toZnenie sa s klientom v oblasti preZivania, pretoZe keby poradca preZival autenticky to
Co klient, dostal by sa do zajatia silnych pocitov a nemal by kapacitu pre pomoc klien-
tovi. Napriklad ked’ je klient depresivny, smutny, platlivy, poradca by sa mal vcitit’ do
jeho situdcie, ale nemal by sam upadnit’ do depresie a smitku, pretoe na Jjednej strane
by klientovi dobre rozumel, pretoZe by preZival podobné pocity, ale na druhej strane by
Jjeho depresia blokovala Géinni pomoc klientovi.

Cvidenie

Ndcvik empatie

Skupina vytvorf dva kruhy, viitorny a vonkajsi. Kazdy ticasmik sediaci vo viil-
tornom kruhu ma za sebou stojaceho parinera, ktory md za tlohu viit sa do situdcie
sediaceho parimera, identifikovat jeho pocity a prezfvanie. Ucastnici sediaci vo
viittornom kruhu maji diskutovat na zaujimavit tému, ktord moze vyvoldvat’ rozpo-
ruplné reakcie a je emocne nabitd. Takou témou moze byt diskusia o etickych
aspektoch interrupcie, o Ucinnosti zavedenia trestu smrti, o umozneni sobdsov ho-
mosexudlov atd. Diskusia trvd pdmdst az tridsat’ minit a po jej ukonceni icastnici
vo vonkajSom kruhu hovoria o tom, ako sa im podarilo identifikovat pocity svojich
partnerov a VIt sa do ich situdcie. Partneri potom hovoria o svojich pocitoch
v roznych fazach diskusie a potvrdzuin alebo upreshujtt preZivanie identifikované
ich partnerom v dvojici.

VIII.1.6. Kongruencia

Diskutovanejou komunikanou zrugnostou poradcu je jeho otvorenost vo vyja-
drovani pocitov, transpareninost a kongruencia. Poradenské systémy pracujice
s prenosom vyZadovali, aby poradca ostal pre klienta bielym nepopisanym pldtnom, na
ktoré klient moZe premietat’ svoje zAZitky z minulosti. Poradca takéhoto typu bol &asto
neosobny, mal nasadent masku neutrdla, neprejavoval svoje emdcie, bol neautenticky,
bol skryty za svoju rolu. Dnes sa uZ ani v analytickych & dynamickych poradenskych
Skoldch striktne neuplatiiuje toto pravidlo. Poradca m4 priestor na to, aby hovoril aj
o svojich pocitoch, zéZitkoch a skiisenostiach. Aj autenticky poradca by mal svoju otvo-
renost’ davkovat’. Doslovné naplnenie porekadla "Co na srdci to na Jjazyku" by mohlo
Jatrogenizovat’ klienta a naru$it’ proces rieSenia problémov.

Poradca by mal byt’ v komunikécii neprotiredivy. Protiretivé vyjadrenia alebo spra-
vanie zneistuji klienta. Vznikd dvojita vizba, klient sa nevie rozhodnut,, ktorej Casti
komunikovaného ma vyhoviet, ktort m4 brat’ ako podstatnd a potrebnii. Napriklad po-
radca s istou formou spravania klienta sithlasi, ocefiuje ju a vzapiti s fiou vyjadruje ne-
spokojnost, kritizuje ju a odmieta. Klient sa stdva zajatcom protichodnych informdcii
poradcu, objavuje sa neistota, napitie, nespokojnost’, haev alebo apatia.

VIII.2. Neverbilna komunikicia

Vyznamnou zlozkou komunikécie okrem slov (digitalna Sast’ komunikacie podla
Watzlawicka) je neverbdlna komunikécia (analogova &ast). Neverbélna, inymi slovami
povedané mimoslovnd komunikdcia je fylogeneticky i ontogeneticky staria. Vo vyvoji
l'udstva mimoslovnd komunikécia predchddzala slovnti komunikéciu (v pociatolnych
vyvojovych Stadiach sa Tudia dorozumievali bez slov) a i vo vyvoji jedinca sa dieta po
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narodend, v prvych mesiacoch Zivota, dorozumieva s okolim tieZ neverbalne. PretoZe
neverbalna zlozka komunikécie je starSia, ¢asto ju vyuZivame neuvedomelo. TaZsie sa
kontroluje a ovlada vlou, preto tvori pre poradcu rezervodr ddleZitych informacii. Po-
radca by mal o najviac vediet’ o vlastnej neverbalite, ako posobi na inych Pudi a stidas-
ne by sa mal nautit’ deSifrovat’ neverbalitu svojich klientov. Vel'mi stru¢ne si popiSeme
Jjednotlivé zloZky neverbélnej komunikicie.

