Vytvoreni priznivého prvniho dojmu

Pokud chceme dosahnout pfi pracovnim pohovoru Uspéchu, je dojem, ktery na €leny pfijimaci komise udélame pfi
prvnim setkani, velice dulezity. Psychologické studie tvrdi, Ze si svUj Usudek o druhém udélame béhem 7 az 14 vtefin od
prvniho kontaktu. Musime si uvédomit, Ze tak, jako my sami hodnotime osoby, se kterymi se denné setkavame, tito lidé
naopak zase hodnoti nas. Navic, at se nam to libi nebo ne, 55 % nazoru lidi vychazi z (fyzického) vzhledu, tedy z toho,
co je patrné na prvni pohled.

Stereotypni vyvozovani osobnostnich dispozic z vnéjsich znaku se v psychologii nazyva halé efektem. Ve slovniku se
doctete, Ze halo efekt (z anglického hallo; z latinského effectus = zplsobeny, vysledny) je druh socialni percepce -
ovlivnéni véeobecnym prvnim dojmem, kterym na nas urcity jedinec zapusobil - at uz kladnym alebo zapornym. Pokud
byl nas prvni dojem o €loveku pfiznivy, mame tendenci jeho vzhled i chovani hodnotit kladné. V pfipadé zaporného
dojmu mame sklon veskeré dal$i projevy dotyéného hodnotit zaporné. Napfiklad ,halod efekt atraktivity” se projevuje
prisuzovanim pozitivnéjSich vlastnosti atraktivnéjSim lidem. Na zakladé "halé efektu" mohou byt také lidé s maskulinnimi
rysy tvare povazovani za agresivnéjsi a dominantnéjsi, lidé s méné upravenym vzhledem povazovani za neporadné a
naopak upraveni lidé za spofadané a peclivé, atd...

OBLECENI

PFfimérené obleceni v té které firmé je odvozeno od firemni kultury. Pokud ma firma pevné stanoveny dress code - kodex
oblékani uréuijici, jak se na danou, vice ¢i méné formalni udalost obléknout, méli byste ho dodrzet i vy pfi pfijimacim
pohovoru. V Zzadném pfipadé se vSak nejedna o drahé a extra médni obleceni. Pokud ale ma firma pro Zeny stanoveny
kostymek a pro pany oblek, je dobré toto pravidlo dodrzet. To, Ze bude obleceni Cisté /plati i pro boty/ a vyzehlené je
samozrejmosti.

S tim souvisi umyté vlasy a upraveny Uc¢es, upravené nehty, oboci, atd. U Zen pak pfiméFené nali¢eni, u muzd upravené
vousy nebo hladké oholeni. Zanechte doma prehnané mnozstvi $perkd, médni vystrelky, piercing, sportovni obuv,
pantofle nebo sandaly, dziny, ... Vzdy radéji zvolte konzervativngjsi obleceni, Uces i parfém. Je lepSi zapusobit svymi
znalostmi a dovednostmi, nez aby si vas partner pamatoval kv(li bizarni obuvi nebo uc¢esu.

| kdyby si zrovna vas pro danou pracovni pozici nevybrali, zanechate alespon dobry dojem. V branzi se lidé stale
setkavaiji pfi riznych pfilezitostech a zanechani dobrého dojmu se vzdy v budoucnu vyplati.

DOPLNKY

Dbejte na to, abyste nenosili s sebou prebyte¢na zavazadla. Pokud z néjakého divodu jste nuceni s sebou vétsi
zavazadlo mit, odloZte je pfed vstupem do mistnosti, kde se pohovor kona. Jako jediné povolené ,zavazadlo“ mizete
pouzit elegantni kabelku /panskou tasku/, v niz budete mit pouze dia¥, telefon /damy pudfenku/ a kapesniky. Pfipadné
podklady nebo blok si neste v aktovce nebo tasce na spisy. V zadném pfipadé nenoste igelitku nebo snad dokonce
nakup. To, Ze jste si pfi cesté nakoupili, neni pravé vhodny argument.

