
 

 

Video č .4  

 

 

Podanie ruky 

 

Ruky si obyčajne podávame pr i vítaní alebo lúčení s klientom. Podanie rúk je  

spo jené s ich potrasením, ktoré sa líš i v závislost i od zvyklost í v jednot livých 

krajinách.  U nás je to obyčajne potrasenie  dva až  päťkrát  za sebou.  

 

Kto podáva ruku prvý? Ak sa s klientom stretávate na dohodnutom stretnut í,  

v podstate mu môžete pokojne podať ruku prvý. V dnešnej dobe má však stále  

viac ľudí z dôvodu prenosu infekcií problém s podaním ruky.  Nauč ili sme sa 

zdraviť a lternat ívne,  č iže napr ík lad dotykom zovretej päste alebo predlakt ia ,  

pr ípadne len zamávaním dlane bez dotyku.  V pr ípade,  že zbadáte takéto 

tendencie u klienta,  pr ispôsobte sa mu.  S podaním ruky počka jte,  ak ste  

náhodou priš li k svo jmu potenciálnemu zákazníkovi neohlásene.  Svo jou 

vt ieravosťou môžete vyvo lať negat ívne pocity hneď na zač iatku st retnut ia.  

Odporúčam vám urobiť len úklon hlavy.  S  podaním ruky počkajte a j v pr ípade,  

keď  na st retnut í s klientom idete rieš iť  nejakú nepr íjemnú situáciu,  ktorá 

vznikla po vaše j chybe.  V tomto prípade k aktu podania ruky asi nedô jde.  

 

Vzdialenosť medzi ľuďmi pr i podávaní rúk je rôzna.  V zásade u nás plat í,  že 

ľudia z r iedko osíd lených oblast í nám podajú ruku z väčšej diaľky, ako z t ých 

hustejš ie osídlených. Túto vzdia lenosť vnímajte a rešpektujte.  Iné je to pr i 

podávaní rúk napr íklad s Talianmi,  ktorí si medzi sebou udrž iava jú menš í  

odstup a spravidla vždy pr istupujú k podávajúcemu bližš ie.  

 

 

 

 

Rovnocenné podanie rúk 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pri st retnut í s klientom ruky držte vo vert ikálnej pozícii.  Otočenie d laní mimo  

vert ikálne j pozície je bo jom o moc.  Preto sa najskôr ubezpečte,  že vaše dlane 

sú vo vert iká lnej po lohe,  č iže nikto  si neuzurpuje moc.  Následne podajte ruku 

a opätujte s ilu st isku.  Pamätajte,  že sila  mužského st isku môže byť  dvakrát  

väčš ia ako ženského. 

 

 

 

 

 

 



 

 

Ruky a hra o moc  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Urč ite ste sa dostali do situácie,  keď vám niekto podával ruku dlaňou otočenou 

smerom nado l.  Takýto pozdrav nie  je dobrým zač iatkom ž iadnej komunikácie.  

Používa ho autoritat ívna,  dominantná osoba,  ktorá si uzurpuje  právo  

nadradenost i nad vami a stavia vás do ro le podriadeného.  Takéto podanie rúk 

využíva vysoké percento  mužov v manažérskych pozíciách.  

 

Opakom podania ruky zhora je podanie  ruky s dlaňou otočenou smerom nahor.  

Staviate sa do pozície  č loveka bez sebadôvery a vier y vo vlastné sily.  Mozog 

to  vníma a vaša komunikácia sa následne št ylizuje do formy pr ijímateľa 

klientových argumentov.  Ste pripravení plniť jeho pr íkazy,  pož iadavky,  pr i 

vzájomnej komunikácii ste outsider i.  Samozrejme, naším cieľom je uspoko jiť  

pož iadavky klienta,  avšak nie s pozície podriadeného,  ale partnera.  Mozog 

klienta dostáva prostredníctvom vášho podania ruky informáciu,  že on bude 

pánom situácie a môže sa k vám poko jne správať a j neet icky.  Takéto podanie  

ruky neprakt izujt e a v pr ípade,  že takýmto spôsobom vám podá ruku klient ,  ste  

vo výhode.   

 

Ako  zmeníte u partnera polohu jeho dlane otočenej smerom nadol?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Najskôr vykročte ľavou nohou dopredu.  Potom pr isuňte pravú nohu pred ľavú 

tak,  aby ste sa dostali pred partnera.  Symbolicky prekročíte obvykle  používanú 

vzdialenosť,  dostanete sa do osobnej zóny partnera,  čím ho mierne vyrušíte z  

rovnováhy. Zároveň o táčate svo ju ruku z pozície  podr iadene j do vert ikálne j 

polohy.  V tejto chvíli sú vaše pozície vyrovnané.  

 

 



 

 

Vyrovnanie pozícií uchopením oboma rukami a rukou zhora 

 

 

 

  

 

 

 

 

Ďalšou možnosťou, ako si môžete poradiť s uzurpátorom moci,  je  uchopenie  

dlane oboma rukami.  Podaním ruky z oboch st rán vys ielate sebe aj partnerovi 

signál do mozgu –  postavenie je rovnocenné.  Krajnou možnosťou je uchopenie  

ruky zhora a potrasenie ňou. Tento spôsob môže do značnej miery partnera  

negat ívne psychicky ovplyvniť ,  preto  ho odporúčam využívať len ako krajnú 

možnosť,  a le nie v komunikác ii s vaším klientom.  