VIIIL.2.1. Mimika

Vo vieobecnosti sa mimikou rozumie komunikdcia prostrednictvom tvdre, Komu-
nikdtormi st najmi ofi, usta, Celo, licne svaly a brada. O¢i patria medzi najvyznam-
nejie komunika¢né kandly. Primerany ony kontakt je pre klienta signdlom, Z¢ o neho
mame ziujem, Ze sistredene potivame &o hovori a prikladdme tomu déleZitost’. Odvra-
canie o, fixovanie pohladu mimo klienta (pohl'ad do stropu, pohlad z okna, pozera-
nie na svoje ruky, pohl'ad zapichnuty do zeme, atd’.) si klient zvyéajne detifruje ako ne-
ziujem alebo neistotu poradcu. Problematicky byva i prili§ koncentrovany pohlad na
klienta, najmi do jeho odf. Takyto sistredeny akoby hypnotizujtci pohl'ad mbZe klient
prezivat’ tenzne, s neistotou, &asto strdca koncentraciu a nif rozhovoru. Fixovanie
pohladom je Casto siastou repertodru agresivaych klientov, ktori sa pokiisaji oénym
sibojom vyviest’ poradcu s konceptu, zneistit' ho, ziskat' prevahu & uréitn vyhodu
v rozhovore. Poradca by sa nemal pudtat’ s klientom do oénych stibojov a teda nena-
plitat’ klientov rivalitny scendr. Pri styku s klientom sa zvy&ajne odporida, aby poradca
pozeral do tvére klienta okolo Sest'desiat percent Sasu poas rozhovoru. Niektori, najma
zadinajici poradcovia méZu mat’ problémy s oénym kontaktom, nedokd?u sa pozerat
Klientovi do o¢i, unikaji pohl'adom, cel4 situdcia je pre nich neprijemna a zneistujiica.
V podobnych situdciach sa odporita poradcom, aby sa zatial’ nepokusali o pohl'ad z o&i
do odi, ale ststredili svoj zrak tesne nad o&i alebo na korefi nosa. Zo vzdialenosti
jedného metra m4 klient dojem, Ze mu poradca pozera do odi. Ak je vzdialenost’ medzi
poradcom a klientom vé4&$ia modZe sa pohl'ad zamerat’ na Celo, lica & nos. Potrebné je
vak, aby poradca trénoval pohl'ad do o&f inych Iudi, najprv v nezit'aovych situdciach
(na wlici, v dopravnych prostriedkoch, v kaviarni, pri rozhovoroch s priatePmi a
postupne aj nezndmymi I'ud’'mi), potom pri préci s klientom. Pre poradcu je uZito&né
obZas sa pozriet’ do zrkadla, aké st vlastne jeho oSi. Pre mnohych je to prekvapenie,
pretoZe o svojich oliach nemaji Zadnu alebo maji vel'mi nepresnit predstavu. Pre-
kvapenie to byva najmé pre muZov, ktory sa zvySajne nepozeraji cielene na svoje odi.
Utito¢nou pomdckou na identifikaciu prace nasich o&i pri prici s klientom byva video-
zaznam konzulticie,

Oci klienta su pre poradcu dbleZitym zdrojom informdécii o jeho preZivani, signali-
zuju, o sa v klientovo deje, ¢o klient prave preZiva. Plachy klient bude uhybat’ ofami,
pohlad mu bude preskakovat’ z miesta na miesto, izkostlivo sa bude vyhybat' stretu
pohl'adov s poradcom, Pahostajuy klient bude s nezdujmom blidit’ pohl'adom po miest-
nosti, klient v odpore bude manifestadne pozerat’ mimo poradcu alebo sa pokusi o olny
suboj, klient, ktory poradcu nepodiva a premyila o svojich veciach, ma &asto pohlad
zapichmuty do nezndma, depresivny klient alebo izkostny klient pozera do zeme. Tieto
priklady sii trocha zjednodu$ené a iba ilustruji urdité moZnosti vyuZitia degifrovania
pohl'adu klientov do budovania mozaiky diagnozy.
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Eudové prislovic hovori "Oi st okné do duge &loveka", ale odbornici na neverbalnu
komunikéciu tvrdia, Zc vyznamncj$im kanilom signalizujicim preZivanie &loveka si
usta. Ustami moZno vyrazne vyjadrit’ radost’, nad3enie, smutok, zlost', odpor, sklama-
nie, prekvapenic, zméitok, . strach, Gnavu, neistotu, atd’. Déleité si najmi katiky ast.
Zdvihnut¢ kitiky zvy&ajne signalizuji radost’, dobri naladu, rovné kitiky zatatost’ a
zlost’, ovisnuté¢ kitiky: smitok, sklamanie, tnavu. Pri komunikécii Ustami zohrgvaji
vyznamnd Glohu aj zuby. Zuby ukazujeme pri otvorenej radosti (hovori sa "radostne
ceri zuby"), vycerenymi zubami zastra§ujeme nepriatel'ov (stlast’ vyjadrenia zlosti, zi-
rivosli, agresic), zuby ndm mézu drkotat’ pri strachu. Dalsim doleZitym prostriedkom
komunikdcic tstami a ich okolim je \ismev. Usmev najastejdie vyjadruje radost’, uvol-
nenic, dobri pohodu. V repertoari poradcu méZe znamenat’ povzbudenie, ocenenie i
pochopenic. Poradca by sa mal vyvarovat’ ironickych usmevov, rozpaditych a stroje-
nych asmevov, ktordé komplikujii proces komunikécie s klientom. Klienti niekedy
usmevom zakryvaju rozpaky, usmievajii sa, ked’ si neisti alebo sa ocitli v neprijemnej
situdcii. Jo doleZité véimat si disproporcie medzi preZivanim a vorkaj¥ou reakciou,
ktora mdZc st’azovat’ klicniom komunikdciu s inymi Pud'mi. Dal$imi komunikatormi
tvare s lica, brada, uvacie svaly a Celo.