VSTUP DO MiSTNOSTI

AZ 75 % dojmu z osobniho setkani je ovlivnéno nonverbalni komunikaci. Jak sedét, stat, podavat ruku, gestikulovat,
tvarit se — o tom se pisi celé knihy. Spravny postoj, tsmév a pohled do o¢i mohou byt nékdy dulezitéjsi nez perfektni
Zivotopis, tfi jazyky a spousta odabsolvovanych stazi. K vytvoreni dobrého dojmu vam pomuze uz spravné obleceni.
Elegantni oble€eni nas nuti k noblesné&jSimu chovani. Tézko si na zidli sednete jako vozka na kozlik, budete-li mit na
sobé Uzkou sukni nebo elegantni sako. Do mistnosti vstupte klidné a rozvazné a navazte postupné zrakovy kontakt se
v§emi pfitomnymi. Udrzujte uvolnény, ale vzpfimeny a kontrolovany postoj. Nechtéjte byt ,neviditelni“, ani pfehnané
Jjasné zafit“. Je pravda, Ze vzpfimené drzeni téla a klid nejsou dikazem inteligence, ale shrbena zada a svésené paze
nebo nohy obto¢ené kolem Zidle, mohou znevaZit i toho nejvzdélanéjSiho génia. Stejné tak Casté posunovani bryli,
neustalé upravovani u€esu a oblec€eni, Casté dotykani se nosu, o¢i a usi jsou pohyby, které mohou ve

druhém ucastnikovi dialogu vyvolat negativni dojem. Zaroven prozrazuji nasi nejistotu a nedostatek sebevédomi nebo
nasi nepfipravenost na pohovor.

A pozor na nejtypictéjsi chyby — pohledy upfené na desku stolu nebo na nase ruce v kliné pusobi defenzivné. Zatimco
pohled bloudici po stropé nebo zkFizené ruce, pfipadné "znudény" postoj, muze vyvolat dojem, Ze vam na jednani
nezalezi.

MLUVA

Ze statistik vyplyva, ze zhruba 38% toho, jaky zanechate prvni dojem vyplyva ze zplsobu vyjadfovani a modulace
naseho hlasu. Tyto slozky dotvareji obraz nasi osobnosti, kdyz prezentujeme sebe, své védomosti a znalosti, své
nazory. Jen 7 - 14% nasich nazor( na ostatni vyplyva z toho, co fikaji. Snazte se tedy pfedem si urcit, jak budete mluvit
— sebevédomé, skromné, agresivné, ...? A tomu pfizpusobte volbu slovniku, dynamiku a melodii fe¢i. Zakladni funkci
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melodie feci je Clenit text na jednotlivé Useky, coz napomaha ke srozumitelnosti nasi feci a zaroven vyjadfuje i
emocionalni zaujeti mluvéiho. Dynamika /silova modulace/ ovliviiuje pozornost posluchace. Z psychologického hlediska
neni dobré mluvit ani

pfili$ hlasité — mize vznikat dojem Gto¢nosti hovoriciho /vyplyva i z velikosti mistnosti, ve které se rozhovor odehrava/
ani prili$ tise — v posluchaci maze vznikat dojem ostychu, eventuelné nezajmu nebo neznalosti

Mysleme na to, Ze ani priliS pfekotné tempo feci, ani rozvlacné a zdlouhavé vysvétlovani neni zadouci. Snazme se
zachovavat obvyklé feCoveé tempo. Mluvme tak rychle, abychom dokazali pfesné vyslovovat vSechny slabiky a hlasky.
Dodrzujme logické frazovani — vyplyvajici z vyznamu sdélovaného a nepodceriujme pauzy, které mohou plnit
samostatnou komunikaéni funkci. Neuzivejte pfili§ dlouhé véty a slozita souvéti, protoze v mluvené podobé jazyka jsou
méné prehledna a pro posluchace nékdy nejasna.

Kvalita naseho verbalniho sdéleni spociva v celkové umérenosti, volbé slov a fecovych prostfedkt a ve schopnosti veitit
se do situace a poznat potfeby a zajmy komunikaénich partnerd.



