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Povzetek

Tako, kot ima govorica telesa velik pomen v vsakdanjem Zivljenju, le-tega zavzema
tudi v poslovnem svetu.

Nasi gibi, kretnje rok, nog, hoja, sedenje, prostorski pasovi, barva glasu, obrazna
mimika ... vse to predstavlja neverbalno komunikacijo. Ker nase telo deluje kot
celota, si telesnih sporocil ne smemo razlagati vsakega zase, temvec€ jih moramo
znati povezati, da ne pride do napacnih sklepanj in zakljuckov.

Govorica telesa je bistveno glasnejSa in bolj verodostojna kot tisto, kar povemo z
besedami, a kljub temu se med seboj nekako dopolnjujeta. To opazimo, ko pride do
neskladnosti med njima in takrat zacutimo, da vsebina nekako ni prepri¢ljiva in nima
pravega pomena.

Namen diplomske naloge je ugotoviti, kaj si zaposleni predstavljajo pod pojmom
govorica telesa, ali se zavedamo, da jo vsakodnevno uporabljamo, kaj pri
sogovorniku najbolj opazujemo, v katerem prostorskem pasu najve¢ komuniciramo.
Odgovore na ta vprasanja sem dobila s pomocjo anket, ki sem jih izvedla v podjetju.
Anketirani so seznanjeni s pojmom govorica telesa, kljub temu da Se vedno velik del
pozornosti posveCajo verbalnemu komuniciranju. Prav tako veclina opazuje
sogovornikove gibe in kretnje, medtem ko se svojih zaveda le ob¢asno. Problem jim
predstavlja predvsem dejstvo, da se ne udelezujejo predavanj na omejeno temo,
kljub temu da je le-ta danes pri poslovhem komuniciranju zelo aktualna.

Naslov moje diplomske naloge Govorica telesa pri komuniciranju v poslovnem svetu
pa spodbudi k opazovaniju ljudi in njihovega vedenja.
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Abstract

As well as everybody life body language captures a great meaning in the business
world.

Our movement, hands and leg gestures, sitting, space zones, color of voice, facial
mime, all this represents non verbal communication. Our body works as a whole,
that is why we should not interpret physical signs one after another, but we should
learn to connect them without getting to incorrect conclusions and resolutions.

Body language is radically louder and more authentic that what we say with words,
but in spite of this they somehow complete each other. We notice this when it comes
to disharmony between them, and it is at that point that we sense that the content is
somehow not convincing and does not have the right meaning.

The intention of thesis project was to find out what the employees picture under the
idea of body language, whether we realize we use it, what we watch the most with
our co-speakers, in witch space zone we communicate the most...

| got the answers to these questions with the help of a questionnaire which | carried
out in a company. The respondent are acquainted with the idea of the body
language, but in spite these they still dedicate a lot of their attention, to the verbal
communication. In the same manner most of the watch the co-speakers moves and
gestures meanwhile they rarely notice their own. The problem is that the respondent
do not attend any lectures on this subject, in spite this being a topical subject in
today’s business communication.

The title of my diplomatic project: Body language at communicating in business
world stimulates to watch people and their behavior.
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uvoD

Clovek se je izrazal in sporazumeval $e preden so nastali jeziki, kot jih poznamo
danes, ko se nam zdi besedno izrazanje pomembnejSe od nebesednega, ki je po
izvoru primarnejSe. Nebesedna komunikacija, predvsem pa govorica telesa, je bila v
vec kot milijone let dolgem €lovekovem izvoru edini na¢in komuniciranja med ljudmi.
Zato je skoraj neverjetno, da so zaceli prou€evati govorico telesa Sele po letu 1950,
prva knjiga na to temo pa je izSla leta 1970. Prvi, ki so se lotili raziskovanja na tem
podro¢ju govorice telesa, so bili behavioristi. Ugotovili so, da za pogovor ne
uporabliamo samo besed, ampak tudi nebesedna sporo€ila - tako imenovano
govorico telesa. (Kovac, Jesenko, 2004 str. 35)

Govorica telesa nam je dana, prinesemo jo Ze seboj na svet in jo zathemo takoj
uporabljati. Odvisna je od genetske zasnove in kulturnega okolja, iz katerega
izhajamo. Razli¢ni glasovi, izrazi obraza in kretnje so bili prvotni nosilci pomena
sporoCil, medtem ko jih danes premalo upostevamo. Podzavestno in tudi zavestno
govorico telesa dajemo, sprejemamo, razumemo. Za sporazumevanje jo
uporabljamo do konca svojega zivljenja. (Poslovno komuniciranje 2004, str. 60)

Nekateri ljudje imajo notranjo energijo, s katero brez besed, le z svojo prisotnostjo,
pritegnejo pozornost in poglede drugih. Podobno je z govornikom, ki s svojo
besedno govorico in prijaznostjo pritegne zanimivost prisotnih. NekakSno magi¢no
energijo, ki izhaja iz notranjosti ljudi, imenujemo karizma. Ze stari Grki so verovali,
da je dar bogov. Po raziskovanjih je bilo ugotovljeno, da se karizme da nauditi.
Potencial in moznost le-te pa ima vsak posameznik. (Knezevi¢, 2001, str. 25)

Med Cutili imajo oci izjemen pomen, saj predstavljajo 80 odstotkov vseh vtisov.
Govorica oc€i odkriva stvari, ki jih jezik ne more izrazati. Ko se dve osebi sre€ata, se
med njima nekaj zgodi, $e preden se pozdravita. To je trenutek, ko se osebi ujameta
z oCmi, vzpostavita oCesni stik.

Pogled je odsev naSe notranjosti, nasih misli, saj izraza veselje, zalost, strah, jezo.
Ob sre€anju s prijetno osebo skoraj vedno izvabi nasmeh na ustnice. V nasprotnem
primeru se zgodi odmik pogleda, jeza, nemir. (Knezevi¢, 2001, str. 24)

Nasmeh je v neposredni komunikaciji izredno mocan simbol cZutnosti in
dobrohotnosti, odprtosti in Zelje po sprejemanju in zblizevanju. Smehljaj je vedno
dobrodosel; izraza naSa Custva in odnose do drugih ljudi. Je simbol v govorici
telesa. (Knezevic, 2001, str. 25)

Pri nebesednem izraZanju je pomembna tudi drZa telesa. Ta najveckrat ponazarja
¢lovekovo trenutno stanje in pocutje. Celo s svojo hojo, predvsem pa svojo drzo,
izraza videnje samega sebe. Po drzi telesa lahko spoznamo zdravstveno in
energetsko stanje osebe, njeno telesno in duSevno napetost. (KnezZevi¢, 2001, str.
25)

Z dotikom izrazimo najintimnej8i stik z osebo. Dotik pomirja in tolazi, je pozitivho
dejanje. Lahko pa pomeni tudi negativho dejanje, e brez dovoljenja pristopimo k
osebi v neprepoznavni prostor posameznika. Ce v podjetju vodja potreplja
sodelavca, to pomeni priznanje. Dotik pa je najveckrat prisoten med sodelavci. Ob
sre€anju drug z drugim se ponavadi pozdravimo s stiskom rok. Dotik mora biti dobro
premisljen, saj je zaradi Stevilnih primerov zelo delikaten. (Knezevi¢, 2001, str. 25)
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Za diplomsko nalogo z naslovom - Govorica telesa pri komuniciranju v poslovnem
svetu - sem se odloCila zato, ker izraza Cloveka takSnega, kot je v resnici, brez
pretvarjanja z besedami in dejaniji, s tem pa pokaze svoj pravi jaz.

Velikokrat se nam zgodi, da Se sami ne poznamo niti sebe, kaj Sele tiste, s katerimi
sodelujemo oziroma jih sploh ne poznamo. Z osnovnim znanjem o govorici telesa pri
komuniciranju pa nam postane laZje razumljivo. Mislim, da bi morali govorico telesa
poznati vsi ljudje, ne samo tisti nauceni, ker bi bilo na ta nacin sprejemanje ljudi
veliko lazje. S tem bi dosegali veje uspehe v poslovhem svetu kot tudi v
vsakodnevnem zivljenju. (Knjezevi¢, 2001, str. 25)

Diplomska naloga je sestavljena iz teoretichega dela in praktichega dela. V
teoretiCnem delu je opisana govorica telesa in njen pomen za sporazumevanje.
Natan¢no so opisani tako imenovani pasovi in osebni prostor, ki si ga lastimo in v
njem pocutimo varno in udobno.

Koliko osebnega prostora c¢lovek potrebuje, je najve€¢ odvisno od vsakega
posameznika. Clovek si osebni prostor lasti doma, v sluzbi, kjer koli se nahaja.
(Knjezevi€, 2001, str. 25)

V prakticnem delu diplomske naloge sem naredila raziskavo s pomoc¢jo ankete v
podjetju INFONET Kranj.
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1. GOVORICA TELESA - NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Kaj sodi v nejezikovno komuniciranje, nam pove Ze naslov. Sem spadajo vse vrste
komunikacij, kjer ne uporabljamo govora oziroma besed, to so sporocila s pomocjo
gibov posameznega dela telesa, zlasti obraza ter tudi celega telesa. Nadalje
sporoCanje z uporabo prostora ali ¢asa kot medija za komuniciranje, sporoCanje s
pomocdjo predmetnega okolja prek fizioloSkih reakcij in tudi z molkom. Med vsemi
vrstami nebesednega sporoCanja pa je najbolj pogosto in najbolj pomembno
sporo€anje prek gibov, kar imenujemo v komunikologiji kinesteticno komuniciranje.
(Treek, 1998, str. 90)

Nebesedno komuniciranje je v novejSem &asu v ospredju. Po mnenju Halla je
nebesedna komunikacija primarna komunikacija, skupaj z uporabo besed pa
predstavlja generator vsega komuniciranja. V New Yorku pa obstaja samostojen
indtitut na univerzitetni ravni za prouevanje nebesednih komunikacij. ( Tréek, 1998,
str. 90)

Neverbalna komunikacija se nanasa na govorico telesa oziroma uporabo kreten;j,
tona glasov in izrazov na obrazu. Velikega pomena za to vrsto komunikacije je tudi
stik z o€mi govornika in poslusalca, dotiki med njima v ¢asu pogovora, prostorska
razdalja med enim in drugim, spro$€ena ali napeta drza telesa in celo uporaba
parfuma. (Tav€ar, 1995, str. 19)

Prvi vtisi so zanimiv pojav. Nas prvi vtis 0 nekom pogosto temelji na negovornem
sporazumevanju. Ko ljudi sreCamo prvi¢, nam njihova govorica telesa, obleka,
obrazna mimika in gibi rok poSiljajo sporo€ila, na podlagi katerih si oblikujemo
temeljne predstave o njih - pogosto Se preden jih lahko oblikujemo prek pogovora.
(Wetherbe J. C. 1996, str. 90)

Nebesedno komunikacijo je tezje obvladati, saj v nasprotju z besednim
komuniciranjem lahko izdamo nehote in nezavedno marsikaj, kar se nam nahaja v
mislih.

Tako lahko tisti, ki se razume in spozna na govorico telesa, izve veliko ve€ iz
zapisanih in izre€enih besed.

Verbalno komuniciranje je bolj zanesljivo in manj tvegano od neverbalnega.
Nebesedno je pristnejSe, nas jezik lahko laze, telo pa ne. (Mozina, 1998, str. 10)

Pri poslovnem komuniciranju prevladuje besedno komuniciranje, pisno in govorno.
Raziskave so pokazale, da imajo besede v povprenem poslovnem razgovoru
komaj 7 odstotni pomen (zvok — ritem, dinamika in glasnost). Veliko vedji obseg ima
neverbalno komuniciranje, kar 55 odstotkov. V povprecju telo spregovori za Cetrtino
sekunde do dve sekundi hitreje, kot to storimo z besedami. Tako veliko sporo¢amo,
Se preden oblikujemo misli in spregovorimo. Pred besednim stikom vedno stoji
nebesedni. ( Tav€ar, 1995, str. 90)
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1.1. KULTURNE RAZLIKE

Govorica telesa je najstarejSa Clovekova govorica in je bila tisolletja edini nacin
komuniciranja med ljudmi. Sporazumevali so se le z znaki, mimiko obraza, gibi,
kretnjami, rokami in dotiki. Pred nekaj tisoCletji so se naudili v razli¢nih dezelah
oblikovati jezike, ki so se razvili iz uporabe razlicnih glasov. Nastali so mnogi
dialekti, razvijala se je pisana beseda, ¢lovek je zagel postajati pismen. (MozZina,
1998, str. 24)

Govorica telesa je med razli¢nimi kulturami bolj razumljiva kot jezik, ¢eprav ima v
razlicnih dezelah razli¢ne posebnosti in pomene. Ljudje, ki ne uporabljajo istega
jezika, se skusajo sporazumeti z razli¢nimi gibi in kretnjami.

Ob druzenju z ljudmi iz razliénih dezel se pocutimo zmedene, smo v zadregi. To
imenujemo kulturni $ok, ki pa je seveda prehoden. (Mozina, 1998, str. 25)

Med kulturami lahko opazimo velike razlike v uporabi navedenih nebesednih
sporoCil. Kar v eni kulturi pomeni nezno Custveno izrazanje, morda v drugi zaznajo
kot Custven izbruh.