Cvidenie

Minimdine neverbalne kltiée

Clenovia skupiny vvivoria dvofice a rozdelia si role. Jeden ticasinik bude objektom,
na ktorom sa druhy ucastnik pokisi otestovat si schopnost' deSifrovat mimiku part-
nera. Testujuci dava partnerovi instrukeiu: "Uvolni sa a pred svojim vnttornym
crakom si vybav osobu, ktord je ti jednoznacne sympaticka. Ak Ju bude$ mat fixo-
vami, signalizuj to zdviknutim ruky.” Ked’ partner zdvihne ruku, testujiici si zapise
mimické neverbalne prejavy (aké sit oci a ich okolie, ako reagujut ista, brada, celo,
Co sa defe s vedskami tvdre, atd:). Potom si parmer bude wwbavovat jednoznacne
nesvinpatickii konkrétnu osobu a testujiici si zmova zapiSe neverbdine mimické
prejavy. Ucastnik si este raz predstavi tit isti sympatickit a nesympatickir osobu, aby
i testujiici mohol rozsirit’ informdcie o neverbdinych prejavoch partnera. Po tejto
Casti_ méze zacat testovanie. Testujiici sa spyta, &i je moiné sympatickic a nesym-
patickit osobu odlisit podla veku. Ak dno, partner si ma napriklad vybavit' starsiy
osobu a dal’ znamenie rukou. Testujiici sq podla neverbalnych signdlov mimiky
pokisa zistit, & ide o osobu sympatickit alebo nesympaticki. Potom vyberd dalsie
diferenciacné hiadiskd napriklad poklavie, telesnit visku, vaihu, vzdelanie, bydlisko,
atd: Pocas evicenia sadd minimdlne pat hladisk. Na zdver si overuje, ako sa mu
darilo identifikovat sympatickic & nesympatickit osobu. Potom si partneri vymenia
role. V naslednef diskusii i¢astnici hovoria o tom, na zdklade akych neverbdlnych
mimickyeh klicov sa im darilo indentifikovat predstavu parmmera a kde sa
objavovali problémy.

VII1.2.2. Gestikulacia

Gestiuldcia je neverbilna komunikécia prostrednictvom rik. Frekvencia a intenzita
gestikulacic mbZe by’ podmienend kulturdlne (juZné nérody maji ovel'a bohatfiu gesti-
kuldciu ako scverné), osobnostne (uzatvoreni Tudia gestikulujii podstatne menej ako
I'udia spontdnni a otvorent), situadne (v emociondlne nabitych situdciach sa gestikuluje
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viac a pestrejSie ako v Standardnych stereotypnych situdciach). Vyznam gestikulicie
v komunikécii bol zndmy uZ v starom Grécku, a preto ndcvik gestikuldcie bol vyz-
namnou siiCast'ou rétorickej pripravy. Pohyby rik dokreslujii, potvrdzuju & zvyraziiuji
hovorené slovo. Niektorym gestam vietci rozumej aj bez slov, tieto gestd s akymsi
zdkladnym gestikulaénym slovnikom. Patria sem napriklad priestorové prikazy (pod
sem, chod’ tam, odid’,), upozornenia (pozor, ticho, pomalsie), obvitiovanie, zosmies-
fiovanie, kritizovanie, odpor, atd’. Poradca mb¥e gestami klientom signalizovat’ prijatie
alebo neprijatie, otvorenost, hnev, sklamanie, radost’, podporu a povzbudenie. Klient
pohybmi rik dopiﬁa hovorené slovo a sutasne méZe gestikuldciou komunikovat’ svoje
preZivanie, neistotu, odmietnutie, zastavenie, uzatvorenost, beznidej, smatok, pozna-
nie, apatiu, radost’ atd’. Poradca by mal mat’ zreflektovani svoju gestikulaciu v réznych
situdciach prce s klientom, mal by vediet’ &itat’' v gestikuldcii klienta a svoje pozoro-
vanie vyuzivat’ v poradenskej praci.

