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Sazetak

Intuitivno komuniciranje je poznati pojam ne samo u poslovnom okruzenju, ve¢ i
onom svakodnevnom. U ovom radu ¢e se obraditi pojam intuicije i intuitivnog komuniciranja.
Obzirom da je tema diplomskog rada intuitivno komuniciranje, u samom pocetku ¢e se

pojasniti pojam komunikacije, te razlike izmedu verbalne i neverbalne komunikacije.

Drugi dio se bavi nesvjesnom komunikacijom, a u podru¢ju nesvjesnog se nalazi i intuicija.
Intuitivno komuniciranje ljudima nije nepoznato iz svakodnevne komunikacijske prakse, ali

se znanost tek u novije vrijeme interesira i istrazuje ovo podrucje covjekovog djelovanja.

Glavni dio rada ¢e ¢e se baviti pojmom intuicije, koje sve vrste intuicije postoje i kako razviti
bolju intuiciju. Takoder ¢e se pojasniti razli¢iti komunikacijski stilovi, sa naglaskom na
intuitivno komuniciranje, te zaSto je u danaSnje vrijeme vazno poznavanje intuitivnog
komuniciranja kao vjesStine s posebnim naglaskom na komunikaciju u poslovnom okruzenju.
Radi boljeg razumijevanja samog pojma intuicije, objasniti ¢e se i neki pojmovi iz

psihologije, kao Sto Ce se i razraditi tema kreativnosti, koja je usko vezana uz pojam intuicije.

U svrhu istrazivanja provest ¢e se anketa pomocu koje ¢e se do¢i do zakljucka u kojoj mjeri
se hrvatska populacija koristi intuitivnim komuniciranjem, koriste li ju viSe muskarci ili
zenem, mladi ili stariji i da li se ljudi viSe oslanjaju na racionalni il intuitivan pristup u

rjeSavanju problema.

Kljuéne rijeci: neverbalna komunikacija, intuicija, kreativnost

Summary

Intuitive communication is a known not only in the business environment but also in the
everyday environment. This work deals with the term of intuition and intuitive
communication. Given that the subject of the thesis work is intuitive communication, the
notion of communication and the difference between verbal and non-verbal communication

will be clarified at the very beginning of the work.

The second part deals with unconscious communication, and in the area unconscious lies the

intuition. Intuitive communication with people is not unknown from everyday communication
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practice, but science has only recently been interested in and exploring this area of man's
activity.

The main part of the work will be the concept of intuition, which all kinds of intuitions exist
and how to develop better intuition. It will also clarify different communication styles, with
an emphasis on intuitive communication, and why it is important at present to know intuitive
communication as a skill with special emphasis on communication in a business environment.
For a better understanding of the very notion of intuition, some concepts from psychology
will also be explained, as the theme of creativity will be elaborated, closely related to the

notion of intuition.

A survey will be conducted to investigate the extent to which the Croatian population uses
intuitive communication, whether they use more men or women, younger or older, and

whether people rely more on a rational and intuitive approach to solving problems.

Keywords: nonverbal communication, intuition, creativity



1.Uvod

Sve civilizacije, prije nego Sto su znale za pojam komunikacije i intuicije, koristile su oba
pojma simultano u praksi. Komunikacija kao i intuicija je svakog ljudskog bic¢a. Potreba za
komuniciranjem i potreba da se razmjenjuju informacije sa svojom okolinom jest urodena
covjeku jer je covjek socijalno bi¢e, ali osim predispozicija, sve ostalo je stvar
socijalizacije,odgoja i edukacije. Dobro bi bilo spomenuti prirodni eksperiment koji se
dogodio iza II. svjetskog rata u Francuskoj "slucaj divljeg djecaka" koji nikada nije naucio
govoriti, a niti razvio apstraktno misljenje jer nije bio u humanom okruzenju - zZivio je s
vukovima. Covjek je kroz svoj razvoj zanemario intuitivno bi¢e u sebi, a naglasak je stavio na
racio i logiku, te se time sve manje koristila intuicija. i da bi danas sje¢anje na nekadasnje
urodene sposobnosti opet potaklo znanstvenike i i duhovne tragatelje da se ponovo probudi
covjekova priroda Cistog bitka, nezagadena od materijalnog aspekta postojanja, koje je
iluzorna stvarnost. Kao $to je i Albert Einstein rekao: ,,Intuicija je sveti dar, a racionalni um je

vjerni sluga. Mi smo stvorili druitvo koje postuje slugu a zaboravilo je na dar.” !

Ljudi vise nisu u skladu sa svojom praiskonskom prirodom. Ne znaju vise zivjeti u harmoniji
sa svojim unutarnjim bi¢em. Zaboravili su povezanost sa svojim unutarnjim djetetom. Ne
znaju vise slusati svoj unutarnji glas ili osjecati srce. Kada covjek zivi suprotno svojoj prirodi,
tada se po¢nu deSavati Cesto neugodne situacije.U ljudskom zivotu tada krenu stvari u
negativnome smjeru i kre¢u negativne emocije i dogadaji koji se konstantno ponavljaju sve

dok pojedinac ne prestane ignorirati svoje srce i unutarnji glas.

Covjek kada odlu¢i se predati svom visem jastvu, sluSati svoj unutarnji glas i slijediti ga,
nebitno da li se to vodstvo zove Vise ja, Bog, andeli, intuicija, tada se se situacija promijeni i
po¢nu se deSavati stvari koje li¢e na prava ¢uda. Sahovski majstor Garry Kasparov tvrdi:
“Kad oklijevam i razmisljam, gotovo uvijek izgubim.” ¢ime potvrduje kako je slusanjem svog
unutarnjeg glasa u mogucénosti pobijediti protivnika, jer prvo §to mu padne na pamet je ono

intuitivno §to svaki Govjek sazna kao istinu kada ju slijedi. 3

Tako i u komunikaciji se Cesto koristi intuicija mada toga Covjek nije svjesan. Najvise je
izrazena u neverbalnoj komunikaciji gdje se poznavanjem vjestina neverbalne komunikacije,

moze predvidjeti sugovornikovo emocionalno stanje, statovi, motivi i ishodi razgovora.

! pise Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
2 Usp. Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
% Usp. Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html

10


http://www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
http://www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html

2. Komunikacijski proces

Termin komunikacija poti¢e od latinske rije¢i comunicare i znaci uciniti zajedni¢kim, dok
imenica commonicatio sadrzi znacenje zajednice i obracanja. Osnovna odredenja ovih
pojmova nisu nista drugo do uspostavljanja zajednice, tj. drustvenosti. U tom smislu moze se
re¢i da je komunikacija prelaz od individualnog ka kolektivnom. Komunikacija se dijeli na
mnoge oblike kao §to su: verbalna i neverbalna, govorna i pisana, namjerna ili nenamjerna i

posredna ili neposredna.*

Od ukupnog sadrzaja poruke 7% je verbalno, 38% vokalno i 55% facijalno. °

Govor tijela
55%

Rijedi 7%

Intonacija glasa
38%

Slika 1. ,,Raspodjela sadrzaja poruke u percepciji primatelja izraZzena u postocima‘

Izvor: www.sugovornik.com/misija.html

2.1. Definicija komunikacije

»Komunikacija je proces dijeljenja informacija izmedu dvije ili viSe osoba, preko izabranog
kanala prijenosa i mora biti shvacena od strane primatelja. Za realizaciju poslovanja,
usvrSavanje i razvoj treba se provoditi uspjeSna komunikacija. Kako bi se izbjegli moguéi

prekidi i prepreke udinkovitoj komunikaciji treba se stalno raditi na njenom poboljsanju.

* M.L. Knapp, J.A. Hall (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str
103.

® Mehrabian, A.(1972). Silent Messages: Implicit Communication of Emotions and Attitudes, Wadsworth
Publishing Company, str.23.
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Nedovoljna komunikacija i pretjerana umrezenost donose raskol u poslovanju te se gubi

kvantiteta i kvaliteta komunikacijskog procesa. ®

Takoder se moze definirati komunikaciju kao ,.komunikacija proces razmjene misli, osjecaja i
poruka koji se nuzno odvija kad god postoji interakcija (meduodnos, medudjelovanje,

medubivanje).« ’

Lucanin definira komunikaciju kao dinamicki i slozen proces u kojem ljudi salju i primaju

verbalne i neverbalne poruke da bi razumjeli i da bi njih razumijeli.®

Zato radna definicija neverbalnoga komuniciranja treba glasiti: to su poruke izrazene drukcije

od lingvistic¢kih poruka, na drugi nacin.

2.2. Razlika izmedu verbalne i neverbalne komunikacije

Garaca objasnjava kako po Knappu i Hallu se interpersonalna komunikacija obi¢no provodi
kroz dva najceS¢a oblika: verbalnau i neverbalnau. Verbalna komunikacija predstavlja
izgovorenu ili pisanu rije¢ u svrhu dijeljenja informacije s drugima. Medutim, neverbalna jest
ono §to se ne izgovara, a ipak je od velike vaznosti za komunikaciju. Pri tome se misli na
poruke koje osoba $alje drugoj osobi pomocu: polozaja tijela, izraza lica, pokreta o¢iju, ruku i
nogu, disanja, brzine govora, gesti i tikova, na¢ina odijevanja, ritma govora, udaljenosti od

sugovornika. °

Termin neverbalno najces¢e se koristi kako bi se opisalo sve §to se dogada u ljudskoj

komunikaciji mimo izgovorenih ili napisanih rijeci.

,,Osim rije¢ima, ljudi svoj odnos prema drustvenoj okolini, ali i prema sebi, izrazavaju i
neverbalnim znakovima, odnosno onime $to se ¢esto naziva govorom tijela. Kao $to su oblici
verbalne komunikacije mnogoliki i raznovrsni, tako i neverbalna komunikacija obuhvaca

.- . .. . . e . . . v .. 10
¢itav niz strategija ponaSanja u razli¢itim prigodama 1 okruZenjima.*

6 Garaca, N., Kadlec, Z. KOMUNIKACIJA U PROCESU MENADZMENTA, u: Practical management: journal of
management in theory and practice, Virovitica, Vol. Il, br. 3, 2011.

7 Luéanin, D., Luganin. D. J. (2010). Komunikacijske vjeitine u zdravstvu, Zagreb: Naklada Slap, str. 17.

8 Usp Lucanin, D., Lucanin. D. J. (2010). Komunikacijske vjestine u zdravstvu, Zagreb: Naklada Slap, str. 17.

o Garaca, N., Kadlec, Z. KOMUNIKACIJA U PROCESU MENADZMENTA , u: Practical management: journal of
management in theory and practice, Virovitica, Vol. Il, br. 3, 2011.

10 Knapp, M.L. & J.A. Hall;(2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
203.
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Neverbalni stil se simultano razvija kao i verbalni koji spada u jezik kulture jo§ od samog
djetinjstva. Zanimljivo je $to se smatra da osoba koja zna govoritit neki strani jezik, ujedno i
poprima odredena obiljezja te kulture na neverbalnoj razini kroz stil ponasanje doti¢ne
kulture, a kao posljedica razli¢itih kultura i njihovog neverbalnog izrazavanja, logi¢no je da

dolazi do problema kada kulture imaju razlicite stilove neverbalnog izrazavanja.

Neurolingvisticke studije su potvrdile da se odredene obrasce nasljeduje pod utjecajem
okoline 1 nasljednih, bioloskih faktora koji formiraju pojedinca kroz razvoj u izgradenu osobu,
te su tako obrasci neverbalnog komuniciranja rezultat svih tih utjecaja, a takoder i odrazavaju
dubinske stavove pojedinca prema necemu ¢ime se neverbalna komunikacija razlikuje od

verbalne. 1

2.3. Povijest prouc¢avanja neverbalnog komuniciranja

Znanost je proucavala neverbalnu komunikaciju kao aktivnost koja se provodila ponajvise
nakon Drugoga svjetskog rata. Naravno da se i puno prije znanost bavila proucavanjem
neverbalne komunikacije, tako su ¢ak filozofi u staroj Grckoj i Rimu raspravljali i pisali o
temama koje bi danas dobile naziv neverbalno ponasanje. Primjer takvog pisanog dokumenta
je Kvintilijanovo djelo Institutio Oratoria (Govornikovo obrazovanje) koji je pisan izvor

podataka 0 temi gesta, napisano u prvom stolje¢u prije Krista.

Takoder su se u drugoj polovici 19. stolje¢a pojavili dokumenti koji u svom sadrzaju
objasnjavaju kulture tjelesnih pokreta ili gesta. Tako je od jedan od ranijih pokusaja
objasnjavanja razliitih oblika tjelesnog ponaSanja 1 izrazavanja bio Delsarteov govornicki
pokret 1 ,,znanost promijenjene estetike*. Bitno djelo modernoga proucavanja izraza lica je

Darwinovo djelo ,,Jzrazavanje emocija kod Sovjeka i Zivotinja“ napisano 1872. godine. *2

Sredinom 1960-tih je psiholog Robert Rosenthal upozorio je na potencijalni utjecaj
sofisticiranih razlika u neverbalnom ponasanju, time S§to je pokazao kako eksperimentatori

svojim neverbalnim ponaSanjem po Zelji mogu utjecati na rezultate eksperimenata, a

™ Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 207.

1 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 19
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primjerice nastavnici na intelektualni razvoj i svijesnost svojih u¢enika. Imetog eksperimenta

u istrazivanju je "Efekti eksperimentatora u bihevioralnim istrazivanjima*.

Mozda je klasi¢no teorijsko djelo iz 1960-ih ¢lanak Ekmana i Friesena 0 porijeklu, upotrebi i
kodiranju neverbalnog ponaSanja. Sedamdesete su godine 20. st. zapocele novinskim

prikazom proucavanja neverbalnog iz perspektive nekoliko istrazivaca (npr. Fastov Govor
tijela, 1970). 3

Kasnije 80-ih su se neki fokusirali na specijaliziranje, dok su se drugi imali fokus na
objasnjavanju nacina na koji odredeno neverbalno ponaSanje utjece na postizanje nekih drugih
ciljena, poput postizanja da netko ucini nesto za drugu osobu, pokazivanja naklonosti, laganja

nekomu itd. *

Streeck i Knapp su 90-tih dali na vaznosti istrazivanju neverbalnog ponasanja s ciljem
razumjevanja kompletne interakcije 1 ponaSanja pojedinaca ili grupa unutar odredene

komunikacije, zajedno sa razli¢itim verbalnim i neverbalnim znakovima.™

2.4. Karakteristike neverbalne komunikacije

Neverbalna komunikacija je nacin interakcije sa naSom okolinom, koja je prisutna u naSem

zivotu od samog rodenja.

Razlicite teorije 1 istrazivanja povezana s neverbalnom komunikacijom usredotocila su se na
tri primarne jedinice koje Cine bitne faktore neverbalnog ponaSanja: okolinske strukture i
uvjete u kojima se komunikacija odigrava, fizicke karakteristike doti¢nih pojedinaca koji

komuniciraju i razli¢ita ponasanja koja upravo ti pojedinci manifestiraju.

Razli¢ito od verbalne komunikacije, neverbalna komunikacija se desava uvijekm ¢ak i kada se
verbalno ne izrazava, pa tako u slucaju kada se ljudi medusobno susrecu, te takoder u
razli¢itom situacijama u kojima oni uopée nisu fizicki prisutni. Neverbalna komunikacija
otkriva mnogo neizrecenog, no ociglednog, te zako ima veliku vrijednost prenoSenja

informacija o drugima, a i izvor je mnogih informacija koje se ne Zele namjerno otkriti. To je

B Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko,
str.21

% Usp. Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 21

> Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko,
str.21
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osobito korisno kod upucivanja na koji nacin drugi misle 0 nama i odnosu s nama, Neverbalne
poruke su razli¢ite od dvosmislene verbalne komunikacije jer mnogo vise otkrivaju i

upuéivaju na to kako okolina percipira pojedinca i obratno. Ona je stalno prisutna.®

Neverbalno ponasanje ukljucuje otprilike 60-65 % cjelokupne interpersonalne komunikacije.
Neverbalna komunikacija moze nam puno toga otkriti o osobi, 0 ¢emu osoba uistinu razmislja
u tome trenutku i kako se zapravo osjeca. Zato se Cesto razli¢iti oblici neverbalnog ponasanja
nazivaju i signalima. S obzirom na to da osobe Cesto nisu svjesne da komuniciraju i
neverbalno, govor tijela i ostali neverbalni signali puno su iskreniji od same verbalne

komunikacije tj. onoga $to Govijek govori."’