Posamezne geste v nekaterih kulturah pomenijo nekaj pozitivnega, vendar v drugi
kulturi lahko enake geste pomenijo nekaj negativhega, celo vulgarnega. (Tavéar,
1995, str.15)

Zato je zelo pomembno poznavanje govorice telesa, ki je znacilna za kulturo nasega
sogovornika. V nasprotnem primeru lahko pride do nesporazumov in konfliktov med
njimi. Uspesen govorec mora poznati tako jezik, ki ga uporablja v posamezni kulturi,
kot tudi pomen neverbalnih znakov pri komuniciranju. (Tav€ar, 1995, str. 15)

Pozdravljanje: poznamo ve¢ obi¢ajnih nacinov pozdravljanja. Za Francoze je
znaCilno rokovanje pri vsakokratnem srecanju, pri Azijcih je primeren pozdrav
poklon, v nekaterih kulturah je obi¢ajen poleg rokovanja tudi poljub na lice. Japonci
kot standarden nacin pozdrava uporabljajo poklon. Nacin, kako naj bo poklon
izveden, je strogo dolocen. Iz globine poklona je pri njih mogo&e prepoznati celo
socialni status posameznika.

Oseba z nizjim socialnim statusom naj bi poklon pri¢ela, oseba z visjim statusom pa
dolo¢i, kdaj se sme poklon koncati. Nizje, kot se posameznik prikloni, nizji je njegov
status v druzbi. (Ferraro, 1990, str. 73 )

Kretnje in drugi telesni gibi: pomen in pogostost uporabe kretenj se med drzavami
zelo razlikuje. V ltaliji, Grciji in doloCenih drzavah Latinske Amerike je uporaba
kretenj izredno velika. V Sloveniji ali ZDA pa ljudje pri komuniciranju redko
uporabljajo kretnje. Za Japonce in Kitajce je znacilna Se redkejSa uporaba kretenj,
ljudje v teh kulturah drzijo roke ob telesu v ¢asu pogovora. (Treven, 2001, str. 204 )
Drza telesa pri sedenju ali hoji je tudi element neverbalne komunikacije, iz katerega
lahko marsikaj razberemo. Spro$¢eno, vC€asih nerodno drzo telesa ljudi iz ZDA,
lahko pripadniki iz drugih kultur razumejo kot grobo ali takSno, ki izraza pomanjkanje
zanimanja za druge. Na Srednjem vzhodu pri sedenju ni dopustno prekrizati nog ali
kazati sogovorniku podplatov svojih €evljev, ker je takdno vedenje sprejeto kot
zaljivo. (Treven, 2001, str. 204)
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Ton glasu in izraz na obrazu: ton glasu in izraz na obrazu veliko prispevata k ucinku
in pomenu tistega, kar povemo. Mrki obraz izraza drugaCen pomen kot nasmeh.
Tudi hladen ton glasu razumemo drugace. Skozi opazovanje izraza na obrazu in
intonacijo lahko opazimo sogovornikov strah, agresivnost, aroganco ali
sramezljivost. Vsega tega ne bi opazili oziroma izvedeli, ¢e bi enako sporocilo zgolj
prebrali. Nebesedne kretnje obraza in intonacija dajeta besedam dodaten pomen.
(Traven, 2001, str. 204)

Dotiki in stiki z ofmi: dotiki pri komuniciranju so pogostejsi v kulturah ob
Sredozemlju in v Latinski Ameriki kot pri kulturah Severne Evrope. Pri najvecjem
delu prebivalcev Srednjega vzhoda in juzne Azije niso dotiki prisotni niti med &lani
druzine, $e manj pa med tujci .V Latinski Ameriki pricakujejo, da bo stik nezen, v
ZDA pa trden. Moska, ki se drzita za roke, si v Sloveniji predstavliamo kot
homoseksualca na Srednjem vzhodu in v Latinski Ameriki pa je jasno, da sta le
resni¢na prijatelja. (Traven, 2001, str. 205)

Stik z o€mi med govornikom in sprejemnikom sporocila je v Sloveniji in ZDA znak
dobre komunikacije, na Srednjem vzhodu pa je integralni del uspeSne komunikacije.
Japonci in Kitajci pa se stiku z ofmi izogibajo in s pogledom v tla izrazajo
spostovanje do sogovornika. (Traven, 2001, str. 205)

Prostorska razdalja: fizicna razdalja med udelezenca pogovora ima prav tako svoj
pomen. Razdalja med udelezenci komuniciranja je v veliki meri odvisna od kulturnih
norm. Juzno-Ameri¢ani, juzni in vzhodni Evropejci ter ljudje z Bliznjega vzhoda
dajejo prednost manjsi razdalji pri komuniciranju. Na drugi strani se Azijci, severni
Evropejci in severni Ameri¢ani pocutijo neprijetno, ¢e v ¢asu pogovora stojijo tesno
drug ob drugem. (Traven, 2001, str. 205)

Znanstveniki so za prouCevanje kultur oblikovali razli€cne modele, v katerih so
predstavili sisteme vrednot, znacilne za posamezne kulture. Na podlagi teh modelov
lahko pri¢akujemo, kak$no bo vedenje ljudi z isto kulturo. Vendar moramo
upostevati, da se vsi ljudje z enako kulturo (npr. Slovenci) ne vedejo na povsem
enak nacin. Pogosto se med njimi pojavljajo vecje razlike v primerjavi z ljudmi, ki jih
uvr§€amo v drugo kulturo. (Traven, 2001, str. 205)

Hofsedova teorija: nizozemski raziskovalec Geert Hofstede je prvi opravil raziskavo,
s katero je zelel prikazati razlike med kulturami. Podatke je pridobil od delavcev iz
Stirideset razliénih drzav, ki so bili zaposleni pri podruznicah podjetja IBM. Namen
raziskave je bil na primeru S&tirih dimenzij (kasneje je vklopil Se peto)prikazati
najpogostejSe razlike med posameznimi kulturami. Hofsede je kulturo oznacil kot
kolektivho programiranje duha, po kateri se Clani ene &lovedke skupine razlikujejo
od druge. (Brislin, 2000, str. 284)
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2. PROKSEMIKA - NEPOSREDNA BLIZINA

Termin proksemija je v teorijo o komuniciranju uvedel Hall in se je hitro uveljavil. Vsi
prouCevalci ga uporabljajo in pojasnjujejo, skratka, uveljavil se je kot posebej
zanimiv in pomemben pojem. Hall je bil pozoren na to, kako ljudje uporabljamo
prostor kot nekakSen medij pri komuniciranju. Dosledno svojemu izhodiS¢u je
umestil prostor v kulturo ter ga podrobneje analiziral. (Ledina, 2001, str. 20)

Prostor je nekaksna last vsega Zivega. Vsako Zivo bitje ima svoj teritorij; bioloSko
izkoriCanje prostora ter iskanje ravnotezja spada med najbolj prvinske in delikatne
pojave zakonitosti v biosferi. (Ledina, 2001, str. 20)

Cim bolj je kak organizem razvit, tem bolj je njegova zahteva po prostoru dinamiéna.
Pri Cloveku se odraza v mnogih odtenkih vse od mikroprostora za jedilno mizo v
druzini pa do drzavnega teritorija. Za prostor veljajo pravila, da moramo pridobljen
prostor celo Zivljenje braniti, saj smo bolj ali manj prostorsko vedno ogroZeni.
Zivljenje samo pomeni boj za prostor. (Ledina, 2001, str. 21)

Vsaka drzava je obmocje, ki ima natan¢no doloCene meje. V vsaki drZzavi so manj$a
obmocja, v navadi je, da so to manjSe drzavne tvorbe, znotraj katerih pa so mesta,
ki se delijo na ulice. V teh ulicah pa Zivijo ljudje, ki si prilad€ajo in uporabljajo svoj
prostor. (Ledina, 2001, str. 21)

Vsakdo ima vsaj tri vrste prostorskega lastnistva.
Posamezna lastnina (svoja soba, stol, omara).
Druzinska lastnina (hi$a ali stanovanje, zidanica).
Drzavna lastnina (nasa drzava). ( Ledina, 2001, str. 22)

Ljudje imamo tudi narodno zavest, zavestno in nezavestno si lastimo drZzavo, v
kateri smo se rodili. To se pogosto pokaze pri stikih z begunci in Romi, ki jih Se
vedno ne sprejmemo za »nase«.

2.1. PROSTORSKI PASOVI

Te razdalje predstavniki zahodne kulture upostevamo, ne da bi kdo od nas posebej
zahteval. Pravila obnaSanja glede razpolaganja s prostorom kot utrjene navade
veljajo v vseh kulturah, &eprav so nekoliko razlicne. Ce se po njih ne ravnamo,
povzro¢imo drugim nelagodje, lahko tudi prizadetost, zamero ali celo konflikt, kakor
pri zivalih, kjer je konflikt ob prestopu prostorske meje neizbezen. Hallova presoja
uporabe prostora se je oprijela mnogih naslednikov. Nekateri so njegove norme
oziroma »zone« ali »pasove« nekoliko modificirali, toda vsi se drzijo izhodis$¢a, da je
prostor pomemben element komunikativnih odnosov. (Birkenbihl, 1999, str. 66)

Allan Pease je razdelil osebni prostor na Stiri pasove:

intimni pas
osebni pas
socialni pas
javni pas

Urska Sifrer: Govorica telesa pri komuniciranju v poslovnem svetu 12



B&B-Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSje3olsko strokovnega Studija

2.1.1 Intimni pas

Intimni pas je najbolj intimni osebni prostor ¢loveka in je ¢loveku oddaljen od 15 do
45 cm. Med vsemi delitvami osebnega prostora je najpomembnejsi, saj je to
obmodje, ki ga Clovek varuje kot svojo lastnino in vanj smejo vstopiti le ljudje na
katere smo Custveno navezani: to so starSi, partnerji, otroci, ljubimci, prijatelji,
sorodniki. Pogoj, pod katerim koga prostovoljno spustimo v svoj intimni pas, je
zaupanije.(Birkenbihl, 1999, str. 66)

V prostor, ki je €loveku blizji od 15cm, pa je mogoce vstopiti le med telesnim
zblizanjem. Ob prihodu na novo delovno mesto delavec ob&uti hladnost, saj ga ne
poznajo in ga sprejemajo le do svojega socialnega pasu. Ob komunikaciji in
poznavanju se razdalja med njimi zmanjSuje in dovolijo vstopiti v osebni prostor,
v€asih celo intimni pas. (Pease, 1999, str. 20)

Da bi vsiljeno blizino uspesno ignorirali, Allan Pease svetuje:
e ne pogovarjate se niti z znano osebo;

izogibajte se osebnemu stiku;

bodite hladni in ne izkazujte Custev;

Ce imate v rokah literaturo se zatopite vanjo;

ob vedji gnedi stojite mirno;

v dvigalu $tejte nadstropja.

Intimni prostor je ena od najpomembnejSih znacilnosti Cloveka v vsaki kulturi, zato
povsod veljajo nenapisana pravila uporabe. Osnovno nacelo je, da se mora gost
ravnati po navadah, ki veljajo tam, kjer se nahaja. Ce tega ne upostevamo, vedno
pride do nelagodja ter slabSih moznosti uspeSnega komuniciranja. (Tréek, 1998, str.
104)

2.1.2 Osebni pas

Osebni pas je Cloveku oddaljen od 46 do 122 cm. V tej razdalji se pogovarjamo z
ljudmi, ki so nam blizu, so dobri znanci, sodelavci, prijatelji ali druzinski €lani. To so
lijudje, s katerimi imamo dobre osebne odnose in s katerimi smo na isti valovni
dolzini. Od vseh pasov je ravno osebni pas najbolj pogost. Pri njem velja, da je na$
najbolj iztegnjen del v tem obmogju. Ce sedimo, je to noga od noge, &e stojimo, pa
glava od glave. Osebni prostor je nasa potreba, zato si, kadar je prostora dovolj,
ljudje privos€imo ve osebnega prostora, npr: v sluzbi, kadar je sodelavec na
dopustu. (Trcek,1998, str. 105)

Osebni prostor je nasa permanentna potreba in hkrati pomembna komunikacija. Ko
pustimo veC prostora, tudi povemo, da nimamo napadalnih namenov, s tem, ko ne
vdiramo v osebni prostor drugega. VEasih razporedimo knjige in druge osebne
predmete okrog sebe in tako oznacdimo svoj prostor, v katerega ne smemo vdirati.
Sploh se je uveljavil izraz »invazija« v »prostor«, kar kaze na njegov pomen in tudi
na besedno povezanost z vojadkimi spopadi za prostor. Pri invaziji je ve¢ razliCnih
kombinacij in situacij, ki jo konstituirajo. Ce se kdo &uti osebno bolj blizu in bolj
prijateljski do nekoga, kakor drugi do njega, se bo primaknil blize, kakor zeli drugi.
Odgovor na tako invazijo pa je razliCen v nacinih, toda po vsebini je enak.
Prostorsko napadeni Zeli dose€i potrebno prostorsko varnost, npr. tako, da
protestira z umikanjem pogleda, z neprijaznim glasom, se telesno nagiblje vstran,
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prekriza roke ali se celo obraa s telesom, kar pove, da Zeli vecjo razdaljo. (Trcek,
1998, str. 105)

