Lubomir Stancek

3 je] praktiky

=0l




IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Lubomir STANCEK

Rétorika a jej praktiky

Vydala
MISIJNA SPOLOCNOST sv. VINCENTA DE PAUL
BRATISLAVA
2011

FVANJELIZACIAEU

S ritet - /



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Cenzori: prof. ThDr. Jozef Jarab, PhD.
ks., dr. hab. Marian Wtosinski prof. WSHE
Mgr. Tomas Brezani, CM.

NIHIL OBSTAT: Spisska Kapitula 10. 3. 2010

Doc. ThDr. PaeDr. Jozef Biel'ak, PhD
IMPRIMI POTEST: Bratislava 15.3.2010

C. 43/2010

P. ThLic. Jozef Noga, CM

provincial

© P. prof. Cubomir Stanc¢ek, PhD., CM
Obal knihy: Albert Klein
Jazykova tprava: online verzia nepresla jazykovou Upravou, knihtla¢ ano.

ISBN: 978-80-970280-9-6
EAN: 9788080841102

I%\f'}*‘\.\’JLLI%CI%\.LL|

C o peaitar - /



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Obsah

PRECO RETORIKA 9

Z4asadna poznamka 9

Reénicky prejav 10

Rétoriku ako vedu charakterizuju tri hlavné znaky: 10
systém poznatkov, 10

predmet skiimania 10

a metody. 10

Medzi zakladné delenia rétoriky patria 12
Reénicky prejav. 12

1. Jazykové prvky 13

2. Prirovnavanie a porovnavanie. 14

3. Emfatické re¢nicke prostriedky 14

Ach, moja pamit... 15

Umenie uspesnej komunikacie 18

Priebeh rozhovorov zalezi na mnohych faktoroch. 18
Délezitym faktorom je tiez miesto a as rozhovoru, prostredie a doba rozhovoru 18
Podstatny vyznam maji osobitné motivy a ciele. 18
Uvedomujem si svoju tlohu v rozhovore? 18
Vediet klast’ otazky 21

REC TELA 23

Sila prvého dojmu 23

Vidiet’ celého ¢loveka 24

Ako porozumiet’ signalom redi tela 24
Drzanie tela 25

Vonkajsie znamenia spravania 26
Postoje spravania 27

b) Nadriadeny postoj 27

c) Drzanie tela pri sedeni 27

Druhy chodze 27

Mimika,,, 28

Gestikulacia, 29

Pozdrav 29

e) Dominantny pozdrav 30
Vyznam gest rak 30

1) Ruky 31

2) Roézne pohyby ruk 31

FVANJELIZACIAEU

2



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

d) Chytanie sa za bradu 32

TELESNE TYPY 33

A) Dominantny typ 33

B) Starostlivy typ 33

C) Podnikavy typ 33

D) Kontaktny typ 34

E) Plachy typ 34

Tréma vyplyva najéastejsie 35

- Z nedostatku pevnej vole, odhodlania, 35
- Z vlastnej neurolability. 35

- neprirodzenost, 39

- strojenost’ aZ afektovanost’, 39

- neusporiadanost’ myslienok, 39
- nervozita, 39

- neuvolnenost, 39

- pripadne pozérstvo. 39

Prijat’ trému 39

- mimika prednésajiceho, 42
- gestikulacia, 42

- praca s hlasom, 42

- ako aj praca s dychom. 42
Délezité st vzajomné vztahy43
Stylisticka norma sa meni ¢asom, miestom a situdciou. 45
Dorozumievaci material 45

KOMUNIKACIA V PRAXI 46

Verbéalna komunikacia 46
Spravna komunikacia 49
Osobne svoje hodnotenie 50
Rozhovor 52

a) Osobnost’ oznamujiiceho 52

b) Osobnost prijemcu 52

c) Informaény obsah oznamenia 52

d) Zamer oznamenia 52

e) Okolnosti ozndmenia 52

f) Efekt oznamenia na prijemcu spravy 52

0) Aktivne na¢uvanie 52

h) Schopnost’ nacivat’ je v rozhovore jednym z najacinnejSich prvkov.

Asertivita 54
Uspesna komunikacia55

FVANJELIZACIAEU

2

52



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Prostrednictvom komunikacie ziskavame poznatky, nazory, dozveddme sa o
postojoch, hodnotach, spdsobe Zivota a Zzivotnom §tyle. 56

Komunikécia reguluje nase konanie a spravanie, ovplyviiuje nase aSpiracie, nas vykon
a nasmertva celkovy pohl'ad na Zivot n4$ i spoloénosti. 56

PouZiva sa pri veciach ako su: 60

1. Zahlavie (meno a adresa Ziadatel'a) 61

2. Adresa prijemcu v pravom hornom rohu 61

3. Miesto a datum pod adresou prijemcu (bez Ciarky) 61

4. Vec (struéna charakteristika obsahu ziadosti) 61

5. Vlastny text (mdzeme zacat’ oslovenim) a zaver (zdvorilostna formula: Za kladné v:
bavenie ziadosti vopred d’akujem. Dufam, ze mojej ziadosti vyhoviete. TeSim sa na nasu

pripadnt spolupracu. ...) 61
6. Vlastnoruény podpis 61

7. Prilohy (zoznam priloh: Zivotopis, vysveddenie,...) 61
a.) kontextovy 62

b.) v bodoch 62

1. Zahlavie (meno, adresa autora Zivotopisu) 62

2. Nazov 62
3. Vlastny text 62

4. Datum v Pavom dolnom rohu 62

5. Vlastnoru¢ny podpis v pravom dolnom rohu 62
Medzipriatel'ske vzt'ahy 71

a) Bud’'me tprimni. 73

b) Nesl'ubujme ni¢, ¢o nemdzeme splnit’. 73

C) Zamerajme sa na vyhody pre druhého a zabudnime na seba. 73

d) Musime si ujasnit, ¢o o¢akavame od druhého. 73

e) Polozme si otazku o ¢o tomu druhému ide. 73

f) Porozmyslajme, aké vyhody bude mat druhy, ak sa zachova podla nasich
navrhov. 73

9) Tieto vyhody porovnajme so Zelaniami druhého. 73

h) Svoju poziadavku formulujme tak, aby druhy zistil, ze vysledok bude prefiho
vyhodny. 73

Ak chceme ziskat’ druhych na svoju stranu 73

Stat’ sa presved¢ivym re¢nikom 73

Ak nie je isty typ publika je potrebné vytvorit’ v§eobecne mierentl prednaSku, ktord ma
oslovit’ vietky typy. 75

Pri recneni sa tak recnik moéze opierat’ iba o hesla, ktoré mu pomahaju vyvolat
zapamitany text. /8

Netreba, aby ho rec¢nik aplikoval kompletne v kazdej situacii. Je vSak potrebné ho
opakovane pouzivat’, aby sa dosiahla ist4 rutina a nasledné ukl'udnenie. 78

ROZPRAVAT ZNAMENA TVORIT 81

PVANJELIZACIAEU ;

2



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Technika tvorenia 81

Preto kazdy reCovy vykon v sebe zahriiuje dve zlozky: 81
K zasadam pre medziludskia komunikaciu patri hlavne: 81
Majstrovstvo oslovenia 82

Vyznam a sila ,,image*? 82

Saty robia ¢loveka 83

Re¢ je prametiom dorozumenia 84

Pozitivne signdly 84

ZNEUZITIE RETORIKY 86

Definicia manipulécie 86
Zaobchadzanie s manipulaciou 86
Manipula¢na stratégia 87

2.Presadzovacie stratégie 88
Vecny rozhovor 90

Zmena perspektivy 91

Kde, ako a ¢o s kym hovorit, 92

Co nesmie chybat’ v rozhovore 95

Co je vel'mi ddlezité pri prvom dojme je aktivne poclivanie vasho partnera.

Techniky manipuldcie 100

Konkrétne situdcie 113

Rozhovory vo viésej skupine Iudi, 118
Oslovenie 121

Navod, ako si nenarobit nepriatelov 125
Priznat vlastni chybul26

Ako rozvinut’ svoje schopnosti 126

Ako si zapamitat 126

Rovnovaha medzi sustredenim a uvolnenim 128
Zvysenie koncentracnej schopnosti 129
Tréning pamiiti 130

Zasady: 133

Z4kladné spdsoby pristupu k 'ud'om 134
Vzbud’'me u druhych chut’ splnit’ Glohu 138
Vnimat’ druhych a spech sa dostavi 138
Budujeme si vztahy 139

Telo ukazuje, ktorym smerom chce ist’ mysel’ 142
Dvorenie a signaly pritazlivosti 142
Vlastnictvo a teritorium 145

Zasadaci poriadok, kde sa usadit’ a preco 146
Pohovory, mocenské hry a zakulisné boje 148

FVANJELIZACIAEU

2

97



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Pri re¢i pouzivajte trojité prikyvnutie 149
a pri po¢uvan naklotite hlavu nabok, 149

Ako ¢&itat’ myslienky podla gest 149

Moc je v nasich rukach? 151

Moc dlani 152

Podania ruky 152

Rozdiely pri pozdravoch 153

Dotykat sa, ¢i nedotykat'? 154

Re¢ rik 155

Signaly hodnotenia a klamania 156

Gesta hodnotenia a vdhania. 157

Signaly o¢ami 157

Geografia tvare 159

Nohy prezradia umysel ¢loveka 162
Chodidla odhaluj pravdu 162

Nohy pri sedeni 163

Najbeznejsie gesta, ktoré denne vidite 164

Dodatok 169

Niektori odbornici ponukajii na precvicenie viac spdsobov. 171
Hry — Rétorika 171

Slovné kategorie (slova, skupiny,... zac¢inajuce na ..., vybrané slova po ...

Jazykolamy (10-krat bez chyby na ¢as); recitovanie basni, piesni 174

Pouzita literatura: 175

FVANJELIZACIAEU

2

174



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

PRECO RETORIKA
Zasadna poznamka

Necakajme od rétoriky ¢o od nej nemozno ziadat. Na druhej strane
rétoriku nepodcenujme. Prakticka Cast’ rétoriky je vyznamna pomdcka pre
kazdého kto prichadza do kontaktu s druhym c¢lovekom a najmd ked nieco
riadime, ktorym l'udia st podriadeni, partneri a st to mnohé povolania, funkcie,
stavy apodobne. Mam vediet Co je rétorika, ze to je nauka o reCnictve a
reCnickom umeni. Je zndma uz vySe dvetisic rokov. Nielen pocas staroveku a
stredoveku bola nevyhnutnou sucastou d’alSicho vzdelavania v mnohych
skolach,' ale i dnes a nemali sme ju podcenit’.

Ziadna vyspeld spoloénost nemdze fungovat bez dobrej recovej
komunikacie. V dneSnej dobe treba klast’ vacsi doraz na rozvijanie a zaroven
skvalitiovanie takej komunikacie, kde dominuje schopnost’ Cloveka, najmi
vzdelaného, hovorit  volne, isto, zrozumitelne, pritazlivo, zaujimavo,
presvedcivo, kulturne a kultivovane pred vdcsim poctom ludi, cize recnit.
Rétorika si vS§ima vnutorni i obsahova stavbu prejavu aj jeho jazykovo i
kompoziénu stranku, no nemenej pozornosti venuje sposobu prednesu.

Jej cielom i obsahom je rozvijat’ umenie ,,dobre hovorit“.* Znamena to
hovorit’ tak, aby sa subjektivne presvedcCenie recnika stalo vSeobecnym.

Délezita ulohu tu hra osobnost’ reénika, to aku autoritu a vierohodnost’ si ziska,
ako preukazuje svoje subjektivne kvality spravnym pouzZivanim jazykovych
I mnohojazykovych re¢nickych prostriedkov.

Mame skusenost’, Ze nie vzdy to ¢o povieme je spravne. Dolezité nie je len

¢o povieme,

kedy povieme,

preco povieme,

pred kym povieme,

a preto je potrebné si uvedomit’ vyznam, potrebu 1 §tylu reci. Ten je vo
vSeobecnosti charakteristicky

spOsob spravania,

konania,

myslenia

! Porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Retorika/11088/, zo dita 27.jtla 2007.
2 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 11.
% Porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 13.
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a vyjadrovania,
priznaény pre individuum alebo spolo¢enska skupinu. *
Preco si viac uvedomovat’ §tyl reci? Okolnosti Zivota rozdel'ujt 1 Syl reci.

KaZzdy $tyl mé svoje pravidla.

Napriklad jazykovy styl je spdsob nardbania s jazykovymi prostriedkami.
Recnicky styl je jednym z funkénych jazykovych stylov. Vyznacuje sa
cielavedomym vyberom, usporiadanim a vyuzitim jazykovych i
mimojazykovych prostriedkov.

Recénicky prejav

Rec¢nicky prejav je zékladny zéner recnickeho S§tylu, je to Specificky
komunikaény akt, ktory sa realizuje v Ustnej podobe a za pritomnosti adresata.
Jeho dolezitym znakom je verejnost’ a oficidlnost a teda 1 spoloCensky
zaviznost' pouzivania kodifikovanej podoby slovenciny

Nie kazdy je hned dobrym rétorom. Aj medzi nimi st a musia byt
rozdiely. V antickom grécku do pojmu techné — umenie, zahriiovali aj vedy.
Rétoriku ako vedu charakterizuja tri hlavné znaky:
systéem poznatkov,
predmet skiimania
a metody.

a) Rétorika je systémom poznatkov z viacerych vied, predovsetkym
jazykovedy fonologie, gramatiky, stylistiky, fyziky, kinetiky, zo psychologie,
pedagogiky. Rétorika je teda medzi predmetna — interdisciplinarna veda. Plni aj
funkciu sprostredkujiicu, a to medzi jazykovou teériou a konkrétnou zivou
jazykovou praxou.’

b) Predmet skizmania je veda a chapeme ,.tito Cast’ objektivnej reality,
ktora ma k nam nejaky priamy alebo nepriamy vztah ako ovplyviujici nase
poznanie a konanie.“ Predmetom rétoriky ako vedy je urCity druh ludskej
komunikdcie, ozna¢eny pojmom recnenie.

Rec¢nenie je taky druh ludske; komunikacie, ktorého podstatou je
odovzdavanie svojich pocitov, predstav, myslienok, uvah, citovych impulzov,

* Porov.: FLUME, P.: Starite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 18.
% Porov.: KANITZ, A,: Uméni uspésné komunikace, Grada, Praha, 2005,s.15.
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nazorov, prejavov vole a inych zlozZiek obsahu nasho vedomia. Subjektom
uvedenej ¢innosti je recnik, prijimatel'om posluchac, ucastnik, spoluucastnik.

c) Kazda l'udska ¢innost’, ¢ize metody, aj vedeckd, ma urcité smerovanie
od zakladu k cielu, ¢o sa realizuje pomocou krokov, ktoré nasleduju po sebe v
prisnej postupnosti. Metdda vo vSeobecnosti je cesta poznavania predmetu, je to
obrazne povedané cesta, po ktorej postupujeme od zakladu k ciel'u, k vysledkom
¢innosti. Slovo pochadza z gréctiny, kde ,,met hodos* znamena tou cestou.

Stcastou metddy su: operacie, to jest priradenie prvku mnoziny M k
urc¢itému prvku alebo prvkom mnoziny M, vychodisko a postupnost’ operacii.

Teoretik z oblasti rétoriky moze skumat predmet a ziskavat poznatky o
nom nasledovnymi metédami:

1) Experimentalne metody, pomocou ktorych sa da skimany jav rétoriky
umele vyvolat’, pripravit’ a menit’ podmienky vyskumu. Experiment umoziuje
presne registrovat vypovede &1 uZ na magnetofonovy zdznam, alebo
videozdznam a rychle hromadit’ poznatky.

Pozorovanie, ktor¢ sa v starSich ucebniciach psychologie a socioldgie
delilo na sebapoznanie — introspekciu, a pozorovanie inych — extrospekciu.

2) Historicka metoda — vyuziva ju historiografia rétoriky. Jej podstata
spocCiva v Stadiu pramenov (rukopisov, publikovanej a inej literatury). Vzt'ah
rétoriky k inym veddm je dany jej poziciou medzi vedami, s ktorymi uzko
suvisi.

- Rétorika je nduka o recénictve a recnickom umeni. Uci ako koncipovat' a
prednasat’ prejav tak, aby bol pre posluchaca zaujimavy, pritazlivy a
presvedcivy.

- Rétorika si v§ima vnutornud, obsahova stavbu prejavu aj jeho jazykovo
kompoziénl stranku, no nemenej pozornosti venuje sposobu prednesu.

Moderna rétorika kladie velky doraz na jazykové i mimojazykové
prostriedky ako su mimika, intondcia, gestd, ilustrdcie pomocou rekvizit a pod.®

- Rétorika je ucenie o re¢nickom umeni. V stredoveku bola tretie zo siedmych
slobodnych umeni.’

® Porov.: Autor na dnes - slovaik pojmov.
www.slovakradio.sk/devin/autor/index.php?page=../dictionary&genre=retorika, zo diia 27.jila 2007.
" Porov.: FLUME, P.: Starite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 81.
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Medzi zékladné delenia rétoriky patria

Zanre re¢nickeho $tylu,® ktoré je potrebné v celku respektovat
1. agitacné- politické, sudna rec¢

2. ndaucéné— prednaska, referat

3. PrileZitostné— prihovor, gratulacia, slavnostné prejavy

Predchadzajuce delenie vychadza z Funkcie prejavu, kde chceme, mame, alebo
je povinnost’ vysvetlit, poucit, presvedcit, zaposobit’ a podobne.

Funkcia tvodu a zaveru : spolu suvisia, tvodom mame zapOsobit, uputat
pozornost’, zaver ma zniet' v uSiach posluchaca, mézeme sa vratit' k avodu
a opat’ zapdsobit’.

V texte, a rozpravani su potrebné Recnicke figury. Tie pomahaju ozivit' prejav,
alebo naSu re€. OsvedCené su otazka, odpoved’, zvolanie, opakovanie,
stupfiovanie, synonymad, elipsa (netplna vypoved, vynechd sa vetny clen),
vytyCeny vetny €len... , ako pomdcka re¢nickych figlr je niekol’ko desiatok.

V suvislosti s rétorikou je potrebné rozvijat' predovsetkym jazykovu stranku,
pretoZe reCnicky prejav je symbidzou niekol’kych semiotickych sustav.

Verbélna a akustickd zlozka recnickeho prejavu je prvoradou. Medzi
neverbalne mozeme zaradit™:
mimiku, gestikulaciu, kinetiku, kineziku, proxemiku, posturiku, haptiku a rec oci.

Inou vyznamnou oblast'ou dokresl'ujiicou recnicky prejav je:
prostredie, oblecenie recnika, vone, ako aj vystupovanie a osobnost recnika.

Recnicky prejav nemoézeme chépat’ iba ako vysledok racionality a emocionality,
ale predovsetkym ako intuicie expedienta. Re¢nik musi zapdsobit’, presvedcit,
upttat’ a celkovo nadchnit’ poslucha¢a. Podla Mistrika® to dosahuje jazykovymi
prostriedkami, sugestivnymi, emfatickymi, ndzornymi, dramatickymi, ako aj
ozdobnymi.

Je overené, Ze reCnik nevysta¢i s vyuzivanim zakladnych jazykovych
prostriedkov, ale v pripade prejavov ako vedecka prednaska, referat a pod. by

8 Porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.52.
® Porov.: MISTRIK, J.: Rétorika. SNP,Bratislava : 1987, s. 67.
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naopak, pouzitie ostatnych jazykovych prostriedkov mohlo pdsobit’ rusivo.
VyuzZivanie jazykovych prostriedkov ako

- opakovanie a hromadenie jazykovych prvkov,
- prirovndvanie a porovndvanie,

- graddcia,

- pauza,

- zjemiovanie a ozdobnost a iné.

1. Jazykové prvky™

Autor uvadza ku kazdému re¢nickemu jazykovému prostriedku nélezity priklad,
ako ho pouzit’ v praxi:

- anafora, ¢o je opakovanie jedného vyrazu na zaciatku niekol’kych viet iducich
po sebe:

Viem, odpovedat na Vase otazky ak mdte zaujem. Viem i to... Viem o tom....

- epifora, opakovanie toho istého vyrazu na konci viet, podobne ako v anafore:
Pozndm vsetko okolo toho procesu. Sme ... procesu. Zdrover ... procesu.™

- tautologia, zvyraznenie opakovanim toho istého slova:
Ano, dno, povedzme Si otvorene...

- dialdgia, to je druh tautologie, kde opakované slovo ma rovnaky gramaticky
tvar:
Pravda bola pravda, je pravda a bude pravda.

- pleonazmus, to je spojenie viacerych slov s rovnakym alebo podobnym
Vyznamom ha zvyraznenie javu:

Uznajte, Ze je to take tazke v tomto prostredi pracovat’ pokojne, tvorivo, cestne,
radostne...

- epizeuxa, opakovanie toho istého slovo v tom istom tvare za sebou:
Peniaze, peniaze, peniaze,, kazdému chybaju peniaze.

- epanados je opakovanie vety v obratenom poriadku:
V tomto roku, v roku tomto pamdtnom si pripominame...

% porov. STANCEK, L, Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s.169.
Y porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 230.
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2. Prirovndvanie a porovhdvanie.

St to recnicke prostriedky, kde sa nazornost” zabezpecuje mimojazykovymi
: . . ey 12

prostriedkami zalozenymi na vizudlnom vneme.

- metafora je nepriame, obrazné pomenovanie, kde sa prendsa vyznam z javu na
jav na zéklade urcitej podobnosti:
Na cintorinoch si sniva kazdy svoj sen.

- metonymia je podobnd ako metafora, ale 1i§i sa najmi vnuitornou suvislostou:
Nie je lahké Zivit sa perom.

- synekdocha, ide o kvantitativhu zamenu:
Jeho noha viac na milované Slovensko nevkrocila.

- antitéza je prirovnavanie protikladov:
VSetci to pozname - mnoho reci, malo skutkov.

- perifraza, kde namiesto jednoduché¢ho vyrazu pouZijeme iny, s vySSou
posobivostou:
Nedualeko sa nachadza byvalé mesto ruzi - Hlohovec.,

- 0Xymoron je spojenie protichodnych vyrazov:
Aj ticho je niekedy velavravné.

. r v r L] 1
3. Emfatické recnicke prostriedky"®
Ide o navodenie stavu vzruSenia Ci citového pohnutia zo strany posluchacov 1
recnika, ¢o si vyzaduje Sikovnu réZiu situacie re¢nikom. Prostriedky:

- exklamdcia, je to re¢nicke zvolanie ako prejav emocii:
Prec s planymi recami, viac vzajomnej ucty!

- deprekacia je eticka forma prosby ¢i apelu:
VSimnime si, kolko ludi je na hranici biedy!

- reCnicka otdzka, je to imyselna otazka s odpovedou:
Nie sme v tom vari vSetci zajedno?

2 porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym recnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 18.
¥ porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 11.
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V dnednej dobe je dolezité, aby sa verejné recnicke prejavy dostali z Grovne
"barbarstva" na kvalitativne vyssiu, ako vo verejnom Zivote, tak i v kultare, a to
najmd v masovokomunika¢nych prostriedkoch. Teoria rétoriky je v tomto
procese nezastupitelna. Mohli by sme hovorit’ o jej obrode.™

Ach, moja pamit’...””

Je niekto dospely, ze by asponi raz v zivote si takto nepovzdychol?

Dobré paméit’ a schopnost’ pamétat’ si, su pre na$ bezny, ale aj pracovny
zivot schopnosti ktoré kazdodenne pouzivame. V pracovnom, ale aj
Vv sukromnom zivote, Castokrat potrebujeme pamit na rieSenie dolezitych
pracovnych uloh a problémov'®. Podobne to je aj pri beznom styku s Pud’mi a
s najblizSou rodinou. Na zlepSenie naSej pamiti sa dd vyuzit mnozZstvo
jednoduchych cviceni, ktoré ndm moédzu zlepsit’ nase schopnosti. UZ staroveky
ucitelia kladli doraz na cvienie pamiti. Jednoduchym tréningom paméti sa
mozeme pripravit’ na dolezity rozhovor, ano aj na pracovny pohovor, réozne
jednania, alebo jednoducho si vytvorit v hlave denny, alebo tyzdenny plan
a kitaz sa s nie¢im podobny stretava pri tvorbe a prednese homilie."’

Co je zdkladnou podmienkou pri trénovani pamditi a na c¢o by sa nemalo zabudat
a co je spojené s pojmami, ale i s predstavami. Plati niekolko kritérii:

a) pohyblivé a zivé veci si zapamétame skor jako nehybné

b) pestré veci sa pamaétaju lepsie jako bezfarebné

C) hlu¢né veci si zapaméatame lepsie jako tiché

Pomocou tychto zakladnych kritérii si lovek dokaze zapamaitat® stile viac
poloziek s mens$im usilim. Kazdy defn méme mnozstvo prilezitosti, ked’ sa
mozeme venovat' cviceniu paméti a to tym spdsobom, Ze si zapamitame dolezité
veci, miesta a udalosti z daného dna a tak si v mysli vytvarame takzvany
vautorny film. Pri takomto tvoreni vnitorného filmu délezita tlohu zohrava nasa
fantazia. Cim ostrejsi bude nas pohlad na mali¢kosti, tym lepsie budu v nasej
fantazii vznikat' obrazy, ktoré potrebujeme pri spdjani pojmov pri cviceni
pamiti. Cim konkrétnejsie a jasnejsiec budii nase nazorné predstavy, tym lepsia
bude naga pamat’.'®

' Porov.: http:/referaty.atlas.sk/ostatne/nezaradene/19622/?page=3 z 25.jula 2007. HOLIC, S.: Sugestivnost a
emfatickost v recnickom prejave. In: Slovensky jazyk a literatara v $kole 44, 1997/1998, 1 - 2, s. 8 - 13.

5 Porov.: GEISSELHART, R. ,a BURKART, CR.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, s.13.

' Porov.: BECK, G,: Zakdzand rétorika, Grada, Praha, 2007, s.9.ha, 2006, s .16.

" porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.13.

8 Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym recnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 53.
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Clovek sa dnes stretava doslova so zaplavou informécii. N4§ Fudsky mozog tieto
rozne informacie nemoze udrzat’ v hlave ako celok, preto ich musi vyselektovat’.
Vyznamnu ulohu tu zohravaja aspekty:

a) dolezitost’ danej veci

b) spojenie s prijemnym, alebo neprijemnym zazitkom

C) nieCo Co sa lisi od stereotypu

Tieto aspekty nam pomozu ulozit' veci a udalosti v kratkodobej pamaiti.
Pokial’ sa vSak nimi budeme z nejakého pracovného, alebo osobného dovodu
intenzivne zaoberat’ ulozia sa v dlhodobej paméti na dlhsiu dobu, aby sme si ich
potom neskor mohli vybavit. Pretoze kratkodoba pamit ma obmedzenu
kapacitu, je dobré, aby sme si informacie, ktoré si chceme pamaétat’ na dlhSiu
dobu c¢o najrychlejSie ulozili do dlhodobej pamite. Je tu potrebné spojit’
informacie, ktoré si chceme zapamaitat’ s tymi, ktoré su uz v dlhodobej pamati
pevne uloZené. Su to napriklad pismena Vv abecede, alebo ¢isla, ktoré mozeme
takymto sposobom vyuzit’ v spojeni s obraznymi pojmami.

Systém ukladania informacii pomocou ¢iselnych symbolov.

1) Cirkev

2) Pismo svite

3) Trojica

4) Evanjelia

5) Cirkevné prikézania
6) Hlavné pravdy

7) Sviatosti

8) Noe

9) Cudzie hriechy

10) Bozie prikazy

11) Apostoli bez Judasa
12) Modlitba Verim

Pri kazdom z tychto Cisel si vybavime konkrétny obraz, ktory potom mdzeme
spojit’ s konkrétnou informéciou. Najskor je potrebné si tieto symboly dobre
zapamaitat’ a potom, ked’ ich uz budeme dobre ovladat’ ich budeme mdct’ pouzit’
v praxi. Ide tu hlavne o to, aby sme si pojmy, ktoré si chceme zapamatat’ spojili
s ¢iselnymi symbolmi ulozenymi v dlhodobej pamiti. Tento systém si potom
neskor mézeme rozsirit o d’alsie Ciselné symbolov 13 az 20. Na to uz ale
budeme potrebovat’ trochu viacej fantazie, aby sme v tychto symboloch
rozoznali ¢isla ku ktorym potom opét’ mézeme priradit’ konkrétnu udalost’, alebo
VeC.
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13) Posledna vecera

14) Videnie apostola Jana bez $tvorky
15) Smrt’ Krista (hodina)

16) Cirkevny vek dospelosti muza

17) Mladost

18) Dospely ¢lovek v State

19) Uz nie diet’a ale ani dospely

20) Tajomstva ruzenca

Vsetky tieto Ciselné symboly pripominaju udalosti v Cirkvi v obrazovej prilohe.

30) Peniaze Judasa

40) Dospely Zid

50) Jubilejny rok
60)Dochodok

70) Ini ucenici

80) Vek ¢loveka v Pisme
90) Abrahamov vek
100) Oviec

Vsetky uvedené Cisla pom6Zzu si veci zapamétavat. Nemusia to byt len nazvy,
pojmy ainé z Biblie. Mo6zu to byt aj vSedné veci zo Zzivota. Jednoducho
V spojeni s ¢islom si zapamidtam viac veci. Nehovorme, Ze niekto ma dobu
a niekto zla pamédt. Mozog je sval. Spravne s nim narabat’, cvi¢it' a mnohé veci
st skor, rychlejSie a 'ahSie zapamitdme. Pravidelné cvicenie paméti prindsa skor
¢1 neskor vas pozitivny tspech.

Mo6zu napomdct’ si zapamitat’ mnoho veci. Mame veci zariadit, u¢ime sa cudzi
jazyk, v nasom okoli je mnoho l'udi a potrebujeme vediet’ ich mena.™

9 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.29-43.
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Umenie uspeSnej komunikacie

Osoby a l'udia z ktorymi sa stretdvame a rozpravame, st prili§ rozmanité.
Preto k tispesnému vedeniu rozhovoru je potrebna i dobra technika.

Pre knaza je potrebné, aby spravne, vCas a vhodne analyzoval a pripravil
sa viest rozhovory.”® Je potrebne vediet &im st rozhovory ovplyviiované
V rozhovore neovplyviiujem iba ja ¢o sa bude odohravat’, rozpravat’ ¢i diat’. S
kazdym novym rozhovorom vstupujeme do otvoreného procesu. Kazdy
rozhovor predstavuje pre ucastnikov novu vyzvu.

Medzi zakladne veci je potrebné si byt vedomy, ze rozhovor je ako

priestor pre jednanie.
Priebeh rozhovorov zéaleZzi na mnohych faktoroch. Je to predovSetkym mogj
partner v rozhovore, na ktorého modzem sice pdsobit, ale len v obmedzenej
miere. Ani tym najvyS$$im usilim a s pouzitim tych najlepSich technik rozhovoru
si nemdzem vynutit' uréity vysledok. Co viak mdzem ovplyvnit je chovanie,
priprava na ocakavanu situdciu, potrebnad znalost' danych podmienok a stavu
veci, moznost’ jednania a vedomie toho, kedy mam nie€o urobit’, alebo naopak,
kedy a od ¢oho radsej upustit’.

Hned’ od zaciatku si musim viaceré veci uvedomit, osvojit’ a vyuzit. Na
zaciatok je potrebné si polozit’ niekol’ko otazok sam pre seba.

. y . . 21 22
Viem, ¢o ovplyviiuje rozhovor?”",

Je to predovsetkym partner v rozhovore a jeho chovanie, je to tiez aj vzajomny
vzt'ah.

Délezita tlohu zohrava téma rozhovoru. Podla vaznosti rozhovoru je potrebna
okrem inych veci priprava na rozhovor.

Dolezitym faktorom je tiez miesto a ¢as rozhovoru, prostredie a doba
rozhovoru,

Podstatny vyznam maju osobitné motivy a ciele.

Uvedomujem si svoju ulohu v rozhovore?

Aby sa clovek vedel pri rozhovore primerane chovat’, musi vediet' aku
poziciu viom momentidlne =zastdva. Pri rozhovore mame vzdy urcitd
spolocenskll ulohu. V kaZzdej Glohe sa otvara ind scéna, iny priestor pre jednanie.
Pri rozhovore sa rozliSuji symetrické a asymetrické rozhovory.

2 porov.: KANITZ, A.: Uméni iispésné komunikace. Grada, Praha,,2005,5.13.
2 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.15.
22 porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 253.
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Pri symetrickych maja partneri rovnaké pravo zasahovat” do rozhovoru,
davat’ otazky, ur€ovat’ témy a usmeriiovat’ rozhovor.
Pri asymetrickych rozhovoroch st ulohy a miesta vopred rozdelené.

Nepodceriujem vyhodnotenie vzt’ahu v rozhovore?

Ak v rozhovore chcem presved¢it’ nejaku osobu, musim ju najprv sam pre
seba €o najlepSie zhodnotit, charakterizovat’. Musim spoznat’, ¢o je to za
&loveka? Co je pre neho délezité? Aky jazyk pouziva? TieZ je dolezité, aby som
vedel, na ¢o je dana osoba citliva.

Ked ide o rozhovor suplne cudzimi l'ud'mi, maja prvé minuty v rozhovore
prebiehat’ Uplne nezavizne. Je potrebné sa zblizit’ vyuzitim uplne jednoduchych
tém a zistit’ ako ten druhy reaguje.

Pri planovanom rozhovore je potrebné vziat’ do ivahy svoje vlastné pocity voci
danej osobe.? Je potrebné si ich priznat’. Potom ma uZ nebudu tak silno ovladat
a ja sa budem moct’ rozhodnut’, ako sa chovat.

K profesionalnemu vedeniu rozhovorov patri schopnost’ vnimat, uvedomovat’ si
Svoje pocity a nenechat’ sa nimi ovladat’.

Aj vztahy ovplyvituju priebeh rozhovoru. Vztah medzi partnermi
v rozhovore je zdkladiiou. Na fiom su rieSené mnohé problémy. Ak si vztahy
narusené, je tazké dospiet’ v rozhovore K rieSeniu, uspokojeniu na oboch
stranach.

Registrujem vplyv miesta a ¢asu na rozhovor®

Prostredie a doba mézu mat’ na rozhovor tak pozitivny, ako i negativny

vplyv. Priestorové a ¢asové faktory moézu ¢loveka v priebehu rozhovoru rusit,
moZu mu nahénat’ strach, zvySovat’ pracovnu schopnost’ — vzdy podla toho,
v akom ramci, a V akom c¢ase sa rozhovor kona.
Pokial’ na rozhovore vel'mi zalezi, mali by ste si dohodnut” vhodny termin
spolo¢ne so svojim partnerom. NajjednoduchSie je opytat’ sa ¢i mu termin
vyhovuje. Kvalita rozhovoru je ohrozena vtedy ak je niektory z icastnikov
Vv Casovej tiesni alebo sa nemoZe z akychkol'vek dovodov sustredit. Je preto
dolezité informovat partnera o dizke rozhovoru.

2 porov.: KANITZ, A,: Uméni tispésSné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.19.
% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.21.
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Ak nemam dostatok ¢asu najlepsie je zvolit’ iny termin rozhovoru.

Akym motivom a ciel’om pristupujem k rozhovoru?®

Predovsetkym si musim byt vedomy svojich cielov. Mnohé z nich su uz
zhruba dané vopred druhom rozhovoru.
Vo taze pripravy jasne a konkrétne sformulujem svoje ciele. Dbam na pozitivou
formulaciu. Beriem do uvahy i ciele, ktoré si pre rozhovor vytycil partner.
Nemalo by ist’ len o presadzovanie mojich zaujmov, ale o snahu 0 najdenie
rieSenia, ktoré by bolo optimalne pre obe strany.

Pre uspeSny rozhovor je potrebné od zaciatku, uz pri priprave na rozhovor
aktivne utvaranie rozhovoru. Mam vazne pristupovat’ k rozhovoru a osvojit’ si
¢o najviac hodnoty, ktoré¢ vplyvaju na vysledok rozhovoru:

A). Rozhovor ovplyviiujem spravnym poétivam’m26

Jednym z najdodlezitejSich a najefektivnejSich prostriedkov rozhovoru je
pocuivanie.
Tym, Ze pozorne poc¢uvam, davam svojmu partnerovi v rozhovore na vedomie,
Ze beriem jeho samého a jeho zaleZitosti vazne a ze sa mienim obsahom jeho
seridzne zaoberat. Ak sam s plnou vaZnost'ou a pozorne poslucham, tak potom
je i partner v rozhovore pripraveny zaoberat’ sa i mojim nazorom na preberant
zalezitost,, zoznamit’ sa s mojimi argumentmi. | on je teda ochotny ma pocuvat'.

Poduvat’ znamena plne a koncentrovane sa zaoberat’ hovoriacou osobou
a tim, ¢o by rada vyjadrila. Sustredit’ sa na toho druhého.

B). Pripravit’ sa na vzdjomne porozumenie

K tomu patri, Ze zaistujem i vhodné parafrazovanie.

Parafraza je prostriedok zndmy predovSetkym =z technickych
a terapeutickych suvislosti. Clovek vlastnymi slovami rekapituluje, Gomu a ako
porozumel z vyjadreni, vyroku, alebo vyrozpravania nieckoho druhého. Pritom sa

% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.23.
% porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 21.
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ni¢ nedodéva, nedopliiuje, nekomentuje a povodna myslienka sa tiez nijako
nerozvadza.

Pouzitie parafraze, podobne ako sustredené pocuvanie signalizuje
pozornost’ a ocenenie. Svojim dopadom a moznost'ami pouzitia ide vSak d’aleko
za ramec vplyvu puheho pocuvania.

C). Komunikuj jasne a zretel’ne*’

Jasna komunikacia predpokladé, ze sam vie, ¢o chcem, co by ste chceli
povedat. Cim neurditejsi, zmitenej$i je Clovek vnutri seba samého, tim
obtiaznejSie pre neho bude, aby ho chépali druhi l'udia. Jasn4 a zrozumitel'na
komunikécia znamend, mat’ jasno v sebe samom. To znamena ujasnit’ si, ake
pocity aimpulzy kjednaniu mate na mysli v stvislosti s danou témou alebo
s urcitou osobou, atiez ako dokdzete zo svojich, mozno 1 protichodnych
myslienok odvodit’ jasny, vyvazeny a zodpovedny postoj.

Navonok presved¢ivé vystupovanie predpokladda mat vnutri jasno,
vyrovnanost’ a potrenu sebaistotu.

D). Pytat’ sa na ciel’ vedomé a premyslene®

Vediet’ kldast’ otazky je nesmierne dolezité. Otazky mozu iniciovat
potrebné procesy, mozu vykladat' argumenty, motivovat apod. Moézu tiez
rozhovor i blokovat’. Je teda dobre vediet, coho dosiahnem ur¢itymi otazkami,
respektive dotazmi, aby som mohol premyslene cielavedomé a G€inné pouzivat
vhodné otazky v pravu chvil'u.

V zasade rozlisujem otazky otvorené a uzavrete.

Uzavreté€ je vhodne pozivat, ak chcem dostat presnii odpoved.

Otvorené otazky poskytuju viac priestoru pre odpoved’. Tieto otazky zainaji
spravidla r6znymi slovami ako: kto, ¢o, ako, preco?.

Pozname aj iné typy otdzok a to: otazky pre zistovanie Sirokych
informdcii, otazky na zdovodnenie, zaobalené otdzky, otazky typu ,,ano‘’/,,nie*,
alternativne otazky, sugestivne otazky, potvrdzovacie otazky.

2" porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.28.
% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.44.
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E). Presved¢ujme argumentmi®

Nasi blizni sa spravidla nechdvaju presved¢it’ len dobrymi argumentmi.
Preto je cielavedomad, premyslend a ucelova argumentdcia klicovou
schopnostou vyznamnym kvalifikaénym znakom pracovnikov na vSetkych
urovniach.
Ak chcem druhych presvedcit’ o svojich myslienkach a nazoroch, mal by som si
ujasnit’, Ze sa nemusim snazit' ich presvedCit argumentmi, ktoré su dolezité
arozhodujice pre mna osobne. Moja argumentacia sa musi predovsetkym
vzt'ahovat’ na partnera v rozhovore.

Pozname rozne druhy argumentov: fakty, dohody a pravidla, vlastné alebo
spolo¢né skusenosti, priklady, normy a hodnoty, odvoldvanie sa na osoby
a inStitacie, Statistiku, pouzitim prognozy.

F). Do formuldcii premietajme svoju osobnost™

Formulovat’ ako osobnost’ znamena davat’ zretelne najavo, za ¢im stojim
a aky je moj vlastny nahlad na vec. Neschovavam sa z zovSeobeciujlce
a zdanlivé vSeobecne platné vyroky. Musim byt® vnimany ako osoba
a osobnost’, teda ¢lovek s vlastnymi hodnotami a predstavami.
Neosobna formulacia zastiera pozadie a zdovodnenia a ¢ini nezretelnym to, ¢o
si vlastne partner v rozhovore mysli aco skutocne chce. Takéto vyroky
nesved¢ia prave o suverenite a riadiacej kompetencii vediuceho pracovnika.

Alternativou k tomuto chovaniu je pouzivanie vyraznych osobne ladenych
formuldcii.

. , v e e oy r o 31
G). V riadeni rozhovorov sa uplatiiuje i metakomunikdcia

Pojem ,,metakomunikécia“ oznacuje rozhovor o komunikacii, teda o tom,
¢o a ako Vv rozhovore prebicha alebo ako by malo prebiehat.
Pri metakomunikacii dochadza k vymene rovin rozhovoru. Na metaurovni je
mozn¢ vidiet' sistym odstupom na vzijomny vztah UcCastnikov rozhovoru
a vyjadrit’ sa k nemu rovnako ako k téme, k situacii a organizacii rozhovoru.
Metakomunikécia predstavuje dobry nastroj pre vyjasiiovani neprehladnych
situdcii. Som totiz v jednej osobe zéaroven svojim vlastnym meritkom pre

2 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.49.
% porov.: KANITZ, A,: Uméni tispésSné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.59.
1 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.62.
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atmosféru, priebeh a celkové posudenie situdcie. Ak zistim, Ze nieCo neladi,
snazim sa hlbSie premysliet, v om to asi modZe byt. V mnohych situiciach
pomaha rozobrat’ si svoje vlastné vnimanie stavu a priebehu rozhovoru. Tak sa
potom moZem zorientovat’, o Co naozaj ide, a premyslene sa do toho pustit’.

Metakomunikaciou sa da priamo vyuzivat’ K ovplyvihovaniu a riadenie

rozhovoru a diskusii. Navrhy smeruju k usporiadaniu a priebehu rozhovoru patri

14 . 14 . A W /4 A 32
do sféry metakomunikacie a mézu rozhovor vyznamne ovplyvnovat.

REC TELA®*

Re¢ tela bola je a bude v medziludskom kontakte, rozhovore, spoluziti,
ale aj v oblasti rozhovorov, neodmyslitenou su¢astou.*
Re¢ tela neznamena len usmievat’ sa a davat’ pozor ¢i spravne stojim, sedim,
rozpravam... Nikto neméze jednat nezavislé na svojom tele. Telo vyjadruje ¢o
som a zachycuje moj vztah ku svetu. Preto dennodenne takmer samozrejme
pouzivame rec tela. Re€ tela nam prezradi o vnitornom postoji cloveka viac nez
jeho slova. Ked” vnimam signaly tela svojho partnera, dokazem lepsie
porozumiet’ sebe 1iostatnym. Tak dokdZzem vhodne reagovat a pozitivne
ovplyviiovat svoje stretnutie s okolim.
Rec¢ tela ma nad nami vicsiu moc nez si myslime. Podobne ako hovorené slovo
sa mdze re¢ tela naucit’ vedome vnimat’ a porozumiet’ jej.
Rec tela hovori 0 emdciach a vnitornom postoji ¢loveka viac nez hovorena
rec. Je naSim prvym a Gprimnym prejavom. Je omnoho silnejSia nez si myslime.
Neda sa potladit’ a na netrénovaného pozorovatel'a posobi silnejSie nez slova. No
skiisenému pozorovatel'ovi moze o mne mnoho prezradit’.

Sila prvého dojmu36

Prvy dojem pri bezprostrednom stretnuti zohrava dolezitl, niekedy
I osudnu rolu. Uplynie len niekol'ko sekund a my si uvedomime:

a) aky je Clovek, ktory vstupil do miestnosti; sebavedomy alebo skor
neisty usmieval sa alebo mracil kvoli svojmu poslednému telefonatu

b) ako na nas posobil jeho vzhl'ad, obleCenie, mimika ¢i zafarbenie hlasu

%2 porov.: KANITZ, A.: Uméni tispésSné komunikace, Grada, Praha,2005. s. 1-64.

® pPorov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,s.13.

¥ porov.: KANITZ, A,: Uméni tispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.65-86.

% porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada, Praha, 2008, s. 17.
% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.67.
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Pri prvom stretnuti mame len malo informdcii 0 tom druhom, no z vyrazu jeho
tela sa dozvieme o tom ¢o nie je vidiet, o ¢om sa nehovori, teda o myslienkach,
motivoch a postojoch.”’

Vidiet’ celého cloveka™

Ked’ chceme reci tela porozumiet’, nemézeme posudzovat’ celého ¢loveka
podla jediného signalu. Gesto alebo pohlad sa da pochopit vtedy, ked je
uvedené do vztahu s ostatnymi signalmi ktoré posudzujeme: suhrn gest,
najréznejsie drzanie tela a dynamika pohybov vytvarajii celok.*

Ohl'ad na konkrétnu situaciu.

ZaleZi aj na tom, kedy a kde sa stretavame. Ci je to rdno, alebo neskoro vecer?
Ci sme u niekoho ndvsteve alebo prijimame nickoho na svojom viastnom tizemi,
alebo ¢&i sa stretnutie kona na neutralnej pode? Ci sa pozndme uz dlhsie, alebo sa
stretdvame po prvykrat?

Cyklus reci tela

Vediet’ vnimat’ a interpretovat’ re€ tela je uzitoné preto, aby sme lepSie

pochopili T'udi a najréznejSie situdcie. Potom modZeme reagovat, pripadne
zmenit’ situdciu a zase vnimat’ zmenenu situaciu. Uzatvara sa tak cyklus akcii
a reakcii: vnimanie signdlov tela, pochopenie vysielanych signalov, reakcie na
signaly a vnimanie zmenenej situdcie.
Poznanie tohto cyklu ndm umozni aby som mohol byt sam aktivny a neboli
vydany reci tela napospas. Mozeme aktivne vnimat’ signaly tela ostatnych,
porovname ich s pocitom, ktory sme ziskali na zaciatku stretnutia, a to ndm
umozni rozumiet’ signalom reci tela.

Ako porozumiet’ signdlom redi tela™

Kazdy z nds ma svoj vlastny postoj, pohl'ad a gestikulaciu. Predsa sa daju
ngjst’ urcit¢ spolocné znaky, ktoré moZu naznaCovat vnutorn€ postoje,
myslienky a pocity, ktorymi nés nase telo prezradi.**

¥ Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ t&la, Grada, Praha, 2005,5.16.
% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.70.
¥ porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,s.17.
“ porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.73.
* Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ té&la, Grada, Praha, 2005,s.23 49.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Dr¥anie tela®

Drzanie tela u cCloveka vyjadruje jeho vnutorny postoj. Podl'a toho
moézeme rozpoznat v akom rozpoloZeni sa nds partner nachadza. Nemozme pri
tom zabudnut’ na mimiku, gestikulaciu a hlas.

a) Napiité drianie tela

Casto, ked sme pod silnym tlakom, a navonok chceme signalizovat, Ze
zvladneme kazdy vykon, ktory sa od nas ocakava, nase telo sa napina. Svaly su
neustale napnuté, mimické svaly sa nepohybuju a pohlad je strnuly. Hlava
a horna Cast’ trupu su tlac¢ené dozadu a tym sa napinaju kréné svaly. Panva je
posunutd dopredu. Kolena su kf¢ovité a nohy su pevne pri sebe. ZniZuje sa nasa
schopnost’ vnimat. NaSe zmysly uZ nedokaZu reagovat’ na vonkajsi svet.
Posobime napdto a kicovito. Casto vzbudzujeme dojem, Ze méame strach
z kontaktu alebo zo straty kontroly. Chceme robit’ vSetko spravne, ale porazi nas
I maly naznak vetra.

b) Uvol’nené drzanie tela

Vyznauje sa vnatornou pohodlnostou, ktora signalizuje l'ahostajnost’
alebo nulovi motivaciu. Nase svaly si ochabnuté. Ramena su zvesené, pohlad
bludi po okoli alebo sa uzavrie do seba. NaSim pohybom a reakciam chyba
iniciativa. POsobime unavene a bez motivécie. Prili§ uvolnené drZanie tela Casto
signalizuje, Ze nas okolie bud’ vébec nezaujima, alebo zZe nemame viastny nazor
a snazime sa to zakryvat 'ahostajnostou.

Ked budeme vystupovat’ s uvolnenym, ale sustredenym drzanim tela mézeme
dobre prijimat’ informacie. Telo viac vydrzi a je vykonnejSie. MoZeme v kazde;j
situdcii zhodnotit’, ¢o je pre nés v tu chvilu spravne.

¢) Uzavrety postoj

Je charakteristicky tymito postojmi: sklopena hlava, zohnuty trup, zdola
nahor smerujuci skimavy pohlad, ktory signalizuje okolitému svetu, ze sme
voC¢i ostatnym kriticky, alebo neddvercivy, pripadne, Ze o stretnutie nemame
vobec zaujem.

AK nas partner zaujme uzavrety postoj a my chceme nadviazat' kontakt
mézeme urobit’ nieCo pre zmenu klimy medzi nami. Nendpadne, pokojne,
uvolnene, zmenenim témy, spytanim sa na nie¢o i mimo témy, poziadat’ o jeho
nazor, postoj, zazitok a pod..

“2 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.74.
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Vyjadrit  svojim drzanim tela otvorenost aklud. V ziadnom pripade
nenapodobniovat’ drzanie tela svojho partnera. Nepohneme sa z miesta
Vv konkrétnej situdcii.

Snazit’ sa, aby naS partner zaujal inll poziciu. Napriklad: Usmiat’ sa. Zmenit
miesto alebo zasadact poriadok, presadneme si, zmenime miestnost, navrhneme
ist’ sa poprechadzat a pod.

Nesmieme printtit’ partnera k tomu, aby zmenil svoj postoj. Naopak cielene mu
ponuknut’ nie¢o na pitie a pod.

d) Otvoreny postoj

Otvoreny postoj je vzpriameny a uvol’neny a je sprevadzany priamym
a ststredenym pohladom. Tento postoj naznaCuje vnimavost a suverenitu
arychlo vyvold dojem, Ze tito osoba zastdva svoj vlastny ndzor aje zaroven
dostato¢ne zvedava a otvorena aby vypocula nazor ostatnych. S tymto jasnym
postojom mdzeme lamat’ skaly.

v e . , .43
VonkajSie znamenia sprdavania

Prendsanie vahy z jednej nohy na druhu. Ked sa rychlo prenaSa véaha
Z jednej nohy na druhu posobi znudene alebo nekl'udne. Prestupovanie dopredu
a dozadu je povazované za znamenie miernej neistoty. Ked sa telo prilis
naklana do strany méze posobit’ apaticky alebo, Ze potrebuje oporu. Ked’ sa telo
Vtejto pozicii posunie dozadu, tento postoj modze sved¢it’ o kritickych
myslienkach. Ked’ sa telo mierne oprie posobi vyckavajico a nedovercivo. Ked’
sa Kk tomu eSte mierne zakloni hlava a bude sa pozerat sikmo z0 strany, tento
vyraz znaci: chce ziskat’ prehl'ad a eSte nevie, ¢1 moZe svojmu okoliu déverovat’.
Ak nasmerujeme telo dopredu ¢elom k partnerovi, panvu anohy ale oto¢ime
akoby sme chceli odist, signalizuje to, ze smer so svojimi myslienkami uz
niekde inde.

