
 

 

Video č.11  

 

Keď telo rozpráva za vás 

 

Sú dni,  keď máme toho veľa a potrebujeme zar iadiť viaceré veci.  Nachádzame 

sa síce s niekým v miestnost i,  a le v skutočnost i sme mysľou inde.  Snažíme sa 

síce presvedčiť partnera,  že všetko je OK,  ale naše telo  nás prezradí.  

 

Chcem ísť preč 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Čo robíme, keď kráčame von z miestnost i? No predsa máme telo  otočené k 

dverám a ideme preč.  Kráčame rovno.  Keď už chceme odísť,  ale nemôžeme,  

presne t ým ist ým smerom sme otočený k dverám a naša myseľ už možno kráča.    

 

S ituácia sa môže odvíjať podľa nasledujúceho scenára: Téma rozhovoru nás už 

ani nezaujíma alebo sa len ponáhľame na iné miesto.  Kolega neprestáva 

rozprávať,  my mu pr ikyvujeme.  Zrazu nám ko lega poveda l niečo, čo nás 

zaujalo.  Naše telo  pôvodne otočené k dverám sme nevedome nasmerovali späť 

na partnera.  Podar ilo  sa mu vrát iť našu myseľ späť.  Už nie  sme len pr ikyvujúc i 

baranček.  

 

Z celej popísanej situácie je z hľadiska int erpretácie neverbálnych signálov 

podstatné,  že smer otočenia partnerovho  tela prezrádza jeho úmysel.  Ak sa s 

vami klient  rozpráva,  hlavu má otočenú na vás,  telo  a chodidlá prezradia,  že 

chce odísť.  Samozrejme len vtedy,  keď chce odísť.  Klienta musíme zaujať a  

keď sa otočí smerom k vám,  pokračujte v rozhovore.  Keď jeho telo  spo lu s 

chodidlami zostane nasmerované k dverám, jeho sústredenie sa na obsah 

rozhovoru je nízke.  Účinky našich slov sa dajú pr irovnať k účinkom slov v 

situácii,  v ktorej žena vysvetľuje opitému mužovi postup pečenia buchiet .  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Pripraviť sa,  pozor,  štart  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ak klient  zaujme po lohu ako pr i štarte at let ických pretekov,  nevšímajte si smer.  

Je jasné,  že chce odísť.  Možno ho nudít e,  preto  ho rýchlo  zaujmit e novými 

faktami.  Ak ho chcete udržať v stave koncentrácie,  najskôr musí zaujať po lohu 

záujmu. Inak vás už veľmi počúvať nebude.  

 

Som späť,  som pripravený konať 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

V pr ípade,  že vediete rozhovor s k lientom a na jeho konci sa nakloní dopredu,  

dohodu pravdepodobne uzavr iete.  Je to pozit ívne gesto, ktoré hovor í – idem 

konať,  súhlasím. Ak toto gesto  uvidít e,  môžete bez obáv predložiť konečný 

návrh.  Po tomto geste si môže klient  začať ešte šúchať bradu,  teda ešte 

rozmýšľa.  V zásade je vysoký predpoklad,  že sa rozhodne pre uzavret ie dohody.  

Môže ale aj prekr ížiť ruky,  čo znamená zamietavé stanovisko.  Skúste ešte pred 

vys lovením konečného stanoviska zmeniť argumentáciu a odomknúť mu ruky 

podaním nejakého predmetu.  

Na toto  gesto sa pozerajte ako na negat ívne len v jednom pr ípade,  a to  keď je  

váš klient  nahnevaný. Chystá sa vás vyhodiť.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Kamoši vytvárajú pri rozhovore chodidlami trojuholník  

 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Na obrázku vidít e dve postavy otočené k sebe tak,  že jednou nohou mier ia  na 

seba a druhá noha je k nej v 45-stupňovom uhle.  Natočenie partnerov do 45 

stupňov je super,  je to znakom pr ijat ia a  pokojného pr iateľského rozhovoru.  