 

 

Určite sa ešte vyvarujte  

 

 Príliš s ilnému st isku –  ide o  nát lak na klienta,  vašu snahu dominovať  

a lebo o zvýšenie  vlastného sebavedomia .  Pr i vys lovene agresívnych 

osobnost iach môžete zaž iť pocit  až  drvenia kost í.  Ženám preto  

odporúčam vyhnúť  sa noseniu prsteňov na pravej ruke.  

 Uchopeniu za končeky prstov –  ak vás niekto uchopil len za končeky 

prstov,  má pravdepodobne snahu zachovať s i odstup.  Usmejte sa a  

povedzte klientovi –  skúsime to  ešte raz. 

 Podaniu meravej dlane alebo celej ruky –  partner  vás bude vnímať ako  

slabocha.  

 Podaniu spotenej dlane –  spotená dlaň je veľmi odpudzujúca,  vyvo láva 

veľmi nepr íjemné pocity.  Ak sa vám dlane pot ia alebo ich máte z  

nejakého dôvodu vlhké, vždy si ich tesne pred st retnut ím vyut ierajte do  

sucha.  

 

 

Podanie ruky oboma rukami  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Asi ste už  videli č i zaž ili podávanie oboch rúk.  Cieľom je prejaviť väčš iu mieru  

srdečnost i,  dôvery alebo prejavenie pozit ívnych citov voč i druhej osobe.  Ide 

vlastne o miernejš iu formu objat ia partnera.   

 



 

 

Na obrázkoch s i všímajte najmä ľavú ruku inic iat ívneho partnera v 

komunikácii,  ktorú položí na partnerovu pravú ruku.  Na prvom obrázku vidít e,  

ako iniciátor drží svo jho  partnera za predlakt ie,  na druhom za lakeť,  na t reťom 

za nadlakt ie a na št vrtom za plece.  Najmenší prejav vyjadrenia citov je na 

prvom obrázku,  pr i uchopení predlakt ia a najvyšší na poslednom obrázku,  keď  

je ľavá ruka po ložená na pleci.  Ak sa ocitnete v takejto situácii,  budete vedieť,  

že partner vám vyjadruje hĺbku citov,  srdečnosť a ver í vám. Môže ísť,  

samozrejme,  len o izo lovaný prejav,  napr íklad srdečnosť.  Okrem toho si 

uvedomte aj iný psycho log ický aspekt  tejto  situácie –  iniciátor sa vedome alebo  

nevedome snaž í od samého zač iatku získať kontrolu nad situáciou,  r iad iť  

vzájomné pohyby a vyvo lávať ž iadané emócie.  

 

Dotknut ie sa iného č loveka má aj iný aspekt .  Okamž it e po vašom dotyku,  hoc i 

aj jemnom, vzniká medzi vami,  podľa výskumov,  dočasné puto. Následko m 

dotyku kratš ieho ako t ri sekundy je výskumami potvrdené zvýšenie úspešnost i 

predaja.  Klient i hodnot ili t ýchto  predajcov ako lepších.  Ak chcete vedieť,  prečo 

je to tak,  spomeňte si na to , či by bo la  mama dobrou mamou, keby sa vás 

nedotýkala.  Dotyk má s ilnú moc,  preto  sa jemne ľudí dot ýkajt e.  

 

 

Zhrnutie:  Podanie ruky 

 

Ak sa s klientom zoznamujeme,  zdravíme alebo lúč ime,  podávame mu ruku.  

Vnímajte želateľný odstup od klienta,  silu st isku,  d ĺžku t rasenia d laní.  

Partnerovi podávajte vert ikálne otočenú dlaň.  Vyvarujte sa neželateľnému 

podaniu ruky,  ako napr íklad meravému, pr íliš s ilnému st isku,  uchopeniu za 

končeky prstov alebo podaniu vlhkej dlane.  Ak vám klient  podá dlaň otočenú 

smerom do le,  ide o snahu získať moc.  Situáciu zvládnete vykročením ľave j 

nohy vpred,  pr isunut ím pravej nohy sa dostanete pred partnera a otočíte dlaň .  

S ituáciu môžete vyr ieš iť  a j podaním oboch svo jich rúk, keď jednou ľavou rukou 

objímete partnerovu pravú ruku z druhej st rany.  

Ak vám niekto  podáva ruku spôsobom, že ľavou rukou vám chytá predlakt ie,  

lakeť,  nadlakt ie alebo plece,  snaží sa o  prejav srdečnost i,  prejavuje vám dôveru  

alebo vyjadruje  hĺbku citov.  Čím vyšš ie  vás partner ľavou rukou drží,  t ým je  

jeho prejav hlbš í.  

Pamätajte aj na to ,  že dotyk má silnú moc.  Vytvára medzi vami a klientom 

dočasné puto,  preto  vám ho odporúčam využívať.  


