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POVZETEK

V diplomskem delu sem raziskovala komunikacijo in medsebojne odnose med
ljudmi, kar je tudi glavni cilj mojega diplomskega dela. Komunikacija je izredno
pomembna v vsakdanjem Zivljenju in tudi med delavci. V sluzbi med sodelavci
prezivimo skoraj tretjino svojega zivljenja, prav zato se mi zdi zelo pomembna, saj s
tem negujemo medsebojne odnose. Moramo pa k vsakemu Cloveku pristopiti na
malo drugaCen nacin. Ljudje se razlikujemo med seboj. Za dobre medsebojne
odnose prispeva vsak posameznik. Pomemben je pozitiven odnos do sebe in do
drugih. Obravnavala sem temo, kako izboljSati komunikacijo. Pomembno je
poslusanje ljudi, a biti dober slusatelj pa ni tako lahko.

Diplomsko delo sem razdelila na dva dela. V poglavju psihologija komunikacije,sem
razlozila in metode komunikacije ter kakdna je ucinkovita komunikacija. Morala sem
se dotakniti tudi osebnosti, ker je temelj za medsebojno razumevanje. Osebnost
namrec¢ delimo na temperament, zna€aj in sposobnosti.

V prakticnem delu sledita kratka predstavitev in zgodovina podjetja Iskraemeco, za
tem pa po splodnem vpraSalniku pridobljene ugotovitve. Na podlagi osebnega
opazovanja sem na grafini nacin prikazala rezultate vpraSalnika s sprotnimi
razlagami.

Dobri medsebojni odnosi pomenijo u€inkovito komunikacijo in obratno.

ABSTRAKT

In my diploma | reseasch communication and relation between people, what is also
the main goal of the assignment. Communication is very important every day, or
between workers. In our job we survival almost third part of our life, so it is so
important, with communication we have to take care relation between people. To
every people we have to stand on defferent way. People changes between each
other. For the good relationship, is very dependence of ourselfes.. Very important is
being positive to our self and to the other people. We were treating the subject how
to improwe communication. Very important in every communication is listening
people. Being the good listener is not easy.

| devided my diploma in two parts. In chapter of psihology communication | explain

the model of communication and what is effects for good communication. | have to

touch the personality, too. That is basis for good relationship. Personality we deal to:

temperament, character, ability.

In a practical part is following the short inproducing of firma, Iskraemeca, the history

of firma and then | have doing anketa and writing diagram in the end of the diploma.
Good relationships means effective communication and inversely.
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1 UVOD

V podjetju ljudje na komunikacijo in psiholoSko vedenje razlicno vplivajo. Na
medsebojne odnose vplivajo razlicni dejavniki in razliéni ljudje. Za dobre
medsebojne odnose v veliki meri vplivamo prav mi sami. Odnosi so pomembni,
zlasti, ker vplivajo na naSe duSevno zdravje. Nauciti se moramo odpreti
komunikacijske poti, eden od nacinov je, da cenimo drug drugega.

1.1 NAMEN IN CILJ DIPLOMSKEGA DELA

V diplomskem delu sem prouéevala odnose med ljudmi v podjetju, kjer viada
predvsem monotono in normirano delo. Vsako delo zahteva svoje, a ¢e so dobri
medsebojni odnosi, je vecja sprodCenost in s tem boljSe zaupanje in laZje opravljeno
delo. Namen mojega diplomskega dela je bilo raziskati komunikacijske odnose med
sodelavci. Zanimalo me je, kak3na je njihova vrednost posluSanja in na kaksen
nacin prezenejo monotono delo.

1.2 METODE DELA

Za lazje opravljanje diplomskega delu sem si pomagala z vprasalnikom. UpoStevala
sem tudi rezultate, ki sem jih pridobila na podlagi opazovanja ljudi. Razdelila sem
100 vpraSalnikov, vendar sem dobila 88 reSenih. Vrnjene odgovore sem graficno
obdelala in strnila v sklep oziroma zakljucek.

Diplomsko nalogo sem razdelila na dva dela. Prvi, teoretiCni, del govori o
komunikaciji in predstavitvi osebnosti, oziroma temperamentov. Drugi, prakti¢ni, del
pa predstavlja analizo vpra8alnika (21 vprasanj). Predhodno sem na kratko
predstavila podjetje in kratko zgodovino podjetja. 1z tega je razvidno, kaj podjetje
izdeluje in na kaken nacin se je razvijalo.
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2 PSIHOLOGIJA KOMUNIKACIJE

Beseda komuniciranje izhaja iz latind€ine communicare, ki pomeni sporodciti, deliti,
narediti nekaj skupno. Ima pa zelo dolgo in bogato vsebino, Ceprav je priSla v
Evropo Sele v ¢asu renesanse.

Ljudje komuniciramo na vsakem koraku. Komunikacija poteka med ljudmi, zivalmi,
rastlinami in konec koncev tudi notranja komunikacija s samim seboj. Ceprav ni
zanemarljiv podatek, da z nekom laZje in bolje komuniciramo kot z drugimi. Ce ne
bi komunicirali z drugimi, potem bi v sebi obravnavali razliche teme. To je pa
nevarnost za dusevne bolezni. Ze sama prisotnost nekoga, ki nam ni naklonjen, je
lahko vzrok za nesporazum. Ali bolje re€eno za slabo komunikacijo in medsebojne
odnose.

Komuniciranje je torej dejavnost osrednjega pomena, vsesploSen pojav, ki tvori
pomemben in neizogiben del naSega vsakdanjika. Namenov komuniciranja je toliko
kot oblik sodelovanja med ljudmi.

NajpomembnejSi argument za S$tudij komuniciranja je, da ima komuniciranje
osrednjo vlogo v nas$ih zivljenjih. Kako vodimo svoje Zivljenje, kako doZivljamo in
osmisljamo svoje bivanje, kako razvijamo odnose na intimnost, kako ustvarjalni in
produktivni smo, je v mnogo ¢em odvisno od nasih komunikacijskih sposobnosti in
znanj. Nenehno smo obkrozZeni z drugimi ljudmi, s katerimi smo v razli¢nih socialnih,
delovnih, CEustvenih stikih in odnosih. Brez komuniciranja ne bi bilo odnosov,
intimnosti, sodelovanja, (so)Custvovanja, socialnega Zivljenja, javnega Zivljenja, da
ne govorimo o medijski dejavnosti. Vsega tega ni treba niti dokazovati, tako
samoumevno se nam zdi. (Ule 2005)

Komuniciranje je osrednja socialna dejavnost ljudi, in sicer zaradi tega, (Ule 2005)

» ker vecCino svojega zavestnega Zivljenja posvetimo komuniciranju z drugimi
ljudmi ali s samim seboj,

> ker je izjemno univerzalna dejavnost, ki prezema vse druge cClovekove
dejavnosti,

» ker nam izjemno veliko pomeni, kako komuniciramo in kako uspe$ni smo v
tem,

» Kker je komuniciranje edini nacin, da spoznamo, kdo smo, in da to povemo
drugim.

Komunikacija je izraz, ki oznaCuje sporazumevanje med ljudmi, pa tudi z racunalniki
in napravami ali pa racunalniki med sabo. Beseda komunikacija vkljuCuje tudi
tehni¢na sredstva, ki omogoc&ajo sporazumevanje. Ljudje komuniciramo z govorom,
kretnjami tudi s tipom. Z raCunalniki komuniciramo z vhodno-izhodnimi napravami,
racunalniki med seboj pa ne potrebujejo posebnih pripomockov, samo povezavo.

(1)
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»Clovek je toliko Ziv, kolikor lahko komunicira,« je zapisal L. Ron Hubbard. In
komunikacija je vidik Zivljenja. Sposobnost komuniciranja je na vsakem podrocju
medcloveskih dejavnosti velikega pomena. Dejansko je komunikacija — €e Zivljenje
osvetlimo z vseh strani — edina aktivnost, ki je vsem skupna. Prednost ucinkovite
komunikacije so prestevilne, da bi jih lahko nasteli, ker izboljSajo vsa Zivljenjska
podrocja — od osebnih do poklicnih. Sposobnost komuniciranja je nepogresljiva za
vsak uspeh. (2)

2.1 MODEL KOMUNICIRANJA

Komuniciranje nastane takrat, ko neka informacija doseze tistega, ki mu je
namenjena, in ko sprozi neko reakcijo pri tej osebi. V kolikor ni reakcije prejemnika
informacije, ne vemo, ali je le ta dosegla naslovnika. Reakcija pa je lahko razli¢na: v
skladu ali pa v nasprotju s pri€akovanji. Komunikacijo sprozimo z namenom, da
dobimo odziv, povratno informacijo. Tako ne moremo govoriti 0 komuniciranju, ¢e ne
sodelujeta vsaj dve osebi. Komuniciranje je dogajanje socialne narave z namenom
interakcije. (Kosi 2002)

Potrebni so torej trije pogoiji:

- posiljatelj z informacijo,
- prenos informacije,
- prejemnik informacije.

Elementi komunikacije, kot jih razporeja Tatjana Kosi:

e Kiljuéni element uspeSne komunikacije je C¢lovek s svojimi miselnimi
sposobnostmi. Pri tem si pomaga z aparaturami, ki informacijo prena$ajo ali
pa predelajo po programu, ki ga pripravi ¢lovek.

¢ Drugi element je spreminjanje informacij v obliko, ki jo je mogoce prenasati
oz. posredovati ( besede).

e Tretji element je medij prenosa informacije. NajpogostejSa oblika je zvocni ali
svetlobni prenos.

e Cetrti element je sprejemanje informacij s strani prejemnika oz. naslovnika
informacije. Pri sprejemanju igra veliko vlogo dusevni proces, saj na sprejem
vplivajo razpolozenje, razumevanje, Custveni odnos itd.

Krog komunikacije pa ni zaklju€en, e posredovalec ne dobi povratne informacije.