* porov.: KANITZ, A,: Uméni tispésSné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.75-86.
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Postoje spravania®

a) PoniZeny postoj

Telo je naklonené, ramena s pokrcené dohora, hlava je opretd. Nohy su
mierne vyto¢ené dovnutra, nestoji sa pohodlne. Posobime pokorne, akoby sme
potrebovali ochranu.

b) Nadriadeny postoj

Telo je zaklonené, pdsobi rozlozito. Pozera sa zvrchu a ruky st zaloZené
na prsiach. Nohy su rozkrocené, stojite nehybne. Citite, Ze mate prevahu
a pdsobite arogantne.

) DrZanie tela pri sedeni

Noha cez nohu so skrizenymi rukami ahlava naklonend do strany
naznacuje, ze pocuvate kriticky, alebo ste sa v rozhovore stiahli. Posobite
uzavreto a vyckavate.

Telo je rozvalené, paze su pozitkarsky zalozené za hlavu: To modze
svedCit’ o uvol'nenom drzani tela. Tymto drzanim tela sa zaberd vel’ky priestor
a posobi vel'mi dominantne, preto to nie je vhodny postoj pri rozhovore
S podriadenym.

Skrizené C€lenky naznacuju kriticky postoj. Ak nie¢i trup vyzerd ako
uvolneny, ale pod stolickou ma skrizené CcClenky, méze to signalizovat
podvedomu nedoveru.

Ako sediet’.

Ked sedime vzpriamene a uvolnene, posobime otvorene a ¢ulo aj ked’
dame nohu cez nohu. Mame vnimavy pohlad. Ruky su zalozené na stehnach.
Viete dobre pocuvat a ste kedykolvek pripraveny zasiahnut’ do rozhovoru.

Druhy chédze®

Dlhymi krokmi a energickym tempom chodze sa zaberd priestor. Tato
chodza svedci o rozhodnosti a vitalite. Taky clovek presne vie, kam chce ist’.

“ Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 87.
*® Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.25.
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Podnikavy ¢lovek a vizionar robi skor velké kroky a vstupuje do miestnosti
s velkym elanom.

Pomalé a menSie kroky posobia vahavo a neisto. Introvertny ¢lovek robi malé
kroky, chce sa sustredit’ na detaily a presne to sa odraza v jeho chddzi.

Kolisava chodza posobi [ahko a energicky.

Kratke a rychle kroky posobia hekticky.

Cupkajtca, rychla chddza mdze pdsobit’ podlizavo a prili§ snazivo.

Mimika46 47 48 49

a) Usta a pery

Opravdivy asmev je hrejivy, smeja sa ioéi. Strojeny usmev - oéi sa
neusmievaju. Vacsinou zostava nehybné 1 celé telo.

Otvorené usta vyjadruju udiv, no mézu vyjadrovat’ aj nahlu stratu reci.
Zdvihnuté obocie signalizuje zdujem. Zovreté pery pdsobia skepticky alebo
kriticky.

Pevne stisnuté pery naznaCuju vnutorné napdtie. AK si niekto hryzie
spodnll peru moZze to znacit’, Ze nieco potlaca, alebo chce nie¢o povedat’. Partner
to moze vnimat’ ako nervozne gesto.

b) 0¢&™°
Oci odrazaju nasu dusu. Dobry o€ny kontakt znamend, Ze partnerovi
svojim pohl'adom opakovane signalizujeme zaujem.

Pohlad zdola poésobi bojazlivo a neisto. Hlava je mierne predklonena,
ramena su v obrannom postoji povytiahnuté.

Pohlad zhora posobi arogantne a dominantne. Na partnera sa pozerdme
zvrechu.

Pohlad zo stranmy posobi Kkriticky a skimavo. Zvislé vrasky na cele
naznacuju kriticky postoj, kym vodorovné vrasky, ktoré vznikaji pri
povytiahnutom oboci, signalizuju skor zaujem.

“® porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 70.
" Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,s.32.

“® porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.77.

* porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.50.

0 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.75.
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Priamy otvoreny pohlad s hlavou rovno posobi otvorene, posobi dojmom,
Ze sa citite dobre. Tento pohlad vyvolava dobry pocit i u ostatnych.”

c) Hlava™

AK je naklonend do strany takyto pohlad signalizuje zaujem,
povytiahnuté obocie aktivny zaujem. Mdze znamenat’ udiv, alebo oCakavanie
d’al$ich informacii. Ked’ partner naklana hlavu do strany dosiahli ste svoj ciel’.

Sklonend hlava so zalozenymi rukami, tento pohl'ad moéze znamenat
negativny alebo kriticky postoj. V ziadnom pripade neposobi motivacne ani
nikoho nemotivuje. Vyzera skor nepriatel'sky.

Pohlad cez nos, ak na niekoho pozerate cez nos a zdrovenl sa hlavou
mierne opierame o zatylok, vyjadruje to pohfdanie. Pohl'ad pdsobi skiimavo,
dokonca opovazlivo.

Nepritomny pohlad hovori otom, Ze oi vytvaraju bariéru. Posobi
nezucastnene. MoZno prave intenzivne premyslate, mozno sa nechcete pozerat’
alebo byt videny. Tento pohl'ad je typicky na policajnych patracich fotografiach.

. r « 5354
Gestikulacia™

Gesta sprevddzaji hovorenu re¢, ozivuji komunikaciu azdoéraziuja
obsah toho, ¢o hovorime. Gesta hovoria o naSom vnitornom stave a eméciach.
Ludia, ktori nepouzivaju Ziadne gesta posobia nezucastnene.

Sposob, ako niekto podava apri pozdrave stlaéi ruku zanechava nie
bezvyznamny dojem.>

Pozdrav
a) Podanie ruky

Pri ochabnutom stisku je sotva stisk badatelny. Ide o ¢loveka, ktory si
Setri ruky, alebo ide plachého ¢loveka.

% Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.33.
%2 porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.79.
¥ porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.76.
* porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.48.

% Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.36.

IT\)',*‘\\JLLI',/A}CI,-L\.LL| 29

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

‘

Pri ,, rukavicovom* stisku je zovretie partnerovej ruky oboma rukami.
Toto gesto vyjadruje srdecnost’ alebo radost’.

Krcovita dlait zo stuhnutou natiahnutou rukou vyjadruje nedoveru
a odstup.

Pri ,, lamani kosti“, ked niekto silno stla¢i prsty. Ten, kto to robi
vyjadruje svoju nadriadenost’.

Ked sa niekto pri stisku dotkne l'avou rukou zapéstia, lakt'a alebo ramena
partnera — svedci to o dovernosti.

b) Priatel’sky pozdrav
Horné casti tela su naklonené k sebe, osoby si hl'adia do oci a priatel'sky
sa na seba usmievaju. Stisk ruky je silny.

C) Rutinny pozdrav
Tela si udrzuji odstup, pohl'ady sa stretavaju len letmo. Stisk ruky je
kratky a silny.

d) Vahavy pozdrav
Osoby maju ¢o najviac mozny odstup. Stisk ruky je minimalny.

e) Dominantny pozdrav
Osoba, ktora tlaci ruku smerom dole ukazuje, kto md rozhodujuce slovo.
Stisk ruky je silny az pevny, rukami sa malokedy potriasa.

Vyznam gest ruk>®

Niektoré gestd nas mozu pri rozhovore podporit’, iné nam moézu Skodit’. Velkost
gest sa musi prispdsobit’ situacii. Podporujice gesto je ked obidve ruky
naznacuju, Ze nieco drzia alebo chrania.

Odmietavé gesto

Ruky nieCo odstrkuju, vytvaraja si tak navonok ochranu. Gesto moze
signalizovat’ odmietanie, ak su aj povytiahnuté ramené znaci nevedomost’ alebo
nevinnost’.”’

% porov.: KANITZ, A,: Uméni iispésné komunikace, Grada, Praha, 2005,5.76.
5 Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec téla, Grada, Praha, 2005,5.37-44.
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1) Ruky*®
a) Natiahnuté ruky s dlanami smerom von

Partner ma pocit, Ze je vitany, a chce vediet, ¢o mu jeho protivnik chce
povedat’.

b) Tiché radostné ocakavanie s kratkym posuchanim ruky
Toto gesto vyjadruje aka velkd je radost. No ak by to gesto urobil
poistovaci agent, prezradil by svoju radost’ z o¢akavanej financnej provizie.

c) Zovreté ruky
Cim blizSie a vysSie su zovreté ruky k tvari, tym vacsi je skepticizmus
U nasho protivnika.

d) Sekajuce ruky
Posobia odmietavo a hrozivo. Hradba prstov pdsobi uzavreto.

e) Odmietavé gesto

Ruky nieCo odstrkujti, vytvaraji si tak navonok ochranu. Gesto moze
signalizovat’ odmietanie, ak su aj povytiahnuté ramené znaci nevedomost’ alebo
nevinnost’.

f) Ruka smeruje K wustam
Clovek zneistel, alebo si chce nieco nechat’ pre seba.

g) Uvolnené ruky, ktoré lezia na sebe
Vyjadruju suverenitu a kl'ud. Ruky st dostatocne pripravené aby sa mohli
kedykol'vek zapojit’ do rozhovoru.

2) Rozne pohyby rak™

a)Stichanie nosa
Naznacuje, Ze Clovek pochybuje o tom ¢o pocuje, alebo Ze sdm klame.
Toto gesto znamena neistotu a rozpaky.

b) Poskrabkdvanie na zatylku
Znamenad, ze nds protivnik klame.

% Porov. STANCEK, L.: Kriaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 269.

¥ porov.: KANITZ, A,: Uméni tispéSné komunikace, Grada, Praha, 2005,s. 76.
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C) Poskrabkdvanie na tyle alebo na hlave
Znamena rozpaky, alebo obavy, Ze dana osoba urobila nieco zlé.

d) Chytanie sa za bradu
Ked premyslame alebo hl'adame spravne rozhodnutie.

e) Podopreta brada
Znamena skepsu alebo nedostatocny zaujem.

P Gesta ukazovakom
St vnimané ako neprijemné. Majii v sebe nieCo hrozivé a Casto vyjadruja
aroganciu a domyslavost.

2) ZaloZené ruky
Nemusia znamenat odmietavy alebo kriticky postoj. Mdze ist' o situdciu, Ze
¢lovek vaha, alebo si prave urobil pohodlie.

h) ZaloZené ruky so zamracenym celom
Tento vyraz je skepticky a nedovercivy postoj.

Clovek neuvedomujuc si, prezradza vela o sebe, &o preziva, aky je ¢lovek, ¢o
citi, mysli, a podobne. Kto pozna tieto spomenuté skuto€nosti, moze Uspesne
I'udi riadit’, veci spravovat’ ¢i rozhodovat’ o konkrétnej situacii. Vedeli ¢itat’ zo
spravania tela nasho spolo¢nika je velké umenie. Naucit’ sa vediet, ¢o prezradza
jeho drzanie tela, Usta, o¢i a gesta.”

% porov.: BRUNO T., ADAMCZYK G.: Re¢ téla, Grada Publishing : Praha, 2005, s.17 az 103.
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TELESNE TYPY®

Clovek usilujuci sa o moc, i ked’ je jeho status nizky, vyjadruje to svojim
sposobom chddze, mimikou a gestami. Opatrny Clovek sa cely Zivot pohybuje
len vahavo a kriticky pozoruje svet okolo seba.

A) Dominantny typ

Chce mat’ vSetko pod kontrolou. Ma zaujem udrzat’ si moc, rad prebera
zodpovednost’, jasne sa rozhoduje a rychlo chce dosiahnut’ vysledky. Jeho heslo:
,»Viem ¢o chcem, a urobim pre to vSetko. Jeho vlastnosti st:

1.) Pichl'avy, skimavy pohl'ad

2.) Usporna mimika

3) Strnulé drzanie tela

4.) Obmedzené, usporné gesta

5.) Formalne vystupovanie

Dominantny typ sa povazuje za dobrého znalca ludi.
Rad sa vZije do roly ostatnych l'udi, aby vyskusal svojho protivnika.

B) Starostlivy typ

Skuma, objasniuje a preveruje. Nechce urobit’ chybu a ocakava od seba
a ostatnych vysoku kvalitu. Rdd pracuje sam, nechce byt vyrusovany.
Jeho heslo je: ,,Jedno po druhom a nie prilis rychlo.*
Jeho vlastnosti st:

1.) Zdvorily a uctivy pozdrav

2.) Patravy, nickedy nedovercivy pohl'ad

3.) Usporiadané a minimalne gesta

4.) Mierne predklonené skimavé drzanie tela

5.) Priatel'sky ale opatrny tsmev

C) Podnikavy typ

Ma zaujem o to, aby bolo vSetko v pohybe. Ocenuje odvahu a ochotu
riskovat’. Zije pre budticnost’.
Jeho heslo: ,,Vidim pred sebou, ako bude nas podnik vyzerat’ o 10 rokov.*
Jeho vlastnosti su:

1.) Priatel'sky pozdrav sprevadzany silnym stiskom ruky

%1 porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec téla, Grada, Praha, 2005,s.54-58.
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2.) Vyrazny a prijemny hlas
3.) Prijemny vzhl'ad

4.) Vzpriamené drzanie tela
5.) Svizné, energické gesta

D) Kontaktny typ

Kladie doraz predovsetkym na priatel’ské a uprimné kontakty. Buduje
atmosferu dovery a sympatie, ma rad kontakty s inymi ludmi. Ukazuje svoje
pocity.

Jeho heslo: ,,Je pre mia dolezité, aby sme si rozumeli.*
Jeho vlastnosti su:

1.) Srde¢ny pozdrav

2.) Priatel’'sky pohl'ad

3.) Otvorené, ustretové gesta

4.) Zivy spdsob reéi a prijemny ton

5.) Uvol'nené, Casto leZérne drzanie tela

E) Plachy typ

Vystupuje nendapadne a reaguje vel’mi citlivo. Je vd’aény za pomoc, nemd
Ziaden poriadny plan. Potrebuje kl'ud a bezpecie.
Jeho heslo: ,,Komu mozem doverovat’?“
Jeho vlastnosti su:

1.) Zdvorily, ale vahavy pozdrav

2.) Neisty, ¢asto plachy ohl'ad

3.) Tichy hlas

4.) Prili§ uvolnené alebo ki¢ovité drzanie tela

5.) Drobné, vahavé gesta

6.) Ochranné alebo kritické gesta

PVANJELIZACIAEU ’
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TREMA ©

Kto sa nestretol s trémou? S trémou sa uz stretol kazdy. Nemuselo to byt
pri recnickych prejavoch pred velkych poctom posluchacov, niekedy mame
trému aj pri prezentécii vlastného ndzoru v mensej a dobre zndmej skupine l'udi.
Tréma moze pramenit’ z neistoty, €i naS nazor je spravny, €i s nim uspejeme aj u
ostatnych. Negativna reakcia posluchaCov by recnika nemala zneistit. Naopak
mal by sa snazit’ argumentmi a presved¢ivym podanim prejavu uputat’ a priniest’
iny pohl'ad na vec.”

Verejné vystupovanie, najma pred vacSim poctom cudzich posluchacov,
kladie vysoké psychické ndroky na l'udi, ktori odovzddvaju verejnosti svoje
myslienky a nazory, ktori ju nejako ovplyviiuja, formuju. NajvacSou prekazkou
a psychickou zdbranou byva tréma, strach postavit’ sa pred nespocetné cudzie
tvare, pred mnoZstvo pozorujicich a skumajicich oc¢i, pred nevypocitatel'ny
potencidl intelektu, schopnosti a kritickosti zu¢astnenych a prehovorit’ k nim tak,
aby to vSetci prijali ako hodnotu. Tréma vyvolava fyziologicky reflex, byva
vaznou prekazkou pri fonacii a artikulicii reci, ale aj pri mysleni, pri
stistred’ovani sa a pri potrebnej kontrole volovej zlozky psychiky.®

Korene

Tréma vyplyva najCastejSie

- Z osobnej neskusenosti alebo nepripravenosti,

- Z0 strachu pred neznamou silou, ktori masa posluchacstva predstavuje,

- Z0 strachu pred niektorymi osobami (autoritami), ktoré st v radoch
posluchacstva,

- Z podcenenia vlastnych schopnosti a obav z prerieknutia,

- Z0 strachu pred neocakavanymi komplikaciami a rusivymi nahodami,

- Zo strachu pred ohlasom a nasledkami reci, ked’ze je vSeobecne zname, Ze
verejné recnenie je vZdy spojené s istym rizikom,

- Z re¢nikovej plachosti,

- Z neschopnosti viest’ a ovladat’ masy,

- Z nedostatku pevnej vole, odhodlania,

- Z vlastnej neurolability.

Z dejin vieme o mnozstve prikladov a pripadov, ze Uprimnych a
dobromysel'nych re¢nikov za ich ¢innost’ trestali, kym trestu unikali ti, Co proti
zaujmom l'udu vyvijali utajent ¢innost’.

82 porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 250.
8 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 114.
% porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.71.
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Byt recnik alebo diskutér

Clovek by si mal polozit' otdzku: ¢ ma pravo alebo povinnost’ verejne
vystupovat, ¢i ma vyuzit ponukajicu sa moznost’ a prilezitost, ¢i je jeho
obc¢ianskou, narodnou, vlasteneckou, I'udskou, pracovnou, odbornou a mravnou
povinnost'ou recnit’, kritizovat’, ¢i svojim vystipenim dakomu pomdze, daco
napravi, dajaki dobri vec presadi, na dajaku chybu upozorni, ¢i je v zdujme
dobrej veci ochotny znaSat’ aj pripadny neuspech, zahanbenie alebo osobnu
ujmu.

Okrem spominanych vlastnosti dobrého recnika je dolezitd predovSetkym
neuropsychicka dispozicia. Rozumie sa tym zdrava odvaha, nie vSak hazard,
zdravé a opodstatnené sebavedomie, nie vSak megalomania, exhibicionizmus
alebo Stréberstvo.

Iba silna osobnost s potrebnou neuropsychickou dispoziciou, s pocitom potreby
pomdct’ spolocnosti, svojim blizkym, krajanom, spoluobfanom, sudruhom,
moze zdolat’ vSetky psychické zabrany a postupne sa zbavit’ trémy.
Neurolabilna osobnost’ sa o verejné reénenie nema uchadzat. Strach pred
I'ud’mi, nenavist’ k nim, ,,vrodend" hanblivost, pocit menejcennosti, samotdrstvo,
pocit spolocenskej vyradenosti, zbyto€nosti, neschopnost’ vecne, odosobnene a
triezvo uvazovat su objektivne prekazky stat’ sa verejnym re¢nikom.

Ani l'udia zahPadeni stale do seba, ktori radi vZdy vychddzaju zo seba a radi sa
k sebe navracaju, ktori ve¢ne v sebe Cosi hl'adaju, davaja do poriadku, ktori radi
na seba upozoriiuju a vedia presadzovat iba svoje nazory, nebyvaji dobrymi a
uznavanymi re¢nikmi.

Prejavenie trémy

Z recnenia nie je vSak iba psychopatologicka vec. Mavaju ju neskuseni
zaCiato¢nici 1 osvedCeni rutinéri; jedni ju pocituju a prezivaju ,,osudovo”,
intenzivne, ini len ako stav vzruSenia, nepokoja, nervového napitia.

O tréme ako o normdlnom stave hovorime vtedy, ked’ je ovladatel'na a miernena
volou, ked ju samocinne likviduji iné psychické procesy, ako je napr.
myslienkova koncentracia a usilie dosiahnut’ ciel’.

Normadlna tréma Sa potom postupne stava hnacim motorom, zmeni sa na
pozitivau silu v Usili podat’ z kazdej stranky perfektny re¢nicky vykon.

Chorobna tréma je prejav opacny. Umrtvuje psychické pochody pocas
celej reci a viaze aj inervaciu reCovych centier.
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Spdsobuje, Ze re¢nikovi vysychd sliznica ustnej dutiny, zmeraveji mu
hlasové a artikula¢né orgéany, je bledy, ale vzapiti sa zasa pyri, cely sa chveje,
poti, jeho mimika je neprirodzena, gesta meraveé.

UstraSeny vzhl'ad nemdzZe prekryt usmevom, nemdze maskovat prisnostou
alebo raznost'ou.
BeZna tréma

Zvycajne ustupuje uz po prvych uvodnych vetach recéi. Niekedy sa vSak
pocas reCi opdt’ objavi, ak reCnika znepokoja nejaké nepriaznivé okolnosti,
reakcia publika, neocCakdvana prihoda napr. strata Casti napisaného prejavu,
zédmena stranok a pod..

Niekedy sa re¢nik strémuje aj sam vlastnymi vyrokmi, prerieknutiami,

omylmi, niekedy ho strémuji otdzky alebo pripomienky diskutujticich
posluchacov.
Skusenostami a praxou sa upeviuje recnikova istota, upeviiuje sa aj jeho véla
potlacat’ trému. Skuseni recnici uz vedia, aké skuto¢nosti a aké okolnosti, aké
okruhy myslienok ich trénuju, a usilujd sa vyhnut tymto zdrojom trémy,
vyhovorit® si ich existenciu. Nezlakni sa ani vystrednych reakcii publika,
pohl'adu na vzruSené, grimasou znetvorené tvare, na ich vyhraznt gestikulaciu.

Odolavat’ tréme

Mozno najacinnejSie bojovat’ najmd svedomitou pripravou textovej i
prednesovej zlozky reci 1 objektivnym zhodnotenim jej spolocenskej uzito¢nosti.
Tu niekedy treba zdolavat® vlastné poplasné signaly, ktoré re¢nikovi navravaju,
ze jeho re€ je zbyto¢na, Ze by rovnako dobré sluzby spolo¢nosti urobil novinovy
¢lanok, rozmnozeny text, Ze niektoré osoby sa budu asi jeho reCou citit
dotknuté, Ze by nemal na seba zbytocne upozornovat, ze by nemal riskovat’ a
pod.

Trému mierni aj vedomie, Ze reCnik takmer vzdy mdéze ratat’ s istou
davkou naklonnosti a sympatii publika alebo aspoii jeho €asti, s jeho zduyjmom, s
jeho dobromysel'nym pristupom. Apridrna nevrazivost’ publika voci re¢nikovi
byva zriedkava.

Motorické typy reCnikov zdolavaju trému aj miernou chodzou pred
recnenim, prechadzkou alebo nejakou Ccinnostou, ktord upokojuje, ale
nenamaha.

Vizualne typy sa upokojuji prezeranim ilustrovanych casopisov,
niektori Citaji l'ahky zdbavny text, ini sa eSte zamySlaji nad obsahom svojho
prejavu, nad Stylizaciou niektorych viet alebo sa venuju l'ahkej a prijemnej
spolo¢enskej konverzacii.
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Vyhodnejsia byva pre recnika chvila samoty a psychickej uvol’nenosti,
pohody. Prechod z tohto odpoc¢inkového stavu do maximalneho pracovného
nasadenia a koncentracie pri re¢neni dava vSetky predpoklady pre pruzné
myslenie a pohotové vyjadrovanie sa. Nik z posluchacov nevidi do vnutra
recnika. Posluchaci nevedia, ¢o chce re¢nik povedat’.

Ako zdolavat’ trémy

V stavov uzkosti sa neodporucaju nijaké povzbudzujice a upokojujuce
prostriedky ani alkohol. Fyzick4 vyCerpanost’ a inava maji negativny vplyv na
urovenn rec¢nickeho vykonu. Preto sa odporGca, aby recnik pred svojim
vystupenim bol svieZi, odpocinuty, pokojny a dobre naladeny.

Skuseny recnik sa rychlo adaptuje na dané prostredie a publikum,
potom ho upokoja prvé vety prejavu, ktoré prijima posluchacstvo ticho, so
zaujmom.

Priznaky trémy

Byvaju aj tzv. brepty, omyly, prerieknutia, opakovanie a spresfovanie
vypovedi, korigovanie aj toho, ¢o je dobré a spravne, zbytocné pauzy, tzv.
prestavky rozpakov, rozpravanie do $irky namiesto do hibky, opakovanie
myslienkovych okruhov.

Mensie a bezvyznamné chyby a jazykové potknutia nemusi recnik vzdy
korigovat. Ma vSak opravit’ také chyby, ktoré narGSaji vyznam, jasnost’ a
jednoznacnost’ vypovedi.

Masovokomunikacné prostriedky

Da sa hovorit’ aj o strachu z mikrofénu ¢i snimacej kamery, ale i pred
¢lovekom s inym zdznam konajucom prostriedkom.

Recnik, ktory sa prihovara k publiku cez rozhlas alebo televiziu, nema
sice pred sebou skutoné a reagujice posluchacéstvo, ale ma do cinenia s
neznamou pocetnou veli€inou, s nezndmou kvalitou a zloZenim percipientov.
Tato skuto¢nost’ méze znasobit’ re¢nikovu neistotu a trému. Vedomie, Ze prejav
sa registruje a konzervuje, sposobuje, ze recnik pred kamerou a mikrofénom
chce byt hyperkorektny, Ze sa vel’'mi uzkostlivo kontroluje a nadmieru
sustred’uje.
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Vysledkom takého usilia byva casto:
- neprirodzenost’,

- strojenost’ az afektovanost,

- neusporiadanost’ myslienok,

- Nervozita,

- neuvolnenost’,

- pripadne pozérstvo.

Prirodzeny tok mySlienok v prejavoch pred kamerami alebo mikrofénom
suvisi s uvolnenym a prirodzenym spravanim sa, ked’ hlasatel’ alebo rozpravac
sice nezabida na anonymné publikum, ktorému sa prihovdara, ale nemysli len
nan, neskama, kol'ki ho asi pocuvaju, ¢o si o nom asi myslia, ¢o si 0 iom
rozpravaju, ako sa im paci a pod.

LCudi, ktori nemaju skusenosti a prax s vystupmi pred kamerou alebo
mikrofénom, treba poucit’, ako sa maju spravat’, pripadne ich vystup nacvicit’.

Vieme, aké ma sucasna rétorika kontakty s jednotlivymi vednymi
disciplinami a ako ich poznatky vyuziva. SU to vedné discipliny, s ktorymi
rétorika najuzsie spolupracuje. Okrem nich vSak existuje ziva spolupraca aj s
d’al§imi vedami, napr. s historiou, pravom, politoldégiou, ekondémiou, sociologiou
a inymi.

Prijat’ trému

Ak sa chceme stat uspeSnymi recnikmi, ak chceme hovorit’ svoje
mySlienky jasne, sebavedome aso zipalom, musime sa zbavit' strachu
z verejného prejavu. Niektory l'udia sa cheu zbavit’ trémy uplne. Ide vSak o boj
s vlastnym pudom sebazichovy, pretoze prejav strachu je prirodzenou reakciou
I'udského tela na stresovu situéciu.

Stres (tréma) definoval kanadsky fyziolog Hans Bruno Selye takto: stres je
vlastne obrana organizmu proti pésobeniu nepriaznivych podnetov.

Pdt metod ako zviadnut trému:

1. mentalny aerobik — Velkost’ trémy suvisi so zdkladnym postojom voci
udalosti, v tomto pripade voci verejnému prejavu.

Odportca sa prejst’ ,,systematickym tréningom*, ktory pozostava:

- aspon 5 dni pred vystupenim trénovat’ 2krat denne po 5 minut. N4jst’ si
tiché miesto kde nas nikto nevyrusuje, zavriet' oci a predstavit Si atmosféru
prezentaciu, treba si predstavit aj sam seba pred obecenstvom. K tomuto
vSetkému treba pridat’ vedomie, Ze moj prejav, vystipenie za¢ne za mala chvilu.
V tomto okamihu prichddza tréma so vSetkymi fyzickymi priznakmi. Tak si
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treba uvedomit’, ¢oho sa vlastne bojime, preCo mame trému, ved’ o ni¢ nejde,
sme sami v kl'udnej miestnosti len so svojimi myslienkami.

- ¢im viac cvi¢ime svoj prejav, tym viac sa ndm vety z prejavu dostavaji
do povedomia a tym znizime svoju nervozitu

- 0 svojej tréme nikdy s nikym nehovorit’

2. sustredenie pozornosti — Clovek nemdéze usilovne mysliet na dve veci
naraz, preto aby sa nam hlavou neprechadzalo viac myslienok, treba sustredit’
pozornost’ k nieComu inému. Mdéze to byt jeden zvuk, jedno slovo, predstava,
mobzeme preto sledovat’ tlkot svojho srdca alebo svoje dychanie.

3. rychle telesné relaxaéné cviCenie — Za idedlne naladenie sa Samozrejme
povazuje relaxécia lezmo, efektivne je aj zivacie cviCenie alebo aj Slapacie
cvicenie. Pomaha kazda energicka fyzické ¢innost’

4. asociacia — Je t0 spomienkova metoda, aby sme sa uklPudnili treba si
vzpomenut’ na prostredie, kde nam bolo dobre. Doélezita je intenzita predstavy,
ktora pomaha prekonat’ strach

5. dychové cvicenie — Dychové cvicenia poméhaju bojovat’ proti stresu.
Popis: pohodlne sa usadit, nikdy nezacinat' nadychom, ale vydychom, zaat
pocitat’ do Styroch pokial z plic nevypustime vSetok vzduch. Pustit’ vsetko
z hlavy asustredit’ sa na dychanie. Vydychovat treba z hlboka a z brucha,
nehrbit sa.*

Pozor na ,,pseudorady* — priatelia pred vystipenim s nami sucitia a chct
nam pomoct. Vtedy ndm davaju tzv. ,,pseudorady:

- improvizuj

- predstavuj si obecenstvo nahé, ako hlavky kapusty

- nacvicuj prejav pred zrkadlom a sleduj sa

- daj si poharik

- Citaj to

- ber to neformalne

- trému rozchod’

% porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.32.
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Priprava na prednes66

O historii sa tvrdieva, Ze je matkou mudrosti, Ze bez jej poznania
nemozno pochopit’ a hodnotit’ sucasnost, nemozno budovat’ budicnost. Pre
recnika, propagandistu, Skolitel'a, knaza a agitatora je historické vzdelanie priam
sucastou re€nickeho vzdelania, bez neho si tazko dakto vytvori pevny
svetonazor a tazko ho bude formovat’ u inych.

Takisto su pre re¢nikov, knazov a agititorov nevyhnutné informacie a
vedomosti z vied, najmd o ktorych, ktorych sa v reci dotyka a tieto vedomosti
maju klicovy vyznam nielen pri homiliach, pracovnych poradach vyrobnej
organizacii, ale aj pri rieSeni problémov z kultirnej, ndboZenskej a socialnej
sféry verejného Zzivota. Teologické vedomosti, ekonomické udaje, vykazy a
Statistiky slazia recnikovi neraz ako prvorady dokazovy a argumentacny

material, ktory nesmie podcenit’.?’

Informacie a poznatky

Sociologia okrem in¢ho uéi recnika o Struktire modernej ludskej
spolocnosti, o zloZeni obyvatel'stva Statu, o jeho materialnej, vzdelanostnej a
kultirnej urovni, o jeho pracovnych ¢innostiach, ktoré¢ st podmienkou jeho
rozkvetu. Odporuca sa re¢nikovi venovat’ pozornost konkrétnej priprave.

Opodstatnené naroky

Recnik, ¢i uz ide akéhokol'vek prednédsajuiceho hlasatela, musi sa
ustavicne a vsSestranne vzdelavat, aby splnil o¢akdvania suCasnej spolocnosti.
Iba tak sa totiz dosiahne, Ze vo verejnych reciach adresovanych Sirokym vrstvam
I'udu bude pulzovat’ Zivot, uplatni sa invencia a krasa, ze si re€i prestanu byt
jedna druhej podobné ako konfekéné vyrobky z jedného vyrobného pésa.

U¢it’ sa re¢nickej praxi®

V dneSnej konkuren¢nej dobe je Ustny prejav dolezitym faktorom
tspechu. Casto sa dobra idea neprezentuje patricnym spésobom a to je pri¢inou
jej odmietnutia.

Tréma v niektorych pripadoch doslova paralyzuje recnika a aj dobre
pripraveny prejav s hodnotnym obsahom posluchac¢ov nezaujme.

% porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 104.
 Porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 94.
% porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 209.
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Rec¢nik by mal prejav predniest putavo. V istych situdciach je tréma a
nervozita urCitym zivota budi¢om, recnika dovedie k maximdlnej koncentracii a
po chvili z neho opadnu vSetky obavy a strach.

Po neuspechu by sa recnik nemal vzddvat. Myslim si, Ze proti tréme sa da
bojovat’ tréningom recCového prejavu. Aj chyby a zlozvyky prejavujuce sa pri
reCnickom prejave je mozné odstranit’.

Ako jedna z efektivnych foriem sa osvedCuje ndcvik recoveho prejavu pred
kamerou alebo zjednodusSene pred zrkadlom. Recnik, ktory pri svojom prejave
nevidi a nepocuje vlastné chyby, pri spatnom preskimani nahravok byva Casto
prekvapeny svojou neprofesionalitou. Dnes uz takéto techniky prace s 'udskymi
zdrojmi vyuziva takmer kazd4 firma, ktora dbé na svoj imidz sprostredkovavany
zamestnancami.

Z vlastnej skusenosti vieme, ze pri prednese prejavu pred akokol'vek pocetnou
skupinou nepostacuje len perfektne ovladat’ prednésany text.

Dolezita je:
- mimika prednasajuceho,
- gestikulacia,
- praca s hlasom,
- ako aj praca s dychom.

Takisto by nemal byt podcetiovany zrakovy kontakt s publikom.
Monotonny prejav smerovany do podlahy alebo do okien bezpecne znici kazdy
naznak zaujmu o inak vel'mi pritazlivl tému.

Rétorika ako taka sa v dneSnej pretechnizovanej dobe povazuje za prezitok.
Vynimku tvoria mienkotvorné oblasti ako reklama, masmédia a politika.

Prdve zo spomenutych je umenie strhnit' masy kvalitne vypracovanym
recnickym prejavom Uplnou podstatou.

Casto nie je doleZity, a ani natol’ko kritizovany obsah, ako forma prejavu. Forma
prejavu vyrazne podporuje prevzatie mienky a nazorov recnika. Ak tato
publikum uputa, bez ohladu na obsah sa vytvara obrovska skupina priaznivcov,
s ktorymi potom re¢nik méZe manipulovat’ a tym dosahovat’ svoje zamery.
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Vyznam komunikacie®

Vzdy platilo, Ze dolezitou podmienkou tuspechu je umenie dobre
komunikovat. Murphyho zdkon znie: , Iba ten, kto niecomu stopercentne
rozumie, to dokdze vysvetlit tak, aby tomu nikto iny nerozumel. *

Stylistika a rétorika su pojmy z oblasti komunikacie.

Slovo komunikicia znamend vzajomné dorozumievanie sa, ktoré je
latinského pévodu. Komunikacny proces sa realizuje v ramci dvoch protipdlov
— emitent a percipient, ide v podstate o autora a adresata prejavu, ktorych roly sa
v priebehu dorozumievacieho procesu potencidlne striedaji. Pre dorozumievanie
st dolezité osobné vlastnosti participantov, ako je napriklad vek, socialny
povod, vzdelanie a profesia, intelektudlna vyspelost’, ich temperament, citové
zaloZenie, ale aj rozlicné osobné zdujmy a sklony.

Dolezité st vzajomné vztahy komunikantov, pricom mézu mat’ r6zny charakter
— pribuzensky, zamestnanecky, do komunikécie vstupuji celkom neznami l'udia
a podobne. Kvalitu a charakter komunikacie podstatne ovplyviiuje vzajomna
znalost’ jazykového kodu, pomocou ktorého sa kontakt sprostredkuje a
dorozumievanie realizuje. Komunikacna situécia je jedine¢nd, neopakovatel'na.
S rozvojom civilizacie vzrasta pocet foriem komunikacie. NajstarSou formou
komunikacie bol dynamicky dialog realizovany za fyzickej pritomnosti
obidvoch komunikantov. VysSou formou komunikacie bol potom skupinovy

dial6g. Komunikacia sa rozSiruje o nové formy spdsobov prenasania informacii.
70

Zakladné pojmy pre re¢nika’

Stylistika je jazykovedna disciplina, ktora sa zaobera vystavbou a
fungovanim recovych komunikatov. Specifickd je v tom, Ze vyrazové
prostriedky cerpd zo vsetkych rovin a z mnohych mimo jazykovednych oblasti.
BeZzne sa slovom S§tyl oznacuje spdsob, napriklad §tyl obliekania, chodze,
zivotny $tyl, atd. Styl je spdsob prejavu, ktory vzniki cielavedomym
vyberom, zdkonitym usporiadanim a vyuzitim jazykovych a tematickych
prostriedkov so zretelom na situdciu, funkciu, zamer autora a na obsahové
zlozky prejavu. Stylizovat znamend predovsetkym vyberat, volit spésob
vyjadrenia.

% porov. STANCEK, L.: Kriaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 180.
" porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 118.
™ porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 121.
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Oproti Stylizacii stoji interpretacia, ktord vnimame ako ¢itanie, analyzu
prejavu. Na vznikani prejavu sa zac¢astiiuju subjektivne a objektivne $tylotvorné
Cinitele.

Subjektivne cinitele st skryté v samom povodcovi prejavu, medzi ktoré
patri:

-intelektudlna vyspelost,

-temperament,

-socialne zaradenie,

-osobné sklony,

-nadobudnuté schopnosti,

-momentalny fyzicky a psychicky stav a pod.

Cim je autor intelektuilne vyspelejsi, tym presnejsie, cielavedomeijsie
vyberé vyrazové prostriedky, md bohatsiu slovnu zasobu, opiera sa o fakty, jeho
kompozicia je usporiadana. Socialne faktory, ako vek, zamestnanie, pohlavie a
iné, ¢asto ovplyviiuji autorovo videnie a chapanie témy.

Objektivne cinitele, ktoré stoja mimo autora, st

-adresat,

-prostredie

-funkcia prejavu

-predmet prejavu,

-jeho ciel’,

-pouzity dorozumievaci materidl a mnohé d’alSie, Casto 1 netusené.

Adresat prejavu je velmi siroky pojem, moze nim byt ktokol'vek. Ddlezité je to,
7e je prvy, zalezi na tom, ¢i je pritomny alebo nepritomny, kvoli nemu sa cely
proces kona.

Prostredie je faktor so skrytou silou, ale o to vyraznejsi. Vyber prostriedkov je
vZdy iny, v zavislosti od charakteristiky tohto prostredia. Mdze byt napriklad
verejné alebo sukromné, mdéze nim byt uzavretd miestnost’ alebo otvorena
priroda, prostredie moze byt hluéné alebo tiché, atd’. Specifickym prostredim je
prostredie nepocujtcich a nevidiacich, kde sa tiez Stylizuje inymi prostriedkami.

Predmet prejavu urcuje tému i Zaner komunikatu a tomu sa potom podriad’uje
Stylistika textu. Tu vel'mi zaleZi aj na vztahu autora i adresata k danému
predmetu.

Funkcia prejavu svojim vyznamom stoji vel'mi blizko k adresatovi. Funkcia,
ciel’ prejavu je motivom jeho projektu. Jazykovy prostriedok nie je Stylisticky

PVANJELIZACIAEU "
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priznakovy. Priznakovym sa stava az vtedy, ked’ sa pouzije v konkrétnom texte
alebo konkrétnej situdcii.

Ciel

Stylisticka norma sa meni ¢asom, miestom a situdciou. Napriklad reklama a
reklamné vyrazy presli dnes, oproti minulosti, prudkym vyvinom. Funkcia a
situdcia na jednej strane a zoskupovanie jazykovych prvkov na strane druhej
navzajom koreSponduju a navzdjom suvisia.

Dorozumievaci material’®

Zoskupenia jazykovych prvkov, to su Stylové vrstvy, z ktorych sa
vyberajii funkcidm primerané prostriedky na vystavbu jazykovych prejavov.
Jazykové prejavy pouzivané v pribuznych funkcidch maji niektoré spolo¢né
¢rty, ich zovSeobecnenim sa dostavame k pojmu funkény §tyl. Je to spOsob
prejavu, ktory vznika cie’avedomym vyberom a usporiadanim verbalnych a
neverbalnych prostriedkov so zretelom na funkciu, situdciu, zamer autora,
tematiku a na obsahové zloZky prejavu.

Co posobi na dorozumenie

Cim je jazyk starsi a bohatsi, tym vyvinutej$i ma svoj reénicky Styl.
Zékladné vlastnosti a najtypickejSie recnicke prostriedky st vo vSetkych
jazykoch vcelku zhodné, vyplyva to z funkcie a spoloCenskej podmienenosti.

Recnicky styl je verbalna zlozZka konkrétne prednaSanych zivych reci. Je
formou verejného rozhovoru dvoch kvantitativne odliSnych oséb, v ktorom sa
jazykovo realizuje iba replika prvého z nich.

Adresat znamy, a pritomny moze v priebehu pohovoru dost’ vyrazne
naznacovat’ svoj postoj, prerusovat’ a ovplyviiovat spdsob i obsah prejavu
reCnika. Hovorime o interakcii medzi reénikom a poslucha¢om.
Charakteristickou Crtou re¢nickeho $tylu je jeho Ustny prejav. Recnicky vyraz je
vZzdy rozlozeny na verbalnu, virtudlnu a akusticka zlozku.

Mimojazykovy vyjadrovaci aparat umoznuje vypustenie niektorych verbalnych
prvkov. Cim je reénicky prejav atraktivnejsi, tym viacej vahy sa prenasa na
mimojazykové zlozky.

Recnicky prejav je komunikaény akt v istej situdcii a v konkrétnom prostredi, a
ktory preto obsahuje aj mimojazykové zlozky.

2 porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.22.
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KOMUNIKACIA V PRAXI

Umenie komunikovat' s ludmi patri spolu s umenim hovorit’ k zakladnej
profesiondlnej vybave vedliceho pracovnika. Mnohi sa domnievaju, Ze toto
umenie ovladaja a tento sebaklam ich zavadza do slepej ulicky.

Slovo komunikacia sa vyvinulo z latinského communicare, ktorého
vyznam je robit’ nieCo spolo¢nym, delit’ sa, zverovat’ sa. Vo vSeobecnosti
komunikaciu chapeme ako rozhovor a slovo komunikovat” ako dorozumievat’ sa,
zhovdrat’ sa, sprostredkovat’, spgjat’. V SirSom ponimani je komunikacia vymena
informdcii medzi jedincami pomocou spolo¢ného systému znakov. Komunikacia
je zékladom spolo¢enského styku Pudi. Clovek komunikuje v kazdej situécii: ak
hovori o beZnych zalezitostiach s priatelom, ¢i obhajuje svoje nazory pred
séfom, ak ¢ita noviny, ¢i Studuje vedecky text, ak piSe pohl'adnicu z dovolenky
alebo Stylizuje uradny list.

Komunikécia sa dokonca realizuje aj vtedy, ked’ jeden z jej ucastnikov
mlci. Nie je totiz mozné nekomunikovat. Komunikanti sa tvorcami
komunika¢ného procesu. Disponuju schopnostou produkovat recové javy a
porozumiet’ im. V procese komunikacie vznikd medzi partnermi komunikacény
vztah. Prenos informdacii medzi komunikantmi sprostredkiva komunikaény
kanal. Prenos danej informacie sprostredkiiva komunikaéné médium. Na
vzajomny prenos informacii medzi komunikantmi sltzi spolo¢ny systém znakov
— komunikacny kéd. PocCas komunikdcie vznika vymenou vzajomnych
informdcii medzi partnermi komunikat. Komunika¢nd skutoCnost’ predstavuje
javy o ktorych sa komunikuje. Na komunikiciu v nemalej miere vplyva aj
komunikaéné prostredie, v ktorom sa dorozumievanie realizuje.”

AK niekto nadvizuje kontakt s druhym clovekom, aby s nim nieco
prerokoval, rieSil a nieCo u neho dosiahol, pristupuje k nemu ako urcita
osobnost’.

Verbalna komunikacia

Zakladnym elementom verbalnej komunikicie je slovna zdsoba.
Schopnost’ dorozumiet’ sa zavisi ¢asto od toho, ktoré slova ovidda clovek aktivne
a ktoré pasivne. Rozsah slovnej zasoby zavisi najmd od veku, vzdelania,
temperamentu, pracovného zaradenia a pohlavia komunikantov. Napr. vzdelany
¢lovek, extrovert, ¢lovek, ktory pracuje s verejnostou a ktory mnoho cestuje,

" porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 113.
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ma bohati aktivnu i pasivnu slovnt zasobu. Menej slov na dorozumievanie
pouzivaju introverti, l'udia, fyzicky pracujuci a ti, ktori nevyrastali v kultirnom
prostredi. Citanim a vzdelavanim vznikaj niekedy také anomélie, Ze lovek iba
so zakladnym Skolskym vzdelanim ma vac¢siu pasivnu slovni zasobu ako
absolvent vysokej §koly.”™

V suvislosti so slovnou zasobou je uzitocné si vSimnut si vyber slov pri
komunikécii, ktory suvisi s témou rozhovoru, so situaciou, so vzdelanim,
temperamentom a pohlavim komunikantov. Pre zivi komunikaciu, ktord vznika
spontanne, nepripravene, je prirodzené, ze re¢ tu nikdy nemé taku dokonalu
formu, aké sa predpisuje v normativnych priruckdch. Schopnost’ komunikovat’
ovplyvituji mnohé faktory, teda Ziva re€ nie je taka plynula a perfektna, ako si
ju predstavujeme v umelom prostredi. V spontannej komunikdcii sa rec zvycajne
nesklada z kompletnych, dokonale gramaticky skonstruovanych viet, ale
vyskytuju sa v nej rozne defekty, ktoré z hl'adiska umelého, vykonstruovaného
textu pdsobia ako chyby v reci, ale z komunika¢ného hl'adiska st to bezné javy.
Ide o bohaté¢ wvariacie deformovanych slov, nedokoncenych viet, viet s
neusporiadanou stavbou, dodato¢nych pripajani slov, opakovani, zakoktani,
prerieknuti, pouzivania ukazovacich zamen.

Hovoriaci pocas svojej re¢i planuje odrazu viac ako jedno slovo. Jeho rec¢
vznika v urcitych blokoch. Pocas sucasné¢ho planovania textu a jeho slovnej
realizacie vznikaju v reci defekty. Hovoriaci veedy totiz mysli viac na to, co
povie, nez na to, o simultanne hovori. Prehresky proti norme vznikaju aj vtedy,
ked’ ma hovoriaci tazkosti pri hovoreni, pretoze je napriklad unaveny, ponahla
sa alebo chce vyjadrit svoje emdcie. Avsak najviac chyb je v reci hovoriaceho
vtedy, ked’ sa obava.

Niektori I'udia v stave uzkosti hovoria prili§ pomaly, iny prili§ rychlo, no
takmer kazdy cClovek, ktory hovori so strachom, hovori gramaticky menej
spravne, takmer vobec nie plynulo, re¢ Casto prerusSuje a jeho pripadny dialekt
alebo pripadné poruchy re¢i su evidentné. Tu hovoriaci Casto nevie spravne
zacat’ svoju repliku.

Jednotlivé charakteristické Crty spontannej, nepripravenej komunikdacie:
PreruSenia v reci vznikaju vtedy, ked” hovoriaci nevie, ako d’alej pokracovat
alebo nechce &i neméze z nejakého dovodu svoju vypoved dokongit’.”

S nedokon¢enymi vypoved’ami Uzko stvisia vadhania v reci, ktoré st
spojené s vyplnenymi alebo nevyplnenymi pauzami. Prostriedkami na vyplnenie

potencialnych péauz su neartikulované zvuky typu uch, ech, ach. Hovoriaci vtedy

" Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 136.
™ porov. STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 2000, s. 238.
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ked hl'adda ¢o najvhodnejsSi vyraz alebo upravuje text gramaticky.

Opakovanie Casti vypovede suvisi najmi s nemoZznost'ou hovoriaceho plynulo sa
vyjadrit’, a to bud’ pre hnev, alebo pre tazkost’ najst adekvatny vyraz ¢i pre
podrzanie si slova v pripade, ze po€uvajuci sa chcel ujat’ slova, ale hovoriaci
chceel vo svojej replike pokracovat,, a tak zacal rychlo opakovat’ niektoré slovo.

Hovoriaci ¢asto vyslovi slovo alebo niekolko slov i viet a az dodato¢ne

zisti, ze chcel povedat’ nieco Uplne inaé. V takom pripade sa zarazi, rec prerusi a
Cast’ z nej opravi napr. Bol tam/bola tam Anna, Pani/slena Anna. Pocas reci sa
Casto preruSuje tok informacie roznymi nelingvistickymi zvukmi, ako st smiech,
zakaSlanie, nadychnutie sa kychnutie.

Komunikdciu charakterizuju stranky:

a)

b)

c)

d)

je clovekom urdite] povahy — ziskal ju vrodenymi viohami, vychovou a
skusenostami, vyrovndvanim sa s prostredim, v ktorom Zil, a s
problémami, ktoré riesil, vo vztahu k partnerovi zaujima dant socialnu
rolu (ako kolega, nadriadeny, poradca a pod....),

je clovekom, schopnym ovlddat a wusmernovat svoje spravanie a
prezivanie, a teda volit pristupy podla danej situacie.

su ludia su rozdielni, preto je prirodzene€, Ze k rovnakym cielom bude
kazdy jednotlivec pristupovat’ spdsobom, ktory zodpoveda jeho povahe a
socidlnej role. Clovek sa modze naudit uéinne kompenzovat tazko
odstranitel'né osobnostné nedostatky. K uspesnej komunikacii prispieva aj
osobny sarm, ktory je vSak prevazne vrodeny. Na tspesni komunikéciu s
ludmi je potrebnd znalost' veci, odbornost, ktord je predmetom uvah
alebo ktoru predkladame ako argument.

Rovnako vyvadzena forma prejavu znemoziuje kategorické odmietanie a
mierni odpor tych, ktori s na§im nazorom & predstavou nesuhlasia.”

vnutorné zlozky osobnosti, Zdrojom uspeSnej komunikéicie su ako
vrodena inteligencia, predstavivost, tvorivé myslenie, ale aj vytrvalost,
snazivost, huzevnatost a dalSie vlastnosti, ktoré oznaCujeme ako
charakter.

Urcita socialna rola eSte nepredurcuje byt v komunikécii autoritou.
Viacsiu Sancu byt autoritou ma ten €lovek, ktory vo svojom odbore ¢i v
spolocCenskej sfére nieco dosiahol. Priatel'ské spravanie a ismev posilituju

® porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.64.
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uspesnu komunikaciu, pretoze ismevom vyvoldme dobrt naladu nielen v
I'ud’och, s ktorymi komunikujeme, ale aj v sebe. Priatel'ské spravanie vSak
nesmie byt podliezavé, netaktné.

A) K vonkajsim strankam osobnosti, ktoré ovplyviiuju tuspech v
komunikécii s Tud'mi, patri prijemny vzhlad Ccloveka, najmd upraveny
zoviajsok. Niektoré spoloCenské funkcie a postavenie ¢loveka priamo vyzaduju
urCity druh a typ zovnajsku. Spolocenské spdsoby a etika su Casto zakorenené
pravidla, na ktoré st I'udia danej spolocnosti vedome aj nevedome vel'mi citlivi.

B) Najviac je pri uspeSnej komunikacii l'udi oceniovana Schopnost’
empatie, t. j. umenia vcitit' sa do druhého, pochopit’ motivy jeho spravania,
nazory, postoje a pod. Z nedostatku empatie Casto vznikaji medziludské
konflikty.

C) Medzi tzv. taktické nastroje komunikacie patri vycitka, kritika, hrozba.
Aj nimi sa da dosiahnut’ uréity ciel. Je potrebné si uvedomit, ze C¢lovek
ohrozovany hrozbou druhého Cloveka zaujme voc¢i nemu negativny postoj, casto
aj neprijemnymi dosledkami.

Tematiku - ako spravne komunikovat,, by som chcela vyjadrit’ a aplikovat’
priamo v oblasti zamestnania.