2.1.3 Socialni pas

Socialni pas je oddaljenost, ki jo ohranimo pri sre¢anju z neznanimi osebami in je od
nas oddaljena od 123 do 360 cm. To razdaljo imenujemo tudi uradna razdalja, kar
nam pove, da so si ljudje v poslovnih odnosih. Osebni prostor, ki si ga vsakdo lasti
pri premikanju, se razprostira od nas na vse strani, pred nami Se nekoliko dlje kot v
drugih smereh. Ljudje z visjim polozajem lahko kdaj pa kdaj prekrsijo prostorsko
normo in vdrejo v osebni prostor podrejenega, ne da bi s tem povzrocili nelagodije.
Podrejeni delavci s tem obcutijo priznanje za dobro opraviljena dela. Po drugi strani
pa podrejenemu delavcu ni dovoljeno, da bi krsil prostorske norme odnosov in mora
ostati na socialni oddaljenosti. (Tréek, 1998, str. 106)

Razlike se pojavljajo tudi med moskimi in Zenskami. MoS$ki si vzamejo nekoliko ve¢
prostora kakor Zenske. Zenske pri sedenju ne stegujejo nog prek stola in se ne
uleZejo v naslonjag, kar po¢nejo moski. Pri sedenju uporabijo manj prostora in imajo
noge bolj skupaj. Kadar stojijo, je njihova drza vzravnana, obenem pa puscajo
sogovornika nekoliko blize kakor moski. Razlika je tudi, kako nosijo svojo garderobo,
knjige in podobno. Studentke nosijo to pogosto na prsih, moski pa najbolj obiajno
na bokih. Ce se zbirajo Zzenske in moski v nekem prostoru, se bo drugi moski
navadno usedel na mesto nasproti prvemu, medtem ko bo zenska zavzela sedez, ki
je obrnjen v isto smer, ker tak razpored ne izziva tekmovanja, medtem ko sedenje
nasproti izziva tekmovanje. (Trcek, 1998, str. 107)

Prostor uginkuje na celotno &lovekovo poéutie. Ce ga je premalo, so nasi obgutki
tesni, postajamo nemirni, razdrazljivi in konflikti so kaj hitri, ne da bi se prisotni
zavedali vzroka. (Tréek, 1998, str. 106)

2.1.4 Javni pas

Javni pas je razdalja, ki je od nas oddaljena od §tirih metrov naprej. To je razdalja
javnega nastopanja. Govorniski oder je vedno odmaknjen nekaj metrov od prvih
sedezev, Ceprav to ni ekonomi€no, vendar s tem povzdignemo nastopajoCega. Na
javnih nastopih najveCkrat nastopajo ugledni politiki iz Sporthega in kulturno
zabavnega zivljenja. Veliki voditelji morajo biti v distanci, le iziemoma se lahko
spustijo med publiko, da s svojo veliino pocastijo prisotne, sicer morajo biti v
dostojanstveni razdalji, da simbolizirajo svoj pomen in mo¢. Obdrzati morajo nekako
mitoloSko simboli¢no vrednost, ¢emur sluZi tudi prostorska distanca. Razumiljivo pa
je, da je v sodobnem svetu tega vedno manj, saj se povezujejo s formalnostjo in
masovnimi odnosi, kar je bilo znacilno za pretekli Cas, zlasti za srednji vek.
(Treek,1998, str.106)
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2.2 Dotik

Pomen dotika je v zadnjem obdobju kar v ospredju prou€evanj, nebesednih
komunikacij. Vsako &lovesko bitje v vseh kulturah sporo€a prek dotika povezanost,
toplino, simpatijo ter med partnerji vzpodbujanje seksualnosti. Hesse meni, da je
dotik prvinska Clovekova potreba ter najbolj intimna in kompleksna, celo moc¢nejsSa
od spolnosti. Dotik je prva ¢lovekova komunikacija. Dotik je prva komunikacija po
rojstvu, ko se mati dotakne svojega otroka in velikokrat tudi zadnja, ko umirajoCi
Clovek Zzeli, da se ga dotaknemo in drzimo za roko. Raziskave so pokazale, da
telesni dotik v prvem Zivljenjskem obdobju veliko vpliva in oblikuje ¢&lovekovo
osebnost. NajvaznejSi je dotik od rojstva do nekje sedmega leta starosti. Pri
najstnikih se potreba po dotiku zmanjSa, ker Zelijo dokazati svojo odraslost,
samozavest in se nagonsko manj dotikajo starSev. Pri odraslem ¢&loveku pa je dotik
vedno bolj odvisen od kulturnega vpliva. (Tréek, 1998, str.108)

Nekatere dotike lahko hitro napacno razumemo, saj ima vsak posameznik svoj
nacin dotikanja. Najve€ nesporazumov pride pri sreCevanju ljudi iz razli¢nih krajev.
Tako lahko hitro ugotovimo, da se nasi juzni sosedi veliko ve€ dotikajo in poljubljajo
kot mi. Pomen dotikanja je v zadnjem Casu v ospredju raziskovanj nebesednih
komunikacij. Vsak c&lovek v vseh kulturah sporoCa preko dotika povezanost,
Clovekovo toplino, druzabnost, pozdrav, slovo ... (Tréek, 1998, str. 108)

Mnozina, Tav&ar, Knezevi€ (1998) navajajo, da je dotik mati vseh ¢loveskih cutov. Z

rokami in ostalimi deli telesa zaznavamo dejavnost, ki ni Custvena, Ceprav ob fizi€nih
in mehani¢nih spremembah zacutimo razlicne emocionalne spremembe.
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3. KINESTETIKA

KinestetiCna sporocila imenujemo vse vrste sporocil, ki jih posredujemo prek
razli¢nih gibov telesa od obrazne mimike do telesne drze. Kinesteti¢na sporocila so
poleg uporabe besed najbolj pomembna in najbolj mnozi¢na. Govorica gibov je tudi
najstarejSa Clovekova govorica. Pri vsakdanjem najbolj obi¢ajnem besednem
govorjenju uporabliamo kakih 50 vrst gibov. S kretnjami podkrepimo besedno
izrazeno misel ali pa jo nadomestimo. (Tréek, 1998, str. 90)

Z gibi lahko nadomestimo v veliki meri besedni govor, kar delajo zlasti gluhonemi,
zanjo so razvili ve€ vrst gibnih komunikacij. Poznamo gibe, ki nadomescajo besede,
podobno kakor orientalci, ki imajo znakovno pisavo. Druga moznost je
nadomes&cCanje €rk z gibi ter sestavljanje besed po &rkah in tretja, razbiranje z ust, to
je spoznavanje besednega govora prek premikanja ustne okolice, ki spremlja
besedni govor. (Tréek, 1998, str. 91)

Govorica gibov je torej najstarejSa CloveSka govorica in je medkulturno bolj
razumljiva, kakor so Zivi jeziki, ¢eprav ima tudi nebesedni jezik v razliénih kulturah
razlicne posebnosti in razlicne pomene. Ljudje, ki ne obvladajo istega jezika, se
poskuSajo sporazumeti z gibi ter precej uspevajo, Se posebej predstavniki iste
kulture. Kineti¢na sporocila pa posiljajo najve€ z obrazno mimiko, z gibi kretnjami in
drZzo. Obvladovanje kinesteticnih komunikacij je tudi temelj igralskega poklica.
Igralec izkazuje svoje umetniSke sposobnosti prek govorice telesa in nekateri
dosegajo naravnost fascinantne ucinke, da jih je spremljati resni¢en uzitek. Kdaj pa
kdaj dosezejo tudi kar mnozi¢ne ucinke. (Tréek, 1998, str. 91)

3.1 MIMIKA OBRAZA

Med najbolj pogostimi gibi je premikanje glave, in sicer prikimavanje ter
odkimavanje, kar pomeni strinjanje ali nestrinjanje oziroma pritrjevanje ali zanikanje.
Z obrazom neprestano komuniciramo in to je vzrok, da smo z obrazom obrnjeni k
sogovorniku. Na tak nacin lahko beremo z obraza ter na enak nacin sporo€amo
svoje misli. Od vseh izrazov pa najve¢ povemo z ofmi, kar velja za vse kulture
sveta. (Trcek, 1998, str. 91)

3.1.1 POGLED

Na obrazu so posebej zgovorne oci, gledanje v oci je kar osrednja tema nebesedne
komunikacije. Na$ pogled nosi veliko vrst sporo€il; je lahko preplasen, spogledljiv,
skromen, vzburjen, iskajo€, sovrazen, zaljublien, nasmejan. Umirjen, prazen,
nemiren, tog ...

V literaturi pogosto beremo, kako pogled strelja, ubija, predira, sladi ..., kar je
pogloblijena figurativha predstavitev sporo€il nasih oci. Te vrste metafor so v
umetnosti pogoste. ( Mozina, 1998, str. 106)

Na oci smo vedno posebej pozorni. Obstaja cela vrsta nenapisanih pravil, kako, kaj
in koliko ¢asa naj gledamo sogovornika v oCi. Prepri¢anje kot stereotip izhaja iz
kulture, ¢e$ da posten ¢lovek gleda v oci, neposten pa izmika pogled, kar delajo po
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pravilu otroci in pa tisti odrasli, ki imajo velik otroski ob&utek sramu. Odprt in direkten
pogled naj bi dokazoval iskrenost, zanesljivost, postenost, kar pa seveda ni vedno
resni¢no. Treniran laznivec zlahka prenese miren in trajen neposreden pogled v odi,
lahko je to odlika prevaranta, da lahko izkorid€a ljudsko varovanje. (Mozina, 1998,
str. 106)

Ceprav na splo$no velja, da moramo pri komuniciranju sogovorniku gledati v ogi,
veljajo Se posebna nenapisana pravila, da na$ pogled ne sme biti Easovno predolg.
Trajal naj bi najve¢ 1,8 sekunde, nato pa je potrebno pogled umakniti ter
sogovornika pogledati po doloéenem ¢asu. Z natan¢nim opazovanjem so ugotovili,
da Cloveka, s katerim govorimo, gledamo v oéi od 30 do 60 odstotkov &asa, Cas
trajanja pogleda pa je ena sekunda. (Mozina, 1998, str. 106)

OC¢i so ogledalo nade duse, sli§imo pogosto, kar pomeni, da dajemo ofem poseben
simbolicen pomen. Oko na razpoznaven nacin izraza dogajanje v C¢lovekovem
Custvenem svetu.

Poznamo vec vrst pogledov:

¢ Poslovni pogled: je pogled ¢loveka v odi in ¢elo. S tem pogledom vzbujamo
resnost in sogovorniku dajemo dober vtis, da imamo resen poslovni namen.

e Druzaben pogled: se upre v obmocje oci, nosu, ust, s tem pa zavlada bolj
druzabno vzdusje.

e Intimni pogled: se upre v podrocje o€i navzdol do prsi.

e Pogled s strani: izraza zanimanje ali sovraznost. Ce oseba izkaze
zanimanje, rahlo dvigne obrvi in se nasmehne. Ce pa oseba pokaZe
sovraznost ali presojo, povesi obrvi, rahlo zapre oci in naguba Celo.

¢ Odkrit naklonjen pogled: velja za simpatiénega, ker vsebuje spostovanje do
sogovornika. Odkrit pogled ustvari pozitiven odnos do Cloveka.

¢ Negotov oddaljen pogled: pri takSnem pogledu se zdi, da sogovornik upre
pogled v neko namislieno toc¢ko v prostoru. S tem ¢lovek izraza globoko
razmisljanje.

e Pogled skozi sogovornika: tako imenovan prazen pogled skozi Eloveka
deluje negativno, ker ga s tem povsem ocitno ignorira. (Pease, 1997, str. 50)

3.1.2 NASMEH

V nasem okolju sodi nasmeh v obred pozdrava, ¢emur sledi zaCetek sre€anja.
Razlag o pomenu smeha in smehljaja je izredno veliko. Poznamo okoli 1800 vrst
smeha, nasmeha oz. smehljajev. (Mozina, 1998, str.108)

Na svetu je veliko narodov, kjer si osebnega stika ne moremo niti zamisliti brez
nasmeha, ki ga dajejo in sprejemajo. Nasmeh je v pogovoru izredno velik simbol
dobronamernosti ali dobrohotnosti, odprtosti in Zelje po sprejemanju. (MoZina, 1998,
str. 108)

Smejanja ne smemo zamenjati z nasmehom oz. smehljajem. Ljudje se smejemo,

kadar sliSimo dobro $alo in kadar smo dobre volje. S smehljajem izrazimo nase
razpoloZenje, nasmeh pa je zmeraj izraz Custev in naSega odnosa do drugih ljudi.
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Doloceni simboli o govorici telesa so pri ljudeh enaki ne glede na to, kdo so in od
kod so. Med drugimi to velja tudi za nasmeh.