Cvitenie
Identifikicia gestikulicie
Vediici skupiny si pripravi listocky, na ktorych sit napisané rézne pocity a emdcie,
napriklad: smiitok, radost, odpor, neistota, hnev, prekvapenie, strach, napdtie, od-
mietanie, obrana, lahostajnost, prijatie, povzbudenie, atd. Potom vyzve piatich
dobrovolnikov, aby si vytiahli kazdy dva listocky. Ich wlohou je Co najpresnejsie po-
mocou gestikuldcie zndzornit slovo napisané na listocku. Ostaini uéastnici sa snaZia
identifikovat predvddzané pocity a emocie. Svoje pozorovania i predpokiadany pre-
hrdvany pocit si zapisuji k mendm predvdédzajiicich wiéasmikov. Na zéver si porov-
najn svoje tipy so skutoCne prezentovanymi pocitmi a embciami a diskutujit o tom,
ako sa im darilo deSifrovat jednotlivé pocity u ich predstavitelov, nakolko bola
Pprezentdcia typickd, s ktorymi ukdzZkami mali najvadsie problémy a ktoré boli dobre
Citatelné.

VIII.2.3. Haptika

Haptika znamend neverbalmu komunikdciu prostrednictvom dotyku. NajbeZnej$im
dotykom v nadej kultire je podanie ruky. V &asti price, kde sme sa zaoberali prvym
kontaktom, sme sa uZ zmienili o vyzname poddvania nik vo fize nadvézovania kon-
taktu a ldmania adov. Ak poradca nemd problémy pri poddvani rik, potom je uZitotné
podavat’ ruku kaZzdému klientovi pri zvitani i pri odchode. Pri t'aZkostiach s podanim
ruky napriklad star$im I'udom, neupravenym klientom, nesympatickym klientom
poradca ruka neponuka a klienta hned’ usadi. Je v8ak nevyhnutné, aby on prijal poda-
vamil ruku kaZdého klienta. Podanie ruky mdZe poradcovi signalizovat’ aktudlne preZi-
vanie klienta, jeho postoj k sebe a ku konzultdcii a po ukongeni konzulticie pocity
klienta z dne$ného sedenia. Podanie ruky mbZe byt’ jednou z orientaénych diagnostic-
kych pomdcok.

Klienti podévaji poradcovi ruku réznymi spdsobmi. BeZné podanie ruky je kratke,
srdetné, kombinované s pohl'adom do o&i. Niektori klienti vkladaji do podania ruky
prili¥nd silu. Niekedy nemusia odhadnit’ silu svojho zovretia, niektori viak vyuZivaji
ritudl poddvania nik, aby ziskali uréitd prevahu nad poradcom. Ich Casto nevedoma
stratégia je zaloZend na tom, Ze prezenticiou sily dostant poradcu do defenzivy a tym
zniZia vlastné ohrozenie a prekonaji neistotu. Ini klienti zase drzia pri podani ruku po-
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radcu prili§ dlho. Ako by sa bali, Ze poradca ich nevypotuje a bude cheiet’ odist’. Podr-
Zanim ruky sa utvrdzuja, Ze poradca je stdle tu, je ochotny ich vypodut’ a nemdzu ho
stratit’. Najdu sa klienti, ktori poddvajii ruku vel'mi mPandravo, ruka je ochabnuts, stisk
Ziadny. Takéto podanie ruky je charakteristické pre klientov, ktori st vel'mi neisti
v kontakte, dotyk in¢ho ¢loveka ich ohrozuje, alebo je pre nich velmi neprijemny.
Niektori klienti podavaji ruku vel'mi rychlo a krétko, ako by telesny dotyk chceli mar
Co najrychlejSie za sebou, d’aldi rukou manévruju, pretoe sa obavaju odmietnutia, sa
pripraveni rychlo zmenit’ podanie ruky na iné gesto.