2.5. Funkcije neverbalne komunikacije

Postoje Cetiri glavne funkcije neverbalnog ponasanja u ljudskoj komunikaciji, koje se mogu
identificirati, a to su izrazavanje emocija, izrazavanje odnosa prema drugima kao §to je
svidanje ili nesvidanje, predstavljanje sebe drugima i pratnja govora radi reguliranja slijeda

govorenja, uzvratnih reakcija, paznje itd.

lako se verbalne i nevebalne poruke razlikuju, ipak oba dva oblika komunikacije medusobno
suraduju, te se Cak u veéini slucajeva nadopunjuju. Tako mnoge funkcije neverbalne
komunikacije su od koristi kada se pokazuje kako da se neverbalna poruka moZe odnositi i na
one verbalne, u slu¢ajevima kada su u pitanju ponavljanja, zamjenjivanja, naglasavanja,

reguliranja, proturjeéja i prijevare.'®

Neverbalni su kanali u komunikaciji po Knappu i Hallu su:
1. jezik tijela (kretnje);

2. zvukovi (parajezik, smijesak, stanke bez zvuka);

3. udaljenost (prostor sto nas dijeli od sugovornika);

4. fizicke osobine (privlacnost izgleda, veli¢ina tijela, boja koze);

16 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 211

7 Navarro, J. (2010). Sto nam tijelo govori?, Zagreb: Mozaik knjiga, str. 17.

1 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 212
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5. artefakti (odje¢a, Sminka, naocale, nakit);
6. estetika (glazba, osvjetljenje, boje);
7. kronemika (vrijeme).

Postoje mnoge vrste neverbalne komunikacije, a one ukljucuju stav, pokrete, lice, pogled,

glas, dodir, fizicki izgled, udaljenost i podrugje, vrijeme, te prostorno okruZenje. =

2.6. Tipovi neverbalne komunikacije

Znanstvenici bihevioristi su zajedno sa stru¢njacima iz drugih znastvenih podrucja kao §to su
sociologija, antropologija, pedagogija i psihijatrija, dosli do zakljucka da ¢ak 80% prvoga
dojma koji se o nekoj osobi kreira, zapravo proizlazi iz govora tijela, te kako gestikulacija i

mimika jage djeluju na osobe oko sebe od samih izgovorenih rije¢i.?°

2.6.1. Drzanje

Drzanje tijela otkriva kakavog je emocionalnog ili psihickog stanja druga osoba, koliki je njen
stupanj angazranosti, moze se predvidjeti u kojem smjeru ¢e se komunikacija dalje razviti na
razini medusobnog odnosa, kao i medusobni status sugovornika. DrZanje se naravno treba

tumaciti zajedno sa verbalnom komunikacijom.

Kljuéni pokazatelj emocionalnog stanja pojedinca je upravo drzanje tijela. Da li se osoba
ugodno osje¢a pored druge osobe se vidi primjerice po polozaju noga. Noge stopalima
okrenutima prema prema drugoj osobi najc¢es¢e govori o tome da se osoba osje¢a nelagodno
u blizini druge, dok prekrizene noge govore o nezainteresiranosti, no istovremeno mogu biti

pokazatelj samouvjerenost.?!

Svaki ¢ovjek ima svoj karakteristiCan stav tijela koji naj¢eS¢e zauzima. Zbog toga i moZzemo

nekoga prepoznati na daljinu 1 prije nego mu vidimo lice. Stav tijela mnogo govori o licnosti

1% Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 212

20 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 212

! Usp. Navarro, J. (2010). Sto nam tijelo govori?, Zagreb: Mozaik knjiga, 70.
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osobe. Covijek koji se obiéno drZi uspravno vjerojatno je razli¢itog temperamenta od Sovijeka

[ .. .. . 22
koji je povijen i ima spusStena ramena.

U neugrozavajuc¢im situacijama ljudi obi¢no zauzimaju opusten polozaj tijela. No, ponekad se
covjek u drustvu smije i razgovara sa svima oko sebe i ¢ini se da se odli¢no zabavlja, al
njegov polozaj tijela odaje nervozu. Neki ljudi nisu nikad opusteni i njihov stav tijela to
pokazuje. Osoba koja se ne osje¢a ugodno u nekom drustvu Cesto zauzima tzv. zatvoreni
polozaj —prekrizi ruke ili noge, a ispred sebe drzi neki predmet, poput torbe ili velikog
rokovnika. PrekriZzene ruke i noge, kao i predmet, predstavljaju barijeru prema drugoj osobi i

Stite je od osjecaja ranjivosti.23

2.6.2. Pokreti tijela i geste

Pintari¢ definira geste kao pokrete koji imaju preneseno, nauceno i u kulturi steCeno znacéenje,

pa prema tome pojedinac unutra svoje kulture usvaja znanje gesta od samog rodenja. 24

Od svih neverbalnih znakova kretnje su najmanje pod naSom svjesnom kontrolom 1
stoganajto¢nije, pokazuju nase osjecaje. Geste rukama uskladene su s govorom i predstavljaju
vaznu dopunu emocionalnim izrazima lica. One su toliko integralan dio naSeg verbalnog
iznoSenja da ponekad gestikuliramo cak i kad razgovaramo s nekim preko telefona na poslu.
Nezavisno od razlika izmedu grupa i razlika izmedu pojedinaca, postoje varijacije U
ucestalosti gestikuliranja, od prilike do prilike, kod istog pojedinca. Naglasavanje, ili

precizniji opis sadrzaja koji verbalno iznosimo popraéeno je &estom gestikulacijom. %

Kimanje glavom sluzi kao povratna informacija govorniku, upuéujuci na to da se razumije

ono Sto se govori, 1 kao potkrepljenje govorniku da nastavi. Uz to, kimanje i odmahivanje

n

glavom dva su najrasprostranjenija znaka za "da" i "ne". No, odmahivanje glavom cesto se

C : .. : Y o 26
zamjenjuje mahanjem kaZziprstom i pobo¢nim mahanjem Sakom.

2 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 212

24 Usp Pintarié, N., (1997). Razvitak neverbalnoga koda, SL 43/44, str. 251-265, str 255.

» Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
212

26 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
214
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U poslovnome svijetu je pozeljno znati ocitati emocionalna stanja sugovornika preko gesti i
polozaja tijela da bi time poslovni partneri, Sefovi i suradnici postigli lakSu suradnju i

kvalitetnije poslovne odnose.?’

2.6.3. lzraz lica

Izrazi lica po misljenju Knappa i Halla otkrivaju razliCite osjeCaje poput tuge, srece, straha,
gadenja, iznenadenja. Tako se istrazivanjem dokazalo kako se emocionalnim izraZavanjem
kao na¢inom neverbalne komunikacije daje funkcionalnost upravo izrazu lica kao mehanizmu

. .. . . . .2
komunikacije, a ne funkciji emocionalnog izrazavanja. 8

Vecina istraZzivanja lica zanima se za konfiguracije koje pokazuju razli¢ita emocionalna
stanja. Sest primarnih osjeéaja koji su najvise proudavani jesu srdzba, tuga, iznenadenie,
sreca, strah 1 gadenje. Izrazi lica mogu takoder funkcionirati kao regulacijske geste, koje
osiguravaju povratnu informaciju i upravljaju tijekom interakcije. Zapravo, neki istrazivaci

vjeruju da je primarna funkcija lica komuniciranje, a ne izrazavanje emocija.?

Facijalne ekspresije najkompleksniji su dio neverbalne komunikacije. Licu u odnosu na cijelo
tijelo pripada najmanja tjelesna povrsina za komuniciranje ali na njemu raspolazemo najve¢im
brojem komunikacijskih resursa. Poruke se Salju koristec¢i nos, o¢i, ¢eljust, bradu, obrve, boju
tena 1 sl. Tu jo$ treba i1 nadodati ostale elemente poput dodirivanja razli¢itih dijelova lica,

pridrzavanje lica rukom, drZanje cigarete, lule, $esir na glavi, naocale itd. *

2.6.4. Kontakt o¢ima i gledanje

Na pitanja gdje, kako i koliko dugo se ljudi gledaju tijekom interakcije glavna pitanja na koja
se fokusiraju studije gledanja. Gledanje se odnosi na usmjeravanje pogleda opcenito u smjeru

lica druge osobe. Uzajamno gledanje pojavljuje se kad oni koji su u interakciji gledaju jedan

7 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko,

str. 215

28 Usp. Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 215-2016.

2 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
216.

30 Buri¢ Moskaljov, M. (2014). Poruke bez rijeci — umijece neverbalnog komuniciranja. Zagreb: Poslovna znanja.,
str. 89.
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drugomu u oci. Oni koji proucavaju neverbalnu komunikaciju takoder se zanimaju za Sirenje i

suzavanje nasih zjenica jer je ono katkad pokazatelj interesa, paznje ili ukljucenosti. **

Pokreti o¢iju imaju nekoliko znacajnih funkcija u ljudskim odnosima, a to su: pokazivanje
zanimanja za drugu osobu, omogucavanje dobivanja povratne informacije, sinkroniziranje

govora i pokazivanje privla¢nosti.*

Gledanje i kontakt o¢ima dugo se smatrao najvaznijim znakovima neverbalne komunikacije.
Kada jedna osoba gleda drugu u podrucju oc¢iju bez obzira na to uzvraca li drugaosoba pogled
ili ne, tada se to definira gledanjem. Kontakt o¢ima dogada se kada oboje ljudi gledaju jedno
drugo u podrucje ociju. Obi¢no surazdoblja kontakta o¢ima vrlo kratka. Gledanje i kontakt
oCima sinkronizirani su s govorom, posebno s izmjenama govornika izmedu dvoje ljudi.
Kontakt oc¢ima je vrlo vazan usvakodnevnoj komunikaciji. Bjeloo¢nice koje postoje samo u
ljudi, daju posebnu vaznost prilikom odredivanja smjera pogleda. Gledanje u o¢i drugih vrlo

je snazan akt komunikacije koji se treba pozorno kontrolirati.*?

Zeli li se da osoba ima dojam da se ju pozorno slufa, treba se ju gledati oko tri
cetvrtinevremena u pogledima dugim 1-7 sekunda. Takoder je vazan i nacin gledanja:
dugotrajno fiksiranje rezervirano je za ljubavnike ili ljute neprijatelje. RaSirene zjenice,
nevoljni refleks koji se javlja bez obzira na koli¢inu svjerlosti, pokazuju emocionalno

uzbudenje ( svidanje, laganje).>

Postoje tri vrste gledanja i kontakta o¢ima, a to su: poslovni, socijalni i intimni. Pozeljno je za

svaku situaciju prikladnu vrstu koristiti. >

3 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko,

str. 219

32 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 219

3 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 219

3 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
220

> Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
220

19



2.6.5. Glasovno ponasanje

Glasovno se ponasanje po Knappu i Hallu odnosi na to kako je sto receno, a ne $to je receno.
Opisuje niz neverbalnih glasovnih znakova koji prate sam govor. Opcenito se pravi razlika

izmedu dvaju tipova zvukova®®:

1. glasovne varijacije koje proizvode glasnice tijekom govora, a ovise 0 promjenama u visini,

trajanju, glasnoéi i Sutnji,

2. glasovi koji su primarno rezultat drugih fizioloSkih mehanizama, osim samih glasnica, npr.

zdrijelne, usne ili nosne Supljine.

Glas parajezik se odnosi na sve zvukove, osim na same rijec¢i. Kvaliteta zvuka neverbalno
komunicira sa svima koji ¢uju. Mi mozemo cuti zvuk agresivnosti 1 sirovosti u glasu ili ak
ton napetosti. Po kvaliteti glasa mozemo prepoznati emocionalno stanje govornika. Predodzbe
takvih osjecaja mogu utjecati na daljnji komunikacijski tijek. Zaposlenik s napetim glasom

moZe biti shvaéen da je pod pritiskom ili da ima teskoca oko rukovanja teretom. >’

Ljudi koji su nesigurni u sebe mogu poceti mucati, zastajkivati ili ¢esto presijecati vlastitu
reCenicu. Isto tako mogu koristiti beznacCajne fraze kako bi popunili zvuénu prazninu.
Vokalizirane stanke sa siromasnim znacenjem zovu se poStapalice. One pokazuju kako
govornik vlastite ideje nije dovoljno razvio. Postapalice su najéeSce popracene tjelesnim
kretnjama i grimasama, izbjegavanjem kontakta o¢ima te gledanjem u strop ili pod. Smijeh
moze izrazavati zadovoljstvo, no neprikladan smijeh obi¢no oznacava nelagodu, tjeskobu i

nesposobnost nogenja sa situacijom. >

2.6.7. Udaljenost

Ponekad mozemo otkriti Sto ljudi osjecaju jedni prema drugim samo opazajuci udaljenost
izmedu njih. Knapp i Hall su podijelili prostor udaljenosti izmedu osoba koje komuniciraju
Getiri zone. Tako u svakodnevnom Zivotu ljudi koriste &etiri zone udaljenosti*®: Intimna

udaljenost.To je udaljenost od nula do pola metra od naseg tijela. Udaljenost u kojoj se moze

3 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str. 220

37 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
220

38 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
220.

9 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
223
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vrlo lako dodirnuti druge ljude, a i oni nas. Koristi se u komunikaciji s ljudima koji su vrlo
bliski 1 u situacijama koje izrazavaju bliskost poput vodenja ljubavi, grljenje, tjeSenje,
zaSti¢ivanje. Kada nekoga pustimo u na$ intimni prostor to je obi¢no znak povjerenja jer Smo
mu dopustili da ude u na$ teritorij. S druge strane, kad netko ude u na$ intimni prostor bez
naseg dopustenja, osje¢amo se ugrozeni neugodno nam je i ljuti smo. U situacijama kada to ne
mozemo izbje¢i, kao u guzvi u busu, tramvaju ili liftu, obi¢no se ukoc¢imo i odvra¢amo

pogled, primjerice gledamo u strop.

Osobna udaljenost: Ovo je udaljenost od pola metra do 1.2 metra. Na ovoj udaljenosti ljudi se
mogu rukovati. Njihov kontakt je jo§ uvijek blizak, ali manje osoban nego $to je to sluc¢aj kod
intimne udaljenosti. Koriste ga bliski prijatelji 1 parovi u javnosti. Vecina parova u javnosti
zauzima udaljenost samo malo vecu od pola metra. No, ako se naSem partneru na nekom
domjenku osoba suprotnog spola priblizi na tu udaljenost, vjerojatno ¢emo se pocet osjecati
nelagodno. Ovakvo priblizavanje obi¢no ukazuje da se dogada "neSto vise" od obicnog

razgovora.

Socijalna udaljenost: Ovo je udaljenost od 1.2 do 3.2 metra. Koristimo je u svakodnevnim

socijalnim i poslovnim susretima.

BliZe od ove udaljenosti (do 2 metra) koriste poznanici, kolege i prodavac i kupac. Ako nam u
takvim situacijama netko pride blize od 1.2 metra, poCet ¢emo se osjecati neugodno.
Udaljenost iznad dva metra koristimo za formalne i manje osobne situacije, primjerice
sluzbeni razgovor izmedu Sefa i1 zaposlenog. No, ako zelimo ostaviti viSe prijateljski dojam,

moramo smanjiti tu razliku.

Javna udaljenost: Ovo je udaljenost iznad 3.5 metra. Nesto vecu udaljenost od 3.5 metra

koristi ve¢ina ucitelja u razredu.

