Video ¢.3

Ruky a ich moc

Urcite ste sa stretli s vyjadreniami typu — vsetko mas vo svojich rukach. Toto
vyjadrenie ma viacero vyznamov. Ruky su silnym symbolom moci, ale aj
otvorenosti. Ak chcete ¢loveka prijat, ziskat jeho doveru a vzbudit v nom pocit
odovzdania, zdvihnite jednu alebo obe dlane. Oto¢te ich smerom k partnerovi.
Pocas komunikéacie s klientom mu ukazujte svoje dlane.

Toto gesto je podobne ako iné — nevedome (¢lovek si bezne neuvedomuje, ze
ho robi).

My budeme toto gesto vyuzivat vedome. Napoveda nam, ze partner hovori
pravdu. Ak klamua deti, ruky si ¢asto daju za chrbat, skryvajd svoje dlane.
Dospely ¢lovek svoje gestd zjemnuje a pri klamstve da ruky do vreciek, prekrizi
si ich na hrudi a schova dlane.

Pri obchodnych rokovaniach si preto vsimajte dlane. Ak klient opodstatnene
argumentuje, c¢ize hovori pravdu, zvycajne ukazuje dlane. Vic¢sina Tudi
nedokaze klamat s otvorenymi dlanami. Mozog a nervové drahy ¢loveka totiz
nie su na to uspdsobené.



Moc otocenia dlani

Dlan obratend smerom hore predstavuje ¢loveka bez zbrane. Ak komunikujete
s klientom, kolegom v préaci odporac¢am obratit dlane smerom hore. Tymto
sp6sobom odburate vo svojom partnerovi pocity natlaku. Ak ndhodou nastane
situdcia, ze chcete zvysit svoju autoritu, otocte dlane smerom nadol. Pocitajte
vsak s tym, ze vasa komunikacia sa moze stretnat s klientovym vnutornym
nesuhlasom. Preto vam odporac¢am, aby ste vzdy zvazili opodstatnenost
komunikacie s dlanami oto¢enymi smerom dole.

Vystrceny ukazovak — ukazovanie na niekoho

Okrem situacii, ked chcete niekomu nie¢o ukaz o )
zovretej dlane s vystrcenym ukazovdkom v komunikacii vemi dspesne
zvysovat negativne emocie. V Malajzii a Filipinach je to vyslovene urazka,
pretoze tymto gestom sa ukazuje len na zvierata. Pri komunikéacii s klientom sa
vam uneho podari vyvolat negativhe emoécie. Sdastredenost Kklienta
a presvedc¢ivost vasej argumentacie bude rychlo klesat a zapamétaju si z nej
len minimum informacii.

Gesto erno-7suino alebo OK

Spojenim ukazovédka a palca do kolieska vytvorime gesto OK. Toto gesto
pouzivaju casto politici, pretoze je znakom uvazlivosti, cielavedomosti a




sustredenosti. Ak chcete zvyraznit vyhodnost vasej ponuky, odpora¢am vam
ho zaradit do repertoaru vyuzivanych gest. Samozrejme len v situaciach, kedy
sa to hodi.

Skryvanie dlani

Muzi si ¢asto ukryvaju svoje dlane do vreciek, ak sa nechcl zucastinovat na
prebiehajucej komunikacii. Niekedy si ich tam ukryvaju aj v pripadoch, ked
nehovoria pravdu. Ide o pozostatok z detskych c¢ias, ked si ako deti skryvali
pri klamani dlane za chrbtom. Na obchodnych rokovaniach toto gesto
v ziadnom pripade nepouzivajte.

Zhrnutie: Ruky a ich moc

Ak si chcete klienta ziskat, zdvihnite a otoc¢te svoje dlane smerom ku klientovi.
Ukazujte svoje dlane, majte ich otvorené. V neverbalnej rovine tym davate
signal prijimania, otvorenosti a mierumilovnosti. Argumentujte s vyuzivanim
gest otvorenych dlani, ¢im posilnujete svoju pravdovravnost a klient vam skor
uveri. Ak chcete z nejakého dbévodu posilnit svoju autoritu, otocéte dlane
smerom nadol. Uvazlivo, cielavedomo a presvedcivo budete pdsobit pri
vyuzivani gesta OK.

Ukazovakom so zavretou dlanou na nikoho nemierte, toto gesto vyuzivajte len
vynimoc¢ne. Vyvolava negativne pocity a s nim klesa aj pozornost posluchacov.
Zaroven si z vasej argumentacie zapamataju len minimum informacii.
Posluchaci si viac zapamataju, ak vyuzivate gesta s dlanou oto¢enou smerom
nahor. Pamétajte, ze gesta a emdcie spolu stvisia. Gesta maju vplyv na emdcie
a emocie tvoria gesta.