Okrem podania ruky sa v poradenstve vyuZivaji aj iné Jormy dotykov. Psychoana-
lyticky orientované poradenské skoly zakazovali poradcovi telesny dotyk (okrem po-
dania ruky), pretoZe poradca v ich ponimani nemal vstupovat’ do osobného kontaktu
sklientom a zirovefi to bola Glinni prevencia nezvladnutia protiprenosu. Dnes uZ
takmer vSetky poradenské pristupy pracujii s dotykom. Jeho frekvencia a intenzita
zdvisi od osobnostnych dispozicii poradcu. Uzatvorenej$i poradca bude disporne pra-
covat’ s dotykom a nemal by sa do dotykania niitit, pretoZe klient vyciti neautenti¢nost’
Jeho spravania. Otvorenej8i poradca bude dotyk vyuzivat Castejdie, ale mal by sa kon-
trolovat’, aby dotykov nebolo prili§ vel'a, aby neziskosttiovali klienta a aby boli vyuzité
Vv procese v pravy Cas. Poradca sa mdZe dotykat’ l'udi v hibokej depresii, ktori sa citia
beznadejne opusteni, ktori st aktuilne v t'azkej krize, Dotykom im déva najavo, Ze ich
chape a je pri nich. V niektorych situdciach poradenského procesu je dotyk uginnejsi
ako slovo (najmé vtedy, ked’ slovo sa zda byt rusiveé, formélne, zbyto&nd, ked’ sa slo-
vami nedaji vystihnat' preZivané emocie). Mnohi klienti referujii, e poloZenie ruky,
pohladenie poradeu &i vo vynimo¢nych situdciach aj objatie boli pre nich vyznam-
nejSim Fudskym z4Zitkom ako slovnd pomoc a pomohli im posuntt’ sa dalej pri praci
na svojich problémoch. Kontraindikovany je prenosovo & protiprenosovo nabity ero-
ticky dotyk a dotyk ventilujici agresiu. Dotyk sa v poradenstve nevyuziva iba ako
nastroj na prejavenie blizkosti, pochopenia & zdielania, Dotyk mdZe pozitivne posi-
lovat’ klienta, povzbudzovat ho.

Poradca sa pri svojej praci mdZe stretnit s klientami, u ktorych frekvencia dotykov
presahuje naSu beZnu socidlnu normu. Vyuiivaja kazda prilezitost k tomu, aby sa
mohli poradcu dotknit’. Takito klienti mdzu potrebovat’ blizkost, potrebuji sa hmatom
uistit], Ze iny tlovek je stdle pri nich, Ze ho nestrcaju. Této nutkava taktilnost’ spOso-
buje v komunikécii s okolim &asto pravy opak, pretoZe zaplavenie dotykmi okolie skér
odrddza a diStancuje. Dotyky a dotykovost’ by mali byt' uvedomelou sulastou pora-
denskej prdce s klientom.

Cvifenie
Pocity z poddvania rik

Clenovid skupiny chodia volne po priestore, stretavaju sa a réznymi spésobmi si
podavajit ruky. Vyskiajit si tradiéné podavanie rik, rivalizujiice, odmietavé, bo-
Jazlivé, opatrnicke, pridihé, atd, Na zdver Je krdtka diskusia o pocitoch pri Jednot-
Iivych typoch podania rik.
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VIII.2.4. Proxemika

Proxemika znamend neverbdinu komunikdciv prostrednictvom vzdialenosti medzi
komunikujiicimi. Kazdy Clovek ma okolo seba pomyselné zbny, do ktorych si pudta
urCitych Tudi. Do vzdialenosti 20 centimentrov od seba je intfmna zona Sloveka. Do
tejto zony Clovek umoziiuje vstipit’ Fud’om, ktorym vel'mi doveruje a md prijemny pocit
z telesného kontaktu s nimi. Vstup do tejto zény maji povoleny najlastejdie deti, mi-
lenci a manZelia. Vo vzdialenosti do 60 centimetrov Jje osobnd zona, do ktorej mou
vstupovat’ ludia, ktori sti €loveku osobne blizki a s ktorymi mé dobré vztahy (napriklad
rodi¢ia, surodenci, dobri priatelia, atd’.). Socidina zéna je okrul vo vzdialenosti dva
metre od Cloveka. V tejto zone komunikuje Slovek s Fud'mi, s ktorymi sa dostdva do
bezpetného socidlneho kontaktu. Viac ako dva metre od &loveka je verejna zéna, v kto-
rej ostdvaji T'udia, ktori s nezndmi. Potrebu najvacsej vzialenosti ma &lovek od ludi,
ktori ho nie¢im ohrozuju alebo vysielajn signaly agresivity.

Ak si v rémei komunikécie poradca a klient naru$uji hranice jednotlivych z6n, ne-
gativae to ovplyviiuje kvalitu komunikacie. Ak sedime prili§ d'aleko od klienta, v klien-
tovi to mdZe vyvolvat’ pocit odstupu poradcu, chladu az odmietania, Priligna blizkost
mdZe zase ohrozovat® klienta, klient zatne byt nesvoj, dédva najavo, Ze,sa neciti dobre,
komunikdcia viazne. To, Ze mu vstupujeme do neprisludnej zony, signalizuje zaklaiia-
nim sa na stoli¢ke, odt'ahovanim stolitky, ustupovanim. Tieto signély si treba v§imat' a
podla nich upravit’ vzdialenost’ od klienta. Takéto zmeny mozu vyrazne zmenit’ atmo-
sféru rozhovoru. Niektori poradcovia odporadaji, aby poradca s klientom sedeli na
pohyblivych stoli¢kéch (napriklad na kolieskach), aby si mohli upravovat’ vzdialenost’
medzi sebou i niekoTkokrat potas jednej konzultdcie.