Ako je udaljenost znacajno veca, dvosmjerna komunikacija postaje gotovo nemoguca. Osoba
koja odabere ovu udaljenost, iako je mogla prici blize, sasvim sigurno nije zainteresirana za

komunikaciju.*

40 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
230
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2.6.8. Dodir

Dodirivanje je izrazito snazno sredstvo komuniciranja. Dodirivanje moze biti usmjereno na
sebe ili na drugu osobu. Dodiri usmjereni na vlastito tijelo odrazavaju odredeno stanje ili
naviku pojedinca. Nisu sve vrste dodira dobre i pozeljne, sve ovisi o situaciji i bliskosti osoba
iskazivanju njeznosti, ali moze izazvati i negativne reakcije kada ga druga osoba smatra

neprikladnim.**

U poslovnome svijetu je pozeljno dodirivivanje u svrhu motivacije, u obliku tapSanja po
ramenu ili u nekim leZernijim firmama lupanje po dlanovima, takozvanim ,,give me five*
pozdravima, te pljeskanja, ali prije svega rukovanja pri svakom susretu i rastanku u
poslovnom okruZenju. Naravno da dodiri nisu dio drustvenih normi svih kultura, negdje su

v YY)
cak zabranjeni.

2.7. Prednosti poznavanja neverbalnog komuniciranja

Osobe koje poznaju i u€inkovito Citaju 1 tumace neverbalnu komunikaciju, dozivjet ¢e veci

uspjeh u zivotu od osoba koje ne znaju upotrebljavati ovu vjestinu. 43

Ucenjem 1 razumijevanjem moZze se znacajno pridonijeti stvaranju kvalitetnijih obrazaca
komunikacije na poslu, kao i u privatnome zivotu. Da bi poslovan Covjek bio u koraku sa
vremenom, neupitno se mora upoznati se svim oblicima i funkcijama neverbalnog
komuniciranja, kako bi imao moguénost konkurentnosti na trziStu rada. Danasnji poslodavci
traze nove zaposlenike koji su upoznati sa visSe znanstvenih podrucja i van svoje struke, pa
tako primjerice i psihologije. Da bi pojedinac mogao u svom radnom okruZenju uspjeti na visi
polozaj, mora znati ¢itati znakove neverbalne komunikacije, koji mu se intuitivno namecu kao

. g . Vi
odgovor na trenutno stanje u firmi ili izmedu zaposlenih.

*1 Usp Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str.230

a2 Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
230

3 Usp. Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap,
Jasterbarsko, str.231

* Knapp, M.L. & J.A. Hall; (2010). Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jasterbarsko, str.
231
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3. Emocionalne vibracije i frekvencija srca

Goleman objasnjava kako svaka emocija posjeduje odredenu frekvenciju. Razlikuju se dvije
osnovne emocije na koje se nadovezuju sve ostale emocije kao varijacije te dvije osnovne, a
to su: ljubav i strah. Ljubav po svojoj prirodi ima jako visoku frekvenciju, dok strah ima nisku
frekvenciju. Da bi Covjek zivio zdravo, potrebno je odrzavati visoke frekvencije, a njih
proizvosi emocija ljubavi, a minimalna frekvencija ljubavi je takozvana frekvencija srca.
Naravno da ¢ovjek treba prozivjeti i emociju straha u obliku vibracije, no strah je mehanizam
koji je prije svega namijenjen da bi zastitio Covjeka od opasnih situacija, a ostale emocije koje

proizlaze iz frekvencije straha su produkt ega, te su dugoro&no tetne za ljudsko zdravlje. *°

Svi dobri vode imaju jednu zajednicku osobinu, a to je visoka emocionalna inteligencija. Da
bi postali to Sto jesu, bio im je potreban talent, ambicija 1 radna etika, no bez razumijevanja
ljudi ne bi ih mogli ni voditi. Goleman smatra da §to se netko nalazi na visem polozaju u

drustvu ili na poslu, veéi su kapaciteti njegove emocionalne inteligencije smatra.*®

4. Intuicija

Talidari objasnjava kako se ¢ovjek svakodnevno susrece sa svojim unutarnjim glasom,
te kako se svaka odluka moze intuitivno odluéiti, sve $to je potrebno je poslusati svoj
unutarnji glas i srce. David Icke tvrdi da su ljudi toliko ¢esto u Zivotu otkrili da je ono Sto
osjecaju u suprotnosti s onim $to misle da bi trebali ucinili, te kako Zele nesto uciniti i njihovo
im se srce raduje toj mogucénosti; no tada se ubacuje glava i tjera ih da joj se pokore. Tjelesno
racunalo je nenadmasno u guSenju intuicije i obi¢no zapocinje svoj napad s tvrdnjom da se
nesto ne moze uciniti. Tako kada isklju¢ivo um vlada u zoni stvarnosti, tada je teSko ¢ovjeku

ignorirati logiku i ego pri odlugivanju. *’

4.1. Intuicija kao pojam

Rje¢nicke definicije intuicije su: sposobnost predvidanja i shvacanja prije naknadnih

saznanja i procesa saznanje ste¢eno na takav nacin; ¢in ili sposobnost znanja ili osjecanja bez

*> Goleman,(2015). Emocionalna inteligencija, Mozaik knjiga, Zagreb str. 18
a6 Goleman,(2015). Emocionalna inteligencija, Mozaik knjiga, Zagreb str 19
4 Usp piSe Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
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uporabe racionalnog procesa; neposredna spoznaja. (lat. intueor spoznam, zamijetim, intuitio)
1. fil. neposredno zamjecéivanje, neposredno uvidanje, duhovno promatranje, neposredno
steCena Spoznaja, tj. ona do koje se nije doslo putem iskustva ili razmisljanja (refleksije),
neposredno doZivljavanje stvarnosti, "otkri¢e koje se razvija iz ljudske duse" -Goethe®: 2.
naslucivanje, predosjecaj, slutnja. Nazivaju je raznim imenima - Sesto Culo, predosjecaj,

slutnja, instinkt, vibra, dojam, uvid, inspiracija.

,Ja smatram da je intuicija osnovna psiholoska funkcija koja nesvjesno pruza percepciju.
Intuicija nam omogucéava da proreknemo moguénosti u nekoj situaciji."49, Carl Jung je na
psiholoskoj razini objasnio intuiciju na nac¢in da postoje realno gledaju¢i mogucnosti u svakoj
situaciji koje se temelje na iskustvu i sjeénju pojedinca, te time kreiraju 1 percepciju same

intuicije, u smislu moguceg ishoda neke situacije, na temelju ve¢ prozivljenog. %0

Znanstvenici iz instituta za ljudski razvoj Max Planck u Berlinu istrazili su prema
kojim nacelima se odvijaju intutitivni poticaji. Prema profesoru Gerdu Gigerenzeru,
ravnatelju ovog instituta, iza onog $to nazivamo Sesto Culo skriva Se u stvari nesvjesno
pamcenje ili podsvijest, Cije poruke osjecamo u trbuhu. Tijekom Zivota nesvjesno skupljamo
razna iskustva koja se pohranjuju u naSoj podsvijesti, a kojih nismo svjesni. Nista $to smo
prosli u zivotu nije zaboravljeno, sve je pohranjeno u podsvijesti. Sve informacije koje
tijekom zivota primamo, uskladiStene su u pamcenju, svjesnom ili nesvjesnom

(podsvjesnom). >

Gigerenzer je jednostavno dao primjer u definiciji osjecaja intuicije i djelovanja na temelju
iskustva, kako je to odluciti iznenadno "iz trbuha”, gdje je intuicija predstavljena kao brza
pojava i za razliku od intuicije koja djeluje preko sréane ¢akre, on smatra da se "iz trbuha™

odluduje intuitivno. >

Dopustite da budem posve jasan i da kazem §to je “osjecaj iz trbuha”. Ja upotrebljavam izraze

intuicija, slutnja i “osjeéaj iz trbuha” za istu stvar, i time ozna¢avam sud®*;
1. koji se u svijesti pojavljuje brzo,

2. ¢ijih razloga nismo potpuno svjesni, 1

*8 Goethe www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
49 . . . . . e
Jung www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
0 Usp piSe Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
> pise Talidari za www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html
> Usp Gigerenzer (2009). Snaga intuicije: inteligencija nesvjesnoga, Zagreb: Algoritam, str.27
>3 Gigerenzer (2009). Snaga intuicije: inteligencija nesvjesnoga, Zagreb: Algoritam, str.27
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3. koji je dovoljno jak da na temelju njega djelujemo.

4.2. Povijest istrazivanja intuicije

Intuicija se najviSe veze za istocnjacku kulturu, ponajvise hinduistiCku religiju i njihov
energetski sustav ¢akri, no Jung i Freud su prvi poceli prevoditi zapadnjackoj civilizaciji
apstraktne pojmove ¢akri i kundalini energije na njima razumljiv na¢in. Tako se intuicija koju
isto¢njaci vezu uz Ceonu Cakru, u zapadnom znanstvenom svijetu objasnjava kroz sustav

li¢nosti i razli¢itih tipova, kao i razina svjesti.”*

Ljudsko je bi¢e u sustini spoj vise razli¢itih licnosti, svjesnog i nesvjesnog, muskog i zenskog
dijela, Tako je neka je li¢nost jaca a neka slabija, pa tako da ona jaca prevladava nad ostalima
i najvidljivija je okolini. Ona strana za koju tvrdimo da je nasa licnost, to je strana Ega, to je
ona vanjska strana, ona koja se drzi stavova i principa i igra ulogu u drustvu.Nju vidi svako
ko sa nama razgovara, dakle vanjska strana licnosti. Ego je onaj dio nas s kojim se najlakse i
najspremnije identificiramo: osoba za koju vjerujemo da jesamo. Kako postoji ego, tako
postoje licnosti unutar pojedinaca. Unutrasnja licnost je ona kakvu si pojedinac zazeli da ozivi
prema van. Unutarnja li¢nost posjeduje emocionalnu inteligenciju, dok za razliku vanjska

posjeduje 1Q.”

Zohar i Marschall obja$njavaju kako su donedavno (1990), sve nauke su priznavale samo ove
dvije inteligencije i licnosti u Covjeku. Tada je priznata i treca liCnost i treca inteligencija, koja
se zove SQ (spirit qoeficient) — duhovna inteligencija i ona prestavlja upravo onaj potencijal,
ono znanje i snagu zakopano duboko duhovnom sredistu ¢ovjeka. Duhovna inteligencija da
stavi pojmove u Sirok kontekst i1 stvori osjecaj smisla i jedinstva. Taj dio Covjeka se pita zasto,
kako, odakle, itd. Ona ustvari prestavlja kompletnu evoluciju covjeka i svemira od njegovog
nastanka, i tako u danaS$njem covjeku sve to nosi u obliku nesvjesnog znanja koje je svo
znanje do dana danasnjeg, zajedno sa bozanskom energijom stvaranja. Kada ¢ovjek poc¢ne da
se koristi svojom duhovnom inteligencijom i krene da osvjestava svoje skriveno nesvjesno
moze da bez ikakvog obrazovanja postigne i sazna kompletnu evoluciju ¢ovjeka i svemira,
sve nauke koje do danas poznajemo, i cak na kraju da se sjedini sa svim tim bozanstvom i

vrati se svome praiskonskom stanju. To je sve moguce i jedina je stvar koja je dostupna

>* pite Mato za http://ermacizam.com.ba/gpage4.html
>* Usp Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str.
19
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svakom covjeku. Kvantni vakuum, kako su naucnici naseg doba nazvali Boga, Silu, Prirodu,

Mjesto nastanka, Bezgrani¢nu svjetlost, je srediste iz kojeg sve potice i kojem se sve vrac¢a. >°

4.2.1. Ego stanja Covjeka

Zohar i Marschall kazu kako je ego najkasnije razvijen, najracionalniji sloj sebstva. On je
povezan sa serijskim Zziv€anim traktovima i programima u mozgu, zivéanim sustavom
zaduzenim za loginu, racionalnu misao 1 svjesno, prema cilju usmjereno, stratesko
razmiSljanje. U stvari, on je niz mehanizama 1 strategija pomoc¢u kojih se sebstvo nosi sa

svojim svijetom.

Danas u psihologiji postoji opc¢e prihva¢eno pravilo da se ego dijeli na 6 tipova osobnosti:
Prvi put su objavljeni 1958. godine i Hollandov test®’ najvise je primjenjivan test za
profesionalnu orijentaciju na svijetu. Opsezna istrazivanja na kraju su uvijek dala ovih Sest

tipova 0sobnosti°®:

* konvencionalni
e drustveni

* istrazivacki

» umjetnicki

* realisti¢ni

* poduzetan

4.2.2. Poduzetna osobnost

Poduzetni tipovi osobnosti su po Zoharu i Marschallu upravo one osobe koje imaju ¢eoni
energetski centar najaktivniji, te time najviSe koriste svoju intuiciju u izrazavanju i

svakodnevnom zivotu.

Osobe koje su tipa poduzetne osobnosti tvrde Zohar i Marschall su vrlo samouvjereni,

ekstrovertni tipovi koji ¢ine 10 do 15 posto stanovniStva. Gramzivi su, ugodni u drustvu i

> Usp Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str.
20

>’ John Lewis Holland (1919 — 2008) ameriZki sociolog i psiholog

>% Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 116
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ambiciozni, a znaju biti tirani. Avanturisti, puni energije, u potrazi su za uzbudenjima. Rado
flertuju i katkad odu u egzibicionisticku krajnost. Poduzetni tipovi obi¢no zrace optimizmom,
sve su spremni pokusSati, a nerijetko u drugih izazivaju ono isto pouzdanje koje i sami
osje¢aju. Vrlo su drustveni i vole pricati. Ne ¢udi $to velik broj politicara dolazi iz ove
skupine. Takoder i trgovaca, poslovnih ljudi, menadzera i malih poduzetnika. Poduzetnih
tipova ima i u policiji i vojsci. Ova osobnost vanjskog dijela licnosti, ega, je ujedno i
poslednja a spada u ekstrovertne osobnosti i ima jako ekstrovertno razmisljanje, koje
inspiraciju i odgovore trazi izvan sebe i u vanjskom svijetu. Energiju za ego crpi iz Seste

sakre.®

Holland naglasava kako je prosje€na osoba mjeSavina dvaju ili viSe tipova. U idealnom
sluéaju, tijekom duhovno inteligentnog Zivota, 0sobnost ¢e se razvijati tako da ukljuci svih
Sest karakteristika u uravnoteZenom odnosu. Kad prosjecna osoba ispuni Hollandov test®
prvo kao vrlo mlada, a zatim kasnije, kao posve zrela licnost, rezultati su najcesSce isti.
Drugim rije¢ima, veéina ljudi se tijekom svoje odrasle dobi ne mijenja mnogo na ego razini.
Vecina karakternih osobina u odrasloj dobi dijelom je naslijedena, a dijelom prihvacena od

drugih kroz kolektivno nesvjesno i svjesno.™

U ranoj mladenackoj dobi uglavnom su mladi zaokupljeni pronalazenjem strategija pomocu
kojih ¢e svoju postojecu ego osobnost uklopiti u okolinu i odnose. Ali kasnije, tijekom ve¢
poznate krize srednje dobi, a kod nekih duhovnijih ljudi i ranije, velik broj ljudi ima potrebu
za daljnjim rastom i Zeli bolje uravnoteZiti svoju osobu. Jung je taj proces daljnjeg razvoja
nazvao individualizacijom i povezivao ga s duhovnom dimenzijom zivota. Upravo to je, Cilj

duhovne inteligencije SQ.%

Tako je 1921. Godine Jung opisao Sest stilova ponaSanja ega kroz tri para suprotnosti:
introvertni nasuprot ekstrovertnom, misaoni nasuprot osjecajnom i osjetilni nasuprot
intuitivnom. Neke su kombinacije vrlo Ceste pa tako na primjer, mozemo biti ekstrovertno

osjecajni tip sa introvertnom intuicijom kao drugom znac¢ajkom. Jungov je rad posluzio kao

*° Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 119
% John Lewis Holland (1919 — 2008) americki sociolog i psiholog