Spravna komunikacia’’

Pomaha vytvérat pracovné vztahy zaloZzené na otvorenosti, vzajomnom
reSpekte, lojalnosti a dovere. V. mnohych firméch a inStitucidch sa veduci
pracovnici domnievaju, Ze zamestnanec je len néstroj: nemusi vediet' o ni¢om,
¢o sa v organizacii deje, okrem pracovnych postupov, ktoré, samozrejme,
ovladat’ musi.

Vykon, frustrdcia a demotivacia su vysledkom. Prendsaji sa do
kazdodenného pracovného prostredia. Ak manazment od svojich zamestnancov
oCakava ¢o najlepsi vykon, aby boli motivovani a lojalni, musi ich oboznamit’ s
tym, kam a preCo organizdcia smeruje a aké je miesto kazdého z nich v ich
napliian.

Kvalitnd internd komunikdcia neovplyviiuje iba pracovny vykon, ale tiez
reputaciu spolocnosti. Zamestnanec, ktory pozna smerovanie firmy, stotoziuje

" porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.67.
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sa s jej hodnotami a citi, Ze je pre nu dolezity, prendSa svoje pozitivne postoje a
pocity k firme aj na svoje okolie.

Na vytvarani efektivnej internej komunikacie by sa mal podielat’ lider. V
procese pldnovania a nastavovania internej komunikécie je jeho ulohou spravne
definovat’ ciele internej komunikdcie a nastavit’ principy a pravidla. Tomuto
procesu by mala predchadzat’ hlbsia analyza nadzorov a potrieb zamestnancov.

Ked’ze interna komunikacia je dlhodoby kontinudlny proces, je potrebné,
aby sa jej hodnotenie a planovanie opakovalo v pravidelnych intervaloch a bolo
zalozené na podobnych principoch ako planovanie novych produktov, externej
komunikacie, cash-flow ¢i vyroby.

Zavedenie planu internej komunikdcie do praxe uz lezi na pleciach

oddelenia T'udskych zdrojov. Je potrebné zistit, do akej miery sa zamestnanci
stotoznili s komunikacnym posolstvom, nakol'ko su schopni prijat’ zmeny, ktoré
je potrebné zaviest, a ¢i st dostato¢ne informovani. Ochota zamestnancov
podavat’ vykony, lojalita, osobné zainteresovanie ¢i stotoZiovanie sa s
hodnotami su najlabilnejSie v procese zmeny.
Ulohou lidrov v takomto pripade je zabezpegit, aby vietci zamestnanci spravne
pochopili dovody zmeny a budiceho smerovania. Ked’ sa totiZz I'udia stretnt s
neocakavanou alebo nechcenou zmenou, prechadzaji emociondlnym cyklom a
tymito reakciami:’®

Osobne svoje hodnotenie

Sok a dezorientdcia, ktoré sprevadzaju otazky typu: , To azda nie je
pravda!* ,Budem na to stacit?* Povznesenie sa nad situdciou a sebaklam:
,,Vsetko bude fajn.” ,,Zvladal som to doteraz, zvladnem to aj potom.*

Zlost a hladanie vinnika: priamy nadriadeny, manaZzment, spolo¢nost...
vlada a ekonomicka situacia.

Depresia: ,,Neviem, kam to celé smeruje.“ ,,Aky to ma zmysel?*

Nastartovanie — zamestnanci sa zacCinaja stretavat’ so zmenenymi vecami
a zmieruju sa s novou situaciou.

Hladanie prileZitosti: ,,Ako to najlepSie zvladnem?

Ako spravne odkomunikovat’ zmenu v internom prostredi, je jedna z
kl'aicovych strategickych otdzok, ktort si treba vyjasnit' eSte pred samym
ohldsenim zmien. Priklady stratégii pri zmene:

VyuZit’ priklady

"8 Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 110.
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Povedat’ 'ud'om priklady, ktoré im pomoézu pochopit’ zmysel zmien. Ludia
potrebuju citit’ stabilitu a mat’ jasnejSiu predstavu o budlcnosti. Priklady
pomdzu 'ud'om pochopit’ vztah medzi minulost'ou, sticasnost'ou a budicnostou.

Prezentovat’ buducnost’

Diskutovat’ s T'udmi o buducnosti a spoluvytvarat' jej scenar. Vtedy
mozno porozumejl, ze zmena je potrebnd na dosiahnutie ciela. Osvojenie si
scenara pomadha eliminovat mylné ndzory a predstavy zamestnancov o
buducnosti a ich mieste v nej. Zamestnanec by mal od zaciatku vediet, ¢o sa
deje, ako to bude vyzerat po zmene a kde bude jeho miesto. To motivuje I'udi
zamerat’ sa na to, ako vyuzit’ svoj Cas, Usilie a vedomosti na najlepsi vykon.

Zakladné rozclenenie nastrojov komunikdcie

Neverbalne, mimoslovné Tvoria ju vSetky ndstroje komunikacie,
nepouzivajuce k podaniu informdacie slova. Ide o mimiku, ocny kontakt, gestd,
pohyb, postoje, pozicie, polohy, dotyky, vyuzivanie priestoru, celkovy vzhlad.

Verbalne, slovné Zakladné delenie je na hovoreny prejav a pisomny
prejav. Ludska re€ je sthrnom cinnosti hlasovych a recovych organov. Jedna sa
o vys$iu nervovu ¢innost’, ktora je ovladana druhou signéalnou ststavou.

Uspech reéi zavisi na vrodenych dispozicidch i na spésobe, ako reénik
dokaze zvyraznit’ svoje prednosti, pripadne potlacit’ svoje nedostatky.

Slovnd zasoba a znalost' gramatiky nie st jedinymi predpokladmi a
zérukou kvality re¢i. Rovnako aj zrozumitelnost, spravna vyslovnost,
primerana hlasitost’ a znelost’ st zaklady spechu hovoreného slova.

Dychanie je dolezité a vediet’ spravne a Gcelne dychat’ je predpoklad, aby
sme dokazali spravne hovorit’. DolezZité okrem dychania (respiracie) su aj d’alSie
zlozky re¢i — tvorenie hlasu (fonacia) a tvorenie hlasok (artikulacia).

Vokalne, hlasové veci, ako su hlasitost’ reci, rychlost reci, intondcia,
melodia reci, plynulost’ reCi, chyby v reci, vyslovnost (barlicky) vplyvaju na
komunikéciu.
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Rozhovor

Rozhovor je definovany ako dialég dvoch alebo viacej I'udi. Spravne
viest’ rozhovor tak, aby boli vSetci zu¢astneni spokojni, je jednou zo zru¢nosti,
ktort sa mézeme naucit’ a neustale ju zdokonal'ovat’.

Pri vedeni réznych typov rozhovorov " ako s kazatelsky, osobny,
obchodny, podnikatelsky a podobne, je potrebné si uvedomit’ dolezité prvky,
ktoré mozu ovplyvnit’ celkovy vysledok rozhovorov:

a) Osobnost’ oznamujticeho

b) Osobnost’ prijemcu

c) Informacny obsah oznamenia

d) Zamer oznamenia

e) Okolnosti oznamenia

f) Efekt oznamenia na prijemcu spravy

g) Aktivne nacivanie

h) Schopnost’ nactvat’ je v rozhovore jednym z najucinnejsich prvkov.

Aktivne nacuavanie nie je len zdvorilé predstieranie pozornosti, ale citlivé
vnimanie prejavov druhej osoby. Ak chce byt niekto dobrym partnerom v
rozhovore, musi sa naucit’ predovSetkym byt dobrym poslucha¢om. Okrem
novych informacii tak dokaze ziskat' aj sympatie partnera. Clovek, ktory sa
nachadza pod tlakom, Casto formuluje svoje oznamenie inak, nez ked sa citi
bezpeCny. Preto je potrebné podporovat’ partnerovu re¢ verbalne r6znymi
spdsobmi.®

Otdzky v rozhovore®

Zvladnutie techniky kladenia otdzok je vyznamnym prostriedkom k
ziskavaniu informacii, ale Casto 1 ucinnou taktikou pri vedeni rozhovoru.
Vhodnymi otazkami je mozné partnera presvedCit’ o zaujme o rozhovor, jeho
osobu a o prejednavantl tému.

Rozozndvame niekolko typov otdzok™

a) Uzavreté otazky Urpchlujii rozhovor. Casto slizia ku kontrole
porozumenia a zuzuju rozsah odpovedi polozenim otazky. Partnerovi je tak dana
moznost’ odpovedat’ slovami dno alebo nie. Vel'ké mnoZstvo za sebou kladenych
uzavretych otdzok moéze u partnera vyvolat' pocit vysluchu. Tieto otazky sa

" porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.54.

8 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 55.

& porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.51.
8 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstdni, Grada, Praha, 2006, s. 57.
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pouzivaji, ked je potrebné rychlo ukonéit’ rozhovor, pripadne overit’ urcité

fakty.

b) Otvorené otazky Maju vysSiu vypovedaciu hodnotu 0 partnerovi a
jeho potrebach ako uzavreté otazky. Kladenim otvorenych otdzok ziskame viac
potrebnych informacii. Tieto otazky zacinaju opytovacimi zamenami.

C) Alternativne otdzky Ddavaju partnerovi mozZnost’ volby z minimalne
dvoch alternativ. Casto sa tiez pouzivaju pri dohode terminov stretnuti a jednani.

d) Sugestivne otazky Su kladené s cielom ovplyvnit partnera a
vyprovokovat’ u ziadant odpoved'.

e) Recnicke otazky Maju vyburcovat’ posluchdca a vzbudit jeho zdaujem.
Pytajuci si na otdzku vicSinou odpovie sam alebo otdzka ani odpoved’
nevyZaduje.

f) Kontrolné otazky Overujui, ¢i sme spravne pochopili vyrok partnera.
Behom rozhovoru je mozné klast’ viacej kontrolnych otazok, dava sa tak najavo
pozornost’ a v€as sa odhal'uje mozné nedorozumenie.

Nevhodné kladenie kontrolnych otazok by mohlo naopak v partnerovi
vyvolat’ pocit nesustredenosti a nekompetentnosti. Kontrolné¢ otazky je mozné
vyuzivat’ tieZ v zavere rozhovoru, aby sa zhrnuli dohodnuté fakty.

g) Protiotdzky Davaju moznost' Celit® namietkam alebo ziskat spat
stratenu iniciativu. Jednd sa o reakciu otdzkou na otazku alebo na namietku.
Mo6Zu mat’ vel'mi konfrontacny charakter a vyjednavanie sa mdze dostat’ do
mitveho bodu. Ich pouzivanie je nebezpecné dolezita je intondacia hlasu.

h) Namietky Namietky st vyroky, s ktorymi sa pri rozhovore mozeme
stretnut’. Signalizuja pripadné prekazky pri realizacii naSej ponuky a uzavreti
vzajomnej dohody. Namietka odrdZza pohlad protistrany, jej néazor, pripadne
negativne stanovisko k ponuke rieSenia ¢i samotnej osobe.

Namietky st vznaSané hlavne vtedy, pokial partnera zaujmeme a potrebuje
doplnit’ d’alSie informacie a fakty.

Dalsim dévodom vzniku namietok mdZe byt nepochopenie argumentov alebo sa
protistrana domnieva, ze ponuka nevyhovuje jej potrebam.

Na namietky by sme nemali pozerat negativne. Naprostd viacSina beznych
namietok neznamend okamzity neuspech v jednani. Namietky je potrebné tak
ako otdzky akceptovat’ a brat’ ich ako prekdzku ¢i vyzvu, ktort je potrebné
prekonat’ k dosiahnutiu ciel'a rozhovoru.
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ch) Znaky namietok

-Signalizujua, Ze partner premysla s nami.

-Vacsinou neznamenaju razne ,, nie “.

-St z hl'adiska partnera opravnené.

-Pomahaju rozpoznat nedostatky a silu argumentov.

-Nie st vyhlasenim do boja s partnerom, ale orientacnymi pomockami.
-SU prejavom zaujmu partnera.

-St vyzvou, aby sme lepSie partnerovi predlozili ponuku.

Asertivita

Asertivita patri medzi formy spravania sa ® . Asertivita znamena
uvedomovat’ si svoje spravanie a niest’ zan zodpovednost’, mat zdravu
sebauctu, vnimat a chapat potreby a pocity inych a hladat a nachadzat
kompromisy. Je to $tyl priamej a zaroven zdvorilej komunikacie. Je vhodné ju
vyuzivat’ najma v situacidch, kedy je potrebné povedat’ nie bez pocitu viny.

Clovek ma dva zakladné instinkty:

Boj (agresivita) Agresivne jednajuci ¢lovek sa presadzuje na ukor inych.
St mu lahostajné ich prava a opravnené poziadavky. PoniZuje a strdzi
sebadoveru ostatnych. Niekedy sice dosiahne svoj ciel, no l'udia k nemu maji
rezervovany, Casto zdporny vztah, oplacajiu mu to rovnakou mierou. Agresivne
jednajuci clovek dosiahne len jedno — docasne sa zbavi napdtia. Nechyba im
sebavedomie, ¢i skor pseudo sebavedomie. VSetky svoje nestastia musia preto
sami pre seba menit’ na uspechy. Ked’ to ale nie je mozné, obvinia svoje okolie z
toho, ze im neustale hadze polena pod nohy.

Utek (pasivita)

Pasivne jednajuci Clovek nevie jasne prejavit svoje priania a potreby.

Rovnako bezradny je aj voci poZziadavkam druhych. Chyba mu istota v jednani,
trapi ho, Ze sa nedokdze primerane uplatnit. Nevie odolat’ manipulativnym
trikom. Staci, aby v prejave druhej strany zaregistroval kritiku a namiesto toho,
aby trval na svojom, zacne sa ospravedliiovat’, vysvetlovat, vyhovarat’. Lahko
sa dostane do situacie, ked’ nielenze vobec nedosiahne svoje ciele, ale potvrdi
svoju rolu nemozného ¢loveka.
Neuspechy znizuju jeho uz i tak nie prilis vysoké sebavedomie. Niekedy sa snazi
situdciu zvladnut’ manipulaciou druhych, ¢o vSak nie je v podstate ni¢ iné, ako
rafinovand skrytd agresivita. Z toho vyplyva, Ze pasivne jednanie pOsobi na
P'udskua psychiku destruktivne.

8 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 20086, s. 60.
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Uspesna komunikacia

Zakladom tuspesnej komunikacie je:
1) Byt v pohode, citit sa dobre. Do slovného prejavu vniest
presvedéivost, Zivost' a primerant sebaistotu,®

2) Ku kazdému partnerovi rozhovoru pristupovat’ vysoko individualne,
ako k jedinecnej, nezamenitel'nej osobnosti, a to zvlast’ k 'ud’om, ktori su menej
komunikativni, zato viacej zkostlivi, nerozhodni a nevyrazni,

3) Rozpoznat' a pracovat’ s negativnymi emociami partnera, ked
argumentuje proti naSmu tvrdeniu, namieta, pochybuje o niecCom,

4) Pochopit’ city partnera, ktory nam v uvode rozhovoru ,,uStedri® par
slovnych polienok a nereagovat’ hned’ titokom,

5) Mat’ svoje emécie naozaj pod kontrolou,

6) Byt velmi vnimavi k pocitom druhého a nesmieme trpiet tzv.
emocnou hluchotou.

7) Pri rozhovore davame najavo svoju profesionalitu, ¢ize pésobime
a- pozitivne:

b- Ustretovostou,

C- Zaujmom,

d- Prijemnostou,

e- Partnerstvom,

f- Zosobnenim rozhovoru,

g- Pruznostou,

h- Otvorenostou.

Naopak, negativne na hovor vplyva:
a- Chlad,

b- Odmietnutie,

Apatia,®

Tam, kde sa stretne clovek s ¢clovekom, nastupuje celkom zakonite proces
socialnej komunikacie. Preco vlastne komunikujeme? Na tato otazku modzeme

8 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.112.
8 porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Retorika---Komunikacia/3966/, zo dia 27.7.2007.
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odpovedat’ rozne. Napriklad aj tak, Ze nemoéOZeme nekomunikovat, ze
komunikacia Gizko suvisi so zivotom kazdého ¢loveka, vyznamne ho obohacuje
a poskytuje mu mnozstvo informacii.

Prostrednictvom komunikacie ziskavame poznatky, ndzory, dozvedame sa o
postojoch, hodnotéch, spdsobe Zivota a zivotnom Style.

Komunikacia reguluje naSe konanie a spravanie, ovplyviluje nase aSpiracie, nas
vykon a nasmeruva celkovy pohl'ad na Zivot nas i spolo¢nosti.

V kratkosti komunikujeme teda preto, aby sme si vymienali a ziskavali
informacie a poznatky, aby sme poznali seba a inych, ¢i uz spolupracovnikov,
priatelov aj nie priatelov, aby sme nadvédzovali socidlny kontakt, a neboli
1zolovani, osamoteni, pretoze mat’ niekoho blizkeho patri k zdkladnym l'udskym
potrebam.

Interpersonalna, alebo medzil’'udska, komunikacia®
sa ako proces najcastejSie uskutocnuje v troch rovinach:

1. Rovina znakovo vyjadrovacia- vymena informacii sa realizuje pomocou
znakov, pricom sa znak povaZzuje za zakladny sprostredkujuci c¢lanok
interpersonalnej komunikacie. K Specifickym ludskym znakovym systémom
zarad’'ujeme predovsetkym re¢, ktora je:

a) bud’ jazykom hlasnym (hovorenym) ako systém fonetickych znakov bud’
jazykom pisanym- systém grafickych znakov

b) najuniverzalnej$im prostriedkom interpersonalnej komunikacie- ked je
prenos informacie spojeny s vysokym stupfiom porozumenia vSetkymi jej
ucastnikmi, ked’ sa najmene;j straca zmysel porozumenia.

2. Rovina socialno-$truktirna - tento aspekt interpersonalnej komunikacie
je dany predovSetkym socialno-ekonomickymi a psychologickymi vzt’ahmi,
ktor¢ v ramci komunikdcie vznikaji a posobia. Partneri komunikicie st
jednotlivel v urcitych interpersonalnych vzt'ahoch, ktoré podstatne ovplyviuju
jej priebeh.

3. Rovina ciclova a inStrumentalna - jednotlivci 1 skupiny spravidla
komunikuju s uréitym zamerom, pretoze sa usiluju dosiahnut’ splnenie urcitej
ulohy, ciela, alebo ovplyvnit iného jednotlivca, skupinu.

Ak interpersonalnu komunikaciu chiapeme ako proces, tak je potrebné
osobitne spomentt’ tieto jej zdkladné zlozky:

8 porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.60.
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a) komunikdtor — oznamovatel’, to je napriklad hovoriaci zdroj, od
ktorého vychadza informdcia. Vo vztahu k akceptovatelnosti
oznamovanej informdcie je velmi dolezita déveryhodnost, §tyl
prejavu, rychlost’ reci a pritazlivost’ komunikatora.

b) komunikant — prijmatel’, na ktorého sa informdacia prenasa,
adresuje. komunikacny kanal - spdsob prenosu informécie. Popri
jednokanalovom komunikaénom spojeni (napr. rozhlas) sa v
sucasnosti pouzivaju viackanalové komunikacné cesty. Bezne sa
rozlisuju tri skupiny komunikacnych kanalov: verbalny- slovna
komunikdacia neverbalny- mimoslovna komunikacia komunikacia
¢inom, skutkom- s tymto typom komunikicie sa stretdvame
Casto.

Vyuzit’ internu komunikdciu

Uistit’ sa, ze pouzivané nastroje internej komunikacie su efektivne. Mnoho
intitdcii mina milidny na externi komunikaciu a analyzuje efektivnost’ jej
nastrojov a kanalov a zabuda na zamestnancov, ktori su demotivovani a netusia,
kam ich organizdcia smeruje.

Vytvarat’ nepohodlie

Komfort totiz podporuje neaktivitu. Najt'aZSie sa prijima zmena vtedy, ak
zdanlivo vSetko funguje a kazdy ma svoje pohodlie. Ludia sui ochotni menit veci
z dvoch dovodov: inSpiracia a zufalstvo. Pri motivacii 'udi na prijatie zmeny je
potrebné pouzivat oba.®

Pripravit’ sa na budicnost’ znamena stale hl'adat’ nové rieSenia, nové
postupy a realizovat nové myslienky — teda neprestajne mnoho veci menit’.* Pre
vacsinu zamestnancov to vSak znamena vstup do nezndmeho prostredia. Je preto
nevyhnutné dlhodobo im zarucit’ pocit bezpecia, bez rizika stagnacie. Nech sa
akokol'vek sofistikovane vo firme pristupuje k pldnovaniu internej komunikdcie
a jej nastrojov, nemozno zabudnut’ na to, Ze popri formalnych komunika¢nych
kanaloch existuje aj neformalna komunikacna siet, ktorou sa ako blesk Siria
»zarucene pravdivé® informdcie. Je potrebné ndjst’ si ,svojich 'udi®, ktori st
suCastou tejto siete na vSetkych urovniach, a vyuzZivat ich na postvanie
komunika¢nych odkazov a ziskavanie spétnej védzby.

¥ Porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 53.
8 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.47-63.
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Pre konecny uspech kvalitného ludského kapitalu su potrebné vodcovské
osobnosti. Su to l'udia, ktori si dokazali vytvorit' rovnovahu medzi osobnym
talentom, odbornym vzdelanim a profesionalnymi manazérskymi zru¢nost’ami.

Vodca musi byt tiez stratég, pricom stratégiu nemozno zredukovat’ len na
techniky a metody. Tie vel'a pomahaja, aviak nikdy nenahradia intuiciu.®®

Umenie stratégie je aj schopnost’ vnimat’ a predvidat® vyvoj. Aby bol
Clovek dobrym stratégom, musi mat’ vyvinuty zmysel pre riziko, musi mat’ nan
aj chut’. Medzi vlastnosti pravych lidrov patri tiez schopnost’ vediet’ sa chopit’
Sance, odvaha vyuzit historicky okamih ¢i prijat riziko prehry.

Orientacia smerom do budicnosti Si vyzaduje najmd profesionalnu
skusenost’, zmysel pre premyslanie, osobni motivaciu na dynamiku a
pripravenost’ prijimat’ medzinarodné techniky riadenia a kooperacie.

Lider musi chciet’ a vediet_prevziat’ na viastné plecia zodpovednost’
nielen za seba a vlastné pracovné vykony a vysledky, ale aj za pracu inych l'udi.
Rovnako dobre musi vediet' a chciet’ rozhodovat’ a konat’ aj v suvislosti so
Statnymi, europskymi alebo verejnymi zalezitostami. Okrem toho sa musi neraz
bleskovo vediet’ rozhodovat’ aj na zaklade protichodnych informéacii a ovladat’
taktiky, vd’aka ktorym zvladne prijimanie aj neprijemnych rozhodnuti.

Lider stoji na cele timu, inSpiruje, motivuje a presviedca. \/odcovstvo je
najjemnejSim, najosobnejSim a najtazSie definovatelnym aspektom riadenia,
pricom riadenie sa chdpe ako vzijomny vztah, v ktorom zohrdva Zivotne
doélezitu ulohu déveryhodnost’.

Doveryhodnost  vodcu zvySuje jasne formulovany a vSeobecne
akceptovatelny systém moralnych hodnét. S doveryhodnost'ou sa spaja kvalita
komunikacie, ktord je zalezitostou Specifickych schopnosti. Jednou z nich je
napriklad nardbanie s informaciami. Ak si niekto zmonopolizuje informéacie ako
zdroj osobnej moci, demotivuje ostatnych. Ak, naopak, berie informacie ako
nie€o, Co treba vyuzivat’ a rieSit’ spolocne, vyvolava lojalitu a sidrznost’.

Skuto¢ny lider sa dokdze vyhnut’ riziku nadradovania a vyvySovania sa
nad ostatnych, pokuSeniu sustredit’ privel'a moci a prili§ personalizovat’ riadenie.
Hoci jadrom manazérskej profesie je talent a osobné ¢aro, z hl'adiska kone¢ného
uspechu je potrebna rovnovéha vynimoc¢ného talentu, charakteru a vrodenej
presvedcovacej sily lidra s metddami, procesmi a so syst¢émom delegovania iloh

8 porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.76.
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umoznujucich neraz aj obrovskému poctu l'udi hrat' svoju tlohu v timovom
snazeni.

Pravou vodcovskou osobnostou® je teda stratég, manazér a vodca
zdroven, pricom ku kazdej z tychto charakteristik je potrebny talent. Hoci
vodcovstvo mozno rozvijat’ aj trpezlivou pracou na sebe samom, jeho podstatou
je dar, ktory nemozno ovplyvnit’.

Je pritom potrebné jasne rozliSovat’ vodcov a vykonnych manazérov.
Vodcovia su ti, ktori ,,robia spravne veci®, a vykonni manazéri zasa ti, ktori
,fobia veci spravne®. Obe ulohy st dolezité, avSak vel'mi sa odliSuja, preto ich
zriedkakedy dokéazZe plnit’ jedna osoba. Spolocnosti, ktorym sa podari ziskat’ a
dlhodobo si udrzat’ takychto l'udi, vyhravaju. Vitazstvo v tomto boji pomaha vo
vyspelych krajinach Coraz CastejSie zabezpecit’ spolupracu s profesionalnymi a
nezavislymi poradcami s medzinarodnym know-how a dlhodobymi
sktisenost’ami na lokdlnom 1 globalnom trhu.

Pre prax

Informovanost’ a komunikdcia zamestnancov so zamestnavatelom by
mala byt na kazdodennom poriadku o tom, ¢o sa vo firme alebo institacii deje,
preco sa to deje, aby nevznikali mylné predstavy nielen u zamestnancov, ale aj u
samotnych zamestnavatelov.

Komunikovat’ s podriadenymi je zdklad celej organizacie a z toho
vyplyvajuci zaklad uspesSnosti firmy. Niekedy mam pocit v zamestnani, ze sa
dozvedam o rdznych udalostiach dost” neskoro, prifom by som mala byt
informovana medzi prvymi, ked’ je potrebné podavat’ vonkajSiemu prostrediu
dolezité informéacie. Aby nedochadzalo k neprijemnostiam a zlej komunikdcii S
vonkaj$im prostredim, je potrebné otvorene sa porozpravat o vzniknutych
udalostiach so vSetkymi zamestnancami, ktori prichadzaju najcastejsie do styku
S verejnostou.

Vnimany okolim Kazdy clovek by mal dbat’ o to, aby ho vnimali l'udia
ako doveryhodnu, spravodlivu, iniciativhu osobu a mal by mat schopnost
motivovat’ a po&Gvat Pudi, s ktorymi prichadza do styku.*

Vystupovanie Snazim sa vystupovat profesionalnym a pokojnym
sposobom, pri kontakte s clovekom sa snazim pocuvat a pochopit, o ¢o

% porov.: GALLO, J.: Rétorika v teérii a praxi, Presov, 1996, s.80.
% porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 94.
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konkrétne Ziada, snazim sa vysvetlit’ situdciu, v ktorej sa nachadza, informovat’
ho, ¢o musi urobit’, aby sa dostal k tomu, o €o Ziada.

Nepodcenit’ Do komunikacie vkladdm re¢ svojho tela ismevom, snazim
sa mat dobry vzhlad, pretoze pri styku s 'ud'mi je dolezité¢ byt kultivovane
odety a spravat sa milo. Nikdy nepouzivam taktiku ohrozovania, kritizovania
toho druhého, pretoze z mojho pohladu je to ubohé a ni¢ sa tym nevyriesi.
Komunikujem sposobom, aby som zanechala u cloveka pocit dovery a v istom
pripade aj pocit bezpecia. Pretoze mam ndzor, Ze l[udia si ma skor zapamdtaju
ako priameho a priatel'ského ¢loveka, ako keby som vystupovala neisto a
hrubym sposobom.”

Mylna informécia z mojej strany okamzite sa ju odstranit’ odstranit’ a za
kazda chybu sa ospravedlnit’ i vysvetlenim nové moznosti, ako spravne
postupovat’ a konat’ vo svojom probléme.*

Komuniké — obsah informacie

V procese komunikacie moéze dojst’ k urCitym deformacidm v obsahu
informadcii, k ich bytku, ¢i dotvaraniu. To spdsobuje, Ze napr. komuniké nemusi
byt odovzdané a pochopené v pdvodnom vyzname a rozsahu. Vznika tzv.
pseudokomunikacia, ktora sa stava ¢astym zdrojom nedorozumeni.

K najdolezitejSim podmienkam spravnej interpersondlnej komunikacie patri:
-jasnost’,
-zrozumitel'nost’
-spravnost’ informacie,
-rychly a primerany sposob prenosu,
-spétna vizba, ¢ize ¢i komunikant informaciu spravne pochopil.

Pouziva sa pri veciach ako su:

Zapisnica

ma dokumentdrnu povahu je to zaznam z kolektivnych podujati -
schodze, zasadania enumerativne sa v nej zachytdva priebeh podujati, jednotlivé
body rokovania, uznesenia a zavery.

Vyznamnu ulohu zohrava odsek, ktory vyznacuje predely medzi jednotlivymi
faktami a udajmi.

% Porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 56.
% Porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Retorika/10918/, zo dita 27 jila 2007.
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Inkohéznost’ textu sa zabezpecuje na uUrovni vety v ramci odsekov, ktoré
vyznacuju predely medzi samostatnymi obsahovymi zlozkami textu (Cas,
miesto, pritomni, body rokovania, priebeh, zdvery, uznesenia).

Standardizovana forma, dominuje vecnost, prehladnost, dokumentdrna
presnost, objektivnost. Text, ktory je pre zainteresovany subjekt zavézny.

Protokol

jeho dokumentarnost’ sa zndsobuje tym, Ze sa v nom zachytava aj
doslovné znenie niektorych formulacii, ¢im sa podc¢iarkuje ich pravne
podloZzena zdviznost. Napriklad rozsudok, v ktorom sa v mene republiky
formuluje vysledok sudneho konania.

Zmluva

ako pravny dokument vyuziva lexikalno - syntaktické wustdlené
formuldcie, z hladiska Zivého jazyka tazkopadne, archaické napr. prechodné
vizby, pasiva.*®

Ziadost’

je osobitny Zaner hlavne preto, Ze ju adresuje prdvnickd osoba
(inStitacii) a sleduje ciel nieco dosiahnut.
Ziadatel' uvadza kontextové prvky, ktoré vyznievaji ako argumenty v jeho
prospech. V jazykovej rovine musi udrziavat’ povinni mieru objektivnosti, aby
jeho ziadost’ mala punc doveryhodnosti a ma tiez obligatnu = formalizovanu
kompoziciu, ¢o plati hlavne o rdmcovych zlozkdch. V jadre sa v logicke;j
naslednosti vymenuvaja fakty, tidaje, ktoré ozrejmuji a charakterizuji predmet
ziadosti

1. Zéhlavie (meno a adresa Ziadatel'a)

2. Adresa prijemcu v pravom hornom rohu

3. Miesto a datum pod adresou prijemcu (bez ¢iarky)

4. Vec (strucna charakteristika obsahu Ziadosti)

5. Vlastny text (méZeme zacat’ oslovenim) a zaver (zdvorilostnd formula: Za
kladné v: bavenie Ziadosti vopred d’akujem. Difam, Ze mojej Ziadosti vyhoviete.
Tes$im sa na nasu pripadnu spolupracu. ...)

6. Vlastnoru¢ny podpis

7. Prilohy (zoznam priloh: Zivotopis, vysvedcenie,...)

% porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 116.
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2

Zivotopis
dokladéa sa ako priloha k Ziadosti, pripadne detailnejSie rozvadza zakladné

fakty a udaje k inym administrativnym pisomnostiam (dotaznik, prihlaska). Md
informacny ramec, predovsetkym tvod a jadro int relativne ustalenu lexikalrnu
- syntakticka podobu.

V jadre uplatiiuje prvky rozpravania, v ¢asovej naslednosti sa vymedzuju
fakty zo Zivota a 7Ziada sa preferovat’ vecné, Stylisticky neutrdlne slova, pretoze
subjektivne vyzdvihovanie vlastnych osobnostnych kvalit by mohlo vyzniet
negativne.

Rozlisujeme v druhy Zivotopisu:
a.) kontextovy
b.) v bodoch

1. Z4ahlavie (meno, adresa autora zivotopisu)
2. Nazov

3. Vlastny text

4. Datum v 'avom dolnom rohu

5. Vlastnoru¢ny podpis v pravom dolnom rohu

Masova komunikacia

Je Specifickym druhom komunikdcie. Jednotlivec v nej vystupuje vo
vzajomnych vzt’ahoch, formdlnych ¢i neformalnych s inymi jednotlivcami. Je
zaCleneny do rozne usporiadanej mnoziny jednotlivcov, a to bud do
komunikaéného zdroja v ulohe komunikdtora, alebo do roly publika, to
znamend, do pozicie prijemcu informacie (recipienta).

Masova komunikacia sa najcastejSie realizuje prostrednictvom pdsobenia
masovych meédii, najma vSak tzv. elektronickych médii ako s rozhlas, televizia,
tla¢, pocitace, internet a iné.

Ulohy masovym médii
A) Sprostredkovanie (prenasanie)

B) rozdelovanie aktualnych informacii spravidla selektovanych a
zameranych na nejaky interakény ciel' davaju moZznost' prijemcovi
vybrat’ si ist¢é medidlne obsahy a iné odmietnut’, ¢o stvisi s tzv.
defenzivnou selektivitou oboznamovanie s normami, pravidlami a
hodnotami (napr. socidlneho, politického, ndbozenského alebo iného
charakteru)sprostredkovanie vedomosti a vzdelavania pomoc v Zivote
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Je vhodné poznamenat’, Ze je nepravdepodobné, aby sa sprostredkovanie
informdcii robené masovou komunikaciou niekedy stalo absolutne neutrdlnym
procesom. Je skor pravdepodobné, Ze bude obsahovat’ najroznejSie sklony k
zaujatosti, a to tak na zaklade svojich zaujmov a svojej medialnej logiky, ako
aj pod vplyvom roznych spolocensko-politickych a mocenskych instittcii,
trhovej ekonomiky, pravnej a ekonomickej regulacie, technologickych danosti a
pod.

Z hladiska povodu znakov sa komunikécia deli na verbalnu a neverbalnu.

Verbalna komunikicia je dorozumievanie sa za pomoci prirodzeného
jazyka, ktory je najdolezitejsim prostriedkom odovzddvania informdcii v
interpersondlnom styku.

Rec méze byt hovorend a pisand (grafickd). Dalej pozname re¢ ako
- diadicky dial6g (rozhovor medzi dvoma l'ud’'mi),

- re¢ V_malej socianej skupine (debaty, diskusie, porady...),

- re€ k vel’kej skupine (reCnicky prejav),

- re¢ ako samovrava (¢lovek hovori sam k sebe, pre seba).

Z hladiska emocionalneho pésobenia je mozné uviest, Ze jednotlivec,
ktorého rec je:

- pokojna, vyrovnand a objektivna — je hodnoteny ako doéveryhodny,
pritazlivy a so zaujmom o l'udi

- vzruSend a s velkym vnutornym nasadenim, je hodnoteny ako silne
motivovany, sebaisty, usilujici sa presadit’ svoju vec za kazdi cenu

PrednaSana s istotou, ,.bez papiera®, rychlejSie a hlasnejSie s pauzami pri
uvadzani novSich zmysluplnych myslienok (slov)

—je hodnoteny ako odbornik nadSeny pre danu tému, nie ako akysi jej
,reproduktor®.

Z d’alSich doplnkovych prostriedkov re€ového prejavu moézeme spomenat’

- intenzitu hlasového prejavu (hlasnost’) — tyka sa toho, ako hovori ten, kto
prave hovori, ako sa meni intenzita jeho hlasu pocas prejavu (vel'mi hlasny,
normalne hlasny prejav, Septanie, kricanie a podobne)

- vySku toénu hlasu — ide predovsetkym o intonaciu hlasu, jeho melodiu,
respektive monotonnost’, prirodzenost’, ¢i prehnant intonéaciu (spievanie)

-sfarbenie hlasu — tyka sa spektralneho zlozenia akustickej formy
reCového prejavu, ktord umoziuje urcit’ kto hovori, jeho emociondlno-citovy
stav a pod.
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Objem reci, produkovanie slov

- chyby redi — prejavujt sa vo vyslovnosti, Ktora moéze byt bez chyb, no
moze byt aj nedbald, nespravna, ale aj dérazna az prehnana a pod.

- kvalita rec¢i — sa tyka jednak vecnosti, napriklad primerany alebo strohy
az usecny Styl, no mdze byt’ aj mimoriadne rozvlacny, plny fraz, bez prestavok a
Clenenia medzi myslienkami, respektive prilisné ¢lenenie az trhanie reci.

Neverbdlna komunikdcia je vyznamna preto, ze dopiia a podporuje
verbalnu komunikdciu, ¢im umoZiuje informaciu lepSie pochopit, a neraz
informuje spolahlivejSie ako re¢, ktort ak treba, nahrddza. Je dodlezita pri
oznamovani emdcii, vytvarani dojmu a osobnej pritazlivosti (respektive
odpudivosti), pri ovplyviiovani postojov, mienky, pri regulécii socidlneho styku
a podobne.

Neverbalnej komunikdcii sa venovalo vel'a vyskumov, ktoré poukazali na
viacero jej sposobov:

- proxemika- re¢ priestorovych vzdialenosti haptika lde o rec dotykov,*
telesného kontaktu na oznamovanie roznych informacii. Hapticky dotyk mdze
byt’ realizovany posobenim tepla, chladu, vybracii, chvenia, alebo aj bolestivymi
podnetmi. Moéze ist’ napriklad o podanie ruky, pohladkanie, objatie, bozk,
potlapkanie po pleci apodobne pohlady, re¢ oli je to najcastej$i sposob
komunikovania, pricom sa sleduje nasmerovanie pohladu na urcity objekt,
trvanie Casu jedného pohladu, pocetnost a sled pohladov obvykle sa vsak
takéto pohlady nepocitaji, uhol pootvorenych vieCok moze suvisiet’ aj so
zvrastenim obodia, pokréenim Cela a pod. a velkost’ zrenice mimika- reé¢ tvdre
je vel'mi dolezitd. Mimické vyrazy tvare su pravdepodobne najuniverzalnejSimi
prejavmi citov. Udajne uz bolo popisanych 20 tisic réznych prejavov mimiky.

MozZe ist’ o tradované gesta tvare, ktoré sa oznacuju ako:

primarne — dané akousi nepisanou normou, napriklad Stastie, nesStastie,
prekvapenie, strach a uzkost’, radost’” a smutok, pokoj a roz€ulenie, zdujem a
nezaujem a pod.

sekundarne alebo odvodené mimické prejavy

re¢ pohybov — pantomimika — suvisi s emocionalnym prezivanim, najma
s intenzitou emocii.

Rozlisuju sa:
- posturolégia — inu polohu zaujima clovek, ktory sa medzi I'ud'mi citi
dobre a inq, ktory preziva napitie, citi sa neprijemne, preziva bolest’.

% pPorov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 87.
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Kinetiku- pohyby tela a koncatin, ktoré su prirodzené, spontanne (nepatria
sem gesta)

- gestika — gestikulacia - povazuje sa za re¢ kultirne normalizovanych
pohybov. Gesta sluzia na doplnenie slov, niekedy ich m6zu celkom nahradit’.

,re¢ zovnajsku a emblémov — tvoria také Specifické neverbalne
komunikacné prostriedky, ktoré sa tykaju spdsobov obliekania, ipravy ucesov,
roznych 0zddb, doplnkov, make up a iné. Mdze vyjadrovat’ prisluSnost’ ku
skupine, hlasenie sa k urCitétmu zivotnému Stylu, signalizovat’ urcity postoj,

o o . 96097
nejak hodnotu, orientéciu, vyznanie...™,

Neverbalne formy komunikacie

Medzi neverbalne dorozumievacie prostriedky patri:

- pouzivanie posunkov (gest), porozumenie gest,

- pouzivanic mimiky ako komunikacie, porozumenie mimiky,
dorozumievanie telom. Kazd4 z foriem nonverbalneho dorozumievania je pre
komunikéciu jedincov s mentalnym postihnutim vel'mi délezita.

U deti, u ktorych je oneskoreny vyvin re¢i, st nie verbalne prejavy
esencialnym a neskor dopliujucim spésobom komunikécie. Je ddélezité, aby
dieta vedelo, Ze jeho sposobu komunikaciu druha osoba rozumie a odpoveda
nan. U deti s mentalnym postihnutim st predreCove - preverbalne Cinnosti
spravidla jedinym komunika¢nym kanalom.

Velmi dolezity je komunikacny systém medzi matkou a dietatom hned’
od narodenia. Tento vzt'ah ma citovy zaklad. Vyuziva nacvik o¢ného kontaktu
pri pozorovani pohybu pier a jazyka pocas rozpravania matky. V d’alSom obdobi
dieta napodobuje a produkuje pocuté, matka imituje - napodobuje - dieta, ¢im
rozSiruje jeho prejavy a dieta v interakcii s matkou prijima latentnti Struktiru
recl.

V urcitych pripadoch je poruSena expresivna draha (expresivita reci) t. j.
jedinec rozumie, ale nevie vyslovit’ to ¢o chce povedat’ alebo predviest’. Preto
pouziva nahradné formy neverbalnej komunikacie. Terapeut alebo matka
vyuzivaju pri_neverbalne] komunikdcii r6zne cesty prenosu signalov, a to
pomocou zmyslov - zraku, sluchu a taktilnych foriem. Kazdé vnimatelné
spravanie je vlastne komunikacia. Diet’a Coskoro zisti, Ze pohybmi, zvukmi,
intondciou zvukov moéze uputat’ druhych ludi, ¢im sa postupne priblizuje k
osvojeniu si reCi. Neverbalna komunikacia méa pre jedincov s mentdlnym
postihnutim vel’ky vyznam, pretoZe prispieva k porozumeniu a osvojeniu si reci.
Pre porozumenie reci su dolezité prozodické znaky (nduka o melodii, prizvuku a
rytme reci), lebo tvoria muzikélne Crty hovoru.

% porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Komunikacia/19508/, zo diia 27. jula 2007.
% Porov.: BOROS, J.: Zaklady psychholdgie.

IT\)',*‘\\JLLI',/A}CI,-L\.LL| 65

Cperiter - Jtbr



http://www.tahaky-referaty.sk/Komunikacia/19508/

IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Neverbalnymi formami prejavu mdZu byt aj zrychlené alebo prehibené
dychanie, dotyk, d’alej neurcité zvukové prejavy, vibracie, napédtie a uvolnenie
svalstva. Osvojenie si hovorenej reci je podstatne st'azené poruchou:

a, prijmu (poskodenia sluchu),

b, spracovania (autizmus),

c, reprodukcie (dysartria).

Vo vsetkych tychto pripadoch sa neverbalna komunikacia pouziva ako
nahrada. Gestami chce jedinec vyjadrit’ svoje pocity, vymysly, porozumenie a
pod. Skusenosti potvrdzuji, Ze neverbidlne komunika¢né prostriedky
napomahaju porozumeniu re¢i a urychl'uja jej vyvin. Pouzivanim neverbalnych
znakov je re¢ zrozumitel'nejsia, a preto pri vycviku l'udi s mimo pracovnych je
vel'mi dolezité podporovat slovné podnety gestami a mimikou uz aj preto, Ze
mimika je vyvojovo vcasnejSia forma prejavu ako hovorend rec. Vyvin re¢i u
dietat’a komunikujiceho neverbalnymi prostriedkami zavisi od pricin, pre ktoré
dieta nemo6ze hovorit. Ak sa u dietata do 6 - 8 rokov nevyvinula schopnost’
re€i, treba ho zacat’ ugit’ dorozumievat’ sa neverbalnymi prostriedkami.

% porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Komunikacia/18044/, zo dta 27.7. 2007.
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TERITORIALNE GESTA

Teritoridlne gestd st rozne prejavy l'udi, ktori si narokujt, resp. uplatiiuji
narok na nie¢o. Moze to byt nejaky predmet, priestor tak isto to mdze byt aj
narok na nejaku 0sobu. Re¢ tela dava mnoho signalov, podla ktorych sa daju
naznaky narokovania zistit’.

Takymto prikladom je, ked’ sa podomovy predava¢ alebo obchodny
zastupca pride k zédkaznikovi domov a vo vécSine pripadov sa opyta zakaznika,
ktoré kreslo alebo stolicka je jeho. Zékaznik totizto ma svoje kreslo ako
teritorium a ak ho obsadi niekto iny, zdkaznika to popudi a je menSia
pravdepodobnost’, ze uzavru obchod.

Dal§im teritoriAlnym gestom je opieranie sa o zdrubiu dvier. Je to vel'mi

typické gesto, ktoré cCasto vidiet na pracoviskdch a kancelaridch. Je to
zastra§ujuci postoj signalizujiici narok osoby na dant miestnost. Cim viac ma
niekto osobného vlastnictva, tym viac priestoru ovlada. Velkost” okien, vyhl'ad,
velkost” pisacieho stola a vybavenie kancelarie tiez hovori o postaveni majitel’a
kancelarie. Ovladanie priestoru l'udia vyjadruji najCastejSie tak, Ze si uplne
privlastnia vSetok dostupny priestor.
Toto gesto vyjadruje ich dominantné postavenie. V miestnosti to ¢asto robia tak,
Ze su uplne uvolneni, ak sedia na stoliCke, zaklonia si hlavu a daji si obe ruky
za hlavu. Toto gesto vyjadruje uplnt sebaistotu a velké sebavedomie. Vel'akrat
je doprevadzané aj vykladanim si n6h na stdl, ¢o vyjadruje narok danej osoby na
stol.

Dal§im zndmym gestom silne vyjadrujucim dominantnost je tzv.

wstrieska®. Prsty cloveka su roztiahnuté, Spicky ruk su pritlacené k sebe a dlane
d’alej od seba. Toto gesto sa Casto pouziva v kombinacii s postojom, ked’” ¢lovek
zaujme uvolneny postoj s mierne rozkroCenymi nohami. Tym ziska lepSiu
rovnovahu a pevnej$i postoj, €o zretelne symbolizuje vlastnicke pravo na
uzemie.
V praxi nadriadeni ¢asto pouZivaju svoje postavenie na naruSovanie zon a izemi
podriadenych. Tym, Ze st v hierarchii podniku vysSie, €asto beztrestne narasaji
sukromie a priestor niz§ie postavenych. Tito l'udia s naruSenym priestorom
potom Casto reaguji obranou vel'mi malo alebo vdbec.

Dal$im vel'mi znamym gestom je opieranie sa ludi o inych l'udi alebo
predmety, na ktoré prejavuji narok. Takéto opieranie sa casto slizi na
zastraSenie, ak predmet patri inému ¢loveku, alebo na vyjadrenie dominantnosti.
Typickym prikladom je, ak sa niekto chce dat vyfotografovat' so svojim
novonadobudnutym majetkom. Ak je to napriklad prave dostavany dom ¢i
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ktipené auto, doty¢né osoba si vel'mi pravdepodobne pri foteni vyloZi naii nohu
¢1 ruku alebo sa oprie o stenu domu alebo zarubiiu novej kancelarie. Tymto
vlastne predlzuje svoje telo a ddva tym ostatnym najavo, ze tento predmet mu
patri. Ak ind osoba chce hanlivo zastrasit’ takéhoto cloveka, docieli to
jednoduchym sposobom a to tak, ze si bez dovolenia opieranie sa 0o majetok
in¢ho alebo si obsadenie jeho stola, stolicky alebo kresla, alebo sa postavi do
dvier kancelarie. Ak muz prejavuje narok na zenu, ¢asto ju na verejnosti drzi za
ruku alebo okolo pliec, aby ostatnym ukazal, Ze k sebe patria.

Vlastnicke gesta

Ludia vymenovany do veducich funkcii sa casto zacna prehreSovat

gestami, ktoré predtym vobec nepouzivali. Noha prehodend cez opierku
nesved¢i len o majetnickom vztahu ku konkrétnej stolicke, stolu ¢i priestoru, ale
odrdza aj uvolneny a bezstarostny pristup. Zaroven vSak vyjadruje nedbanlivy
pristup k pravidlam spolo¢enského spravania.
Vel'mi dobrym prikladom je, ked’ pride zamestnanec a za¢ne hovorit’ o svojich
problémoch. Po istom Case jeho veduci zaujme poziciu, ked’ si prehodi nohu cez
opierku. Svojim bezstarostnym gestom Uplne dava najavo podriadenému, Ze ho
jeho problémy nezaujimaju. Takto vyjadril svoj nezdujem o problémy svojho
zamestnanca. V tej chvili je vSak otazne, ¢i su veducemu lahostajné problémy
podriadené¢ho, alebo po zvazeni problémov sa rozhodol, Ze si nepodstatné. Ale
ak vstupi do kancelarie nadriaden¢ho jeho nadriadeny, je vel'mi pravdepodobné,
ze nepouzije také majetnicke gesto. Vtedy si len vylozi nohu na pootvorenu
spodnu zasuvku pripadne pritisne nohu k stolu. Mdze sa vSak stat’, ze sa takéto
gesta mozu vyskytnat’ na rokovaniach, ¢o vSak moze na ostatnych zacastnenych
pOsobit’ rusivo a dost’ neprijemne.

Teritoridlnych a vlastnickych gest je vel'mi vel'a a mnohé niekedy v tejto rychlej
dobre ani neregistrujeme, ich $tidiom si ich v§ak mo6Zeme vS§imat’ a pochopit’, Co
znamenaju.*

Socialna komunikacia
Vyskumy ukazuja, Ze pri prenose informacii komunikant ¢asto neprijme
takl informaciu, akd bola vyslana komunikatorom, nakolko pri jej prenose

dochédza k strate alebo jej deformacii. Hovorime o poruche komunikécie.

Pri¢iny poruch st na strane komunikatora:
— hovori potichu, alebo rychlo

% Porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Teritorialne-a-vlastnicke-gesta/13722/, zo diia 27. jila 2007.
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— zle poc¢uje; je unaveny, nesustredeny, indisponovany
— je nezrozumitePna
— zla akustika, hluk

Vyskumy ukazuju, ze najzrozumitelnejSi je rozpravacCsky spdsob
komunikacie, popredkavany re¢nickymi otdzkami. Pri komunikécii nejde iba
o jednosmerny prenos / monol6g/, ale 0 obojstranny /dialog/

Hlavné zasady dial(')gu:100

1) mySlienkova kontinuita

2) pribliZzne rovnaka ¢asové vstupy

3) neskakat’ do reci; neponizovat’; nevnucovat’ spontanne citové prejavy;
neironizovat’ Okrem dialogu existuje aj Hromadna komunikécia, pri ktorej je
komuniké prijimané vicSim poctom osdb; teda ja potrebné uplatnit’ zdsadu
primeranosti komuniké podl'a urovne posluchacov.

Komunikacia vo vychovno—vzdelavacom procese ma navodit optimalnu
citovi atmosféru, optimalizovat’ vztah ucitel’ — ziak, ako aj medzi ziakmi
navzajom; a posobit’ nielen na ziskanie vedomosti, ale aj na motivaciu,
myslenie, tvorivost’ a rozvoj celej osobnosti Ziaka.

To predpoklada:

1) komunika¢nt schopnost’ a sposobilost’ ucitel’a jeho kultiru reci

2) Schopnost’ prisposobit’ sa urovne Ziakov

3) dvojsmernost’ komunikacie s kazdym ziakom, ale aj medzi ziakmi
navzajom; okrem vysvetlovania a argumenticie vyznam maju aj otazky,
nakolko stimuluji myslenie, umoznuju Zziakovi aktivne sa podielat’ na
vyucovani

Podla vyskumov sa ucitelia pri komunikacii doptstaju tychto chyb -
monolog

- otazky orientuju prili§ na vedomosti a malo na myslenie a iplne minimalne
sa orientuju na city a charakter

- uCitelia davaji malo Casu na premyslenie; neurotizuji Ziakov

- nevedu ziakov k tomu, ba ¢asto sa hnevaju ak sa ziaci pytaju

Zasady pri kladeni otazok:
1) nepytat’ sa ak je Ziak nepozorny
2) nepytat’ sa na veci osobné

% Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 135.
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3) nechat’ ziaka porozmyslat ak sa odmlci
4) nepustat plejadu otdzok, ale pytat sa len na jednu otazku.

