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Image ridice

Komunikace je obtizna a zajimava zaroven
Vztah k osobé, s niz mluvime

Vice se ptat, méné mluvit

I nase télo vysila urciteé signaly

Saty délaji clovéka

Miij viz je tak trochu soucasti mne samého
Véci s negativhim dopadem na komunikaci
Jak vést rozhovor uspésné

Zdvorilé chovaniv zahranici

Ridi¢ jako zprostiedkovatel image spole¢nosti
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Zeptejte se tfi lidi na to, jaka je image - predstava o
fidi¢i kamionu nebo autobusu mezi vefejnosti- a
obdrzite tfi nazory. P¥ibuzny nebo znamy napfi-
klad fekne, Ze fidi¢i nakladakd miluji svobodu, Ze
jsou to otrli chlapi. Ridi¢ sportovniho vozu, ktery
nejradéji jede ze severu Némecka na jih celou ces-
tuvrychlém pruhu, bude tvrdit, Ze Fidi¢i naklad-
nich voz(l jsou bezohledni ,chuligani‘. A fanousek
rockové hudby bude tvrdit, Ze vSichni fidici kami-
onll poslouchaji country hudbu a o dobré hudbé
nemaji ani ponéti. Totéz platii o fidicich autobusd:
Pry na dalnici neustale blokuji rychly pruh a jezdi
unaveni na dlouhé vzdalenosti v autobusech
nevalné technické zptsobilosti. Jednotlivé tsudky
se velmi lisi, a presto si vSichni mysli, ze védi, jaci
fidi¢i nakladnich voz(l a autobust opravdu jsou.

Image urcité profesni skupiny je vysledkem
nazord, usudkl a predsudkd, které se utvareji
osobnimi zkusenostmi, vypravénim a zpravami

v médiich. Tyto nazory se jen malo méni, jak vime
znazorl o jinych profesich: Lékafijsou pry ,,aro-
gantni® a néco jako ,,magové v bilém*, profesori
jsou udajné ,roztrziti“ a ufednici , lini*. Ackoli tyto
nazory v konkrétnich pfipadech nebyvaiji spravné,
vSichni véfi, Ze znaji alespon jeden vhodny pfiklad
takového typu chovani u dané skupiny.

Firmy maiji také svoji image. Zaklada se ze sluzeb,
které firma poskytuje, z kvality jejich produktd

a ztoho, jak se jeji spolupracovnici chovaji na
verejnosti.

,Chovanim" mame na mysli to, zda nékdo do-
drzuje ¢i nedodrZuje pracovni fad, zda se chova
zdvorile nebo hrubg, jestli nosi ochranny odeév
nebo je spi$ obleceny nedbale, zda jeho vozidlo
splfiuje pozadavky na bezpecCnost a je dobre
udrzované, nebo zda budi dojem, Ze jeho firmé
se bezpeénosti a dobrému zevnéjsku vénuje jen
mala pozornost. DileZitou roli hraje i styl jizdy,
protoze nakladnivozidla a autobusy na sobé ob-
vykle maji logo firmy. Kdyz je napfiklad v uréitém
regionu znamo, ze fidi¢i urcité spedi¢ni firmy
napfiklad jezdi pfilis rychle v obci, ¢imz ohrozuiji
Skolni déti, a ¢asto na dalnici vyboduji s rychlosti
95 do rychlého pruhu, miize to firmé uskodit -

a tim i ohrozit pracovni mista u této firmy.

Jako fidi¢ kamionu jste tedy svym zpdsobem
odpovédny za to, jakou image bude vase profese
mit. Mnohem vice jste pak odpovédny za image
vasi firmy. A mliZete pracovat i na vlastni image,
jako Clovék, konkrétni osoba a jednotlivec - ale
jak?