61 Usp. PiSe Erno za http://ermacizam.com.ba/gpage4.html

%2 Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Suitinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 107
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osnova vrlo popularnom Myers-Briggsovom® testu za odredivanje osobnosti, koji se sanas

primjenjuje na vise od milijun ljudi godisnje, najéesée u poslovne ili obrazovne svrhe.®
4.2.3. Podjela srednjeg emotivnog i asocijativnog dijela li¢nosti

Veliki srednji sloj nase li¢nosti u kojoj su sadrzane i emocije je ustvari asocijativno
nesvjesno, golema riznica slika, odnosa, uzoraka, simbola i arhetipova koji utjeCu na nase
ponasanje i ono $to odajemo pokretima tijela (body language), oblikuju nam snove, Cine
vezivno tkivo na$ih obitelji 1 zajednica 1 daju smisao naSem zZivotu, a da ga i ne moramo
racionalno traziti. To je onaj dio nase licnosti - sebstva u kojem su vjestine 1 uzorci usadeni u
tijelo i u ziv¢ane spletove mozga. Ovaj dio sebstva oblikovan je nesto manje precizno u
odnosu na vanjski ego! 1z asocijativne sredine sve sto je u nama nesvjesno konstantno kipi
pomocu energije koja slijedi svoju vlastitu logiku, pomocu svog nac¢ina shva¢anja asocijativni
dio upravlja nama pomoc¢u svega $to je u njemu sadrzano u nesvjesnom obliku, a to je
kompletna evolucija ¢ovjeka i svemira! U tom sadrzaju su svi simboli, sve tradicije, svi
obicaji, sve slike i prilike, sve ono sto postoji a na sve to ¢ovjek reagira na nacin upravo
onakav kako se mi danas ponasamo, a da se i ne trudimo niti smo svjesni da se tako

ponaéamo.65

Asocijativna sredina znaci da li¢nost reagira na sve $§to primi bilo iz vana ili iznutra pomocu
asocijacije koja nastaje prilikom vanjske ili unutarnje pojave ili osjecaja. Upravo ta vanjska ili
unutarnja pojava na koju se tako nesvjesno reagira pa se shodno tome zatim tako i pojedinac
ponasa, je sve sto postoji od simbola, slika, poza, djela, obi¢aja, raznih temperamenta,
jednostavno svega §to na Svijetu postoji bilo u obliku necega §to se osjeti u zraku uslijed
odredenih utjecaja ili da to opaza ¢ulima dodira, sluha, vida, pa i srca, intuicije, karizme, i

svih mogucih osjetila.

Motivi se po Zoharu i Marschallu dijele na Sest vrsta, prvi su oni svjesni motivi, oni motive za

koje se kaze da se zna razlog zbog kojih ih se drzi®®:

* zajedniStvo

* intimnost (roditeljski)

% |sabel Briggs Myers (1897.—1980.) am.autor, sukreatorica Myers-Briggsovog testa licnosti

64 Usp Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str.
121

% Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 123
% Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 125
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* znatizelja
* kreativnost
* gradenje

* samopotvrdivanje

4.2.4. Samopotvrdivanje

Samopotvrdivanje je povezano s poduzetnom osobnos¢u. Ono ukljucuje motiviranost zeljom
za visokom zaradom, ugledom, natjecanjem, opskrbljivanjem svoje obitelji, uspjehom na
poslu i u politici (radi vlastitog boljitka). Kad je razvijeniji, ovaj tip osobnosti i dalje uziva u
vlastitoj nezavisnosti 1 vodstvu, ali ga viSe motivira sluzenje zajednici ili ¢ak interesi koji
nadrastaju osobno. Motiv samopotvrdivanja i poduzetnistvo su povezani sa sestom ¢akrom.
Postoji jos jedan motiv koji povezuje sve ove i nalazi se u svakoj osobnosti po malo. To je

religijski motiv koji je objedinjavaju¢i. On je pokretacka sila svih motiva i osobnosti.

Sada kada smo upoznali i motive koje pokrecu svaku od $est osobnosti, ustvari upoznali smo
svjesne i osvjestene motive koji su nam poznati kao razlozi zasto se ponasamo umjetnicki ili
istrazivacki itd. Ali treba znati da je taj dio motiva dosta manji u odnosu na onaj nesvjesni dio.
Mnogo vi$e ne znamo o tome za$to smo istraziva¢ ili umjetnik nego sto znamo. Puno vise je
asocijacija koje ne vidimo i ne primjecujemo koje nas tjeraju da djelujemo u nekoj od
osobnosti. Zato je najvaznije i Covjekova je jedina duznost da se okrene sebi i po¢ne da se
krece tim putem, jer jedino na taj nacin naéi ¢e sebe, svoju slobodu kao i sve odgovore na sva

pitanja. ¢’

4.2.5. Asocijativno nesvjesno

U ovom dijelu sebstva, bavi se nasim nesvjesnim motivima koji su najrasprostranjenije
nametnute sile tjeralice svih nasih radnji, misli, osjecaja, i svega onoga izmedu redova. Tu
spadaju sve navike, asocijacije i obicaji svakodnevice kao i li€no nesvjesno, tu su i
pripovijetke 1 predodzbe iz naSih religija 1 mitologija, unutrasnji ritmovi nase kulture. Tu je
prebivaliSte drama §to se odvijaju nocu dok sanjamo i psiholoskih modela naSeg ponaSanja

danju.

%7 Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Suitinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 127
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Freud i Jung su kako tvrde Zohar i Marschall, da bi usli u trag nesvjesnom kombinirali
proucavanje psihoticnih mentalnih pacijenata i1 primitivnih naroda, pripovijetke velih
mitologija, slike i simbole ¢ovjecanstva tijekom zabiljezene povijesti. U tom obilju materijala
ima obrazaca koji se ponavljaju tokom dugog niza generacija, dakle zajednicke su za svaku

generaciju i to je ustvari kolektivno nesvjesno. ®

Dakle kada je ¢ovjek nezadovoljan vlastitom osobno$¢u, od onih $est, on mora zaroniti u
svoje asocijativno srediSte. Jedino njega je moguce promjeniti, a u njemu su motivi, a motivi
kreiraju osobnost, pa tako jedino je oni mogu promjeniti. Tako, ¢ovjek mora posjedovati
jasniji uvid i sposobnost poniranja i trazenja dubljih razloga, jer ako osoba pokusava popraviti
I promjeniti svoju osobnost (ego) zauvijek je uhvaéena u zacarani krug, a kao §to je dokazano
kompletne zemlje zapada i sve one koje ih slijede stvari posmatraju upravo ovako. Ego je kod

njih najrazvijeniji i vrlo &esto jedini dio linosti. *

Jasno je zasto je osoba najranjivija i najnezasti¢enija na vanjskom dijelu licnosti - egu! Jedino
Sto posjeduje sposobnost obnove i preobrazbe je asocijativno srediSte nesvjesnog i svjesnog.
Put koji donosi preobrazbu licnosti, Zohar i Marschall dovode do onog dijela nase licnosti u
kojem se valja pozabaviti sa cakrama hinduisticke kundalini joge. Do sada su se spominjale
¢isto da bi se znalo kojoj koji motiv i osobnost pripada, ali oni nisu mogli da koriste se
energijom ¢akri, ni asocijativno svjesno, niti vanjski dio li¢nosti ego! Jedino ko je najblizi
srediStu i vakuumu moze da crpi tu energiju sa mjesta na kojima su i ¢akre, a to je upravo

asocijativno nesvjesno. "

Cjelokuna svjetka kultura i znanost koja ne prihvaca alternativni nacin lije¢enja, dakle skoro
sve zemlje svijeta, ne posjeduju niti 1% nikakvog prostora predvidenog za ¢akre. Kompletna
zapadna i poluzapadna kultura i medicina ne uvazava ovu najvazniju stranu li¢nosti. I dalje se
lijee simptomi, umjesto da se zalijeci izvor bolesti. I dalje lijece ego, a na ¢ovjeka u medicini
gledaju kao na skup dijelova, ruku, nogu, bubrega, i svaki oragan proucavaju zasebno. Zapad
nema nista sliéno ovim unutrasnjim ljestvama, zmijolike, preobrazavajuce energije, tome nizu
od sedam vitalnih to¢aka unutar tijela koje predstavljaju etape psihi¢kog razvoja u procesu

bivanja i rasta.”

%8 Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 129
6 Usp Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str.
131
7% 7ohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 127
71 .y .

Usp. PiSe Erno za http://ermacizam.com.ba/gpage4.html
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4.2.6. Dublji korijeni poduzetne osobnosti

Poduzetna osobnost ¢iji je glavni motiv samopotvrdivanje i sklonost velikim zamislima i
igrama moze povezati s rimskim Jupiterom (grékim Zeusom), praocem vladarom bogova i
boga svih bogova Covjecanstva. Jupiter je bio bog neba, oluje i oplodujuée kise. Mocan i
domisljat, ali uz to zlovoljan i nerijetko tiranin. Kao svaki politi¢ar volio je kovati grandiozne
planove, Cesto s katastrofalnim posljedicama. Odgovarajuéi jungovski arhetip je Veliki otac,

simbol vodstva i autoriteta.”

Poduzetna osobnost crpi duhovnu energiju iz Seste ili ¢eone Cakre. Smjestena iznad 1 izmedu
obrva opisana je kao lotos s dvije posve bijele peteljke. Na tom bijelom lotosu sjedi
Sestoglava boZica Hakini koja podaruje dobrostivost 1 rastjeruje strahove. Joseph Campbell73
spominje hinduisticke mislioce prema kojima je Covjek kad postigne razinu te Cakre posve
obuzet vizijama boZanskog. Drugi pak mislioci vezu ¢eonu Cakru s mudroscu i zreloscu, Ciji
se izazovi Cesto ocituju tijekom krize srednjih godina. U toj fazi pojedinac, postigavsi
svjetovni uspjeh, pokusava kroz dublje simbole i znaCenja svoje kulture pronaci i izraziti

. V. 74
smisao zivota.

Ako osoba jednostavno spletom okolnosti ima otvorenu Sestu ¢akru, a nije se do nje uzdizala
vec je tu spontano upala, onda zbog nedostatka duhovnosti i poznavanja nesvjesnog, ¢ovjek
upada u igre uma vodene veoma jakom energijom i tada pocinje da manipulira i
Zloupotrebljuje ovu energiju baveci se politikom i politickim igrama. Ali nas ne zanimaju ove
osobe, vec one duhovne. Dakle osoba koja je sréanom ¢akrom iznijela na polje nesvjesno,
pobijedila i osvojila njeno blago petom ¢arkom pomocu boga rata, sada egzistira na Sestom

nivou i viSe se ne vraca u nize slojeve inercijom, tu je duhovno i svjesno prevagnulo.

72 7ohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 132
73 Joseph Campbell (1904.-1987.) am.prof.spec. za religiju i mitologiju
7 Zohar, Marschall; (2002). Duhovna inteligencija Sustinska inteligencija Tiskarna Ljubljana, Ljubljana str. 132
75 ~:v .

PiSe Erno za http://ermacizam.com.ba/gpage4.html
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4.3. Vrste intuicije
Prema Brandon postoji jedanaest tipova intuicije, a to su’®:

Predosjecaji - Predosjecaji se kod ljudi svode se na to da im ,,nesto iznutra® usmjeri paznju

na nesto Sto se moze dogoditi, bilo to dobro ili lose.

Dubok osjecaj u trbuhu - Vrlo Cesti oblik javljanja intuicije koji podrazumijeva ,,Cudan‘
osjecaj koji dolazi iz predjela trbuha. Primjerice, osjecaj blage mucénine koji ljudi mogu
osjetiti prilikom razmi$ljanja o nekoj predstojecoj obavezi ili dogadaju koji im stvara osjecaj

nelagode.

, Aha!* trenutci iznenadne spoznaje - Oblik koji se kod ljudi javlja kada im odjednom padne
na pamet neka ideja ili im nesto postane savr§eno smisleno. Cesto ga jo§ nazivaju i trenutkom

kada im se ,,upalila lampica“.

Vizije - Pojava intuicije u vizualnom obliku, ¢esto zvana i ,,vidovitost”. Ljudima moze
izgledati kao da doista vide neSto o¢ima, a moze se formirati i figurativno, kao slika u

njihovom umu.

Instinkti - Neki ljudi nikada ne bi svrstali instinkte pod intuiciju, no oni su takoder jedan od
nacina njezinog javljanja. Primjerice, ako osoba naide na neku Zivotinju, instinkt ¢e joj re¢i

treba li od nje bjezati ili ne.

Iritantan osjecaj koji nikako ne prolazi - Osjecaj koji se ljudima moZe javiti kada im ne$to
djeluje ispravno, ali ih stalno prati iritantni osje¢aj koji im govori suprotno od toga kako misle

da je.

Dodir - Intuicija se moze javiti i u formi dodira, a taj se oblik naziva psihometrija.

Dodirivanje predmeta ili neke druge osobe moze biti okida¢ za primanje informacija.

Miris - Ovaj oblik se kod ljudi moze javiti u situacijama kada primaju informacije o nekoj
negativnoj temi te se moze dogoditi da iznenada osjete neki neugodan miris. Figurativno

re¢eno, predmet razgovora im moze ,,zasmrditi.

Sluh - Oblik koji se ljudima moze javiti u formi zvuka ili glasa (uklju¢uju¢i unutarnji glas), a
koji moze biti doslovan ili figurativan pa se moze nalaziti samo u njihovom umu, kao da su ga

zamislili.

’® Brandon, D(2015). Intuicija za poletnike, Leo commerce, Beograd, str. 57
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Tjelesni znakovi - Tijelo ima sposobnost registrirati i prenijeti informacije pa ovaj oblik
javljanja intuicije moze ukljucivati signale poput zmaraca ili jeze koji osobi Salju obavijest da

li je nesto $to se dogada dobro ili loSe.

Telepatija - Predstavlja komunikaciju izmedu dva uma te moze biti uobi¢ajena pojava izmedu
dvije bliske osobe. Klasi¢an primjer javljanja ovog oblika intuicije je kada ljudi pomisle na

neku osobu, a ubrzo nakon toga ju negdje sretnu ili ih ona nazove.

Intuitivno razmiSljanje se moze nauciti prizvati i dovesti do toga da bude veliki dio
covjekovog zivota, namjeran, a ne slucajan, do ¢ega se dolazi vjezbom. Na primjer, kada se
nalazi u stresnoj situaciji koju treba rijesiti, potrebno je usmjeriti energiju ka srcu te aktivirati
pozitivan osjec¢aj vrednovanja i posStovanja. Na taj nacin srce ulazi u novi, koherentni ritam 1
povecava dostupnost intuicije. Zatim se postavlja pitanje na koje smo trazili odgovor, a
odgovor ¢e do¢i direktno iz srca, intuitivno. Osim toga, kada se neSto vise cijeni, kada se
suosjecajnije i briznije djeluje, to pogoduje osobnom zdravlju. Istrazivanja su pokazala da se
na taj nacin snizava krvni tlak, popravlja hormonalna ravnoteza, vidljiv je porast kognitivnih
sposobnosti 1 dugorocno pamcenje. Opcenito, postizu se bolji rezultati 1 uinkovito smanjuje

stres. ’’

Dakle, prema tvrdnjama ovih znanstvenika, kada je potreban odgovor na neko pitanje,
trebamo samo razgovarati sam sa sobom i poslusati svoje srce, odnosno intuiciju. Pravi
odgovor ¢e do¢i iz mudrosti srca, ono govori, samo treba nauciti slusati. Ili kako bi rekao
Kahlil Gibran™ "Kada dodete do kraja onoga §to bi trebali znati, bit ¢ete na po&etku onoga §to

bi trebali osjetiti." "

Jedan od nacina kako odrzati pozitivno stanje uma i poboljsati intuiciju je svakako optimizam
sam po sebi. ,,Optimizam, jednako kao i1 nada, znaci da osoba intenzivno ocekuje da ce,
opcenito, na koncu sve u zivotu zavrsiti dobro, unato¢ preprekama i frustracijama. Sa
stajaliSta emocionalne inteligencije, optimizam je stav koji ljude u teskim situacijama $titi od

zapadanja u stanje bezvoljnosti, beznada i depresije. I, jednako kao i nada, njegov bliski

7 pise Irena Dujmusi¢ za www.nexus-svjetlost.com/vijesti/duhovnost/item/2508-intuicija-nepogresiva-
iskonska-unutrasnja-mudrost

78k ahlil Gibran (1983-1931) filozof

79 Usp piSe Irena Dujmusi¢ za www.nexus-svjetlost.com/vijesti/duhovnost/item/2508-intuicija-nepogresiva-
iskonska-unutrasnja-mudrost
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srodnik, optimizam u zivotu donosi koristi, pod uvjetom, dakako, da je rije¢ o realisti¢cnome

optimizmu; prenaivan optimizam moze se pokazati katastrofalnim*

Razni duhovni stru¢njaci preporucaju meditaciju, yogu i razli¢ite tehnike disanja za razvoj

intuicije.
5. Intuitivho komuniciranje

Intuitivno komuniciranje spada u jedan od 4 stila komuniciranja, koji najviSe ima sposobnost
predvidjeti buduce dogadaje, situacije, osjecaje, kada Covjek nema jasne i ¢vrste argumente za
neku odluku, ali je ¢vrsto siguran da ispravno razmiSlja 1 postupa. Ta izvjesna

"neargumentirana” sigurnost u komunikaciji jest posljedica intuitivnog djelovanja.