To je dopolnjen element modela komunikacije — povratna zveza, reciprocni ucinek,
feedback.
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Podatki Misljenje Rezultat
input proces output
.<
A
Povratna zveza
feedback
4—

2.2 UCINKOVITA KOMUNIKACIJA

»Uc¢inkovita komunikacija med dvema osebama je tista, pri kateri si prejemnik
razlaga sporoéilo posiljatelja enako, kot je le-ta zelel, da bi si.« (Johnson in
Johnson, 1997). U¢inkovita komunikacija je odvisna od ucinkovitega poSiljanja in od
ucinkovitega prejemanja sporo€il. Na poti k ucinkoviti komunikaciji pa se lahko
pojavljajo tudi razli¢ne ovire, ki jih povzemamo po Dimblebyju in Burtonu (1995):

Ovire pri procesu zaznavanja in filtriranja so povezane s psiholoskimi
ovirami, saj se filtriranje dogaja v misljenju.

Mehaniéne ovire oz. fizicni dejavniki oteZujejo ali onemogocajo
komunikacijo. Sem sodijo npr. ropot, ki prihaja z ulice v ucilnico, vas sedezni
red, zra¢nost ucilnice, temperatura, osvetljenost, dnevni &as itd.

Pomenske (sistemati¢éne) ovire se nanaSajo na nepremislieno uporabo
besed. Ce ne uporabljate besed na ustrezen nacin in z ustreznim pomenom,
je velika verjetnost, da ne boste pravilno razumljeni. Pri tem je pomembno
zavedanje, da »pomen besed obstaja v mislih, ne v besedah samih«. Pomen
besed znotraj posameznih skupin je namre¢ dogovorjen (vsaj do neke mere,
saj v popolnosti ne more biti). Takrat ko npr. uporabljate besede pomensko
drugaCe od ustaljene rabe, povelate verjetnost, da bo prejemnik pripisal
vasSim besedam svoj pomen (verjetno blizje ustaljenemu).

PsiholoSke ovire so povezane predvsem s stalis€i, prepri¢anji in
vrednotami. Te so najbolj obi¢ajen izvor tezav v medosebni komunikaciji. V
tem okviru so zlasti mocni predsodki in stereotipi o ljudeh, ki vplivajo na
proces kodiranja in dekodiranja.

Ucinkovitost komunikacije lahko izboljSamo z u&inkovitejSim prejemanjem sporo€il,
pri ¢emer bi morali biti pozorni predvsem na psiholoski in semanti¢ni vidik obeh
procesov. (Kompare in drugi 2001)
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Komunikacija je torej dvosmeren proces, saj je povezana s socasho
medsebojno zaznavo in hkratno medsebojno izmenjavo sporo€il. ( Kompare in
drugi 2001)

2.2.1 ELEMENTI KOMUNIKACIJE

Komunikacija med dvema osebama po Johnsonih (1997) vklju€uje sedem temeljnih
elementov:

1. Namene, misli in Custva poSiljanja sporocila, za katerega se je odlocil.
Posiljatelj kodira sporo€ilo s pretvorbo svojih misli, ¢ustev in namenov v
sporocilo, primerno za posiljanje.

3. Posiljatelj poslje sporocilo prejemniku.

4. Sporocilo je poslano po kanalu; kanal pomeni sredstvo, nacin prenasanja
sporocila ( valovanje glasu, pisano besedilo...)

5. Prejemnik dekodira sporoCilo z interpretiranjem njegovega pomena.

Prejemnikova interpretacija je odvisna od tega, kako dobro je razumel

vsebino sporocila in namen poSiljatelja.

Prejemnik se notranje odzove na to interpretacijo sporocila.

Sum je vsak element, ki ovira proces komunikacije. Znotraj posiljatelja so

Sumi npr. staliS¢a, referencni okvir in ustreznost njegovega jezika ali drugih

nacinov izrazanja. V prejemniku so Sumi lahko stali§¢a, izvor, izkusnje, ki

vplivajo na proces dekodiranja. V kanalu pa so Sumi lahko povezani z zvoki
iz okolja (npr. promet), jezikovni problemi (npr. jecljanje, momljanje)

ipd.(Kompare 2001)

N

INFORMACIJA INFORMACIJA
posiljatel; prejemnik
PODATKI ?
koder ’P oddajnik }; kom. kanal }; sprejemnik }; dekoder
motnje

Shema: Elementi komunikacije. Povzeto po internetu na
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2.2.2 OBLIKE KOMUNIKACIJE

Richard Dimbleby in Graeme Burton (1995), znana komunikologa, predlagata
loCevanje Stirih kategorij komunikacije, in sicer glede na to, kdo je v njej udelezen.

1. Notranja komunikacija (intrapersonalna) poteka, kadar razmisljamo,
pravzaprav komuniciramo sami s seboj, v€asih se v mislih pogovarjamo, kot
bi se s kako drugo osebo, v€asih si dajemo navodila ipd.

2. Medosebna komunikacija (interpersonalna) ali komunikacija znotraj manjse
skupine se obi¢ajno nanasa na neposredno komuniciranje (iz o€i v o€i) dveh
ali ve€ ljudi. Johnson in Johnson (1997) medosebno komunikacijo
opredeljujeta v SirSem in oZzjem pomenu besede in pravita:

e Medosebna komunikacija v SirSem pomenu besede pomeni
vsako besedno ali nebesedno vedenje, ki ga zazna druga oseba;

e V ozjem, obi¢ajno bolj uporabljenem pomenu, pa je medosebna
komunikacija definirana kot sporoé€ilo, ki je poslano od ene
osebe k drugi(m) z zavestnim namenom, vplivati na vedenje
»prejemnikac«.

3. Skupinska komunikacija o0z. medskupinska poteka med razli¢nimi
skupinami. Majhne skupine se vedejo drugace kot pari, vendar Se vedno
obstaja neposredna (iz o€i v o€i) komunikacija (skupinice prijateljev,
druzina,...). Velike skupine ( v podjetjih, na koncertih itd.) pa se vedejo
drugace od majhnih skupin, ne le zato, ker so vecje, ampak tudi zaradi tega,
ker obi¢ajno pride do njihovega zdruZevanja iz drugacnih razlogov, kot to
velja za majhne skupine.

4. Mnoziéna komunikacija se nanasSa na zelo veliko Stevilo prejemnikov ali
uporabnikov ( mnozi¢ni koncerti).

5. Tem bi po naSem mnenju lahko dodali tudi komunikacijo med zivalmi in
med ¢lovekom in zivalmi. ( Kompare 2001)

Lahko reemo, da komuniciranje v organizaciji obsega vse pojave, v katerih se
razposSiljajo ali izmenjujejo informacije. Komunikacijski proces, zelo enostavno
povedano, sestoji iz odposSiljatelja, sporo€ila in prejemnika. Kolikor pa bi Zeleli
proces komuniciranja bolj natan¢no opisati, potem bi morali reci, da poSiljatelj izbira
in kodira sporocila, da jih doloeni posredniki prenasajo in oblikujejo, da jih
prejemnik desifrira in na sporocilo reagira z ustreznim dogovorom. ( Mozina 1991)

Problemi komuniciranja so pogosto simptomi in odraz tezav,ki obstajajo med
posamezniki in skupinami v organizaciji in so rezultat tudi drugih dejavnikov. Zato
nekateri avtorji v skladu s tem opozarjajo na doloCene probleme, ki bi jih bilo treba
reSiti, Ce bi Zeleli preiti ovire komuniciranja. Ti problemi bi po njihovem mnenju bili:
(Mozina 1991):

a) problem zaupanja
Verbalne komunikacije potekajo s pomocjo ljudi in tu ne gre brez zaupanja.

b) problem ustvarjanja medsebojne odvisnosti, skupnih ciljev in vrednot

Delavec raje in laZje sprejme nalogo in nasvet od sodelavcev v skupini kot pa
od nadrejenega.
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c) problem dajanja in sprejemanja
Nobena stvar ni tako restriktivna v komuniciranju kot ob¢utek, da oseba ne dobi
ustreznega priznanja za dani prispevek.

d) problem struktur v organizaciji

Spros¢en in tocen potek komunikacij je moZen in se intenzivira, ¢e obstoji
osnovno soglasje glede delovnih nalog, avtoritete, statusa in ostalih odnosov v
organizaciji.

2.2.3 SAMORAZKRIVANJE IN ZAUPANJE

Medosebni odnos se zane z obojestranskim spoznavanjem. Brez samorazkrivanja
ni mogocCe ustvariti odnosa. Samorazkrivanje pomeni, da z drugim delimo svoja
Custva in reakcije na trenutno situacijo, pa tudi tiste podatke iz preteklosti, ki so nujni
za razumevanje nasih sedanjih reakcij. Samorazkrivanje ne pomeni pripovedovanja
intimnih podrobnosti iz naSega Zivljenja. Pomembni so predvsem tisti vidiki, ki se
nanasajo na nasega partnerja — kako ga doZivljamo in zaznavamo. Ce skrivamo
svoje reakcije na drugega, se odnos ne bo razvijal, temve¢ bomo obcutili napetost in
nelagodje. Cim ve& bomo razkrili drugemu, toliko vegja je verjetnost, da se nam bo
tudi partner pripravljen razkriti. Osebam, ki so nam vSe¢, razkrivamo ve¢, hkrati pa
velja tudi obratno. Cim bolj se razkrijemo drugemu, toliko vegja je verjetnost, da mu
bomo vsec. ( Lamovec 1993)

Zenske so na splo$no bolj pripravljene razkriti svoje doZivljanje, kar je verjetno
kulturno pogojeno. Medtem ko je pri Zenskah naklonjenost bistvena determinanta
samorazkrivanja, je pri moSkih pomembnejSe medsebojno poznavanje in
obojestranskost razkrivanja. Stopnja naklonjenosti, ki jo ¢utijo do doloCene osebe,
pri moSkih le malo vpliva na pripravljenost samorazkrivanja. (Lamovec 1993)

Zaupanje med udelezenci je eden izmed pogojev za uspesno poslovno sodelovanje
med njimi — zaupanje pa je v veliki meri odvisno od ucinkovitega in uspesnega
komuniciranja med udeleZenci. Poglavitni del poslovanja se dogaja na meji
podroCja, ki ga pokriva organizacija s svojimi funkcijami. Ljudje, ki delajo v tej
dejavnosti, so tipala organizacije v SirSem okolju, od koder prinasajo pomembne
informacije, hkrati pa posredujejo — komunicirajo — vplive organizacije navzven.
Zato naj zlasti sodelavci organizacije, ki delujejo z okoljem, razumejo in uporabljajo
vsebine in naCine komuniciranja, ki so sprejemljivi za organizacije, ki so v stikih. To
pa je komuniciranje, ki ima v formalnih in neformalnih strukturah teh organizacij
primeren, zanje specifiCen smisel. To pa terja zavestno in sistemati¢no razglabljanje
( metakomuniciranje) o nacinih komuniciranja, pogovarjanja in dogovarjanja.
Bistvena znadilnost poslovnih procesov pa je pretakanje informacij, ustvarjanje
mnenj, ki jih zajemajo doloCene strukture, in odpiranje mnenj v krogih ljudi, ki jih
zajemajo doloCene strukture, in odpiranje novih perspektiv v pogledih enega
poslovnega partnerja na drugega. Komuniciranje med ljudmi ima pri tem prav

Vv v

posebno teZo, saj poteka prav na prvi &rti prodiranja v trzis€a in pridobivanja poslov.
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Zaupanije raste iz medsebojnega komuniciranja:
- medsebojno zaupanje kvarijo zlasti neizpolnjene obljube;
- med sogovorniki naj velja, da dogovore korektno izpolnjujejo in da se eden
ne skusa okoristiti na racun drugega;
- Ce udelezenec opazi pri sogovorniku neskladno vedenje in negotovost, brz
posumi, da gre za dvoli€nost, mu ne zaupa ve¢ — in komuniciranje ni vec
ucinkovito.