Predstavte si nasledujici situaci: Po delSi zacpé na

dalnici ptijedete do skladu zakaznika, zacouvate
k nakladaci rampé a vystoupite. Vedouci skladu
kvam prijde a fika:

Cekam navas
uz pul hodiny!

Jak byste reagoval? Vyberte jednu odpovéd:
10 je pravda, mam 30 minut zpozdéni.”
,Zazraky délat nedokazu.”
,1ed uz nejde naklad slozit?*
»Jinak byvam vzdy presny jako hodinky.”
»otarejte se 0 svoji praci a ja se budu starat o tu
svou.”
,Pristé zavolam, kdybych znovu uvizl v zacpé.”

Nasli jste vhodnou odpovéd? Nebo si myslite,
Ze se nyni neda fict, jak by ¢lovék v dané situaci
skute¢né reagoval?

Mate pravdu. Abychom totiz mohli situaci pocho-
pit1épe, potfebujeme znat jesté fadu dalSich véci:
Jak vedouci skladu s vami mluvil? K¥i¢el na vas?
Byl nastvany, zufil, nebo ptisobil uvolnéné? Dival
se na vas tak, Ze to plisobilo jako vyhr(iZzka, nebo
se usmival? Pfistoupil k vam nablizko a gesti-
kuloval rukama? Znél jeho hlas ironicky, nebo
uptimné? Tak to byl pfiklad s vedoucim skladu.



Ale i vy hrajete dleZitou roli: Jste velmi spolehlivy
fidi¢ a mate pocit, Ze otazka vedouciho skladu je
v{¢ivam nefér? Jste v dané situaci klidny a uvol-
nény, nebo jste kvili dopravni zacpé nervozni

avztekly? Je vdam vedouci skladu sympaticky, pro-

toze dfiv byl vzdy spravedlivy, nebo jej povazujete
za Clovéka, ktery neumi jednat s lidmi? Jste spise
klidny ¢lovék, nebo tihnete k tomu si v konfliktu
.nebrat servitky?

Vécna vypovéd:

To vSechno jsou dilezité a nékdy i rozhoduijici
aspekty, které mohou ovlivnit nasi komunikace -
tedy to, jak se lidé dorozumivaiji.

Danou zélezitost mzeme ilustrovat na tzv. komu-
nikacnim modelu. Podle néj pfipadaji na kazdou
formu komunikace ¢tyfi rdzna sdéleni:

Zde mluvci sdéluje, o jaké informace,
fakticka sdéleni, fakta, obsah, Udaje
nebo ¢isla mu jde. V nasem prikladu tedy

napr.:

»,Mate 30minutové zpozdéni.“

Vypovéd' na roviné
nja“

Zde mluvéifiké néco
sam o sobé. Takhle citim,
toto simyslim. V nasem
prikladu tedy napf.:
»Jsem nastvany.“
Nebo: ,, Ted uz
nemuzu naklad
vylozit.“

Apelativni vypovéd:

Zde chce mluvéi ovlivnit oso-
bu, s niZ mluvi, a to oteviené,
nebo skryté: Udélejte tohle,
nedélejte ono, postarejte se
ototo! V naSem piipadu tedy
napr.:

,PFisté prijedte véas!“
Nebo: , PFristé zavolejte!“

Vypovéd na roviné ,ty“ nebo na
vztahové roviné:
Zde mluv¢i ukazuje, co si mysli o svém
protéjsku, jak vnima vztah mezi sebou
a svou protistranou. V nasem prikladu
tedy napf..
»Jste nespolehlivy.”



Kazda zprava nebo vyrok obsahuje tyto Ctyfi riiz-
na sdéleni. Ve vétsiné pfipad( je dokonce mozné
fict, které sdéleni je pro daného mluvéiho nejd-

Ze jste prijel s 30minutovym zpozdénim? To asi
ne. MoZna si chtél jen vybit vztek a dat najevo, Ze
je nastvany, mimo jiné i proto, ze néklad uz neni
mozné slozit. Nebo vam chtél dat na srozuménou,
abyste pristé prijel vCas, anebo telefonicky nahla-
sil, pokud nebude véasné dodani mozné. Nebo

vam chtél na trovni vztah( dat najevo, Ze si mysli,
Ze jste nespolehlivy (liny, nepfesny, nezdvorily).