5.1. Komunikacijski stilovi

U komunikaciji op¢enito, postoje razli€iti komunikacijski stilovi. Komunikacijski stru¢njak
Mark Murphy, ujedno i autor americkog ¢asopisa ,,New York Times®, je podijelio na Cetiri,

uobiCajena stila komuniciranjagl:

1)  Analiticki

2) Intuitivni

3) Funkcionalni
4) Osobni

Postoje dvije glavne razlike izmedu navedenih stilova komuniciranja. Prvu ¢ini mjera do koje
neka osoba komunicira s emocijama ili s podatcima. Tako osoba koja vodi projekt moze svoje
zadovoljstvo napretkom tog projekta izraziti na dva nacina. Ako izjavi da osje¢a da je na
izvrsnom putu prema zavrSetku projekta, iz toga se moze zakljuciti da je osoba sklonija
komunicirati s emocijama. S druge strane, ako izjavi da je ve¢ zavrseno 80% projekta, ocito je
da je osoba sklonija izrazavati se sa konkretnim podatcima. Druga razliku ¢ini mjera u kojoj
osoba komunicira linearno ili slobodno, odnosno postupno prati sve detalje ili ve¢inu njih

preskodi i bazira se na ono §to je bitno.

% Goleman (2007). Emocionalna inteligencija, Grafomark, Zagreb, str.103
81 Usp. pise Murphy Mark za www.forbes.com/sites/markmurphy/2015/08/06/which-of-these-4-
communication-styles-are-you/#10f206dc3adb
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Stil komunikacije neke osobe moze biti pod velikim utjecajem njihove osobnosti i nacina
ucenja, no svaki od tih stilova moze biti izvrstan alat za poboljSanje na osobnom ili
poslovnom polju. S obzirom na temu ovog rada u nastavku ¢e se poblize objasniti intuitivni

komunikacijski stil i njegova obiljeZja, tj. prednosti i nedostaci.

5.2. Intuitivni stil komuniciranja

Osobe intuitivnog stila komuniciranja nisu sklone pretjeranom zamaranju s primanjem ili
prenosenjem detalja tijekom komunikacijskog procesa jer detalje smatraju nepotrebnima, a
detaljno analiziranje primljenih informacija smatraju gubitkom vremena. Prema tome, takve
osobe nemaju potrebu bilo Sto sluSati ili prenositi u savrSenom linearnom poretku koji je
primjerice karakteristican za funkcionalni stil komuniciranja, ve¢ preferiraju sagledati Siru
perspektivu tijekom komunikacijskog procesa te primiti ili prenijeti sazete informacije koje ¢e

omoguciti Sto brzi prijelaz na glavnu bit razgovora.

Prednost ovog komunikacijskog stila je u tome §to se komunikacija odvija brzo i precizno.
Osobe koje ga koriste karakteriziraju osobine poput entuzijazma, kreativnosti i odlu¢nosti, a
jedna od prednosti je i primjerice sposobnost brzog ispunjavanja projektnih zadataka te
spremnost na isprobavanje novih idejnih rjeSenja. Suprotno tome, kod intuitivnog
komunikacijskog stila mogu se javiti i neki nedostaci. Jedan od njih je potencijalni manjak
strpljenja u situacijama koje zaista zahtijevaju obracanje pozornosti na sitne detalje. Takve
situacije mogu uzrokovati probleme u suradnji s osobama koje se ne vole oslanjati na intuiciju
u komunikaciji ili Zivotu opcenito, ve¢ preferiraju neki drugi stil komuniciranja. Tako najvecu
poteskoc¢u korisnicima intuitivnog stila mogu uzrokovati osobe koje se koriste funkcionalnim
stilom komuniciranja, iz razloga $to su intuitivni i funkcionalni stil jedan drugome potpuna

suprotnost.®

Funkcionalni stil karakterizira sistemati¢nost, procesuiranje i detaljno analiziranje, §to je
osobama intuitivnog komunikacijskog stila sasvim nepotrebno i zamorno. Unato¢ tome §to bi
kombinacija intuitivnog i funkcionalnog stila bila idealna i vrlo ucinkovita, zbog velikih
razlika u pristupu koje bi najvjerojatnije uzrokovale unutarnje sukobe, ovakvo bi partnerstvo

tesko bilo uspjesno.

82 Usp pise Murphy Mark za www.forbes.com/sites/markmurphy/2015/08/06/which-of-these-4-
communication-styles-are-you/#10f206dc3adb
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5.2.1. Tipovi intuitivne komunikacije

Postoji mnogo nacina na koji intuicija komunicira sa pojedincem. Mark Murphy dijeli

intuitivnu komunikaciju na®*: emocionalnu, mentalnu, fizi¢ku i spiritualnu.

Fizicka intuicija — povezana sa treCom ¢akrom koja se joS zove Cakra solarnog pleksusa, te
pojedinci osjete intuiciju na fizickom nivou, kroz dodir, osjecaj tijela, prirode, pa ¢ak i kroz

fizicku bol.

Emocionalna intuicija — povezana sa ¢etvrtom Cakrom ili sr¢anim centrom, te se intuicija
dobiva putem osjecaja u srcu. Emocije vode osobe u zivotnim odlukama, te takve osobe

apsorbiraju emocije svoje okoline, radi Cega se mogu loSe osjecati u masama ljudi.

Mentalna intuicija — radi pomocu Seste Cakre ili treCeg oka, voli sistematizirati i razumijeti,
zeljna je znanja 1 ekspanzije uma, konstantno uci i voli raditi sa brojevima 1 simbolima.

Pojedinci dobivaju informacije i poruke telepatskim putem od drugih ljudi i okoline.

Spiritualna intuicija — djeluje preko sedme ili krunske cakre. Takve su osobe najmanje
prizemljene 1 imaju veliku potrebu za slobodom. Imaju bogat jako izraZzene snove, te su od
svih tipova najbolje u stanju zivjeti u sada i ovdje, Rade sa andelima, i duhovnim vodi¢ima, te

moguce i da komuniciraju sa duhovima. Poticu druge da krenu na duhovni rast.

Iako svaka osoba moze komunicirati pomoc¢u svakog tipa intuitivnog komuniciranja, svaka

osoba ima jedan dominantni.

5.3. Intuitivno poslovno komuniciranje

Tvrtke i lideri ¢esto zanemaruju bitnost intuitivnog poslovnog komuniciranja, zaboravljajuci
pritom, da je mogucnost predvidanja i u samom poslovanju pomoc¢u intuicije zagarantirano,
¢ime je i sam prosperitet zaposlenika kao i1 tvrtke osiguran. Suradnici mogu posti¢i vecu
produktivnost 1 kreativnost pomoc¢u intuitivnog komuniciranja. Senzibilitet medu kolegama
kao 1 drustveno odgovorno ponaSanje se time potice jer intuitivno komuniciranje iziskuje
odluke koje proizlaze iz srca i koje na koncu imaju cilj da odluke i djelovanja budu za

dobrobit svih zaposlenih.

83 Usp piSe Murphy Mark za www.forbes.com/sites/markmurphy/2015/08/06/which-of-these-4-
communication-styles-are-you/#10f206dc3adb
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Intuitivno komuniciranje takoder moze biti korisno u raspravama vezanim za donoSenje
vaznih poslovnih odluka. Zlatno pravilo svakog poslovanja je da se pri donosenju odluka
uvijek moraju sagledati sve ¢injenice 1 provesti detaljne analize prikupljenih podataka. To je
nesto cemu se oduvijek ucilo zaposlenike bilo koje organizacije, no taj nacin nije ispravan u
cijelosti. Ono $to razlikuje najboljeg voditelja neke organizacije od onoga koji je tek solidan
je kombinacija intuicije i racionalnosti u komunikacijskom procesu vezanom za donoSenje
odluka. Intuicija se Cesto podcjenjuje, ali je unato¢ tome vrlo mocan alat u poslovnoj
komunikaciji jer u kona¢nici moze dovesti do poslovnog uspjeha koji je cilj svakog

poslovanja.

5.3.1. Mo¢ intuicije — prvih trideset sekundi

Bankovni menadzeri moraju osjetiti kada bi neki posao mogao po¢i loSe ¢ak i kada brojke
izgledaju dobro: clanovi upravnog odbora moraju odluciti je li novi proizvod vrijedan
vremena i novca potrebnog za njegov razvoj: ljudi moraju informirano nagadati koji ¢e od
kandidata za posao imati najbolju kemiju u radnoj skupini. Sve takve odluke zahtijevaju
sposobnost da se u proces donosenja odluke ukljuci nas$ inzuitivan osjecaj onoga sto je dobro i

loSe.

Doista, od tri tisu¢e menadzera u sturiji o donoSenju odluka, oni na vrhu u $irokom rasponu
podrucja najbolje su se posluzili intuicijom pri donosenju odluka. Jedan od vrlo uspjesnih
poduzetnika izrazio je to ovako: - Intuitivna odluka nije nista drugo nego podsvjesna logicka
analiza. Mozak nekako obavi te proracune i isporucuje nesto $to nismo mogli nazvati dobro

odvagnutim zaklju¢kom: jednostavno s e¢ini da je nesto bolje uéiniti ovako nego onako.*®

Intuicija moZe igrati najvecu ulogu na poslu upravo kada se procjenjuju ljudi i daje primjer
jednog intuitivnog Sefa. ,.Bjorn Johansson, Sef tvrtke sa sjediStem u Zurichu koja pronalazi i
preporucuje menadzere za najviSe poloZaje u multinacionalnim korporacijama, rekao je: Ovaj
posao je u cijelosti intuicija. Prvo morate procijeniti kemiju u tvrtki, odrediti stil predsjednika
upravonog odjela, njegove osobne kvalitete 1 o¢ekivanja, ton koji on odreduje, i cjelokupnu

kulturu korporacije koja prizlazi iz svega toga. Moram shvatiti kako radi menadZerski tim,

8 Girdler, A.; Intuition at work(2014). When to look beyond the data and trust your gut. SparkShift Publications
# Goleman;(2015). Emocionalna inteligencija u poslu, Denona, Zagreb, str. 57

37



kako se odnose jedan prema drugome. Svaka organizacija ima svojevrstan miris, jasno

. . o 86
svojstvo koje se osjeca.”

Kad zabiljezi taj miris, Johansson potom procijeni kandidate za radno mjesto. Presudna
ocjena je intuitivna. —Na sastanku sa nekim za trideset sekundi doznam odgovara li njegova
kemija mom klijentu. Dakako moramo analizirati njegovu karijeru, preporuke i sli¢no. Ipak,
ako ne prijede prvu prepreku, moj intuitivni osjecaj, ne zanimam se vise za njega. No ako moj

mozak, instinkt i srce kaZu da je to prava osoba preporudim upravu nju.®’

To se slaze s podacima s istrazivanja na Harvardu: ljudi mogu prvih trideset sekundi susreta
intuitivno osjetiti osnovni dojam koji ¢e imati o toj osobi nakon petnaest minuta- ili Sest
mjeseci. Primjerice, kada ljudi gledaju snimku profesora predavanja, uspijevaju s 80-

postotnom precizno$¢u procijentiti profesorovu strucnost.

Takva trenutna intuitivna sigurnost mozda je ostatak osnovnog sustava za rano upozoravanje
0 opasnosti, koji jo$ 1 danas zivi u osjecajima kao tjeskoba. Gavin deBecker, strucnjak za
sigurnost sustave slavnih ljudi, tjeskobu naziva darom straha. Taj radar za opasnost

upozorava nas drevnim osjecajem da nesSto nije u redu.®®

6. Kreativnost

Kreativnost (stvaralastvo) je pojam koji se u nau¢no- tehni¢koj literaturi koristi na sli¢an
nacin kao i u svakodnevnom jeziku za oznaCavanje misaonih procesa kojima se dolazi do

rjeSenja, ideja, umjetnickih oblika, teorija ili proizvoda koji su jedinstveni i novi.*®

Kreativnost je aktivnost koja daje nove, originalne proizvode, bilo u materijalnoj ili duhovnoj
sferi, pri ¢emu se ti proizvodi ne mogu pripisati imitaciji ve¢ ranije postojecih proizvoda jer
su od njih bitno drugaciji.Ti novi proizvodi, nastali kreativnim procesom, trebali bi bolje,
uspjesnije i racijonalnije udovoljavati individualnim i drustvenim potrebama ranije postojecih

proizvoda.”

8 Goleman;(2015). Emocionalna inteligencija u poslu, Denona, Zagreb, str. 57

&7 Goleman;(2015). Emocionalna inteligencija u poslu, Denona, Zagreb, str. 58

8 Goleman;(2015). Emocionalna inteligencija u poslu, Denona, Zagreb, str. 58

89 Usp pise Nisi¢ za http://www.znanje.org/psihologija/01iv0617/03/kreativnost.htm
% pi%e Nigi¢ za http://www.znanje.org/psihologija/01iv0617/03/kreativnost.htm
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Kreativnost u odnosima s javnoséu veoma je zagonetna tema. Upitate li bilo kojeg klijent:
viSeg menadZera koje su klju¢ne vjeStine potrebne PR struc¢njaku, svatko ¢e, izmedu osta

nabrojati kreativnost te sposobnost da u svom poslu pridoda kreativnu dimenziju.*

Kreativnost kao proces kojeg je pozeljno izazvati, je odreden odredenim Ciniocima, k

vanjskim - okolina, tako i unutarnjim — osobnost.

Pojavljivanje kreativnosti odreduje 4 osnovna &inioca®:
e kreativni pojedinac, njegove intelektualne osobine i osobine li¢nosti
e kreativni misaono proces
e kreativna situacija ili drustveno okruzenje
e kreativni proizvod

Kreativni pojedinci, koje posebno odlikuje stvaralacka produktivnost, imaju posebno izrazene

neke specifi¢ne osobine li¢nosti, kao §to su sledece®:

e fleksibilnost misljenja 1 ponasanja

e (Cvrst osjecaj nezavisnosti licnog misljenja

e sposobnost podnosenja neodredenih ili nejasnih situacija

e spremnost da se prihvataju izazovi i svjesno preuzima rizik

¢ nekonvencionalnost stavova, nacina misljenja ili licnog stila

e visok stepen samodiscipline i predanosti poslu ili preokupaciji

e unutrasnji osjecaj posebne vaznosti onoga $to je predmet preokupacije

e potreba da se sebe li¢no vidi/procjenjuje kao imaginativnu (mastovitu) i originalnu
osobu

Vecina spomenutih osobina pridonosi realizaciji kreativnih potencijala koji postoje u
pojedincu.