Niekedy je vyhodna skupinova diskusia, ktord moze byt na hocijaka tému.
ZlepSuje atmosféru, ako aj vztahy v triede.

Zasady skupinovej. diskusie:

- jasné vymedzenie problému

- diskusia musi byt’ riadena

- vecna argumentacia a nevzd’al'ovanie sa od témy

- zucastnit’ by sa mali vSetci Ziaci v triede

- nesmu sa pripustit’ osobné utoky a citové vylevy

- ucitel nema prili§ zasahovat’ do diskusie, skor dat’ priestor ziakom,
podnecovat’ ich k zapojeniu

- vyhodné je sedenie v kruhu

- na konci sa ma urobit’ zhrnutie a zaver'®

Z vyskumov vyplyva, ze zla komunikacia nielen Ze znemoziuje vytvorenie
pozitivnych kvalitnych l'udskych vzt'ahov, ale tieto vztahy kazi a rozvracia.
A z1é vztahy sa naopak prejavuju nekvalitnou komunikaciou.'%

Objektivnost’
suvisi s  vecnostou,  dokumentarnostou,  faktografickostou  a
informacnost'ou prejavov a nevstupuje medzi sprostredkovatel’a faktov.

Aktualizovanost’

je obsiahnuta vo vecnej aktualnosti, novosti faktu alebo udalosti a v
casovej ohranicenosti a vymedzenosti informacie .
V informacii je v harmonii realny a gramaticky ¢as, ¢im sa ¢asovo vymedzuje
aktualna platnost’, jedine¢nost’, neopakovatelnost’ faktu, o ktorom informuje.

Aktudlnost’ nepotrebuje na fakt osobitne upozornit’ Stylizaciou vyrazu a v
informa¢nom texte sa nenachadzajii emocionalno - expresivne prostriedky ani
obrazné pomenovania.

%L Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 140.
192 porov.: http://www.tahaky-referaty.sk/Socialna-komunikacia/16974/, zo diia 27. jiila 2007.
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Medzipriatel’ske vzt'ahy

Je potrebné si uvedomit’, Ze pri rozhovore s inymi by sme nemali zacinat’
o veciach, v ktorych su naSe nazory rozdielne. Najprv by sme mali zdoraznit
veci a to opakovane, v ktorych sa zhodujeme. Mali by sme zdoraziiovat, ak je to
mozné, ze ndm obom ide o rovnaku vec a ze sa rozchadzame len v postupe a
nie v cieli. Pokusme sa prinutit’ partnera, aby od zaciatku hovoril: &no, ano a
podl'a mozZnosti zabranit' nesthlasu. Podl'a profesora Overstreeta je zaporna
odpoved’ najhorsie prekonatel’nou prekazkou. Ak hovorime ,nie“ potom
nam nasa hrdost’ prikazuje, aby sme trvali na svojom a neskor moézeme zistit’, ze
naSa pévodne zaporna odpoved’ bola nespravna, ale nasa ¢est nam nedovoli
ustupit. Ak raz nie¢o povieme, tak na tom trvame, aj keby sa skaly lamali.
Preto je ddlezité zacinat’ rozhovor v kladnom duchu.

Tym, Ze vel’a hovorime Sa snazZime presvedcit' druhych o svojej pravde.
Mali by sme vSak nechat’ tych, ktorych chceme o nieCom presvedcit, aby sa
vyhovorili pretoZe o svojich problémoch a o Svojej praci vedia viac ako my.

Nechajme ich povedat, ¢o maji na srdci ale klad'me im otazky. Ak s nimi
nesuhlasite, mate chut’ prerusit’ ich, ale nerobte to lebo je to nebezpecné. Aj
tak vas budic pocuvat’ az potom ¢o vam povedia vSetky svoje myslienky a
svoje staznosti.'® Povzbudzujte rozpravaca, aby povedal vietko ¢o ma na srdci
a stafite sa jeho Uprimnym posluchaCom. Trpezlivo pocuvajte s nastrazenymi
uSami.
Ak verite skor vlastnym nipadom ako népadom inych, robite chybu ak im
vnucujete svoje nazory. LepSie by bolo ak by ste veci nadhodili a kazdy si
spravi vlastny ndzor.
Napriklad pri nakupovani nikto nema rad, ked’ citi, ze mu niekto nieco vnucuje,
pripadne, Ze ho do nieCoho nuti. LepSie sa ndm nakupuje podla vlastného
usudku a ak sa spravame podla svojho. Pravda je, ze sme radi ak sa s nami
niekto radi o naSich zelaniach, tizbach a myslienkach.

Mali by sme pamatat’ na to, Ze 'udia sa m6zu mylit, a pritom o tom vobec
nevedia. Nemali by sme ich za to odsudzovat’ pretoZe iba samoluby ¢lovek by
sa tak mohol spravat’. Snazme sa ich pochopit’ pretoZze o porozumenie sa snazia
iba mudri, tolerantni a vynimoc¢ni l'udia.

Existuje dovod, pre ktory vSetci rozmyslaju a konaju tak, a nie inak. Ak
odhalime tento dovod ziskame kI'i¢ k ich pohnitkam a mozno aj k ich
osobnostiam. Pokusme sa vZzit’ do situacie druhého. Vela nervov si usetrime, ak

13 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.87-99.
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porozmyslame o tom, ako by sme sa my zachovali, keby sme boli na mieste
iného. Pretoze ak sa zaCneme zaujimat’ o pohnutky, cela vec sa nam bude javit’
celkom inac¢. Ak vidime ocami druhého tak to zmierni napétie, ked’ sme zavaleni
osobnymi problémami.

Ak sa druhy myli a my mame uplnia pravdu konajme opatrne.

Sebavedomim c¢loveka otrasie, ak kvoli ndm druhy strati tvar. Nikto ndm nedal
pravo povedat’ alebo urobit’ nieCo, ¢o by mohlo druhého ponizit v jeho
vlastnych ociach. NajpodstatnejSie je ¢o si ¢lovek mysli sam o sebe a nie to,
¢o si myslim ja o fiom pretoze zlocin je ak zranime hrdost’ druhého.
., Nezazlievam vam vase pocity. Keby som bol na vasom mieste, celkom iste by
som citil to isté.* Tato veta je ta Carovnd, ktora by mala moc zastavit’ hadku a
odstranit’ nenavist. Podobnd veta obmdkci aj toho najjedovatejsieho hundrosa.
A pritom to mdzete povedat bez vycitiek, pretoze ak by sme skuto¢ne boli na
mieste toho druhého, urcite by sme citili to, ¢o on. Na tom kto sme, mame len
vel'mi mall zasluhu a preto by sme nemali odsudzovat’ ani inych, pretoZe ani oni
nemozu za to kto su.

DnesSok je dobou dramatizacie. V sicasnosti uz len konStatovanie pravdy
nestali pretoze pravda sa musi poddvat Zivo, zaujimavo a dramaticky.
Dramatizacia sa pouziva ak chceme pritiahnut’ pozornost. Robi sa to tak aj v
televizii. Svoje napady méZeme dramatizovat’ v obchodnom svete, ale aj v
zivote dokonca aj u deti. Kedysi milovnik klesol na kolend, a vyznal svojej
vyvolenej svoje city. Dnes vSak uz na kolend nepadame, ale vela tych, ktori
ziadaju o ruku, vytvéraju pred vyslovenim romanticka atmosféru.

VSetci tiZime po uznani a oceneni, a aby sme ho ziskali sme pre to
ochotny urobit’ ¢okol'vek. Nikto vSak nettizi po faloSnej pochvale a uz vobec sa
nikomu nepaci pochlebovanie. Ak dokdzeme inSpirovat’ Pudi, s ktorymi sme v
styku, aby vyuzivali skryté poklady, ktoré st v nich ukryté, potom dokézeme
viac nez to, Zze by sme ich iba zmenili.

Vsetci I'udia maji r6zne schopnosti a jednou z tychto schopnosti, ktoru
nechavame lezat' 'adom, je magicka sila pochvaly, ktord dokaze druhych
inSpirovat’ a pomocou ktorej dokdazu rozpoznat schopmosti, ktoré v ludoch
driemu.

Ako sa zachovame, ked’ ¢lovek, ktory byval vzdy dobrym pracovnikom,
odrazu odvadza nekvalitna pracu? To Ze ho vyhodime ni¢ neriesi. Odpor vyvola
aj to ak mu vynadame. Ak chceme, aby sa niekto v ur¢itom ohlade zlepsil,
spravajme sa tak, akoby tato jeho charakterova ¢rta patrila medzi jeho najlepsie
povahové Crty. Ludom by sme mali dat’ otvorene najavo, Ze maju aj cnosti,
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ktoré¢ by sme v nich radi rozvinuli. Mali by sme im naznacit, Ze mame o nich
dobrti mienku a miesto sklamania sa dockame zézra¢nych vysledkov.

Povedzme svojmu dietatu, svojej zene ¢i manzelovi, pripadne svojmu
zamestnancovi, ze su na ur¢ité veci natvrdnuti, ze nemaji na nieCo nadanie, a
zni¢ime v nich akukol'vek chut na zlepSenie. Pouzime opacnu techniku —

: \ : L e .
povzbudzujme, vzbud'me dojem, Ze je l'ahké nieCo urobit, dajme druhému
najavo, ze doverujeme jeho schopnostiam, a ze je talentovany pre urciti ¢innost’
— a vSetci budu na sebe pracovat’ az do timoru, aby vynikli.

Kazdy spravny veduci pracovnik by si mal osvojit’ tento scendar:

a) Bud'me Gprimni.

b) Nesl'ubujme ni¢, ¢o nemozeme splnit’.

C) Zamerajme sa na vyhody pre druhého a zabudnime na seba.

d) Musime si ujasnit’, ¢o o¢akavame od druhého.

e) Polozme si otazku o ¢o tomu druhému ide.

f) Porozmyslajme, aké vyhody bude mat druhy, ak sa zachova podla
naSich navrhov.

g) Tieto vyhody porovnajme so Zelaniami druhého.

h) Svoju poziadavku formulujme tak, aby druhy zistil, ze vysledok bude
prenho vyhodny.

Je samozrejmé, ze pri uplatiiovani tohto pristupu sa nestretneme vzdy s

priaznivou reakciou, ale skusenosti 'udi dokazuju, Ze tymto sposobom mdzeme
I'ahSie zmenit’ postoje l'udi.
Ak chceme ziskat” druhych na svoju stranu mali by sme sa vyhybat' hadkam
pretoze spor vyhra ten kto sa nehada. Nemali by sme nikomu hovorit’, ze sa myli
ale ukazat’ im, ze reSpektujeme ich nazory. Ak sa mylime, mali by sme uznat’
svoj omyl rychlo a nechat’ hovorit’ druhého. Pozerajme na veci oCami druhého a
brat’ ohl'ad aj na jeho predstavy a Zelania.'®*

Stat’ sa presvedc¢ivym reénikom
Navody, cviCenia a podnety pre vyvolanie presvedCivejSiecho dojmu pri

reCnickej ¢innosti. VSimnime si ako vyuzit v praxi cely rad poznatkov, rad,
prikladov a praktickych tipov pre spravne koncipovanie odbornej prednasky,

10% borov.: CARNEGIE, D.: 4ko si ziskavat priatelov a posobit na ludi. Bratislava : Vydavatel'stvo Priroda,
2005.
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vyniknutie a vyuzivanie dialektickej argumentacie pre podporu rozhodovania
ostatnych a spontanne a sebaisté reagovanie v neocakavanych situaciach
v komunikacii.

A) Poznavajme individualne re¢nicke schopnosti

Pytajme sa spoznat’ svoje individualne recnicke schopnosti? Schopnosti
su vel'mi dolezité pre uspesSné vystupovanie.

Stu tvorené dvanastimi faktormi vykonnosti.

Faktory suvisiace s recou tela:

1. ocny kontakt — sledovanie vsetkych posluchacov a vnimanie ich
signalov a reakcii.

2. sebaisté vystupovanie — istota, kI'ud a sebavedomie pri prichadzani na
javisko a odchadzani z neho.

3. kontrolovana gestikulacia — gestikulacia a kl'udné pohyby nad
uroviiou pasu.

Faktory suvisiace s prejavom:

4. cervena nit — sledovanie a plnenie stanoveného ciel’a pri prednasani.

5. presvedciva argumentdcia — pouZitie logickych tvrdeni, dokazov,
zdovodneni a prikladov.

6. udrzanie napdtia — ma zaistit’ zaujem posluchacov o prednasku.

7. prdaca s hlasom — pomocou intenzity hlasu poukazat na podstatné
alebo nepodstatné veci v prednaske.

8. prdca s pauzami — spravne utvorena a dodrZiavana pauza zdoraziuje
slovo.

9. tempo, rytmus — zmena tempa a rytmu brani monotoénnosti pri prejave.

10. recnicke techniky — prostrednictvom nich sa méze klast’ doraz na
dolezité veci.

11. spontannost — reagovanie na situdciu, ktora vznikla neocakavane pri
prednaske.

12. pohotové reakcie — pohotové avhodné reagovaniec na hlasité
poznamKky publika.

Recnik spozna stupen vlastnenia jednotlivych re€nickych schopnosti
pomocou grafu vykonnosti. Na zéklade vysledkov pozorovania sa potom ma
zamerat’ v cviceni na rozvoj slabsich schopnosti.'®®

1% Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 104.
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B) Uspesna prednaska

Faktory ovplyvnujace uspech prednésky.

a) typ prednadsky

Kazda prilezitost' si vyzaduje iny typ prednasky. Je preto prvoradou
ulohou re¢nika, aby si eSte pred pripravou uvedomil a zhodnotil pri akej
prilezitosti bude prednaSat. Po zhodnoteni prilezitosti ma recnik pouzit’ jazyk,
ktory je primerany okolnostiam (vonkaj$i aptum).

b) publikum
Pri priprave prednasky je potrebné poznat’ aj typ publika, ktory moze byt’
frajer — vsetko vie, potreba stru¢nosti; puntickar - doraz na detaily; vizionar —

.....

viery v uspech.
Ak nie je isty typ publika je potrebné vytvorit’ vS§eobecne mierenti prednasku,
ktora ma oslovit’ vSetky typy.

¢) casovy plan

Pri realizécii uréenych ciel'ov je potrebné vytvorenie €asového planu. Ide
v iom o vhodné¢ rozclenenie prednaSky tak, aby re¢nik dokézal bez problémov
V stanovenom ¢ase, ktory ma K dispozicii povedat’ vSetko ¢o chce. Odporaca sa
nechat’ si v ¢asovom plane nejaka rezervu. Zbytoéné prediZenie stanoveného
limitu mo6ze spravit’ prednaSku nezaujimavou.

d) zostavovanie reci

Jedna sa oobsah re€i. Pri jeho =zostavovani recnik vychadza
z predchadzajucich faktorov ako ciel, prilezitost’, publikum a ¢asovy plan. Autor
by do prednaSky nemal zaradit' témy, ktoré nezodpovedajii spomenutym
faktorom, aj ked’ sa mu zdaji zaujimavé.
Tieto faktory si faktormi tykajice sa pripravy na prednasSku. Je to féza
~inventio®“. Po tejto faze nasleduje faza ,dispositio. V nej su faktory, ktore
ovplyviiuji samotné pouZzitie pripravené¢ho materialu z predchadzajtcej fazy.

e) zaujatie posluchaca

Pre re¢nika je dolezit¢ zaujat’ posluchaca hned’ na zaciatku prednasky.
NajcastejSou chybou je pouzitie otrepanej frazy recnikom v tivode prednasky.
Posluchaci si na zaklade toho podvedome vytvoria dojem, Ze pdjde len o beznu
prednasku a preto jej nevenuju dostatocntt pozornost’. Recnik ma pouzit’ kratky
a zaujimavy zaciatok. MoZe sapritom inSpirovat zazitkami, novinami,
literaturou atd’. Medzi zaCiatkom a obsahom reci v§ak musi ostat’ istd stvislost’.
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Zaciatok ma byt aj taky, aby sa dalo k nemu kedykolvek vratit pocas prednasky
aaj Vv jej zavere.

f) asociativne myslenie

Pre re¢nika je potrebny aj tréning v asociativnom mysleni, lebo niekedy je
priniteny spontanne reagovat’ a vytvorit’ urCité sivislosti medzi dvoma vecami.
|de 0 prispdsobivé myslenie vzhPadom na okolnosti.™

g) posobivé argumenty
Typicka jednoducha forma argumentu je zloZena z tvrdenia a nasledného
zdovodnenia. Aby bol argument viac posobivejsi a presvedcivejsi je potrebné,
aby re¢nik dodrzal 5 krokov:
1- zakladné tvrdenie;
2-podporné zdovodnenie;
3-vecna argumentacia;
4- emociondlny priklad;
S-zéver.

h) zhrnutie bez opakovania

Rec¢ dobrého re¢nika musi zanechat’ u posluchacov dobry a trvaly dojem.
Okrem vhodnej Struktiry a pdsobivych argumentov je potrebné, aby recnik
dobre uzavrel svoju rec.

Uzavretie sa sklada z 3 casti:

1) zhrnutie, ktoré ma stru¢ne pripomenut’ hlavné body reci

2) odkaz na zaciatok

3) vyzva k jednaniu

Re¢nikovi sa odporuca, aby dal prednaske Strukturu rozpravky, v ktorej
uvod je vychodiskovym bodom, do ktorého sa v zavere vracia. Tak ako je to
v rozpravkach, kde hrdina na zaciatku podnika cestu z miesta, do ktorého sa na
koniec $t'astne vrati. (Al-ADE)

Pocas dvoch faz pripravy si re€nik pripravil iba hruby koncept reci, ktory treba
eSte opracovavat’ a dat’ mu urcita formu, aby re¢ skuto¢ne vynikla. Podobne je
to udiamantu. Surovy, neopracovany este nema vysokt hodnotu, ale jeho
postupnym opracovanim cena niekol’kondsobne rastie.

Opracovanie reci pomocou rétorickych technik:

a) vytvaranie prechodov

1% porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.175-81.
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Ide 0 postupné prechadzanie z jedného bodu osnovy do druhého, pricom
je nutné neustale vzbudzovat’ pozornost’ posluchacov. Je to mozné pouzitim
napriklad otazok a naslednych kratkych pauz.

b) jazykové zdéraznenie

Spociva v opakovani slov. Mo6ze ist’ o zdvojovanie (geminatia). V nej sa
VO vete opakuje isty pojem, aby sa tak publiku zdoraznila ista skuto¢nost’, ktoru
dany pojem vyjadruje. Dalou variantov opakovania slov je anafora. Je to
opakovanie dolezitych slov na zaciatku dvoch po sebe nasledujucich viet.
Podobna anafore je epifora. Tu sa slova opakuju na konci dvoch po sebe
nasledujucich viet.

c) prostriedky pre vyjadrenie vrcholov priiovoru

Vrcholy prihovorov su pasaze v ktorych dochadza Kk opdtovnému
osloveniu posluchadov re¢nikom za ucelom znovuvzbudenia pozornosti. Su
spojené so zmenami v chovani a mimike. Je potrebné, aby tu recnik hovoril
emociondlne.

d) emocionalizacia vecného obsahu

Ide odoplnenie faktického obsahu emoéciami. Okrem  kroku
zdoraznovania jednotlivych pasazi re¢i je druhym krokom emocionalizacie
obsahu tzv. krok dienere. Je to snaha 0 nazorné vyjadrenie vecnych pojmov.
V praxi je to vybratie nejakého vseobecného pojmu z urcitej pasaze a nahradenie
ho ndzornymi detailmi.

e) humor

Jeho tulohou je vyvolat’ smiech™ ' v publiku atak ozivit' prednasku, aj
ked’ sa to nie vzdy podari. Pre vyvolanie smiechu je nutné, aby re¢nik vlozil do
pasaze pocity. Tie vytvori tak, ze najprv utvori napatie a oddial'uje rozlastenie.
Nakoniec stru¢ne a kratko pasdz ukonci. Pointa musi byt vzdy na konci pribehu
a nie na jeho zacCiatku. Je dobré, ak renik pouzije nejaky vhodny vtip, ktory si
pripravy do prihovoru.

107

Pre re¢nika je velmi dolezité, aby pri recneni sledoval €¢ervenu nit’,
prezentoval podstatné fakty a pritom zostal v kontakte s publikom rozpravajic
putavo. Aby to recnik dodrzal nestac¢i si re¢ iba napisat’ a V prednaske ju
precitat’. Nestaci ani uCenie textu naspamit’. Je tu riziko vypadku textu pocas
prednasky. NajlepSie pre rétora je kombinacia napisania re€i na papier a istd
memorizacia textu.

Odporuca tento postup:

Y7 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 56.
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1) najprv sformulovat’ re¢ na papier.

2) zvyraznit’ najdolezitejSie pasaze.

3) poznacené vety si v odstavcoch prepisat’ na iny papier.

4) v prepisanych vetach si podtrhnit’ najdolezitejSie hesla.

5) pre kazdy bod osnovy vytvorit’ karticku na ktorej st napisané iba
hesla.

6) niekol'kokrat si reC precitat’ a zapamétat’ si text ktory je v suvise
s heslami.

Pri re€neni sa tak re¢nik mdze opierat’ iba o heslé, ktoré mu pomahaji vyvolat
zapamatany text.

C) Vystupovanie a dojem

Na oslovenie publika nestaci iba odbornost’ re¢nika. Je potrebna aj jeho
osobnostna stranka. Ta spociva v istom a sebavedomom vystupovani re¢nika,
ktor€ je spojené s recou tela.

Vyvolat’ dobry dojem

a) tréma pod kontrolou

Tréma, stres a nervozita z publika su prekazkou pre re¢nika podat’” dobry
vykon, ktory by oslovil publikum. Re¢nik robi chybu, ked’ pred vystapenim
zmySsl'a negativne. Nesmie sa zameriavat’ na to, ¢i to zvladne a ¢o sa moze pri
prednaske pokazit. Ma mysliet’ pozitivne a hladat’ sposob, pomocou ktorého
dosiahne tspech.

Dolezitu ulohu tu zohrava aj kvalitna priprava na predndsku. Recnik si moze
trénovat vystupenia pred fiktivnym publikom. Funguje to tak, Ze si predstavuje
situdciu pri ktorej pocuje zvuk tlieskania, bada blesky fotoapardatov, pocuje
slova uznania alebo zaziva pocit vitazstva.

Netreba, aby ho re¢nik aplikoval kompletne v kazdej situacii. Je vSak potrebné
ho opakovane pouzivat’, aby sa dosiahla ista rutina a nasledné ukl'udnenie.

Zoznam pre vystupenie pred velkym publikom, s ohldasenim moderatora:

-a) pri vystapeni na javisko pokyvnut’ na publikum

-b) po prichode k pultu pod’akovat’ moderatorovi za uvedenie

-C) polozit’ na pult rukopis prihovoru a skontrolovat’ poradie stranok
upravit’ si kravatu.
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-d) nadviazat’® o¢ny Kkontakt s publikom v poradi vpredu vpravo,
uprostred vpravo, vzadu vpravo, vpredu vlavo, uprostred vlavo, vzadu vliavo

-e) pohl’ad nasmerovat’ do prostriedku publika

-f) kontrola dychu, nadych - vydych

-g) s vydychom zacat hovorit.

Suverénny prichod a odchod

K vierohodnosti prednaSky prispieva predovSetkym prvy a posledny
dojem, prichod a odchod. Je to ivodna a zavere¢na sekvencia reci tela. Prichod
a odchod ma byt pokojny a suverénny. Pri prichode treba dbat’ hlavne na o¢ny
kontakt, spravne nac¢asovanie a pauzy.

Rozpoznat a vysielat signaly statusu

Pokial’ chce re¢nik posobit’ suverénne, musi mat pocas prednasky pod
kontrolou svoje gesta. Aj naprick kontrole gest, musi re¢nik posobit’
prirodzene. Ma sa vyhybat gestam, ktoré mozu obsahovat’ signaly neistoty a
nepresvedcCivosti. MoZe ist’ o gesta ako dotykanie hlavy spojené s opakovanym
narovnavanim okuliarov, gestd robené pod liniou pasu, vyhybanie sa oénému
kontaktu s publikom atd’.

Odporaca sa prednasat’ re¢ po stojacky, ¢im lepSie vynikaji gestd
reCnika a méze takto vyvolat’ va¢si dojem pre publikum.

Oslovenie posluchdca individudlne

Pri reci je potrebné oslovovat’ publikum pomocou urcitej gestikulacie, ¢im
si s nim udrzi re¢nik kontakt. Mdze ist’ o gesto TY, kl'udne vyjadrené otvorenou
dlafou kjednému posluchacovi. Gesto VY je vykonané kl'udnym
polkruhovitym pohybom otvorenej dlani smerom od tela Kk vSetkym
posluchacom. Gesto MY sa tiez kona otvorenou dlanou, ale smerom k telu.

Agresivne avelmi vyzyvajice oslovovanie publika mdéze naruSit
vzajomny odstup medzi re¢nikom a publikom.

Odstup moze byt

- verejny — 360 cm aviac, typicka vzdialenost medzi reénikom
a publikom.

- spolo¢ensky — 120 — 360 cm, bezna komunikacia medzi cudzimi
lud’'mi.

- osobny — 60 — 120 cm, medzi pribuznymi, kolegami a priatel'mi.
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- intimny — do 60 cm, najbliz§i pribuzni a priatelia.

1y 108
D) mimicka hra

Re¢nik ovplyviiuje publikum okrem gesta aj mimikou, ktord hovori
0 momentalnych pocitoch re¢nika. Cez mimiku publikum 'ahko méze vybadat
vnutorné rozpolozenie recnika. Ten by mal preto vystupovat’ pozitivne naladeny.

E) komunikacia s odevom

Aj odev re¢nika zohrava v komunikacii doleziti tlohu. Prostrednictvom
neho sa modzu vysielat’ rozne signaly ako vyjadrovanie osobnej identity
a individuality, prisluinost’ k nejakej spoloenskej skupine alebo status.'*®

198 porov.: FLUME, P.: Starite sa presvedcivym Fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 70..
109 borov.: FLUME,P.: Rétorika v praxi. Praha : Grada Publishing, 2008.
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ROZPRAVAT ZNAMENA TVORIT

Rétorika nikdy nebola, nie je a nikdy nebude remeslom, vzdycky sa jedna
0 umenie presvedcovat’.

Technika tvorenia®®

Preto kazdy reCovy vykon v sebe zahrituje dve zlozky:
A) vnatornu techniku
B) vonkajsiu techniku

Tieto dve zloZky sa musia vzadjomne dopliiovat’, jedna bez druhej nemdze
existovat’.'"*

K zasadam pre medzil'udski komunikaciu patri hlavne:
1) za aspech komunikacie je vzdy zodpovedny hovorca
2) budovanie vztahu so svojim posluchacom
3) medzi zakladné poziadavky pre uspesnu komunikaciu patria:
a) stru¢nost’
b) vystiznost’

Plati tu komunika¢ny zakon: viackanalova informdcia je pOsobivejSia, pretoze
posluchac potrebuje nielen pocut’ ale aj vidiet’
Co sa vymyk4 priemeru, to si posluchaé skor zapamditd; preto svoj nazor
na preberany problém mame doplnit’ aj inymi pohl'admi na dant problematiku.
Rozprévanie s emociondlnym ndbojom si ¢lovek zapamaité lepSie, pretoze
rétorike ide o pdsobenie nie len na rozum ale aj na celé chovanie a jednanie
vobec

K upevneniu vztahu so svojim poslucha¢om mame vyuzivat’ prostriedky:

Oslovenie oslovit’ treba vzdy v avode ana konci prejavu. Opakované
oslovenie sa pouziva iba vtedy, ked’ podavame posluchdacom kivicovu informdciu
a potrebujeme aby si ju zapamdtal.

Otazky- kazdé vystupenie je boj o poslucha¢ovu pozornost’

- otazky prebudzajt a upeviiuju

10 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2008, s. 13.
Y Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 84.
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Majstrovstvo oslovenia

Oslovovat’ v prvej osobe mnozného cisla. Namiesto ,,rozumiete mi?*
4 A4 : b 112
musime pouzivat™* rozumieme si?“
Pouzivanie prvej osoby mnozného ¢isla, posilituje dojem, ze sme s posluchac¢mi
zajedno, ze sme jednym z nich.

Postupy ktoré otvéraji cestu vnlitornému porozumeniu:

1. rozhodujuci a odhodlany pristup k veci

- treba dat’ najavo elan a nadSenie zo skutocnosti, Ze mame prilezitost’
predniest’ prejav prave tymto poslucha€om a na tto tému.

- vzbudit’ zaujem posluchaca je re¢nickou povinnostou

2. uprimnost a otvorenost
- uprimny pohl’al(llé
- hrejivy dsmeyv,

3. Siroky rozhlad
nejde len o rozhl'ad v obore re¢nika, pretoze matériou recnika je sam
zivot, a tak sa musime zaujimat’ o dianie okolo seba.

4. trpezlivost' v pocuvani svojho komunikacéného partnera
- mat’ ¢as pre komunikujuceho

5. nebrat’ sam seba prilis vazne

- ked’ sa nie€o nepodari, Zivot tym nekonci

- odporuca sa pouzivat’ humor ako najlepsie korenie medziludskej
komunikdcie.

Dobry re¢nik si musi rozvijat’ dve zakladné re¢nicke schopnosti:
— schopnost’ vlastného usudku
— schopnost’ empatie

, . 114
Vyznam a sila ,,image*?

Hovori, Ze zakladnou poziadavkou uspeSného re¢nika je prave image
alebo inymi slovami povedané $tyl, obraz.

12 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 15.
3 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 56.
W porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 42.
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P6sobivy image predpoklada integritu, celistvost’, ¢o v praxi znamena, Ze
musi zvyraznit’ kladné stranky rec¢nickej osobnosti a potlacit’ menej vyhodné
prvky jednania re¢nika.

O image sa treba starat’, je to znak dospelosti. Istotne existuja l'udia,
ktori sa o svoj image nestaraju, spravidla st to l'udia, ktori nemaji Co stratit,
'udia bohaty s potrebnymi konexiami a podobne.

Image vel'mi suvisi s prvym dojmom. Ten si 0 vas vytvoria hned’ a moze
trvat’ aj pol roka.

Existuji dva dovody preco sa image venovat’:

1.-u¢inne presadime svoju kvalitu

2.-najsilnejSie posobi prvy dojem

Pri rozvijani svojho image treba brat’ do uvahy Styri kategorie:

1) SELF IMAGE - tento obraz vlastnej osoby ovplyviiuje naSe minulé
skuisenosti a momentéalne psychické a fyzické dispozicie

2) VNIMANA IMAGE

3) ZISKANA IMAGE - tato kategoria je, ktora sa roziruje o re¢nikovi
jeho zndmymi

4) VYZADOVANA IMAGE — akonéhle re¢nik pri svojej prezentacii
prezentuje urCitl prezentaciu, musi reSpektovat’ pravidla image danej firmy.

Pri rozvijani a pestovani image sa treba zamerat hlavne na vzhPad,
neverbalnu a verbalnu komunikdciu a zakladné principy spolo¢enského
vystupovania.

Saty robia ¢loveka

Poslucha¢ najrychlejSie reaguje na vzhl’ad recnika, bohuzial’ sa stava, ze
rozhodujucim kritériom pri zhodnocovani vystipenia je rozbor vzhladu recnika.

Pri vzhl'ade treba brat’ do tivahy:

A) fyzicku dispoziciu — st to nase charakteristické rysy dané od prirody

B) Cistota a upravenost’ — patri tu Cistota tela, pleti, uprava obocia, ¢istota
zubov, Gprava vlasov, oblecenie nech je Cisté a vyzehlené

Oblecenie a doplnky
— Muzi: Konzervativny tmavy oblek s nendpadnym vzorom, biela
kosel'a, hodvabna kravata, tmavé ponozky, Cierne Snurovacie topanky,
ziadne Sperky s vynimkou hodiniek
— Zeny: tmavy kostym, nie nohavice, zretel'né linie, tmavé lodicky,
striedme pouzitie Sperkov, svetld bluzka
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Treba sa zamerat na detaily ako je skontrolovat’ ¢i1 nechyba na saku
o e e . o . 115
gombik, €1 nie je nieco roztrhané, odparan€, skontrolovat’ zips.

Rec¢ je pramenom dorozumenia

Nerovnovaha medzi verbdlnou a neverbalnou =zlozkou rozpravania
sposobuje nedorozumenie. Re¢ tela nechava nahliadnut’ do hibky, signalizuje ¢o
sa Vv skuto¢nosti odohrava pod povrchom. Ak je ¢lovek odbornikom na svojom
mieste, ak sa momentalne neciti uplne slobodne, musi ovladat’ re¢ svojho tela.

Pozitivne signaly

1) Srde¢né podanie ruky

Vseobecne sa chape podanie ruky ako formality, no naSe telo tomuto
vzajomnému dotyku prikladd vacSiu dolezitost, pri podani ruky sa treba
sustredit’ na: silu stisku, dizku stisku, spdsob podania, teplota a vlhkost

ruky. ™

2) vopred sa zoznamit s priestorom a akustickymi podmienkami
Vystupenia si vyzaduji a odporuca sa dostavit’ na miesto aspoin hodinu pred
zaCiatkom, prehliadnut’ si miestnost, upravit’ osvetlenie, vyvetrat’, vyskusat’ si
mikrofon.*"’

3) pred zacdiatkom svojho prejavu si njst’ najvhodnejsie miesto

Usmievat’ sa vidy ked’ je to vhodné. Usmev nema byt taktickym
manévrom, nema byt’ agresivnym tsmevom, I'udsky usmev je k'i¢om Kk srdcu,
je to nazor na zivot, ismevom sa slubuje podnecuje, ldka, odzbrojuje a siri
doveru.

4) stat’ aktivnejSie ako pri neformalnom rozhovore
Ak chce re¢nik presved¢it publikum, musi svojim telom vyZarovat’
stupen napitia.

5) reSpektovat pre svojho posluchiada najpriatelnejSiu vzdialenost’
Minimalna vzdialenost’ je cca 80 cm.

6) pouzivat otvorené gesta

85 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 43.
Yeporov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 53.
W porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 56.
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Otvorené gesta su tie, ked re¢nik ukazuje posluchd€om dlan a zapistie,
tieto gesta vyvolavaju pocit lojality.

7) pohybovat’ sa cielene

Treba sa vyvarovat’ tomu, aby pri vystipeni sme stali ako stip, pri pohybe
posobi Clovek zivsie, plastickejSie, musi to byt pohyb odévodneny, to znamena
predtym ako sa niekam pohnem, pozriem sa na ciel’ svojho pohybu.'*®

8) udrziavat’ zrakovy kontakt
Vd'aka zrakovému kontaktu mozeme realizovat’ spétni vézbu, vzdy sa
treba drzat rady pred zaCiatkom ana konci mySlienky sa pozriet’ do

posluchatovych o&i — jedine tak sa udrZi jeho pozornost’.**®

18 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 53.
119 porov.: SPACKOVA, A. : Moderni rétorika., Granada,, Praha 2006.5. 60
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ZNEUZITIE RETORIKY
Definicia manipulcie'®

Manipulaciou rozumieme vedomé alebo aj nevedomé pouzitie neféerovych
sposobov chovania, respektive jednania.

Pri  vSetkych druhoch komunikacnych situacii modze dochéadzat
k manipulacii v ramei:***

¢ vyjedndvania pri rieSeni konfliktu

¢ informacného rozhovoru

¢ kritického rozhovoru

¢ porady

¢ hladania rozhodnutia, rieSenia problému na nejakom pracovnom
seminari

¢ priatel'skej diskusie

¢ porady spolupracovnikov k posudeniu uloh atd’.

Do definicie zahritujeme aj nevedomé formy chovania z toho dévodu, lebo
casto nam samotnym nie je jasné, Ze manipulujeme.

Zaobchadzanie s manipul{lciou122

Nie je mozn¢ poznat’ vSetky techniky a nie je mozné pre vsetky vymysliet’
protiopatrenia.

Clovek nikdy presne nevie, ¢o manipulétor vlastne sleduje.

Aby sme spravne prispdsobili nase reakcie danym situaciam je potrebné:

Identifikovat’ manipulaénu techniku a a prislu§na obranu proti nej

Rozpoznat’ manipulatorovu stratégiu

Previest’ férové protiopatrenia

Pravidla reakcii

1) Zostante vecni a cestni

2) Zostavajte kludni a trpezlivi

3) Nereagujte kauzalne, ale jednajte aktivne
4) Sledujte vytrvalo svoj ciel’

5) Sustred’te sa na konkrétne formy chovania
6) Vybudujte ,, zlaty most*

120 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 13-18.
121 porov.: BECK, G,: Zakdzand rétorika, Grada, Praha, 2007, s.9.
122 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 21-27.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Manipulacna stratégia

Je potrebné sa jej naucit’:
A) rozpoznat’ zakladné druhy manipulacie
B) rozpoznat situécie, v ktorych sa pouzivaju

Kategorie manipulacnej techniky

Podla stratégir:

=1 stratégia blokady

=2 presadzovanie stratégie
=3 sabotaz pocas rozhovoru
—4 sabotaz po rozhovore

1 Stratégia blokz’ldv123

Blokada mozZe byt prevadzand pasivne alebo aktivne.

Pasivny sposob blokady:
e zotrvat’ na svojom stanovisku
e odmietat’ vysvetlenia
e blokovat informacie
¢ neodpovedat’ na otadzky
e nechciet rozumiet’
e byt vyhybavy
e schovavat sa za neexistujuce zaujmy

Aktivny sposob blokady:
e odlakanie od danej témy
e rozptylovanie
e zamerné zI¢€ porozumenie
e vela hovorit a malo povedat’
e predkladat’ zdanlivé argumenty
e zveliCovat

128 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 23.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

2 Presadzovacie stratégie’

Pomocou tejto stratégie chce manipulator zostat' sucastou rozhovoru
a vSetkymi prostriedkami dosiahnut’ svoj ciel’.

Typické metddy: - postupy, ktoré nie su orientované na presviedcanie
A vyhrazanie, klamstvo, vydieranie
A Selektivne informovanie
A osobné napddanie
A zdanlive ustupky, vysady: osobné rovina proti vecnej
A toto je moja posledna ponuka , potom...
A predmet rozhovoru je odsunuty ako neprejednatelny
A vytvorenie casového tlaku
A navodenie pocitu zlého svedomia

Typické metddy: - postupy zamerané na presviedcanie

a lichotenie

A ustupky v emociondlnej rovine, ktoré majii v rovine vecnej viest
K protisluzbam

A vyhrazanie autoritou

A vytvorenie pocitu neistoty: vlastné riesenie ako zachranna kotva

A predkladanie zdanlivych argumentov

3 Sabotaz poc¢as rozhovoru

Sabot4az poc€as rozhovoru znamenda, ze manipuldtor md v imysle dostat’
rozhovor do urcitej vyhrotenej situdcie bez toho aby niesol za to zodpovednost'.

Typické situacie
A umyselne neporozumiet’
A provokovat’ a urazat’
a vyprovokovat preruSenie jednania
A predstierat’ podriadenie sa
A praktizovat’ neprimerané spravanie- (nenechat’ I'udi, aby sa vyjadrili)
A klamat’
A rozplakat sa
A deklarovat’ citovy vylev ako legitimnu reakciu
a nahle vyrukovat’ s nejakym terminom, na ktory sa pozabudlo

124 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.21n.
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a viest alebo zakoncit’ rozhovor vel'mi rychlo
a predlozit’ poslednu ponuku

A vyvolat’ ¢asovy tlak

A navodit’ pocit zlého svedomia

A trvat’ na svojom stanovisku

A odmietat’ vyjadrit’ sa

A blokovat’ informacie

a nedavat’ odpoved’ na otazky

4 Sabotaz po rozhovore*>

Manipulator sa po¢as rozhovoru javi ako spolupracujici, no po rozhovore
nechiva dohodnuté rieSenia a opatrenia stroskotat’.'*®

Typické sabotazne potupy

A nove interpretovanie dohod
a nedodrziavanie dohdd
avytvaranie prekazok a intrig

Po rozhovore treba byt vel'mi obozretny a sledovat’, aby sa dosiahnuté
dohody plnili.

5. Spésob obrany'?’

Na otazku, ako sa branit’ pred manipulaciou, odpovede st viaceré. Najma st to:
Komunikacné techniky

Otazky a pocuvanie

Uvedomelé zaobchddzanie s otazkami je jednym z dolezitych bodov
komunikacie a aj napriek tomu st ¢asto podceniované.

Pomocou rychlych otazok mozno dosiahnut’:

125 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.27.
26 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 53.
27 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 29.
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A) ziskanie ddlezitych informacii, 0 ¢o partnerovi ide aktivne zapojenie
partnera do jednania
B) zvladnutie emocionalnych obtiazi pri konfrontacii

Otazky mozno pouzivat’ otvorené, alebo uzavreté.

Otvorené otazky sa pouzivaja pre:
e ziskanie podrobnejsich informécii
e podporu slobodného vyjadrovania nazorov
e povzbudenie pri premyslani o téme

Uzavreté otazky sa pouzivajl, aby sa:
e dosiahlo porozumenie alebo suhlas
e ziskali nejaké potvrdenia
e zaistil sulad nazorov
e ziskala jasné odpoved’

Co vlastne znamend pociuvat?

- obracat sa kpartnerovi pocas rozhovoru s plnou pozornostou a
sustredenim

- vZit' sa do situdcie partnera, aby sme rozumeli jeho pohl'adu na vec

- vV prvom rade je to vec vnutorného postoja cloveka- nie je to len technika

, 128
Vecny rozhovor

Pomocou vecného rozhovoru mdézeme:

A)- strucne vyriesit’ situdciu nabiti emociami
B)- oddelit podstatné od nepodstatného

C)- rozpoznat priority a zjednotit’ ich

D)- prejst k jadru veci

E) - ziskat uznanie U agresivnych jedincov

Pocas rozhovoru kladieme spresiujuce otazky, aby sme dospeli ku
konkrétnym faktom a skuto¢nostiam

Ignorovat’ a pokracovat’

128 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.28.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Ignorovat’ a postupovat’ d’alej predstavuje tu najzdrzanlivejSiu reakciu na
poznanu manipula¢ni techniku. Partnerovi mdzete dat’® majavo, Ze viete, ¢o
chcel na vas skusat’ a to tym, Ze:

- urobite v rozhovore prestavku a premyslate

- zdoraznite SVOJ viastny prispevok

a) Predstierana prostoduchost’129

Znamena to reagovat na odhalend manipuldciu predstieranim
nedorozumenia alebo vytvorenim zmitku, no skor nez budeme v rozhovore
pokracovat’ treba si tuto situaciu vyjasnit’.

b) Stale opakovanie

Tato metdda sa pouziva vtedy, ak spozorujeme, zZe partner sa chcel od
danej témy odchylit’, co nds ma zastrasit, podrazdit alebo prekvapit.
Zmena perspektivy'*

Tato d’alSia obranna technika je vel'mi prostd. Na pokus o manipulaciu
nereagujete priamo, ale vyzvete partnera, aby sa na situdciu pozeral vasimi
ocami.

Vystupenie z hry

Obranou pred manipula¢nymi technikami je niekedy vhodné prerusit
rozhovor a otvorene pomenovat’ pokus o manipuldaciu. Mozno to urobit’ podla
nasledujucich technik:

1) rozhovor jasne a zretel'ne prerusit

2) prerusenie jasne a zretel'ne zdovodnit

3) navrhnat’ dalsi postup

Vysporiadat’ sa s blokovanim

Kroky, pomocou ktorych mozno reagovat’ na blokovanie:
a) Porozumenie

b) Predpoklad spoluprace

C) Signalizacia spoluprace

129 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 39.
130 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 41.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

d) Identifikovat’ blokadu
e) Pouzit’ ¢estnym spdsobom silu

v 131
Ako prerusit’ rozhovor

Niekedy je nutné rozhovor jasne a zretel'ne prerusit’. V takychto pripadoch
plati zasada: ,, Chranit seba a svoje zaujmy a stiahnut sa tak elegantne, ako je to
len mozné. “

, v . ;132
Metody prerusenia rozhovoru su:

&% S nadavkami zahdajit Gstup

&% vycitat

&% zdovodnovat, preco nie je neuspech rozhovoru nasou vinou
& vyrukovat's konkrétnymi hrozbami

&% prehltnut’ hnev a v tichosti sa stiahnut’

% nechat’ partnera len tak sediet’ za stolom a ist’ prec¢

& partnera prerusit akymkol'vek sposobom

Prerusenie rozhovoru, je tym najhor§im moznym pripadom, ale aj na tieto
by sa mal ¢lovek dokladne pripravit’, lebo vacSinou musime chranit’ sama seba.

Kde, ako a ¢o s kym hovorit™** '

,,Kto je chytry bude v rozhovore menej mysliet’ na to, 0 com hovori a viac
na to s kym hovori. Ako nahle to pochopi, je si isty, ze nepovie ni¢, ¢oho by
neskor Putoval.“**> Artur Schopenhauer — nemecky filozof

V zlozitom medzil'udskom prostredi je potrebné ¢oraz viac klast’ doraz na
elementarne situacie rozpravania. VyZzaduje si to potrebu stale viac a viac sa
zdokonalovat’ v recovej komunikacii, pohotovo a operativne podavat’ nielen
informacie ale vediet aj lepSie argumentovat’ a presvedc¢it’ posluchaca.
Vedomosti eSte sami o sebe nenauia spravne, esteticky a pdsobivo
komunikovat’. Tym viac pre uspesného Cloveka 21. storocia.

B porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 21-27.
32 Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 143.

133 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.47.

B34 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 49-102.
13 porov. HERTZER, K.: Rétorika v zaméstndani. Praha : GRADA Publishing, a.s., 2006.

PVANJELIZACIAEU .

S ritet - /



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

V rozhovore, diskusii alebo pri prednaske sa musime jasne a zretel’ne
vyjadrovat’. K tomu patri nutna divka sebavedomia,™ ale tieZ zrozumitelna
re¢. To vSetko sa da naucit’. Pritom v rétorike, a nielen v nej, plati, ze cvienie
robi majstra.

Znamena to, ze sa musime naucit formulovat’ myslienky jasne
a zrozumitel'ne, aby nadm ini rozumeli. Komunikécia pozna vel'a sposobov

V skutoCnosti sa rozhovor medzi dvomi aviac ludmi nevyvija
jednoducho, dochadza k prijimaniu a odosielaniu sprav z roznych kanalov. Je
teda vyzva pre nds, aby sme si uvedomili, cez aké kandaly posielame svoje
Spravy.

Pri telefonickych rozhovoroch je rozhodujicim faktorom, resp. kanalom

- hlas.

Z hlasu je velmi zretelne rozpoznat, ¢i hovorime nahlas, potichu, rychlo
alebo pomaly, zretel'ne alebo huhiiavo , ¢i dodrziavame pauzy a Ciarky. Druha
strana ma moznost’ rozpoznat’ s Kym hovori.

V osobnom rozhovore okrem verbalnej komunikacie sa pripaja aj
neverbalna komunikacia — reC tela. Asertivne spravanie - kontakt oc¢i, ismev,
otvoren¢ prijemne gesta, taktieZ aj zovnajSok, t.j. obleCenie.

Pri skupinovych rozhovoroch sa rozsSiruje spektrum informacnych
kanaloch, v postaveni hierarchie — kto kde stoji, sedi a pod.

Ziadny reénik nespadol zneba. Vedenie rozhovorov musime cvigit
a trénovat, aby sme spravy jasne pochopili a odoslali. Toto je tspechom i
v zamestnani. To vSetko sa da naucit’ a natrénovat’.
Ak chceme ziskat pozitivny postoj k rozhovoru, nemd to byt rozhovor
soponentom ale partnerom, Vvktorom sa strieda aktivne pochvanie
a argumentovanie. Na konci, ktorého su obaja partneri vit'azi, bez prehry.

Recnik si ziska posluchaCov tym, ze bude na nich posobit’ vierohodne,
t.J. s témou sa stotozni, priatel'sky na nich posobi a sustred’uje svoju pozornost’
na pozitivne aspekty rozhovoru.

Byt presvedCivy vd’aka sebavedomiu

Ten, kto chce posluchaov nadchnit’ a presved¢it’ potrebuje velka davku
sebavedomia. Zre¢nika ma vyzarovat' to, Ze ma rad sam seba, ze danu
problematiku ovlada, rozumie jej a chce ju podat’ d’ale;j.

1% porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 52.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

K lepsiemu vnimaniu vlastnej hodnoty pomoze:

- viest’ si dennik s ispechmi

- ziadat’ pochvalu a uznanie

- prezivat’ den s usmevom

- nebat’ sa pripustit’ si svoje chyby a slabosti

- pytat’ sa svojich vnutornych zmyslov

- zastavit’ negativne myslienky

- Vyvarovat’ sa pouzivaniu slov, ktoré davaju najavo neistotu, pochybnost’

Alfou a omegou rozhovorov

Aké su zaklady perfektnej komunikacie v zamestnani? Od oblecenia az
K zaverecnému pozdravu, nauCit sa prezentovat sami seba, formulovat
zrozumitelne svoje mySlienky a presved¢ivo argumentovat’.

D4 sa zapoOsobit viac ako len slovami, napr. recou tela, hlasom,
vystupovanim a nie len slovom. Casto skor si zapamitame ako kto stal, sedel, ¢i
bol sympaticky, ¢i posobil vierohodne a aZ potom ¢o hovoril.

Hlas je zrkadlom osobnosti. Oby€ajné ,halé*“ v telefone modZeme
poukézat’ nie€o o pohlavi, veku, temperamentu, zdravotnom stave, o socialnom
povode a kultire partnera, ktory je na druhom konci telefonu. Sympaticky
a prijemny hlas, spojeny susmevom znie hrejivo. Je potrebné spravne
artikulovat’, dodrZiavat’ pauzy, spravne intonovat’.

V osobnom rozhovore dvoch T'udi vnimame az 40% informacii z hlasu
a intondcie recnika. Poslucha¢ to ukladd do pamiti a zisti ¢i bol rozhovor
prijemny alebo neprijemny.

Vicsina l'udi v praci musi vel'a hovorit. Hlas sa vysiluje, vysycha hrdlo.
Co v takom pripade?

Logopédia z odporuca ,,hlasovy tréning“. Praktické cvicenia artikulacie,
hlasok, spoluhlasok, dychania a pod.

Vediet hovorit” ale imlcat. V dialogu patria k sebe aj hovorenie aj
pocuvanie. TaktieZ aj mlcanie, ktoré ma isté vyhody:

- pauzou dame najavo, Ze sme skoncili isty Usek a nasleduje nova
myslienka

- zvyS$i sa napdtie vV o¢akavanie toho, ¢o bude nasledovat’

- méZeme pozorovat’ druht stranu

- je Cas na premyslenie a nové napady

PVANJELIZACIAEU o
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Signaly reci tela

Zopakujme si, ze najlepsim predpokladom dobrej komunikacie je
prijemny hlas, asmev, priamy o¢ny kontakt mierna gestikulacia. To vSetko st
prvkami asertivneho spravania.

Existujii aj negativne prvky spravania. A preto je dolezité ich odhalit
a odstranit. Su to rozne nespravne gestd ako napr. hranie sa s vlasmi,
okuliarami, prsteiimi apod. Sebapozorovanim je potrebné ich postupne
odstranit’.

Dolezitym akcentom komunikacie je aj dodrziavanie diStanénych zon. Pri
rozhovore nepristupovat prilis blizko do intimnej zony, do ktorej moézu vstapit
len ti najblizsi.

Vhodny odev je silou prvého dojmu. Délezité je, aby sme sa v tom ¢o
nosime citili dobre. Ked’ sme si isty svojim pozitivnym vplyvom, moZeme sa
uvolnit’, potom méame pravy Sarm, ktory ma ohlas 1 U nasho posluchaca.

Oblec¢enie by malo odpovedat’ ndSmu veku, typu, zamestnaniu,, image
firmy a prilezitosti.