Clovék vzdy mluvi pomoci ,étyf Ust” a my vzdy
naslouchame pomoci , ¢tyf usi“. Kvili tomu
dochazi v komunikaci mezi lidmi velmi ¢asto

k nedorozuménim, ale takeé je diky tomu velmi
pozoruhodna a zajimava.

Jakym ,uchem” jste v dané situaci poslouchali
a pro jakou odpovéd jste se rozhodli (strana 5)?

Vécna lroven:
Toje pravda, mam 30 minut

zpozdéni.

Uroven ,ja“:
Ted uz nemUzete naklad
vylozit?

Apelativni Groven:
Pristé zavolam, kdybych
znovu uvizl v zacpé.

Uroven ,ty“ nebo vztahova uroveii:

Zazraky délat nedokazu.

Obvykle jezdim nacas.

Starejte se 0 svoji praci a ja se budu starat o tu svou.



To, co déla komunikaci tak obtiznou, neni ani tak
ono vécné sdélenti. To, jestli nékdo ma zpozdéni
30 minut nebo 25 minut, o tom nema cenu se
hadat. Problém nastava, kdyZ nam druha strana
dava najevo, Ze jsme neodvedli svou praci dobre,
nebo nami dokonce pohrda.

A Vysilatel

Srozumitelnost

Jedname-li spolu pratelsky a mile, nebo hrubé
aagresivng, je to ¢asto vyraz toho, jaky vztah je
mezi nami. Dobfe to Ize ilustrovat na obrazu le-
dovce. Pouze asi jedna desetina objemu ledovce
je nad vodni hladinou. To je podobné nasemu

. Vysilatel (A) musi mluvit
srozumitelné, aby jej druzi pochopili. Prijemce (B)
musi vyvinout Usili a naslouchat, aby druhému
porozumél. Pokud né¢emu neporozumél, musi se
na to znovu zeptat.

B Prijemce

Posluchac

Empatie



Obtiznéjsi je to u zprav, které nejsou tak zfejmé.
Jsou skryté pod ,hladinou’, ale jsou stejné ucinné
jako fakticka sdéleni. Tady jde o nas

Prostfednictvim ¢asto citime pfimo,
jaky vztah k nam nékdo mé. Gesta a mimika
obli¢eje toho druhého v nas velmi rychle probou-
zeji rizné pocity. At to vnimame védomé, nebo
nevédomé: KdyZ si vymeénujeme rdzna sdéleni,
zahrnuji tato sdélenivzdy i néco, co se tyka
vzajemného vztahu. Mluvéi mize pristupovat ke
svému protéjsku slusné a pratelsky, nebo pohr-
davé a nezdvofile. To se projevuje v tom, co Fika,
vtonu hlasu a reci téla. Ale na uspéchu rozhovoru
se podili i posluchaé. M{ze udrzovat oéni kontakt,
stat klidné a sebejisté, mlize naslouchat a vyjadfit
souhlas usmévem ¢i kyvnutim atd. MdZe se
chovat s empatii a zjisti, jak se druha strana citi

- zda je dana osoba napriklad vztekla, potésena,
rozmrzela nebo si nevi rady. Zkuseny posluchac
tyto signaly neignoruje a pokousi se o vyjasnéni
na spravné urovni: Nékdy na vécné roving, kdyz
se napf. znovu zepta, nékdy na Urovni vztah,
kdyz vysilateli da najevo, ze chape, co citi.