Medsebojno zaupanje, ki temelji tudi na ucinkovitem komuniciranju, je nadvse
pomembno za dobre poslovne in interesne odnose med poslovnimi partnerji. Ce je
medsebojno zaupanje trdno, postanejo odtenki v komuniciranju manj usodni;
pomembni so predvsem tocno, izCrpno in pravocasno obves€anje, osebna iskrenost
ter korektnost v vsakdanjem poslovanju. ( Mozina in drugi 1998)

Komuniciranje bolje razumemo, ¢e ga ne odobravamo le kot sporo¢anje informacij,
temvel kot dogajanje med ljudmi, ki se v komuniciranju obnasajo obrambno ali
spodbujevalno. Pomembno je, ali se udeleZenci v komuniciranju odloajo za
ocenjevanje ali za opisovanje, za obvladovanje ali za urejanje zadev, za taktiziranje
ali za spontanost, za neprizadetost ali za vZivljanje ( empatijo), za prevladovanje ali
za enakopravnost, za dogmati¢nost ali za prilagodljivost.

Ljudje se obnaSamo obrambno ali zadrzano takrat, kadar zaznamo ali zaslutimo, da
smo v skupini ogroZeni. Tedaj porabljamo znaten del svojih moci za obrambo,
Ceprav se sicer posve€amo skupnim nalogam z drugimi udelezenci. Ob tem, ko
obravnavamo nalogo, mislimo na to, da nas drugi opazujejo, se skuSamo pokazati v
kar najboljsi luci, premisljamo, kako bi zmagali, prevladovali, zbujali pozornost, se
izognili kazni ali se obranii morebitnih napadov.

Udelezenci seveda postanejo zadrzani, ¢e opazijo, da sogovornik taktizira z
dvomljivimi in Stevilnimi sporo ili. Nihce ne Zeli biti poskusni zajcek ali najeti
komedijant, pa tudi ne zrtev skritih namer. Kar je prikrito, se lahko zdi pomembnejse,
kot v resnici je. Cim ved je skrivalnic, tem bolj so zadrzani udelezenci v
komuniciranju. ( Mozina in drugi 1998)

2.3 METODE KOMUNICIRANJA

Metode komuniciranja so predvsem odvisne od znacaja ljudi. Za dobro komunikacijo
moramo poznati znacaje sogovornika, kajti le tako lahko te€e komunikacija brez
ovir. V veliki meri lahko spremenimo potek dogajanj s pravilno izbranimi besedami v
dolo¢enem trenutku. Za udeleZzence komuniciranja pomeni upostevanje znacajev
velik napor, ker je potrebno upoStevati tudi Custva.

Pomemben je odnos med sogovornikoma. Velikokrat se moramo postaviti v vlogo
druge osebe. Ce sta obe strani pozitivno naravnani, potem nam bo oseba,s katero
komuniciramo, dovolila, da vodimo komunikacijo. Bodimo usmerjeni v sogovornika
ne v objekt. Sogovornika v komunikaciji lahko uspe$no vodimo, ko smo v nekaj
prepri¢ani, ko imamo skupne interese in ko zaupamo ideji.

Med komuniciranjem moramo sogovornika gledati v o€i; o¢i so vedno ogledalo duse.
Biti moramo pozitivni in hkrati dober poslusalec.
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Da bi z okolico ¢im bolje komunicirali (se sporazumevali), se moramo seznanit z
metodami spoznavanja drugih, kajti ljudje se zelo hitro povezemo s tistimi, ki so nam
podobni. Ce smo vesele narave, bomo dobro sodelovali z enako naravnanimi
osebami, ne€imrne osebe nas bodo odbijale. Vendar moramo v poslovhem svetu
sodelovati z ljudmi razlicnih tipov in ¢imbolj poznamo lastnosti in reakcijo drugih
tipov, bolje bomo sodelovali, in tako dosegli vecji uspeh pri komunikaciji z njimi.
(Kosi 2002)

2.3.1 UCINKOVITO POSILJANJE SPOROCIL

Kaj lahko posiljatelj stori, da poveca ucinkovitost komuniciranja? Izpolnjeni morajo
biti trije osnovni pogoji: razumljivost sporocila, zaupanje v poSiljatelja ter povratna
informacija o tem, kako se prejemnik odziva na sporocilo.

Spretnost posiljanja sporocil vklju€uje naslednje elemente:

1. Sporocilo naj izraza, da poSiljatelj prevzema osebno odgovornost zanj, da
govori v svojem imenu (uporaba prve osebe namesto: vec€ina ljudi misli...,
ljudje pravijo...itd)

2. SporoCilo naj bo popolno in specifitno. VkljuCevati mora vse nujne
informacije, ki jih prejemnik potrebuje za razumevanje. To se morda zdi
samo po sebi umevno, vendar so ravno v tem pogledu pogoste napake, npr.
da ne izrazimo svoje namere, zakaj nekaj sporoamo, ali pa delamo miselne
preskoke, ki jim sogovornik ne more slediti.

3. Verbalna in neverbalna sporoCila naj bodo skladna. Medosebna
komunikacija vedno vsebuje obe vrsti sporoCil; ¢e je med njima neskladje,
pride do nesporazuma. Ce npr. nekomu reéemo, da mu prinasamo dobro
novico, hkrati pa nas$ obraz ali glas izraza posmeh, bomo prejemnika zmedli.

4. Sporocila naj bodo redundantna. Sporoc€ilo ponovimo na ve¢ nacinov, ob
uporabi ¢im vecjega Stevila kanalov ( skice, geste, ton glasu, itd.).

5. Bodimo pozorni na to, kako je prejemnik sporogilo razumel. Ce smo v
dvomu, ga vprasajmo. Iskanje povratnih informacij naj bo kontinuiran proces.

6. Sporocilo prilagodimo prejemnikovemu referenénemu okvirju. Iste podatke
bomo drugaCe predstavili strokovnjaku kot osebi, ki podro¢ja ne pozna,
drugace otroku kot odraslemu.

7. Opisite svoja Custva tako, da jih poimenujete ali pa s pomocjo prispodobe.
Npr. » Poéutim se kot polit cucek, ko ti to pripovedujem.«

8. Ce nas vedenje sogovornika ovira pri komuniciranju, ga opi$emo, nikakor pa
ni priporocljivo, da ga ocenjujemo ali celo interpretiramo. Npr.« Neprestano
me prekinjas$, tako da ne morem povedati, kaj mislim.« Ne pa npr.« Ti si tako
zaverovan vase, da sploh nikogar ne poslusas.« ( Lamovec 1993)

Zelo pomemben element medosebnega komuniciranja je verodostojnost, ki jo
prejemnik pripisuje poSiljatelju. Nanjo vplivajo naslednji dejavniki (Lamovec 1993)
1. Verodostojnost poSiljatelia kot vira informacij; njegova zanesljivost,
predvidljivost in konsistentnost povec€ujejo zaupanje.
2. Namen posiljatelja oziroma njegovi motivi; poSiljatelj na svoje motive za
prenasanje sporocila jasno izrazi, sicer mu jih bo prejemnik sam pripisal,
pravilno ali napacno.
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Posiljatelj, ki izraza prijateljstvo in toplino, zbuja ve¢ zaupanja.

Posiljatelju, ki ga tudi drugi ljudje cenijo, navadno ve¢ verjamemo.

Podobno vpliva tudi znanje in poucenost posiljatelja o temi razgovora.
Dinami¢nost podajanja; oseba, ki je prodorna, empati¢na in polna energije,
se zdi bolj verodostojna kot pasivna oseba, ki kaze le malo zanimanja.

o0k W

AKTIVNO POSLUSANJE

PosluSamo, ker:
e drugace ne dobimo povratne informacije,
¢ ljudje nimajo moznosti sporociti, kaj je za njih pomembno,
e se moramo prepricati, €e nas je sogovornik pravilno razumel,
e moramo ugotoviti, kaj sogovornik resni¢no hoCe. Ni dovolj, da sliSimo, kar je
povedal.
lahko razreSimo spore, kritiCne situacije,
e bomo lazje sodelovali, €& bomo sogovorniku dali ob&utek, da ga poslusamo,
upostevamo.

Poslusamo
e besede, ki jih slis§imo in misli, ki so za besedami,
Custva, na kakSen nacin nam je nekaj sporo¢eno,
tudi nebesedno komuniciranje, kakSna je usklajenost besed, mimike, gest,
tudi namen, ki ga Zeli sogovornik doseci z besedami.
Ne poslu§amo samo z uesi, temve¢ tudi z o&mi

Umetnost poslu$anja vklju€uje vse na$e bitje. PosluSsamo z glavo in s srcem. Ko dve
osebi poslusata, si pravzaprav govorita: »Zasluzi§ si mojo nedeljeno pozornost.«
Komunikacijske poti so odprte in vsaka izmed njiju ceni drugo. Njuna komunikacija
temelji na zaupanju in je tako odprta in odkrita. Ko cenimo drug drugega na ta nacin,
izreCemo spoStovanje sebi in drug drugemu. Nase zgodnje komunikacijske izku$nje
imajo neposreden ucinek na naso sposobnost poslusanja.