Okrem horizontalnej proxemiky poradca by mal uvedomelo pracovat aj s vertikal-
nou vzdialenost'ou medzi nim a klientom, Nemal by vytvirat asymetrické polohy, na-
priklad nech4 klienta stit’ alebo on stoji nad klientom, jeho sedenie je vyrazne vyssie
ako klientove, atd’. Asymetrické pozicie mbZu byt’ prekdkami v komunikdcii s klien-
tom a blokovat’ efektivnost’ poradenskej prace.

Cvilenie

Komunikdcia v réznych vzdialenostiach

Skupina sa rozdeli na dvojice, ktoré budi spolu komunikovat na lubovolni tému.
Dvojice najprv komunikujii tak, %e partneri st od seba vzdialeni $tyri metre. Po
piatich minitach sa zmeni konsteldcia a partneri budil komunikovat tak, e budit
velini tesne pri sebe. Po dulsich piatich mintitach partneri budi rozpravat’ spolu cez
pracovny stol, potom feden z partnerov bude sedie? a druhy stét a poslednit vzdia-
lenost’ si spoloéne optiméine upravia. Po ukonceni rozhovoru dvojice popisujit
pocily a hodnotia kvalitu rozhovoru pri jednotlivych vzdialenostiach a demonstruji
pre nich najprijatelnejsiu vzdjomnit vzdialenost.

VIII.2.5. Teritorialita

Tym, Ze zaberdme urdity priestor, komunikujeme ostatnym, Ze je to naSe miesto, kde
sa citime prijemne, uvolnene a isto. Clovek si zvy&ajne chrani svoje teritérium. Teri-
torialita poradcu byva najéastej$ie vymedzens jeho obl'tbenym miestom, kreslom &i
stoli¢kou. S nelibost’'ou preZiva, ak si klient mimovolne sadne na jeho miesto. Skise-
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nej8i poradea, ak citi potrebu sediet’ na svojom mieste, poprosi klienta, aby si presadol,
a mdZe mu vysvetlit, Ze je tam zvyknuty sediet’. Klient zvy&ajne bez problémov zmeni
miesto. Neistejsi poradca nedokdZe poZiadat’ o zmenu, nechd klienta sediet’ na" svojej"
stoliCke, ale pocas celej konzulticie je v nepohode, neciti sa vo svojej kozi, mbZe byt ku
klientovi kritickejsi a tiZi mat’ rozhovor ¢o najskor za sebou.

VIII.2.6. Posturolégia

Posturolégia sa zaobera komunikéciou prostrednictvom polohy tela. Telo poradeu i
klienta md potas konzulticie roznu dynamiku predstavovant rozoymi polohami. Pri
leZérnej polohe byva telo zvalend v kresle a md¥e signalizovat pohodu alebo okdzaly
neziujem. Pri otvorenej polohe sedi &lovek uvolnene, ma otvorené ruky i nohy, nemd
potrebu chrénit’ sa. Polouzatvorend poloha je charakteristicka rukami skriZzenymi na
prsiach (etologovia tvrdia, Ze tak si &lovek chrdni orgény individuilneho preZitia -
srdoe a mikké Casti bracha) alebo skriZenymi nohami (Slovek si chréni pohlavnu
oblast’ doleZita pre preZitie T'udského rodu). Pri celkom uzatvorenej polohe ma ¢lovek
skriZené ruky i nohy. Telo sa stdva uZim, predstavuje minimdlny terd pre pripadny
litok. 'V polohe "vajitka" m4 Clovek zohnuty chrbét, sklonend hlavu, ruky ma medz
nohami. Je to poloha, ktord signalizuje tizkost', strach, ohrozenie. Pri tejto polohe ako
by sa telo zmenSovalo, ¢lovek sa neciti dobre a najradsej by tu nebol, md¥e mat’ skryti
tiZbu zmensit’ sa natolko, aby bol neviditel'ny. Je to charakteristick4 poloha pre depre-
sitvneho &i ustrdchangho klienta. Neisti klienti si sadaju celkom na okraj stolitky &o
najblizsie k dverdm, akoby mali tendenciu o najrychlejic sa vytratit' z miestnosti.
Niektori klienti sedia na stolitke strnulo, podas dihého asového obdobia sa ani ne-
pohnii. Vo fantdzii ndm to mdZe pripominat’ chrobaka imitujticeho smrt, aby sa vyhol
nebezpelenstvu. '

Poradca by si mal pri konzulticii viimat, &o robi jeho telo, a sledovat’ polohy tela
klienta. Umenie ¢itat’ z tychto poléh prinasa do poradenského procesu nove dimenzie,
ktoré pomahajit pochopit’ svoje vlastné preZivanie i preZivanie klienta a mé2u sa efek-
tivne vyuZzit' v poradenskej praci.