Nase hraji v komunikaci dlleZitou roli. Z0-
stafime u piikladu s vedoucim skladu a s ,vaSim*
pozdnim pfijezdem. Pfedstavte si, Ze vam a vasi
rodiné se dafi dobre, vas fotbalovy klub pravé vy-
hral a vikend je za dvefmi. A pak se objevi tenhle
vedouci skladu a dava najevo svij hnéy, Ze jste
nedochvilny. To asi nebude zadny problém, ze?

Ated si predstavte, jak byste reagoval, kdyby se
vas$i rodiné nedafilo moc dobre, protoze nékdo

z rodiny je nemocny, pravé jste se roz¢ilil kvdli
svému Séfovi, tento hnév mate stale v sobé a s tim
vedoucim skladu si uz léta nerozumite. Pak to
nebude snadné. Pak to bude jen navas, aby
rozhovor probihal pratelsky a oteviensg.

To se podafi, pokud jste schopni pfemyslet
0 sobé, napriklad:

Jsem podrazdény.
Ten vedouci skladu za to
nemdize. Musim se mirnit
a dat si pozor, aby se rozhovor
nevyhrotil.
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Nékdy je uzite¢né spiSe se ptat nez mluvit.
Pomoci otdzek mlZete zjistit, o co tomu druhému
opravdu jde, kde je problém a jak by jej treba bylo
mozné vyresit. Vétsina lidi se viak pfilis nepta,
spiSe radéji mluvi.

Pro¢ jsou otazky tak ddlezité?
Kazda relevantni otazka stupfiuje pocit
zadostiu¢inéni u druhé osoby: Citi, Ze je
respektovan a Ze jej berete vazné.
Vlastni pozice mluvéiho neniihned rozpozna-
telna: MiZe proto zohlednit pocity a citlivost
druhé strany a zamezit tomu, aby partner
v rozhovoru zaujal obranny postoj.
Lze tak predejit tomu, aby se konverzace
vyostila (vzajemna vyména negativnich
vyroku).

Zlistanme u naseho prikladu: Pomoci takzvané
doplnovaci otazky (obsahuije riizna tazaci zajme-
na) se mlzete dozvédét, pro¢ vas vedouci skladu
upozorfuje na vzniklé zpozdéni: , Jste rozileny.
mam podle Vaseho nazoru v budoucnu udé-
lat, kdyZ jsem v dopravni zacpé a nemUzu dorazit
vcas?“ Nebo (pro ty, kdo si véfi): , jste
roz€ileny?* Doplhovaci otazka nenuti vedouciho
skladu k urcité odpovedi a dava mu plnou volnost.
Navic ziskate relativné dost informaci.
Je jasné, Ze vedouci skladu pak tfeba zareaguje
jesté vice nastvané, ale pak fekne uz rovnou prav-
du a nebude ,chodit okolo horké kase', kdyZ jen
oklikou tvrdi, Ze mate pll hodiny zpozdéni. Moz-
na, ze vam pak rekne, ze je nazlobeny kvili tomu,
Ze uz nemize naklad vylozit. Nebo vam fekne, Ze
vas povazuje za nespolehlivého a nedochvilného.
Pak konec¢né budete védét, na cem jste.

Takzvané zjistovaci otazky zacinaji napfiklad for-

mulaci ,Chcete...?, , Myslite...? nebo ,Mate...?",
napt.: ,Chcete, abych piisté rovnou zavolal, kdyz
budu v dopravni zacpé?* Umoznuiji spise strucny,
odmeéfeny rozhovor. Obdrzime ale méné informa-
ci areakci byva treba jen ,ano” nebo ,ne".

Jsou ale i otazky, které se nesetkaji s pochope-
nim. Napriklad ty, kv(li kterym se druha strana
citi osobné napadena a povazuje takovou otazku
za Utok na vlastni sebeuctu, napfiklad:

,Vy to v hlavé asi neméate moc v pofadku?“

»Myslite si, Ze mdzu délat zazraky?“

10 jsem jako mél pfiletét, nebo co?*

,10 myslite vazné?“



Jak? Co?
Proc¢? Kdo?
Kde?