6.1. Kreativan um — divergentno razmisljanje

Kreativnost je nesto §to svatko ima u sebi. Kada je neka situacija u pitanju koaj trazi

rjeSenje, budi se u osobi kreativnost. To je vjestina koja se moze povecati ucenjem, istrazujuci

o Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javnoscu, Tisak AKD, Zagreb str.5
% Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javnoscu, Tisak AKD, Zagreb str.15
% pite Svalina za https://bib.irb.hr/datoteka/458416.Poticanje stvaralatva u odgoju i obrazovanju.pdf str.95
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naCine kako stvoriti poveznice u umu koje ¢e 0sobu dovesti do inovativnog rjeSenja.
Njegovanje kreativnosti podrazumjeva konstantno vjezbanje i koristenje, no ne u smislu radu

koji optereéuje veé aktivnosti koja veseli, jada duh, gradi samopouzdanje i opusta. *

Divergentno misljenje je vazan aspekt kreativnog misljenja. Radi se o istrazivanju Sirokog
spektra mogucih solucija, odnosno o drugacijim putevima razmis$ljanja, pomaknutim od
ustaljenosti. Divergentno misljenje je spontano i fluentno, a mnostvo ideja i neocekivanih
poveznica nadolazi u kratkom vremenu. Nakon zavrSetka procesa takvog razmisljanja,
odnosno izbacivanja zamisli, imamo li namjeru nesto 1 realizirati, informacije 1 ideje treba

organizirati 1 strukturirati koriStenjem konvergentnog misljenja.

Suprotno od divergentnog je konvergentno misljenje, koje slijedi ve¢ iskusani set logickih
koraka da bi se stiglo do odredenog rjeSenja. Dakle, u mnogo slucajeva se taj neki nacin
rjeSavanja odredenog problema ve¢ pokazao kao ,,ispravan®, pa niti ne iskuSavamo druga

moguca rjedenja, $to je vrlo prakticno i smisleno u nekim poslovima.®

6.2. Razmisljanje ,,zelenog svjetla® -brainstorming

Andy Green objasnjava kako postoji crveno i zeleno svjetlo u procesu kreativnog
razmiSljanja, pri ¢emu je crveno svjetlo vise racionalno, dok je zeleno intuitivnije, otvorenije,

slobodnije u odnosu crveno koji je vise logiéno.96

Najpoznatija tehnika kreativnog rjeSavanja problema je brainstorming ili oluja ideja. Iako je
potekla je iz poslovnog svijeta jo§ 1950-ih, koristi se u najrazlicitijim kontekstima, od skola

do velikih korporacija, a njezine se taktike i varijacije razvijaju jos i danas.

Rijec je o grupnoj aktivnosti no naravno, sasvim je izvedivo i da je individualno primjenjujete
na sebi. Nakon predstavljanja problema sudionicima, od svakoga se prikuplja $to viSe
spontanih ideja. Dakle, naglasak je na kvantiteti ideja i svako je Kritiziranje u toj prvoj fazi
zabranjeno kako bi se oslobodilo $to viSe ideja, a voda brainstorminga je taj koji ¢e vjesto
potaknuti ljude i dovesti grupu do inovativnog rjeSenja. U drugoj se fazi ideje razmatraju,

zdruZuju, testiraju, unapreduju, opet na razne kreativne nacine. Primjerice, mogu se izabrati

% pige Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/143/kreativho-razmisljanje-tehnike-koje-pomazu-1-dio/
% pige Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/143/kreativno-razmisljanje-tehnike-koje-pomazu-1-dio/
% Usp Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javno$éu, Tisak AKD, Zagreb str.31
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najzanimljivije ideje pa se ponovo provede brainstorming s tim idejama u fokusu. Neke druge

prijedloge vezane uz poticanje maste u brainstormingu navest éu u nastavku teksta. '

lako brainstorming ima mnogo prednosti, ima i nedostatke. Green smatra da uspjeSan
brainstorming ovisi ostupnju uklju¢enosti pojedinca u cijeli proces i kome doti¢an problem
pripada, te tko je z anjega odgovoran zeli ga rijeSiti i u mogucnosti je poduzeti nesto u vezi s

time. %
6.3. ,,5I° — faze u procesu stvaranja kreativne poduzetnicke ideje

Marketniski stru¢njak Andy Green opisao je ovaj proces u 5 faza: informacija, inkubacija,

iluminacija, integracija i ilustacija®:

Informacija, buduca ideja se stavlja u kontekst i temeljito analizira. Ispisuju se sve informacije
vezane za projekt u kojemu je potrebna ideja, kako bi se vizualizirala ideja i stavila u okvire.

Postavljaju se temeljna pitanja tko, $to, kada, gdje, kako i zasto.

Inkubacija je period unutra procesa kada se dobiva odmak od problema, prespava se, opusti,

viSe nije fokus na ideji.

Iluminacija je onaj neoCekivani trenutak koji je svojevrsna inspiracija, bljesak koji daje uvide,

te je jako brza akcija tog eureka trenutka.

Integracija je dio procesa u kojemu se na kreativan nacin nadograduje faza iluminacije,

pomocu kreatvinog izrazavanja crtanja, kreiranja.

llustracija je zadnji dio u procesu, te nuzno mora ideju predstaviti na isto toliko zanimljiv i

genijalan naCin kao S$to je i sama ideja za sebe genijalna.

6.4. Kruzno raspisivanje ideja (brainwriting)

Grupna metoda koja takoder sluZi za generiranje mnoStva ideja u kratkom vremenu 1 potice

doprinos svakog pojedinca. U grupi ljudi za stolom svatko neka na svoj papir ispisuje ideje.

7 pise Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/143/kreativno-razmisljanje-tehnike-koje-pomazu-1-dio/

%8 Usp Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javnoscu, Tisak AKD, Zagreb str.93
% Usp Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javno$céu, Tisak AKD, Zagreb str.48-60
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Nakon 10 minuta, zarotirajte papire, odnosno proslijedite svoju listu osobi do Vas da je

. e g . . . . . oo . 100
nadopuni svojim idejama, i tako kruzno, sve dok svi ne ispiSu svaciju listu.

6.5. Sest SeSira za razmiSljanje

Edvard de Bono, psiholog i ljekar, autor je mnogih knjiga iz oblasti primenjene psihologije.
Svoju metodu ,,Sest edira za razmisljanje>> (Six Thinking Hats) predstavio je u svojoj

istoimenoj knjizi, koja je ubrzo po pojavljivanju postala bestseler.

Ova metoda predstavlja novi vid razmiSljanja — paralelno ili lateralno razmi$ljanje, koje
zapravo podrazumeva kombinaciju analiti¢kog i kritickog na¢ina razmisljanja. Tehnika Sest
Sesira za razmisljanje je model koji se koristi za istrazivanje razli¢itih perspektiva kako bi se
doslo do resSenja neke slozene situacije. Ovo je tehnika koja pomaze pojedincu da svesno
prihvati i primeni razli¢ite uglove posmatranja pojedine situacije, a koji mogu biti potpuno

drugaciji od njegovog uobicajenog nacina razmisljanja.

Sesiri su nazvani po bojama i predstavljaju razli¢ite perspektive razmisljanja koje pojedinac
primenjuje kada na glavu stavi (bukvalno ili metaforicki) taj SeSir. Prema de Bonu, postoje

sledeéi sesiri*®:

Plavi — upravljanje procesom odlucivanja
e Bijeli — ¢injenice

e Crveni — osecanja, instinktivne reakcije

e Crni — negativne reakcije

e Zuti— pozitivne reakcije

e Zeleni— kreativne ideje

Svaka je etapa oznacena SeSirom drugacije boje, ¢ime se na vrlo discipliniran na¢in ozna¢ava

kako se kreativne misli pojedinca , ili grupe usredoto¢uju na konkretne funkcije. %

100 pise Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/145/kreativno-razmisljanje-tehnike-koje-pomazu-2-dio/

T T . .
pise Zigi¢ za https://samoobrazovanje.rs/sest-sesira/
192 ysp Andy Green (2007).Kreativnost u odnosima s javno&céu, Tisak AKD, Zagreb str.84
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e .. 103,
Svaki Sesir ima odredenu funkciju™:

Plavi $esir ima ulogu menadzera. Kad na glavi imate plavi $esir, pre svega odredujete ciljeve
koje treba posti¢i, a zatim 1 nacin kako da se do reSenja dode. Plavi SeSir takode odreduje 1

vreme kao i trenutak smene i pozivanje drugih SeSira.

Bijeli sesir na pocetku predocava ¢injenice koje su do sada poznate i kojima ¢lanovi grupe
raspolazu. On takode odreduje i to koje je Cinjenice jo§ potrebno pribaviti da bi se doslo do
najboljeg resenja. Ono S$to je, medutim, vazno u ovoj fazi je da ne treba kritikovati, niti

donositi bilo kakve zakljuc¢ke u vezi sa iznetim informacijama.

Crveni Sesir predstavlja emocije. NoSenje ovog Sesira traje najkrace. Ne preporucuje se duze
od 30-tak sekundi. Prilikom noSenja crvenog Sesira od ¢lanova tima se o¢ekuje da izraze svoje
spontane reakcije, bez mnogo razmisljanja, ali isto tako i bez potrebe za objaSnjavanjem.
Reakcije mogu biti 1 pozitivne i negativne, a ono §to je pozeljno je ¢ak 1 koriS€enje

neformalnog izrazavanja.

Crni Sesir naziva se jos i ,,davolji advokat”. On je kao strogi sudija koji procenjuje, presuduje,
upozorava i Kkritikuje. Dakle, u ovoj fazi treba razmisliti o svim nedostacima koji se mogu

javiti. Dobar na¢in razmiSljanja prilikom noSenja ovog SeSira mogao bi biti brainstorming.

Zuti $esir, nasuprot crnom, predstavlja optimizam. On nalazi pozitivne strane i nadine
prevazilazenja mnostva prepreka koje se nalaze na putu do reSenja. Metaforicki, zuti SeSir
predstavlja sunce. A sunce je uvek svetlo, mo¢no i sre¢no i svemu daje energiju. Sa zutim
Sesirom na glavi trazimo pozitivne efekte koji motivisu da se dode do najboljeg resenja. Kao i

kod crnog SeSira, i ovde je brainstorming veoma pogodan.

Zeleni sesir je simbol za kreativnost U ovoj fazi, ocena i kritika nisu dozvoljeni. Ovo je
naotvorenija faza u kojoj svaka ideja treba biti uzeta u obzir. Sa zelenim $eSirom na glavi, mi
zapravo osmi$ljavamo sve moguce (i, naizgled, nemoguce) nacine i prilike gde bi neka ideja
mogla da se se iskoristii primeni. Idealan izbor za ovu fazu razmiSljanja takode

je brainstorming.

Prema Edvardu de Bonu, metoda Sest $eira ima mnogo prednosti od kojih su najvaznije

, 104,
sledeée™ :

103 pize Zigi¢ za https://samoobrazovanje.rs/sest-sesira/

4 piSe Zigi¢ za https://samoobrazovanije.rs/sest-sesira/

10

43


https://samoobrazovanje.rs/sest-sesira/
https://samoobrazovanje.rs/sest-sesira/

e moguénost svakog Clana grupe da slobodno izrazi svoje miSljenje ne strepeci od

kritike

o formiranje svesti o tome da se svaki Clan grupe ima na raspolaganju razlicite

perspektive za posmatranje istog problema

e pogodan mehanizam za ,,menjanje brzina”
e postoje pravila za igre razmisljanja

o fokusirano razmisljanje

e put ka jo§ kreativnijem razmisljanju

e bolja komunikacija

e bolje donosenje odluka

U kontekstu grupe najc¢esci vid razmisljanja je taj da svaki pojedinac razmislja na nacin koji je
njemu najsvojstveniji. Medutim, prilikom primene ove metode, Citava grupa u datom trenutku

razmis$lja na isti nacin.

Sli¢na situacija deSava se i1 kada pojedinac koji se nalazi pred nekom licnom dilemom ili
problemom razmi$lja samo na jedan nacin. Tako da je ova metoda vrlo pogodna i za

koris¢enje prilikom individualnog donosenja vaznih odluka.

Redosled i1 ucestalost upotreba razliCitih SeSira, kao i trajanje razmisljanja sa odredenim
SeSirom na glavi, moze biti razli¢it u zavisnosti od same prirode problema. Ova metoda,
takode, u pocCetku zahteva malo vezbe. Mozda ¢e u pocetnoj fazi biti potrebno da se zaista
obezbede pravi SeSiri razli¢itih boja za Clanove grupe, a kasnije je moguée da se samo
,,pozovu”. Ono §to bi takode trebalo da ima svaki ¢lan grupe je papir gde ¢e moc¢i da pribelezi

sve ideje koje bi kasnije, sa drugim SeSirom na glavi, mogao da iznese.
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7. ISTRAZIVANJE: KORISTENJE INTUICIJE U KOMUNIKACIJI

U sklopu ovog rada se provelo istrazivanje o intuitivnoj komunikaciji ¢iji je cilj bio

saznati koliko se ljudi oslanjaju na intuiciju u komunikaciji i koliko se njome sluze.

Istrazivanjem su bile obuhvacene osobe s podru¢ja Republike Hrvatske. Sudionici nisu bili
uvjetovani spolnim ili dobnim skupinama, odnosno bilo kojim drugim parametrima.
Istrazivanje je bilo provedeno putem interneta na temelju odgovaraju¢eg anketnog obrasca,
koji je ispitanicima bio dostupan tijekom veljace 2018. godine putem javno podijeljene
poveznice. Na istrazivanje se trebalo dobrovoljno odazvati ukupno 150 nasumicnih ispitanika,

koji su odgovarali na ukupno osamnaest postavljenih pitanja.

7.1. Cilj istrazivanja

Glavni cilj ovog istrazivanja prvenstveno je bio utvrditi oslanjaju li se ljudi zaista na intuiciju
u komunikaciji i koliko se njome sluze. Zajedno s glavnim ciljem utvrditi pomaze li intuicija
ljudima po pitanju procjene istinitosti podataka u procesu komunikacije. Svrha istrazivanja
takoder je pitanje cemu ljudi pridaju viSe pozornosti u komunikaciji: raciju ili intuiciji? Te,
postoje li razlike u njithovom intuitivnom komunikacijskom ponaSanju u poslovnom
okruzenju u odnosu na privatno okruzenje. Uz sve navedeno, ispitanici su trebali izraziti
jacinu stava prema intuiciji tvrdnjom da je intuicija oslonac u komunikaciji, u procesu

donoSenja odluka, te da je vaznija od racija.

7.2. Sudionici istrazivanja

Istrazivanje je bilo provedeno na uzorku od 150 osoba s podrucja Republike Hrvatske. Uzorak
nije bio ciljani, ve¢ prigodni te je iz tog razloga anketni obrazac bio dostupan nasumi¢nim
osobama, razli¢itih rodnih i starosnih skupina. Ipak, zbog kasnije mogucnosti usporedbe kod
analize rezultata ispitanici su se u anketi morali deklarirati prema rodu i dobi, te sukladno
tome uzorak je podijeljen na dobne skupine: ispitanici izmedu 18 i 32 godina, ispitanici
izmedu 33 i 47 godina, ispitanici izmedu 48 i 62 godina. Zadnja skupina su ispitanici od 63 i
viSe godina. Anketa je provedena u periodu od 12.veljace do 16.veljace, posto je toliko

vremena bilo potrebno da se prikupi 150 ispitanika koji su odgovorili na anketu.
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7.3. Metoda istraZivanja

Istrazivanje je bilo provedeno posebnom metodom prikupljanja podataka, pomoc¢u koje su
prikupljene i1 analizirane informacije potrebne za kompletiranje ovog rada. Podatci su
prikupljeni anonimnom online anketom, kreiranom pomoc¢u Google obrazaca (eng. Google
Forms) - usluge za besplatnu izradu i analizu anketnih upitnika dostupne na Google servisu.
Anketa je sastavljena od osamnaest pitanja zatvorenog tipa, usmjerenih na zadovoljavanje
prethodno navedenog cilja istrazivanja. Distribucija ankete izvrSava se pomocu javno
dijeljene poveznice na drustvenoj mrezi Facebook. Anketa bude podijeljena uz napomenu da
se radi 0 anonimnom istrazivanju, te da se isto provodi za potrebe izrade diplomskog rada. Za

uspjesno ispunjavanje ankete biti ¢e potrebno dati odgovore na sva pitanja.