Brez pomena bi se na silo u€ili raznih nasmehov, ki bi bili primerni za razlicnhe
priloznosti, ker ti nasmehi ne bi bili pravi. Ce pri sebi ne ¢utimo dobronamernosti ali
dobrohotnosti in odkritosti, potem na nasem obrazu ne bo pravega jasnega
nasmeha, ki je zmeraj zrcalna slika nasih Custev. (Mozina, 1998, str. 108)

Nasmeh je brez pravega pomena in vrednosti samo v svetu hladnih ljudi, kjer
nikomur ni mar za nikogar in Kjer jih zanimajo samo osebni interesi. Tam nasmeha
ne poznajo ali pa ga noCejo poznati. V takem svetu so ljudje naravnani tako, da
skrivajo &ustva pred drugimi in imajo sloves grobosti in nepopustljivosti. (MoZina,
1998, str. 108)

V literaturi sem zasledila izredno zanimivo misel 0 nasmehu: »Nasmeh nas ni¢ ne
stane, vendar deluje ¢udezno. Obogati tistega, komur je namenjen in ne osiromasi
tistega, ki ga pokloni. Nihée ni tako bogat, niti tako reven, da si ga ne bi mogel
privos¢iti. Z njim vsakdo pridobi. Nasmeh prinasa sre€o v hido, pozdrav prijatelju,
pomo¢ pri sklepanju poslov. Je pocitek utrujenemu, kazZipot izgubljenemu, son¢ni
zarek Zalostnemu in najboljSe naravno zdravilo proti jezi. Ni ga mo¢ kupiti, izprositi
ali ukrasti, ker ima vrednost samo, kadar se ga podarja«. Tako je zapisal Carnegie
(1981, s. 81).

3.2 GESTIKA

Definicija pravi, da so geste tisti gibi, ki jih delamo nezavestno in niso nadomestilo
za besede. To delamo tudi takrat, ko sogovornik ni prisoten, npr. pri pogovoru s
telefonom. Pri tem igrata vlogo tudi socialna mo¢ in polozaj. Tisti z vi§jim statusom
bolj gestikulirajo in delajo velje kretnje kakor podrejeni, kar je posebej vidno v
Solskih razredih. Tudi telesna drza skupaj s polozajem rok vedno kaj sporo€a in
Ceprav so taka sporocila razloZljiva le v SirSem kontekstu, jih pogosto sku$ajo
preuCevalci pojasnjevati tudi lo€eno. Tako naj bi odprte roke pomenile odprtost
duha, prekrizane roke na prsih nestrinjanje ali obrambo, bingljajo¢e noge odklonilen
odnos do sogovornika, noge na stolu izkazovanje superiornosti in podobno.
(Mozina, 1998, str 99)

3.2.1 Gibi z rokami

Poleg mimike obraza je najbolj pogosta govorica nasih rok, kajti z njimi nenehno
izvajamo gibe. Sporocila rok v gibanju so veliko bolj prepricljiva kot besede. Dokler
se ne nauc¢imo obvladovati svojih rok, bomo z njimi pripovedovali tudi tisto, kar
zelimo zamol¢ati. (Mozina, 1998, str. 99)

Pri izvajanju gibov igrata glavno vlogo socialna mo¢, polozaj. Ljudje z visjim
polozajem izvajajo vec gibov in vecje kretnje kot podrejeni, kar se Se posebej vidi na
sluzbenih sestankih, kjer igrajo glavno vlogo nasi predpostavljeni. (Tréek, 1998, str.
99)

Ljudje s svojimi dlanmi oddajamo eno najmanj videnih in hkrati najmocnejsSih
sporoCil. Clovek, ki mo¢ dlani pravilno uporablja, si z njo pridobi avtoriteto in
sposobnost nebesednega ukazovanja drugih.
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S pomocdjo dlani ukazujemo na tri nacine:

e navzgor obrnjena dlan izkazuje vdanost brez groznje in podrejenosti. S tako
obrnjeno dlanjo lahko brez skrbi prosimo nadrejenega, da opravi kak$no delo
in skoraj v vsakem primeru bomo uspesni.

e z dlanjo obrnjeno navzdol postanemo avtoritetni. Ta nacin je primeren, da
ukazujemo delavcem v podrejenem polozaju.

¢ ukazovanje s pomocjo dlani, kjer imamo iztegnjen kazalec je najbolj osorna
kretnja nadrejenih, 8e posebej, e z njo dirigirajo svoje besede. (Pease,
1997, str. 50)

Literatura o govorici telesa navaja, da je rokovanje zapusc&ina jamskega Cloveka, ker
je ob sre€anju z znancem dvignil roke v zrak in razprl dlani. Ta kretnja se je skozi
stoletja spreminjala tako, da je danasnja oblika tega obi€aja pri pozdravu trden stik
in tresenje roke (pri pozdravu roke stisnemo roko najve¢ petkrat ali sedemkrat).
Drugi viri pa navajajo, da ta kretnja izhaja iz srednjega veka, ko so se vojaki
sre€evali in Ce so si podali roke, je to pomenilo, da ne bo priSlo do bojev. (Trcek,
1998, str. 98)

Po vsem svetu je rokovanje obi¢ajno ob prihodu in odhodu in velja za podkrepitev
pozdrava. (Tréek, 1998, str. 98)

Preko rokovanja se pokazejo tri razpoloZenjske lastnosti:

o Oblastnost, ko z navzdol obrnjeno dlanjo pokazemo gospodovalnost in
prevzem polozaja.

e Vdanost, ko imamo dlan obrnjeno navzgor in prepustimo prevzem polozaja.

e Enakost, pri tem se rokujeta dve osebi z gospodovalnim znacajem, ter Zelita
drug drugemu pritisniti dlan v podrejen polozaj. To pa se navadno konéa s
trdim stiskom rok in pomenom, da se med seboj spostujeta. (Tréek, 1998,
str. 99)

Ljudje poznamo ve€ nacinov rokovanja:

Politikov stisk roke - izvajajo ga ljudje, kjer uporabljajo obe roke tako, da je
sogovornikova dlan pokrita z obeh strani. Primeren je le za rokovanje z ljudmi, ki jih
dolgo in dobro poznamo. Oseba, ki smo jo komaj spoznali, dobi ob takem rokovanju
vtis prekomernega zaupanja in postenja, zato lahko podvomi v nase namere in
postane bolj previdna. (Pease,1997,str.50)

Pri rokovanju z obema rokoma - izkazujemo zaupanje, odkritost ali Custva do
pozdravljene osebe. Pri tem nacinu izstopata dve stvari. Prva je ta, da na8a leva
roka izraza dodatno Custvo do osebe, ki jo pozdravlja, hkrati pa obsega Custva,
izrazeno z viSino mesta na sogovornikovi desni roki, do katere sezemo z levo roko
(prijem zapestja, komolca, nadlahti in polaganje roke na ramena). Druga pa je ta, da
leva roka vdira v intimno podrocje pozdravljene osebe. SploSno pravilo je, da je
objem zapestja ali komolca spremenljiv le za pozdrave zelo dobrih prijateljev ali
sorodnikov, medtem ko je prijem nadlahti in roka na ramenu primerna le za osebe,
ki jih vezejo enaka Custva. (Pease,1997,str.50)

Poznamo tudi nekaj neprijetnih rokovan;:

Rokovanje s tako imenovano poginulo ribo je neprijetno, saj je takdna roka hladna
brez stiska, zato take ljudi ocenimo kot slabiCe. Neprimerno je rokovanje, ko nham
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sogovornik premoéno stisne prste, ko stisne samo konice prstov, rokovanje s
potegom sogovornikove roke in prijem s togo iztegnjeno roko. (Pease, 1997, str. 50)

Imamo veliko razlicnih kretenj, nekatere so kulturno prepoznavne, druge ne.
Drgnjenje dlani ob dlan je kretnja, ob kateri Clovek najvecCkrat priCakuje nekaj
dobrega, v zimskem &asu pa se z drgnjenjem dlani ogrejemo. Drgnjenje palca ob
konice drugih prstov pomeni, da priCakujemo denar. To je svetovno zelo znana
kretnja. Roke, ki so sklenjene s prsi, izrazajo samozavest, lahko pa tudi sovraznost
in frustracijo. (Pease, 1997, str. 50)

Lo¢imo tri poloZaje te kretnje. Roke, sklenjene pred obrazom, sklenjene roke
poCivajo na mizi ali v naroCju, ¢e sedimo in e stojimo, drZzimo roke v viSini
razkoraka.

Samozavestni, vsevedni in vzviSeni ljudje veliko uporabljajo kretnjo, pri kateri imajo
roke sklenjene v zvonik. Dvignjen zvonik uporabljajo ljudje, ki ukazujejo ali svetujejo
svojim podrejenim (direktorji, odvetniki, raCunovodje ...), medtem ko spuscen
zvonik najveckrat uporabljajo ljudje, ki ve€ poslusajo, kot govorijo. V govorici telesa
se palec uporablja za izkazovanje gospodovalnosti ali celo napadalnosti. Palec je v
raznih polozajih znak s pozitivnim namenom. Palec velikokrat kazemo iz Zepov
(hlace ali suknji¢), da bi tako pokazali svojo gospodovalnost. Pogosto se osebe, ki
kaZejo palce iz Zepov, pozibavajo 8e na nogah, da bi se pokazale Se vecje in
mocnejSe kot so v resnici. (Pease, 1997, str.51)

Pri ljudeh je priljubliena drza, kjer stoje ali sede prekrizamo roke na prsih in
pomolimo palce navzgor. Drza ima dvojni namen, saj izkazuje obrambo ali
odklonsko razpolozenje (prekrizane roke), ki se kaze s palci v pokonénem polozaju.
Kretnje rok, ki jih izvajamo v viSini obraza, kaZejo v vecini primerov na prevaro,
dvom, laz, dolg€as in razmiSljajoCe odloCanje. Te kretnje so: drgnjenje oci,
praskanje po nosu, zakrivanje ust, praskanje po vratu in za usesom, prst v ustih,
ravnanje ovratnikov, podpiranje glave z roko, bozanje brade ter praskanje in
trepljanje po glavi. (Pease, 1997, str. 51)

Nadalje velja tradicija, da se otroci in mlajSi ne rokujejo, ker so si nekako preblizu in

bi rokovanje njihove odnose preveC formaliziralo. Rokovanje se pravzaprav za¢ne
Sele v zreli odrasli dobi. (Pease, 1997, str. 51)
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3.3 DRZA TELESA

Pomemben nadin nebesednega izrazanja so drze, ki jih spremljamo z gibi udov,
zlasti rok, lahko pa je drza tudi sama zase sporogilo. Ce nastopajoéega opazujemo,
lahko marsikaj izvemo o0 njem po njegovi drzi; z njo lahko izraZza socialni status,
stopnjo samozavesti, svojo predstavo jaza. Obenem drze posluSalcu sporoCajo, kar
poslusalstvo doume, €eprav ni na to posebej pozorno. Obenem drze sporolajo
poslusalstvu, kaj nastopajoci priCakuje. Rahlo sklonjena glava ter navzgor dvignjene
dlani proti obrazu pomenijo vzpodbujanje posluSalstva, dvignjena roka z naprej
obrnjeno dlanjo ter z dotikom palca in kazalca ob izravnani drzi telesa pa pomeni
poziv k to¢nosti. Te drZze so obi€ajno izraZzene skupaj z izrazom obraza, vendar je
lahko izraz obraza manj viden. (Pease, 1997, str. 52)

Z drzami izrazamo tudi svoje notranje pocutje, svoja duSevna razpoloZenja. Vemo,
kaj pomeni sklonjena glava ter zvit hrbet ali pa sproS¢ena pokoncna drza. Pri velikih
notranjih stiskah Clovek v€asih pokrije obraz z rokami ali se celo usede, Ce je stiska
huda. Ob¢utljivi smo na odnos, ki ga izrazimo z drzo, ¢e nam npr. kdo obra¢a hrbet.
Tako drzo razumemo kot ignoranco ali celo poskus podcenjevanja, celo poniZanja,
zato se v gnecah stalno opravicujemo tistim zadaj. (Pease, 1997, str. 52)

Podobno kot pri drugih vrstah nebesednih komunikacij pa veljajo tudi za drze in
kretnje nekatere razlike v razlicnih kulturah, znotraj posameznih kultur pa $e kar
redne razlike glede na spol. Za Zzenske veljajo veckrat nekoliko razli¢na pravila glede
drze in kretenj, saj ni primerno, da bi Zenska stala vzravnhano z razkoracenimi
rokami, ¢etudi ima visok poloZzaj in bi moski na njenem mestu to pocel. Hkrati bomo
redko videli moskega, ki bi stal tako, da bi imel tesno skupaj obe nogi. Tudi polozaj
naj bo pri Zenski drugacCen, kakor je pri moSkem. Na bernski univerzi so naredili
poskus, da so Mona Lizi vzravnali glavo, pa so jo Studentje ocenili kot oSabno,
mrzlo, neprijazno in nesimpati¢no, medtem ko original z rahlo nagnjeno glavo ze
stoletja ucinkuje privlaCno, poduhovljeno, dodelano in kar neponovljivo izrazno
priviaéno. (Birkenbihl, 1999, str. 67)

Vrste drze in njen pomen:

OSabna drza: s smerjo pogleda od zgoraj navzdol, ob¢utimo jo kot slabo, negativno.
Odprta drza: z odkritim pogledom naravnost in naprej, oziroma v nas. Ta drza nam
ne daje slabega obcéutka (razen, ¢e kdo v nas strmi), daje nam pozitiven in
dobrodoS$el oblutek.

PoniZna drza: ki spremlja pogled od spodaj navzgor ali pa stik s pogledom manjka.
Ponavadi se tako drzijo Ze zelo stari ljudje, zato tega ne smemo vzeti kot nekaj
slabega. Nekateri imajo tako drzo radi, drugi se ob takem sogovorniku ne pocutijo
dobro. (Birkenbihl, 1999, str. 57)
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4. TELESNE PREGRADE

4.1. Barikade z rokami

Skrivanje za barikado je odziv, ki smo si ga ljudje pridobili Zze v otrostvu, tako se
zavarujemo in se ne pocutimo ogroZene. Mnogi ljudje pravijo, da se postavijo v drzo
s prekrizanimi rokami, ker se tako pocutijo bolj udobno. Vsaka kretnja, ki spremlja
dologeno razpolozenje, vzbuja ugodje. Zato so prekrizane roke v obrambnem,
odklonilnem, vznemirljivem polozaju primerna drza za dobro podutje. (Pease, 1997,
str. 66)

Vedeti moramo, da se pri nebesednem sporocanju ne ustavi pri nas, temve¢ gre do
prejemnika. Raziskave so pokazale, da tak3ne barikade na sprejemnika delujejo
negativno.