Kako znamo posluSati drugega in kako se mu odzivamo, je bistvenega pomena za
medosebni odnos. Od tega je veliko odvisno, ¢e se bomo zblizali ali pa se bo
razdalja med obema e povecala. Ti spretnosti sta e posebej pomembni v intimnih
odnosih. Partnerju moramo dati vedeti, da smo ga sligali in prav razumeli. Ce éesa
ne razumemo, je to potrebno izraziti in prositi za pojasnilo, sicer bo partner opazil
neskladje v naSem neverbalnem vedenju, kar ga bo sprva zmedlo, kasneje pa
odtujilo in skrhalo zaupanje. Ce partner vecékrat dobi vtis, da ga ne razumemo, npr.
¢e mu pripisujemo stvari, Ki jih ni rekel, se bo zacel ohlajati in bo postal vedno bolj
neoseben.

Ce sogovornika pozorno poslusamo in se ustrezno odzivamo, mu dajemo ob¢utek, da
se zanj zanimamo, da nam je pomemben in da ga skufamo razumeti. Ce ga ne
poslusamo pozorno in se neustrezno odzivamo, mu dajemo obc¢utek, da nam ni dosti
mar zanj in da se nam ne zdi vredno potruditi se, da bi ga razumeli. Vse to se morda
zdi samoposebiumevno, vendar prav pri tem delajo ljudje napake. Vecina ljudi se ne
zaveda, kako pomembna je komunikacija za ohranitev zadovoljivih medosebnih
odnosov, in se ne potrudi, da bi partnerju posvetila vso pozornost.( Lamovec 1993)
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SPREJEMANJE INFORMACIJ

Pri komunikaciji ne gre samo za poslusanje, ampak tudi za sprejemanje
informacij. To pa je proces, ki ga lahko razdelimo v Stiri faze:

1. zaznavanje — pomeni sprejemanje informacij s Cutili — sli§imo, vidimo,
tipamo, okuSsamo, vonjamo.

2. dojemanje — pozornost je selektivna in zato dojamemo le tiste drazljaje, ki
presezejo prag nase zavesti.

3. razumevanje — nadaljnja usoda informacij, ki smo jih dojeli, je odvisna od
tega, kako smo jih razumeli — to pomeni, kako smo jih interpretirali. To pa je
subjektiven proces, vezan na naSe spomine, staliS¢a, predsodke,
priCakovanja, Custva...

4. vrednotenje — je zaklju¢ni del procesa sprejemanja informacij, ko sporocilo
dobi predznak (koliko je sporocilo vredno za nas). Od tega je odvisna tudi
reakcija, ali se bo sprejemnik na sporoc€ilo odzval in kako se bo odzval...

( Vodopivec 2004)

Sporocilo moramo najprej dojeti, si ga potem raztolmaciti ( interpretirati), ga
ovrednotiti ter se slednji¢ odzvati nanj.

Dojemanje sporocila ima dva dela. Prvi je sprejemanje sporo€ila s cutili:
sprejemamo vsa sporocila, ki nas dosegajo, in si jih zapomnimo za malo Casa,
najve¢ za pol minute. Drugi del dojemanja je odbijanje sporocil, saj si ne moremo
zapomniti vsega, kar dojemamo — bilo bi nesmiselno.
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Odbiranje sporoCil je seveda selektivno: trajno si zapomnimo pomembna sporocila,
sporocila, ki nas zanimajo, sporocila, ki jih posluS§amo, in sporocila, ki dopolnjujejo,
kar Ze vemo o neki zadevi ali podroc¢ju. Dogaja se seveda tudi nasprotno: Ceprav se
odloéimo za posluSanje, nas sporoCila slabo dosegajo Cez pregrade jeze,
razoCaranja, stisk, sovraznosti in e ¢esa.

Interpretiranje informacij, ki smo jih zares dojeli, je prav tako zahtevno — in le
poredkoma dovolj natan¢no sledi vsebini, ki jo je poslal posiljatelj, sogovornik.
Ovrednotenje je osnova za oblikovanje prejemnikovega ali posluSalCevega staliS¢a
0 dojeti in interpretirani informaciji. Zavzeto poslu$anje Se ne pomeni, da se
poslusalec z informacijo strinja. Dober poslusalec skusa kajpak zbrati in pretehtati
kar najvec¢ informacij, preden se odlo¢i. ( MoZina 1998)

2.3.2 KAKO NA SODELAVCE VPLIVATI

Covey ( 1992) opisuje piramido vplivanja na sobesednika. Kot temelj vplivanja na
druge postavi na dno piramide dober zgled, ki ga drugi vidijo in jim je za vzor. NaS§i
sobesedniki se vedno sprasujejo, kdo smo in kako se vedemo. Se lahko pripravimo
do tega, da ostanemo tiho, ko smo izzvani ali utrujeni? Smo s sobesednikom
potrpezljivi? Ali delamo dobro, ne da bi to posebej poudarjali? Ali zbrano poslusamo
sobesednika?

Na drugem mestu, v sredini piramide, so dobri odnosi z drugimi, ki jih lahko obéutijo
vsi. Ali Zelimo sobesedniku najboljSe? Vedno moramo domnevati, da nam
sogovornik Zeli dobro. Vedno moramo najprej poslusati in razumeti. Kadar smo
prizadeti, moramo narediti prvi korak. Za iskrene misli in vprasanja moramo
sobesednika nagrajevati.

Na tretiem mestu, na vrhu piramide, so jasna sporocila, ki jih drugi lahko sliSijo in
razumejo. lzrazene vsebine moramo pospremiti z ustreznimi Custvi. Izogibati se
moramo besednemu boju in sprejeti pogovor tudi o razlikah. Za pogovor si moramo
vzeti vedno dovolj €asa. Vnaprej se moramo dogovoriti o mejah, pravilih,
pricakovanjih in moznih posledicah. Ni dovolj, da odnehamo ali da ne popus¢amo.
Za sobesednika moramo biti vedno dosegljivi.

( Brajda;Ljubljana, 1996, str. 70)

ZGLED

VPLIV NA SODELAVCE % DOBRI ODNOSI

JASNA SPOROCILA

Ammelburg (1992) navaja tri dejavnike uspeSnega vplivanja na sobesednika. Prvi je
pozitiven odnos, zaupanje in zanimanje za vsebino, ki jo sobesednik podaja. Drugi
je prava mera vplivanja. Lastno vedenje moramo spreminjati in prilagajati nenehno
na odziv. Tako se s pomoc¢jo povratnih informacij izognemo oviram na poti do cilja.
Tretji dejavnik je prava pogostnost vplivanja. Premajhna ali prevelika pogostnost
sporoc¢anja onemogoca sporocilu, da bi na ¢loveka dolgotrajno vplivalo.
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POZITIVEN ODNOS

VPLIV NA DRUGE PRAVA MERA VPLIVANJA

PRAVA POGOSTNOST VPLIVANJA

2.3.2 MEDSEBOJNA DINAMIKA VSEBIN IN ODNOSOV MED
KOMUNICIRANJEM

Sredis€¢e komuniciranja je Clovek, vendar ni pomembna sabo vsebina sporo€ila,
ampak tudi odnos med posSiljateljem in prejemnikom.

Interpersonalna komunikacija ima svoj vsebinski in odnosni del . Clovek ne more biti
brez odnosov in tudi ne more biti brez komunikacij. Seveda je to zelo povezano med
seboj. Odnosi so lahko zelo razli¢ni, prav tako komunikacije, saj se vedno ne
strinjajo med sebo;.

1. S sogovornikom se lahko strinjamo po vsebinski plati in smo z njim v dobrih
odnosih. Komunikacija poteka brez tezav.

2. Z nekom se strinjamo na vsebinski ravni, toda z njim smo lahko obenem v
slabih odnosih. TakSna komunikacija se obi¢ajno pretrga.

3. Z nekom se ne strinjamo na vsebinski ravni, smo pa Se naprej v dobrih
odnosih. Sprejemamo razlicnost mnenj in ne pretrgamo odnosov. Ta oblika
je primer demokrati¢ne in zrele komunikacije.

4. Strinjamo se na vsebinski ravni, smo pa Se naprej v slabih odnosih. Smo
istega mnenja, toda zaradi razli¢nih vzrokov se ne maramo, ne prenasamo in
se celo ogibamo drug drugega. Tak3no strinjanje glede vsebine pri
uresniCevanju takih vsebin je slabo. Tak$ni dogovori in sporazumi so redko
kdaj uresnieni zaradi enostranske ali obojestranske sabotaze, oteZevanja,
onemogocanja in zlorabljanja uspeSnega dogovora.

5. Z nekom se ne strinjamo na vsebinski ravni, ker smo v slabih medsebojnih
odnosih. Moteni odnosi onemogofajo medsebojno dogovarjanje. Ne
strinjamo se zato, ker se moramo strinjati, ampak zato, ker se noemo
dogovoriti. To je zgled negativnega vpliva odnosov na problematiko vsebine.

6. Ker se z nekom ne strinjamo na vsebinski ravni, z njim ne moremo biti niti v
dobrih odnosih. Se ne strinjamo in se ne maramo. Vsebina vpliva na odnose.

7. Ker nam odnos veliko pomeni in ga noemo ogroziti, se na vsebinski ravni
na videz strinjamo s sogovornikom. Vpliv odnosa na vsebino je v tem
primeru samo navidezen. Ker noCemo pretrgati odnosa, sprejemamo tudi
vsebino, ki jo sicer ne bi.