Cvidenie
Zmrazenie
Vediici rozdelf skupinu na dve poétom &lenov rovnaké podskupiny. V ur&itom okam-
Ziku jedna podskupina dostane instrukciu, aby jej clenovia "zamrzli" v polohach,
v ktorych sa prdve nachdadzali. Kazdy z &lenov druhej podskupiny si ndjde jedného
“zimranutého”, zaujme rovnaki polohu tela, pokisi sa vnimat signaly, ktoré vysiela
Jjeho telo a popisuje svoje pocity. Potom sa porovidvaji pocity oboch partnerov,
ktoré sit Casto vdaka rovnakej polohe podobné a diskutuje sa o zhoddch a roz-
dieloch.

VIII.2.7. Kinezika

Kinezika sa zaoberd komunikdciou prostrednictvom pohybu. Poradca sleduje podas
konzulticie, So robia klientove ruky, nohy a jeho telo. Klienti sa asto hraji s rukami,
8nchaja si ruky, Zmolia vreckovku, Skrabu sa na tvari, v hlave & na inych &astiach tela,
klopkaju prstami, nejakym predmetom, kyvaji nohami alebo hipu celym svojim telom.
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Vsetky tieto vo vaSine pripadov mimovolné pohyby poradcovi signalizujit napitie,
neklud, nepohodu klienta. Tymito pohybmi sa klient Sasto zbavuje nahromadendho na-
pétia, ventiluje tenzie, o ktorych z réznych dévodov nechce rozprévat, Niekedy stadi
obratit’ pozornost’ klienta na jeho pohyby a on sdm otvori doteraz netransparentnu
oblast’,

Mnoho informécif mozno vyditat' i z inych pohybov klienta, naprikiad z jeho chédze.
Utito¢nou pomdckou pre poradcu mbZe byt’ predstava klienta v rdznych situdciach po-
hybu, napriklad pri behu, pri tanci, atd’. Mnohé pohybové aktivity mdu byt sttastou
poradenskej prace s klientom.

Cvilenie
Sebavyjadrenie chédzou _
Clenovia skupiny dostanil in$trukciu, %e Jeden po druhom budi prechddzat’ z jednej
strany miestnosti na druhti a chodzou budi vyjadrovat’ svoju aktudinu néladu. Pri
ceste naspat sa pokisia chodzou vyjadrit aki si. Ostani élenovia skupiny si za-
pisujth svoje dojmy a odhady pri prvej i druhej chédzi a pofom si s pomocou "chod- )
ca” overuji spravnost svojich dojmov. Cvicenie je ufitocné aj pre "chodcov”, ktori
dostdvaji spdtnit vazbu o tom, ako ich chédza pésobi na inych Ludi a ako sa im dari
chédzou vyjadrit svoje pocity.

VIII.2.8. Paralinguistika

Paralinguistika zahfiia vietky sprievodné fenomény verbdinej komunikicie okrem
slov. MbZeme sem zaradit’ plynulost’ redi (klient moZe hovorit’ trhane, so zdmlkami,
nerozhodne, dsedne a stroho alebo plynule), hlasitost’ (klient hovori prili§ ticho, hlas sa
mbZe stracat’, hovor{ prenikavo, kri&i, hovori v strednom rozsahu), rychlost’ re&i (ho-
vori prili§ pomaly, rozt'ahane, hovori vel'mi rychlo, "sype to zo seba"), dobu trvania
rozprivania (hovori mélo, kratko, &asto mii, hovori disproporéne k jednotlivym &as-
tiam prezentovanej témy, rozprdva vel'mi zo$iroka, rozvla¢ne, neda sa zastavit & od-
klonit), tén re¢i (mbZe byt spevavy, podmanivy, chladny, sarkasticky, syty, teply,
tvrdy, ostry), farbu hlasu a citové podfarbenie slov. Mimoslovné prejavy &asto ovela
presnejsie a jednoznalnejsie sprostredkovavaji poradcovi preZivanie klienta ako slova.
Pomerne asto sa objavuje u klientov rozpor medzi verbslnym zdelenim a neverbdlnym
zafarbenim slov €i sprievodnymi paralinguistickymi prejavmi. Identifikovanie tejto
disproporcie poskytuje priestor pre poradenskd pracu.