Ljudje poznamo ve€ vrst drz s prekrizanimi rokami, vendar bomo opisali tri, ki so
najveC v uporabi. Najbolj pogosta je drZza prekrizanih rok, ki vedno izraza obrambo
ali odklonilno stalis¢e. To drzo pogosto opazimo pri ljudeh, ki se znajdejo med tujci
ali povsod tam, kjer so ljudje v negotovem ali nezanesljivem polozaju.

Stisnjene pesti s prekrizanimi rokami in s stisnjenimi zobmi z rdedico na obrazu je
znak, da so ljudje sovrazno in obrambno razpoloZeni. Pri tem je besedni ali fizi¢ni
napad skoraj obvezen, zato poskusamo osebo pomiriti tako, da se ji priblizamo z
navzgor obrnjenimi dlanmi, ki kazejo na vdanost in dobronamernost, ter ji namenimo
nekaj prijaznih besed. (Pease, 1997, str. 69)

Za drzo prekrizanih rok s prijemom nadlahti je znacilno, da izraza veliko odklonilno
zadrzanost, da prepre¢imo kakrden koli poizkus sprostitve rok in s tem
izpopolnjevanje telesa. Takdno drZo rok obi¢ajno opazimo pri ljudeh v &akalnici za
preglede pri zdravniku ali zobozdravniku. Kretnja prekrizanih rok se kaze v druzbi
preveC preplaseno in izgubljeno, zato lahko uporabljamo delne barikade rok.
(Pease, 1997, str. 70)

Z delno prekrizanimi rokami, ko ena roka seze €ez prsi in prime drugo ali pa se je
samo dotakne, dosezemo diskretno barikado. Priljubljena pa je tudi kretnja iz delno
prekrizanih rok, kjer se rokujemo sami s seboj, tako da se primemo za komolec. To
barikado najveckrat uporabljamo nadrejeni, ko ¢akajo na govorniSskem odru. (Pease,
1997, str. 70)
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4.2. Barikade z nogami

Tako kot barikade z rokami tudi tiste z nogami kazejo, da se Zelimo pred necim
obvarovati. Pri sedenju poznamo dva osnovna polozaja prekrizanih nog. Prvi je ta,
da je ena noga spretno polozena &ez drugo, najveckrat desna ¢ez levo (po svetu
najpogostejsi nacin sedenja). Ta kretnja se pojavlja skupaj z drugimi odklonilnimi
kretnjami in lahko izraza zadrZanost, vznemirljivost ali obrambno razpoloZenje.
Kadar se ta kretnja pojavi s prekrizanimi rokami, pomeni, da se je oseba umaknila iz
pogovora. (Pease, 1997, str. 70)

Druga pa je takSna, da imamo noge prekrizane v Stevilko Stiri. To je lahko imenovan
ameriski nagin sedenja, kjer prekrizane noge kazejo na tekmovalnost ali prepirljivo
razpoloZenje. Oseba, ki rada skaCe v pogovor, se pogosto prime z eno ali dvema
rokama za golenico zgornje noge. (Pease, 1997, str. 70)

Noge, ki so prekrizane v stoji, najveCkrat uporabljajo ljudje, ki so novinci na
sestankih ali raznih prireditvah. Nekaj ¢asa je potrebno, da se novinci udomacdijo in
se postopno odpirajo navzven, dokler ni njihovo telo uprto in dostopno za druge.
(Pease, 1997, str. 71)

Poznamo zelo dvoumne barikade, kjer ljudje stojijo s prekrizanimi rokami in nogami.
Lahko pomeni, da nas samo zebe ali pa, da smo pripravljeni na obrambo. Ljudje, ki
SO navajeni na drzo s prekrizanimi rokami, se izgovarjajo, da se tako bolje pocutijo
ali pa, da jih zebe, kot pa da bi priznali pladnost ali potrebo po obrambi. Kretnja
sklenjenih gleznjev najveCkrat kaZze na obrambno nastrojenost kretnje. Moski jo
pogosto uporabljajo skupaj s stisnjenimi pestmi ali pa z rokami moc¢no zgrabijo stol.
Pri Zenskah je kretnja nekoliko spremenjena. Kolena drzijo skupaj, stopala so
premaknjena v poljubno stran, roki pocivata v narocju. Za sklenjene noge velja, da
je to izrazito Zzenska kretnja. Eno nogo oklenemo okoli druge in si tako okrepimo
obrambno razpolozenje. Priznam, da takSne kretnje Se nisem videla v praksi, a viri
navajajo, da je znacilno za plahe in bojece Zenske. (Pease, 1997, str. 71)
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5. GLAS

Ceprav glas sodi med nejezikovna sporoéila, se mi zdi, da ga moram uvrstiti v
diplomsko nalogo, ker prav glas zaokrozi celotno komunikacijo. Komunikacija je
veliko ve¢ kot le besede, ki jih izgovarjamo. K u&inku in pomenu tistega, kar
povemo, ogromno prispevata govorica telesa in ton glasu. Razlika ni v tem, kaj
povemo, temve¢ v tem, kako povemo. (O Connor, 1996, str. 38)

Komunikacija se zacne z mislimi. S pomocjo besed, tona in govorice telesa te misli
prenasamo na drugega ¢loveka. (O Connor, 1996, str. 38)

Ce nosijo besede vsebino sporoéila, prispevajo drza, kretnje, izraz in barva glasu
okvir, v katerega je to sporocilo umes€eno. (O Connor, 1996, str. 38)

Clovek dnevno pove skoraj 30 tiso¢ besed, kar ni malo, toda velik del besed so
pozdravi, besede spostovanja in upostevanja drugih. To so besede, za katere
pravimo, da lepSajo medsebojne odnose in so ve¢ kot potrebe pri komunikaciji. Glas
prihaja iz ¢loveSkega obraza, vendar ga velikokrat v primerjavi z drugimi nacini
komuniciranja podedujemo, saj glas s svojimi znacilnostmi vsebuje do 38 odstotkov
dolo¢enega sporodila. (Mozina, 1998, str. 55)

Nas glas je odvisen od genetskih dejavnikov, lahko pa ga prilagojeno utiSamo,
ustvarjeno dolo¢en tempo spora; poudarki, nain govorjenja in naglasi so odvisni od
nas samih. Vecini ljudi je lasten glas, takrat, kadar ga sliSijo, neprijeten. Zaradi
vibracije zraka v votlinah nosu, grla in uses, sliSimo svoj lasten glas drugace, kot pa
nas sliSijo drugi. Zato je bolje, e Zelimo svoj glas bolj redno sliSati, da poslusamo
posnetek.

Svojega glasu Clovek v celoti ne more nadzorovati, vendar pa ga lahko ne glede na
prirojene sestavine oblikujemo in usmerjamo tako, da bo prijeten za nas, za razne
priloZnosti in za ve€ino ljudi. (MoZina, 1998, str. 98)

Prilaganje glasu je Se en nacin, s pomo€jo katerega lahko vzpostavimo stik.
Prilagajmo lahko ton glasu, hitrost, glasnost in ritem govora. (O Connor, 1996, str.
80)

Glas je proizvod gibanja naSega telesa in daje dodaten pomen vsebini, ki jo
izrazamo, izdaja naSe Custveno, energetsko in zdravstveno stanje. (Mozina, 1998,
str. 98)

Osebo lahko prepoznamo po glasu, ne da bi jo sploh videli. NajlaZje dolo¢imo spol,
lahko pa dolo€imo tudi starost, tako otrok, mlajSih in tudi starejSih ljudi. Bolj kot po
vsebini govora lahko ugotovimo, ali je govorec samozavesten ali negotov ali
zadrzan. Nacin govora, ton in poudarki kaZejo, kakS§en odnos ima govorec do
vsebine in do nas, ki nam je ta vsebina namenjena. Kadar zalutimo pomen
vljudnosti besed, ki jih izrekamo drug drugemu, bo nas glas zvenel iskreno, zivahno,
prijetno in spros€eno in bo prevzet z pozitivno energijo. To je tisto, kar Zelimo
povedati z besedo in nasim pravim glasom. (MoZina, Tav&ar, Knezevic, 1998)
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J.B. Delacour je razdelil osnovne nacine govorjenja, ki izdajajo del zna¢aja &loveka,

na:

Izredno razloéno govorjenje izkazuje skladnost glasu in znadaja. Clovek je
samozavesten, ustvarjalen, z moc¢no voljo, v glasu se Cuti njegova izrazita
osebnost.

Zvenec glas: €lovek, ki ima tak3en glas, pogumno in odlo¢no premaguje vse
zivljenjske tezave.

Ostro in strogo govorjenje kaze na Cloveka, ki je dozivel grenke plati
Zivljenja. Tak Clovek reSuje zadeve tako, da se zateka k trdemu delu.
Zadir€en in grob glas imajo osorni ljudje, ki se hitro razjezijo.

Eksplozivno govorijo ljudje, ki se radi spopadejo s pomembnimi nalogami.
Odsekano govorijo posmehljivi, domisljavi in hladni ljudje.

Kvakajo€ glas imajo ljudje z neizrazito osebnostjo.

Zivahno in nemirno govorijo ljudje, ki so polni Zivljenjske energije in vedno
pripravljeni pomagati drugim.

MelodiCen glas izdaja ljudi s smislom za glasbo in umetnost

Zasanjano govorijo romantiki, ki verjamejo v sre¢no in veselo prihodnost.
PriduSeno govorjenje izdaja Clovekovo zavist. Ponavadi so taki ljudje zelo
dobri sodelavci.

Hripav in slaboten glas imajo moski s pomanjkanjem energije in zivljenjske
mocdi.

Jecljanje in hlastno govorjenje je pogosta posledica nervoze, ki ima pogosto
korenine v mladosti. Ljudje z bogato domisljijo in slabo koncentracijo.
(Pease, 1997, str. 71)

- Slaboten in tih glas: imajo ljudje, ki so posteni in prizadevni, ljudje z razo¢aranjem
v zivljenju.

Za konec teme o glasu se mi je zdel zanimiv pregovor, ki sem ga zasledila med
prebiranjem gradiva;

Blago ocenjujemo po kakovosti, roZze po vonju, barvi in obliki Clovekovega
govorjenja.
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6. POSLOVNO KOMUNICIRANJE

Poslovno komuniciranje se nanaSa na komuniciranje v organizacijah in med
organizacijami. Posamezniki, ki se zdruzijo v organizacijo, lahko dosezejo veliko
vi§je cilje, kot bi jih lahko dosegli kot posamezniki. Vendar je za uresnicitev cilja
skupine potrebno dobro sodelovanje znotraj skupine, ki se mora dogovarjati,
sodelovati, se sporazumevati, skratka dobro komuniciranje je ciljna dejavnost in je
namenjena doseganju organizacije koristnih ciljev. Cilji komuniciranja morajo biti
hkrati merljivi, dosegljivi in izzivalni. Merljivost ciljev je pomembna, saj moramo med
komuniciranjem vedeti, ali poénemo to dobro in prav. Cilji morajo biti dosegljivi, saj
je postavljanje nerealnih ciljev Skodljivo za organizacijo. Trud za dosego nerealnega
cilia se odrazi zgolj v porabljanju moci udeleZencev in sredstev organizacije. Vsak
cilj mora biti hkrati tudi izziv za udeleZence, saj se v nasprotnem primeru udelezZenci
ne bodo ftrudili za dosego komunikacijskih ciliev podjetja. (Mnozina, Tavcar,
Knjezevi€, 1998, str. 19)

Poslovno komuniciranje je dvorezen mec&. Enkrat je koristno in uspesno in prinese
korist vsem ali vsaj vec€ini udeleZenih, spet drugi€¢ pa zaradi napacne izvedbe vse
pokvari. Ce hogemo, da bo imelo koristne in dolgotrajne posledice z blagodejnim
povratnim delovanjem, se moramo vseh njegovih oblik - osebnega pogovarjanja,
dopisovanja, telefoniranja ... - pravilno naugiti. Ce smo se umetnosti ob&evanja z
ljudmi nauCili Ze na zaCetku svoje poslovne kariere, nam ne bo tezko dosegati
pomembnih poslovnih uspehov v vsakdanjem poslovanju z na videz nepomembnimi
malenkostmi. Lepa beseda, kadar ni prazna obljuba, ni¢ ne stane, ravno tako ne
olikanost (bonton) v poslovnem komuniciranju, ¢e nam je tuja, pa lahko drago
platamo. Mar ne plaCujemo visoke cene vsakokrat, kadar ne odgovorimo na
telefonski klic, ne odpiSemo na pismo ... vse to velja za napake med pogovori —
bodisi da gre za nezainteresiranost ali pretirano vsiljivost, uporabljanje napacnega
tona ali metanje besed v veter. (Osredecki, 1990, str. 63).