Oblecenie in¢ pre obchodné rokovania in€ pre reklamné agentiry. Niekde
existuju aj Standardy pre obliekanie.

o . , 137
Co nesmie chybat’ v rozhovore 3

Medzi zakladné vedomosti o rozhovore v zamestnani patri uvodny
pozdrav a kratke predstavenie sa. Stretnutie s nami by malo byt prijemné.'*®

Prvy dojem tismev, o¢ny kontakt, prijemny hlas.

- pri predstaveni zacat vzdy menom. Jasne a zrozumitelne, aby si ho
druha strana zapamdtala.

- povolanie, predstavit’ poziciu, a kratko vysvetlit.

- firma pre koho pracujeme, vlastna kancelaria alebo prax a pod.

- oblast posobnosti. Objasnit’ za aké ulohy zodpovedate, prip. akl poziciu
zastupujete.

Nezavizna konverzdcia otvara dvere. Odkryva sa nou l'udskd stranka
¢loveka, prirodzene a zdvorilo... Dolezité je, aby ste boli s partnerom
Vv rozhovore rovnako naladeny.

Y37 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.79.
B8 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 64.
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Tabu pri rozhovoroch su vzdy témy ako napr. politika, rodinné problémy,
nabozenstvo, rasové problémy, sexudlna orientdcia. Je to prilezitost’ na r6zne
konfrontacie, ktoré pri rozhovoroch nie st potrebné.

Nase rozlucenie musi mat’ §tyl. Vzdy priatel'sky a zdvorilo.
Je potrebné podakovat' za Cas a stretnutie. Pripadne dohodnut’ opitovné
stretnutie.

Naucéme sa formulovat svoj prejav zrozumitel'ne
Alfou aomegou kazdej komunikacie je umenie zretelne a zrozumitelne sa
vyjadrovat, aby ostatni mohli vasu spravu prijat. Je to niekedy vel'mi ddlezita
uloha.

K tomu platia isté pravidla:.

= hovorte co najjednoduchsie, aby ste oslovili vSetkych posluchacov

= vyvarujte sa odbornych terminov acudzich slov. Rozumie kazdy
odbornym terminom?

= hovorte v oznamovacich vetach

= hovorte kratko, jasnt rec, ziadne klisé

= pridajte nazorné priklady a dodajte si odvahu byt vtipny.

Technika hovorenia: - vlastny model pre rozhovory.

Hovorime nahlas alebo potichu, rychlo alebo pomaly, zretel'ne, spisovne,
odborné vyrazy?

Oslovovat priamo alebo nepriamo? Prostrednictvom priamej a nepriamej
techniky vysielame svojmu posluchacovi ur€ité spravy.

Pri emocionalne zafarbenych témach si ¢lovek vybera nepriamu techniku
oslovenia.

Priama technika je vhodna vtedy, ked su jasné pravidla, instrukcie,
myslienky.

Hovorit’ ,nie* sa da naucit’.

Kto hovori 4no a mysli tym nie, nerobi pre seba ni¢ dobré. Je nateny sa
pretvarovat’, a urobit’ nieCo navySe, ¢o uz nechce. Zanedbava svoje vlastné
potreby. Navonok poOsobite malo sebavedome a mdze sa stat, Ze vas prestanu
brat’ vazne. Tu musi byt dodrzand psychohygiena a preto je dolezité naudit’ sa
povedat’ nie.

Nie je potrebné k tomu Ziadne vysvetl'ovanie, pre€o to neurobim. Staci
povedat’ Nie. Priklad: Nie, to neurobim., Nie, toto nechcem.

Trénovanie slovnej zasoby:
- vyjadrujme sa pozitivne
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

- vyvarujme sa pasivu, neurcitému slovic¢ku, klisé

- miesto podstatnych mien pouzivajte slovesa a pridavné mena
- hrajte sa so slovami a frazami

- opakujte ¢o najviac viet

- Umenie argumentovat’:

Sposoby posobenia slovom:

1) ten najlepsi argument na zaver
2) od obecného ku konkrétnemu
3) novy uhol pohl'adu

4) $truktura rieSenia problému

5) Struktira rozhodovania

6) Struktara pre a proti

7) Struktira stanoviska

8) metdda kompromisu

Pravidla spravania sa pri telefonovani:

zastihnat’ druhého v spravnom ¢ase /nie vecer po 20.00 hod/
opytajme sa, ¢1 ho neru§ime a ma na vas par minut ¢as

navod’me prijemnu atmosféru / vzdy ismev/

vyjadrujme sa stru¢ne

nemali by sme pri tom jest, pit’ @ podobne / vyzera to ako nezaujem/

SO O

Ako posobit presvedcivo pri rozhovore medzi Styrmi ocami

- Vzdy mozeme zanechat’” dobry dojem z vasho stretnutia. Kuzlo
prvého dojmu urobi aj obleCenie podl'a typu a prileZitosti.

- Posobme zdvorilo a priatel’sky, otvorene, tym davame najavo svoje
sebavedomie.

- Prvy dojem sa nedd urobit’ dvakrat, nedd sa zopakovat. Tym si ale
modzeme nazberat’ u vasho protihraca body k dobru.

Co je vel'mi dolezité pri prvom dojme je aktivne poduvanie vasho partnera.
a) miernym pokyvnutim hlavy,
b) zopakovanie urcitych stati, aby druhy pochopil, Ze ho po¢uvame,
C) nechajme partnera dohovorit’,
d) usmievajme sa ak hovori nie¢o milé ,
e) pozerajme sa mu priamo do oc¢i

Kladenie cielenych otazok
Otvorené — ak sa chceme dozvediet’ nieCo viac, Priklad: Aky je vas
nazor?
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- kritické otazky; PreCo ste zmenili nazor?
- protiotazky;- Ako tomu rozumiete?
- pytanie sa na pocity; Aky je vas pocit?

Zatvorené — ak chceme vediet’ jasni odpoved® Priklad:. Ano, nie... a pod.
- zistovacie otazky

- alternativne otazky

- sugestivne otazky

Jednat nie tvrdo a citlivo

Sociolégovia Fischer, Ury a Patton skumali v 80. rokoch minulého
storo¢ia rézne Styly jednania a dospeli k nazoru, Ze nie je dobre ani jednanie
tvrdé ani prilis§ s citom.

Tvrdé jednanie — celé je to boj svojho protivnika porazit’. Je tam mozno
cena uspechu ale jednanie je obtiazne a plné agresie a tento image ostane vam
navzdy.

Citlivé jednanie — chcete s partnerom vytvorit’® doverny vzt’ah a snazite
sa za kazdu cenu ndajst kompromis. Moze dojst k harmonii ale obe strany
nebudu spokojné, pretoze nedosiahnu svoje ciele.

Harvardsky koncept ma motto: ,, Tvrdy k téme, ale citlivy k ludom.* Toto
je uspechom celého jednania.

- ststred’'me sa na tému veci

- rozhodujeme medzi poziadavkami a motivmi

- patrajme po rieSeni a zvol'me také, ktoré prinesie vyhody pre obe strany

- vypracuijte si objektivne kritéria pre svoje poziadavky.'*

Moézeme skonStatovat’, Ze umenie spravne komunikovat’, a to nielen v 21.
storoCi je vel'mi naro¢né a potrebné. Ked'ze sam pracujem v takomto rezorte,
kde komunikécia a komunika¢né zru¢nosti st alfou a omegou prace ardzne
vycviky ako napr. komunikaéné zru€nosti, zvladanie stresu, organizacné
zrucnosti, firemna kultara, time manaZzment, a r6zne iné€ je potrebné si osvojit.
Ddélezité st vedomosti a zru€nosti pri zvladani beznej komunikacie

39 porov. HERTZER, K.: Rétorika v zaméstnani. Praha : GRADA Publishing, a.s., 2006, s. 9 — 62.
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MANIPULACIA V RETORIKE

Co vlastne manipulacia je? Odpovedi je viac, pretoze &lovek manipuluje
za roznych okolnosti s druhym clovekom. Rétorika sa rovnako dé zneuZit’ na
rozne ciele, postoje, vztahy a zivot vobec. Preto st aj rozne typy ovladania
nielen seba, ale druhého c¢loveka. Venujme pozornost manipulacnej stratégii.
Rétorika pozna rdzne elegantné sposoby obrany pred zneuzitim ¢loveka druhym
Clovekom. VSimnime si argumentacné pasce a faloSné argumenty, Ccize
konkrétne techniky manipulacie.

Skara manipulacie je tak velka, Ze sa budeme venovat’ konkrétne manipuladnej
techniky a jej spdsobom ako sa proti nim branit’.

Memento na zaciatok: ,, Len ked vieme, co nas caka, mozZeme sa
zodpovedajucim spésobom branit a primerane reagovat. “

Nemali by sme zabudat’, Ze niektoré argumentacné pasce s nastrazené
nevedomky, a k niektorym chybam v komunikacii dochadza netimyselne.

Ak chceme spoznat’ tuto oblast’ ned4 sa vyhnit’ r6znym deleniam. Postup
ako sa branit argumentatnym trikom a faloSnym argumentom podla
jednotlivych ,,manipulaénych technik®.

Ako sa teda branit?'*

Odporuacaju podnikntt’ vo vSeobecnosti nasledujtice kroky:
a) Rozpoznat’ taktiku a identifikovat’ chyby
b) Pouzit’ férové proti opatrenia

Moznosti

- moznost’ oznacit’ taktiku, ktorh manipuldtor pouziva;

- davanie kritickych otdzok smerujlicich na slabé miesta argumentacne;j
pasce (v priatel'skom tone);

- pozadovanie skuto€ného zdovodnenia;

- ignorovanie a pokracovanie d’alej;

- predstieranie prostoduchosti;

- pouzitie upresiiujuceho ,lievika®;

- metoda preskakujucej platne.

9 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 51.
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Techniky manipulacie

Vysvetlenie:
Predstavime si postup. OpiSeme si v kratkosti manipulac¢né taktiky a ku

kazdej z nich pridame stru¢ny navod na obranu proti nim.

1. Ciernobiele videnie problému***

Manipula¢ny manéver, pri ktorom manipulujica osoba pouziva takzvané
argumenty bud’/alebo. Bud’ nastane pripad A, alebo pripad B; ak nenastane
pripad B, musi v dosledku toho nastat’ pripad A — ,,logicky natlak*.

Obrana:

Spochybnime tvrdenie bud’/alebo. Malokedy mame k dispozicii len dve
vzajomne sa vylu€ujlce varianty.

2. Chybny zaver podla chybnej alternativy™**

V tomto pripade je ako sprdvna alebo akceptovatelnd jedna wurcita
alternativa zrady danych alternativ, zatial ¢o ostatné maji byt
neakceptovatelné. Pri tomto manévri sa zastiera, Ze vSetky posudzované
moznosti mézu byt rovnakou mierou neprijatel'ne a zI¢. Argumentacia prebicha
teda priblizne takto:

Mame alternativy A,B a C. A a B su neakceptovatel'né, ostava teda iba
alternativa C.

Pri porovnani tohto navrhu s ostatnymi moznostami vznika dojem, ako by
uz boli vy€erpané vSetky rieSenia situacie.

Ak postupuje manipulator obratne, opiSe mozné alternativy tak, Ze
skutoéne vznikne dojem, Ze boli premyslené vsetky alternativy. Pri tom je
podporovany formuléciami typu:

Principialne existuju len tri moZnosti...

Celkom vzaté mame k dispozicii len nasledujice alternativy...

Ked’ vsetko dokladne zvazime, mame len dve moznosti...

Obrana:

PoukaZeme zretel'ne na to, Zze argumentom nebolo dokédzané, Ze zvolené
alternativy su skutocne dobré a prijatené. Navrhnime, aby sa patralo po d’alSich
mozZnostiach.

3. Falo$na dilema'®®
Ma nasledujucu podobu:
1. Bud’ nastane pripad A, alebo pripad B.

¥ porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 52.
1“2 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 53.
143 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 55.
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2. Ak nastane pripad A, potom nastane pripad C.

3. Ak nastane pripad B, potom nastane pripad D.

4. Nastane teda bud’ pripad C, alebo pripad D.
Tento sposob dokazovania je z hl'adiska formalnej logiky spravny. V situécii,
kedy sa nedokdzeme rozhodnut’, prejdeme si dosledky jednotlivych alternativ.
Pri tom sa automaticky predpokladd, Zze je mozné vybrat iba z dvoch
alternativ, pokryvajiucich vSetky moznosti. Argumenticie teda stavaji na
tvrdeniu bud’/alebo. Pokial’ viak tieto alternativy situdcii nie su jediné, jednd sa
0 falosnu dilemu.

Obrana:

Pozadujte, aby sa hl'adali d’alSie varianty. Okrem toho mézete spochybnit’,
¢1 je redlne uvedené dosledky skuto¢ne ocakavat'.

4. Analbgia ako pasca™

Predkladd sa, Ze situacia A je podobnd inej situdcii B. V analogii st
navzajom porovnavané dve veci alebo dve situdcie rézneho druhu. Pri tomto
porovnavani sa medzi vecami alebo situaciami hladaji a nachadzaju urcité
podobnosti.
(Pravidla... ,su ako prirodné zdkony. Tie tieZ nemdZeme menit’; Ale to je predsa
absurdné, ¢o hovorite. To by bolo rovnaké ako keby ste pozadovali ...)

Obrana:

Tvrdenie 0 analdgii poprieme alebo ho prinajmensom spochybnime.
Pomo6zme si otazkami: Su si uvedené veci alebo situdcie skuto¢ne v relevantnom
ohl'ade navzajom podobné? Alebo tu existuji vyznamné rozdiely?

5. Vidiet vSetko Cierno

Tento argumenta¢ny postup mé nasledujucu schematickii podobu: ak
akceptujeme poziciu P, musime pocitat’ s ndsledkami N. Nasledky N st
neprijatel'né, a tak nesmieme poziciu P akceptovat. Manipulujica osoba moze
tento sposob argumentacie vyuzit’ vo svoj prospech aj tak, ze zdanlivo prevezme
poziciu svojho protivnika a vykresli drasticky a pochmirny obraz désledkov,
ktoré¢ ztejto pozicie vyplyvaji. Partner ma byt tymto scenarom natol'ko
otraseny, Ze sa zo svojej pozicie stiahne.

Obrana:

Pomenujme tato taktiku pravym menom a upozornime tak na to, Ze
dochéadza k manipulacii. Manipulator bude moZzno nateny svoj odhad dosledkov
zmiernit’, pretoze si sam povsimne, Ze to prehnal.

Ukazme, Ze uvedené dbsledky nevyplyvaji z danej pozicie, alebo asponi
Z nej nevyplyvaji nevyhnutne.

144 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 59.
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PoukaZete na pozitivne konzekvencie, vyplyvajice z vaSej pozicie. Tieto
pozitivne konzekvencie prevazia mozné negativne dosledky.

6. Taktika Smykacky

Ako nahle raz Clovek stlpi na Smykacku, uz ho ni¢ nezadrzi a situécia sa

nedd riadit’. Tato taktika sa tiez nazyva ,lavinovy efekt. Laviny mézu byt
uvolnené i nejakou malou nepozornost'ou.
Strach z podobnych sil vyuziva manipulator k svojmu prospechu. Zac¢ne obvykle
s navrhom alebo stanoviskom, ktoré na prvy pohlad vyzera este rozumne. Potom
vSak zacne dokazovat’, Ze tymto zdanlivo nevinnym navrhom sa spusti cela
retaz konzekvencii, ktoré nakoniec vyustia do neprijatel’nej situacie. Z toho
potom vyvodi, ze povodny navrh je potrebné bezpodmienecne zamietnut’.

Obrana:

KIicom k primeranej reakcii na taktiku Smykacky je vykonstruovany
kauzalny retazec. Vo vicsine pripadov do seba jednotlivé ¢lanky zapadaja len
chabo. Tu je potrebné pocitat’ s kritickymi otazkami alebo s vybudovanim
odvetnej obrannej pozicie. Treba vyhl'adat’ najslabsi ¢lanok kauzéalneho retazca.

7. Falosna preciznost’145

Presadit’ v rozhovore sa da tak, ze dodate svojej argumentacii vahu
pomocou Statistickych vypovedi.
Manipulator vsak pouziva ¢iselné uidaje, ktoré sa nedaju overit’ a preukazat’ a tak
sa dopust’a (spravidla imyselne) faloSnej preciznosti.
Prestiz a exaktna povaha preciznych Cciselnych udajov zdanlivo zaistuje
seridoznost’ a padnost’ argumentacie.

Obrana:

Mali by sme <C{iselné udaje kriticky preskumat apozadovat ich
zdovodnenie.

8. Autoritativna taktika

Manipulator sa odvolava na autority, ako su experti, odbornici,
vychyrené osobnosti alebo institucie, aby svojmu stanovisku prepozical vaésiu
vahu a podporil ho.
Bud’ sa odvoldva sa na udajného experta, ktory v skutocnosti vobec Ziadnym
expertom v danej oblasti nie je alebo odkaz na experta je tak vagni, ze tento
expert bud’ zostane uplne neznamy, alebo je oblast’ jeho expertnej erudicie
nejasnd. (S tymto ndzorom nie som osamoteny. Tento nazor potvrdzuje celd rada
vychyrenych vedcov.)

Obrana:

5 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.65.
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Otestujte autoritativne argumenty otdzkami: Je citovany expert skutocne
expertom v oblasti, 0 ktorej je re¢? O akych expertov sa jedna?
Poziadajte d’alSie dopliujice zdovodnenia, neuspokojte sa s odkazom na
expertov ako na jediny zaklad argumentacie.

9. Otravena studna

Manipulator ju pouziva k tomu, aby dopredu devalvoval protivnikove
postavenie a zaobstaral si tymto sposobom argumentac¢ni vyhodu. Mozna
pozicia partnera a jeho pripadny protititok st spochybnené este skor, nez vobec
prehovoril.

Pokial’ by niekto teraz predsa iba tito poziciu zaujal, pije z otrdvenej studne —
a to uz je v najlepSom pripade neprijemné. (Kto chce k sebe byt naozaj poctivy,
ten okamzite pochopi, Ze tvrdenie, podl'a ktorého....;

Nikto so zdravym rozumom nebude zastavat’ nazor, Ze ...; Komu naozaj ide
0 spolocné ciele, bude nds pri tomto navrhu podporovat.; No tak, neprehanajte
to. Rozumni l'udia predsa nebudu robit’ ztejto zalezitosti velky konflikt...)
Pokial’ by ste takymto ndzorom chceli oponovat, riskujete, ze sa dostanete do
postavenia niekoho, kto nie je poctivy k sebe samému, komu chyba zdravy
rozum alebo zradzuje spolo¢né ciele.

Obrana:

Autori odporicaju pri obzvlast zretenych a nevhodnych pripadoch
pouzitia taktiky otravenej studne: majte odvahu a napite sa z tejto studne!
Ignorujte snahu o jej otravenie, pretoze to je len ilizia. Stane sa vam toho menej,
nez sa obavate. Hlavne vtedy, ked’ partnera pri rozhovore ,,ukrizujete* pomocou
skuto¢nych argumentov. (,,Nikto kto ma zdravy rozum, sa nebude v dnesnej
dobe prihovarat’ za to...“ —,,I s oh'adom na nebezpecenstvo, Zze mi mozno chyba
zdravy rozum, som toho ndzoru, ze urCité argumenty....Ale objasni mi predsa,
preco povazujes .... za chybné...?)

V menej jednoznacnych a zastrenejSich pripadoch pouzitia taktiky
otravenej studne:

- oznacdte jasne tuto neférovu taktiku,

- davajte kritické otazky,

- vyzvite k uvedeniu pravych dévodov.

10. Taktika evidentnej skutoénosti**®

Stav alebo priebeh nejakej zaleZitosti je vyhlaseny za tplne jasny
a evidentny, takze kazd4 d’alSia diskusia a argumentécia sa javi ako zbytocna.
Manipulétor Casto pouziva formulacie:

- Malo by byt jasné, Ze...

- Kazdy predsa vie, zZe...

18 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.70.
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- Uz kazdé diet’a vie, Ze...

- Nebudeme si klamat’, ze...

-Je nespornym faktom, ze...

- Tu sme predsa zajedno, Ze...

- Ani snadd’ nemusim pripominat’, ze...

Obrana:

Nenechajme sa ovplyvnit tto¢nymi formulaciami a slovnymi obratmi.
Pokial mame nejaké kritické pochybnosti, zachovajme si ich. Vyjadrime
opatrne, ale rozhodne svoje uvahy a pochyby. Tiez mo6Zeme polozit’ otazku, ako
svoje tvrdenie manipulétor zdovodni.

11. Taktika garancie™’

Manipulétor ruc€i za svoje stanovisko. PouZiva zvraty ako:

- Mo6zem vas uistit, ze...

- Mozete mi verit, ze...

- Som naisto presvedceny...

- Nemdm ani tu najmensiu pochybnost, ze...

Obrana:

NajlepSie je pripravit si nejaku vhodnu otazku, pomocou Kktorej
poziadame o spresnenie a zdovodnenie. (Je pekné, ze sa na ti zalezitost' eSte
dokaZzete pozerat’ pozitivne. Ale ¢im to je, Ze ste si tym taki isti?)

12. Taktika zdoraznovania tradicie

»Robilo sa to tak vZdycky, a hotovo! Koniec diskusie!*
Spravidla je tato taktika pouzivana v situaciach, ked ide o zachovanie
existujiiceho stavu — maju byt odvratené zmeny — typicka taktika blokady.

Obrana:

Reagujme  kritickymi  otdazkami alebo otazkami ktoré smeruju
konstruktivne dopredu. ,,Dobre, doteraz sme to robili vzdy tymto spdsobom. Ale
ako by sme to mohli robit’ eSte inak?*

13. Taktika tabulizovania**®

PouZziva sa v situaciach, kedy sa chce manipulator uz vopred vyhnut’
diskusii 0 ur¢itych bodoch a nadzoroch a zariadit, aby na nich vobec neprisla rec.

Obrana:

VyZaduje prirodzene zna¢ni davku jemnocitu. M6Zeme totiz vychadzat
z toho, ze sa manipulator uchyl'uje k tejto taktike z akychsi bliz§ie neuréenych,
sebeckych motivov. Ak sa k tomu eSte nachddza v mocenskej pozicii, potom
riskujeme, ze tato moc bude pouzitd proti nam. A pokial’ by sme napriek tomu

¥ porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 73.
8 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 74.
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chceli hajit’ tvrdenie, ktoré uz bolo vylu¢ené z hry, mali by sme ho byt schopni
vel'mi dobre zdovodnit’, napriklad tym, Ze poukdZeme na pozitivne dosledky
svojho nadzoru.

14. Pasca perfektného riesenia™®

Klasicka stratégia blokady. UrCity navrh je zamietnuty, pretoZe nie je
dokonaly, hoci v dohl'ade ziadny lepsi navrh rieSenia nie je. Taktika spociva na
mylnom usudku 0 nedosiahnutel'nej dokonalosti.

Obrana:

Neupadnime sami do pasce a nepozadujme perfektné rieSenie tam, kde to
nie je realne. Na chybny zaver inych moézeme priamo upozornit, pripadne
sformulujeme nejakt kriticka otdzku.

15. Taktika irelevantného zdévodnenia™™®

Manipulator pontka zdovodnenie, ktoré sjeho stanoviskom nema
V podstate ni¢ spolocné. Je t0 manéver smerujuci k odvrateniu alebo
rozptyleniu pozornosti.

Obrana:

Ak mame pochybnosti, ¢i dovody uvaddzané nasim partnerom st skutocne
relevantné, bude najlepsie, ked’ ho poZiadame, aby svoj nazor eSte raz presne
vylozil.

16. Utok na osobu™*

Partner je v debate napadany priamo.

Manipuléator spochybniuje partnerov charakter, doveryhodnost alebo
motivy jeho jednania. Upiera mu pravo predniest urcité tvrdenic alebo
obhajovat nejaktt uréita poziciu. Kritizuje argumentujicu osobu a nie
stanovisko, ktoré tato osoba zastava.

Obrana:

Co najrychlejsie sa pokusme vratit' k vecnej rovine rozhovoru. Jednou
Z moznosti je oznacit’ kriticky bod ako irelevantny pre diskusiu.

Utok na svoju osobu mdZeme tiez ignorovat’ a pokradovat dalej vo vecnej
polohe.

- Partner je v debate napadany nepriamo

- Tento variant sa pouziva CastejSie, pretoze je pri nej zachované zdanie
objektivity a nie je ju mozné tak 'ahko vnimat’ ako urazku.

17.Utok rozporov*®

¥ porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 77.
150 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 78.
1L porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 79.
152 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 85.
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Manipulator poukazuje na rozpor medzi argumentom ¢i poziciou
osoby amedzi okolnostami jeho Zivota, spdsoby chovania alebo
predchadzajicimi vyrokmi. Prejavuje sa snaha poukézat’ v pozicii protivnika na
nejaky rozpor.

Obrana:

Déame najavo, ze na$ partner zamenil v rozhovore dve rézne veci, Ze
hovorime o rozdielnych veciach a ziadny rozpor vlastne neexistuje.

18. Utok na nestrannost’

Manipulator podstva svojmu partnerovi zaujatost. Kritika vychadza
Z predpokladu, Ze nie je mozné doverovat’ tomu, Ze partner vedie skutocne
férovy dialog, pretoze v skutoCnosti sleduje skryté motivy a utajované zaujmy,
ktoré ho nutne stavaji do urcitej pozicie. Vzhl'adom k jeho skutonym zaujmom
je potom nemozZné, aby bol pri rozhovore objektivny.

Obrana:

Pokrac¢ujeme v debate vo vecnej rovine. Nezapierame, c¢o nie je potrebné
zapierat. 7o skutoCnosti, ze ¢lovek ma svoje zaujmy, eSte nevyplyva ziadna
predpojatost’ diskutovanej zalezitosti.

19. Principidlna lest’

Ignorovanie faktov, ktoré sa nezlucuju s nasimi posvéitnymi principmi,

svedCia o chybnom, nedostatocnom logickom mysleni. Pasce zaloZen¢ na
principoch vSak s touto chybou zdmerne pracuji: skuto€nosti st ignorované
alebo odmietane, pretoze protirecia principom alebo pevnym presvedceniam, na
ktorych vSetci chcu bezpodmienecne zotrvat. Tento mySlienkovy skrat sa
oznacuje ako chybny zaver na zaklade odmietanych faktov.
Casto je rozumné na nejakom principe alebo presvedéeniu trvat, i ked’ existuje
protichodnd skuto¢nost. Musi sa vSak patrat’ po vysvetleni, preCo fakty
nezodpovedaju teorii. Bolo by vSak zavadzajice neposudzovat’ principy alebo
vSeobecné nazory s realitou.

Principidlna lest’ je Casto pouzivand vtedy, ked jednoducho nechceme
pozriet’ pravde do oéi. Casto je vyrazom rydzej bezmocnosti. Obratne ju mozno
vyuzit' vo chvili, ked’ skutocnosti sice nie st priamo popierane, leZ su mylne
interpretované, aby sa ukézalo, Ze nie su tym, ¢im sa zdaju byt

Obrana:

Pomenujte tuto taktiku, aby bolo zjavné o aky manéver sa manipulator
prave pokusa. (... mali by sme si dat’ pozor, aby sme sa nedopustili chyby, Ze
budeme popierat’ fakty. Sdm vie§, ako 'ahko moéze dojst’ k tomu, ze budeme
ignorovat’ realitu. Sktisme si tie skuto¢nosti eSte raz preverit’.)
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20. Emocionalne apelyl‘r’3

Manipulator vyuziva silu emécii. Ma k dispozicii celé Siroké pasmo
emotivnych pocitov a vnemov: sustrast, bazen, solidaritu, zavist, nenavist,
hrdost’, l'ahostajnost’ atd. Manipuldtor mieri svojimi emotivnymi apelmi na
inStinkty svojho partnera. Ide mu o oslabenie jeho kritického myslenia, aby
potom I'ahSie presadil svoj nazor.

- Apel na vSeobecné emocie.

- Apeluje sa na city, o ktorych sa vie, ze zodpovedaju potrebam vacsSiny

l'udi.

- Apel na pocit solidarity

Manipulator sa poktsa vzbudit’ pocity solidarity a vytvorit’ pocit, ze ,,my*
mame rovnaké zaujmy. Pomocou tohto tahu chce ziskat’ ndprotivok na svoju
stranu.

- Apel na bazen

- Zo strachu su l'udia ochotni robit’ veci, na ktoré by predtym ani
nepomysleli. Pri argumentécii alebo vyjedndvani st pocity strachu casto
doprevadzané drastickymi prikladmi a tymto spdsobom je ich G¢inok vedome
zosilnovany.

- Apel na citovi umiernenost’

- Apel na to, aby sa neusilovalo 0 extrémy, ale o vyrovnanu strednu cestu.
(,,Mali by sme postupovat’ rozumne....*)

Pravda teda lezi uprostred. Ale kde to presne je? A preco tomu tak je?

- Apel na férovost’

Vicsina l'udi by chcela byt sluSnd, poctiva a sledovat’ bezihonné ciele.
Pre manipulatora to predstavuje osvedCeny prostriedok posilnenia jeho pozicie. (
Pani...., poznam vas uz vel'mi dlho. A tiez viem, Zze vam vzdy zalezi na ¢estnom
a spravodlivom rieSeni. Postupujme preto tiezZ tentokrat tymto spdsobom...)

- Apel na stcit

Stcit je silnd emdcia, ktord nas Casto donuti konat’. Pri argumentovani
a vyjedndvani vSak obvykle sklame, ak chceme apelom na sucit zddvodnit
nejaké stanovisko.

(Vzite sa niekedy do ich situacie...)

Obrana:

Najdolezitejsim krokom je rozpoznat, Ze dochadza k pokusu pomocou
emotivneho apelu niekoho k nieComu printtit. Kritickymi otazkami mozeme
partnera v rozhovore vyzvat’, aby uviedol vecné dovody. Samozrejme modzeme
tuto taktiku ignorovat’ a pokracovat d’alej, alebo nasadit’ osved€ent ,,pokazenti
gramofonovu platitu® s neustale sa opakujucimi pasadzami.

153 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 87.
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Mozeme tiez tato taktiku rovno pomenovat; mali by sme vSak brat
V Gvahu zmiefiovani emociu. ( ,,Sucit je samozrejme dolezity. My ale nechceme
zalozit’ nase rozhodnutie na sucite, ale na padnych dévodoch ...*)

21. Aplikécia emotivne zafarbenych pojmov*™

Slova, ktoré pouzivate, dodavaju farbu vasSim argumentom. Uz len
volbou slov mozete podporit’ svoje argumenty a naopak podkopat dévody
vasho partnera.

Obrana:

Bud’ polozime otazku, pomocou ktorej odvediete svojho partnera spat
k vecnému rozhovoru. Mézeme tiez poukazat’ na to, Ze sa vyraz pouzity nasim
partnerom pre danu situaciu nehodi.

22. Taktika fiktivnych stanovisk™

Pri tejto taktike sa postupuje nasledovne: partnerovi v rozhovore sa
podsunie nejaké fiktivne stanovisko alebo sa jeho stanovisko prekrati ¢i
preZenie. Takto pozmenené stanovisko je potom lahkym ter€om, do ktorého sa
moze manipulator bez namahy trafit’.

Predovsetkym v diskusidch typu ,pre aproti“ sa tito umeli obetni
barankovia vytvaraja Casto. Pritom taktika Casto ani nevznikd Umyselne.
V mnohych pripadoch k tomu dochadza preto, Ze stanovisko partnera nebolo
presne pochopené alebo mu nebolo dostatoéné dopriate sluchu. Obzvlast
uspesny byva tento zaludny manéver vtedy, ked’ partner, ktorému bolo urcite
stanovisko podsunuté, nie je vobec pritomny.

Existuje jedna vel'mi rafinovana varianta, pri ktorej sa nieckomu vlozi do
ust fiktivne, vymyslené stanovisko: manipulator prednesie opacny ndzor vel'mi
dorazne a rozhodne. Tym, Ze tvrdenie zdmerne zdorazni, vzbudi dojem, akoby
jeho partner tvrdil opak.

Vedla konStruovaniu fiktivnych stanovisk st d’alsimi prikladmi pouZitia
tejto zradnej taktiky prehananie, zjednoduSovanie, zovSeobecnovanie,
vynechanie obmedzujiacich podmienok a podrobnosti. St'aznost’, ktort je mozné
V tejto suvislosti Casto pocut, sa tyka vytrhnutia vyrokov z kontextu. K tomu
dochadza hlavne vtedy, ked’ je niekto citovany. Izolované vyroky potom mozu
nadobudnut’ vyznam, ktory by v celkovej suvislosti nemohol nastat’.

Nejaky nazor moze byt’ 'ahko zovSeobecneny a sfalSovany iba tym, Ze sa
vypustia kvalifikujace vyrazy (niektory, par, zavse, niekedy, hocikedy), aby sa
vzbudil dojem, Ze sa stanovisko vzt'ahuje na vSetko alebo plati vzdy.

154 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 87.
1% porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 93.
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Verla ucastnikov diskusie ma sklon k povrchnému a nediferencovanému
prezentovaniu stanovisk ostatnych diskutujticich, aby oni sami nakoniec vysli
z diskusie ako vit'azi.

Obrana:

Ak je vadm podavané fiktivne stanovisko, alebo je skreslovana vasa
pozicia, mali by ste ihned zasiahnut' do rozhovoru a naliehat na to, Ze to
nevystihuje vas nazor. Ak nechate totiz uplynut’ prili§ mnoho ¢asu, moze sa stat,
ze si nikto nespomenie na vaSu povodnu tézu. A medzi tym manipulator
zabodoval.

23. Trivialna ndmietka™®

Specialny pripad prekrucovania skutoénosti. Manipulator prichadza

s namietkou, ktord sa zamerne tyka len okrajovych aspektov urcitej témy,
navrhu alebo argumentacie.
Trik s trivialnou namietkou sa vyznacuje tym, Ze je sice zamerana spravne, ale
nemieri k jadru veci, ale k nejakému vedl'ajsSiemu aspektu, ktory by mohol byt
v diskusii pokojne vynechany. Trivialne namietky byvaju predkladané bud’ zo
strachu zo zmien, alebo ako vyhybacia taktika, pokial neméZeme predlozit
7iadne pravdivé argumenty. Casto tato taktika sliZi k zmiteniu partnera, k jeho
vyprovokovaniu alebo vy€erpaniu.

Obrana:

Namietky jednoducho len tak neodstranite: zostdvajte damou alebo
dzentlmenom. Mo0Ze sa stat, Ze behom rozhovoru vas partner skutone povazuje
svoje namietky za relevantné. Ak budete reagovat podrdzdene, bude mat’ vas
partner pocit, Ze ho neberiete vazne, a uz vznika nebezpecenstvo konfrontacie.
Pokuste sa chapat’ namietku ako aklsi otazku, na ktora pokojne a vecne
odpoviete. Alebo upozornite na to, Ze ndmietka mdze sice mat v urcitych
situdcidch vyznam, ale netyka sa prave vasho pripadu. Velakrat je Sikovné Celit
namietke otazkou.

24. Bludny kruh"’

Manipulator zdévodnuje svoje stanovisko totoZnym stanoviskom alebo
nejakym jeho formulaénym variantom.
Bludné kruhy st casto pouZzité neumyselne. Manipulator nepozoruje, Ze sa
pokusa zdovodnit svoje stanovisko obsahovo identickym vyrokom. Casto
manipulator siaha k tejto manipulacnej taktike len preto, Ze uZ nema iné
argumenty.

(Nepouziva sa skuto¢nd argumentdcia — jednotlivé stanoviska su
zdovodiiované sami sebou ; To nepovazujem za spravny krok. — Preco? —

1% porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 95.
7 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s. 96.
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Nepripada mi to jednoducho spravne. — Ano, ale preco? — Nie, to proste nie je
dobré, aby.... )

Obrana:

Ak objavime argumentacny bludny kruh, mali by sme na tuto chybu
upozornit’. Zopakujme tvrdenie, ktoré manipulator vyslovil, i dovody, ktoré
vymenoval, aby podoprel svoje tvrdenie. Potom bude zrejmé, Ze sa nas partner
pri svojej zdanlivej argumentacii pohyboval v kruhu.

25. Trik s mnozstvom

Ak stoji za niekym vela l'udi, prestavuje to ¢asto vyznamny mocensky
faktor. Mnozstvo ale nie je relevantné, ak sa jedna o argumenty. Samotny fakt,
ze vela l'udi nieComu veri alebo to odportca, ¢i sa za nieCo prihovara, nemusi
zd’aleka znamenat’, Ze je to spravne.

Niekde musi byt’ nejaka chyba, ak ma byt’ urcity nadzor podlozeny iba tym,
7e ho zastdva vel'a I'udi. Trik s mnozstvom vSak Casto funguje vel'mi dobre. Len
malokto sa totiz rozhodne postavit’ proti mienke vacSiny.

Obrana:

Poukazte na to, Ze pocet privrZzencov eSte nezarucuje spravnost’ nejakého
stanoviska. (Je mozné, Ze vSetci ostatni to prijali bez vyhrad. Pre mna je ale
dolezité, aby som sa sdm na to pozrel.)

26. Pasca jednostranného pohl'adu

Ak sa chystame prijat’ nejaké rozhodnutie, mali by sme sa poctivo
zaoberat’ tym, aké argumenty hovoria pre a aké proti. Musime pritom zvazit,
ktora zo stran sporu ma vac¢siu vahu a ktora ma lepsie argumenty. Kto sa vyhyba
argumentacii pre a proti, doptGsta sa chyby spocivajicej v jednostrannom
pohlade na vec.

Ak je ignorovany relevantny argument, potom moze 'ahko dojst’ k tomu,
7¢ rychlo skizneme k jednostrannému rozhodnutiu. Vo svojej vlastnej
argumentacii by sme mali dbat’ na to, aby sme bez predsudkov preverili vSetky
perspektivy, vSetky relevantné pohlady na vec. Inak klameme sami seba,
hl'adime len na jednu stranu mince, a to spravidla preto, Ze najviac zodpoveda
naSim prianiam.

Existuje vel'mi rafinovany variant tejto zradnej pasce. Predpokladajme, Ze
manipulator chce doloZit’ pozitivnu stranku rozhodnutia. Uvedie najprv nejakt
uplne marginalnu nevyhodu, nieCo ako Ustupok voc¢i negativnej stranke
problému (predstiera objektivne postidenie vyhod a nevyhod), a potom uz zacne
s vypoctom pozitivnych aspektov, ktoré vSak uvedené negativne stranky hladko
pretromfnu.

Obrana:

PozZiadajte manipulatora, aby predstavil i druhu stranu posudzovaného
problemu, alebo polozte kritické otazky, ktorymi date zretelne najavo, ze vec
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nesmie byt’ posudzovana jednostranne. (Jasne mas pravdu. To vSetko mézu byt
nevyhody. Ale aké z toho naopak plynt vyhody?)

27. Ustup pomocou novej definicie™®

Existuji obranné taktiky, pomocou ktorych sa manipulator pokusa
zachranit' svoju ohrozenu poziciu. Tato patri k nim. Manipuldtor sa pokusa
menit’ vyznam slov vo svojej povodnej argumentdcii (definuje znovu jej
vyznam), ako nahle je proti nej vznesend namietka. (To, ¢o som prave povedala,
nebolo mienené ako kritika vasho navrhu. Bola to skor vyzva k novému pohl'adu
na vec.)

Byva uvaddzany slovami ako ,Ja samozrejme mal som na mysli...
Pomocou tejto ustupovej finty sa I'udia pokasaji zabranit’ strate tvare, ked’ zistia,
ze to s ich poziciou vyzera zle. Taktika sa zo zaciatku objavuje nepozorovane,
ak novostanoveny obsah ¢i vyznam pdsobi hodnoverne. Pre vas nebude I'ahké
dokazat’, ze vas partner skutocne pouzil v rozhovore trik s novou definiciou.

Obrana:

V pripade podozrenia ho musite eSte raz vyzvat, aby svoju poziciu jasne
formuloval. Daliie pokusy o tento spdsob ustupu (priebezné nové definovanie
vlastnych vyrokov) mu uz budu pripadat’ obtiaznejsie.

28. Zaist'ovacia taktika

Mnohoznaéné alebo nejasné vyjadrovanie. Casto byva tvodom
K Gstupu pomocou novej definicie. Zamerne sa pri nej pouzivaju mnohoznacné
alebo nejasné vyrazy. Pokial by mala byt ohrozena jeho vlastnd pozicia,
uchyl'uje sa manipulator jednoducho k terminu, ktorého pomocou sa Utoku
vyhne.

Zaistovacia taktika je typickym manévrom oportunistov, ktory sa nechct
k niComu zaviazat' a vzdy sa pripoja k nazoru, ktory pre nich znamena istu
vyhru.

Poziadajte manipulatora, aby svoju poziciu eSte raz upresnil.

- Stiahnut’ sa za skryt¢ obmedzenie

- Casto sa manipulator snazi zabudovat’ uz do vychodiskovej formulacie
svojho stanoviska akusi poistku — vytvorit’ akési obmedzenie. Vd’aka tomu sa
potom mdZe v priebehu d’alSej argumentacie obratne vyhnut ohrozeniu svojho
postavenia — a to tak, ze obsah jeho tvrdenia vyzera ako menej obmedzeny, nez
by vlastne vzhl'adom k vopred stanovenému obmedzeniu vyzerat mal. (
Prakticky vSetci ... stihlasia s tim, aby... Sved¢ia o tom rozhovory, ktoré som
viedla... Sudim, Ze by sme v pripade takto jednomysel'ného nazoru...)

Typické vyrazy, majuce obmedzujuci vyznam:

- V zasade,

158 porov.: EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 2003, s.100.
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- V podstate,

- Z velkej Casti,

- za istych predpokladov,

- V principe
a iné.

Obrana:

Dajme pozor na to, ¢i manipuldtor nepouziva obmedzujice formulacie,
ktoré neskor nenapadne stiahne, takze spociatku slabé tvrdenie je vystupnované
k tvrdeniu silnému. Spytajme sa manipulatora, ¢o je presne podstatou jeho
tvrdenia. Pozadujme od neho teda spresnenie jeho stanoviska. (Ako mam tom
presne rozumiet™? Znamena to snad’, Ze..., alebo Ze....?)

Manipulécia v rétorike bola je abude. Je na rétorovi, ¢i ju zvladne
a dokaze ju vyuzit’ na Cloveku opacnej strane a rovnako zéalezi na c¢loveku, ¢i
dokaze odhalit’ u ¢loveka, ktory jeho presviedCa, Ze nekona spravne, Cestne,
a podobne.
Predstavili sme si skoro tri desiatky taktik, sposobov manipulacie ale i jej
odhalenie. Nie je to vZdy jednoduché a 'ahké zvladat’ situacie. Aj o tom je Zivot.
Rétorika stoji na jednej 1druhej strane. Zalezi len na konkrétnom cloveku,
situécii a inych okolnostiach.
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VYBEROVE KONANIA™

St okamihy, na ktoré sa treba pripravit’, pretoze Vv Zivote mézu zohrat’
rozhodujicu ulohu aj na dlhé roky. A taktiez v zamestnani sa casto
presadzujeme vo vztahu k inej osobe, napriklad medzi kolegami, nadriadenymi,
¢i zdkaznikmi.

Konkrétne situacie
Predstavime si konkrétnych situacii a aj rady, ako v tej - ktorej situacii
konat’, zachovat’ sa.

1. situacia: Uchadzanie sa o miesto:*®

Ak sa chystdme uchadzat’ sa o vol'né pracovné miesto, je potrebné sa na
rozhovor so $éfom pripravit, aby sme urobili dobry dojem a predisli tréme. Je
treba ziskat' ¢o najviac informdacii 0 novom oddeleni, alebo novom mieste.
Zopakovat’ si a dobre zapamadtat’ si miesta svojej profesijnej kariéry, aby sme ich
mali poruke, ked’ na nich pride rec.

Je treba si naplanovat’, ¢i upravit’ pracovny kalendar pred i po uskuto¢neni
sa rozhovoru. V pripade, ze sa pohovor kona v miestnej pobocke firmy, musime
si byt’ isti, Ze sa tam dopravime vcas.

Je dolezité vidiet' sa ofami firmy, aby sme vedeli odpovedat’ $§¢fovi na
otazku: Preco by sme mali tato poziciu obsadit’ vami?

Je potrebné presvedCit’ ho o svojich kvalitach. Takyto rozhovor sa kona
spravidla 30 az 60 minut a prebieha v Styroch fazach:

- nezdvizna komunikécia

- otazky pre Vas

- Vasa predstava $éfa, resp. nového oddelenia

- konec¢na faza.

2. situacia: Dojednanie sa o plate;'®* 1%

Ked pride re¢ na peniaze, vela l'udi zneistie, lebo sme nauceni, ze
0 peniazoch sa nehovori. Zamestnanci sa v praci Casto stretavaji stym, Ze
0 svojom plate I'udia hovoria vel'mi neradi. Na celu vec sa treba pozerat’ takto:
odvadzame dobru pracu, alen ked za nu dostaneme adekvatne zaplatené, sii
vahy vyrovnané.

59 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.145.
1% porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 64.
181 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, 5.191.
192 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 67.
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Je potrebné si rozmysliet, ako si seba sami cenime a aky je tu obvykly
plat. Ak sme schopni svojmu §éfovi povedat’ ,, Prinesiem vam viac, ako do mna
viloZite, mame zaruku, ze dojednavanie sa o plate dopadne dobre.

Tipy:

a/ ¢im viac pozitiv o sebe mozete povedat, tym skor vam $éf bude chciet’
vyhoviet’ vo vasSich prianiach tykajucich sa platu. Pokuste sa prezentovat’ pokial
mozno co _najsebavedomejsie, budete tak moct’ dokazat, Ze mate tiez hodnotu
penazi.

b/ informujte sa, aky zdkladny plat mozete pozadovat. Treba pritom
mysliet’ tieZz na prispevky na dovolenku, na vianocné sviatky, financné
vyrovnanie za nadcasy, dochodkové pripoistenie, prémie, prispevok na dopravu,
stravovanie,...

c/ urlite si SVOj priestor na vyjednavanie, Ktomu si stanovte najlepsi
mozny ciel, ktory bude o 15 az 20 % vyssi ako ten, ktory naozaj chcete
vyjednat’.

W 14 4 wr b l
Az po vysloveni nesthlasu sa za¢ina jednat’:'®

Ak sa vas Seéf spyta aky plat by ste si predstavovali, az potom treba
povedat’ svoje predstavy. Nie je vhodné, aby ste 0 peniazoch zacali hovorit vy.
Ak sa teda Seéf spyta, povedzte svoju najvyssiu hranicu, povedzte sumu a potom
urobte pauzu. Nenechajte sa znepokojit, ak sa budu na zaciatku vase predstavy
rozchdadzat. Ked sa uz nemodzete pohnut z miesta, zacnite hovorit’ o inych
bodoch. MoZno ustapia, a vaim to umozni ddjst’ ku kompromisu.

3. situacia: Konat® ciel’avedome:™*

Chopme sa v zamestnani kazdej prilezitosti, ked mézeme upozornit' na
svoje uspechy. Je ale potrebné trafit’ tu spravnu mieru a spravny cas.
Priazniva situacia je napriklad hned’ po skonceni vaSho uspesSného projektu,
pricom predstavit’ projekt, ¢i produkt, je potrebné len niekolkymi vetami
a musia byt pritom zodpovedané vietky délezité otazky.'®®

4. situacia: Rozhovor o vasich cieloch:*®

Premyslite si, spolu so séfom, ¢i vedicim oddelenia, aké ciele chcete
pocas roka dosiahnut. Ak na konci obdobia sa budete moct pochvalit

183 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.154.
184 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2008, s. 72 .
1% porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.136.
1% porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 72.
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dosiahnutim vyty¢enych cielov, zamestnanci mdézu ocfakdvat, Ze dostan
prémie.

Tieto pohovory mozu byt niekedy spojené s jednanim o plate. V zasade
ide 0 povzbudenie zamestnancov k sebamotivacii a K praci z vlastnej iniciativy.

Druhou strankou veci je, ze veduci oddeleni a §éfovia maju svoje vlastné
ciele, ktoré sluzia k osobnému planovaniu kariéry, a K ich dosiahnutiu potrebuji
podriadenych zamestnancov, st teda na nich odkazani. Pri rozhovoroch
o cieloch preto vzdy existuji dva smery — zdola nahor azhora nadol, teda
predmetom jednania je vidy kompromis.

5. situacia: Rozhovor so spitnou vizbou:™’

Ak si vas nadriadeny pozve na pohovor, je to Sanca pre vas, aby ste
skontrolovali, ¢1 je va§ nadriadeny spokojny. Tento pohovor vdm déva Sancu
vyjadrit’ sa, ako sa vam paci firma, vasa pozicia a spolupraca na oddeleni.
V podstate vSade, kde sa rozpravame s kolegami 0 problémoch alebo ich
ziadame o ich nazor, ide o rozhovor so spatnou viazbou.

Aby tato spitnad vizba bola prinosna, musia obidve strany dodrziavat
niekolko pravidiel:

- mat’ pochopenie

- uzito¢né informacie

- spontanne reakcie

- konkrétne priklady

Treba ziadat’ odozvu ako Casto to len bude mozné, lebo podla toho, ako
nds vnimaju ini l'udia, sa méZeme mnohému naucit. Odozvu si treba vypocut.
Odozva je osobny nazor, preto ju treba brat’ ako podnet, vV klude. Nemusime sa
ospravedlnovat’ ani branit ktory vSak nie sme povinni zrealizovat’.

Za odozvu je treba podakovat, za uprimnost aza to, ze si na§ partner
urobil cas.

Pokial’ ide o kritiku, treba svoju kritiku zabalit' tak, aby toho druhého
nezranila a aby o argumentoch ten druhy skuto¢ne premyslal. Pokial' chceme
kritizovat’ kolegu, alebo $éfa, potrebujeme mat’ jemny postreh. NajlepSie bude,
ak svoje argumenty postavime na zaklade metddy v piatich krokoch:

- uvod — netreba ist’ rovNo na vec, ale je potrebné rozhovor opatrne uviest’

- hlavna ¢ast® A — je treba prejst’ k veci, poukazat’ na to, ze sa vyskytol
problém

- hlavna cast’ B — uviest’ priklady, pri ktorych sa problém vyskytol
a vysvetlit’, ako ho vnimame, treba zostat’ objektivny a férovy

87 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 74.
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- hlavna ¢ast’ C — uzavriet’ rozhovor niekol’kymi kladnymi poznamkami
- zaver — je treba dat’ tomu druhému dostatok ¢asu, aby si urobil na vec
vlastny nazor.

6. situdcia: Viac voPného &asu:'®®
Ten, kto vela pracuje, musi mat’ moznost’ aj oddychovat’. Na dovolenku
a rodi¢ovsku dovolenku majii zamestnanci pravo zo zékona.

Dovolenka — minimalna dovolenka je 20 pracovnych dni. Ak vyjdeme
Vv tstrety kolegovi, neskor on (alebo §éf) vyjde v ustrety ndm, budeme si moct’
zvolit tiez termin, ktory nam bude vyhovovat. Matky a otcovia §kolopovinnych
deti maju prednost’ v dobe Skolskych prazdnin.

Rodicovskd dovolenka — matky €1 otcovia maju pri narodeni diet’at’a narok
na rodi¢ovski dovolenku, ktora moze trvat az tri roky. Zaroven im je
garantovany navrat na pdvodnll pracovnui poziciu. Narok na matersku dovolenku
ma Zena pocas 28 tyzdiov, neskor je to rodicovskd dovolenka az do troch rokov
veku diet’at’a.

Je mozZzn¢ sa so zamestnavatelom dohodnut, kto vas bude zastupovat,
pripadne mozete Cast’ prace robit’ doma. Ak je nadriadeny seridzny, moZete sa
S nim dohodnut’ aj na praci na ¢iastony uvazok.

Zvlastnou formou prace na Ciastony uvidzok je vedecka dovolenka —
oddychovy ¢as, ktory moze trvat’ az niekol’ko mesiacov.

