Vyznam prvniho dojmu

Prvni dojem je obzvlast ddlezity, protoZze ten
pretrvava po uréitou dobu. MU0ze se nam zdat
nespravedlivé posuzovat lidi, které zatim nezname, na
zakladé prvniho dojmu, ale vSichni to délame (nejen u
lidi, ale také u nového prostredi, v kterém se
ocitneme, u nového jidla, knihy a podobné&). Velice
Casto se rozhodujeme na zakladé prvniho dojmu
(hlavné v soucasné uspéchané dobé), kdyz nemame
jiné informace k dispozici.

Prvni dojem se vytvari béhem nékolika vtefin. V
téchto vtefinach si podvédomé vytvafime obraz o
postaveni, stupni vzdélani, uUspésSnosti, financni
situaci, zdravi i dlvéryhodnosti ¢lovéka, s kterym se
setkavame a zatim o ném nic nevime.

Image je naprosto rozhodujici pri vytvareni prvniho
dojmu z €lovéka i z instituce. VétSina z nas, jak ukazuji
vyzkumy, si jej z €lovéka nebo firmy vytvofi b&éhem
prvnich ¢tyf minut, a pak ho jen s obtizemi méni. Podle
amerického psychologa Mehrabiana, si prvni dojem
vytvafime jen ze sedmi procent na zakladé toho, co

druhy fekne, zbyvajici ¢ast si utvorfime z neverbalniho
hlasového doprovodu a z toho, jak druhy vypada.

Jak ovliviuje rec téla prvni dojem?

Oci

schopnost navézat oc¢ni kontakt vyvolava pocit
ddvéryhodnosti. Klopeni o&i plsobi submisivng,
vyhybani se o€nimu kontaktu nejisté.

Drzenitéla

rovné vyjadruje dobré sebevédomi, shrbené opak.
Hlava

zaklonénd vyjadfuje prezirani.

Oblicej

mysleme na to, abychom se podvédomé nemracili,
usmivejme se. Druzi pak budou jako zrcadlo - usméji
se na nas také.

Gesta

prilis divoka gestikulace pUsobi agresivné,
nudné az zarazené.

Hlas

hlubsi a klidny hlas je ddleZitou soucasti profesniho
vystupovani, nezvysSujme jej.

mala

Co mize pokazit prvni dojem?
Napfiklad:

Personalistika

otadzky typu: Jde o profesionalni nebo jen tak "na
kolené" délany podnik? Jsou tu lidé informovani?
Povazuji mne za nékoho, kdo obtézuje, vola nevhod
nebo za toho, kvdli kterému vlastné rano prisli do
prace? Maji na mé €as nebo jsou nervézni (je slySet z
hlasu)? Jsou vstficni (ochota prepojit, podat
informaci, kterou bézné podava nékdo, kdo tu neni)?
Je ve firmé poradek nebo je tfeba vSechno dlouze
hledat (Cislo mobilu na kolegu, spis XY)? Jaka je
vnitrofiremni komunikace (vi sekretarka, kde je $éf?),
jak dobfe vyuzivaji pracovni dobu (slySim v pozadi
osobni hovor, mluvi s plnymi Usty) atd.

Na prvnim dojmu m@zZeme budto hned v pocéatku
"zkrachovat" nebo na ném dale s GUspéchem stavét.
Méjte proto pri kazdém kontaktu s novym partnerem
na pameéti: Lidé chtéji obchodovat s firmou, ktera
projevuje respekt a wuznani. Dobré chovani a
profesionalni vystupovani méa vliv na uUspé&snost.
Zdrzite-li se hovorem se zakaznikem, mozna svou
trpélivosti, ochotou a vlidnosti udélate vic, nez
kdybyste vyfridili vSechny papiry.

Co délat, abychom pUsobili profesionalné?
Profesionalni image lze vyjadrit v péti zakladnich
vlastnostech. Zamysleme se postupné nad kazdou z
nich, abychom poznali, kde jsou na3e silné stranky a
co jesté mdzZzeme zlepsit.

Kompetentnost

Ize charakterizovat jako soubor schopnosti, které
mame, co dokdZeme délat. Patfi sem kvalifikace,
zkuSenosti,... Zkuste si napsat na papir odpovédi na
nasledujici tfi otazky: V ¢em vynikam? Co dobre
umim? Co doké&zu zvlddnout?

Sebedivéra

vychazi z védomi, ze médme o sobé& dobré minéni a
realisticky obraz. Kazdy zazije obCas neulspéch nebo
vyslechne kritiku - nenechme si vzit svoji sebeddivéru.
Pfiznani chyby nebo pfijeti kritiky by mélo byt soucasti
profesionalniho image. Dejme si pozor na vahavost v

» divoke liceni,

» Uces ala vrabé&i hnizdo ¢i vystiedni barva vias(,

» nevhodny vybér a kombinace barev pro obleceni,

» roztodivné stfihy a material obleCeni neladici s

projevu - je znakem malé sebedlvéry. Nebojte se
prijmout kompliment. Clovék, ktery ma dobré
sebevédomi, véri, Zze kompliment byl myslen vazné.

postavou

» absence harmonizujicich doplikda.

Vice nez padesat procent veSkerych obchodnich
zaleZitosti se dnes vyfrizuje telefonicky, takze prvni
dojem se €asto utvari uz po telefonu. V tomto pripadé
je také nejvice patrno, jak osobni styl - tentokrat
hlasovy projev a zplsob komunikace - Gzce souvisi s
firemnim image. Svym projevem v telefonu
reprezentujete a vyjadfujete svij vztah (potazmo
vztah vasi firmy) k tomu, kdo vola. Zakaznik si pfFi
prvnim telefonnim kontaktu odpovida na mnohé

DAvéryhodnost

se projevuje v tom, Ze vyvolame v druhych dojem, Ze
jsme schopni délat to, co délame. K divéryhodnosti
také patii spravna volba jazyka, pouzivani cizich slov
a odbornych terminll spravné, jasné vyjadfovani,
respektovani spolecenskych konvenci a kulturnich
zvyklosti. Vyhybani se nepfijemnym telefondim,
obchazeni konfliktnich situaci, stejné jako
nepfipravenost a neznalost, tfeba firemni politiky,
neomlouva.



DUslednost

- image bychom neméli odkladat o poledni pFestavce
do zasuvky. Mél by byt naSi stalou soucasti, jinak bude
vypadat jako maska. Budte vZdy dobfe obleceni, i
kdyz planujete "uklidovy den" v kancelafi, nikdy
nevite, kdy pfijde neCekana navstéva.
Sebekontrola

- spociva ve schopnosti zvladat své emoce, nedat
najevo nesympatie ke klientovi, ktery se ndm nelibi.
Znamena vsak také schopnost zorganizovat si praci,
zvladat své ukoly, efektivhé hospodafit s casem.
Projevy Spatného duSevniho rozpolozeni a
nedostatecnd vnitrni kdzen, stejné jako nedodrzovani
termind a permanentni stres mohou nas image velmi
poskodit.
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