V poslovnem komuniciranju je najpomembnejSe, da se dovolj trdno zavedamo, kako
mocno vse nasteto vpliva na naSo poslovno podobo in koliko nam pomaga k
uspesnosti v poslovhem Zivljenju. V poslovnem svetu so najve¢ v rabi naslednje tri
osnovne oblike komuniciranja: ustno, telefonsko, pismeno. (Osredecki, 1990, str.
63)

Ustno sporoCanje je najpreprostejSa komunikacijska oblika v poslovnem Zivljenju.
Clovek se med pogovorom trudi, da bi kar najbolj razumljivo in &im lepSe oblikoval
svojo misel, zato da bi sogovornika 0 ne€em obvestil, se z njim o ¢em sporazumel,
ga za kaj pridobil in pri njem dosegel svoj poslovni cilj. (Osredecki, 1990, str. 64).

Pomen oblike in vsebine nebesednega sporazumevanja se spreminja od ¢loveka do
Cloveka s Casom, okoliS§€inami in kulturo. Zato moramo presojati vedno znova. Pri
tem so zelo pomembne izkusnje in dober obCutek. Najbolj$a je zmerna zadrzanost,
pazljivost, opazovanje, presojanje in primerjanje. (Mozina, 1998, str. 40)

Ko komuniciramo z drugim ¢lovekom, zaznavamo njegov odziv in hanj odgovarjamo

s svojimi mislimi in ¢ustvi. Samo €e sogovorniku namenimo svojo pozornost, vemo,
kaj lahko re¢emo in storimo. (O Connor, 1996, str. 88)
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Pogoj za dobro in pravilno govorico telesa je poznanstvo, to pomeni, da moramo
sogovornika dobro poznati ter se poskus$ati vziveti vanj. Dobro pa je, e poznamo
tudi znacilnosti kulture in okolja, iz katerega izhaja. Komunikacija teCe, Ce sta
Cloveka v neposrednem stiku in se njuna govorica telesa in besed ujemata. (O
Connor, 1996, str. 88)

V poslovnem komuniciranju se je dobro izogniti vsemu, kar zmanjSuje stopnjo
ucinkovitosti komuniciranja. Zato svetujemo, da se prilagodimo obliki in nacinu
komuniciranja. To prilagoditev imenujemo »zrcalno« komuniciranje po zgledu drugih
udelezencev. (Mozina, 1996, str. 40)

Zrcalno komuniciranje
e Posnemanje drze telesa: podobno se drzimo, izvajamo podobne kretnje in
gibe, prilagodimo ritem dihanja.
e Posnemanje govorice: uporabliamo podobno viSino glasu, podoben ton,
prilagodimo hitrost in ritem govorjenja.
e Posnemanje izraZanja: uporabljamo podobne strokovne in splodne izraze,
podobno nebesedno izrazanje. (O Connor, 1996, str. 88)

Poleg tega se za sogovornika zanimamo, se vanj vzivimo, ga aktivho posluSamo in
mu pritrjujemo. Pri slogu oblacenja se prilagodimo vecini, primerno se drzimo in
ohranjamo primerno oziroma spostljivo razdaljo. Ljudje, ki so vzpostavili dober stik,
poskusajo slediti in uskladiti drzo, kretnje in stik z ofmi, zato pravimo, da je
komunikacija kot ples, kjer se soplesalca odzivata na vzajemne gibe in jih v zrcalni
sliki ponavljata. Globlji ko je stik, tesnejSe je posnemanje. Uspesni ljudje ustvarjajo
stik in stik ustvarja zaupanje. To pa je pogoj za dobre poslovne odnose. (O Connor,
1996, str. 88)

Tako poslovnezi kot tudi poslovni sekretarji se bomo verjetno veckrat srecali z
obi€aji in navadami svojih partnerjev iz tujih drzav. Poslovnez, ki veliko posluje s
tujino, mora poznati kulturne razlike. Pred sre€anjem s tujim partnerjem mora dobro
preuciti pomembnejSe znacilnosti njegove kulture, tako je manj moznosti, da bi se
nase sre€anje koncalo z neuspehom. (O Connor, 1996, str. 88)

Evropski nain pozdravljanja je v glavnem prisoten v vseh kulturah po svetu. Tipi¢ni
izjemi sta Malezija in Indonezija. Tu ni v navadi rokovanje, ki v evropskem svetu
pomeni po sklenjenem poslu potrditev dogovora, tudi ¢e nismo sestavili pisnega
dokumenta. (O Connor, 1996, str. 88)

Na Japonskem bodo cenili tujéev globok priklon, na Tajskem sklenjene roke, kot pri
molitvi. Kulturne razlike med zahodnoevropskimi in severnoameriSkimi drzavami
niso tako velike. Predvsem je pomembna toCnost. Tako je nastal izrek: &as je denar.
(Osredecki, 1994, str. 66)

V islamskem svetu imajo poslovnezi razen odnosa do Zensk, ki v moSki druzbi
nimajo kaj iskati, drugaCen odnos tudi do to€nosti. Pojem Casa je na vzhodu
raztegljiv, zanje ¢as ni denar, zato tam ne smejo biti nestrpni.
Obstajajo 3 pomembna dolocila v mednarodnih stikih:

e smisel za Cas

e pozornost pri verbalnem in neverbalnem komuniciranju

e strpnost
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Mnogo mednarodnih stikov se zru$i zaradi neuspesSnega nacina komuniciranja, al
celo zaradi napaénega razlaganja neverbalnih sporogil. (Osredecki, 1994, str. 66)

Mednarodno poslovanje iz dneva v dan pridobiva na pomenu. Svetovni trendi v
gospodarstvu teZijo k globalizaciji trziS¢a in k prostemu pretoku blaga in delovne
sile. Globalizacija, zdruZevanje trzis¢ trziS¢€ in posameznih podjetij, prost pretok
blaga in delovne sile prinasa veliko prednost za podjetja po celem svetu. Poslovanje
podjetij sedaj ni ve€ omejeno zgolj na lastno trzis€e, temve€ podjetja vstopajo na
praviloma veliko vecja trZiS¢a. Nastop na tujem trgu pogosto ne prinese
pricakovanih u€inkov. Glavni vzrok za neuspeh je praviloma napaéno komuniciranje
v razliénih kulturnih okoljih. Posamezniki, ki so uspesni na tujem trgu, posku$ajo
prenesti ustaljene nacine poslovanja in komuniciranja tudi v druge drzave ter pri tem
spregledajo kljune razlike med drzavami. (Osredecki, 1994, str. 66)

Pasti poslovnega komuniciranja na posameznike prezijo v vsakem trenutku
njegovega poslovanja v tujem okolju. Najbolj nazoren prikaz za to so v delu omejeni
konkretni primeri neuspesnega poslovanja v podjetjih. Mnoga podjetja, tako pri nas
kot po svetu, so Ze pladala davek neizkuSenosti in ignorance na podrocju
poslovnega komuniciranja v razliénih kulturnih okoljih. Zaradi napak v komunikaciji,
ki so posledica nerazumevanja posamezne kulture, so nekatera podjetja utrpela
veCjo gmotno Skodo, za nekatere celo nepremostljivo. PriSlo je tudi do odpovedi
pogodb, jeze poslovnih partnerjev, materialne Skode. (Osredecki, 1994, str 66)

Razlicne drzave imajo razlicne navade, obiCaje, nacCin poslovanja, nacin
komuniciranja, razli€en jezik in vse to predstavlja oviro za poslovanje posameznikov
izven meja neke drzave. Razlik med drzavami je skoraj toliko, da jih je skoraj
nemogoce opisati, zato sem se osredotocila zgolj na najpomembnejSe razlike, ki bi
utegnile vplivati na poslovanje. |z del Morrisona, Conowaya, Morana in Strippa sem
izlusCila posebnost posameznih drzav, ki naj bi bile v pomo¢ poslovnezem pri
njihovih mednarodnih sre¢anjih.

Znadilnosti drzav so naslednje;
e Jezik in regija

Poslovni obi¢aji

Geste

Pozdravljanje

Obleka

Demografija

Poslovno druzenje

Medkulturne razlike so pojavljajo v dojemanju €asa, prostora, med pogajanji v
naCinu pozdravljanja in naslavljanja oseb, dotikov in stikov z ofmi. Pri¢akovanja
glede obna$anja pri poslovni veCerji, teme pogovora in poslovna darila so podrocja,
na katera moramo biti pri komuniciranju s tujci posebej pozorni.

Predstavljeni nacin in oblike poslovnega komuniciranja v razli¢nih kulturnih okoljih
so dober pripomocek, na katerem posameznik gradi in se prilagodi doloCeni situaciji
in osebnemu nacinu delovanja ter se na ta nacin izogne marsikateri tezavi pri
sklepanju poslov in pogosto pridobi konkuren¢no prednost, s katero si utrdi svoj
polozaj na trgu.
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7. ANALIZA IN INTERPRETACIJA ANKETE
7.1. PROBLEMI IN CILJI

Govorica telesa je jezik simbolov, je tisto, kar mislimo, obcutimo in izrazamo.
Prikazemo jo v podobi telesa z mimiko, kretnjami in valovanjem naSega telesa.
Ugotovila sem, da ima govorica telesa, ¢eprav se tega ne zavedamo, pomembno
vlogo v naSem Zivljenju, a se je marsikdo ne zaveda in si jo napacno razlaga. Pa
vendar Se danes mnogi ne vedo ni¢esar o govorici telesa, kaj Sele, da bi ji pripisovali
zivljenjski pomen. Najbolj presenetljivo je to, da se &lovek redko zaveda svoje drze,
telesnih gibov in kretenj, ki govorijo eno, medtem ko besede govorijo nekaj drugega.
Cilj diplomske naloge je bil ugotoviti, kaj si zaposleni v podjetju INFO NET
predstavljajo pod pojmom govorica telesa, kako dobro jo poznajo, ali se zavedajo,
da jo uporabljajo, kako pogosto govorico telesa upostevajo pri komunikaciji, kaj pri
sogovorniku najbolj opazujejo, ali so govorico telesa napaéno razumeli, v katerem
prostorskem pasu najve€ komunicirajo, kako pazijo na svojo neverbalno
komunikacijo. Ob kaksni priloznosti se rokujejo s sodelavci, so se morda udelezili
predavanja ali seminarja, ali bi se morali morda na tem podrocju dodatno
izobrazevati in s tem pridobiti znanje in laZje obvladovati v nebesedni komunikaciji.
Z raziskovalno nalogo sem poskuSala ugotoviti probleme in cilie ter pomen
nebesedne govorice v poslovnem svetu.

7.2 METODOLOGIJA

7.2.1 Opis in analiza vzorca raziskave

Da bi ugotovila, ali trditve, ki sem jih navedla v teoretiénem delu res veljajo v praksi,
sem izvedla anketni vpra$alnik, ki je zajemal 17 vprasanj. Razdelila sem 40 anket
med zaposlenimi v podjetju INFONET — (radunalniSko programiranje in servisiranje
za zdravstvene ustanove). Vrnjenih sem dobila 30 izpolnjenih anket. Podatke iz
ankete sem obdelala s pomocjo racunalniSkega programa Excel. Pri vec€ini vprasan;
sem delez, ki ga predstavlja posamezni odgovor, izraCunala v odstotkih. Vedji del
rezultatov je prikazan s pomocjo grafov in opisno v odstotkih. Pri vpradanijih, kjer so
anketiranci odgovarjali prosto, pa so rezultati podani opisno.
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Graf 1: Spol anketirancev
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V raziskavo sem zajela nakljuéno izbrane ljudi iz podjetjia INFONET. Vseh
anketiranih, ki predstavljajo vzorec, je 30. Med njimi je 19 moskih, ki predstavljajo 63
% celotnega vzorca in 11 Zensk, ki predstavljajo 37 % celotnega vzorca.

Anketiranci sodijo v starostno skupino od 21 do 55 let. Njihova izobrazba je
raznolika: 30 % ima dokoncano srednjo Solo, 20 % ima opravljeno visjo ali visoko
strokovno $Solo, in 50 % ima fakulteto oz. univerzitetno izobrazbo. Delovna doba
zaposlenih se giblje zelo raznoliko. Od 1-3 leta delovne dobe predstavlja 36 %
zaposlenih. To predstavlja najvecja ve€ina zaposlenih. od 4-7 let predstavlja malo
manj in sicer 23 % zaposlenih. 7 % predstavlja dobo od 8-11 let. 10 % zaposlenih
sodi v skupino od 12-15 let delovnih izkuSenj. 7 % pa je tistih, ki Se nimajo delovne

dobe.
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7.2.2. Opis merskih instrumentov

V prakticnem delu sem analizo opravila s pomo¢jo tehnike sprasevanja oz.
anketnega vpraSalnika, ki sem ga sestavila. |zbrala sem pisno obliko le-tega.
Odlocila sem se kombinacijo obeh osnovnih oblik vprasanj, to je odprti in zaprti tip
vprasanj. Anketo sestavlja 17 vpraSanj, ki se navezujejo na probleme naloge.
Anketa je anonimna in narejena samo za analizo, ki sledi v nadaljevanju naloge.