Marija Mali: ODNOSI MED LJUDMI V PODJETJU 17



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visje Solsko strokovnega Studija

MEDSEBOJNA DINAMIKA VSEBIN IN ODNOSQV V KOMUNIKACIJI

1. STRINJAMO SE (+ vsebina) IN SE MARAMO (+ odnos)

2. NE STRINJAMO SE (- vsebina) IN SE NE MARAMO (- odnos)

3. NE STRINJAMO SE (- vsebina), VENDAR SE SE NAPREJ MARAMO (+ odnos)

4. STRINJAMO SE (+ vsebina), CEPRAV SE SE VEDNO NE MARAMO (- odnos)

5. KAKO NAJ SE STRINJAMO(- vsebina), CE SE PA NE MARAMO( - odnos)

6. KER SE NE STRINJAMO ( - vsebina), SE NE MOREMO NITI MARATI (- odnos)

7. MORAMO SE STRINJATI (+ vsebina), KER SE MORAMO MARATI (- odnos)

Legenda:
+ pozitivno

- negativno
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3 OSEBNOST

Clovek brez slabosti, telo brez kosti. (slovenski pregovor)

Clovek ni angel in ne Zival. Nesreéa pa hoée, ko hoge postati angel, postane Zival.
(Pascal)

Clovek je osebnost kot svobodno bitje in nosilec vrednot. Kot osebnost je &lovek
sploh najvisja vrednota. Osebnost s tem, da ima svobodo odlo¢anja in da je nosilec
vrednot, e zdale€ ni tudi svobodno bitje. V sebi nosi samo potencial svobode, na
katerega religije kaZejo kot na moznost odreSitve. Osnovni vzrok nesvobode pa je
prav osebnost, ta splet Zelja, potreb, privrZzenosti in omejitvenih prepri¢anj. Velike
vzhodne religije prav tako poudarjajo vrednost posameznika, vendar pa ne njegove
osebnosti, pa pa njegove zavestnosti. Osebnost je samo nosilka potencialne
svobode, popolno ozave$Cene pa pomeni uresniCenje te svobode. Osebnost - to
smo mi, ljudje, taki ali drugacni, z vsemi svojimi lastnostmi. Na svetu ne bi bilo toliko
trpljenja, Ce bi le drugi ne bili tako sebicni.

Osebnost sestavljajo fizicno telo, vitalne energije, duSevnost (Eustva, obcutki, Zelje)
in razum.

Oznadujejo jo telesna zgradba, temperament, znacajske poteze, intelektualne
sposobnosti, druzbene vloge, predstave o sebi ... Njeno srediS¢e je osebni jaz ali
ego. Znacilno za osebnost je, da misli najprej nase in zase (kar lahko vklju€uje tudi
svoje bliznje), Sele potem za druge. Temu pravimo egoizem, kar ni nujno nekaj
slabega, €e ga ni prevec in Ce je izraZzen na primeren nacin.

Razumevanje samega sebe, drugih ljudi in medsebojnih odnosov je v Elovekovem
Zivljenju izjemnega pomena.

Osebnost je razmeroma trajna in enkratna celota dusevnih, vedenjskih in telesnih
znacilnosti, po katerih se posameznik razlikuje od drugih ljudi. (Kompare 2001)

3.1 TEMPERAMENT

Temperament je nacin naSega odzivanja in delovanja, h kateremu se nagibamo v
razliCnih situacijah. Nas temperament v veliki meri pogojuje nase €ustvene odzive,
vpliva na nase komunikacije in na medsebojne odnose in tudi na delovne zmoznosti.
Obarva nas odnos do soljudi in Zivljenja nasploh. Vrsto temperamenta lahko pri sebi
in drugem izbiramo skozi obnaSanje, nacin in glasnost govora, mimiko, geste in tudi
preko auritne komunikacije, torej skozi subtilno energijo, ki jo Clovek oddaja.
Razumevanje in razlago temperamentov je podal ze Grk Hipokrat priblizno 400 let
pred nasim Stetjem. Definiral je Stiri osnovne tipe temperamentov, ki so: kolerik,
flegmatik, melanholik in sangvinik. Hipokrat je nauk o Stirih tipih temperamentov
oblikoval na podlagi u€enja grdkega filozofa Empedoklesa o Stirih osnovnih prvinah
oz. elementih, ki naj bi v razliénih meSanicah sestavljale vesolje. To so: zrak, ogenj,
voda in zemlja. Hipokrat pa je sedez teh §tirih osnovnih elementov prepoznal v stirih
telesnih sokovih v €loveku, ki naj bi bili odgovorni za ¢lovekovo zdravje in vedenje.
Zrak je povezal s krvjo in sangvinikom, ogenj z Zol€em in kolerikom, vodo s sluzjo in
flegmatikom ter zemljo s &rno sluzjo in melanholikom. ( 4)
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Mocne strani:

rad ima ljudi

hitro se spoprijatelji

razburljiv

hitro si najde sluzbo

smisel za humor

ocCara ljudi

ustvarjalen

uspeva v aktivnostih

dober prodajalec

priviaen pripovedovalec zgodb

Slabosti:

motiviran s Custvi

ne mara urnikov

ne zna re€i »ne«

i5Ce opravi€ila

hitro se zdolgocasi

je brez obcCutka za Cas
prevec se razburja

lahko ga je zmotiti
pomanjkanje ciljne tocke
preve¢ govori

Tabela 1: Florence Littauer & Marita Littauer 1999

MELANHOLIK

Mocne strani:

e dobro dela sam
nacrtovalec

dober s Stevilkami

rad ima lestvice in grafe
organiziran

ceni tiSino

natancen

analitien

posten

rad ima lepoto

Slabosti:

lahko pade v depresijo
pomanjkanje spontanosti
naivno idealistiCen
ekstremno varcen

ne dela dobro pod
pritiskom

pretirano perfekcionisti¢en
potrebuje veliko ¢asa
tezko ga je zadovoljiti

Tabela 2: Florence Littauer & Marita LittauerLjubljana, 1999
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Mocne strani:
e neustrasen aktivist

Slabosti:

majhna potreba po

e reSuje probleme prijateljih
e odlo¢en e vztraja pri svojem
e radima izzive prepri¢anju
e rojeni vodja e preveC samozavesten
e hiter organizator * ne zna se sprostiti
e orientiran na proizvodnjo e deloholik
e odlikuje se v krizi e pri¢akuje popolno vdanost
e samoobvladan e Ziv€en
e obicajno ima prav e nosilno se polasca
avtoritete
e neemocionalen
e aroganten
e manipulira z drugimi
e ne zna reci »zal mi je«
e boji se, da bi izgubil
nadzor
Tabela 3: Florence Littaue r& Marita Littauer 1999
FLEGMATIK
Moc¢ne strani: Slabosti:
e miren e trmast
e dodaja ravnotezje e se Vv ni¢ ne zapleta
e duhovit e odlada
e oObvladan e ninavduden
e obziren o teZzko ga je premakniti
e zanesljiv e preve€ miren
e pomirja e brezskrben
e zZna predati naloge e manjka mu pobude
drugim e ne mara sprememb
e vztrajen e sovrazi konflikte
e dober poslusalec
e ucinkovit motivator
e dosleden
e ima zelo malo

sovraznikov
dober administrator
e prijeten

Tabela 4: Florence Littauer & Marita Littauer 199
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4 PRAKTICNI PRIMER
4.1 PREDSTAVITEV PODJETJA

Zaposlena sem v podjetju, kjer je zaposlenih 1468 ljudi. To podjetje se imenuje
Iskraemeco + -, v njem smo ljudje razporejeni v razli¢ne delavnice.

Delavnice se delijo na podsestave.

Tu ima vsaka delavnica posebno nalogo, izdelati dele, ki potem zakrivajo praznino
Stevca in ima svoj namen, npr. Stevilénik, pokrov, rotor, magnet, tablice, napetostni
elektromagnet, tokovni elektromagnet, produkcija in e bi jih lahko nastevala. V
montazi se Stevec potem sestavi v celoto.

Proizvajamo sestavne dele za elektromehanske in elektriche Stevce, ki jih izdeluje
Iskraemeco. Z znanjem, opremo in izkuSnjami obvladujemo naslednje dejavnosti in
tehnologije izdelave sestavnih delov, kot so: konstruiranje izdelkov, konstruiranje in
izdelava orodij, Stancanje, brizganje duroplastov in termoplastov, izdelava priklju¢nih
sponk, kataforetsko lakiranje in termi¢na obdelava.

Iskraemeco je med vodilnimi svetovnimi ponudniki naprav in sistemov za merjenje,
registracijo in obradun elektricne energije. Ze Sesto leto uspe$no zdruZujemo
izkusnje z inovacijami in novimi tehnologijami pri zadovoljevanju razlicnih potreb na
podro¢ju merjenja in obracuna porabe elektricne energije. Omogoamo ucinkovito
rabo energije.

Osnova razvojne politike Iskraemeca je lasten koncept Stevcev, naprav in sistemov
za merjenje in obradun porabe elektricne energije. Nasi izdelki zadovoljujejo potrebe
kupcev in reSujejo njihove probleme na odprtih trgih z elektri¢no energijo.

V Iskraemecuz razvijamo, proizvajamo in trzimo naprave ter sisteme za merjenje in
obracun porabe elektricne energije tako v gospodinjstvih, industriji kakor tudi v
elektroenergetskih prenosnih sistemih. Poleg izdelkov ponujamo tudi svetovanje,
izdelavo projektov in inZzeniring.

PRODUKTI:

Gospodinjski odjem: Industrijski odjem:
elektronski Stevci elektronski Stevci
elektromehanski Stevci elektromehanski Stevci
zvocénofrekvenéni sprejemniki merilne omare

stikalna ura

Distribucija, prenos, proizvodnja, veleodjem:
precizijski Stevci

podatkovni registrirniki in komunikatorji

merilne omare

AMR sistemi:

AMR sistemi za gospodinjstvo in industrijo
AMR programska oprema in orodja
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4.2 ZGODOVINA PODJETJA

Najpomembnejsi mejniki v razvoju Iskraemeca:

V letih 1920 — 1945 so bili na mestu, kjer danes stoji podjetje Iskraemeco proizvodni
obrati tekstilne in strojne industrije.

Leta 1945 so obrate preimenovali v Strojne tovarne in v proizvodni program tega
podjetja uvrstili tudi razvoj in proizvodnjo Stevcev elektriCne energije. Leta 1946 so
se Strojne tovarne preimenovale v Iskro. Leta 1948 je stekla redna proizvodnja
enofaznega Stevca.

Zaradi potreb trga se je proizvodnja povecala in leta 1954 so v Iskri pognali prvi
proizvodni tekoCi trak. Leta 1958 se je zacCela proizvodnja trifaznih Stevcev.

V sedemdesetih letih so Iskrini strokovnjaki razvili prve elektronske precizijske
Stevce in zvo¢nofrekvencne sprejemnike.