Nohy v pr iestore vytvárajú imaginárny t rojuho ln ík.  V pr ípade,  že by sa do  

debaty zapo jil niekto iný a bo l pr ijat ý,  t rojuho ln ík by doplnil.  V komunikáci i  

s klientom sa snažte hneď na začiatku zaujať uvedenú pozíciu.  Klient  sa 

s veľkou pravdepodobnosťou k vám pr idá.  

  

 

 

 

Práca, otázky a využitie zmien smerovania  tela v sede 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Zámerné zmeny smerovania tela v sede môžete využiť aj vo svo jej práci.  Ak už 

ste alebo budete šéfom, môžete vedomost i o  sile  smerovania tela využiť.  

Zar iaďte len to , aby ste sedeli na otáčacej stoličke a kolega na pevnej bez 

bočných opierok.  Tento  spôsob komunikácie môžete využiť aj pr i komunikáci i 

s klientom.  

 

1. Pozícia  45 stupňov v sede  – najskôr si sadnit e do pozície 45-stupňového  

uhla,  podobne ako v sto ji vytvárate spolu s partnerom imaginárny 

t rojuho ln ík.  Do partnerovho  mozgu automat icky vys ielate signá l 

pr iateľskost i,  nastoľuje sa emocionálna zhoda.  Začnite dávať otázky.  



 

 

2. Pozícia otočenie sa k partnerovi  – k partnerovi sa otočíte v momente,  

keď potrebujete na pr iamu otázku pr iamu odpoveď. Ide o nechúlost ivé 

otázky,  na ktoré by nemal mať ko lega či klient  problém odpovedať.  

Chcete rýchle a st ručné odpovede.  

3. Pokračujte v otáčaní do opačnej strany  – v zamestnaní potrebujete  

niekedy r iešiť aj sporné otázky.  Táto pozícia je vhodná na po loženie  

takejto  otázky.  Tým, že ste sa odvrát ili do opačnej st rany,  zastali ste opäť 

v 45-stupňovom uhle,  navodili ste pr iateľskú atmosféru.  Ko lega nemá 

pocit ,  že na neho t lačíte a skôr vám odpovie.   

 

 

 

 

Zhrnutie:  Keď telo rozpráva za vás 

 

Smer otočenia klientovho  tela napr íklad k dverám prezrádza jeho úmysel.  Chce 

odísť.  Ak sa s  vami aj rozpráva a hlavu má otočenú na vás,  jeho telo  a chodidlá 

ho prezradia.  Klienta musít e zaujať a keď sa otočí k vám celým telom,  

pokračujte v rozhovore.  Otočením k partnerovi v uhle 45 stupňov vytvárate  

chodidlami imaginárny t rojuho ln ík.  Tento uho l je znakom pr ijat ia.  Je vhodný 

na vytváranie pr iaznivých vzťahov,  navodenie  atmosféry pre poko jný,  

pr iateľský alebo pracovný rozhovor.  

Vrcho l t ro juho lníka môže uzavr ieť aj niekto t ret í.  V tom pr ípade chodid lá 

t ret ieho  partnera ukazujú na oboch partnerov.  Ak pr íde niekto  štvrt ý,  uzavrú 

štvoruho ln ík.   

Po zoznámení sa s niekým sa nikdy nestavajte pred neho zoči-voči.  Pre muža 

budete agresívny a žena to  bude vnímať ako sexuálnu výzvu.  Smerovanie tela  

vytvára v mozgu spektrum signálov,  ktoré môžete využiť pr i pracovných 

rozhovoroch.  Zmeny smeru dosiahnete otáčaním sa na sto ličke.  Otáčať sa 

budete v súlade s charakterom po ložených otázok.  Využite vedomost i o  

účinkoch vášho smerovania tela na partnerov mozog.  