7.2.3. Postopek zbiranja podatkov

Osebe, ki sem jih vkljucila v raziskavo, so bila nakljuéno izbrane, vsi anketiranci pa
so zaposleni v podjetju INFONET v Kranju. Vsa potrebna navodila za reSevanje so
bila napisana na sami anketi. Vprasani so odgovarjali posamic¢no, in sicer z
oznacevanjem ze danih odgovorov ali pa so dopisali svoj odgovor.
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7.3. REZULTATI

7.3.1 Poznavanje govorice telesa

Graf 3: Odgovori anketirancev na vpraSanje, ali poznajo pojem govorica telesa.
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Na vprasanje, ali poznajo pojem govorica telesa, je 83 % anketirancev odgovorilo,
da poznajo ta pojem, le 17 % anketirancev je zanikalo, da pojem pozna.
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7.3.2. Nacin pridobivanja informacij o govorici telesa.

Graf 4: Odgovori na vpraSanje, kje so anketiranci dobili najve¢ informacij o govorici
telesa
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Iz tabele grafa je razvidno, da so zaposleni dobili najve¢ informacij o govorici telesa
na predavanijih ali seminarjih. Na drugo mesto, kje so dobili najve¢ informacij, je bila
uvrS€ena strokovna literatura. Na tretie mesto po pridobljenih informacijah
anketiranci odgovarjajo, da so informacije o govorici telesa pridobili na delovnem
mestu. Najmanjsi odstotek je informacije prejel v medijih. V manjsi vecini so bili
seznanjeni z informacijami preko televizije. Najmanjsi delez informacij pa so dobili
preko radijskih sprejemnikov.
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Graf 5: IzraCun srednjih vrednosti
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Po izracunu srednjih vrednosti (anketiranci so vrednotili svoje odgovore na lestvici
od 1 do 5) je razvidno, da so anketiranci prejeli najve¢ informacij o govorici telesa na
predavanjih ali seminarjih. Najmanj informacij o govorici telesa pa so anketiranci
prejeli na radijskih postajah.
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7.3.3. Pomen govorice telesa

Graf 6: Ogovori na vpra$anja, ali jim govorica telesa pove vec kot beseda.
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34 % anketiranih je mnenja, da govorica telesa pove vec¢ kot beseda. Za trditev, da
govorica telesa in beseda povesta enako, se je odloCilo 33 % anketiranih. 23 %
anketiranih nasprotuje mnenju, da govorica telesa pove vec¢ kot beseda, se pravi, da
se ne strinjajo s tem. 10 % anketiranih je ostalo neopredeljenih in ne vedo, Ce
pomeni ve¢ kot beseda, ker morda ne poznajo pojma govorica telesa.
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7.3.4. Poznavanje lastne govorice telesa

Graf 7: Poznavanje lastne govorice telesa anketiranih
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Ugotavljam, da 60 % anketiranih dobro pozna lastno govorico telesa. Zelo dobro
lastno govorico pozna le 3 % vseh anketiranih. 37 % pa je tudi takih, ki jo slabo
poznajo. Nih€e od anketiranih ni mnenja, da lastne govorice ne bi poznal. V vecini
S0 vsi seznanjeni z lastno govorico telesa. Velika vecina pozna in zna delovati z
lastno govorico telesa. Pomeni, da se je zavedajo.
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7.3.5. Elementi govorice telesa

Graf 8: Odgovori anketirancev na vpraSanje, kateri element govorice telesa po
njihovem mnenju najvec¢ sporoca.
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Po mnenju 54 % anketiranih najve¢ sporoa mimika obraza, o€i in pogled. Na drugo
mesto s 26 % spada dotik. Mimika obraza, gibi rok ter celotna drza telesa imata
enako Stevilo odstotkov, se pravi se enako nanasajo na vsi §tiri elemente.
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Graf 9: IzraCun srednjih vrednosti
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Po izraCunu srednjih vrednosti je razvidno, da so anketiranci mnenja, da mimika
obraza in pogled sporocata najveC. Najmanj pa naj bi sporocali gibi nog.

7.3.6. Pogostost zavestnega opazovanja gibov sodelavcev

Graf 10:: Odgovori na vpraSanja o pogostosti zavestnega opazovanja gibov
sodelavcev
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Gibe sodelavcev redko opazuje 57 % anketiranih. 23 % anketiranih nikoli ne
opazuje sodelavCevih gibov, saj verjetno nimajo ¢asa ali pa jih sploh ne zanima
sodelavéevo obnasanje. 20 % anketiranih pa je pozorno na sodelav€evo obnaSanje
in spremljajo gibe sodelavcev. Nih¢e od anketiranih pa ne pozabi na opazovanje
svojih sodelavcev, zato v celoti lahko sklepam, da se zelo ukvarjajo z opazovanjem
svojih sodelavcev. Verjetno si s tem pomagajo in lazje delujejo v celotnem timu.
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7.3.7. Opazovanje gibov vodje med delovnim ¢asom

Graf 11: Pogostost zavestnega opazovanja vodje
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40 % anketiranih meni, da redko zavestno opazujejo gibanje vodje. 37 % anketiranih
meni, da pogosto opazujejo gibe vodje, da so pozorni na njegovo obnasanje in
govorico telesa. 23 % anketiranih pritrjuje, da nikoli ne opazujejo gibov vodje,
verjetno jih ne zanima ali pa se bojijo, da bi vodja s tega staliS¢a mogoCe drugace
gledal na njih. Niti eden od anketiranih pa ni mnenja, da bi vedno opazoval gibe
vodja.
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7.3.8. Opazovanje lastne govorice telesa v komunikaciji med zaposlenimi

Graf 12: Kdaj v pogovoru z nadrejenim, s sodelavci in podrejenimi najbolj pazijo na
lastno govorico telesa.
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Na govorico svojega telesa so anketiranci najbolj pozorni v vlogi z nadrejenim in s
sodelavci. Bistvene razlike med sodelavci in nadrejenim ni. Najmanj so pozorni, ko
vzpostavijo stik s podrejenim. Verjetno imajo ob&utek, da ni potrebno tako pravilno
izkazovati lastno govorico telesa, ker so jim podrejeni. Spet drugacen pogled pa
dajejo vlogi nadrejenega.
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Graf 13: I1zraCun srednjih vrednosti
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Po izraunih srednjih vrednosti in kot prikazuje zgornji graf na lastno govorico telesa
anketiranci najbolj pazijo v pogovoru z nadrejenim. Najmanj pozorni so pri

komuniciranju s podrejenim. V pogovoru s sodelavci so odgovori najbolj povprecni -
srednja vrednost 2,7.
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7.3.9. Opazovanje nepovezanosti med verbalnim in neverbalnim
komuniciranjem

Graf 14: Odgovori na vpra$anje, ali so anketiranci kdaj v sluzbenem pogovoru
opazili nepovezanost med verbalnim in neverbalnim komuniciranjem
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Rezultati kaZejo, da je nepovezanost med verbalnim in neverbalnim komuniciranjem
v sluzbenem pogovoru pri 60 % anketiranih. Nepovezanosti ni opazilo 40 %. Razlika
med tistimi, k so nepovezanost med besedo in govorico telesa Ze kdaj zaznali, in
tistimi, ki je niso zaznali, ni velika.
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7.3.10. Na sodelavéevo neiskrenost najbolj opozori

Graf 15: Odgovori na vpraSanje, v kolik§ni meri anketiranec na sodelavéevo
neiskrenost opozori mimika obraza, drZa telesa, kretnje rok, kretnje nog in besede
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Iz tabele grafa je razvidno, kaj jih na neiskrenost najbolj opozori. Na prvo mesto so
postavili besede; s tem se najveckrat opozarjajo na neiskrenost. Na drugo mesto,
kje zaznajo sodelavCevo neiskrenost, so uvrstili trditev, da jih izdaja mimika obraza.
Na tretje mesto po izjavah anketiranih spada drza telesa. Manj ocCiten pokazatelj
neiskrenosti je pokazatelj kretnje rok. Najmanj pa na iskrenost opozorijo kretnje nog.
V dopisanem odgovoru oziroma mnenju je bilo podano, da jih na neiskrenost
opozori pogled, ton glasu ter jecljanje.
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Graf 16: IzraCun srednjih vrednosti
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Po mnenju anketirancev jih besede najbolj opozorijo na sodelavéevo neiskrenost.
Na drugo mesto uvr§€ajo mimiko obraza. Kretnje nog pa naj bi jih v najmanjSi meri
opozorile na neiskrenost. Tudi pri analizi 5. vprasanja so bili mnenja, da gibi nog
najmanj sporocajo.
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7.3.11. Prostorski pasovi najpogostejSega komuniciranja z vodjo

Graf 17: Odgovori na vpradanje, v katerem prostorskem pasu anketiranci najveckrat
komunicirajo z vodjo
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70 % anketiranih predstavlja najvedji del komuniciranja z vodjo v socialnem pasu, se
pravi, da njihova blizina kaze oddaljenost z nadrejenim. Verjetno imajo obcutek
nadrejenosti, zato si ne upajo priblizati nadrejenim v taki veliki meri. 27 % se ne
poCuti ogrozene, zato je njihova razdalja krajSa; komunicirajo z vodjo v osebnem
pasu. 3 % anketiranih pa daje pomen najvedji oddaljenosti in se giblje z vodjo v
javnem pasu.
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7.3.12. Prostorski pasovi najpogostejSega komuniciranja s sodelavci

Graf 18: Odgovori na vpradanje, v katerem prostorskem pasu anketiranci najveckrat
komunicirajo s sodelavci
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Anketiranci komunicirajo v dveh prostorskih pasovih s sodelavci. Najveéji del
komuniciranja med sodelavci je prikazan v osebnem pasu, za kar se je opredelilo 53
% anketiranih. To pomeni, da so v komunikaciji spros€eni in delujejo blizu drug
drugemu. Za malo vecjo oddaljenost se je odlocCilo 47 % anketiranih. Ti komunicirajo
v socialnem pasu. Nih€e od zaposlenih pa ne komunicira s sodelavci v intimnem in
javnem pasu.
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7.3.13. Reakcije sodelavcev ob vstopu v njihov intimni pas

Graf 19: Odgovori anketiranih, kako sodelavec reagira, ¢e stopijo v njegov intimni
pas (15-45cm)
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Anketiranci se najpogosteje odmaknejo; kar 44 % jih je tega mnenja. 41 %
anketiranih ¢udno pogleda in s tem pokaze, da jim ni prijetno. 15 % anketiranih pa to
ne moti, zato ne reagirajo in se verjetno pocutijo dobro. Nih€e od anketiranih pa ne
prosi, naj se sodelavec umakne. Trije anketiranci pa so mnenja, da sploh ne stopijo
in se ne priblizajo njihovemu intimnemu pasu.
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7.3.14. Reakcije anketiranih, kako se pocutijo, €ée neznanec stopi v njihov
intimni pas

Graf 20: Odgovori anketirancev, kako se pocutijo, ¢e nekdo, ki ga ne poznajo, stopi
v njihov intimni pas
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Polovica zaposlenih in sicer 60 % anketiranih je mnenja, da se ne pocutijo dobro,
zato se umaknejo. 20 % anketirancev je mnenja, da jih to sploh ne moti in niso
pozorni na to. 13 % anketiranih da vedeti, da jim to ni v8eC. In 7 % anketiranih se
pocuti neprijetno, vendar se ne umakne. Nihée od anketiranih ne prosi neznanca,
naj se umakne iz njihovega intimnega pasu.
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7.3.15. Moznosti rokovanja s sodelavci

Graf 21: Odgovori anketirancev, ob kak$ni priloZnosti se rokujejo s sodelavci
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Anketiranci se v najvecji vec€ini rokujejo ob praznovanju rojstnega dneva oziroma
osebnega praznika. Na drugo mesto spada rokovanje ob koncu leta. Na tretje mesto
pa so uvrstili priloZnosti, ko se rokujejo ob slovesu. Tudi ob sluzbenem uspehu se
rokujejo, vendar v man;jsi vecini. Zanimivo pa je, da se najbolj redko rokujejo ob
slovesu, verjetno se ne poslavljajo z rokovanjem, ampak s pozdravom.
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Graf 22: Izradun srednjih vrednosti
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Pri izraCunu srednjih vrednosti podatkov anketiranih je razvidno, da se rokujejo
najbolj pogosto ob rojstnin dnevih. Veliko pozornost rokovanja namenijo tudi
rokovanju ob zaklju¢ku leta. Najmanj se rokujejo ob snidenju oziroma pozdravu.
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7.3.16. Udelezba anketiranih na seminarjih ali predavanjih na temo govorica
telesa

Graf 23: Odgovori anketiranih, ali so se Ze kdaj udeleZili predavanja ali seminarja na
temo govorica telesa
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Zanimivo je, da se je veCja vec€ina anketirancev ni udelezila seminarja ali predavanja
na temo govorica telesa. Kar 40 % pa je bilo prisotnih na predavanijih ali seminarijih.
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7.3.17. Kako udelezbo dajejo anketiranci v prihodnje na seminarjih ali
predavanjih na temo govorica telesa

Graf 24: Odgovori anketirancev, ali menijo, da bi se morali dodatno izobrazZevati o
nebesedni komunikaciji.
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Najbolj zanimiv graf mi predstavlja zadnje vpraSanje, saj je polovica zaposlenih
mnenja, da se bi morala v prihodnje dodatno izobraZevati, spet druga polovica
anketiranih je mnenja, da se v prihodnje ne namerava dodatno izobraZevati na temo
govorica telesa. 1z le-tega je razvidno, da nekateri dajejo temu vecji pomen, spet
drugi manjSega, saj jih to ne zanima.
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7.4. INTERPRETACIJA