Leta 1986 smo postavili prvi sistem za merjenje in obracun elektri€ne energije.

Devetdeseta leta so podjetju Iskra Stevci prinesla samostojnost in s tem vegji prodor
v svet. Stekla je proizvodnja monolitnega Stevca, v katerem je bilo vgrajenih nekaj
patentov. Kakovost poslovanja je bila prilagojena mednarodnim standardom 1SO
9001. tekoce trakove smo zaceli opuscati, uvajali smo integrirana delovna mesta.

Spreminjanje druzbenega sistema je vodilo k lastninjenju in ob koncu procesa
lastninskega preoblikovanja leta 1994, ko so delavci izbrali model notranjega
lastniStva, so le-ti postali 60-odstotni lastniki nove delniSke druzbe Iskraemeco.

Za leta 1995 — 2000 je znaCilna obnova tehnolo$kih in poslovnih procesov ter
proizvodnih prostorov.

Sisteme kakovosti in varovanja okolja smo v letu 2001 preoblikovali v intergriran
sistem vodenja poslovanja po standardu ISO 9001:2000.

Strategija podjetja je usmerjena v internacionalizacijo proizvodnje in globalizacijo
trzenja. Leta 2002 je podjetje imelo v tujini Ze Stirinajst podjetij, v katerih ima razliéni
lastnidki delez. Poleg sistema za merjenje in obracun energije v industriji smo razvili
tudi sistem, ki pokriva gospodinjske odjemalce.
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4.3 NACELA ZA MEDSEBOJNO DOBRO KOMUNICIRANJE

Nacela izvirajo iz posameznikove dobre komunikacije s samim seboj.

1. Svet okoli sebe vsak vidi s svojimi ocmi.

2. Preusmerimo se od problemov k ciljem.

3. Ce nekaj v komuniciranju ne deluje, pois¢&imo alternativo. Vztrajanje

povecuje konflikt.

Odpor poslabSuje komunikacijo. IzboljS8ajmo komuniciranje.

Ne i8€¢imo vzrokov (ZAKAJ) temveC raje poiS€¢imo odgovor na KAKO.

Odgovor na zakaj nam pove odgovor na preteklo dejanje, mi pa potrebujemo

odgovor na sedanje dogajanje, na prihodniji cilj.

6. Tezave so priloznost za uCenje, rast in zorenje.

7. Neuspeh ni razoCaranje, je priloznost, da drugi¢ stvar izboljSamo, izpeljiemo
drugace. Ni neuspehov, so le izkudnje. Ni napak ali porazov, so le izzivi za
spremembe.

8. Ne izbirajmo besed, da izrazimo nujnost, raje razmislimo, da je nekaj mozno.
Prisila ne rodi dobrih rezultatov.

9. Ne ukvarjajmo se z omejitvami, prepovedmi. Vedeti moramo, kaj je
pomembno, kaj lahko storimo in kaj lahko izberemo.

o s

VEDNO IMAMO TRI MOZNOSTI: SPREJMI, SPREMENI ALI ZAPUSTI.
(Kosi 2002)

4.3.1 VSAKDANJI NESPORAZUMI

Na nase vedenje vplivajo izkusnje, prepri€¢anja in vrednote drugih ljudi ter nasi lastni
miselni vzorci in procesi. Nas§ nacin misljenja dolo¢ajo geni, nasa osebnost in
izkusnje, ki smo jih zaceli kopiciti Ze v otroStvu.

Da lahko uspesno reSujemo nesporazume in napetost v odnosih z drugimi, moramo
najprej razresiti svoj notranji konflikt, ki vpliva in bo Se naprej vplival na nase
vedenje in na vse naSe miselne procese.

NOTRANJI KONFLIKT — NOTRANJI DIALOG = SAMOGOVOR

Ce z ljudmi ravnate tako, kot da so razumni in kot da vam vradajo prijaznost, ki jim
jo naklonite, je veliko manj moznosti, da boste prisli z njimi v konflikt.( Grant 2004)
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4.4 RAZISKAVA KOMUNIKACIJE MED SODELAVCI

4.4.1 PREDMET RAZISKAVE

Namen raziskave je bil ugotoviti, kakdni so medsebojni odnosi med sodelavci v
podjetju. Koliko so delavci spros€eni na delavhem mestu, kar je zelo pomembno za
dobro komunikacijo in medsebojne odnose in koliko so pri tem pripravljeni sami.

4.4.2 ANALIZA REZULTATOV

V raziskavi je sodelovalo 88 sodelavcev. Vpra$alnik je bil sestavljen iz dveh sklopov
vprasanj. V prvem delu so bila sploSna vpradanja, s katerimi se ugotavlja starost,
izobrazba, kdo resuje vprasalnik in koliko delovnih izkusenj ima v podjetju.

V drugem sklopu so napisane trditve, ki jih je bilo potrebno oceniti s petstopenjsko
ocenjevalno lestvico, glede na to, koliko trditev drZi ali ne drzi. Mozno je bilo izbirati
med petimi moznimi trditvami ( 1 - 5), ki jih bom razloZila kasneje.

a) V podjetju je zaposlenih ve¢ zensk kot moskih, zato je razumljivo, da je bilo v
anketo vkljuéenih ve& Zensk. Manj kot Cetrtina anketirancev je moskih.

UDELEZENCI ANKETE
14%
@ Zzenske
B moskKi
86%
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NajveC anketiranih je starih nad 30 let. To nam kaze na to, da je v anketo zajetih veC
kot v treh Cetrtinah primerov starejSih delavcev. Tudi to se sklada s starostjo
zaposlenih v podjetju, saj lahko govorimo o starejSem kolektivu.

STAROST

O a)do 20 let

B b) od 21 - 25 let
Oc)od 26 - 30 let
Od) od 31 - 40 let
He)od 41 invel

Najvel zaposlenih v podjetju ima dokon€ano le osnovno $olo. Priblizno tretjina pa
ima dokoncano poklicno izobrazbo. Ker gre za proizvodno podjetje, je taka struktura
izobrazbe normalna.

13% 2 0 OSNOVNA
0o &7 SOLA

B POKLICNA

[ZOBRAZBA
O V. STOPNJA

32% 53%

O VI. STOPNJA IN
VEC
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38%

DELOVNE IZKUSNJE V

PODJETJU

6% 15%
Ha)dob5let
B b)od6 - 10 let
Oc)od 11 - 20 let
O0d)od 21 in vel

41%

b) Drugi sklop vpra8alnika zajema 21 trditev, ki jih je bilo potrebno oceniti s pet-
stopenjsko lestvico. Pri vrednotenju ankete sem ugotovila, da so bili nekateri
vpraSalniki nepopolno izpolnjeni. Te sem iz nadaljnje obravnave izlocila in
zajela v obdelavo samo pravilno izpolnjene vpraSalnike. Anketo je v celoti
izpolnilo 88 sodelavceyv in ti so bili zajeti v obdelavi podatkov.

LEGENDA:

1 popolnoma drzi

2 drzi

3 nekje vmes

4 ne drzi

5 sploh ne drzi
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1. Prva trditev se nana8a na medsebojne odnose in govori konkretno o sodbah.
Zanimalo me je, koliko in kako postene odnose imajo sodelavci med seboj.
Zdi se mi pomembno, da pusti§, da drugi razmisljajo o tebi, prav tako kot ti
razmisljas o njih. Samo v tem primeru ima$ lahko posten odnos do drugih in
iskreno zaupanje v socloveka. Vecina anketirancev je menila, da ta trditev

za njih drzi.

VMEDSEBOJNEM ODNOSU MORAMO
PUSTITI DRUGIM, DA SODIJO O NAS,
PRAV TAKO KOT MI OCENJUJEMO NJIH

@ 1 popolnoma

100 7 drzi

80 | W 2 drzi

60 1 27 27 28 1 O 3 nekje vmes
40 ° 04 ne drZi

20 .

. l B 5 sploh ne drzi

1

Graf 1: Zaupanje med ljudmi

2. Druga trditev se je nanaSala na zadovoljstvo z osebnim dohodkom.
Pricakovala sem, kar so pokazali rezultati, da vecCina ljudi ni zadovoljna z
osebnim dohodkom

Z OSEBNIM DOHODKOM SEM SE KAR
ZADOVOLJEN
100 @ 1 popolnoma
drzi
80 W 2 drzi
60 i
09 26 26 O 3 nekje vmes
40+ 8 11 04 ne drzi
20 B 5 sploh ne
0l drzi
1

Graf 2: Zadovoljstvo z osebnim dohodkom
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3. V ftretji trditvi so anketiranci ocenjevali, v kolikSni meri je njihovo delo
monotono. Najve¢ odgovorov, posebej tistih, ki delajo v delavnicah, je
mnenja, da je njihovo delo res enoli¢no in monotono.

MOJE DELO JE MONOTONO

100 @ 1 popolnoma
drzi
801 W2 drzi
001 O 3 nekj
27 e 2 nekje vmes
401 16 10
04 ne drzi
20
ol B 5 sploh ne drzi

Graf 3: Monotono delo

4. Cetrta trditev se nanasa na odpravljanje monotonije, saj so anketiranci
ocenjevali moznost poslusanja radia (s tem je miSljena najveckrat glasba).
Vecina trdi, da imajo mozZnost poslusati radio ali vsaj kak drug pripomocek,
da prezenejo monotono delo. Ker je po teoriji posluSanje glasbe eden od
uspesSnih nacinov odpravljanja monotonije, se mi zdi to zelo pomembno in
dobro za zaposlene.

V BLIZINI IMAM MOZNOST SLISATI RADIO
( WALKMAN, CDMAN)

@ 1 popolnoma

drzi
100 1 W2 drZi
80
O 3 nekje vmes
40 ] 1 g 04 ne drzi
20 1 B 5 sploh ne drzi

Graf 4: Popestritev dneva
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5. Peta trditev se nanasa na hrup na delovhem mestu. Anketiranci trdijo, da je
v delavnicah je prisotno precej hrupa, saj so veC ali manj prisotni izvijaci,
tekodi trakovi ali stroji, ki vsak zase proizvajajo ropot in hrup.