7. situacia: Rozhovor o podani vypovede:'®

Ak ste sa rozhodli podat’ vypoved, uréite su na to dovody, ale praviu
stranku treba vzdy dodrZiavat.

Dodrzat zakonom stanovenu vypovednu lehotu, napisat’ rozviazanie
pracovného pomeru.

Predtym, ako odoSleme vypoved’ je vhodné porozprévat sa S nadriadenym
osobne. Vel'mi neprijemna situdcia nastava vtedy, ak nas $éf pozve na pohovor,
a oznami nam, Ze mame vypoved. V takejto situécii je potrebné zachovat’ sa tak,
aby nas odchod bol dostojny.

Je mozné opytat sa na dovody, ktoré viedli k vypovedi. MozZeme sa
pokusit’ vyjednat’ odstupné, vyjasnit’ si posledné detaily. Pocas rozhovoru
0 vypovedi netreba ni¢ podpisovat. Jednat az vtedy, ked” vdm bude vypoved’
dorucena postou.

188 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 78.
189 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 81.
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Ako na poradz’lchm,171

Vicsiu Cast’ dia stojime v uzadi a travime svoj pracovny deii plnenim
beznych kancelarskych povinnosti. Kto nechce byt Sedou myskou, mal by sa
naucit’ verejne vystupovat’ na poradach, mitingoch ¢i konferencidch. Aby sme to
zvladli, je treba pre zaciatok poziadat’ o spoluticast’ na organizacii.

Premysliet’ si, ¢i chcete nie¢o zmenit’ na programe jednania, prihlasit’ sa
najmenej raz hlasno a zretel'ne ku slovu.

Vystupujte sebaisto a kompetentne, prejdite Kk veci, postavte vasu
argumentaciu na piatich krokoch, zdoraznite len vyhody, kritikou by ste vas
navrh oslabili. Premyslite si, ako budi na vasu myslienku reagovat’ kolegovia
alebo nadriadeni, a ako by ste mohli vyvratit’ protiargumenty.

Je dolezité sa na poradu starostlivo pripravit. Cim viac budete o programe
vediet, tym jednoduchSie sa vam bude pocas porady, jednania, mitingu, ¢i
konferencie hovorit’.

Ak chcete o najlepSie prezentovat projekt ¢i vyskumnu pracu, vasim
cielom by malo byt poreferovat’ o tom najdolezitejSom a ozivit' prezentaciu
niekol’kymi nazornymi prikladmi. Je potrebné si premysliet, aké technické
pomocné prostriedky by sa na vas ucel hodili a ktoré st k dispozicii. Ak je to
mozné, urobte si skusku svojej prezentacie. Merajte si stopkami cas, aby ste
mohli rozhodnit, ¢i je potrebné prednasku skratit’ a na ktorom mieste.

Az ked sa zaCne volnd diskusia, premyslite si argumenty
a protiargumenty; vezmite si ceruzku a papier, aby ste si mohli robit’ poznamky;
dbajte, aby ste mali v ociach vsetkych ucastnikov rozhovoru; hovorte k veci
a vyjadrujte sa jasne azretelne; pri podiovych diskusiach sa pokuste dostat
slovo ako posledny.

NajdolezitejSim pravidlom pre dobre vychddzanie s tazko zvladnutelnymi
ucastnikmi rozhovoru je zostat’ kludny a priatel'sky. K takymto taZzko
zvladnutelnym ucastnikom patria: krikl'ini, hektici, nafikanci, cholerici,
rusitelia, odmietajuci l'udia a taki, ktori sa vObec nezucastiiuju rozhovoru, st
akoby bez zauymu.

179 porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.82.
1 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 85.
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Rozhovory vo vii&ej skupine Pudi'’?*"

To, Co plati pri rozhovoroch medzi $tyrmi ofami, moézeme tieZ vyuzit
pocas diskusii, pordd, mitingov a konferencii. Existuji vSak néstroje, ktoré sa
. v vy s . 174
daju pouzit’ len v rozhovoroch vo vicsej skupine l'udi.

1. situacia: Diskusia'”™

St témy, o ktorych sa dd velmi dobre diskutovat. Rozhovor moze
vzniknit' spontanne medzi dverami, ale t¢éma moéze aj oficidlne v programe
niektorej porady, mitingu ¢i konferencie. Ak sa rozhovoru zucastiiuje viac ako
pdt ludi, je zmysluplné urcit’ niekoho, kto bude diskusiu riadit’. Potom sa vsetci
dostant ku slovu a l'ahSie dodrziavaju pravidla hry.

Ciel'om diskusie je zhromazdit’ rdzne nazory a navrhy rieSenia a poznat’
stanoviskd oponentov. Pri vymene nazorov mdze byt na konci jeden pohlad
oznaceny za spravny. Mozu ale vedl'a seba zostat’ r6zne nazory ako rovnocenné.
Ked ide o to, aby bol vyrieSeny urcity problém, mala by diskusia smerovat
K urcitému akénému planu. Treba si premysliet, aké sa mozu stanovit’ kritéria
pri kontrole uspeSnosti. Ked’ ide o diskusiu Zien a muZov, neexistuje Ziaden
typicky muzsky a typicky zensky Styl rozhovoru, ale ked’ sa stretna rozdielne
ritudly, moze nastat’ problém. Vela muzov ma sklony skor k tvrdeniu ako ku
kladeniu otazok, radSej davaju inStrukcie a hadaju sa, lebo to vidia ako vyzvu
abavi ich to. Zeny radsej spolupracuj, podporujii toho druhého, robia skor
navrhy, kladu viac otazok.

Ak si chceme zaistit’ pozornost” odporaca sa:

- zodvihnut ruku na znamenie, Ze chce nieco povedat’

- hovorit hlasnejSie a zreteI'ne smerom k 'ud’om

- snazit' sa improvizovat’ a prist’ s myslienkou, ktord vas prave napadla

- ked’ vam niekto oponuje, nemali by ste hned’ ustupit’

- neuchylovat sa prili§ rychlo ku kompromisu, aby vam to nebolo
pripisované ako vasa slaba stranka.

2. situdcia: Konferencia'™

Kym diskusie vznikaju spontanne, vicSina konferencii je oznamena
a pripravovana dlho dopredu a s pravidlami jednania. Kniha pontika niekol'’ko
tipov, ako urobit’ konferencie, ¢i mitingy efektivnejSimi:

72 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.111.
1% porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 94.

174 porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.79.

8 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 94.

78 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, 2006, s. 98.

IT\)',*‘\\]LLIé}Clf\.LL| 118

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

a) sa informujte o cieli konferencie, resp. ¢o by sa malo dosiahnut
Vv jednotlivych bodoch programu

b) opytajte sa, ako dlho bude trvat’ diskusia K jednotlivym bodom a ¢i
musite byt pritomny pri vsetkych témach

C) prineste si na konferenciu vsetky materialy, ktoré potrebujete pre svoju
argumentaciu

d) sustred’te sa pri konferenciach na fakty

e) poziadajte kolegov, aby sa vyjadrovali kratko. Kto sa rad pocuva,
neurobi nikdy dobry dojem.

3. situacia: Externé mitingy:'"’

Osobné rozhovory S obchodnymi partnermi, zdkaznikmi, sponzormi alebo
externymi pracovnikmi su zalezitost'ou §éfa.

Miestom schddzky moze byt samotna firma, iny podnik alebo nejaké
neutralne miesto — napriklad pred alebo po zasadani v konferen¢nej miestnosti,
V reStauracii ¢i hoteli.

Na §éfa, ¢i kolegov urobite pocas konferencie dobry dojem, ked’: budete
dobre na tému pripraveny, urobite nickol’ko konstruktivnych navrhov, budete
mat’ ithned’ po ruke fakty, v€as sa chopite slova, dodrZite primerany cCas pre
diskusiu, budete prispievat’ k udrZzaniu uvolnenej atmosféry, urovnate spor
medzi dvomi protivnikmi, budete s ostatnymi kolegami zaujimat’ spolo¢ny
postoj, pontknete pomoc s konkrétnym akénym planom. umeniu jednat’ sa da
naucit’!

4. situacia: Skupina diskutujicich:'"® "

Ak vas §éf poziadal o moderovanie dISkusie, spociatku to bude tazké, ale
ziaden strach. Ako veduci diskusie budete mat’ nasledujuce tlohy:

a) Poniiknete niekolko pravidiel hry: informujte o dizke diskusie, o diZke
jednotlivych prispevkov, povol'te len kritické vyjadrenia k vecnym otazkam.

b) Umoznite vsetkym ucastnikom, aby sa dostali ku slovu. Vyvolavajte
podl'a poradia prihlasenych a postupujte désledne podl'a zoznamu.

C) Vy sami by ste mali zostat co najviac neutrdalny. Zdrzte sa preto
hodnotenia a kritiky.

d) Zaistite si vysledky (protokol, flipchart, nastenky).

Ked'Ze diskusii sa zucastnuju vacsinou len hlasni, vSetecni a sebavedomi
I'udia, pom6ze zvolit’ si moderatora. Okrem toho st zachované aj nasledujuce
metody:

- braimstorming

Y7 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 99.
178 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, 5.96.
1 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnéni, Grada, Praha, 2006, s. 103.
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- otazky na papieri

- stanovenie vyznamnosti pomocou bodov

- bleskovy prieskum.

5. situacia: Uspe$ne moderovat’ pédiovi diskusiu:'®,*®*

- Klad’te mnoho otvorenych otazok k naladeniu sa na tému.

- Ked chcete vyprovokovat odpor, modzete hosti podiovej diskusie
konfrontovat’ s rozdielnymi nazormi.

- Pri_nezmysloch mézete premyslat’ kriticky a vkladat’ svoje vlastné
informacie.

Ak ide vSetko ako m4, stava sa podiova diskusia nielen pre vaSu firmu, ale
I pre vas dobrou propagaciou, ak sa o nej piSe v tlaci, mozete sa dostat’ do
povedomia odbornej verejnosti.

Vedenie prednagok a prejavov'®
Prejavom sa naucite len tym, Ze ich budete prednasat. Vsetky rady

kolegov a priatelov, vsetky tipy z knih a vSetky prejavy, ktoré pochvate sice
pomdzu, ale az ked’ budete mat’ prejav sami, zistite, Co plati na vds osobne.

Dobra rec¢ vynikne len vtedy, ak ju predndsa dobry recnik. Ten sa od zlého
reCnika 1iSi tym, Ze vie, o ¢om rozprava. Inak ho jeho posluchac¢i rychlo
prehliadnu. Rovnako dolezité je aj to, aby reCnik zostal autenticky, pretoze az
potom to, ¢o hovori posobi presvedCivo. Aby vas nastup mal Smrnc, je potrebné
hned’ od zaciatku sa naladit na to, ¢o ma prist. Tym sa ukaze, ze moze byt
zdbavné aj d’alej vas pocuvat. Aby ste vase publikum doviedli k ciel'u vasho
prejavu, musite si premysliet’ jeho zmysluplné ¢lenenie.

Hlavna linia moze byt postavend nasledovne:

- od minulosti cez sucasnost’ k buduacnosti

- od ciela cez planovanie a realizaciu ku kontrole
- od detailov k celku

- od jednoduchého K zlozitému.

Ak sa vam stane, ze tesne doleZitym rozhovorom alebo prednaSkou
zacnete mat trému, ni¢ sa nedeje, ved tréma zlepsuje vasu schopnost
koncentrdcie, je priznakom $pecialneho strachu — strachu zo zlyhania.

180 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, .107.
181 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 106.
182 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnéni, Grada, Praha, 2006, s. 111.
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Prejav si treba pripravit, a to tym, Ze si pripravime:
- ¢asovy harmonogram

- vnutorny postoj

- ciel’

- reSers

- osnova

- Stylistické prostriedky v rétorike
- pomocky

- ramcoveé podmienky

- obleCenie

- skaska

Prednasky a prejavy

V zamestnani sa neustale naskytaja prilezitosti k re¢iam, prejavu, ¢i
prednaske.'®® Ci pojde o odbornt prednagku, alebo prejav k inej prileZitosti,
publikum sa vam pod’akuje za to, ak budete aspon trochu vtipny. Ved’ kto sa pri
odbornej predndske méze i zasmiat, tomu sa stane pocivanie prijemnejsim.**

Ked sa nieco nepodari, netreba sa rozculovat, snazZime sa zachovat
chladnu hlavu. Netreba prednasat’ svoj prejav s vaznym vyrazom v tvari, venujte
, . 185
sa 'ud'om, o ktorych hovorite.

Zapojte publikum tym, ze budete miesto ,,vy“ hovorit ,,my*. Zbierajte
slovné hracky, citaty. Vyvarujte sa poznamok, ktoré znizuju niec¢iu hodnotu, ako
sl cynizmus a sarkazmus.

Pokial’ ide o pripravu prejavu, nie vzdy je dostatok casu na dobru
pripravu.

Pozname styri formy prejavov:

- reC ,,spatra® - re¢ vedena spontanne

- heslovité re€ - stru¢ne ¢lenena

- pripraveny prejav - dokladne pripraveny, na mieste vSak reagujme
flexibilne precitany prejav - pripraveny doma az do detailov a precitany pred
publikom.

Oslovenie®®®

183 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.37.
184 Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 22.
185 Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.84.
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Ak ide 0 oslovenie publika, oslovenim ,,vazené damy, vazeni pani!* nic
nepokazite. Pri neformdlnych prileZitostiach pésobi dobre aj jednoduché
oslovenie ,,.Dobry den/vecer! To je milé, Ze ste prisli!“

Premyslite si dopredu, ktorych posluchacov musite pozdravit zvlast,

Obmedzte to vsak na ¢o najmenej 0sob, aby zoznam nebol prilis dlhy.

Vyslovujte spravne mend cestnych hostov a dodrzujte hierarchiu.

Ak je prejav dlhsi, musi obsahovat’ napdtové krivky, ponukat’ rozmanitost’
a mat’ viac vrcholov, inak vas nikto nebude poctvat’ az do konca.

V prejave zachovajte Styri body:

- strhujuci ndstup

- dielcie ciele v hlavnej casti

- rekapituldcia

- zdver.

Dolezita informacia: nepredstavujte sa na zaCiatku prejavu. Staci, ked’ ste
uvedeny v programe, alebo ked’ moderator povie par slov k vasSej osobe.

18 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstnéni, Grada, Praha, 2006, s. 123.
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ZASADNE KROKY RETORA
AKo urobit’ dobry dojem

Presvedci:

1) Medzi najpritazlivejSie ¢rty ludskej osobnosti patri nepochybne

neodolatelny tismev.®’
Skutky hovoria presvedcivejsie ako slova ana$ usmev hovori: mam vas rad,
robite mi radost, som rad Ze vas vidim. CiZe vyraz tvare je ovela déleztejsi ako
vSetko to, ¢o si na seba naobliekame. Nas usmev dokaze zmenit na ladu a postoj
aj celému okoliu. Dokdze to vSak aj neuprimny usmev? Nie. Taky nikoho
neoklame. Vieme dobre, Ze je to mechanicky Gsmev a neberiemeho vazne. Tu
hovorime skor o skuto¢nom usmeve, o usmeve , ktory vychadza zo srdca
a prameni zvnutra ¢loveka. Vas Gismev v sebe skryva ovela viac informdcii ako
ked’ ste zamraceny.

-7e vam nieje do smiechu? Co v takom pripade? Mdzete urobit’ dve veci.
Najskor sa donutte zasmiat. Ak ste sam, skiiste si pohvizdovat, alebo spievat
nejaku melodiu. Spravajte sa, akoby ste boli Gplne $t'astny, a to vam pocit Stastia
na ozaj] navodi. Zda sa , Ze naSe spravanie predchadzaji pocity. Ale
v skuto¢nosti spravanie apocity 1d0 ruka vruke. Na tym, Ze budeme
ovplyviiovat'_svoje konanie, ktor¢ je pod vacSou priamou kontrolou vodle,
mozeme nepriamo ovplyviiovat’ aj pocity. Cize nas usmev je odpocinkom pre
unaven¢ho, dennym svetlom pre skliceného a prirodzenou protilatkou na
problémy zivota.

Ak to nedokazete, Cakaju vas problémy.

Priemerny ¢lovek sa zaujima o svoje viastné meno viac ako o vsetky mena
na svete dohromady. Zapamiditajte si niekoho meno, spravne ho vyslovte a uz len
tym ste dotyCnému zlozili jemnu, ale ucinnu poklonu. Ale pokial zabudnete,
alebo skomolite, dostanete sa vel’kych problémov.

Niekedy je vSak naozaj razké zapamitat’ si meno, najmid vtedy, ak je
tazké ho vyslovit’ ho. NeZ by sa také meno l'udia ucili spravne vyslovovat,
radSej sa uchylia k nejakej 'ahko vyslovitel'nej prezyvke.

Priklad:

Niekolko storoci podporovali vzneSeni a bohati ludia umelcov,
hudobnikov a literatov len preto, aby im venovali umelecké diela. Kniznice
a muzea vlastnia tie najbohatsie zbierky vdaka tomu, ze mnohi ludia nemohli
zniest predstavu, Ze ich mena vymiznu z pamdti ludstva.

87 porov.: HERTER, K,: Rétorika v zaméstndni, Grada, Praha, 2006, s. 119.
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Viacsinou si I'udia nepamitaji mena z celkom jednoduchého dovod, Ze si
nenajdu Cas a nedaju si pracu s tym, aby sa sustredili, opakovali si a ulozili nové
mena bezpecne do svojej pamiti.

Farnklin D. Roosevelt vedel, Ze najlepSia cesta, ako si ziskat’ 'udi, vedie
prave cez zapamditanie si mien. Vedel aj to aké dodlezité je dat’ 'ud'om pocit ich
vlastnej dolezitosti. Aj ked tato cesta sa zdd byt vel'mi jednoduchd, kolki ju
vyuZivame?

Mali by sme vediet’ aj to, aké ¢aro v sebe skryva meno, a ze samo osebe je
vyluénym vlastnictvom tej ktorej osoby a nikoho iného. Odlisuje jedinca od
davu Tl'udi, doddva mu jedinecnost. Poskytovana informacia, alebo naSa
poziadavka je umocnend, ak sa vyslovi zdrovenl smenom osoby, na ktoru sa
obraciame.

2) Dahky sposob, ako uspes$ne viest rozhovor. Uprimné a pozorné
podivanie ' je najvacsim komlimentom, ktory méZeme nasim bliznym
zlozit’ *®

Lebo len malo T'udi je schopnych odolat’ lichoteniu, ktoré je vyjadrene
sustredenou pozornostou. Umenie pocuvat druhého sa uplatni rovnako dobre
v domécom Zivote ako v obchodnom styku.'*°

Aj vecny nespokojenec a vrtak, aj ten najzarytejsi kritik byva nakoniec
obmakcéeny apodrobi sa trpezlivému a privetivému posluchacovi, takému
posluchacovi, ktory dokaze mlcat’, zatial’ Co vybuSny by sa ma jeho mieste uz
davno nafikol a zacal sa jedovat.

Ludia, ktori hovoria sami o sebe, zvyCajne aj myslia iba na seba. Takze,
ak by sme sa radi stali dobrymi partnermi na rozhovor, bud'te pozornymi
poslucha¢mi. Ak sa chcete stat’ zaujimavymi, zaujimajte sa o druhych. Davajte
ludom otazky na ktoré radi odpovedia. Povzbudzujte ich, aby hovorili o sebe
a 0 tom, ¢o dosiahli.

Pamitajte, Ze l'udia s ktorymi sa bavite, st stondsobne zamestnanejSimi
sami sebou, svojimi tiZzbami a starost’ami, ako vaSimi problémami.

3) Treba pamétat’ na to, aby sa ini citili doleZito.

Tazba citit’ sa dolezito je najnaliehavejsia ziadost’ I'udskej prirodzenosti.
Tato tuzba nas odlisuje od zvierat. Je to Ziadostivost’, ktorti treba hl'adat’ za
akymkol'vek I'udskym pokrokom.

188 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, s.44.
189 Porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 89.
%9 Porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.99.
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TOZime ziskat' uznanie tych, s ktorymi prichddzame do styku, aby bola
docenend naSa skuto¢nd hodnota, aby sme citili svoju dbleZitost’ vo svojom
malom svete. Netizime

a) po lacnych lichotkach,

b) po neuprimnom pochlebovani,

c) ale doslova hladujeme po tiprimnom doceneni.

Potom aj my musime robit inym to, co chceme aby oni robili nam. Zostava
holou skuto¢nostou, ze takmer vSetci ludia, s ktorymi sa stretavame, nas
V nieCom prevySuju. NajistejSou cestou k ich srdciam je, ako Gprimne uzndme
ich délezitost. Cize musime hovorit’ s l'udmi o nich samych a oni nas budu
pocuvat’ celé hodiny.

4) Kazda hadka je vopred prehrata.

Preco by sme mali mat’” za kazdi cenu pravdu a dokazovat’ nejakému
Cloveku, Ze sa myli. Nieje rozmumnejSie situaciu vyriesit, aby si zachoval svoju
tvar? Nesnazme sa veci prilis vyhrotit. Uvedomme si 0 ¢o rozumnejSie bude ked’
spor vobec nezacneme. Kazda hédka je skratka vopred prehrata. Dokonca aj
keby ste zvitazili. Lebo Clovek presvedCeny nasilim aj tak trva na svojom.
Musime ziskat protivnika na svoju stranu. Musime sa stale ovladat’ a nedat’ sa
strhntt’. Pretoze pamétajme na to, Ze velkost osobnosti sa posudzuje podl'a toho,
ako clovek dokaze oviddat' svoj hnev. Myslime na to, Ze svojmu protivnikovi
musime poskytnut’ prilezitost’ na jeho nazor.

Neodporujme, lebo takto prehlbujeme vzajomné bariéry. Ak ste si
vypoculi svojho oponenta, zastavte sa najprv pri bodoch, v ktorych snim
suhlasite. N4jdite miesta kde mozete pripustit’ svoj vlastny omyl a priznat’ ho.
Tym odzbrojite svojho oponenta. Odlozte rieSenie, kym obe strany neziskaju
dostatok asu na premyslenie problému.*®*

Navod, ako si nenarobit’ nepriatel’ov

Moézeme 'ud’om naznadit', Ze nemaju pravdu, hoci pohladom, intonaciou,
¢i gestom. Ale ak poviete I'udom priamo, ze sa mylia, myslite, ze ich
presvedcite? Nikdy. Uz len preto nie, Ze ste sa priamo

dotkli ich

a) inteligencie,

b) tsudku,

Cc) hrdosti

d) sebatcty.
A oni vam to buda rozhodne chciet’ vratit.

%1 porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec¢ téla, Grada, Praha, 2005,s.100.
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Ak sa chystame nieco dokéazat’, neoznamujme to vopred. Urobme to nendpadne,
tak mudro, Ze si to ani nevSimne. Nikdy ni¢ nestracame, ked’ pripustime, ze sa
mozno mylime.

Odrazu je po hadkach a vas oponent je inSpirovany, aby aj on konal s rovnakou
otvorenost'ou. Donuti ho to, aby pripustil, ze sa moze mylit’.

Lebo ak sa snami zaobchadza ohladuplne aldskavo, uzname to aj pred
druhymi a azda budeme aj hrdy na svoju otvorenost’ a vel'korysost’. Tak trochu
taktu a zdrzanlivosti nevytykat’ druhému, ze sa myli, méze zachranit’ vela.

Priznat’ vlastnu chybu

Nie je lepSie, ak cakame pokarhanie, predist’ druhého a pokarhat” sa sami?
Nie je jednoduchsie urobit” sebakritiku, ako si vypocut’ odsudenie, ktoré vyslovil
niekto druhy? Vyslovte vSetky obvinenia, ktoré sa podl'a vaSho nazoru chysta
povedat’ druhy a urobte skor, nez sa k tomu dostane. Potom mame Sancu sto
K jednej, Ze druha strana zaujme vel'korysy a zmierlivy postoj a vase chyby bude
skor zmenSovat.

Ak mame pravdu, skusme presvedcit’ I'udi taktne a laskavo.
A pokial’ sa mylime a boli by sme prekvapeni, ako Casto sa to stava, pripustme
svoj omyl rychlo aochotne. NielenZe tato stratégia prinaSa ohromujice
vysledky, ale za urcitych okolnosti je ovel’a zabavnejSia, ako keby sme sa snazili
0 obranu.

Ak sme rozéuleny a vytmavime to svojmu okoliu, znamenite si ul'avime.
Ale myslime si azda, Ze vas partner bude s vami skor suhlasit’, ak s nim budeme
hovorit’ podrazdene a nepriatel'sky? Laskavy a priatel'sky pristup, ocenenie
moéze zmenit' myslenie druhych rychlejSie ako vSetko hromzZenie a zdrenie na
celom svete

Ako rozvinut’ svoje schopnosti™”

Ak chceme aby pamit fungovala eSte viac, zapojme vSetkych péat
zmyslov. Aj samy sa tak nau¢ime zapamatat’ si

a) mena,

b) tvare,

¢) terminy schddzok,

d) ¢isla actov ...

Ako si zapamdtat’

192 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 53.
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Meno a tvar

Platia tieto pravidla:

1.) Uisti sa, Ze menam dobre rozumie$, ¢o znamena, netreba sa hanbit
spytat’ sa na meno este raz, alebo pocas rozhovoru ho niekolko krat zopakovat',

2.) Pozorne osobu pozoruj a najdi na nej nieco napadné. Mnohé mena pri
prvom pocuti nieco pripominaju. Mézeme ich dat’ do suvislosti S tym ¢o od nas
osoba ziada. Alebo meno mdzeme spojit’ s tvarou a vzh'adom osoby.

3.) To potom spoj vo fantazii s nejakym obrazom alebo predstavou. Ku
menu si skiis sam vytvorit’ vhodny obrdzok. Meno moézes aj trochu pozmenit,
nahradit’ slovom, ktor¢ si 'ahSie zapamétame.

4.) Kazdy ¢lovek ma ur€ité charakteristické rysy. Nasou ulohou je ich
spoznat,, aby sme tak ku kazdej tvari vedeli ndjst nejaké spojenie. Stali ndjst
hoc len jeden znak, aj telesny,

- napr. vel'ké dlane, vel'ké usi, vyska, farba vlasov alebo opakované gesta.

Termin schddzky a &isla'*

Podstatou je nahradit’ ¢isla danymi pismenami, podl'a systému:
Abeceda cCisel

1 =talebod 6=j,ch,S$
2=n 7=kalebog
3=m 8 =falebov
4=r 9=palebob
5=1 0=2zsaleboc

Je potrebné si tieto kombindcie Cisel zapamitat’.

Ak si chceS pamitat’ dlhé cisla a nekonecné zoznamy je potrebné si
rozlozit’ ¢islo na malé Casti po troch alebo Styroch ¢islach, napr. 555 900 997

I-1-1, p-s-c, b-b-k, potom doplni§ vhodné samohlasky a vymysli§ si vetu,
aby sme si to lepSie zapamétali. Tak ¢islo urcite nezabudneme.

Pri pamitani si schdodzky je podobny spdsob, €as nahradit’ prisluSnym
symbolom.

Ako je to s pamitanim tyzdenného programu? Dni Vv tyzdni si mozes
farebne rozlisit’, napr. pondelok — ¢ervenou, utorok modrou, streda Zltou, atd’.
Jednotlivé terminy si moze§ aj oCislovat’ a dat’ im symboly od 1 do 10, pre
1stotu, ze na ni¢ nezabudnes.

Predpoklady pre dusevnu vykonnost’
Aby tvoja pamidt fungovala Co najlepSie, zvykni vyvaZovat pracovné
zat'azenie s relaxaciou.

193 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 61.
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Rovnovaha medzi sustredenim a uvolnenim

Tréning pamiti a koncentracie zvladne$ len vtedy, ak bude§ dbat’ na to
aby si tito dusevnu pracu aj nie¢im kompenzoval.

Typy pre potrebn rovnovéhu:™**

A) Dopriat’ si prestavku na odpoc¢inok

B) Snazit’ sa o pravidelnu relaxaciu

C) Pravidelne jest’

D) Dbat o zdravu stravu

E) Dostatok spanku

F) Pravidelne chodit’ na Cerstvy vzduch

G) Vo vol'nom Case nenechat’ sa stresovat’ nejakymi terminmi

H) Starat’ sa o telo a dusu

J) Potrebné je venovat’ pozornost’ sami sebe a svojim potrebam. Urobit’ si
dostatok Casu na: Sport, precitanie peknej knihy, prechadzku, rodinu, pocuvanie
dobrej hudby atd’.

Je dokéazané, ze udrziavanim fyzickej kondicie sa podporuje dusSevna
vykonnost’. Pri Sportovej Cinnosti sa hlava zbavi zat'azujicich mySlienok
a zaroven sa aj zvySuje telesna kondicia.

Niekedy je potrebné aj vedome vypnut, teda urobit’ si prestavku, kedy
nebudeme ni¢ robit, len to Ze sa naozaj uvolnime. K tomu pouZivame
nasledujice metody:'*

1- Autogénny tréning

2- Dychové cviCenia

3- Meditacie

4- Uvolnenie svalov

5- Cesty do fantazie a pod.

6- Dobr¢ je vypnut’ vSetky myslienky a nesustredit’ sa na ni¢. Zavriet’ oci
a predstavit’ si, Ze sa pozeram na bielu stenu. VSetky prichadzajuce myslienky
pustat’ okolo seba. Pozerat’ sa na tato stenu a nemysliet’ vobec na nic.

Prestavky vyuzivame aby sme sa zregenerovali telesne a v mySlienkach
sustredili na poZzadovany vykon. Na dodlezité ulohy je potrebné sa pripravit.
Optimalne je 90 minut sustredenej prace a 15 — 20 min. odpocinku.

Po tejto priprave je dobré to ¢o mame pred sebou, prejst’ si eSte raz vo
fantazii. Situaciu si predstav so vSetkymi podrobnost’ami.

1% porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 48.
1% porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 67.
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ZvySenie koncentra¢nej schopnosti

Vietko &o robis, rob so stopercentnou pozornostou.'*®

Riadenie pozornosti

1.- Uspech sa dostavi vtedy, ked’ sa na dana ulohu tplne sustredis. Cim
menej mas talavé myslienky, tym viac si dokaze§ zapamétat’ dolezité veci.

2.- Pri ststredeni je potrebné aby si pozoroval svoje myslienky, bez toho
aby si ich ovplyviioval. Po Case budeS vediet zamerat svoje premyslanie
urcitym smerom, ¢o je zakladom koncentricie.

3.- Trénuj koncentraciu v kazdodennom zivote. Ked’ sa ti taZzko na danu
ulohu sustredi, treba si stanovit’ ¢o najkratsi ¢as na jej splnenie, a ¢o najlepsie ju
vykonat. Tym, Ze bude§ pracovat preciznejSie arychlejSie ako inokedy,
automaticky sa budes viac a lepSie sustredit’.

4.- Dolezitym predpokladom pre dobrti koncentraciu je: aby si ich vébec
rozpoznal, a v buducnosti ich obiSiel. Pomdckou je napisat’ si zoznam tloh,
ktoré ta zdrzuju pri praci, a zaroven sa 1 pozorovat cely deni, pre€o nejaku lohu
nedosiahnes§ do konca. Mnoho krat pozornost’ odvadzaji nevybavené veci. Preto
je dobre si zostavit’ zoznam, a kazdy deni jeden bod z tohto zoznamu vybavit'.

Davaj si ciele™’

1 - Ked sa na nieCo sustredi§ automaticky mas ciel, ktory pomocou
koncentracie dosiahne$. Prvym krokom je, ujasnit’ si Co chce$ dosiahnut’. To ¢o
chces urobit’ je dobré si zapisat’ do jednotlivych bodov.

2 - Je dolezité, sustredit’ energiu a koncentrovat’ sa na to ¢o je dolezité.
Musi$ preto vediet’ ¢o je pre teba dolezité a stanovit’ si jasné priority, triedit
ulohy podla dolezitosti.

3 - Ak si ciel aj predstavi§, I'ahSic sa ndm bude realizovat’, pretoze
predstava zachycuje vSetko. Ak si vo fantazii predstavis ako dosiahnut svoj ciel’,
potom uz mas polovicu cesty za sebou.

Zmyslové posilnenie koncentrdcie'™®

Schopnost’ koncentrovat’ mézes§ zvysit, ak sa bude§ sustredit’ niekolkymi
zmyslami naraz. Najprv je potrebné trénovat’ sustredenie len jedného zmyslu.
Trénuj jednotlivé zmysly 3 — 4 min. AZ potom mozes pripojit’ d’al§i. Vacsinou
vSak vyuzivame dva zmysly, a to zrak asluch. Mnoho ¢innosti vSak mozes
vybavit’ efektivnejSie ak vyuzijes§ vSetkych pdt zmyslov. Pravidelnym tréningom
sa to d& dosiahnut’.

1% porov.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.84.
97 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 76.
19 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006,s. 76.
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U vsetkého sa pytaj ako to vypada, ako to znmie, citi, vonia alebo chuti.
Kombinaciou viacerych zmyslov, C¢asom sa vyrazne zvysi schopnost
koncentricie.

Ak pracujes s predstavami a zmyslami oslovuje to aj rovinu podvedomia.
Vo vnutornych obrazoch sa prejavuje fantdzia a zdroven obrazy spracovava
podvedomie, a to nas podporuje aby sme sa priblizili k ciel’u.

Motivacia podporuje uspech

1.-LepSie sa nam sustredi na tému, ktord sa nds vnutorne dotyka
Z nejakého dovodu. Sustredime sa sami od seba, lebo sme od zaciatku
motivovany.

2.-Pozoruj dlhSiu dobu, pri akych ¢innostiach a témach mas zabrany, a na
druhej strane ¢o t'a zaujima. NajlepSie by bolo pocas 2 tyzdiiov kazdy vecer po 5
min. premyslat’ o uplynulom dni. Nie€o ako spytovanie svedomia.

3.-Dobra nalada podporuje koncentraciu. Vtedy to ide l'ahSie a lepSie.
Dobre je si spomenut’ na svoje predosle uspechy. Este raz prezi svoj Gspech vo
svojich predstavach

4.-Teda minule predstavy pouzijeme ako motivacny faktor na potrebnu
koncentraciu. Je zname Ze je jednoduchSie posiliovat’ silné stranky, vtedy sa
dostavi vacsi uspech.

Byt motivovany znamena byt koncentrovany. Témy, ktoré st pre nas
dolezité im automaticky venujeme dostatocni pozornost’, napr. velké ciele,
socialne prostredie. Prezitie uspechu vo fantdzii, vnutorne podpori koncentréciu.
Fantaziou k vicSiemu lispechu199

Pomocou fantazie dokaze$ rozSirovat' svoje znalosti, uspesnejSie viest
kolegov alebo zamestnancov, lepSie si planovat’ ¢as...

Tréning pamati

Tréning pamite ma silnejs$i u€inok, ked’ sa kombinuje s inymi ulohami
apouziva sa v roznych sférach Zivota. Ako napr. paméat a planovanie Casu,
pamit’ a flexibilita atd. Uvedomme si, Ze mnohé charakterové vlastnosti
mozeme pouzivanim fantazie premenit’ na schopnosti, ktoré¢ potom kdekol'vek
vyuzijes.®

Fantazia podporuje kreativitu. Vo svojich predstavaich mozeme dat do
vzajomného vzt'ahu informdcie, ktoré spolu nestvisia. Objavime tak nové
rieSenia. MOzeme si vymysliet’ aj kuridzne moZnosti. A mozZno sa objavi népad,
ktory sa bude moct’ uskutocnit’ a zaroven bude nie¢im neobvyklym.

9 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.s. 87.
29 porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 56.
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Spickovd pamit’
Ak budeme stale trénovat, ato najmi V beznom Zivote, mdZeme SVOju
pamit’ vytrénovat’ k Spickovym vykonom.

Stupeti — ,,bleskova“ fotograficka pamat"

V myslienkach si vyfotime situaciu, ktort si chceme zapamitat’. Cim viac
budeme trénovat, tym viac detailov si zapamdtas. Pri fotografickej pamiti
viacerych obrdzkov za sebou, zapamaitanie zaruCuje symbol cCisla.

Stupeii — ,,filmova“ pamit*

Tu sa jedna o pohybe. V duchu nechame plynat’ dej, v predstavach a vo
fantazii nato¢ime vlastny film. Pohybom v tvojom filme sa vytvara spojenie
medzi jednotlivymi symbolmi a faktami, o nam neskor ulahci spominanie.

Stupeil — ,,trojrozmerna* pamit’

Teraz vo filme sdam hraj. Tym, ze sa stavas sucastou deja, prezivas vsetko
Z vnutra na vlastnej kozi. Vytvor si vlastny film, kde vSetky népady st tvoje. Do
hry sa dostava i vaimanie vietkych pét zmyslov. Cim kuriéznej§i je tvoj film,
tym viac detailov ti zostane v hlave.

Stupen — eSte vicsie ,,tempo*

Zrychlenie sa dostavi pri pravidelnom trénovani paméti. No netreba
zabudnut', Ze tempo nemada ist na vkor detailov na obrdzku.

Spojenie fantazie a koncentrdcie

Tymto spojenim sa mozeme preniest do kazdej aj len predstavitelnej
situdcie. Fantaziu treba pouzivat nie len pri pracovnej tulohe ale aj
v kazdodennom Zivote. Cim intenzivnej$ie budeme pouZivat svoju fantaziu, tym
ahSie a efektivnejSie sa trénuje koncentracia.

Dobre je si vytvorit’ vnutornu ¢erpaciu stanicu.

Prvy krok: Cerpat silu z minulosti

Mozes sa preniest do minulosti a znovu prezit’ vtedajsSie situacie,
a to tym, Ze sa budes vSetkymi piatimi zmyslami sustredit’ na Specificku
atmosféru.

Druhy krok: Vyuzi kazdodenné sily

Tak ako v prvom kroku da sa Cerpat’ zo sil z kazdého dna v beznom
zivote. Co nam pomaha kazdy den, co md motivuje, ¢im sa necham
inSpirovat. Skusme robit pravidelne nieco pre seba. Pomocou tychto

21 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.s. 90.
22 porov.: GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink paméti a koncentrace, Grada, Praha, ,2006.s. 91.

IT\)',*‘\\]LLIé}Clf\.LL| 131

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

krokov zistime, ¢im sa dobijaji nase ,,baterky*. PretoZe potom si energiu
moZeme doplnit’ eSte viac.

Treti krok: Posila pre buduce ulohy
Vnutorna Cerpacia stanica pomodze aj v budicnosti aby sme
uspesnejsie zvladli ulohy a vyzvy.

Ako dosiahnut’ dokonalé sustredenie

Ide tu o to, naucit’ sa postupne sustredit’ na urcitu ulohu stale dlhSie. Pri
tom ¢o robime radi je kvalita koncentracie automaticky vysS$ia. Dobra ndlada
a radost prospieva k lepSej koncentracii.

Co sa d4 zlepsit:

Dolezitym faktorom moze byt finanéna odmena

Ak nas povolanie bavi, tym je vyssia kvalita prace a koncentracie.

Je rozdiel v praci na zahrade a pri vyskume, pretoze tu je potrebna vicsia
koncentracia. Je rozhodujuce ¢i Samy povazujeme svoju pracu za tazku, a ¢i si
verime, pretoze v tom su nase predpoklady a motivacia.

Ked’ je zI4 nalada nie je 'ahké sa vnutorne na ¢innost’ nastavit’.

Na druhej strane ked si vieme udrzat pozitivhy postoj, tvoju
koncentraciu len tak nieCo neovplyvni.

NajvySSou formou koncentracie je laska. Je to dané tym, Ze optimalna
koncentracia je vtedy, ked mame o nieo vel’ky zaujem. Vtedy ziadna namaha
nie je dost’ vel'ka. Koncentracia je vacsia ak sme s milovanou osobou.

Naucme sa len tak sediet’ a nemysliet’ na nic¢, vobec na ni¢. Pomocou
fantazie sa ti podari rychlejSie dosiahnut’ zivotny ciel. No dodlezité je si vybrat
ten najdolezitejsi.

Netreba zabudat’ na vnatorny pokej, a doprajme si priestor pre samého
seba, na kratku dobu nemat’ Ziadne povinnosti. Tento pokoj mdze viest”:

Ku kompenzacii vV kazdodennom napiiti

K poznaniu skrytych vnutornych potrieb

Vyvazeniu nevyrovnanych oblasti zivota

Nabitiu motiva¢nych rezerv

Uvedomeniu svojich Zivotnych cielov

-NEZASTAVUJME SA*, pretoze to modze znamenat krok spét.
~HRANICE NEEXISTUJU*.**

293 porov.: GEISSELHART, R., BURKART, CH.: Tréning paméti a koncentrace. Grada Publishing, Praha
2005,
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AKO BYT PRIATEL

Kazdy zdravy Clovek si kladie aj otazku: Ako si ziskat’ priatel'ov a ako
posobit’ na l'udi.

Aby sme tejto problematike porozumeli, je potrebné vediet, ze
problémom sa zapodievali uz mnohy.*® A aj dnes je fenomén potrebné ovladat’
a venuje sa mu pozornost v roznych vzdelavacich a re¢nickych kurzoch pre

dospelych, ... apodnikatelov, kde sa maju naucit samostatne mysliet’
a presnejsie vyjadrovat’ svoje nazory a myslienky pri jednaniach a pri prejavoch
na verejnosti.

Pohotovy a vnimavy clovek ¢oskoro zisti, ze posluchaéi okrem potreby
precviCovania poOsobivého vyjadrovania sa, eSte viac potrebuji naucit’ sa
vychadzat’ s 'udmi ako v kazdodennom pracovnom styku, tak aj pri inych
spolocenskych prilezitostiach.

Vzdelanie je schopnost’ vyuzit' situacie, ktoré sa nam v Zivote naskytni
s schopnost’ konat. Aby sme ¢o najviac si osvojili a je vhodné si zapamitat’, ¢i
osvojit’ jeho:

., Pokyny, ako ziskat' ¢o najviac priatelov:

Zasady:

1 — Zazraéna zasada? Nie. Ale hlboké a iprimné Zelanie Co najviac sa
naucit, velkeé odhodlanie zlepsit’ svoju schopnost’ vychadzat’ s 'ud'mi. Kazdého
miera obl'ibenosti, hodnota a budice St’astie zavisi len od vlastného pristupu
K Tud’om.

2 — Dosledne Studovat’

3 — Rozanalyzovat’, z ¢o je mozné vyuzit

4 — Dolezité veci zvyraznit’ pre rychlejsiu orientaciu

5 — Rychlo zabidame. Existuje jediny spdsob, stalym, vytrvalym
opakovanim a pouzivanim sa nadobudnuté vedomosti stdvaji zvykom

6 — Zasady pouzivat aktivne pri kazdej prilezitosti a pouzivat’ ich ako
prakticku prirucku na medzil'udské vzt'ahy. Nereagovat’ na vzniknuté situacie
impulzivne, je to zvycajne zla vec

7 — Hravost’ou sa I'ahSie ¢lovek uci sebaovladaniu, z osvojovania zasad Si
urobit’ hru

8 — Pocas osvojovania zasad a seba vzdelavania si vytvorit’ priestor na
stistavné seba analyzy. Odstranovat’ neziaduce navyky a chyby.

9 — O priebehu osvojovania zasad si robit’ konkrétne poznamky. Po istom
case su to vel'mi poucné.

24 porgyv.: BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Re¢ téla, Grada, Praha, 2005,5.92.
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Zakladné sposoby pristupu k P'ud’om

1 - ,,Ak chcete zbierat’ med, neprevracajte ul’.*

Priklad:

Psycholog, B. F. Skinner svojimi vyskumami dokazal, Ze zvieratd
odmenené za svoje spravanie sa rychlejSie ucili alepSie si udrziavali
nadobudnuté vedomosti, ako tie zvierata, ktoré za zI¢ spravanie trestali.

Ak predoslé plati a je i€¢inné na zvieratd, tak na l'udi to plati obzvlast. Su
pripady a priklady zo Zivota a zo svojich skusenosti.

Priklad:

Pistolnik, zabijak Crowley pred popravou vyhlasil, Ze on zo srdca nikomu
neublizil, teda zZe si vobec neuvedomoval svoju krutost, povazZoval sa za
dobrdaka. Tak isto Al Capone sam seba neodsudzoval, povazoval sa za
nedoceneného a nepochopeného dobrodinca. Aj vizensky dozorca tiez potvrdil,
Ze iba velmi mala cast uviznenych zlocincov sa povazuje za zlych ludli.

Je pravom nastolena otizka, a ako asi uvazuji ludia vokol nas? Udaje

uvadzaji, Ze v devatdesiat deviatich pripadoch zo sto sa l'udia obycajne
neobviiiujl z ni¢oho, aj keby spachali zlu vec.
Teda je zbytoéne kritizovat. Preto? Pretoze kritika vyvolava obrany postoj,
prekaza v ¢loveku vtom, aby dokéazal posudit’ vec nestranne, je casto
nebezpecna, zranuje l'udsku hrdost, ni¢i pocit vlastnej dolezitosti, nartiSa
medzil'udské vztahy, oby€ajne nevyriesi postoj kritizovaného a nenastoli trvalé
zmeny, od nadriadenych zabija ctiziadost’ podriadenych a ¢asto vyvolava odpor,
len nerozumny, samoluby clovek kritizuje druhych, odsudzuje a st’azuje sa.

Ostra kritika si Ziada svoju dafi, nickedy su aj osudné.”®

Priklad:

Napriklad v minulosti Thomas Hardy, jeden z najlepsich romdanopiscov
anglickej literatury, navzdy prestal pisat. Horsie dopadol Thomas Chatterton,
kritika inych ho priviedla k samovrazde.

Je potrebné si uvedomit, Ze kritika ma podobné vlastnosti, ako doméace
holuby. Vracaji sa domov. Berme to ako fakt, osoba, ktor kritizujeme
a odsudzujeme, sa pravdepodobne ospravedlni a na odplatu napadne nas.

Priklad:

Abrahdama Lincolna, prezidenta Spojenych statov trpka skusenost naucila,
Ze ostrda kritika avycitky takmer nikdy nevedu kzZelanemu vysledku. Bol
V skutocnosti bez nenavisti a plny lasky ku vsetkym. Vravieval: , Nekritizujme

25 porov.: SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, 2008, 5.93.
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ich, spravaju sa tak, ako by sme sa za podobnych okolnosti spravala aj my.
Nesud, aby si nebol sudeny *.

Iste pozndme to, Ze chceme iného polepsit, zmenit, ale najskor to treba
zacat’ u seba, je to menej nebezpecné a ucelnejsie.

Psycholég Hans Selye tvrdi: ,,Rovnako sa obavame odsudenia a rovnako
tuZime po uznani.*

Priklad:

Charles Swab bol priemernym obchodnikom, no vdaka svojim
pozorovaniam, analyzam, schopnostiam sa dopracoval na rozne a vyznamné
pozicie, stal sa velmi bohatym. V com bolo jeho tajomstvo? Tvrdil, ze ludia
casto vynadaju podriadenym, ti po kritike nepovedia nic, spravidla sa spravaju
pravy opak, nie su spokojni. Po cely Zivot pri svojich spolocenskych stykoch sa
stretaval obycajnymi a vyznamnymi ludmi v najroznejsich cCastiach sveta, ale
nepoznal cloveka, ktory by nedosahoval lepsie vysledky v prostredi s atmosférou
uznania.

Vidy, ked diskutujeme s l'ud’'mi, treba si uvedomit’, Ze mnohokrat nejde
0 logicky uvazujuce bytosti, ale o T'udi s emociami, predsudkami, a Casto ich
konanie je motivované hrdostou a marnomyselnostou. Skuto¢ne velky ¢lovek
dokazuje svoju velkost’ tym, ako sa sprava k malym l'ud’om.

Priklad:

Benjamin Franklin, za mlada velmi netaktny sa neskor stal vyznamnym
a uspesnym diplomatom. Jeho tajomstvo? ,, Nevyjadrujem sa o ludoch zle, skor
hladam na druhych to dobré*.

Nekritizujte, neodsudzujte a nestazujte sa.

Namiesto kritiky snazme sa mat vo¢i druhym pochopenie. Je to
vyhodnejsie, vzrusujucejSie. Ziskame viac sympatii, znaSanlivosti a laskavosti.
Sam Boh nema v imysle sudit’ cloveka, kym nenastal jeho posledny der.

Tajomstvo spravneho pristupu k P'ud’om

Iba jediny sposob existuje, ako donutit’ druhého nieCo urobit. Tak, ze
takého cloveka presvedcime ,aby si to on sam Zelal urobit. A Clovek Co si zela?
Vyniknut’!

O vyniknuti ¢loveka sa tvrdi: ,,VSetko Co robime, prameni z dvoch

zdrojov:

A) zo sexualnej potreby

B) a z tazby po vyniknuti.
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Najsilnejsou ludskou pohnutkou je tuzba byt délezitym. Obe tvrdenia su
pravdive.

LCudia maja Zelania, ktoré si nedokazu odopriet’?
Tak je to:

a) zdravie

b) zachovanie Zivota,

c) jedlo,

d) spanok,

e) peniaze a veci, ktoré si za ne mézu kupit,

f) nadej na posmrtny zivot,

g) sexualne uspokojenie,

h) zabezpecenie slusného Zivota svojim det'om,
1) pocit dolezitosti.

Takmer vSetky, aZ na posledné Zelania sa ndm podari splnit’.

Urcujtcim principom l'udskej prirodzenosti je tazba byt doceneny, tuzba
po ddlezitosti. Keby nasi predkovia nepoznali tato tazbu, rozvoj civilizacie by
bol nemyslite'ny. To nas odliSuje od zvierat.

Je mnoho prikladov zo Zivota so spoloénym menovatel'om ¢i pozitivne

ako:

Priklad:

Tuzba po naplneni doleZitosti hnala nevzdelaného chudobného predavaca
z drogérie, aby Studoval pravnické knihy ndjdené kdesi na dne suda, kupené so
starymi vecami za pdtdesiat centov — volal sa Abraham Lincoln,

Cherles Dickens napisal nesmrtelné diela,
Chrisopher Wren vytesal do kamena podobizne prezidentov,
John D. Rockefeller hromadil svoj majetok .

Iné priklady, menej pozitivne, ¢i zabavné:

George Washongton si Zelal, aby ho oslovovali Jeho Exelencia,
Kristof Kolombus, aby ho oslovovali namorny admiral a vicekral Indie,
Victor Hugo sa usiloval, aby Pariz premenovali na jeho meno,

William Shakespeare si zaobstaral rodovy erb,

Niektori odbornici tvrdia, ze niektori 'udia mézu aj zoSaliet’ kvoli tomu,
aby vo svojom vyznavanom chorom svete naSli naplnenie vlastnej dolezitosti.

Dufajme, Ze takych nie je az tak vela.

Byt’ dolezitym, to neznamena len byt namyslenym, mat len sebatctu.
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Priklad:
Herec, Alfred Lunt vraj povedal: ,, Ni¢ nepotrebujem tak ako uspokojenie
vilastnej sebaucty, ale musi to byt v zhode s uznanim. *

Uznanie od druhych je vysnivanym prianim ¢loveka, ale pozor, t'azko sa
to d& oddelit’ od lichotok. S lichdtkami malokedy uspejeme u rozumnych l'udi.
To je povrchné, sebecké a netiprimné spravanie, ktoré v skutocnosti nezaberie.

Lichotenie znamena hovorit’ druhému to, ¢o si o sebe mysli sam a narobi
viac Skody ako 0zitku. Niektori 'udia tak tazia po uznani, ze sa daji nachytat’ na
klamstvach, pochlebovanie je také falosné, ako falosSné peniaze.

A akv ie rozdiel medzi ocenenim a lichotenim?

a) To prvé je uprimné, vychddza od srdca, nesebecké, vSeobecne
uznavané, kym to
b) druhé je neuprimné, sebecké a 'udia tym opovrhuju.
Priklad:

Pod bustou mexického generala Alvara Obregona v Mexico City je
napisané: ,, Nebojte sa nepriatelov, ktori na vas utocia. Obdvajte sa skor
tych, ktori vam lichotia .