Cvifenie
Emociondine zafarbenie sloy
Utastnici vyslovujit slova s rdznym emociondinym zafarbenim (5 radostou, smiit-
kom, hnevom, odporom, otrdvene, atd.) a skupina identifikuje, aké maji slové ci-
tové zafarbenie. V zdverecnef diskusii udastnici hovoria o tom, ako sa im darile
davat slovam urcity emotiviy naboj a ako sa im darilo desifrovat emociondlne
zafarbenie slov u ostatnych kolegov.

43



VIII.2.9. Produkcia

Produkcia je tieZ silastou neverbalnej komunikacie. Sicastou produkcie je #prava
zoviiajsku, oblecenie, ides a rézne produkty cloveka. ObleSenie a upravenost’ poradcu
mézu zohrdvat’ pri poradenskom procese vyznamni funkciu. V podiatkoch formovania
poradenstva sa mnohi poradcovia po vzore lekdrov obliekali do bielych plastov. Casto
tym vznikali nedorozumenia a nejasnosti. Klienti sa sami identifikovali ako chori pa-
cienti alebo ich do tejto role tladili poradcovia, distribujice institacie, rodinni prislus-
nici. Aj mnohym poradcom lichotil status podobny statusu lekdra, a preto zvyrazitovali
svoju medicinsku orientdciu napriklad zarjadenim pripominajicim ambulanciu lekara.
Poradenska praca md predsa len mnohé odli¥nosti od prace lekarov a aj preto porad-
covia zaCali nosit’ civilné oblefenie. Obleenie poradcu mdZe mat’ sivislost’ so sku-
pinou, s ktorou poradca prevéZne pracuje. Poradca pracujici s mlddefou sa moze
oblickat' Sportovejiie, poradca pracujici s bezdomovcami by nemal chodif obledeny
prili$ nikladne, poradca pracujuci so starymi P'ud'mi by mal asi trocha problémy, keby
chodil v extravagantnych médnych kreaciach.

Aj obleCenie klienta mbZe poradcovi niedo signalizovat’. Tito signalizaciu treba ché-
pat ako dojem, ktory si treba overovat’ v d'alsom kontakte s klientom. PretoZe i v oblie-
kani trocha fungujit myty, ktoré vedi k urditym zjednoduseniam. Napriklad &loveka
v kvalitnom obleku a kravate m4 vacSina I'udi tendenciu povaZovat’ za slu$ného a solid-
neho, zatial’ Co Sloveka s dlhymi vlasmi, ndu$nicou v uchu a ofuchanych texaskich za
extravagantné¢ho a nespol'ahlivého.

DoleZitym diagnostickym i i¢innym poradenskym prostriedkom si aj rozne veci,
ktorymi sa klient obklopuje a jeho vytvory.

Cvidenie

Identifikdcia podla knih

Ucastnici si prinesi na stretnutie svoju oblitbenit knihu a bez toho, aby ju niekomu
ukazovali alebo s niekym o nej hovorili, ju odovzdaji vedicemu skupiny. Vedici
uloZi vetky knify ako na improvizovanej vystave a idastnici maji identifikovat, kto
priniesol akil knihu. Svoje typy si zapisuji a siéasne zdovodiiui, preco priradili
urciti knihy urcitému Cloveku. Na zdver sa viastici prihldsia ku svojim knihdm a
ucCastnici si overuji spravnost svojich typov. Cvicenie prindsa pre ucastnikov infor-
mdciu, ako sa im dari odhadovat inych ludi na zéklade veci, a sicasne aké pred-
stavy majit o nich rézni ¢lenovia skupiny. Cvidenie kondi diskusiou o moznostiach a
rozdieloch medzi transparenciou ¢loveka a rozdielmi vo vaimant ¢loveka réznymi
lud'mi.
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IX. SPATNA VAZBA

Do komunikalného repertodra poradcu patri tiez poskyfovanie spdtnej vazby klien- -
fovi. V rdmci spétnej vizby poradca informuje klienta, ako na neho pbsobilo jeho roz-
prévanie, jeho nerverbdlne prejavy, jeho problém. Spitnd vdzba poradcu by mala byt
zamerand na konkrétne prvky a prejavy spravania, ktoré sa vzt'ahuji k aktudlnej situd-
cii. Poradca by mal najst’ na situdcii & na klientovi niedo pozitivne, o klienta podpori
a posilni jeho pozitivne spravanie, a potom hovorit’ o tych aspektoch situédcie, ktoré
povaZuje za rufivé. Spétnd vdzba by mala byt bez interpreticii a mordlneho hod-
notenia. Klient nemusi spitnd vizbu prijat, pretoZze mdZe vnimat’ celd situdciu indd ako
poradca.
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