V MOJI DELAVNICI JE
PRISOTNO KAR PRECEJ
HRUPA
100- @ 1 popolnoma

drzi
801 W2 drzi
601 o1 % 04 O 3 nekje vmes
40+ 12
4 04 ne drzi
20
0/ B 5 sploh ne drzi
1

Graf 5: Hrupno okolje

6. Sesta trditev se nanasa na razumevanje s sodelavci. Ve&ina zaposlenih
ocenjuje, da se s sodelavci dobro razumejo. Tistih, ki trdijo obratno, je samo okrog 8
odstotkov.

S SVOJIMI SODELAVCI SE NE
RAZUMEM NAJBOLJE

100+
80 @1 Qgpolnoma
drzi
601 39 W 2 drzi
2 24 :
40- O 3 nekje vmes
7 v
20 1 04 ne drzi
0- B 5 sploh ne drzi
1

Graf 6: Razumevanje s sodelavci
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7. Sedma trditev se nana$a na to, ali zaupamo svoje tezave, ki so osebne narave,
sodelavcem. Vecina anketirancev zaupa osebne tezave svojim sodelavcem samo
iziemoma, v glavnem pa rajsi ne. Ta odgovor sem pri¢akovala, saj osebne tezave
zaupamo samo bliznjim, najboljSim prijateljem, kar pa ni nujno, da so sodelavci. Tudi
sodelavci s katerimi se dobro razumemo, so lahko samo sodelavci, ne pa tudi
prijatelji. Prav je, da osebnih teZzav ne zaupamo komurkoli.

SODELAVCEM ZAUPAM

OSEBNE TEZAVE
100
O 1 popolnoma
" m 5
rZi
60| c
O 3 nekje vmes
40 12
6 04 ne drzi
20- 4
0 B 5 sploh ne drzi
1

Graf 7: Pogovori med sodelavci

8. Pri naslednji trditvi me je zanimalo, kakSen odnos imajo nadrejeni do
delavcev. Skoraj polovica anketirancev je mnenja, da vodja ne pozdravija
mimoidoc€ih. Druga polovica pa je drugathega mnenja. Zelo se mi zdi
pomemben odnos nadrejeni — podrejeni, kajti s tem je pogojena
komunikacija tudi med samimi delavci. Ce je nadrejeni prijazen do svojih
podrejenih, so tudi odnosi v delavnici lahko na boljsi ravni.

VODJA POZDRAVI SVOJE PODREJENE,
KADAR JIH SRECA, IN JE DO NJIH

PRIJAZEN
100
80- @ 1 popolnoma
drzi
W 2 drzi

O 3 nekje vmes

O 4 ne drzi

Bl 5 sploh ne drzi

Graf 8: Nadrejeni - podrejeni
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9. Deveta trditev se nanasa na obvesS¢anje delavcev. Petina anketirancev je mnenja,
da nas nadrejeni sproti obvesc¢ajo o dogodkih, ki jih glede na trenutno situacijo v
firmi ni tako malo. 30 % se jih ni moglo opredeliti, ker so vendarle mnenja, da nas o
doloCenih zadevah obvestijo, Ceprav po elektronski posti. Prevlada skupina
anketirancev, ki so mnenja, da bi moral nadrejeni priti med ljudi in vzdrzevati
medc¢loveski odnos.

VODJA NAS VEDNO SPROTI
OBVESCA O NOVOSTIH
100+
@ 1 popolnoma
801 drzi
W 2 drzi
601
401 19 % % 2 O 3 nekje vmes
201 ° 04 ne drzi
0- B 5 sploh ne drzi
1

Graf 9: Obvestila

10. Deseta trditev se nana8a na to, koliko so si pripravljeni ljudje med delovnim
Casom pomagati med seboj. Vet kot 50 % ljudi si pomaga med seboj. Pripravljeni so
nesebi¢no priskoc€iti na pomo¢ drugemu delavcu. Vendar si skoraj Sestina vseeno
nerada pomaga, ali pa si sploh ne.

PRIDELU SIPOMAGAMO MED
SEBOJ
100
@ 1 popolnoma
80 drzi
45 W 2 drzi
60 1
29 ,
O 3 nekje vmes
401 11 14
20 1 O 4 ne drzi
0- Bl 5 sploh ne drzi
1

Graf 10: Pomo¢ pri delu
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11. Enajsta trditev se nanaSa na konflikte med zaposlenimi. Kar 26 %
zaposlenih je mnenja, da veckrat pride do konfliktov med zaposlenimi. 35 % pa
je mnenja, da to sploh ne drzi. V vsakem medosebnem odnosu se pojavijajo
konflikti, nasprotujoa si mnenja in interesi. Konflikti v medosebnih odnosih so
praktiéno neizogibni. Stevilo konfliktov se pa od odnosa do odnosa lahko
razlikuje. Tudi prijateljski odnos ne more potekati brez konfliktov.

VECKRAT PRIDEMO V KONFLIKT Z
NADREJENIMI ALI Z DELAVCI

@ 1 popolnoma
100 drzi
801 W 2 drzi
O 3 nekje vmes
401 17 O 4 ne drzi
9 4
201 Bl 5 sploh ne drzi
0,

Graf 11: Konflikti med seboj

12. Dvanajsta trditev se nana3a na slovenski pregovor »Nobena juha se ne poje
tako vroca, kot se skuha.« Cas lahko pozdravi ve€ino na$ih tezav. To je stavek, ki
se ga hitro izgovori, a je prakticno zelo tezko izvedljiv. V trenutku, ko se pojavi
tezava, jo prevecCkrat nehote naslikamo vecjo, kot je v resnici. Takrat imamo
obcutek, da je vse €rno, da nimamo izhoda, da slabSe ne more biti. Ko mine nekaj
Casa, teza dogodka postaja vedno manjSa in obCutek imamo, da je spet vse v redu.
Sprejeti tisto, kar se je zgodilo, je prvi korak v premagovanju tezav. Tako se z menoj
strinja 73 % anketirancev.
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NOBENA JUHA SE NE POJE
TAKO VROCA, KOT SE SKUHA

100+
801 @ 1 popolnoma
drzi

60- 42 W 2 drzi
31 _

401 13 O 3 nekje vmes

6 8
201 O 4 nedrzi
0- M 5 sploh ne drzi
1

Graf 12: Nobena juha se ne poje tako vroca, kot se skuha

13. Trinajsta trditev se nanasa na nesoglasja med ljudmi. 59 % ljudi je mnenja, da
med njimi vlada veliko nesoglasij.

MED LJUDMI VLADA VELIKO
NESOGLASIJ
100+ @ 1 popolnoma
drzi
80’ W 2 dri
°0] “ O 3 nekje vmes
40{ | 1 2
13 04 ne drzi
201 !
B 5 sploh ne drzi
0,
1

Graf 13: Nesoglasja med ljudmi
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14. Stirinajsta trdite se nana$a na pozitivno vzdusje v delavnici. Tu se mnenja zelo
razlikujejo med seboj. 36 % anketirancev je mnenja, da je vzduSje v delavnici
pozitivno, 21 % se s tem ne strinja, 43 % pa se jih ni opredelilo ne v eno ne v drugo
skrajnost. Za uspeSno delo je potrebno pozitivno vzdu$je, se pravi dobro
poznavanje sebe in soCloveka ter dobra komunikacija.

VZDUSJE V DELAVNICI JE
POZITIVNO
100 O 1 popolnoma
drzi
801 W2 drzi
| 43
60 26 0O 3 nekje vmes
40 10 19 ..
O 4 ne drzi
20- 2
Bl 5 sploh ne drzi
0,
1

Graf 14: Vzdu§$je v delavnici

15. Petnajsta trditev se nanaSa na popolnost ljudi. Raziskava ankete kaze na to, da
le 4 % anketirancev menijo, da so popolni. Kar je prakticno nemogoce. Vsi imamo
napake, naj se tega zavedamo ali ne.

NIHCE NI POPOLN
100
801 @ 1 popolnoma
a3
601 | 4 2 drzi
401 13 O 3 nekje vmes
2 2
20 O 4 ne drzi
0 ; B 5 sploh ne drzi

Graf 15: Nih¢e ni popoln

Marija Mali: ODNOSI MED LJUDMI V PODJETJU 35



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visje Solsko strokovnega Studija

16. Sestnajsta trditev se nana$a na nadzor delavcev. Ve& kot polovica ljudi je
mnenja, da nas imajo nadrejeni precej pod nadzorom. S tem, da nas bodo imeli
toliko pod nadzorom, da ne bomo smeli iti na stranidCe ali vsaj do oglasne deske, ne
bodo niesar resili. Ker normirano delo in delo za teko€im trakom ni razgibano, je
vsako gibanje miSic dobrodoslo. Nadrejeni nas holejo zadrzati na delovnih mestih s
poviSanjem norme.

NADREJENI NAS IMAJO
PRECEJ POD NADZOROM

100+
80- @ 1 popolnoma
drzi
26
40- 18 13 O 3 nekje vmes
20 > O 4 ne dri
0- M 5 sploh ne drzi
1

Graf 16: Nadzor delavcev

17. Sedemnajsta trditev se nanaSa na menjavo delovnega mesta. 37 %
anketirancev se s tem ne strinja, ostali kar sprejemajo tako odlo itev.

VSEC MI JE KO MORAM NADRUGO
DELAVNO MESTO, ZACASNA MENJAVA
DRUGE DELAVKE

100- O 1 popolnoma
drzi
80- W 2 drzi
60- 19 34 30 O 3 nekje vmes

O 4 ne drzi

Bl 5 sploh ne drzi

Graf 17:Zamenjava delavke
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18. Ta trditev se nanaSa na ignoriranje tezavnih ljudi. 40 % ljudi teZzavne ljudi
ignorira, ostali imajo z njimi stike.

TEZAVNE LJUDI IGNORIRAM
100
O 1 popolnoma
801 drzi
W 2 drzi
601
O 3 nekje vmes
40 » 271 22 22 6
O 4 ne drzi
20
ol M 5 sploh ne drzi
1

Graf 18: TeZavne ljudi ignoriram

19. V trditev, da se ne jezim za vsako malenkost, lahko vklju¢imo pregovor
»Nobena juha ni tako vroca, kot se skuha.« Iz raziskave je razvidno, da ve¢ kot 60 %
potrpezljivo pretehta odgovore, vendar je Se vedno med njimi precej vzkipljivih ljudi,
ki so lahko glavni vzrok za nesoglasja med ljudmi.