7.4. Hipoteze
H1: Ljudi se koriste intuicijom u komunikaciji.
Podhipoteza 1.1.: Zene se kod donosenja odluka vise oslanjaju na intuiciju nego muskarci.

Podhipoteza 1.2.: Mlade osobe se kod donosenja odluka viSe oslanjaju na intuiciju od starijih.
(18 — 32 godine)

H2: Ispitanici smatraju da intuicija pomaze kod procjene istinitosti primljenih poruka i
informacija.

Ha3: Ispitanici se u komunikaciji u privatnom okruzenju oslanjaju na racionalnost.
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7.5. Interpretacija rezultata

1. pitanje: Od ukupno 150 ispitanika, je 80(53,3%) muskog roda, a 70(46,7%) zenskog.

Rod

82
80 -
78 -
76 -
74 -
72 -
70 -
68 -
66 -
64 -

Muski Zenski

Grafikon 1. Rod ispitanika

2. pitanje: Prvoj dobnoj skupini od 18-32 godine pripada 76(50,6%) ispitanika, dok drugoj
skupini od 33-47 godina pripada 44(29,3%) ispitanika. Trecoj dobnoj skupini od 48- 62
godine pripada 20(13,4%) ispitanika, a zadnjoj od 63 godina i vise svega 10(6,67%)
ispitanika.

Dobna skupina
80

70 -
60 -
50 A
40 -~
30 A
.
10 A

18-32 33-47 48-62  63-ivise
godina godina godina godina

Grafikon 2. Dobna skupina ispitanika
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3. pitanje: Najvise ispitanika, ukupno 101(67,3%) je odgovorilo da ¢esto koristi intuiciju u
svakodnevnoj komunikaciji, dok ih 20(13,4%) uvijek koriste. Ponekad ju koristi 17(11,4%)
ispitanika, a rijetko 12(7,9%). Ni jedan ispitanik nije odgovorio da ju nikada ne koristi u

svakodnevnoj komunikaciji.

Koliko se koristite intuicijom u
svakodnevnoj komunikaciji?
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Grafikon 3. Koliko se ispitanici koriste intuicijom u svakodnevnoj komunikaciji [4]

4. pitanje: Kod kontakta s nepoznatim ljudima se 76(50,7%) ispitanika Cesto oslanja na
intuiciju, a 36(24%) ispitanika se oslanja uvijek. Ponekad ih se oslanja na intuiciju 35(23,4%)
ispitanika, a 3(1,9%) ispitanika se nikada ne oslanja. Nitko od ispitanika ju ne koristi rijetko.

Koliko se oslanjate na intuiciju u
kontaktu s nepoznatim ljudima?
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Grafikon 4. Koliko se ispitanici oslanjaju na intuiciju u kontaktu s nepoznatim ljudima
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5. pitanje: Kod procjene istinitosti primljenih poruka ili informacija intuicija ispitanicima
pomaze Cesto 79(52,7%) ispitanika, a uvijek 36(24%), dok ponekad pomaze 30(19,9%)
ispitanika, a rijetko pomaze kod 5(3,4%) ispitanika. Nitko od ispitanika nije odgovorio sa
nikad.

Pomaze li Vam intuicija kod procjene
istinitosti primljenih poruka ili
informacija?
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Grafikon 5. Koliko intuicija kod ispitanika pomaze kod procjene istinitosti primljenih poruka
ili informacija.

6. pitanje: U poslovnom okruZenju, niti jednom ispitaniku se komunikacija ne bazira
isklju¢ivo na intuiciji. Kombinaciju intuicije i racia, gdje prevladava intuicija Koristi
10(6,67%) ispitanika, dok kombinaciju intuicije i racia, gdje prevladava racio koristi 39(26%)
ispitanika. Iskljucivo racio koristi 20(13,33%)ispitanika, a njih 81(54%) koristi kombinaciju

intuicije i racia, u podjednakoj mjeri.

U poslovnom okruZenju na ¢emu se bazira Vasa komunikacija?
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Grafikon 6. Baziranje komunikacije ispitanika u poslovnom okruZenju
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7. pitanje: U privatnom okruzenju se kod 8(5,3%) ispitanika komunikacija bazira isklju¢ivo
na intuiciji. Kombinaciju intuicije 1 racia, gdje prevladava intuicija koristi 73(48,6%)
ispitanika, dok kombinaciju intuicije i racia, gdje prevladava racio Kkoristi 23(15,3%)
ispitanika. Iskljuc¢ivo racio koristi 10(6,7%) ispitanika, a njih 36(24%) koristi kombinaciju
intuicije i racia, u podjednakoj mjeri.

U privatnom okruZenju na cemu se bazira Vasa komunikacija?
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50
40
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o |
Isklju¢ivona l Kombinacijili R, Kombinacijil iRu KombinacijiliR, Isklju¢ivona R
gdje prevladaval podjednakoj mjeri gdje prevliadava R

Grafikon 7. Baziranje komunikacije ispitanika u poslovnom okruzenju

8. pitanje: Intuicija se smatra nepouzdanim alatom komunikacije kod 4(2,66%) ispitanika,
dok 9(6%) ispitanika smatra da je slabo pouzdan. Relativno pouzdanim ju smatra 45(30%)

ispitanika, a vrlo pouzdanim 69(46%) ispitanika. Jako pouzdanim alatom smatra ih 23(15,3).

Smatrate li intuiciju efikasnim alatom
komunikacije?
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Nepouzdanim Slabo pouzdan Relativno Vrlo pouzdan Jako pouzdan
pouzdan

Grafikon 8. Koliko efikasnim alatom ispitanici smatraju intuiciju
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9. pitanje: Kada je rije¢ o komunikaciji u procesu donosenja odluka, intuiciju kao oslonac
smatraju vaznijom od racionalnosti 70(46,7%) ispitanika, a njih 80(53,3%) smatra da je ta

tvrdnja netocna.

Kada je rije¢ o komunikaciji u procesu donosenja
odluka, intuicija mi je kao oslonac
vaznija od racionalnosti.
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Grafikon 9. Vaznost intuicije u komunikaciji u procesu donosenja odluka u odnosu na
racionalnost

10. pitanje: Tvrdnju da se kod donos$enja bilo kakvih odluka se treba i moZe u potpunosti
osloniti na intuiciju smatra to¢nom 38(24,7%) ispitanika, dok njih 112(75,3%) smatra da je ta

tvrdnja netocna.

Kod donosenja bilo kakvih odluka se treba i
moZe u potpunosti osloniti na intuiciju.
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Grafikon 10. Oslanjanje na intuiciju kod donoSenja bilo kakvih odluka
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11. pitanje: Tvrdnju da su u komunikaciji intuicija i racionalnost podjednake vaznosti tocnom

smatra 89(59,4%) ispitanika, a njih 61(40,6%) ju smatra neto¢nom.

U komunikaciji su intuicija i racionalnost
podjednake vaznosti.
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Grafikon 11. Podjednaka vaznost intucije i racionalnosti u komunikaciji

12. pitanje: Tvrdnju ,, Uvijek polazim od racionalnosti, ali ako intuicija uporno navodi na
suprotno - slusam ju* to€nom smatra 119(79,9%) ispitanika, a njih 31(80,1%) ju smatra
neto¢nom.

Uvijek polazim od racionalnosti, ali ako intuicija
uporno navodi na suprotno - sluSam ju.
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Grafikon 12. Polazenje od racionalnosti i slusanje intuicije ako ona uporno navodi na
suprotno
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13. pitanje: Tvrdnji: ,Kada je posao u pitanju racionalnosti dajem prednost smatra

132(87,9%) ispitanika to¢nom, a njih 18(12,1%) ju smatra netocnom.

Kada je posao u pitanju racionalnosti dajem
prednost.
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Grafikon 13. Davanje prednosti racionalnosti kada je u pitanju posao

14. pitanje: Na tvrdnju: ,,Kombinacijom intuicije i racionalnosti postizu se najbolji rezultati*

smtra ¢ak 141(93,9%) ispitanika tocnom, dok njih 9(6,1%) ju smatra neto€nom.

Kombinacijom intuicije i racionalnosti postizu se
najbolji rezultati
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Grafikon 14. Kombinacijom intuicije i racionalnosti postizu se najbolji rezultati
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15. pitanje: Na tvrdnju: ,,Donosenje odluka za buduénost je nemoguce procijeniti racionalno
ve¢ iskljucivo intuitivno* njih 47(31,3%) smatra tocno, dok 103(68,7%) ispitanika ju smatra

neto¢nom.

Donosenje odluka za buduénost je nemoguce
procijeniti racionalno ve¢ iskljucivo intuitivno.
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Grafikon 15. Donosenje odluka za buduc¢nost je nemoguée procijeniti racionalno veé
iskljucivo intuitivno.

16. pitanje: Na tvrdnju: ,Intuiciju treba uzeti s dozom rezerve zbog moguceg utjecaja
emocija na nju“ smatra 118(78,7%) ispitanika to€nom, dok 32(21,3%) njih ju smatra

netocnom.

Intuiciju treba uzeti s dozom rezerve zbog
moguceg utjecaja emocija na nju.
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Grafikon 16. Intuiciju treba uzeti s dozom rezerve zbog mogucéeg utjecaja emocija na nju.
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17. pitanje: Prema procjeni ispitanika, njih 41(27,4%) smatra da drugi ljudi rijetko koriste

intuiciju u komunikaciji, dok njih 79(52,7%) ih smatra da drugi ljudi to ¢ine ponekad, a

30(20%) njih smatra da drugi ljudi to ¢ine u veéini sluc¢ajeva. Nitko ne smatra da drugi ljudi

nikada ili uvijek koriste intuiciju u komunikaciji.
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Prema Vasoj procjeni u kojoj mjeri drugi ljudi
koriste intuiciju u komunikaciji?

Nikad Rijetko Ponekad U vedini Uvijek
slucajeva

Grafikon 17. Procjena ispitanika u kojoj mjeri drugi ljudi koriste intuiciju u komunikaciji

18. pitanje: Prema misljenju ispitanika, njih 82(54,7%) smatra da drugi ljudi ponekad

vjeruju svojoj intuiciji, dok njih 40(26,7%) smatra da to ¢ine rijetko, a 28(18,6) smatra da to

¢ine u vecini slucajeva. Nitko od ispitanika ne smatra da drugi ljudi nikada ne vjeruju svojoj

intuiciji, kao niti da vjeruju uvijek.
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intuiciji?
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slucajeva

Grafikon 18. Koliko drugi ljudi vjeruju u intuiciju
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7.6. Analiza hipoteza istraZivanja
Hipoteza 1: Ispitanici smatraju da se ljudi koriste intuicijom u komunikaciji.
Pitanje: Prema Vasoj procjeni u kojoj mjeri drugi ljudi koriste intuiciju u komunikaciji?

Prema procjeni ukupno 150 ispitanika, njih 41 smatra da drugi ljudi rijetko koriste intuiciju u
komunikaciji, dok njih 79 ih smatra da drugi ljudi to ¢ine ponekad, a 30 njih smatra da drugi
ljudi to ¢ine u veéini slucajeva. Nitko ne smatra da drugi ljudi nikada ili uvijek koriste
intuiciju u komunikaciji. RjeSavanjem Z testa u programu Excel, uz p<0.05 se nije mogla

potvrditi.

Z testom se sa rjeSenjem p=0,911 nije mogla potvrditi hipoteza, te se hipoteza odbacuje.

Podhipoteza 1.1: Zene se kod donosenja odluka vie oslanjaju na intuiciju nego muskarci.

Pitanje: Kod donosenja bilo kakvih odluka se treba i moze u potpunosti osloniti na intuiciju.

(tvrdnja koja se odgovarala sa to¢no ili neto¢no)

M zZ Total
Ne osl.na intuiciju 72 40 112 0,747
Oslanjaju na intuiciju 8 30 38 0,253
Ispitanici 80 70 150

59,76 52,29
20,24 17,71

3,87365E-06

Slika 2. Hi kvadrat test proveden u programu Excel za podhipotezul.l.: Zene se kod

donosenja odluka vise oslanjaju na intuiciju nego muskarci.

Od ukupno 150 ispitanika bilo je 80 muSkaraca i 70 Zena, te je bilo za ocCekivati, obzirom da
su zene po prirodi osjecajnija bica, pa ¢e se samim time viSe oslanjati na intuiciju od
muskaraca. Ispitivanjem pomocu hi kvadrat testa u programu Excel, dobiveno je rjesenje Hi?

=3,87365E-06, uz p<0,05.
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Posto je dobiveni Hi kvadrat test manji od grani¢ne vrijednosti na razini od 0,05, moZemo
zakljuciti da postoji statisticki znacajna razlika izmedu muske i zenske populacije u odabiru

oslanjanja na intuiciju.

Podhipoteza 1.2.: Mlade osobe se kod donoSenja odluka viSe oslanjaju na intuiciju od
starijih. /izmedu 18 - 32 godina/

Pitanje: Kod donosenja bilo kakvih odluka se treba i moze u potpunosti osloniti na intuiciju.

(tvrdnja koja se odgovarala sa to¢no ili neto¢no)

Starije o. Mlade o. Total

Ne osl.na intuiciju 61 51 112 0,747
Oslanjaju na intuiciju 13 25 38 0,253
Ispitanici 74 76 150

55,278 56,772
18,722 19,228

0,030861786

Slika 3. Hi kvadrat test proveden u programu Excel za podhipotezu: Mlade osobe se kod

donoSenja odluka vise oslanjaju na intuiciju od starijih.
Ok ukupno 150 ispitanika, mladoj dobnoj skupini spada ukupno 74 ispitanika, a starijoj 76.

te u usporedbi sa ostatkom koja je definirana u ovom istrazivanju kao starija se pretpostavlja
da je intuitivnija, te se hi kvadrat testom doslo do rjesenja da je Hi2 == 0,031, uz p<0.05, te se
time potvrdila podhipoteza da se mlade osobe kod donoSenja odluka viSe oslanjaju na
intuiciju od starijih. PoSto je dobiveni H2 kvadrat test manji od grani¢ne vrijednosti uz 95%
pouzdanosti, mozemo zakljuciti da postoji znacajna razlika izmedu oslanjanja na intuiciju

izmedu mladih i starijih osoba.

H2: Ispitanici smatraju da intuicija pomaze kod procjene istinitosti primljenih poruka i

informacija.
Pitanje: Pomaze li Vam intuicija kod procjene istinitosti primljenih poruka ili informacija?

T test se proveo putem funkcije u programui Excel, gdje je 150 ispitanika odgovorilo na skali

izmedu 1 15.
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T test kojemu je rjeSenje p=7,47223E-56 uz p<0,05, te se time potvrdila hipoteza, Sto znaci da

im kod procjene istinosti primljenih poruka i informacija itekako pomaze intuicija.

Ha3: Ispitanici se u komunikaciji u privatnom okruzenju oslanjaju na racionalnost.
Pitanje: U privatnom okruzenju na ¢emu se bazira Vasa komunikacija?

T test se proveo putem funkcije u programu Excel, gdje je 150 ispitanika odgovaralo na skali

izmedu 1 15.

T testom s rjeSenjem p=0,99 < 0,05 potvrdila se 1 treCa hipoteza da se ispitanici u

komunikaciji u privatnom okruZenju ve¢inom oslanjaju na intuiciju.