Dobra
otazka




Kdyz se lidé setkaji, velmi rychle si 0 sobé navza-
jem vytvofi urcity obrazek. Predpokladejme, Ze
novy zakaznik chce reklamovat uréitou dodavku.
Prave ho vidite poprvé v zivoté. VSimate si:
drZeni téla (vyzafuje jeho chlize &i postoj spise
sebedUvéru, nebo nejistotu?)
jeho mimiky (diva se rozzloben€, nebo
pratelsky?)
jeho gest (mava rukama na véechny strany,
nebo ma ruce v kapsach?)
jeho obleceni (ma na sobé sako a kravatu,
nebo $pinavou bundu?)
vnéjsich rysl (ma spiSe modni, nebo bézny
uces? Ma tetovani nebo piercing?
Nosi Sperky, ma vousy?)

Béhem feci zakaznika si napriklad vSimnete,
zda mluvi rychle nebo pomalu, hlasité nebo tise,
vysokym nebo nizkym hlasem, s dialektem nebo

bez néj, zda mysli véci vazne, nebo mluvi ironicky.

Kdyz fekne: ,Vzdyt chybi polovina,” uz jste si
0 ném na Urovnivztaht udélal obrazek - tim, ze
sledujete to, co vyplyva z fedi jeho téla.

Kdo vnima fec téla a rozumi ji, mdZe |épe porozu-
mét situaci, ve které se nachazi druha strana.

Ale pozor! Signaly feci téla byvaji mnohoznacéné
a snadno se mUZe stét, Ze jsou interpretovany
Spatné: Nesméli lidé jsou ¢asto povaZzovani za
lidi arogantni. Usmév m{iZe byt arogantni, nebo
rozpadity. Seviena pést mize signalizovat agresi-
vitu, nebo také napéti. Ohledné Feci téla neexistuiji
Zadné zékonitosti, pouze uréita podobnost.

Ale nékteré principy si lze jisté vzit k srdci; Zivy,
otevieny vyraz v obliCeji vytvafi pozitivni vztah.
Nehybny pokerovy oblicej vytvafi nediivéru

a vede ke zdrZenlivosti. Pozorné posluchace
poznate podle o¢niho kontaktu a podle toho, ze
prikyvuiji. A kdo stoji klidné a jisté, naznaduje své-
mu protéjsku: ,Vim, co chci, a stojim si za tim."
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K prvnimu dojmu a k obrazku, ktery si o urcitém
¢lovéku udélame, patfiijeho obleceni: Kdo ma
na sobé tilko nebo zaspinéné triko, vyvolava
I negativni pocity jesté dfive, nez viibec promluvi.
Pokud se pfi praci zpotite, je tedy vhodné vozit
s sebou nahradni oble¢eni. Bezpe¢nostni obuv
chrani pred zhmozdénim a zranénimi a ¢lovék,
___ kteryje ma na sobé, plisobi dobre a jisté. Také
vhodné rukavice chrani pred zranénim a zajistuji
dobré uchopeni bfemene nebo nastroje.

Mnoho spolecnosti ma jasna pravidla pro slu-
Zebni odév fidi¢d. To patfi k poZzadované image
dane spole¢nosti navenek. Proto byste se toho
méli drzet a podle pokyn( zvolit oblegeni, které
je vhodné pro danou ro¢ni dobu. Ale iv pfipadeé,
Ze ve vasi firmé zadné takové predpisy nejsou
zavedeny, plati nasledujici: Méjte na paméti, ze
zejména starsi lidé spojuji s elegantnim a uhla-
zenym vzhledem vaznost a dlivéryhodnost.