NE JEZIM SE ZA VSAKO

MALENKOST
100
@ 1 popolnoma
801 drzi
W2 drzi
601 * 38 .
O 3 nekje vmes
401 1
7 04 ne drzi
20 !
B 5 sploh ne drzi
O,
1

Graf 19: Ne jezim se za vsako malenkost
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20. Pri dvajseti trditvi me je zanimalo predvsem razmis$ljanje sodelavcev o tem, kako
dobro se poznajo med seboj. Nikoli ne poznas dobro svojih sodelavcev. Kar je ve€ina
odgovorov to potrdila. Nikoli ne mores biti 100 % preprican v druge ljudi. Velikokrat
presenetimo tudi sami sebe v nekaterih dejanjih.

SVOJE SODELAVCE DOBRO
POZNAM
100
O 1 popolnoma
801 drzi
53 W 2 drzi

60 |

40 z 2 O 3 nekje vmes

201 ° 04 ne drzi

0- B 5 sploh ne drzi
1

Graf 20: Sodelavci

21. Zadnja trditev se nanasa na to, kako se lazje opravi delo, ¢e so ljudje sprosceni,
brez predsodkov in zamer. S tem se strinja 90 % sodelavcev.

DOBRAVOLJA POPESTRI DAN, LAZJE
OPRAVIM SVOJE DELO - SEVEDA, CE
SEM MED SPROSCENIMI LJUDMI

100
@ 1 popolnoma
801 57 drzi
B 2 drzi
601 = O 3 nekje vmes
401 6 O 4 ne drzi
2 2
201 B 5 sploh ne drZi
O,

Graf 21: Sproscenost med ljudmi

Marija Mali: ODNOSI MED LJUDMI V PODJETJU 38



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo visje Solsko strokovnega Studija

4.5 SKLEP

Z raziskavo sem ugotovila, da so odnosi med ljudmi v podjetju Se kar dobri.
Pripravijeni so si pomagati med seboj in navezovati stike. Z vsemi ne steCe
komunikacija vedno v pozitivni smeri, vendar se vsak posameznik v vecji meri trudi.

Pomembno je, da se premaga monotono delo. Tako si vsak pomaga na drugacen
nacin; v skrajnem primeru je to glasba, ¢e je le dovoljeno. Vendar pa so v vecini
primerov pravila za to, da se lahko krsijo in veliko sodelavcev si je omislilo walkman,
kar je tudi za sprostitev ljudi.

Pridobiti si moramo samospostovanje, ki pa sloni na nasi spretnosti komuniciranja.
Dober odnos je odvisen od razumevanja sogovornika. To pomeni, da resni¢no
posluSsamo in da moramo vprasati, ¢e ne razumemo, kaj nekdo govori. Tu pa
moramo poznati pravila poslusanja, ki sem jih nekaj Ze navedla v diplomskem delu.

Vecini nesporazumov se lahko izognemo, ¢e dobro poznamo znacaj drugega, Ce
razumemo njegov nacin misljenja in e ga sprejemamo, ne da bi ga skuSali preveC
spremeniti.

Odlocilno je komuniciranje ne soo¢anje.

Zelo je pomembno ohraniti pozitiven odnos do sebe do soljudi in do dela, ki ga
opravljamo. Tako pozitivno voljo izurimo in iz dneva v dan se nam to Ze pozna
navzven, saj jo ze od dale€ izzarevamo. Tisti, ki v vsaki tezavi vidi izziv, ki vedno, v
vsaki stvari ali dogodku, pois¢e tisto zrno dobrega in ga goji, dokler ne zraste, ta
verjetno gleda na dogajanje okoli sebe bolj optimistiCno in predvsem razmislja
pozitivno. Ceprav to velikokrat ni enostavno, se moramo potruditi.

Cloveski um ima vse, kar potrebujemo. Vse njegovo bogastvo je zbrano v zavesti in
Caka v pripravljenosti, da se okoristimo z njim. Namesto, da se primerjamo s svojimi
prijatelji, z njimi raje delimo svoja obcutja. Ko bomo tako bliznjim priznali, da nas je
strah, da imamo tremo in se bojimo neuspeha, nam bodo brzkone tudi oni sami
zaupali podobne izkusnje. Te pa zbujajo ob&utek povezanosti in gradijo medsebojno
zaupanje.
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5 ZAKLJUCEK

Komunikacija je izredno pomembna za ljudi v podjetju. Saj so z dobro komunikacijo
tudi boljSi medsebojni odnosi in s tem boljSe pocutje na delovnem mestu. Tretjino
svojega Zivljenja prezZivimo na delovnem mestu, zato je komunikacija pomembno
orodje in nacin sporazumevanja. Ce simboli, besede ali znanja eni strani v procesu
niso razumljivi ali pa si jih ena stran napacno razlaga, pride do prekinitve
komunikacijskega toka in do nerazumevanja. Nerazumevanje pa povzroci spore in
duSevne motnje.

Pozitivna misel polepSa dan in tudi privabi nasmeh na ustnice. To pa je lahko
nalezljivo in lahko s tem okuzimo tudi druge, saj se ve, da je nasmeh brez prave
vrednosti in pomena samo v svetu hladnih ljudi, kjer nikomur ni mar za nikogar,
Zivlienje pa usmerjajo zgolj zasebni interesi. Tam nasmeha ne poznajo ali pa ga
zavracajo. Temelj dobrih medsebojnih odnosov je nasa pripravljenost, da pokazemo
svoja Sustva in da poskrbimo za izrazanje ustev drugih ljudi. Custva drugih ljudi naj
bi vedno upostevali in priznavali. In to je najvecja vrednota komunikacije, ki je temelj
obna$anja. Obna$anje je del vsakogar izmed nas in vsak od nas naj bi se zavedal,
da sam odgovarja za svoje vedenje.

Skoraj v vsaki delavnici se najde nekdo, ki je Eemeren in gleda na Zivljenje ali pa na
sprotne informacije, ki jih dobivamo, izredno negativno. In s tako voljo v&asih
potegne za sabo tudi druge ljudi. Zanimivo, da ena sama oseba v€asih naredi toliko
hrupa in nezadovoljstva za malenkosti. Tudi ko pristopi§ s pozitivhim misljenjem, te
lahko dokoplje do svojega mnenja. Takrat se je treba umakniti od takih ljudi.

Enako se dogaja pri informacijah med ljudmi, velikokrat se iz muhe dela slona.
Nezadovoljstvo izrazi tudi ropot v delavnicah. Najbolj so se znasli delavci, ki so si
umislili radio ( Ceprav je to proti volji nadrejenih), s tem se izognejo dezinformacijam
in notranjemu dialogu. Tako se tudi ne zanimajo za druge, ampak se zavedajo, da
pac niso brez napak. Veliko ljudi se zanima za druge bolje kakor za sebe, kar pa ni
prav.

Pozitiven odnos do drugih in zaupanje bi nam pomagala za boljSe komunikacijske
odnose. Vendar smo si ljudje razli¢ni in je to tezko doseci.
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7 PRILOGA

ODNOSI MED LJUDMI V PODJETJU

POZDRAVLJENI !
Sem Marija Mali, vaSa sodelavka in delam raziskovalno nalogo na osnovi
medsebojnega razumevanja in komunikacije v nasem podjetju. Zelo bi vam bila
hvalezna, €e si boste odtrgali minutko ali dve in reSili vprasalnik, ki je pred vami.
VpraSalnik je anonimen in bodo rezultati obdelani skupinsko samo za namen
diplomske naloge.

Vnaprej se vam zahvaljujem.

SPLOSNA VPRASANJA
Spol 2. Starost
zenska a) do 20 let
moski b) od 21 — 25 let
c) od 26 — 30 let
d) od 31 —40 let
e) 41 letin ved
3. lzobrazba 4. koliko let delovnih izkusenj imate
ze v podjetju ?
osnovna Sola a) do 5 let
poklicna izobrazba b) od 6 — 10 let
V. stopnja c)od 11- 20 let
VI. stopnja in vec d) 21 let in ve€

Kako posamezne trditve drzijo pri vas?

Na trditve odgovarjate enostavno tako, da v dolo€eni vrstici obkrozite Stevilko, za
katero menite, da drzi.

LEGENDA:
1 popolnoma drZi
2 drzi
3 nekje vmes
4 ne drzZi
5 sploh ne drzi

1. V medsebojnem odnosu moramo pustiti drugim, da | 1 2 |3 |4 |5
sodijo o nas, prav tako kot mi ocenjujemo njih.

2. Z osebnim dohodkom sem S$e kar zadovoljen. 1 2 3 |4 5
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3. Moje delo je monotono.

4.V blizini imam moznost sliSati radio( walkman, cdman).

5. V moiji delavnici je prisotno precej hrupa.

6. S svojimi sodelavci se ne razumem najbolje.

7. Sodelavcem zaupam osebne tezave.

8. Vodja pozdravi svoje podrejene kadar jih sre€a, in je do
njih prijazen.

9. Vodja nas vedno sproti obvesca o novostih.

10. Pri delu si pomagamo med sebo;.

11. Veckrat pridemo v konflikt z nadrejenimi ali pa z
delavci.

12. Nobena juha se ne poje tako vro€a, kot se skuha.

13. Med ljudmi viada veliko nesoglasij.

14. Vzdus§je v delavnici je pozitivno.

15. Nih&e ni popoln.

16. Nadrejeni nas imajo precej pod nadzorom.

17. V8e€ mi je ko moram na drugo delovno mesto,
zaCasha zamenjava druge delavke.

18. Tezavne ljudi ignoriram.

19. Ne jezim se za vsako malenkost.

20. Svoje sodelavce dobro poznam.

21. Dobra volja popestri dan, lazje opravim svoje delo —
seveda, e sem med spros&enimi ljudmi.
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IZJAVA

»Student/ka Mali Marija izjavljam, da sem avtor/ica tega diplomskega dela, ki sem
ga napisal/a pod mentorstvom univ. dipl. psih. Marine Vodopivec.«

»Skladno s 1. odstavkom 21. ¢lena Zakona o avtorskih in sorodnih pravicah
dovoljujem objavo tega diplomskega dela na spletni strani Sole.«

Dne : 20. 2. 2007 Podpis:
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