Mozemo zakljuciti da je 1 statistiCki dokazano na prigodnom uzorku ispitanika kako je
intuicija prisutna u poslovnom i privatnom okruzenju te da se ljudi oslanjaju na intuiciju u

komunikaciji, iako su u nekim od pitanja za donoSenje poslovnih odluka preferirali racionalne
odluke.
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8. Zakljucak

Puls vremena postigao je donedavno nemoguce, da je postalo apsurdno dijeliti znanja i
iskustva na standardna i alternativna. Sinergija znanstvenih disciplina zapada, spaja se sa
tradicijom istoka. Nije samo istok tradicija, ve¢ i1 sva ona znanja koja postoje toliko dugo
koliko 1 samo Covjecanstvo, no znanost prihvaca samo ono mjerljivo i dokazivo. Znanstvenici
modernog doba su si uzeli za zadatak demistificirati drevna znanja koja donedavno nisu bila
objasnjiva sumnjicavom umu zapadnog Covjeka, no pomocu raznih znanstvenih metoda i
rezultata koji su myjerljivi, mnogo se nevidljivog razotkrilo, pa tako 1 vaznost intuicije i
covjekovu zivotu. Koliko je bitno zivjeti "iz trbuha" morate ovo staviti u navodnike, jer se
moze krivo-dosklovno shvatiti, a to je metafora, slijediti svoje srce i unutarnji glas, te imati

uravnotezen um i emocije, kako bi kvaliteta Zivota dosegla visi nivo.

Poslovni svijet se simultano razvija kao i svjesnost pojedinca na globalnoj razini, pa
tako 1 u poslovnom komuniciranju ne moze vise svjesno nedostajati intuitivno komuniciranje.
lako se u neverbalnoj komunikaciji koristi intuicija kao alat zapazanja i mogucénost
predvidanja slijeda situacije, intuitivno komuniciranje pomaZe i na poslovnom nivou stvoriti
kvalitetniju, a time i produktivniju radnu klimu, ¢ime se isplati poticanje razvoja intuitivnog
komuniciranja medu suradnicima, tko zna, mozda ¢e time jednog dana biti isklju¢iv nacin

komunikacije medu suradnicima onaj telepatski.

Neverbalna komunikacija kao bitan faktor prepoznavanja intuitivnih motiva osoba oko
sebe, dosegla je na znanstvenoj razini visok nivo uvida o kompleksnosti komunikacije, kako
poslovne, tako i privatne, te ocitavanjem neverbalnih signala, svaka osoba postaje vjest
analiticar svoje okoline, takoder time postaje konkurentna na trziStu rada, jer lako moze
predvidjeti primjerice promjenu dinamike unutra poduzeca ili kako se ponaSaju suradnici na
radnom mjestu, te na temelju ponasanja procjene jesu li zadovoljni na svom radnom mjestu i

okruzenju ii nisu.

Intuicija se, obzirom da sam pojam svoje korjene vuce u isto¢noj kulturi, u zapadnoj
kulturi teze objaSnjava, no postoji psiholoSko dekodiranje tih pojmova, te se time zapadni
svijet lakSe moZe identificirati sa samim pojmom. Tako je intuicija i podruje pinealne

zlijezde pojasnjeno pomoc¢u poduzetne osobnosti.

Intuicija je sve Sto Covjeka pokrece, ako on pristane na to unutarnje vodstvo, a sve

ostalo $to poslije tog prvog intuitivnog uvida dolazi kao odgovor, nije unutarnji glas koji nas
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vodi ve¢ nas§ um koji se ne zna utisati il uzburkale emocije, te nas nece dovesti na onaj pravi
put, kao S§to to ¢ini ono $to prvo Cujemo ili osjetimo kao odgovor, intuitivno znamo. Kod
zaposljavanja je jako bitno ve¢ u prvih nekoliko sekundi procijeniti kandidata, isto kao i
moguceg buduceg Sefa, jer tako kako se dozivi osoba u prvim sekundama, tako ¢e se i kasnije

potvrditi prvi dojam kao to¢nim.

Jedan jako bitan faktor u intuiciji je i1 kreativnost. Intucija je po svojoj prirodi
nepredvidiva, a samim time otvara vrata masti, koja pa se razvija u vidu kreativnosti na svim
poljima CovjeCanstva. Intuicija i1 kreativnost su neophodan spoj za razvoj 1 budu¢nost ovjeka,
kao $to su dosad i svi vizionari i umovi iz buduénosti pokazali da je sve moguce realizirati,

samo je potrebno slobodno kretanje maste i intuicije.

Iz provedenog istrazivanja se vidi da ljudi koriste intuiciju u procjeni novih situacija,
kontakata, rjeSavanja problema. Ljudi se u privatnom zivotu viSe oslanjaju na intuiciju nego
na racionalnost, dok u poslovnom Zivotu daju prednost raciu. Veéina ispitanika smatra da se

postizu najbolji rezultati kombinacijom intuicije i racionalnosti.

Budu¢nost Covjeka lezi u intuitivnom pristupu zivotu, kako privatno tako i poslovno, sve
organizacije, poduzeca, poslodavci i zaposlenici, kao 1 politi¢ari ¢e morati usvojit intuiciju
kao mocan alat prezivljavanja i iS¢ekanja u obec¢ano 1 bolje sutra, jer je jednostavno svjetski
trend takav da trazi intuiciju kao osnovnu komponentu ovozemaljske buducnosti. Poznati
svjetski komunikolog P. Monge koji radi u Izraelu i Kaliforniji kao profesor na doktorskim
studijima komunikologije napisao je rad pod naslovom: “Komunikoloska struktura i procesi
globalizacije” objavljen u medunarodnom komunikoloSkom ¢asopisu “Journal of
Communication”, 4/98.142-154, iznosi tezu kako globalizacija druStva ne znaCi gubitak
individualnosti ve¢ obrnuto, pojacat ¢e razvoj individualne svijesti kako bi se mogli svjesno
stvarati standardi i procedure simboli¢ke komunikacije za sve ljude na planeti. Ali, to ne znaci
stvaranje nekog nadjezika, ve¢ ¢e se putem komuniciranja i koorijentacije do¢i do veéeg broja

komunikacijskih dogadaja u sinhronicitetu za koje je nuZna intuicija."'%

U Varazdinu, 27. Ozujka 2018.

105 . v N . . . % . . .
Monge, P., “Komunikoloska struktura i procesi globalizacije”, u ¢asopisu “Journal of Communication”,

4/98.142-154
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SIEVER

IZJAVA O AUTORSTVU
&
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavrini/diplomski rad iskljuéivo je autorsko djelo studenta koji je isti izradio te student
odgovara za istinitost, izvornost i ispravnost teksta rada. U radu se ne smiju koristiti
dijelovi tudih radova (knjiga, ¢lanaka, doktorskih disertacija, magistarskih radova, izvora s
interneta, i drugih izvora) bez navodenja izvora i autora navedenih radova. Svi dijelovi
tudih radova moraju biti pravilno navedeni i citivani. Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvenog ili struénoga rada. Sukladno navedenom studenti su duzni potpisati izjavu o
autorstvu rada.

Ja, 57/ E- M /{/ OM/( (ime i prezime) pod punom moralnom,

materijalnom i kaznenom odgovorno3cu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autor/ica_ zavrs$nog/diplomskog (obrisati nepotrebno) rada pod naslovom

/A7) 7/ LOIAN/ (’/ﬁ/y/g (upisati naslov) te da u
navedenom radu nisu na nedozvoljeni naéin (bez pravilnog citiranja) koristeni
dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)

Jiebo

(vlastoruéni potpis)

Sukladno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavréne/diplomske
radove sveuéilista su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveuéilisne knjiznice
u sastavu sveucilista te kopirati u javnu internetsku bazu zavrinih/diplomskih radova
Nacionalne i sveucili¥ne knjiZnice. Zavréni radovi istovrsnih umjetniékih studija koji se
realiziraju kroz umjetniéka ostvarenja objavljuju se na odgovarajuéi nadin.

Ja, -%é\ W (ime i prezime) neopozivo izjavljujem da

sam suglasan/na s javnom objavom zavrﬁng/di omskog (obrisati nepotrebno)

rada pod naslovom JNT 177 % YN ) CUB Tupisati
naslov) ¢iji sam autor/ica. (%
Student/ica:

(upisati ime i prezime)

(vlastoruéni potpis)
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1. pie Dragana Zigié za https://samoobrazovanje.rs/sest-sesira/ preuzeto 10. Veljate 2018.

2. piSe Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/143/kreativno-razmisljanje-tehnike-koje-

pomazu-1-dio/ preuzeto 10. Veljace 2018.

3. pise Nemet za http://www.pipilota.hr/tekstovi/143/kreativno-razmisljanje-tehnike-koje-

pomazu-2-dio/ preuzeto 10. Veljace 2018.

4. pise Erno Maja za http://ermacizam.com.ba/gpage4.html preuzeto 12. Veljace 2018.

5. piSe Dragana Nisi¢ http://www.znanje.org/psihologija/01iv0617/03/kreativnost.htm

preuzeto 10. Veljace 2018.

6. piSe Vesna Svalina

https://bib.irb.hr/datoteka/458416.Poticanje stvaralatva u odgoju i obrazovanju.pdf

preuzeto 10. Veljace 2018.

7. pise Murphy, Mark za https://www.forbes.com/sites/markmurphy/2015/08/06/which-of-

these-4-communication-styles-are-you/#10f206dc3adb preuzeto 5. prosinca 2017.

8. pise Irena Dujmusi¢ za  http://www.nexus-svjetlost.com/vijesti/duhovnost/item/2508-

intuicija-nepogresiva-iskonska-unutrasnja-mudrost preuzeto 1. prosinca 2017.

9. piSe Talidari za http://www.zivotna-skola.eu/vjestine/intuicija.html preuzeto 1. prosinca
2017.

Popis slika:

Slika 1. ,Raspodjela sadrzaja poruke u percepciji primatelja izrazena u postocima‘

(prilagodila Silvana Stani¢ za www.sugovornik.com/misija.html)

Slika 2. Hi kvadrat test proveden u programu Excel za podhipotezu: Zene se kod donogenja

odluka viSe oslanjaju na intuiciju nego muskarci.

Slika 3. Hi kvadrat test proveden u programu Excel za podhipotezu: Mlade osobe se kod

donoSenja odluka viSe oslanjaju na intuiciju od starijih.
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Popis grafikona:

Grafikon 1: Rod ispitanika

Grafikon 2: Dobna skupina ispitanika
Grafikon 3: Koliko se ispitanici koriste intuicijom u svakodnevnoj komunikaciji
Grafikon 4: Koliko se ispitanici oslanjaju na intuiciju u kontaktu s nepoznatim ljudima

Grafikon 5: Koliko intuicija kod ispitanika pomaze kod procjene istinitosti primljenih poruka

ili informacija.

Grafikon 6: Baziranje komunikacije ispitanika u poslovnom okruzenju
Grafikon 7: Baziranje komunikacije ispitanika u poslovnom okruzenju
Grafikon 8: Koliko efikasnim alatom ispitanici smatraju intuiciju

Grafikon 9: Vaznost intuicije u komunikaciji u procesu donoSenja odluka u odnosu na

racionalnost
Grafikon 10: Oslanjanje na intuiciju kod donosenja bilo kakvih odluka
Grafikon 11: Podjednaka vaznost intucije i racionalnosti u komunikaciji

Grafikon 12: PolaZzenje od racionalnosti i sluSanje intuicije ako ona uporno navodi na

suprotno

Grafikon 13: Davanje prednosti racionalnosti kada je u pitanju posao

Grafikon 14: Kombinacijom intuicije i racionalnosti postizu se najbolji rezultati
Grafikon 15: Procjena ispitanika u kojoj mjeri drugi ljudi koriste intuiciju u komunikaciji
Grafikon 16: Intuiciju treba uzeti s dozom rezerve zbog moguéeg utjecaja emocija na nju
Grafikon 17: Procjena ispitanika u kojoj mjeri drugi ljudi koriste intuiciju u komunikaciji
Grafikon 18: Koliko drugi ljudi vjeruju u intuiciju

9. PRILOG - upitnik
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ANKETNI UPITNIK O INTUICIJI U KOMUNIKACHI

Pred Vama je upitnik putem kojeg se Zeli istraziti intuitivnost ljudi u komunikaciji. Svrha
istrazivanja je izrada diplomskog rada na Sveucilistu Sjever u Varazdinu. Molimo Vas da
izdvojite nekoliko minuta za odgovore. Upitnik je anoniman.

Unaprijed zahvaljujemo na suradnji
S. Novak, Sveuciliste Sjever

1)
2)

a)
b)
c)
d)

3)

a)
b)
c)
d)
e)

4)

a)
b)
c)
d)
e)

5)

a)
b)
c)
d)
e)

6)

Rod ayM b)Z
Dobna skupina

18 - 32 godina
33 - 47 godina
48 - 62 godina
63 - i viSe godina

Koliko se koristite intuicijom u svakodnevnoj komunikaciji?

Nikad
Rijetko
Ponekad
Cesto
Uvijek

Koliko se oslanjate na intuiciju u kontaktu s nepoznatim ljudima?

Nikad
Rijetko
Ponekad
Cesto
Uvijek

PomaZze li Vam intuicija kod procjene istinitosti primljenih poruka ili informacija?
Nikad

Rijetko

Ponekad

éesto
Uvijek

U poslovnom okruZenju na ¢emu se bazira Vasa komunikacija?
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7)

8)

9)

|—I

I e N I I

|—|

10)

a)
b)
c)
d)
e)

a)
b)
c)
d)
e)

a)
b)
c)
d)

Iskljucivo na intuiciji

Kombinaciji intuicije i racionalnosti, gdje prevladava intuicija
Kombinaciji intuicije i racionalnosti u podjednakoj mjeri
Kombinaciji intuicije i racionalnosti, gdje prevladava racionalnost
Iskljucivo na racionalnosti

U privatnom okruZenju na ¢emu se bazira Vasa komunikacija?

Iskljucivo na intuiciji

Kombinaciji intuicije i racionalnosti, gdje prevladava intuicija
Kombinaciji intuicije i racionalnosti u podjednakoj mjeri
Kombinaciji intuicije i racionalnosti, gdje prevladava racionalnost
Iskljucivo na racionalnosti

Smatrate li intuiciju efikasnim alatom komunikacije?

Nepouzdanim

Slabo pouzdanim
Relativno pouzdanim
Jako pouzdanim

Slazete li se sa slijede¢im tvrdnjama (T-to¢no, N- neto¢no):

Kada je rije¢ o komunikaciji u procesu dono$enja odluka, intuicija mi je kao oslonac
vaznija od racionalnosti.

Kod donosenja bilo kakvih odluka se treba i moze u potpunosti osloniti na intuiciju.

U komunikaciji su intuicija i racionalnost podjednake vaznosti.
Uvijek polazim od racionalnosti, ali ako intuicija uporno navodi na suprotno - slusam ju.
Kada je posao u pitanju racionalnosti dajem prednost.

Kombinacijom intuicije i racionalnosti postizu se najbolji rezultati.

Donos3enje odluka za buduénost je nemoguce procijeniti racionalno vec¢ iskljucivo intuitivno.

Intuiciju treba uzeti s dozom rezerve zbog moguceg utjecaja emocija na nju.

Prema Vasoj procjeni u kojoj mjeri drugi ljudi koriste intuiciju u komunikaciji?

a) Nikad

b) Rijetko

¢) Ponekad

d) U vecini slucajeva

66



e) Uvijek

11)  Prema Vasem misljenju, koliko drugi ljudi vjeruju intuiciji?

a) Nikad

b) Rijetko

c) Ponekad

d) U vecini slucajeva
e) Uvijek

Zahvaljujemo na suradnji!
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Zivotopis kandidata

Stela Novak rodena je 1984. u Cakovcu, gdje je zavrsila osnovnu i srednju $kolu, Gimnaziju
Cakovec. Preddiplomski studij multimedijskih i grafi¢kih tehnologija na Sveuéilistu Sjever
zavrSila je 2012. Na temelju svih poloZenih ispita i zavr§nog rada ,,Analiza digitalne crno
bijele fotografije* iz kolegija Medijska fotografija. Diplomski studij na Sveudilistu Sjever,
smjer Odnosi s javnostima, upisuje 2016. godine.
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