=4 Dokonce i vzhled vaseho vozu déla uréity dojem
E na ostatni lidi - zda napfiklad vyhovuije vyhlas-

ce, zda je Cisty nebo Spinavy, zda je kabina cista

2 nebo zavalena rliznym harampadim, zda je

B naklad fadné zajiStény, zda pfi jizdé mate dobry

vyhled, nebo zda ¢elni sklo vaseho vozu ,,zdobi*

rlizné predmeéty, které brani vyhledu.

Krome Feci téla a kromé obleceni ¢asto vypovi-
da o fidici vice samotné vozidlo spiSe nez to, co
sam fika.

Vozidlo je ,vizitkou' firmy. Dobfe udrZovany

a Cisty autobus vyjadtuje, Ze si cestujicich
vazime. Jako fidi¢ mlZete napomoci tomu, aby
tento dojem pretrval: Dbejte na to, aby odpady
skongily v odpovidajicim odpadkovém kosi

a aby se ko$ také pravidelné vysypaval. Udrzujte
poradek na misté fidice a ulozte své osobni véci
v prislusnych pfihradkach. Nahlaste poroucha-

né vybaveni a Skody zplisobené vandalismem, F
aby byly co nejdfive opraveny.

15
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Komunikace je Usp&3néjsi, kdyz vztah mezi
partnery rozhovoru funguje, tedy pokud navaze-
me s druhou osobou ,,dobré spojeni”. Nasledujici
aspekty mohou vést ke komplikacim pii komuni-
kaci. Re$enim je pak ¢asto zminit se o naruseném
vztahu, je$té neZ se dal pokracuje na faktické
urovni:

Ucastnik komunikace je nepozorny, nesoustte-

dény a jeho pozornost je narusena hlukem,

stresem nebo negativnimi emocemi.

Ugastnik komunikace ma predem dany nazor

a predsudky.

Nedafi se najit ,,spolecny jazyk“, protoze
porozuméni komplikuji vékoveé rozdily, rozdily
v mentalité a charakteru, odlisné vzdélani,
rtizné hodnoty a odli$ny Zivotni styl.

Pri rozhovoru si vSimnete, Ze protistrané jste
lhostejny. To, co fikate, danou osobu nezajima.
Protistrané schazi empatie a schopnost
naslouchat.

Jeden ucastnik komunikace jedna s druhym
»shora“, chova se arogantné, chladné

a odméfené.




Budte dobrym poslucha¢em: Vyhledavejte
ocni kontakt. Zaméfte se na partnera
rozhovoru. Davejte najevo signaly pozornosti,
jako je pfikyvnuti ¢i usmév. Zavladne-li ticho,
zlistante v klidu. Pokuste se pfi poslechu
presné zjistit, o co mluvéimu jde.

Budte otevieni pro novy pohled na danou
problematiku.

Dejte najevo porozumeéni pro pocity
protistrany, neignorujte je.

17

Objasnujte problémy na vécné drovni: Je-li
néco nejasné, kladte dalsi otazky.
Formulujte vlastnimi slovy, pokud si nejste
jisti, zda jste vSechno pochopili spravné.
Pripadné obsah sdéleni shrte.

Vyjasnujte problémy na urovni vztahu:
Sledujte gesta a mimiku U¢astnika komuni-
kace. Ptejte se na emoce Ucastnika
komunikace, pokud mate pocit, ze konverza-
ci zatézuji nebo komplikuiji.
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Nikoho nebavi dopustit se néjakého , faux pas*
(trapnosti). V zahranici se to stane velmi snadno.
Proto se vyplati informovat se o béZnych zvycich
ur€ité zemé, a kdyz pak v této zemi jste, sledovat,
jak se ostatni lidé chovaji a jak ostatni reaguji na
vaSe chovani. Nize uvadime jen maly vybér:

Zde lidé
nejsou zvykli se pfili§ dotykat, a proto ucastnici
hovoru stoji od sebe nejméné jeden metr.

Pti pozdravu se vzdy fika ,Madam"”,
»Monsieur” nebo ,Mademoiselle”, a pak je mozné
pfipojitjméno osoby.