V kazdodennom Zivote akosi zabiidame vyslovovat’ slovd uznania, tak
dolezity aspekt v medzil'udskych vzt'ahoch. Ale tie slovd uznania musia byt
pravdive.

Prislovie:,, Hovorte, akymi jazykmi chcete, aj tak vzdy vasa reC prezradi, aky
Vv skuto€nosti ste“. Poctivé uznanie priniesli vysledky tam, kde kritika
a vysmech zlyhali.

Poctivo a uprimne oceinujme druhych
Svoje uznanie im dajte najavo.

LCud’om treba poskytntat’ poctivé a uprimné ocenenie, rozdavat’ pochvaly.
Pochval’! Cudia sa budu tesit’ z toho, budu si vas vazit’ a opakovat po cely Zivot.

Stym, kto toto dokéaze, kraca cely svet. Kto na to nema, je osamely
putnik.

Priklad.

Rybar chyta ryby, ak ma na haciku ma cervika a nie jahody so slahackou.
Je to jednoduché, ked’ chceme nieco dosiahnut, na hacik musime dat to, ¢o chcu
rybicky a nie to, co mame radi my.

IT\)',*‘\\]LLIé}Clf\.LL| 137

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Plati zdsada, Ze je detinské a absurdné stale hovorit’ 0 tom, co chceme mi,
hoci to je nasim dominantnym zaujmom po cely Zivot, ale nikoho to nezaujima.
Kazdy sa sprava presne tak ako ja, kazdy sa stara len o to svoje.

Jedina moznost’, ako zapdsobit’ na druhych je, Ze budeme hovorit’ o tom,
co ich zaujima a ukdazeme im, ako dosiahnut ciele, ktoré si vytycili Tuto zadsadu
mobzeme pouzivat’ vSade okolo nés, ¢i ide o osoby, ¢i zvieratd. A ako docielit,
aby ten druhy chcel urobit’ prave to, co by mal urobit®? Tajomstvo uspechu
spo¢iva v schopnosti postavit’ sa na miesto druhého a vidiet' vSetko nielen
svojimi, ale aj jeho oCami. Na Skodu veci, v devétdesiatich pripadoch zo sto
'udia to ignoruju.

Vzbud’me U druhych chut’ splnit’ ulohu

Najskor zo vSetkého je potrebné vzbudit’ u druhych Ziadostivost’. S tym,
kto to dokaze, kraca cely svet. A kto na to nemad, je osamely putnik.

Ako sa stat oblubenym

Clovek za dva mesiace moZe ziskat ovela viac priatelov tym, Ze sa
uprimne bude

1) zaujimat’ o druhych, ako keby sa za dva roky snazil prinutit’ inych
zaujimat’ sa o seba.

2) urobme nieco pre nich, ¢o vyZaduje cas, nezistnost' a pozornost,

3) prejavom skuto¢ného zaujmu docielime aj ich zaujem, lojalitu,

4) zaujem musi byt uprimny a mal by platit’ pre obe strany,

5) a obidve strany musia mat’ z takého spravania 0soh,

Fenomenalne uspechy spocivaju v tom, Ze je potrebné pochvalil svojich
zamestnancov na verejnosti a aj v stikromi. *®°

Vnimat’ druhych a uspech sa dostavi

a) vonkajsie znaky: aj nechty, rukavy i topanky, ale i mozole ... na zaklade
vSetkych tychto detailov sa da Co to zistit’.

Je takmer nemozné, aby sthra tychto podrobnosti neukézala schopnému
vySetrovatel'ovi jasny obraz.* (Sherlock Holmes)

206 porov.: PEASOV, A a B.: Vel'kd kniha redi tela.
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b) vnutorny stav c¢loveka: schopnost zistit, ¢o sa v ¢loveku skuto¢ne
odohrava, je jednoduché, no nelahké umenie.

Ide o to, aby sme zostuladili, ¢o vidime a poc¢ujeme S prostredim, kde sa to
odohrava a aby sme dospeli k pravdepodobnym zaverom. Vacsina I'udi vSak vidi
len to, ¢o si mysli, ze vidi. 207

Budujeme si vzt’ahy

Pri prvom stretnuti s cudzim ¢lovekom si potrebujeme rychlo overit, ¢i je
vo¢i ndm naladeny priatel’sky alebo nepriatel'sky. Robime to tak, ze Studujeme
reC jeho tela, aby sme zistili, ¢i sa pohybuje a gestikuluje takisto ako my, ¢i nas
kopiruje.?%

Kopirovanie je spésob nadviazania vztahu, prijatia a vytvorenia vizby,

lenZe u seba ho nevnimame.
Kedysi bolo kopirovanie spoloCenskym nastrojom, pomocou ktorého nasi
predkovia bezpecne zapadli do vacsej skupiny. Stvisi aj s primitivnou metodou
ucenia, ktora je zaloZzena na napodobnovani. Medzi najbeznejSie prejavy
kopirovania patri zivanie — jeden zac¢ne, ostatni nasleduju.

Ludia s podobnymi pocitmi, na rovnakej vinovej dizke, lahko nadvizuja
vztahy ajeden od druhého velmi rychlo prevezmu re¢ tela a vyrazy. Ak si
zdmerne osvojite isté gestd, zasluhou fungovania pri¢iny a ndsledku budete
prezivat emocie spojené s danymi gestami. Z toho dovodu je kopirovanie reci
tela a postoja mocna zbran na vytvaranie vztahov s inymi.

Zena kopiruje inii Zenu Styri razy castejsie ako muz iného muza. Zistilo sa
aj to, ze Zeny kopiruju re€ tela muzov, ale muzi sa zdrdhaju napodobnovat’ gesta
&i postoje zeny — pokial jej nedvoria. Zena vnima zmysel povedaného z ténu
hlasu a emociondlny stav z rec¢i tela. To musi urobit’ aj muz, aby si ziskal jej
pozornost’. Niektori muzi sa boja, Ze budu posobit’ zoZenstene, ale vyskumy
dokazuju, Ze ak muz kopiruje vyrazy tvare hovoriacej, Zzena ho nasledne oznaci
za starostlivého, inteligentného, zaujimavého a atraktivneho. Skener mozgu
dokazuje, Ze emodcie muzov su rovnako silné, lenze na verejnosti zostavaji

skryté.

27 porov.: FLUME, P.: Staiite sa presvedcivym fecnikem, Granada,, Praha, 2008, s. 99.
28 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 99.
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Ludia, ktori spolu dlho ziju v dobrom a fungujiicom vztahu, sa Casto na seba
za¢nu podobat’. Dévodom je to, Ze neustdle kopiruji vzajomné vyrazy tvare, az
sa ¢asom u nich vytvori aj svalova podoba danych vyrazov.

Na stretnuti, kde l'udia prichadzaju do styku, mnoho z nich preberd rovnaké
gesta a postoje osoby, S ktorou sa rozpravaju.

Kopirovanie je sposob, akym jedna osoba oznamuje druhej, ze suhlasi s jej
nazormi. Ludia sa pri procese kopirovania dokdzu zladit' aj intondciou,
modulaciou hlasu, rychlost'ou re¢i a dokonca prizvukom, ¢im sa potvrdi ich
nazorova zhoda a vytvori vztah. Vyskumy ukazuju, Ze vodca skupiny si osvoji
isté gesta a pozicie a ostatni ho podla spolocenskej hierarchie kopiruju.

Vyznamy cigariet, poharov a mejkapu

Fajcenie je vonkajSi prejav vnutorného zmétku ¢i konfliktu a Casto je
potreba po upokojeni vicsia ako skuto¢na zavislost' od nikotinu. Ide o typicky
spOsob uvolfiovania napétia.

Nefajc¢iari maju in€ ritudly — upravuji sa, zuji Zuvacky, hryza si nechty...
Fajciarov mézeme rozdelit’ na dva typy — zavisli a spoloCenski. Zavisli fajciari
su zvyknuti na sedativny ucinok nikotinu, ktory im pomaha zvladnut’ napitie,
preto potahuji dlhymi, hlbokymi vdychmi a faj¢ia aj osamote. SpolocCenski
fajcia vylucne v spolocnosti a zvac¢sa pri pohariku, preto pot’ahuju kratke, rychle
Sluky, ktoré pdsobia na mozog stimulujico.

Zeny Casto fajéia tak, Ze drzia cigaretu vysoko nad vytodenym
a odhalenym zapastim, pricom prednu ¢ast’ tela maju nekrytu.

Muzi drzia zapéstie rovno, aby ich nepodozrievali zo zoZenStenosti, a ked’

si potiahnu, spustia ruku pod troven hrudnika, ¢im si neustéale kryja prednu Cast’
tela. Muzi Casto ukryvaju cigaretu v dlani, najmi ak chcu posobit’ tajomne.
Osoba naladena pozitivne, nadriadend ¢i spokojnd s tym, ¢o vidi a pocuje, fuka
dym prevazne dohora.
Naopak, negativista, tajnostkdr ¢i podozrievavy Clovek zvicSa vypusta dym
nadol. Faj¢iari vyfajcia cigaretu po isty bod a potom ju zahasia v popolniku. Ak
si fajéiar zapali a zahasi cigaretu skor nez je jeho zvykom, signalizuje to
rozhodnutie ukoncit’ rozhovor.

Akykolvek doplnok ¢i pomocka, ktoru c¢lovek pouziva, mu umozZiuje
vykonat’ cely rad odhalujicich gest, ¢o celkom urcite plati na okuliare.
Vkladanie jednej rucky do Ust vyplyva z momentdlneho popudu prinavratit’ si
pocit bezpecia, ktory zazival pri matkinom prsniku.

Ak Tudom v obchodnych vztahoch pridate okuliare, respondenti ich
oznacia za seridoznych, inteligentnych, konzervativnych, vzdelanych
asrdeénych. Cim hrubsi je ram, tym Castejie sa tieto privlastky opakuju.
Okuliare bez rdmu, tenké alebo prehnuté rdmy svedcia skor o zdujme o modu,
a nie o obchod.
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Neprestajné snimanie a cCistenie okuliarov je gestom, ktorym ziskava
majitel’ cas na vyjadrenie. Ak sa vyskytne bezprostredne po vyzve na
rozhodnutie, najlepsie je reagovat’ ml¢anim. Gestd, ktoré nasledujii po vloZeni
racky do ust, prezradzaji zamer cloveka aumoznia partnerovi patricne
zareagovat. Ak si ich nasadi, znamena to, Ze potrebuje eSte raz vidiet’ fakty.
Zlozenie a odlozenie okuliarov signalizuje potrebu ukonéit rozhovor
a pohodenie okuliarov na stdl je symbolickym odmietnutim navrhu.

AK nosime okuliare, pri rozpravani si ich dajte dolu a opét’ si ich nasad’te,
ked’ poctvate. Poctvajuci rychlo postrehne, ze zlozené okuliare znamenajt, Ze
si beriete slovo, a okuliare na nose zasa pripravenost’ vypocut’ si ho.

Kontaktné Sosovky modzu vyvolat’ zvacSenie a zvlhCenie zrenic. Zasluhou
toho poOsobite miksie a zmyselnejSie, ¢o je pri spoloCenskych vztahoch
v poriadku, ale v biznise to moze spdsobit’ katastrofu.

Tienové aSlnecné okuliare nemaji v obchodnom styku ¢o hladat
a Vv spolocenskom kontakte takisto vzbudzuji podozrenie. Ludia, ktori pri
stretnutiach nosia slne¢né okuliare, posobia podozrivo, tajnostkarsky a neisto,
kym tmavé okuliare na hlave im dodavaju imidz uvolnenosti, mladistvosti
a frajeriny.

Mejkap dodava zene sebavedomy vzhlad asexy imidz, a kombinacia
mejkapu s okuliarmi je v obchodnom kontexte vybornou stratégiou na
zanechanie vyrazného dojmu. Zeny by si na rande mali nosit’ vyraznejsie
odtiene ruzu na perach, no pri obchodnych stretnutiach by si mali zvolit
nenapadnejsie tony. Pokial’ Zena pracuje v oblasti, kde sa propaguje Zenskost, st
vyrazné odtiene potrebné, ked'Zze predavaji vyrobky zamerané na zvyraznenie
zenskych prednosti.

Velkost aktovky je timernd vnimaniu postavenia ¢loveka v jeho vlastnych
ociach.
Noste taSku pri jednom boku, najlepsie v /avej ruke, aby ste mali vol'nt pravicu
a nemuseli si pred podanim rak prehadzovat’ tasku.

Zeny by nikdy nemali nosit kabelku a aktovku sicasne, pdsobili by
neprofesiondlne a nesustredene. Zasadne nepouzivajte taSku ako bariéru medzi
sebou a druhym ¢lovekom.
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Telo ukazuje, ktorym smerom chce ist’ mysel’

Tam kam mieri telo cloveka, tam by sa najradSej vydal. Pri kazdom
osobnom stretnuti osoba rozhodnuta ukonéit' rozhovor ¢i odist’ mieri telom
a nohami k najbliz§iemu vychodu.

Pokial’ sa ocitneme v takejto situdcii, musime partnera nejako zaujat’ alebo
debatu z vlastnej iniciativy ukoncime, aby ste si udrzali vedenie. Hovoriaci
S vyraznym postojom, ktory stoji vzpriamene s celom namierenym na
pocuvajuceho, je vnimany ako uto¢nik. Iny ¢lovek, ktory hovori presne to iste,
ale telom je pootoCeny od pocuvajuceho, podsobi ako vyrovnany clovek
s presnym ciel'om, ale bez agresivity. Postavme sa preto v 45-stupnovom uhle
jeden od druhého, ¢im sa vytvori 90-stupiiovy uhol priatel'ského rozhovoru.
Trojuholnik nechava otvoreny priestor pre pripadného treticho partnera
v rozhovore. Ak l'udia tazia po dovernosti, uhol tela sa zmeni zo 45 stupiiov na
nulu a ocitn’ sa zo¢i-voci.

Vzdialenost medzi dvoma ludmi pri uzavrete] pozicii je zvicSa menSia
ako pri otvorenej pozicii. Ak sa chce tretia osoba pridat k dvom stojacim
V uzavretej pozicii, musia jej na uvitanie vytvorit’ telami trojuholnik.

Prekrizenie ndh smerom Kk druhej osobe je znakom zaujmu a prijatia. Ak
druhy pocituje rovnaky zaujem, prekrizi si tiez nohy smerom k partnerovi. Nohy
sluzia ako ukazovatele smeru, ktorym sa uberda mysel ¢loveka v duchu, ale
zdroven mieria na toho, koho pokladd za najzaujimavejSicho ¢i
najatraktivnejSieho.

Dvorenie a signaly pritazlivosti

Clovek pri stretnuti s osobou opa¢ného pohlavia prejde istymi
fyziologickymi zmenami.

Muz sa vystrie, vystr¢i sanku, vypne hrud’, aby vyzeral mocnejsi.

Zena odpoveda zddraznenim poprsia, naklonenim hlavy, dotknutim sa
vlasov, odhalenim zapistia, ¢im dava najavo povolnost.
Rec tela je tou najddlezitejSou Castou dvorenia, pretoze odhal'uje, do akej miery
sme pristupni, atraktivni, pripraveni, nadSeni, sexy ¢i zifali.

U vacsiny cicavcov st to prave samce, ktori sa pysia pestrejSim vzhl'adom
pred jednoduchsimi samicami.

U Tl'udi je to presne naopak. Po starocia sa Zeny skrasluja Satami, Sperkmi
a malovanim, aby vzbudili v muzoch sexudlny zaujem. V dnesnej dobe sa opit’
objavuji muzi posadnuti svojim vzhladom a vyobliekani ako pavy. Nastupil
trend metrosexudla, heterosexualneho muza, ktory napodobiiuje Zeny v spravani.
Rozdel'ujeme ich do troch kategorii:

homosexuali,

zoZenSteni muzi
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a muzi, ktori prisli na to, ze tradi¢ne Zenské spravanie im umoziuje
zoznamit’ sa s mnohymi Zenami.

Stadium spravania dvoriacich samcov u Zivo¢ichov odhal'uje, Ze samce aj
samice V zvieracej ri$i vyuzivaju cely rad zlozitych gest dvorenia. Podobny
ritudl prebieha aj na zaciatku dvorenia medzi 'ud’mi.

Ked” chce niekto zaujat osobu opacného pohlavia, jednoducho zac¢ne
zdoraziiovat’ rozdiely medzi nimi. Na odradenie opacného pohlavia sa tieto
rozdiely pokusame minimalizovat’ ¢i skryt’.

Zeny maju mimoriadne vyvinutd schopnost vysielat signadly dvorenia
a desifrovat’ reakcie muza na ne, v com spociva ich uspech pri nadvidzovani
intimnych vzt'ahov.

Muzi sa spoliehajii na schopnost’ odhalit’ vysielané signaly, no nedokazu sami
urobit’ prvé kroky. Muzi st voc€i signdlom dvorenia ovel’a menej vnimavi, ¢asto
celkom slepi, preto maji mnohi problém ngjst’ si vhodné partnerky.

Problém Zien nespociva vo vnimani signalov, ale v tazkosti vybrat’ si takého,
ktory spina ich kritéria.

Stadie dokazuju, ze 90% dvoreni sa zacina z popudu Zeny. Zena urobi
prvy krok nendpadnymi pohladmi, signalmi tela a tvare smerom k muZovi.
Pritom zac¢ne tak nenapadne, Ze vacSina muzov je presvedCena o vlastnej
iniciative. Muzi v porovnani so Zenami vnimaju svet ovela viac v sexudlnom
kontexte, maju desat’ aZ dvadsatnasobne vyssiu hladinu testosteronu ako zeny,
zéasluhou Coho vidia svet sexudlnou optikou.

Pri stretnuti s atraktivnym clovekom prebieha uTudi vopred dany sled
piatich krokov.
Na =zaciatku je ocny kontakt, potom Usmev, predvadzanie sa, rozhovor
a nakoniec dotyk.

Medzi trinast najbeznejSich gest a signalov dvorenia u Zien patria:
pohadzovanie hlavou a vlasmi,

vlhké pery, naspulené a pootvorené Usta,

hladkanie sa, ochabnuté zapistie, hladkanie oblého predmetu,

odhalené zéapastia,

pohl'ad ponad zdvihnuté plece,

kratenie bokmi, vystréenie panvy,

kabelka poruke, namierené koleno, pohravanie sa s topankou a ovijanie
noh.
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Muzsky mozog je usporiadany tak, aby ho pritahovali Zeny so zdravou
reproduk¢énou schopnostou a sexudlne dostupné. Muzi a Zeny davaji prednost’
atletickej postave.

Muzi uprednostiiuji Zeny s detskymi tvarami — vel’kymi o¢ami, malym nosom,
plnymi perami a licami, tieto znaky vo vicSine muzov vzbudzuji ochranné
pocity.

Naopak, zeny na muzoch pritahuji dospelé tvare a schopnost’ obranovat’ — S0
silnou sankou, vyraznym obo¢im a dominantnym nosom.

Podrla vysledkov prieskumu méme vsak voc¢i krdsnym I'ud’om skepticky
postoj a davame prednost’ ¢loveku, ktory je priblizne rovnako atraktivny ako
my, pretoze je vyssia Sanca, Ze zostane s hami a nebude sa obzerat’ za inymi.

MuZov mozno rozdelit’ do troch kategorii na zaklade toho, ktorej partii
zenského tela davaju prednost’ — zadku, prsiam ¢1 nohdm. MuZom sa najviac
pacia zadky okrthle, tvarom pripominajuce broskyne. Dominantny Zensky
zadok je pre muZov sexudlne pritazlivy nepretrzite. Na celom svete panuje
V stiCasnosti kult poprsia. MuZom sa pacia prsia vSetkych velkosti a tvarov
a uplne najviac ich vzruguje prave vystrih. Zena prejavujica zaujem o muZa sa
Casto naklana dopredu aruky si pritisne Ktelu, ¢im sa prsia stlacia k sebe
a vytvori sa medzi nimi ryha. Dlhé nohy su signdlom pre muzov, Ze sexudlne
dozrievaji a st schopné vynosit’ dieta. MuZzi miluji vysoké podpitky, pretoze
zenské nohy v nich vyzeraji nesmierne plodne. Uprednostiiujii tvarované
a pevné nohy pred chudymi.

Muzi nevynikaju vo vysielani ¢i prijimani signalov dvorenia, v tejto hre
dominuji Zeny, to ony urcuju pravidla a ovladaji Sachovnicu. V ranej faze
vztahu muz Casto vyuziva stratégiu rozpravania, no ked dozneji medové
tyzdne, pravdepodobne sa vrati k svojmu starému zvyku mlcania, hovori
vyluéne vtedy, ked treba povedat fakty, informdcie a rieSenia problémov.
Najpriamej$i signal smerom k Zene je prave agresivne gesto palca za opaskom,
ktorym sa zvyraziiuje rozkrok. Pripadne sa muz obrati telom a vystr¢i k nej
nohu, vySle intimny pohl'ad a diva sa jej do oc¢i dlhSie ako zvycCajne. Ked’ sedi ¢i
opiera sa o stenu, roztiahne nohy, aby vystavil na obdiv svoj rozkrok.
Napravanie rozkroku je najbeznejSie gesto, ktorym muzi na verejnosti davaji
najavo sexualitu. Ak chce muz zistit, ¢i sa paci zene, nech si oblecie dokonale
vyzehleny oblek, kravatu si posunie nakrivo a na plece si da smietku. Ziadna
Zena, ktorej sa muz paci, neodold, oprasi smietku a napravi kravatu.

Muzi v pritomnosti Zeny, ktora sa mu paci, zacne automaticky rozpravat’
hlb§im tonom, aby zvyraznil svoju muzZnost, Zena v takejto situacii zase zacne
hovorit’ vy$§im hlasom, aby zdoraznila zenskost. Oblubenost’ istych partii
muzského tela deli Zeny do troch kategoérii — na vyznavacky ndh, zadkov
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a hrude. Zenam sa pacia §iroké plecia, hrud’ a muzné ruky, maly a pevny zadok,
uzke boky a svalnaté nohy.

Vlastnictvo a teritorium

Naklaname sa k 'udom a predmetom, na ktoré si robime teritoridlny
narok. Ak uplatnime toto gesto na niekoho ¢i nieco, o ndm nepatri, prejavujeme
dominanciu ¢i zastrasovanie.
Kedysi davali I'udia uklonom alebo zdéraznenim vysky najavo svoje postavenie
vo vztahoch. Pri stretnuti s korunovanymi hlavami sa zeny uklonia, muzi
sklonia hlavu a zloZia si klobuk, aby posobili mensi nez predstavitel’ kralovske;j
rodiny. Studie presved&ivo dokazuju, e vy$si Pudia st uspesnejsi, zdravsi a Ziju
dlhsie ako vzrastom mens$i jedinci. Vy$§i muZzi su reprodukéne uspesnejsi, a to
nielen zasluhou vys$Sej hladiny testosteronu, ktory suvisi s vySkou, ale aj preto,
ze Zeny uprednostiiuji vysokych muZzov pri vybere partnerov.
Podl'a americkych vyskumov ma vyska ¢loveka dokonca vplyv aj na jeho
finan¢ny Gspech.

Ludia vnimani ako vysoki maju vdcsi uspech aj na televiznych
obrazovkach, no kedZe my ich vidime ako 15 centimetrovych, mdZeme len
hadat’, kol'ko naozaj meraji. Podl'a naSej predstavy je to tol'ko, kol'ko moci
a autority ma pre nas ich vystipenie.

Student re¢niaci pred ostatnymi $tudentmi je v ich o¢iach 1,75 m vysoky.
Ak vSak toho istého Studenta predstavia ako profesora, publikum sa bude
nazdavat’, ze meria az 1,9 m.

Vyrazny prejav ¢i pdsobivy titul mu pridaja na vyske.

Vysoki l'udia sa sice teSia vdcSej autorite a reSpektu ako nizki, no v niektorych
pripadoch moéze byt vySka nevyhodou, napriklad pri stretnuti medzi Styrmi
ocami, ked’ sa potrebujete porozpravat’ ako rovny s rovnym.

AK nechcete inych zastrasovat, mozete sa vedome pokusit’ pdsobit’ pri
nich ako mens$i. Ak nevynikate vySkou, tu st niektoré rady, ktorymi mozete
neutralizovat’ vysSich l'udi.

AK ovidadate priestor vy, zariadte, aby boli v miestnosti sedadla réznych
vysSok a vyssich l'udi usad’te na niZSie stolicky.

Rovnaky uinok ma aj rozsadenie na opacné konce stola. Vyskové
rozdiely najlepSie minimalizuje asertivne spravanie.

Nizsi ludia pésobia vyssi Vtmavom obleceni, v oblekoch s tenkym
prazkom ¢i v nohavicovom kostyme, drobnejSie Zeny by sa mali jemnejSie
mal’ovat’ a nosit’ vel'ké ndramkové hodinky.
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Zasadaci poriadok, kde sa usadit’ a preco

Hoci medzi r6znymi kultirami jestvuju isté nepatrné odlisSnosti, dospeli
sme Kk nazoru, Ze pravidla rozsadenia platia pre vaésinu situacii vSade rovnako.
LCudia strednej triedy si sadaji v baroch inak ako [ludia v exkluzivnych
reStauraciach. Interpretaciu vyberu méze skreslit’ aj fakt, ktorym smerom je
sedadlo otoCené a vzdialenost’ medzi stolmi. Cudia v intimnom vztahu maja
tendenciu sadat’ si za kazdych okolnosti vedl'a seba, no v natrieskanom podniku,
kde st stoly tesne pri sebe, musia si aj pariky sadnut’ oproti sebe, hoci bezne ide

0 obranny postoj.?%

Predstavte si, Ze si sadate za obdiznikovy stol. Mozu vzniknat' 4 pozicie.

Rohova pozicia. V nej sedavaji Tludia pri prijemnych a beznych
rozhovoroch. Roh stola predstavuje uréita bariéru pre pripad, ze by sa ¢lovek
zacal citit' ohrozeny, a zaroven toto miesto neddva priestor na teritoridlne
rozdelenie stola. Ide 0 najuspesnejsiu strategickl polohu.

Pozicia spoluprace. Ak medzi dvoma l'ud’'mi panuje suhra, pripadne
pracuji na spolo¢nej ulohe, Casto si vyberl poziciu vedl’a seba. Ide o najlepsie
miesto na predstavenie svojho postoja a jeho prijatie.

Pozicia konkurencie, obrany. Pri tomto usporiadani sedia superi zoCi-voci.
Vytvori sa obranna, konkurencna atmosféra a méze sa stat’, Ze obe strany budi
tvrdo obhajovat’ svoje stanovisko, pretoze medzi nimi stoji pevna bariéra stola.
V obchodnych vztahoch pdsobi ako konkurenéné, no v spoloCenskych,
v reStauraciach je celkom bezné, Ze CasSnici usadia hosti na tieto miesta. Pri
obchodnych situaciach v pozicii konkurencie pouzivaju l'udia kratSie vety,
menej si pamétaju a viac si protirecia.

Nezavisla pozicia. Tato poziciu na protil'ahlych rohoch stola si vyberaju
l'udia, ktori nemaji zdujem komunikovat’® s ostatnymi. Nastdva medzi
neznamymi na verejnych miestach, v knizniciach. Pri diskusidch medzi I'ud'mi
sa jej rozhodne treba vyhybat'.

Stvorcové stoly sa hodia na kratke vecné rozhovory, pri ktorych su vztahy
nadriadenosti a podriadenosti dané. NajlepSie spolupracuje osoba sediaca po
vaSom pravom boku. Najviac odporu prichadza od osoby sediacej naproti.

Okruhly stdl vytvéara atmosféru uvolnenia a neformalnosti a je idedlny na
podporu diskusie medzi 'ud'mi rovnocenného postavenia, priCom ma kazdy
Z pritomnych ndrok na rovnaky podiel teritdria stola.

29 porov.: SPACKOVA, A,.: Moderni rétorika, Granada,, Praha, 2006, s. 63.
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Pri obdiznikovom stole najviac vplyvu predstavuje pozicia, ktora za
chrbtom nema dvere. Druhy najmocnejS$ia pozicia bude ta oproti, ktora bude mat’
za chrbtom dvere.

Otvorené rodiny uprednostiuju okruhle stoly, uzavreté si vyberaju
Stvorcové a autoritativne zasa obdlzZnikové.

Na zéklade vyskumu sa zistilo, ze Clovek si zapamitd tri razy viac
informacii zo svojho zorného uhla vpravo. Navrhuje, aby ste pri oboznamovani
s faktami obracali k poslucha¢om svoju lepsiu polovicu tvare. A tato je lava,
pretoze je v pravom zornom uhle inej osoby.

Ak vas poziadaju, aby ste prehovorili na verejnosti, nikdy pred
publikom nehovorte 0 svojej nervozite ¢i prilisnej bazni, pouzivajte sebavedomé
gestd, neukazujte prstom do publika, nechytajte si tvar...

Ludia v prvom rade si pamitajui viac nez ostatni, po nich st najpozornejsi
ucastnici.

Sediaci uprostred, ktori kladu najviac otazok.

Po bokoch a v zadnej casti saly sedia ti najmenej aktivni.

Dalo by sa to nazvat’ ,,efekt lievika“.

AK stojite v pravej Casti podia, nalavo od publika, vasa re¢ bude mat’
vacsi vplyv na pravu hemisféru mozgov, ktora je u vac¢siny l'udi sidlom emocii.

Ak sa postavite napravo od publika do lavej casti podia, vplyvate najmi
na ich 'avi hemisféru. Obecenstvo sa bude smiat’ viac a vydatnejsie.

Pocas stretnutia v reStauracii dodrziavajte niekol’ko pravidiel.

Po prvé, hosta usad’te doma iV reStauracii chrbtom k stene ¢i inému
pevnému pozadiu.

Po dalSie, svetld maju byt tlmené, na zmysly vplyva uvolfujico aj ticha
hudba.

Najvhodnejsi stdl je okrahly apokial chcete udrzat pozornost
spolustolovnikov, mal by byt oddeleny od ostatnych stolov paravanom ¢i
kvetom.

Podstatna cast’ rozhovoru by mala prebehnut este predtym, ako prinesu jedlo.
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Pohovory, mocenské hry a zakulisné boje

Viécsina pracovnych pohovorov je neproduktivna, a vyskumy dokazuju,
ze ten, kto vedie pohovor, sa dava silne ovplyviiovat’ svojimi sympatiami voci
uchadzacovi, od ¢oho aj zavisi jeho Sanca ziskat’ miesto.

Cim vyssie to niekto dotiahne na spolocenskom ¢i firemnom rebricku, tym
lepsie naraba aj so slovami a frazeologiou.

Clovek na hornych prieckach spolocenského rebricka ma k dispozicii
bohatu slovnu zasobu, kym menej vzdelani a niz§ie postaveni sa spoliehaji viac
na gesta nez na slova.

Pravidla, ako urobit dobry dojem:

1) Vyzleéte si kabat vo vstupnej miestnosti a podl'a moznosti ho dajte
sluzbe na recepcii.

2) Do miestnosti vojdite bez nahlenia ¢i otal’ania.

3) Vojdite bez vahania, priamo a sebavedome.

4) Podajte vystretu ruku a opatujte primerany stisk.

5) Ak vas usadia do nizkeho kresla presne oproti druhej osobe, odvrat'te
sa od nej v 45-stupnovom uhle, aby ste nezostali v pozicii karhaného.

6) Nesadajte si na prili§ nizku pohovku, do ktorej zapadnete, pokial’ to
nejde inak, sadnite si vzpriamene na okraj.

7) Pokojni, sebaisti I'udia, ktori sa ovladaji, maju jasné, jednoznacéné
a rozvazne pohyby.

8) Respektujte osobny priestor ¢loveka, ktory ma byt najvacsi v prvych
minutach stretnutia.

9) Pokojne arozvazne si pobalte veci, nerobte to nahlivo, a pokial
mozno, potraste si ruky a az potom sa obrat'te na odchod.

Stratégia ako sa prezradit:

1) pri stretnutiach stojte,

2) svojich superov usad’te chrbtom k dveram,

3) prsty spolu,

4) akte von,

5) pouzivajte zavazné slova,

6) aktovka ma byt Stihla,

7) pozorujte gombiky saka.
Pri posilneni postavenia a moci pomocou rozmiestnenia stoli¢iek fungujua tri
faktory:

-velkost’ stoli¢iek a prisluSenstva,

- vySka sedadla od zeme

-a umiestnenie stolicky vzhl'adom na druht osobu.
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Tajomstva pritazlivej reci tela

Prejavte sa vyrazom tvare,

usmev nech sa stane sucast'ou vasho staleho repertoaru.
Nezabudajte ukazat’ zuby.

Gesta nech st vyrazné, ale neprehanajte to.

Prsty majte pri gestikulacii spolu,

ruky pod uroviou brady a pozor na prekrizenie ruk ci clenkov.

Pri re€i pouzivajte trojité prikyvnutie
a pri pocavan naklorite hlavu nabok,
bradu drzte vidy zdvihnutu.

Venujte druhému tolko pohladov, kolko je mu prijemné. Pokial nie je
odvrateny zrak kultirnym Specifikom, plati, Ze ti, co sa divaju do oci, posobia
doveryhodnejsie ako ti, co klopia zrak.

Pri poc¢tvani sa naklonte dopredu, pri reci stojte vzpriamene.

Postavte sa do takej blizkosti, aka je vam prijemnd. Ak sa druhi odtiahnu,
zachovajte odstup.

Vedci celkom jasne dokazali, Ze zmenou reci tela mate Sancu zmenit
mnoho veci vo svojich zZivotnych postojoch. Mo6zete si privodit’ dobri naladu
a odvratit’ zIu, citit’ sa sebaistejSie v praci, stat’ sa obl'ibenejSim, uspesnejSim
a presvedcivejsim. Ak zmenite rec tela a budete sa k 'udom okolo seba spravat
inak, odmenia sa vam aj oni zmenou svojho postoja.**

Ako ¢itat’ mySlienky podla gest

Schopnost’ zistit, ¢o sa v Cloveku skuto¢ne odohrava je jednoduché, no
nie I'ahké umenie. Je potrebné zosuladit’, o vidime a poCujeme s prostredim,
kde sa to odohrava, aby sme dospeli k pravdepodobnym zaverom.

Iba malé percento I'udi méze povedat’, ze sa pozna ako svoju dlan a iba
niektori vedia odhalit’ protirecenia reci tela, ktoré moéZeme Casto pozorovat’ na
politikoch. Ti sa pri klamstve prezradia pohybovanim pier. Viac ako polovica
muzov nespozna, ze pocas rozhovoru sa vymenia osoby a pokracuju
v komunikacii. VicSina prejavov reci tela ujde kazdému, kto nema vrodeny
talent alebo sa nevenoval jej Studiu.

Odhalime si naSe vlastné neverbalne znaky a signaly, nau¢ime sa, ako ich
vyuzivat' v efektivnej komunikacii a dosiahnut’ to, ¢o potrebujeme.

20 porov.: PEASOV, A a B.: Velkd kniha reci tela.

PVANJELIZACIAEU

A



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Rec tela je ovela starSia, ako verbalna rec, no Siroka verejnost’ sa s iou
zoznamila az v 80-tych rokoch. VéicSina ludi sa domnieva, Ze zéklad
komunikacie tvori re¢ a viac sa sustred’'ujeme na hovorené slovo. Cudia nemaja
takmer nijaké vedomosti o reci tela a uz vobec nevedia, aky vyznam ma vyznam
pre zivot. Priekopnikom re¢i tela boli hrdinovia nemych filmov (Charlie
Chaplin), ktory ju vyuzivali ako jediny prostriedok komunikicie na platne.
Hovorené filmy pre mnohych, ktori nemali rozvinuté verbalne aj neverbéalne
zru¢nosti znamenali koniec kariéry.

Pri obchodnych rokovaniach 60 — 80 % dojmu vytvara re¢ tela a pocas
prvych Styroch sekund si I'udia vytvoria ndzor na osobu, S ktorou sa zoznamia.

Podrla vedcov slova podavaju informdcie, kym telo vyjadruje medziludske
postoje, ¢i nahradza hovorent re¢. Nejde o to, ¢o hovorime, lebo postoje,
pohyby agestd rozpravaji uplne nieCo iné nez hlas ato si casto
neuvedomujeme. Rec tela navonok odrdZa emociondlny stav osoby. A prave
schopnost’ pochopit emociondlny stav, nacuvat, c¢o hovori azaroven si byt
vedomy za akych okolnosti to osoba hovori, je kI'i¢om k vnimaniu reci tela.

Priklad:

Potom uz budeme vediet, Ze Zena, ktora si obcas uhladza odev smerom
dolu si je vedoma par kil navyse a muz v tomto pripade si mozZe potahovat koZu

pod bradou.

Byt vnimavy znamena vediet postrehnit’ protireenia medzi slovami
arefou tela — hovorené slovo are¢ tela nie st vsulade. Zeny su ovela
vnimavej$ie ako muzi, ¢o sa oznacuje ako ,zenskd intuicia“. Mimoriadne je
vyvinuta u matiek. Do dvoch rokov dietata sa matka spolieha len na neverbalne
dorozumievanie so svojim dietatom. Zeny maji vrodenti schopnost’ postrehnut
a desifrovat’ neverbdlne signaly, maji presné oko na drobné detaily, ¢o uplatituji
Casto pri rokovaniach. Vedia rychle rozpoznat' signdly. Magnetickou
rezonanciou je dokazané, ze Zeny maji schopnost’ komunikovat’ a odhadovat
l'udi, lebo maju 14 — 16 oblasti mozgu, ktoré hodnotia inych; kym muzi len 4 — 6
oblasti. Zensky mozog je uspdsobeny na viacuroviiové pozorovanie. DokaZe
stasne sledovat’ dve — navzajom nesuvisiace témy.

Mnohi l'udia uplatiujt tzv. ,,rozbor za studena * pri prvom stretnuti. Ide
0 proces, pri ktorom starostlivo pozoruju znaky reci tela, spolu so zralostami
ludskej povahy a poznanim Statistickej pravdepodobnosti. Vyskumy dokazuju,
7e kazdé z kultar pouziva rovnaké zédkladné vyrazy tvére na prejavenie emocii.
Z toho vyplyva, Ze tieto gestd su vrodené. I ked’ kultirne rozdiely st velké,
zaklané signaly reci tela st rovnaké na celom svete.

Patri k nim: dsmev, ked’ su l'udia $t'astni; mrafenie sa pri nahnevani,
alebo smutku; prikyvnutie znaci ,,ano*; kratenie hlavou ,,nie* a d’alSie.
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Univerzalne gesta.

Clovek pokr¢i plecia, ked’ nevie, nerozumie, ¢o sa hovori. Sklad4 sa
z troch Casti: odhalené dlane v rukach ni¢ neskryva; prihrbené plecia — chrania
hrdlo pred utokom; zdvihnuté obocie vSeobecny podriadeny pozdrav. Je treba
povedat’, ze jedno gesto mdéze mat’ v réznych kultarach i rézny vyznam.

Tri pravidla presného vnimania

-1) vnimat’ gesta v zoskupeniach — kazdé gesto je ako jedno slovo, preto
je potrebné vnimat’ viacero gest na posudenie situdcie. Gestd su v tzv.
.suboroch® a jednozna¢ne odhalia pravdivé pocity a postoje osoby.

-2) hPadat’ zhodu — vyskum ukazuje, ze neverbalne signdly maju pdt raz
vdcsiu vahu ako verbalny prejav a ked’ su slova v rozpore s recou tela, Zeny si to
v8imajl a viac sa spoliehajil na neverbalne signdly a verbalne ignoruju.

-3) vnimat’ gesta v kontexte — v akom sa vyskytuju.

Pri vnimani sa da 'ahko pomylit’.

Star$i l'udia st menej Citatelni ako mladsi, pretoze ich tvdar md znizeny
svalovy tonus. Rychlost’ gest teda suvisi aj od veku jednotlivca.

Pat roéné dieta si pri klamstve pravdepodobne okamZite zakryje Usta
oboma rukami;

adolescent si bude zl'ahka prstami prechadzat’ okolo nich;

dospely reaguje tiez rychlo, ale namiesto prikrytia st na poslednu chvil'u
ruku z Gst odtiahne a dotkne sa nosa.

Telom sa d& oklamat, alebo re¢ tela mozno lahSie predstierat’ pred
muzom ako pred Zenou, lebo muzi nie s dobri Citatelia signalov. Predstierat’ sa
da len kratku chvil'u.

Aby sa Clovek stal vynikajicim znalcom rec¢i tela mal by si vyhradit
denne 15 minut na Stadium reci tela inych 'udi a uvedomovat’ si vlastné gesta.
Na Studium st vel'mi vhodné tie miesta, kde sa l'udia stretavaji a komuniku;jua.
Vhodna je aj televizia, ak stisime zvuk a sledujeme len obraz. Dnesni l'udia st
slabsi pri vnimani znakov reci tela ako ich predchodcovia, lebo ich rozptyluju
slova. Zdokonalenim sa v analyzovani reci tela budeme vnimavejsi voc¢i tomu,
ako sa snazia s nami manipulovat’ a ovladat’ nas. No zaroven budeme citlive;jsi
voci pocitom inych l'udi.

Moc je v naSich rukach?

Ako vyuzit’ dlane a podanie ruky na ziskanie nadvlady

Najdolezitejsim nastrojom c¢loveka st ruky a medzi nimi a mozgom je
najviac nervovych spojeni. Pri stretnuti s inymi si ani neuvedomujeme, ¢o
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robime s rukami a ako si ich po- davame. A prave potrasenie rukou urci, aky
vzt'ah sa vytvori — dominancie, podriadenosti ¢i mocensky.

Ak sa k nam niekto prihovara a pritom mu vidime jeho dlane, znaci to, Ze
mad cestné umysly. Otvoreni, Uprimni a pravdovravni l'udia pri komunikécii
vacSinou ukéazu Cast’ alebo celé dlane. Je to nevedomé gesto, ktoré intuitivne
napoveda, ze hovoria pravdu.

Ked’ si v§Simneme diet’a, ktoré klame ma ukryté dlane za chrbat;

U muzov je pri klamstve re¢ tela viditelI'nejSia — ruky vo vreckach, kym zeny
predstieraju zaneprazdnenost’.

Kto zdmerne vyuziva dlane pri klamstve odhali sa jeho netiprimnost’, pretoze sa
objavia znaky, ktoré protire¢ia otvorenym dlaniam. VacSina I'udi vSak nedokdze
klamat’ s otvorenymi dlafami. Ide o zakon priciny a désledku. Otvorena osoba
odhali dlane, ale otvorenie dlani staZzuje moznost’ presvedcivo klamat’. Otvorené
dlane nutia, alebo dokazu potlacit’ falo§ u inych a podporia ich, aby boli k nam
uprimni.

Moc dlani
Dlane st najmocnej$imi znakmi reci tela. Vyjadruju prikazy a nariadenia
a podanie riuk. Moc dlani pri urcitych gestach dodava utajent autoritu.

Hlavné gestd prikazu:

dlarnou nahor — gesto podriadenosti a mierumilovnosti;

dlaiiou nadol — vyjadrend autorita; druhy clovek vyciti, Ze sa mu
prikazuje; moze to uplne zmenit’ jeho postoj k ndm;

skryta dlan s namierenym prstom — je zovreta v past’ a prst symbolizuje
palicu; hovoriaci stavia pocuvajucich do podriadeného postavenia, ¢im
podvedome Vv nich vyvolava negativne pocity; v rozhovore je to gesto zvlast
roz¢ulujice, najmé ak nim hovoriaci zdoraziuje svoje slova.

Pokusmi sa dokdzalo, ze pri tej istej prednaske az 84 % ziskali pozitivnu

reakciu ti, ktori pouzili gesto dlafou nahor, 52 % dlanou nadol alen 28 %
S namierenym prstom.
Vel'mi pozitivne, zaroven 1 autoritativne, no nie agresivne, pdsobi gesto, ked’ sa
spoji ukazovék a palec do kolieska. Casto ho vyuZivaju politici, podnikatelia
asu oznaCovani za uvazlivych, cielavedomych, ¢i sustredenych. Recnici
S namierenym prstom na publikum s oznaCovani za ,agresivnych, Utocnych
a drzych* a publikum ich ani nepoctva.

Podania ruky
Gesto ma hlboké korene. Pouzivalo sa aj v ¢asoch Rimskej riSe ako
pozdrav uchopenia za predlaktie ato z bezpecnostnych dévodov, nakolko bolo
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zvykom ukryvat’ dyku v rukdve. Postupne sa rozsirilo a vyvinulo aj potrasenie
rukou, ako sposob potvrdenia obchodnej dohody.

BeZznym zvykom je podat’ si ruku S ¢lovekom pri zozndmeni. Je to gesto
dovery a uvitania, preto si treba uvedomit’ eSte pred podanim ruky, ¢i som
vitany, ¢i je dana osoba rada, ze sa SO mnou zoznamuje alebo je k tomu nutena.
Podvedome sa prenasa bud: dominancia, podriadenost’ alebo rovnocennost’.
Tieto postoje sa vysielaju a prijimaji bez uvedomenia, no maju okamzity i¢inok
na vysledok stretnutia.

dominancia obratenim ruky tak, aby dlan mierila dolu; alebo uz tym, Ze je
ruka hore. Zensky stisk muzskej ruky je slaby, ¢im zvyraziiuje svoje Zenskost
alebo podriadenost’. Ani priliSnym prejavom svojej zenskosti nie st povazované
za rovnocenné partnerky.

Podriadenost’” opak dominancie — dlafiou nahor, ¢im umoziuje druhe;j
osobe, aby mala ruku hore;

rovnocennost’ pri podavani rak u dvoch dominantnych l'udi odohrava sa
medzi nimi symbolicky boj o moc, lebo sa obaja snazia dost’ partnera do
podriadeného postavenia. Vysledkom je, ze obe dlane pri podani ruky zostanu
vo vertikalnej polohe a obidvaja maju pocit rovnocennosti a vzajomného
reSpektu.

Rozdiely pri pozdravoch

Rozdiely pri podavani rik vyvolavaju mnoho smiesnych i trapnych
momentov. V niektorych krajinach si potriasaju ruky rozdielnym poctom,
v inych zase vobec, len drzia ruku, niekde pevne stisni a kratko podrzia.
Podobne je to s bozkami na lice - jeden, dva, trikrat. Pri rozhovoroch zapajaja
ruky adost’ prudko. Niekde zasa voObec nie arozhovor vyzera strnulo. Pri
uzatvarani medzinarodnych zmlav nie je dblezity vzhlad, pretoze nespravnym
pouzitim gest sa vSetko mdze zmenit. Vo vicSine inych kultar ani nevyzaduju
naucit’ sa miestny jazyk, ale ocenia, ak prijmete miestne zvyklosti reci tela. Tak
st ich vazite.

Merava horna pera Anglicana

Znamena zoSpulené pery, priCom vyraz tvare sa ovlada tak, aby sa city
prejavili ¢o najmenej. Angli¢ania nim davaju najavo, Ze maji city pod
kontrolou. Tymto gestom sa preslavil Henrich VII. naSpulené malé usta na
portrétoch. Angli¢ania aj dnes pouzivaji tento vyraz vo chvilach, ked’ sa citia
zastrasovani, dopiiia ho Zmurkanie.

Japonci
Podania ruky, bozkavanie a objatie povazuji za nezdvorilé. Na prvom
stretnuti sa uklonia, najvys$ie postavend osoba najmenej a najnizSie postavena
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najviac. Pri rozhovoroch pouZivaji Usmevy, prikyvnutia, zdvorilostné zvuky.
,,Ano® v Japonsku neznamena ,,suhlas*, ale po¢tivam vas.

Iba v Bulharsku znamena ,,nie”“. A ,nie” znamena ,,ano““. Vy nesuhlasite,
vSak? Odpovedia: ,,ano*. Snazia sa vyhybat’ slovu ,,nie“, aj otdzkam na veci, na
ktoré by museli odpovedat’ ,,nie®.

| také fukanie nosa nie je jednotné, pretoze fikanie sa v Eurdpe sa zacalo
nariad’ovat’ so §iriacou sa tuberkulézou, aby sa zabrénilo jej $ireniu. Azijéania
I Japonci ju nemali a chriakaji na zem, Ze je to zdravsie.

Tri zname gesta:

I. kruzok — O.K. — ma rozne interpretacie. Na Zapade O.K., v Japonsku
peniaze, vo Francuzsku ,,nula®, pre Turkov a Brazil¢anov urdzka.

2. palec otofeny nahor — na uzemiach so silnym britskym vplyvom ma
toto gesto tri vyznami: pouzivaji ho stopari; predstavuje O.K., prudko
vystreleny nahor je urdzkou. V Grécku je tiez urazkou, preto nikdy takto
nestopujte. Ratanie u nas: jeden, dva; no u angli¢anov je jeden ,,ukazovak® a dva
,prostrednik®. Palec je znakom moci a ¢asto vytr¢a z nohavic.

3. vécko — Vv Australia, Novom Zélande a vo Velkej Britanii je urdazkou;
vV Amerike ,,znak vitazstva®.

Dotykat’ sa, ¢i nedotykat’?

Niekde &no, niekde nie. V urdzlivom spravani voci odliSnym kultaram
vedu Ameri¢ania, pretoZe oni vo vSeobecnosti vela necestuji do zahranicia
a domnievaju sa, ze zvySok sveta ich prijima takych, aki su. Ak prideme do
cudzej krajiny treba menej pouzivat’ svoje gesta, ale treba pozorovat’ to, ¢o robia
miestni obyvatelia. Re¢ tela sa da dobre naucit’ z filmov.

Ak neméame istotu, ¢o sa v inej krajine slusi a ¢o nie, netreba sa hanbit’,
ale poprosit’ miestnych, aby ndm ukazali tie najbeZnejSie gesta. Nespravne
vysvetlenie reci tela moze viest’ k trdpnym chvilam a je dobré overit’ si odkial
ten Clovek pochadza.

Gesta rukou a palcom

Ruka ¢loveka mé dvadsat’ sedem malych kosti, vratane dsmich zapéastnych
kosti¢iek navzajom spojenych vazmi a mnohymi malymi svalmi, ktoré pohybuji
kibmi. Medzi rukou a mozgom existuje najviac nervovych spojeni, teda gesta
a postavenie ruk prezradzuji vela o vnitornom emociondlnom rozpolozeni
Cloveka. Ruky si zvdcSa drzime pred telom, atak s tieto signdly dobré
viditeI'né.
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Rec¢ ruk

Tisicky rokov sa postavenie Cloveka v spoloCnosti ur€ovalo na zaklade
toho v akom poradi mohol prehovorit. Ked’ prehovoril predstavitel’ moci, ostatni
nemo stali. V mnohych krajinach prevzali ruky funkcie interpunkénych
znamienok, ktorymi sa reguluje udelenie slova pri rozhovore.

Napr. gesto zdvihnutych ruk pochadza od Talianov a Francuzov, ktori sa
najviac rozhanajua rukami. V Taliansku kto ma ruky hore, hovori; poctvajuci ma
za chrbtom alebo dolu. Ak sa chcete dostat’ k slovu, musite zdvihnut' ruky do
vzduchu — bud’ odvratite pohl'ad a zdvihnete ich, alebo stiahnete ruky partnera
uprostred rozhovoru a vystrelite svoje.

Pri preferovani nazorov zviac¢sa zdvihneme dlan na jednej ruke, kym pri
potlaCani dlan na druhej ruke ddvame dolu. Pravaci ukazuju preferované nazory
na pravici, kym l'avaci na lavici.

Gesta ruk pritahuji pozornost’, zvySuju G¢inok komunikacie, ale maji aj
vyrazny vplyv na schopnost’ lepSieho zapamétania si veci.

NajbeznejSie gesta ruk

Stichanie dlani oseba. Tymto spésobom ludia prejavujii radostné
oCakavanie. Rychlost, akou prebieha Sichanie dlani naznacuje, kto ma ocakavat’
uspech, kto bude profitovat. Nezabudnime na okolnosti, moZe niekedy ist’ aj
0 zimu, napr. na autobusovej zastavke v zime,

Stichanie palca o prst. Stuchanie palca o ukazovék &i kongeky ostatnych
prstov sa beZne pouZiva ako znak odakdvania penazi. Clovek ktory ponuka
profesiondlne sluzby klientovi sa nikdy nesmie uchylit’ k tomuto gestu.