Glavni namen analize zaposlenih v podjetju INFONET je bil ugotoviti njihovo
poznavanje teme govorica telesa pri komuniciranju v poslovnem svetu. Menim, da
SO seznanjeni o govorici telesa in so informacije prejeli v veliki vecini. Veéina
zaposlenih je mnenja, da govorica telesa pove ve¢ kot beseda, se pravi, da so
pozorni in opazujejo neverbalno komunikacijo. Nekateri samo z neverbalno
komunikacijo povedo vec, kot pove beseda. To so ponavadi tisti, ki so v timu najbolj
zdruzeni in zato tudi izredno dobro delujejo. Element, ki mu dajejo pomen pri
izrazanju svojega mnenja, je v vecini mimika obraza. Lastna govorica telesa je bila
najbolj razvidna v odnosu s sodelavci in nadrejenimi. Veliko vedji pomen dajejo
odnosom z nadrejenim. V tem odnosu so posebej pazljivi na lastno govorico telesa,
saj s tem izrazajo tudi spoStovanje in zaupanje. V podjetju se zaposleni gibljejo v
vec€ini v osebnem in socialnem pasu. Tukaj se zopet pozna razlika, saj odnos s
sodelavci ohranjajo v osebnem pasu, ker se pocutijo bolj domace. Odnos z vodjo
prikazuje kan€ek odmaknjenosti in komunicirajo v socialnem pasu, ki naj bi pomenil
uglajenost in spostovanje do nadrejene osebe. Tudi rokovanje ima svoj pomen.
Najveckrat se rokujejo in s tem dajejo oblutek veselja in dobre volje; najpogosteje
se rokujejo ob praznovanju rojstnih dni, ob koncu leta in ob delovnem uspehu. Kot
pravijo, v odnosu z ljudmi ne maramo neiskrenosti, zato tudi ljudje v podjetju kaj
hitro zaznavajo sodelavCevo neiskrenost. Prepoznavajo jo skozi mimiko obraza,
telesno drzo ter s pogledom. Kot pravijo, o€i povedo vse. A kaj, ko brez besed spet
tudi ne gre. Tukaj se zdruzujejo govorica telesa in besede ter dajejo pomen iskanju
neiskrenosti. Ljudje se v podjetjih izobrazujejo na razliénih podro¢jih. Podrocje
govorice telesa so v manjsi vecini obiskali in se poucili, spet drugi niso bili
informirani na tem podrocju. Kaj pa pogled v prihodnje? Bi se dodatno izobrazevali?
Mnenja v podjetju so na polovici. Nekateri bi se radi izobrazevali in si nabirali nove
izkudnje; spet drugih to ne zanima in so usmerjeni na druga podro¢ja izobraZevanja.
Predpostavljam, da je odloditev za tovrstno izobrazevanje prepuscena predvsem
iniciativi vodstvenih delavcev, ki bi zeleli slediti poslovni odli¢nosti.
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8. ZAKLJUCEK

V tretjem tisoCletju je vsakomur jasno, da z govorico telesa - z nacinom, kako stojite
in s kretnjami, ki jih uporabljate, izrazate svoje resni¢ne obCutke o tem, kar govorite
in kar si mislite 0 svojem obc¢instvu. Nezavedno je govorica telesa univerzalna.
Prepoznavna je ljudem kultur z vsega sveta. Govorico telesa se lahko nauéimo
prepoznati. Pot vodi naprej skozi spoznavnost samega sebe. Poznavanje vkljuCuje
ne le samopoznavanje, ampak prav tako podozivljanje, po katerem &lovek tudi
druge podozivlja in sodi. Vodi nas do samograje ali samokriti¢nosti, lahko pa nas
zapelje do samovSec&nosti. Sam sebe ¢lovek res vidi v srce, opazuje in prisluskuje
lahko tudi vzgibom svojih Custev, strasti in skritih misli, ki jih nihée drug ne vidi. Zato
Clovek ve povedati najve¢ o sebi. Skozi prepoznavno lastno govorico telesa
pricnemo opazovati druge. Z neverbalno komunikacijo potrjujemo tisto, kar
govorimo. Ce se verbalna in neverbalna komunikacija ne bosta ujemali, sogovornik
ne bo zaupal nasim besedam. Vecina ljudi je mnenja, da govorica telesa pove ved
kot beseda, vendar pa sami kljub temu dajejo vedji poudarek verbalni komunikaciji.
Ljudje se ocitno ne zavedajo, da nase telo govori in da se gibov in kreten;, ki jih
izvajamo, v celoti ne da nadzorovati. Udelezba predavanj ali seminarjev v prihodnje
kaZe, da ne bo kaj dosti obiskana. Res pa je tudi, da taki seminariji niso ravno
pogosti, Ceprav je za dobro poslovno komuniciranje in uspeh v podijetju le ta nujno
potreben. Nauciti se govorice telesa ni lahko delo. Najmanj petnajst minut na dan
moramo posvetiti preuevanju in prepoznavanju kretenj drugih ljudi in tudi svojih
lastnih. Mesta, kjer se ljudje sre€ujejo in sodelujejo med seboj, dajejo dobro osnovo
za preucevanije kretenj. Predlagam galerijo, kjer lahko poleg slik opazujemo tudi
ljudi. Tudi sestanki in druzabne prireditve so odli¢ne priloznosti za opazovanje, na
televiziji pa utiSajte glas in samo z gledanjem slike ugotovite, kaj se dogaja.

Ali pa naredite vajo pri sebi. Vzemite v roke druzinski album. In verjemite, tokratno
gledanje slik vam bo prineslo nova spoznanja o dogodkih. Analiza sebe in podob na
njih vam bo povedala veliko o trenutkih, ki so ujeti na film. In kakor pravi dr. Anton
Trstenjak: »Sam sebe Clovek res vidi v srce in obisti, do mozga se lahko preizkusa,
opazuje in prisluskuje vzgibom svojih Custev, strasti in skritih misli, ki jih nih¢e drug
ne vidi. Clovek samega sebe vidi, ne po svojih stvaritvah, ki jih vidijo tudi drugi,
ampak celo po tistih mislih in nagibih, ki jih v stvaritvah ni mogel, ali pa morda niti ni
hotel izraziti. Dokazano je, da nam besedna govorica telesa pove vcasih tisto, kar
nam besede ne morejo ali noCejo razkriti.

Ob prebiranju literature sem odkrila veliko zanimivih in zame novih stvari v zvezi z
govorico telesa. To, kar me je od nekdaj zanimalo, zahvaljujo€¢ temi diplomskega
dela, zdaj bolje poznam. Menim, da mi bo to znanje koristilo v vsakdanjem Zivljenju
in pri poslovnem komuniciranju. Pisanje te naloge mi je bilo resni¢no v veselje in
dober poduk za nadaljevanje komuniciranja. Upam, da bo komu, ki bo prebiral to
diplomsko nalogo, omenjena tema vzpodbudila Zeljo po S$irSem nadaljnjem
raziskovanju.
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10. PRILOGE
10.1 ANKETA

ANKETNI VPRASALNIK — GOVORICA TELESA PRI KOMUNICIRANJU V
POSLOVNEM SVETU

Sem Studentka viSje strokovne Sole, smer poslovni sekretar. Za
diplomsko nalogo sem izbrala temo z naslovom: Govorica telesa pri
komuniciranju v poslovnem svetu. Z anketo Zzelim raziskati in ugotoviti
pomen nebesedne govorice v poslovhem svetu. Rezultati bodo
prikazani skupinsko in se bodo uporabljali izkljuéno za namen
diplomske naloge. Anketa je anonimna, zato vas prosim za iskrene
odgovore, za katere se vam ze vnaprej najlepse zahvaljujem.

V anketnem vpras$alniku polje oznacite z enim odgovorom in sicer z oznako x
ali pa dopisite svojega.

SPOL.:
0 M
Oz
STAROST:
O 15-20 let
O 21 —25 let
O 26 —30 let
O 31-35 let
O 36-40 let
O 41-55 let
O 56 —-60 let

od 60 let naprej
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IZOBRAZBA:

oooono

DELOVNA DOBA:

1. Ali poznate pojem govorica telesa (hebesedna komunikacija)?

O DA
O NE

osnovna Sola ali manj
srednja Sola

vi§ja ali visoka strokovna Sola
fakulteta oz. univerzitetna izobrazba
magisterij ali doktorat znanosti

Diplomsko delo viSje3olsko strokovnega Studija

let ( dopiSite )

2. Koliko informacij o govorici telesa (kaj to je, kako jo prepoznamo, kaj
z njo izrazamo...)ste dobili na posameznih podrogcjih?
( ustrezno oznadcite z X. 1 pomeni najnizjo oceno, 5 pomeni najvisjo oceno. )

1 2 3 4 5
Cisto ni¢ malo ne eno ne| Se kar| zelo veliko
drugo nekaj
TV
RADIO
STROKOVNA
LITERATURA
PREDAVANJA
V SLUZBI

e drugo ( dopiSite )

3. Govorica telesa lahko ozna¢imo kot nebesedno komuniciranje.

Ali menite, da nam pove ve¢ kot beseda?

(ustrezno oznacite z X )

O DA
O NE
O ENAKO

O NE VEM
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4. Kako dobro poznate lastno govorico telesa?
( ustrezno oznacite z X. 1 pomeni najnizjo oceno, 4 pomeni najvisjo oceno.)

JE NE POZNAM

SLABO

DOBRO

ZELO DOBRO

1

2

3

4

5. Kateri element govorice telesa po vaSem mnenju sporo¢a najvec?

( ustrezno oznacite z X. 1 pomeni najnizjo oceno, 5 najvi§jo oceno)

1
najmanj

2

3

4

najvec

GIBI ROK

GIBI NOG

CELOTNA
DRZA
TELESA

ocClI IN
POGLED

MIMIKA
OBRAZA

DOTIK
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6. Kako pogosto med delovnim c¢asom zavestno opazujete gibe
sodelavcev ?
( ustrezno oznacite z X))

O NIKOLI
O REDKO
O POGOSTO
O VEDNO

7. Kako pogosto med delovnim ¢asom zavestno opazujete gibe vodje ?
( ustrezno oznacite z X')

O NIKOLI

0 REDKO

O POGOSTO

0 VEDNO

8. Kdaj najbolj pazite na govorico svojega telesa?
( ustrezno oznacite z X')

1 2 3 4 5
najmanj najbolj

V POGOVORU
S
PODREJENIM

V POGOVORU
Y4
SODELAVCEM

POGOVORU S
NADREJENIM
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9. Ste kdaj v sluzbenem pogovoru opazili nepovezanost med verbalnim
in neverbalnim komuniciranjem (pomeni: da nam nekdo sporo¢a nekaj
z besedami, nekaj drugega pa kaze njegova nebesedna komunikacija)

( razlaga: neverbalno komuniciranje — to so sporocila , kjer ne uporabljamo
besed izrazamo ga s pomocjo gibov telesa, verbalno izrazamo z besedami )

O DA
O NE

10. V koliksni meri vas na sodelavéevo neiskrenost opozori:
( ustrezno oznacite z X. 1 pomeni najniZjo oceno, 5 pomeni najvisjo oceno )

1 2 3 4 5
najmanj najbolj

MIMIKA
OBRAZA

DRZA
TELESA

KRETNJE
ROK

KRETNJE
NOG

BESEDE

e drugo ( dopiSite )

11. V katerem prostorskem pasu (oddaljenost med osebami med
razgovorom)najveckrat komunicirate z vodjo ?
( ustrezno oznacite z X)

vintimnem pasu (15-45cm)

v osebnem pasu (46 —-122cm)

v socialnem pasu ( 123 — 360 cm )

v javhem pasu  ( od 360 cm naprej )

aoonO
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12. V katerem prostorskem pasu najveckrat komunicirate s sodelavci?

oooao

Vv intimnem pasu
v osebnem pasu
v socialnem pasu
VvV javnem pasu

13. Kako sodelavec reagira, ¢e stopite v njegov intimni pas ( 15-45cm)
( ustrezno oznacite z X')

aoono

ne reagira

se umakne

c¢udno pogleda

prosi, da se umaknete

drugo ( dopiSite )

14. Kako se pocutite vi, e nekdo, ki ga ne poznate preve¢ dobro, vstopi
v vas intimni pas (pomeni, da se vam med razgovorom preve¢ pribliza,
na 15-45cm)

( ustrezno oznacite z X )

*Ooooa

pocutim se neprijetno, zato se umaknem
pocutim se neprijetno, vendar se ne umaknem
dam mu vedeti, da mi to ni v§ec

prosim ga, da se umakne

to me sploh ne moti
drugo ( dopiSite )
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15. Ob kaksni priloznosti se rokujete s sodelavci?
( ustrezno oznacite z X. 1 pomeni najnizZjo oceno, 5 pomeni najvisjo oceno )

1 2 3 4 5
nikoli redko nekje vmes | pogosto vedno

OB
POZDRAVU

ZA
ROSJSTNI
DAN

OB
ZAKLJUCKU
LETA

OB
DELOVNEM
USPEHU

OB SLOVESU

e drugo ( dopiSite )

16. Ste se ze kdaj udelezili predavanja ali seminarja na temo govorica
telesa ?
( ustrezno oznacite z X))

O DA
O NE
17. Ali menite, da bi se morali o nebesedni komunikaciji dodatno

izobrazevati?

O DA
O NE

Hvala za sodelovanje!
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