Pfi hovoru je obzvlast ddlezity ocni
kontakt. Rekové &asto naznacuji zamitavy postoj
pfikyvovanim a souhlas tim, Ze tfesou hlavou.
Na uvitanou si potfeseme rukama. Ale obvyklé je
i poklepani po rameni.

Béhem hovoru se ¢asto gestikuluje a
béZna je hlasita mluva, coz neni minéno jako
projev agresivity. Pauzy v hovoru jsou v Italii spise
trapné. Pfi setkani je béZné si potfast rukama.
Mezi znamymi lidmi je bézné i polibeni na tvar
a télesny kontakt.

Pt pozdravu je bézné dodat: , Dob-

ry den. Jak se dafi?" Jako odpovéd stadi: ,,Dobre,
dékuji.” Vic nic.

Hostitelé mohou povazovat za urazku,
nepfijmeme-li jejich zpravidla §tédré pohostinstvi.
Béhem rozhovoru je zdvorilostni formou tykani,
nikoli vykani. Zasmani je povazovano za povrchni,
proto se v Rusku pfi hovoru sméji spiSe vyjime¢-
né, coz neni chapano jako nepatfi¢né.

Malé pauzy béhem
hovoru nejsou vnimany jako trapné. U¢astnici
komunikace je vyuZivaji k premysleni. Ve Skan-
dinavii bychom méli od sebe stat alespori na
vzdalenost paze.

Lidé p¥i hovoru radi gestikuluji.
Pti soukromém pozvani se nutné neocekava
dochvilnost. MiiZe se dokonce stat, Ze priliSnou
dochvilnosti uvedeme hostitele do rozpak(.

Pottast si rukou na pozdrav je obvyklé,
Zenam bychom se pfitom ale pokud mozno ne-
méli divat do o¢i. Jakémukoli dalSimu fyzickému
kontaktu je tfeba se vyhnout. KdyZ nékdo vstoupi
do mistnosti, méli byste vstat. BEéhem rozhovoru
je nedostatek o¢niho kontaktu povaZzovan za ne-
sludnost. Kritické poznamky jsou spiSe neobvyk-
|é. Shon, spéch a netrpélivost jsou povaZovany
za netaktni. Povazuje se za nezdvofrilé, pokud
bychom jednoznacéné odmitli néci prani. Chceme-
-li fici ,ne", ¢asto se pouzivaji riizné zdvorilostni
formulace. Nez se s nékym vyfotografujete,
zejména ve venkovskych oblastech, urcité byste
se méli dané osoby zeptat, zda ji to nevadi.



Nejpozdéji na tomto misté si mozna fikate, ze
byste méli zménit svij Zivot, méli byste jinak
mluvit, méli byste zménit své télesné chovani,
méli byste se stat lepSim ¢lovékem? Nedélejte si
starosti. Kazdopadné ale stoji za to se nad sebou
trochu zamyslet:

Jak plisobim na ostatni, kdyZ mluvim s lidmi?

Pozitivné? Nervozné? Problematicky?

Jak reaguiji v kritickych situacich? Vystresova-

né a agresivné? Pratelsky a zdvofile?

Jak se vypofadavam s negativnimi pocity?

Dokazu se ovladat, kdyz jsem rozladény,

rozzlobeny nebo nastvany?

Jak plsobim na ucastniky komunikace

prostrednictvim svych Sat( a svého vozu?
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Kdo je schopen uvazovat o sobé samotném,
tiznych situacich reagoval adekvatné. A pozitivni
vystupovani ma pozitivni vliv i na vas image fidice,
na image vasi firmy a image celé profese. A ko-
nec¢né je to vhodné i ve vasem vztahu s prateli,
spolupracovniky, vasim nadfizenym, dispecerem
avasi rodinou.

Mnoho Uspéchd!
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