Zopnuté ruky. Aj ked na prvy pohlad sa mézu javit ako prejav
sebaddvery, prezradzaju potld€ani tuzkost' a negativny postoj. Ak ich ma
doty¢ny zopnuté hore Ci v strede, bude tazsie s nim dosiahnut’ dohodu ako, ked’
ich md zopnuté dole. V takomto pripade treba ponuknut’ napoj alebo nieco
podat’, inak v iom bude pretrvavat’ negativny postoj.

StrieSka. Prsty jednej ruky sa zl'ahka dotykaju prstov druhej a vytvéraji
strmu strechu. Toto gesto robia ¢asto sebaisti, dominantni 'udia a pomocou neho
demonstruju svoj postoj. Vo vSeobecnosti plati, Ze pri presvied€ani a ziskavani
dovery inych sa mu treba vyhnat’, pretoze moze byt vnimané ako nafukanost’ ¢i
arogancia.

Podopreta tvar. Toto gesto je pozitivne, vyskytuje sa najCastejSie u Zien.
Zena si polozi jednu ruku na druhu a vystavi muZovi svoju tvar ako objekt
hodny obdivu.

Ruky za chrbtom. Emocie, ktoré stvisia s tymto gestom st nadriadenost’,
sebavedomie a moc. Je bezné pre vodcov a §lachtu, armadnych a policajnych
hodnostarov alebo riaditel'ov Skoly pri dozore.

Uchopenie zapéstia za chrbtom je prejavom frustracie a pokusu ovladnut’
sa. Jedna ruka pevne uchopi druhu, akoby sa jej pokusala zabranit, aby
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vystrelila dopredu. Cim vyssie si ¢lovek drzi ruku, tym viac sklamania ¢ hnevu
skryva.

Predvadzanie palcov. Palce sa ukazuji, aby dali najavo dominanciu,
asertivitu, niekedy az agresivitu. Gesta s palcami su vSak sekundarne a vnimaji
sa Vv sucinnosti s inymi prejavmi. Predvadzanie palcov je pozitivny signal a Casto
sa prejavuje pri poze frajera, alebo muza pred Zenou, ktora sa mu paci.

Palec vytrc¢ajuci zvrecka saka. lde o gesto bezné medzi muzmi
a zenami, ktori sa citia nadriadene. V tejto poze sa po kancelarii premava S$¢f,
a ked’ nie je pritomny, prevezme ju jeho zastupca. Vystréené palce st signalom
nestladu medzi slovami a re€ou tela.

Ak palce vyti¢aja zo zadného vrecka, osoba sa snazi zamaskovat svoj
dominantny postoj.

Palec moze vyjadrovat’ aj vysmech ¢i pohfdanie, ked mieri na iné¢ho
Cloveka. Gesto palcom slizi na zosmieSiiovanie a preto ho vdcSina Zien neznéasa
predovsetkym u muzov a ani ho bezne nerobia.

Signaly hodnotenia a klamania

Keby ste kazdému hovorili len pravdu, nielenZe by ste zostali sami, ale
mozno by ste skoncili v nemocnici ¢i vo véizeni. Klamstvo je ako olej, ktorym
premaZzeme komunikaciu s inymi a udrZime si priatel'ské spoloCenské kontakty.
Takato loz sa vola milosrdna loz a jej cielom je, aby sa l'udia citili prijemne
a nemuseli znasat’ chladnu tvrdu pravdu. Zlomysel'na loz je, ked’ niekto klame
vedome, aby podviedol iného ¢loveka a dosiahol vlastny prospech.

Pri klamstve st najmenej smerodajné tie znaky, ktoré je ¢lovek schopny
dobre ovladat’, napr. slova, pretoze l'udia si klamanie nacvicia. NajdolezitejSie st
gestd, ktoré ¢lovek robi automaticky, pretoZze nad nimi neméa takmer nijaku moc.
Ako teda zistime, ¢i niekto klame, je zdrzanlivy, alebo len jednoducho
rozmysla?

Deti pri klamstve sa nesnaZzia potlait’ gesto ruk na tvari. Ked dieta
klame, Casto si prikryje usta jednou ¢i oboma rukami, aby zabranilo Uniku
nepravdivych slov. Ak nechce pocut’, ako ho rodi¢ karha, zakryje si usi rukami,
aby nepoculo. Rovnako si prikryje o¢i dlafnami alebo celymi rukami, ak
sa nechce divat’. S pribuidajucimi rokmi sa gesta rik na tvari stdvaji rychlejSimi
a nenapadnejSimi, no stale sa objavuju pri klamani, aj pri rozpoznani klamstva.
Neexistuje pohyb, vyraz tvare ¢i zachvev, ktory by spolahlivo urcil klamstvo, su
vSak stubory, ktoré sa moZno naucit’ rozpoznavat’ a vyrazne zvySia vasu Sancu,
ze loz odhalite.

Tvéar si pri odhalovani nepravdy vSimajte najviac. Ludia vyuzivajl
usmevy, prikyvnutia a Zmurknutia, aby to zakryli, no na nasu smolu signaly tela
vravia pravdu a prezradi nas nedostatok zhody medzi gestami a vyrazmi tvare.
NaSe postoje a emodcie sa neustale prejavuju na tvari, ¢o si vacSinou vobec
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neuvedomujeme. Vo vSeobecnosti, Zeny si vymyslaju ovela komplikovanejSie
1zi, kym muzi sa uchyluji k jednoduchym klamstvam; atraktivnym l'ud’om
verime viac ako neatraktivnym.

Preco je klamat tazké:

Tazkosti sklamanim spoéivaji vtom, Ze nase podvedomie funguje
automaticky anezavisle od slovnej 17, &iZze nas prezradi re¢ tela. Casto
prichytime hlavne tych, ¢o nemaju s klamanim prax. Profesionalni klamari, ako
napr. politici, pravnici, herci a televizni moderatori si re¢ tela nacvicia natol’ko,
Ze je na nich loz tazké ,,uvidiet. Uspesna loZ si teda vyzaduje aby vas nevideli.
Najl'ahSie sa klame v telefone a e-mailoch. VySetrovatelia vzdy posadia ¢loveka
do plného svetla, aby mu videli celé telo.

Gesta hodnotenia a vahania.
Dobry re¢nik vie rozpoznat zdujem publika 0to ¢o hovori a kedy ma
skoncit’. Aké tazké je hovorit’ pred publikom, ktoré nereaguje.

Ak si poslucha¢ podopiera hlavu, zmocnuje sa ho nuda. Zacina sa to
zvac€Sa palcom na brade a neskor pastou pod bradou. Ak je hlava podopreta
rukou je to vysloveny nezaujem. Bubnovanie prstov po stole a podupkéavanie
nohami je znakom netrpezlivosti.

Hodnotenie sa prejavuje zovretou rukou prilozenou k brade alebo lici,
pricom ukazovak Casto miery nahor. Skuto¢ny zaujem sa prejavuje vtedy, ked’
ruka zlahka spociva na lici a nepodopiera hlavu. Ak ukazovdk smeruje hore
a palec podopiera bradu, znaci, Ze poctvajici ma vyhrady voci prednasajacemu.

Gesto Suchania brady nasko¢i ak [Tudia zvazuji rozhodnutie.
Ekvivalentom Suchania brady je strkanie ramienka okuliarov, perd ¢i prstu do
ust, alebo potiahnutie z cigarety.

Ak s vam z niekoho jezia chlpy, ¢o je reakcia podrazdenia pokozky na
zatylku je to reakcia na hnev ¢i hrozbu.

Ak pripomenieme nieco, ¢o sme od dotycného ocakavali a on na to
zabudol, pravdepodobne sa pleskne po cele alebo zatylku. Ide o signal
zébudlivosti, akoby sme sa symbolicky bicovali.

VyZaduje ista prax aby sme pochopili stibory gest rik na tvari a sledovat’
ich kontext.

Signaly o¢ami
Cel¢ staroCia l'udi fascinujii o¢i aich vplyv na l'udské spravanie. Pri
prvom stretnuti si l'udia robia rychle Gsudky zaloZené prevazne na tom, ¢o vidia.
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Vravime 0 tvrdom, nahnevanom, sklenom, ddévernom, smutnom,
Stastnom, vzdorovitom, studenom, Zziarlivom, neodpustajicom a prenikavom
pohlade. Oc¢i vysielaji najpravdivejSie signaly, st ustrednym bodom tela a
zrenice funguji nezavisle od nasho vedomia. V zavislosti od svetelnych
podmienok sa zrenice rozsiruju a zuzuju, ale rovnako aj pri vzruseni sa zrenice
dokazu zvacsit’ az Stvornasobne oproti svojej povodnej vel’kosti. Pri hneve a zlej
nalade sa naopak zlzia.

Oc¢i st zadkladnym prvkom pri dvoreni a oénym mejkapom sa oci
zdoraziiuju. Rozsirenie zrenic ma spatny ucinok na osobu, ktord sa na ne diva.
Romantické schodzky su prave preto najuspesnejSie v slabo osvetlenych
miestnostiach, lebo tam sa zrenice rozSiria kazdému a vytvoria dojem
pritazlivosti.

Staré pravidlo hovori: ,,Divaj sa pri rozhovore 'ud’om do o¢i*, ¢o plati pri
kazdej komunikacii ¢i rokovani, no zamerajme sa hlavne na zrenice, pretoze
prave tie odhalia skuto¢né pocity. Sme schopni viac vy¢€itat’ z o¢i nez z inej reci
tela, ale Zeny st na tom opat’ lepSie neZ muzi. Bielka sa nam vyvinuli ako
komunikaéna pomdcka, aby sme videli kam sa druhi pozeraju. Zensky mozog je
lepSie vyvinuty na vnimanie emocii, a preto maju Zeny vicsie bielka.

Pozdrav na dialku, ktory sa pouZziva od davnych ¢ias je pozdrav obocim.
Obocie sa na moment zdvihne a opat’ klesne, a jeho zdmerom je upozornit’ na
tvar, aby mohla nastat’ vzijomna vymena signdlov. Toto gesto nerobime pri
cudzom cloveku, ani pri 'udoch, ktorych nemame radi. Nepouzivaju ho ani
Japonci, povazuju to totiz za nezdvorilé, nevhodné a sexualne provokujice.
Nadvihnutim oboc¢ia ludia preukazuji mierumilovnost, kym spustenim
dominanciu, &i agresivitu. Zeny si trhaju a mal'ujii obo&ie vyssie, aby posobili
submisivnejSie, pretoze podvedome vedia, ako tym muzov ocaria. Muzi, ktori si
upravuju oboéie, si vytrhavaju horny rad chipkov, aby ich oéi posobili uzsie
a autoritativnejSie.

Spustenie viecok a nadvihnutie oboc¢ia spolu s miernym pootvorenim pier
vyuzivaju zeny po starocia ako prejav svojej sexudlnej submisivnosti. Tymto
gestom sa maximalne roz8iri priestor medzi vieCkami a obo¢im a clovek pdsobi
zéhadne, tajomne.

Iba pri stretnuti zo¢i vo¢i mozno nadviazat' ozajstny kontakt. LCudia
zépadnej a eurdpskej kultury si pri rozhovore hl'adia do o¢i priemerne 61% cCasu,
z toho 41% pri rozpravani, 75% pri poc¢uvani a 31% tvori vzajomné hl'adenie si
do o€i. Japonci maju tendenciu odvadzat’ pohlad a divat’ sa vam na krk, o moze
byt pre Tudi z Eurdpy a Zapadu neprijemné. Ako je pri redi tela typické, dizka
a mnozstvo pohladov st podmienené¢ kultirne. Ak je druha osoba nas
nadriadeny, napr. §¢f, pohl'ad o niekol’ko sekund dlhs$i, nez by sa cakalo, je
jasnym signalom nesuhlasu. Neodvratenie pohl'adu je teda jemny spdsob vyzvy,
¢i nesthlasu s ndzorom a stanoviskom druhého.
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Vicsina klamarov sa diva do o¢i aby ich pri klamani nepristihli. Treba si
vS8imat’ aj jeho ostané gestd. Ak je jeho postoj voci vam nepriatel'sky a vyzyvavy
ma aj zuzen¢ zrenice.

Pohlady zboku vyjadruju zaujem, neistotu alebo nepriatel'stvo. Ak sa
kombinuju s trochu zdvihnutym obo¢im a ismevom signalizuja zédujem.

Ak c¢lovek bludi o€ami po miestnosti, akoby sledoval, o sa kde deje,
Vv skutocnosti to znamend, Ze h'add mozné unikové cesticky, bludiaci zrak totiz
prezradza neistotu v danej situdcii.

Vyrazné zmurkanie je podvedomym pokusom mozgu nedivat’ sa na toho,
kto vas nudi alebo znepokojuje. Akoby va§ mozog nedokazal spracovat’ viac
pohladov, atak sa o€i zatvaraju na dve, tri a viac sekind. V bezZnej situacii sa
pocet zmurknuti pohybuje od 6 do 8 za minutu a o¢i sa privri na menej ako
desatinu sekundy.

Geografia tvare
To, na ktori zonu tvare Ci tela partnera sa pri komunikacii divate mdze
ovplyvnit’ vysledok stretnutia. Existuja tri zdkladné typy pohl'adov:

1. Spolo¢ensky pohl'ad. 90% cCasu sa divame do trojuholnika tvare osoby,
a to medzi o¢ami a ustami. Je to v beznej situdcii ak je druha osoba neagresivna.

2. Intimny pohPad. Tento pohl'ad smeruje od o¢i k brade a potom na telo.
Robime to po zblizeni z vac¢Sej vzdialenosti aby sme urCili pohlavie a stupeni
zdujmu. Zvycajne ide o dva rychle pohlady, potom sa vratime k tvari. Hoci to
niektori popierajli, robime to vietci. Zenam lepsie vyvinuté periférne videnie
umoziiuje, aby si obzreli muza od hlavy po pity, a vobec ich pri tom
neprichytili. Naopak, muzi tunelovym videnim spdsobuju dojem, Ze si zenu
premeriavaju okatym sposobom. Pohlad na S$picky topanok je u muza
prileZitostou skiznut’ po Zene pohl'adom. U Zeny ide o dvojité gesto; necha muza
aby si ju obzrel, a odvratenim zraku zaroven vysiela signal povolnosti.

3. Silovy pohPad. Predstavte si tretie oko ¢loveka uprostred cela a divajte
sa do oblasti trojuholnika medzi ofami a tretim okom. Tento pohlad uplne
zmeni atmosféru na vel'mi vaznu. Sustredenym pohl'adom na toto miesto tlacite
Cloveka pevne k muru. Funguje to na l'udi, ktorych chcete zastrasit’ alebo len
jednoducho im zapchat’ usta.

Podobny je mocensky pohlad, ak sa divate na uto¢nika, zuzite viecka,
sustredite pohl'ad na neho bez jediného Zzmurknutia. Pri viacerych prechadzate
zrakom od jednej osoby k druhej, postvate najskor oci, az potom hlavu, plecia
zostavaju nehybné.

IT\)',*‘\\]LLI%Clf\.LL| 159

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Pohyby o¢i dokazu odhalit, na ¢o sa €lovek v duchu sustred’uje, ¢i si
prave spomenul na nieco, ¢o videl, pocul, citil, chutnal alebo ¢oho sa dotykal.
Ked’ si ¢lovek spomenie na ¢osi, Co videl, pozrie hore. Ak spomina na nieco, €o
pocul, pozrie sa nabok anachyli hlavu, akoby nacuval. Pri rozpomienke na
pocit, ¢i emociu sa zahl'adi dolu a vpravo. Ludia zhovéarajici sa sami so sebou sa
divaju dolu avlavo. Tieto pohyby oc¢i sa objavia na zlomok sekundy a su
sucastou celej skupiny gest.

Vyskumy ukazuju, Ze pri vizualnej prezentacii sa 83% informacii dostava
do mozgu o€ami, 11% usSami a 6% ostatnymi zmyslami.

Zapamitatel'nost’ verbalnej prezentacie je len 10%. Kombinacia verbélnej
a vizualnej prezentacie zvysuje zapamétatel'nost’ na 50%. Na upriamenie publika
spravnym smerom, pomocou pera ukazeme na konkrétne miesto a zaroven
komentujeme Co vidi publikum. Ak pero zdvihneme a nechame vo vyske medzi
svojimi o¢ami a oami publika, pocivajuci ktori sa na vas zahladia, pocuju
a vidia maximum toho, ¢o hovorite azapaméitaji si najviac podstatnych
podrobnosti. Dlafi druhej ruky méme vzdy otvorenu.

Muzi sa divaju viac na Zeny nez oni na ne, a ked’ nac¢livaji muzom, venuji
im menej pohladov, ako ked’ naciivaji Zenam.

Votrelci — teritdrium a osobny priestor

Svoje teritorium ma aj cClovek. Teritorium je priekor, ktory kazdy
jednotlivec povazuje za svoj, akoby iSlo o predlZenie a rozSirenie vlastného tela.
Kazda osoba ma osobny priestor aj vymedzené teritérium okolo vlastného tela.

Ak ste sa s niekym prave zoznamili a chytite ho priatel'sky okolo pliec,
modze sa na vas naladit’ nepriatel’sky, hoci sa bude usmievat’. Preto ak chcete aby
sa l'udia okolo vas citili prijemne, dodrzujte spravny odstup. Vzt'ah dvoch l'udi
mozno odhadntt’ podla toho, ako d’aleko zostavaji od seba ich boky. Milenci sa
tisnu telami k sebe navzajom v intimnych zoénach. Bozk od cudzieho ¢loveka na
vecierku, alebo od partnerky vasho najlepSieho kamarata sa vyznacuje tym, ze
medzi panvami je aspon 15 cm odstupu. Pravidla odstupu sa niekedy menia aj
v zavislosti od spolo¢enského postavenia jednotlivca.

Tlacenice pri koncertoch, vkine, vo vlaku ¢i autobuse nas vedua
k zakonitému prekracovaniu intimnych zon inych [Tudi. V dopravnych
prostriedkoch sa dd pozorovat’ bezvyrazné tvare cestujucich. V skuto¢nosti sa
pozerame na skupinu zamaskovanych l'udi, ¢o je pre nich nevyhnutnost’, aby
strpeli votrelcov vo svojich intimnych zoénach. Nie st to neStastni l'udia, len
maskujil svoje emocie.
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Rozzareny dav ¢i skupina protestujucich, ktori bojuju za spolo¢ny ciel’,
nereaguju pri naruSeni teritoria tak, ako jednotlivec. Naopak. Hustota davu
rastie, jednotlivec ma coraz menej osobného priestoru, az nastipi pPoCit
nepriatelstva, a cim je dav vAacsi, tym zlostnejSim a agresivnejSim sa stava,
a vtedy dochadza k potyckam.

Policia sa snazi dav pretrhnut, a tym zabezpecit' ludom viac osobného
priestoru a pokoja.

Celkom dobre sa d4 odhadnut, ako si bude ¢lovek v spoloc¢nosti inych
cudzich l'udi narokovat’ na svoj priestor, napr. v autobuse to bude prostredné
sedadlo, ak budu tri za sebou neobsadené. Dovodom tohto konania je snaha
neurazit’ in¢ho priliSnou tzkost'ou ani vzdialenost'ou.

Ak si vkine vyberiete iné sedadlo, ako to ktoré je v strede medzi
obsadenym a krajnym miestom, doty¢ny by sa mohol urazit, Ze sa privelmi
odt’ahujete, alebo naopak, Ze ste prili§ blizko.

Na osobnu zonu ma vplyv aj kultirna prisluSnost’. Japonec mé mensiu, asi
25 cm osobntl zonu a American z mesta 46 — 122 cm. Preto Ameri€an vzdy ciiva
pred Japoncom, ktory ho zase prenasleduje. Nevnimanie odliSnosti intimnych
zon lahko vedie Knespravnym zaverom a nepresnym hodnoteniam kultar
navzajom.

Potreba priestoru je priamo imerné hustote obyvatel’stva.

Mestsky T'udia maju svoju osobnu zonu velkosti 46 cm, €o je zaroven
vzdialenost’ zapdstia od tela pi podavani ruky. Ruky sa stretni na neutralnom
uzemi.

LCudia zvidieka az 1 m a viac, preto maju sklon naklanat’ sa dopredu.
Ludia z odlahlych kon¢in moézu vyzadovat odstup az 6 m, preto davaja
prednost’ zamavaniu z dial’ky pred podani ruky.

Priestor a majetok, v ktorom sa ¢lovek pohybuje je sikromnym tzemim
a je pripraveny si ho branit. Domov, kancelaria ¢i auto maju presne dané hranice
Vv podobe bran, plotov a dvier. Obchodnici maju svoje oblibené miesta za
rokovacim stolom, mama ¢i otec si narokujui na isté obl'ibené kreslo. Cudia si
tieto miesta Casto vyznacuju, v ich blizkosti nechavaju osobné predmety a ¢asto
sa tam vracaju. Napr. manazéri zapasnik, pera, knihy ¢i sako, ato vSetko
rozloZen¢ v okruhu 46 cm intimnej zony.

Motorové vozidlo akoby znasobovalo potrebu osobného priestoru.
Niekedy ide az o 10x zvacSeny priestor, pri ktorom si vodi¢ narokuje na 8 — 10
m pred a za autom. Ak mu do tohto uzemia vpadne iny vodi¢ pri predbichani,
hoci ho nijako neohrozi, spusti reakciu hnevu a Gto¢nosti.
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Medzi vodicov, €o sa lepia na auta pred nimi a vytla€aji sa z jazdnych
pruhov patria Taliani, zndmi svojimi malymi priestorovymi potrebami. Pre
niektorych jednotlivcov je auto kabina, ktora ich chrani pred svetom.

LCudia budt k ndm ustretovi, ¢i odmietavi podl’a toho, ¢i reSpektujeme ich
potrebu osobného priestoru.

Nohy prezradia imysel ¢loveka

Cim je ¢ast tela vzdialenej§ia od mozgu, tym menej si ju uvedomujeme.
Nohy a chodidla su teda dolezitym zdrojom informacii o postojoch ¢loveka,
pretoze ich pohyby st neuvedomelé a nepodliehaji nacvicenym pozam tak ako
tvar.

Ako T'udia rozhadzuju rukami pri chddzi, umoziiuje nazriet’ hibsie do ich
osobnosti — vidime, ako by radi posobili. Mladi, zdravi, energicki 'udia kracajt
rychlejSie ako starsi, a preto aj ruky im lietaju vysoko dopredu a dozadu, ¢o
pripomina pochodovy krok. Ciastoéne to sposobuje rychlost’ a pruznost’ svalov.
Tento spdsob si osvojili aj mnohi politici a verejny Cinitelia, ktori chcu dat’
najavo vitalitu. Armada vyvinula pochod ako zvyrazneni verziu chodze
mladych a huZevnatych l'udi.

Chodidla odhal’uja pravdu

Pri testoch, v ktorych mali manazéri zamerne klamat’, si vSetci bez ohl'adu
na pohlavie kontrolovali vyraz tvare a ruky, ale nohy a chodidla zostali mimo
ich vplyvu.

Pozorovatel’ 'ahSie odhali loz, ak vidi celé telo klamara, preto sklenené
stoly su pre nés neprijemnejSie ako drevené.

Nohy ¢loveka prezradzaji, kam chce ist' — vykrocit’ k tomu, ¢o chceme,
utiect’ pred tym, Co nechceme. Inymi slovami, nohy prezradia, ¢i ¢lovek chce
zotrvat’ v rozhovore s nami alebo nie.

Styri zakladné postoje

1. V pozore. Formalny postoj vyjadrujici neutrdlnost’, neprezradza chut
odist’ €1 zostat’. Pri stretnuti medzi muZom a Zenou je typickejsi pre Zenu. Deti
takto Casto stoja pred ucitel'om, mladSi zamestnanci pred star§imi, podriadeni
pred Séfmi.

2. Nohy od seba. Ide prevazne o muzské gesto, pri ktorom sa zdoraziuje
rozkrok. Clovek stoji nohami pevne vrasteni do zeme a jasne dava najavo, Ze
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nemieni opustit’ svoj priestor. Takto stoja Sportovci pocas prestavky v zapase,
alebo tvrdi chlapi a machovia.

3. Spicou dopredu. Viha tela je na jednom boku a predné noha mieri
Spicou dopredu. V stredoveku sa takto malovali vysokopostaveni muzi, ¢o
zdoraziiovalo ich vzneSeny odev, obuv a zbran. Vyznamny signal prezradza
momentalne tmysly ¢loveka. Vo vicsej skupinke mierime nohou na toho, kto sa
k najbliz§iemu vychodu.

4. Prekrizené nohy. V skupinke I'udi takto stoja jednotlivci pre ktorych je
skupinka neznama. St zarovenn aj d’alej ako je bezny spoloCensky odstup.
Rozkrocené nohy prejavujii otvorenost’, prekrizené st znakom podriadenosti
a obrany, navySe budia dojem neistoty a nitia ostatnych reagovat’ takisto.

Vyskumy dokazuju, ze aj ludia smalym sebavedomim stoja
s prekrizenymi nohami. Ludia, pre ktorych je bezny postoj prekrizenych ruk
andh radsej tvrdia, Ze im je zima, nechcu totiZz priznat nervozitu tzkost ¢i
obranu. Niektori tvrdia, ze su ,,celkom v pohode* a citia sa naozaj prijemne, lebo
st v zhode so svojim dusevnym rozpolozenim.

Pri zoznamovani v skupinke ludia prejdi od obranného prekrizeného
postoja do pohodového, otvoren¢ho. Tento proces otvarania prebiecha vsade
rovnako. Zacina sa zo zavretej pozicie, ruky a nohy su prekrizené. Po nadviazani
spojenia sa uvolnia najprv nohy a zauymt poziciu vedla seba, ako pri pozore.
Potom horna ruka z prekriZenia, ktorej obc¢as pri rozhovore zazrieme aj dlan a uz
nesluzi ako bariéra. Nasleduje otvorenie oboch rik, pricom jedna méze spo¢init’
na boku ¢i vo vrecku. Napokon ¢lovek jednu nohu predsunie, a tym partnera
prijme.

Nohy pri sedeni

Ak je jedna noha uthladne prehodend cez druhu, pricom 70% ludi si
prehodi 'ava cez pravi, ide o bezné gesto v eurdpskej, azijskej a britskej kultare.
Ak si pri tom prekrizi aj ruky, nema zaujem o rozhovor a marne ho o nieCom
presved¢ime.

Prekrizené clenky pri sedeni prezradzaji negativhu emociu, neistotu ¢i
strach. MuZi pri tomto geste asto dopliiiajii zataté piste na kolenach &i ruky
pevne zvierajuce operadla stolicky aroztiahnuté kolena na zdoraznenie
rozkroku.

Zeny majti kolena pri sebe, chodidla ¢asto mieria jednym smerom, ruky
spocivaju vedl'a seba alebo jedna na druhej a na hornej nohe.

IT\)',*‘\\]LLI%Clf\.LL| 163

Cperiter - Jtbr



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

V sudnych sienach tri razy castejSie obhajcovia neZ zalobcovia sedia
s ¢lenkami pevne spojenymi pod sedadlom. U zubara si 88% pacientov sadlo do
zubarskeho kresla so spojenymi ¢lenkami pred zakrokom.

Zeny, ktoré nosia minisukne si &asto z pochopitelnych dovodov prekriZia
ruky aj ¢lenky. Po rokoch sa tento zvyk moze zmenit’ na zlozvyk, pokracuje aj
v zrelom veku adodava im pocit zdrzanlivosti, no uinych tym nevedome
Vvyvolavajui negativny dojem a predpojatost’.

Ovisnuté nohy u muzov vidame len zriedkavo, je to znak hanblivych
a ustrachanych zien.

So stubezne polozenymi nohami by si vic¢Sina muzov nedokazala sadnut’.
Tento sposob je vyluéne vysadou zien zasluhou tvaru néh a bokov. Vyucuje sa
aj vroznych kurzoch drzania tela, napr. modelingu. Ak Zena v pritomnosti
atraktivneho muza neustale krizi a uvolfiuje nohy — ide 0 snahu uputat’ jeho
pozornost’ na tuto Cast’ tela.

Pri postojoch, v ktorych sa uzavrie telo, sa uzavrie aj mysel. Vtedy by
sme mali dosiahnut’, aby l'udia ¢o najskor uvolnili prekriZzenie ruk ¢i ndh. D4 sa
to dosiahnut’ kladenim pozitivnych otdzok o pocitoch, alebo nie€o pontkame
aby dotyCny pouzival ruky; ak je v stoji aby si sadol vedla nas, skratka aby
upustil od svojej predpojatosti.

NajbeZnejsie gesta, ktoré denne vidite

LCudia malokedy premyslaji o ufinku mnohych uplne jednoduchych
neverbalnych prejavov. Bezni pozorovatelia, napr. povazuju objatie zakoncené
potlapkanim po chrbte za prejav ndklonnosti. V skutoc¢nosti potlapkanie
znamena ziadost’ o ukonéenie objatia a uvolnenie. V tejto kapitole preberieme
niektoré najbeznejsie gesta hlavy a tela.

Prikyvnutie

Vo vicsine kultur prikyvnutie znaci ,,dno“, c¢ize suhlas. Je ndhradou za
uklon a vrodenym znakom podriadenosti, lebo ho pouZivaju aj hluchi, nemi
a slepi od narodenia.

Priklad

V Indii toto gesto znamenda. ,,Mozno ano, mozno nie*, v Japonsku len:
Ano, pocuvam vas ““ a v Bulharsku znaci opak, cize ,, nie .

Ked pocuvajici prikyvuje pomalymi tromi prikyvnutiami za sebou
Vv pravidelnych intervaloch, hovoriaci povie toho tri, az Styri razy viac. To preto,
ze videl u pocuvajuceho zadujem. Ak prikyvuje rychlo znamend, Ze uZz si toho
vypocul dost’ a chce partnera zastavit’ a zapojit’ sa sam do debaty.

Prikyvovanie m4 dva vyznamné vyuzitia. Re¢ tela je nevedomym
vonkaj§im zrkadlom vnuatornych pocitov. Pri pozitivnom a stthlasnom pocite
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zaCnete prikyvovat’ hned’, ked’ prehovorite. A naopak, ak za¢nete prikyvovat
zémerne, odrazu aj pocitite pozitivne pocity. Ide o pri¢inu a nésledok.
Prikyvovanie je nakazlivé. Ak ho vidite u partnera pri rozhovore, zacnete
prikyvovat’ aj vy. Prikyvovanie podporuje spolupracu a stlad. Pokial’ stojite bez
slov v hodnotiacej pozicii s rukou na brade a prikyvujete, nikto necaka, ze
zacnete hovorit. Pri pocuvani si dajte ruku na bradu a zl'ahka si ju Suchajte,
podla vyskumov toto gesto nabada druhych, aby hovorili.

Pokrutenie hlavou

Vyjadruje zapor a je tak isto vrodenym gestom uz od mali¢ka. Ma svoj
povod v dojCeni. Ak vés niekto o nieCom presviedca a kruti pri tom hlavou,
zostafite vo¢i nemu skepticky.

Zakladné pozicie hlavy

1. Natiahnuta hlava. Clovek fiou signalizuje neutralny postoj k diskusii.
Hlava sa nehybe a konverzéciu sprevadzaju len obCasné drobné prikyvnutia. Ak
je hlava nadvihnuta vysoko a brada mieri dopredu, signalizuje nadriadenost’,
nebojacnost’ a aroganciu.

2. Naklonena hlava. Je signalom podriadenosti, ¢lovek nastavuje hrdlo aj
Siju a posobi pritom mensSi a menej nebezpeény. Najme Zeny chapu vyznam
tohto gesta - podriadenost’ a mierumilovnost. Zeny ho vyuZivajii na prejavenie
Zaujmu 0 muZza.

3. Sklonena hlava. Sklonena brada signalizuje negativny, pochybovacny
¢1 agresivna postoj. Sklonentl hlavu sprevadzaji zvicsa aj kritické hodnotiace
gestd, apokial’ ¢lovek hlavu nezdvihne ¢i nenakloni, ¢akaju vas problémy.
Skaseni re¢nici aby zdvihli hlavy posluchacov, podnikna kroky; ak uspeju,
posluchéci naklonia hlavy nabok.

4. Hlava medzi plecami

Pokr¢enie pliec a vtiahnutie hlavy medzi ne umoziiuje ¢loveku chrénit’ si
zraniteI'ny krk a hrdlo pred zranenim. Toto gesto vidame u cloveka, ktorému sa
za chrbtom ozvalo ohlusujice dunenie alebo ma pocit, Ze naitho nieco pada.
V osobnom styku naznacuje podriadeny a ospravedliujuci postoj, ¢o vam Skodi
pri stretnutiach, kde chcete posobit’ sebavedomo.

Oberanie neviditel'nej smietky

Ked’ ¢lovek nesuhlasi s nazormi a postojmi inych, no nechce to otvorene
priznat’, za¢ne robit’ rézne zdanlivo nevinné gesta. Jednym z nich je oberanie
neviditelnych chipkov zo $iat, o ma na sebe. Pri tom zvidsa sklopi a odvrati
zrak. lde o prejav nesuhlasu, ktory jasne naznacuje, ze ¢lovek nesuhlasi s tym,
¢o sa hovori, hoci slovami mozno tvrdi opak.
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Ako ddvame najavo, Ze sme pripraveni konat’

Aby Tudia posobili fyzicky mohutnejSie osvojili si gesto — davat’ si ruky
v bok. Je to zname gesto pripravenosti, ked sa ¢lovek chystd na asertivne
konanie, zdkladny vyznam ma vSade na svete agresivny podton. Ruky na
bokoch mavaju deti pri hadke s rodi¢mi, atléti ¢akajuci na Start, boxeri v ringu
pred zapasom, muzi vyzyvajici inych muzov. Muzi ho robia v pritomnosti zien,
aby dali najavo jasne muzsky postoj. Pri interpretacii gesta ruk na bokoch treba
zvazit okolnosti a d’alSie prejavy reci tela, aby ste dospeli k spravnemu zaveru.
Gesto mozno umocnit’ eSte postojom rozkro€mo a zatatymi pédstami. Subor
tychto gest pouzivaju profesionalne modelky na méle, aby dali najavo, Ze Saty
su ur¢ené modernym, asertivnym, pokrokovym Zenam.

Kovbojsky postoj

Palce zastréené za opaskom alebo vo vreckach ohranic¢uju oblast” genitalii
a vidime ich u muZov, ktori zdoéraziiuji svoj sexudlne agresivny postoj. Patri
K beznym gestam vo westernoch. Muzi si tymto gestom chrania svoje teritorium
a prejavuju pred inym muzom nebojacnost’. Niekedy ho robia aj Zeny v dZinsoch
a nohaviciach. Zena v sukni to prejavi palcami zastréenym do vrecka &i za
opasok.

Odhadovanie konkurencie

Pri tomto geste st nohy mierne roztiahnuté, ruky v bok alebo s palcami za
opaskom, pohlady prechadzaji od hlavy k pidtam a naopak. Hlava sa nehybe
a rozhovor nie v uvol'nenej atmosfére. Ak st nohy rozkro¢ené a pevne vrastené
do zeme, obaja st priamo oproti sebe, hrozi zrejme aj boj.

Rozkrofené nohy

Ide takmer vylucne o muzské gesto. Ak sa jeden muz rozkroc€i, ostatni
urobia to isté, aby si zachovali postavenie, no muzi by sa mali tomuto gestu
vyhnut' v pritomnosti zien, najma v obchodnom styku. Pretoze Zeny ich nemézu
nasledovat. Zenam, ktorym muzi neustile predvadzajii svoj rozkrok, radime
nereagovat’ na to.

Noha prehodena cez operadlo stolicky

Takisto to robia prevazne muzi, ked’Ze ide o spdsob rozkrocenia noh.
Nielenze tym signalizuji, komu patri stolicka, ale prejavuju aj neformalny,
agresivny postoj. Takto mozu sediet’ dvaja kamarati, Zartovat’ a smiat’ sa, ale ak
takyto postoj pri rozhovore zaujme $¢éf s podriadenym daval by najavo svoj
nezaujem.
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Osedlana stolicka

Muzi sa kedysi chranili pred kopijami a Sipmi nepriatel’a Stitom, dnes
civilizovani muzi pouzivaja ako S§tit ¢okol'vek, ¢o je poruke ako symbol
rovnakého obranného sprdvania. Patri sem napr. statie za plotom, dverami,
stolom, za otvorenymi dverami auta ¢i sedenie obkro¢mo na stoli¢cke. Operadlo
stolicky sluzi ako S$tit na ochranu tela a moze Cloveka dostat’ do agresivnej,
dominantnej polohy. Muzi maja pritom rozkrocené nohy a zdorazneny rozkrok,
¢im eSte viac zdoraznuju muzskl sebaistotu. Zvacsa takto seddvaji dominantné

typy.

Najjednoduchsie je prinatit’ zmenit’ polohu, ked’ sa postavime ¢i posadime
za chrbat. Ak takto sedi na oticacej stolicke? Urcite sa nezacneme hrat’ na
kolotoc¢, ale pokracujeme v debate postojacky a divame sa naitho zvrchu, potom
mu vojdeme do osobného priestoru aby sme ho vyviedli z miery. Pri najblizse;j
navsteve ho urcite posad’te na stolicku pevnt s bo¢nymi opierkami.

Katapult

Ide o verziu rak na bokoch posediacky, ibaze ruky st za hlavou a lakte
hrozivo smeruji von. Opat’ ide o typické muzské gesto urcCené na zastraSenie
inych, hoci na prvy pohl'ad je to uvol'neny postoj. Je typické pre urcité profesie
— uctovnikov, pravnikov, obchodnych manazérov ¢i l'udi, ktori sa v istej situacii
citia nadradene.

Sp4aja sa s d’alSimi gestami, ako je figura Cislo Styri a zdorazneny rozkrok,
ktore prezradzaju pocit nadradenosti, ochotu hadat’ sa a dominovat.

S tymito gestami sa da vyrovnat’ podl'a okolnosti. MéZeme sa naklonit’
dopredu s dlanami nahor a povedat’: ,,Vidim, ze o tom viete vel'a. Chcete nieco
povedat?* a potom sa opriet’ a pockat’ na odpoved’. Mdézeme pred neho nieco
postavit, aby na to nedociahol a spytat’ sa: ,,Toto ste uz videli?* ¢im ho
printtime naklonit’ sa dopredu. Muzi moéZzu polohu katapultu napodobnit’, zeny
to nesmu, odhalili by prsia, a tym by sa dostali do nevyhodnej pozicie. Zena
moze pokracovat v konverzacii postojacky aked sediaci zmeni polohu
Z katapultu opat’ si sadne. Dvaja rovnocenni partneri mézu zaujat’ tito poziciu
zéaroven a neporusi sa zhoda a rovnocennost’.

Gesta pripravenosti

Jedno z nich v sede je ¢lovek nakloneny dopredu, jedna ruka je dlanou na
kolene, druhda laktom na stehne druhej nohy. Tieto gesta signalizuja
pripravenost. Ak po nich nasleduje prekrizenie noh pravdepodobne ustupuje
osoba od zameru konat’ ako pdvodne uvazovala. Gesto pripravenosti posediacky
vSak moéze Unahnevane] osoby signalizovat' aj nieCo iné — chystd sa vas
vyhodit’.
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Startovacia poloha

Gesto pripravenosti, ktoré signalizuje tuzbu ukoncit’ stretnutie, pozostava
z naklonenia sa dopredu soboma rukami na kolenach, alebo s rukami
zvierajucimi stoliCku, ako pred Startom pretekov. V takomto pripade by sme
mali prevziat iniciativu a obratit’ list ¢i zmenit’ tému.

Zhrnutie

Tieto signali tela spozorujeme pomerne l'ahko, pretoze zahtfiiaju velké
gestd. Dolezité je poznat' ich vyznam a vSetky negativne gesta zo svojho
repertodru vylucit' a nahradit’ ich pozitivnymi, ktoré ndm prines dobré
vysledky.

21 porov.: PEASE, A., a B., Vel'kd kniha re¢i tela. Bratislava, Ikar, 2006.
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Dodatok

Rétorika a jej praktiky zasahuji kazdodenny zivot. Predstavme si situdcie
Z nasledujiceho textu a predstavme si seba, Ze sa nas osobne bytostne dotykaju
a uvazujme o svojich reakciach.
Text chce predstavit ndmet na rozhovor ktory je v dnesnej dobe nie ojedinely,
naopak v mnohych pripadoch inéasho zivota je pravdou, az to desi... Textom
chcem navodit’ témy rozhovorov, pocas ktorych sledujme seba a diskutujacich
a u¢me sa uviest’ do praxe, ¢o sme si na predchadzajucich strankach opisali.

Aby si si uvedomil(a) cenu sirodenca,
opytaj sa niekoho, kto ho nema..

Aby si si uvedomil(a) cenu desiatich rokov,
opytaj sa cerstvo rozvedeného paru..

Aby si si uvedomil(a) cenu Styroch rokov,
opytaj sa maturanta(ky)..

Aby si si uvedomil(a) cenu jedného roku,
opytaj sa Studenta(ky), ktory(a)
prepadol(a) na zavere¢nej skuske..

Aby si si uvedomil(a) cenu deviatich mesiacov,
opytaj sa matky, ktora dala Zivot
diet’at’'u, ktoré sa narodilo mrtve..

Aby si si uvedomil(a) cenu jedného mesiaca, ®
opytaj sa matky, ktora dala Zivot @%
predéasne narodenému diet’at'u.. o

Aby si si uvedomil(a) cenu jedného tyzdna,
opytaj sa redaktora tyzdennika..

'7\\\1LU§/§U\LU 169

J, %



IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Aby si si uvedomil(a) cenu jednej minuty,
opytaj sa cloveka, ktory zmeskal
vlak, autobus, lietadlo, ..

Aby si si uvedomil(a) cenu jednej sekundy,
opytaj sa Cloveka, ktory prezil nehodu..

Cas na nikoho necaka..
Vaz si kazdua chvil'u, ktorth mas..

Ako clovek, rétor si bude$ vazit' zivot este viac. P6vod tohoto listu nie je

neznamy.
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Cvicenia
Aka by mala byt’ obsahova napli cviceni
Niektory odbornici ponukaji na precvicenie viac sposobov.

Pre zakladnv kurz:

Ako vznika re¢, Dychanie, Znelost’ hlasu, hlasovy timbre, Artikulacia,
Zrozumitelnost, Mimojazykové prvky rétoriky, Vyznamové, emociondlne a
vzt'ahové vrstvy reci, Modulacia hlasu. Nadstavbovy kurz: Intondcia, prizvuk,
temporytmus, graddcia a pauza, Pointovanie, Rozdiel medzi pisanym a
hovorenym textom, Praca s textom, Opis, rozpravanie — obsahova aj vypovedna
hodnota textu, Citanie z pisomného podkladu, Pracovny rozhovor, scenar a
priprava, Vystupovanie na verejnosti.

Napln

Rétorika je interaktivny predmet, ktory prebieha semindrnou formou.
Vyklad teorie sa strieda s praktickymi cvieniami a modernymi
psychologickymi hrami.

Cielom vyuky je osvojenie si a zlepSenie zrucnosti potrebnych pre
ispesni  profesiondlnu  komunikaciu. Stidium poméha rozvijat kultaru
verbalneho a neverbalneho prejavu , odstranit’ pripadné psychické zabrany pri
verejnom vystupovani , vytvorit’ priaznivy osobny imidZ. Predmet obsahuje
teoriu komunikécie, druhy komunikacie, slovné a paralingvistické prostriedky
verbalnej komunikacie- intonacia, frazovanie, neverbalnu komunikéciu a jej
zlozky, psychologické prostriedky monologu, dialogu, spatni védzbu, vyuzitie
vizualnych pomodcok, nacvik dialogu, argumentacie, komunikacné role,
komunika¢né techniky, nécvik prezentdcie, rozbor a korekcia problémov
metodou videotréningu

Hry — Rétorika

1. slovné kategorie (vymenovavanie na pocet a ¢as)

2. jazykohlavolamy; recitovanie basni, piesni

3. exhibicia rozpravanie o danej téme, vymysli ju publikum?
4. citanie, opakovanie, reprodukcia na ¢as, pamat’...
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Slovné kategorie (vymenovavanie na rychlost’):

« prvocislaod 30 po 1 (29, 23,19,17,13,11,7,5, 3, 2)

o Cisladelitelné 3 od 30 po 1 (30, 27, 24, 21, 18, 15, 12,9, 6, 3)

« mesiace v roku od konca (dec, nov, okt, sep, aug, jul, jun, maj, apr, mar,
feb, jan)

« dni v tyzdni od konca (nedel’a, sobota, piatok, Stvrtok, streda, utorok,
pondelok)

« vzory sklofiovania (chlap, hrdina, dub, stroj, Zena, ulica, dlan, kost,,
mesto, srdce, vysvedcenie, dievca)

« stanice na trati rychlika KE-BA

e postavy z Priatelov

o triedy na 8-ro¢nom gymnaiu odzadu (oktava, septima, sexta, kvinta,
kvarta, tercia, sekunda, prima)

« slovenské mince a bankovky od 0 (0,10; 0,20; 0,50; 1; 2; 5; 10; 20; 50;
100; 200; 500; 1000; 5000)

« chemickeé pripony odzadu (icely, isty, ovy, iény/e¢ny, i€ity, ity, naty, ny)

« rimske Cislaod 1000po 1 (M, D, C, L, X, V, ])

« slovenska abeceda (a, 4,4, b, ¢, ¢, d, d, ¢, ¢, f, g h,chi,1,j,k, 1, {,r,m,
n,n,0,0,p, 11,1, 8 tt,0,0,V,X,y,Y, Z, 7)

« anglicka abeceda

« solmizacéné slabiky odzadu (do, si, la, sol, fa, mi, re, do)

« planéty slnecnej sustavy odzadu (pluto, neptn, uran, saturn, jupiter, mars,
zem, venusa, merkur)

« znamenia horoskopu od januara (kozoroZec, vodnar, ryby, baran, byk,
bliZenci, rak, lev, panna, vahy, Skorpion, strelec)

« mocniny 2 do 10 000 (1, 2, 4, 8, 16, 32, 64, 128, 256, 512, 1024, 2048,
4096, 8192)

« Fibonacciho postupnost’ do 100 (1, 1, 2, 3, 5, 8, 13, 21, 34, 55, 89)

« prvych 6 riadkov Pascalovho trojuholnika (1,1 1,121,133 1,14641,
15101051)
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IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Slovné kategorie (vymenovavanie na pocet za 10 sekind):

Ludia

e chlapcenské krstné
mena

e dievCenské krstné mena
e chlapcenské skupiny

e mena terajSich veducich
¢ slovenski hokejisti v
NHL

prezidenti v USA
prezidenti v CSSR
Znami matematici
skladatelia

rimski cisari

ucastnici MMO

krali v Europe

filozofi

slovenski spisovatelia
slovenski politici
vojenske hodnosti

Skola

predmety v Skole
Staty v Europe

Staty v USA

Staty v Afrike

Staty v ZSSR

rieky, kopce na
Slovensku

kvety, rastliny, huby
vtaci, hmyz, zvierata
fyzikalne jednotky
grécke pismena
americké miery
chemické prvky
vzacne plyny

kosti, svaly
prehistorické obdobia

IT\)',*‘\\]LLI%Clf\.LL|
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Iné

pracie prostriedky
znacky piva
pesnicky Elanu
pocitacové firmy
televizne kandly,

radia

okresn¢ mesta
televizne seridly
ovocie, zelenina
kluby NHL

farby

typy latok
znacky oblecenia
hudobné nastroje
ankety na stranke
banky na Slovensku
olympijské

discipliny

stredné skoly
kolektivne Sporty
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Slovné kategorie (slova, skupiny,... za¢inajuce na ..., vybrané slova po ...

Jazykolamy (10-krat bez chyby na Cas); recitovanie basni, piesni
Polep plot platnom
Proletar zroloval roletu
Revolvérom prevital leporelo
Katalanec Lakato$ dokatoval kolotoc¢
Str¢ prst skrz krk
333 stiibrnych stiikacek stiikalo pies 333 stiibrnych stiech
Retrospektivou preveroval perspektivu prospektu
Stipla plt, zdrbla stip
Skondenzovany koncentrat skompromitoval koncertanta
Raritn4 laryngoskopia raritného laureata™?
Vojaci boli vyrukavickovani, generél bol najviac vyrukavi¢kovane;jsi**®

212

Porov.:
http://www.google.sk/search?hl=sk&q=r%C3%A9torika&btnG=H%C4%BEada%C5%A5+v+Google&meta=
213 http://www.agentura-aha.cz/1-otevrene_kurzy-komunikace_retorika.html
http://joomla.slamow.com/content/view/43/61

PVANJELIZACIAEU 174

2



http://www.agentura-aha.cz/1-otevrene_kurzy-komunikace_retorika.html
http://joomla.slamow.com/content/view/43/61

IUBOMIR STANCEK - Rétorika a jej praktiky

Pouzita literatura:

BECK, G,: Zakazana rétorika, Grada, Praha, s. 268, 2007, ISBN: 978-247-1743-2.

BRUNO, T, ADAMCZYK, G, Rec téla, Grada, Praha, s.112, 2005,ISBN: 80-247-1313-6.
EDMULLER, A., WILHELM, T, Nenechajte sebou manipulovat, Grada, Praha, 112, 2003,
ISBN:80-247-0410-2.

FLUME, P.,: Staiite sa presvedcivym recnikem, Granada,, Praha, s. 151, 2008, ISBN: 978-80-
247-2216-0.

GALLO, J.: Rétorika v teorii a praxi, Presov, 5.150, 996, 5.80-967349-1-1.

GEISSELHART, R., a BURKART, CH.: Trénink pameéti a koncentrace, Grada, Praha, s.112,
2006, ISBN80-247-1654-2.

HERTER, K,: Rétorika v zaméstnani, Grada, Praha, s.128, 2006, ISBN: 80-247-1799-9.
KANITZ, A,: Uméni uspésné komunikace, Grada, Praha, 112, 2005,ISBN 80-247-1222-9.
MISTRIK, J.: Rétorika, SPN, Bratislava, s.203, ISBN: nema.

SCHARLAU, CH.: Techniky vedeni rozhovoru, Grada, Praha, s. 208 2008, ISBN: 978-80-
247-2234-4.

SPACKOVA, A., Moderni rétorika, Granada, Praha, s. 132, 2006, ISBN: 80-247-1704-2.
STANCEK, L.: Kiiaz rétor, Spisska Kapitula, 302, 2000, ISBN:80-7142-081-6.

EVANJELIZACIAEU

J, %



prof. ThDr. Dr. CLubomir Stancek, PhD., CM

narodeny 19. augusta 1955

Y v obci Kamenna Poruba
NI,
o Vysvateny 10. juna 1979
1975 - ¢len rehole vincentinov
- ' 1979 - kaplan Trencianska Tepla
/ﬁ

1982 - kaplan Nitra

1983 - 1991 - spravca farnosti BoSaca
1991 - odborny asistent na Tl pri Knazskom seminari biskupa
Jana Vojtasaka v Spisskom Podhradi
1991 - 1993 - administrator a direktor Reholného seminara
sv. Vincenta de Paul v Bijacovciach
2004 - Spiritual v Knazskom seminari biskupa Jana Vojtasaka
v Spisskom Podhradi

Prednasa pastoralnu teoldgiu, homiletiku, rétoriku,
misiologiu, ekumenizmus a Spiritualnu teolodgiu.

- doktorat Katolicka univerzita v Lubline

- doktorat Univerzita Komenského v Bratislave

- docentura Univerzita Komenského v Bratislave
- profesor v odbore pastoraina teologia

- prodekan Katolickej univerzity v Ruzomberku

Na Slovensku je uznavanym odbornikom v oblasti homiletiky,
rétoriky, ekumenizmu a misiologie.

ISBN 978-80-970280-9-6

841102




