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oPIS

Teorija komunikacije govori o sadrzajnom i odnosom aspektu poruke unutar komunikacijskog procesa,
a Hamburski kvadrat je koncept koji ovu jednostavnu razraduje i dodaje jo$ dvije dimenzije poruke.
Osvijestenost komunikatora o sve &etiri nedjeljive dimenzije poruke podiZe razinu kvalitete | osigurava
smanjenje nezeljenih u¢inak au komunikaciji. Cilj ovog rada je utvrditi u kojoj mjeri su zaposlenici
svjesni dimenzije samoocitovanja i koliko mogu njome upravljati. Studentica ¢e u okviru zavr$nog rada
detaljno prikazati koncept hamburskog kvadrata i predstaviti obiljezja i vaznost svake od njegovih
dimenzija. Posebno ¢e objasniti pojam samooéitovanja i diskutirati o vaznosti i mogucéim utjecajima
samoocitovanja na ishod poslovne poruke odnosno poslovnog komuniciranja. U drugom dijelu svog
istraZivanja studentica ¢e provesti anketno istrazivanje ispitanika o razini svjesnosti o samoogitovaniju,
utiecaju samooditovanja na njihovo ponasanje u posiovnoj komunikaciji te i koliko na temelju ove

dimenzije sami donose zaklju¢ke o drugim ljudima i temama.
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Sazetak

Radu polazi od vaznosti poslovnog komuniciranja u organizaciji za izgradnju
dobrih meduljudskih odnosa, radne atmosfere i za postizanje zadanih ciljeva organizacije.
Rad objasnjava Hamburski kvadrat koji objasnjava Cetiri aspekta komunikacije, a naglasak je
na samoocitovanju, aspektu koji je odabran za istrazivanje. Ispitanici su imali zadatak dati
vlastite stavove obzirom na samooditovanje u komunikaciji U organizaciji ili s pojedincem,
odnosno na koji nacin daju informacije sugovorniku o sebi i kako pokazuju svoje osjecaje
tijekom komunikacijskog procesa. Istrazivanje se provodilo online putem druStvenih mreza, a
u njemu je sudjelovalo 142 ispitanika. Istrazivacica je postavila tri glavne i jednu pomoé¢nu
hipotezu koje su glasile: 'Ispitanici su svjesni da prilikom komunikacijskog procesa dolazi do
samoocitovanja.', 'Ispitanici smatraju da uspje$no upravljaju aspektom samoocitovanja u
komunikacijskom procesu.’, 'Moguénost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan,
stvara nelagodu.' i 'Moguénost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan razlog je
zbog kojeg ljudi imaju strah od javnog nastupa.. Sve navedene hipoteze su temeljem

rezultata istrazivanja potvrdene.

Klju¢ne rijec¢i: poslovna komunikacija, meduljudski odnosi, organizacijsko okruzenje,

hamburski kvadrat komunikacije, samoocitovanje u komunikacijskom procesu



Summary

The paper starts from the importance of business communication un the organization for
building good ones interpersonal relathionships, work atmosphere and to achieve the set goals
of the organization. The paper explains the Hamburg Square which explains four aspects of
communications, and the emphasis in on self- manifestation , an aspect chosen for research.
Responders are had the task of giving their own views regarding self. Expression in
communication in organization or individual, that is in what way the give information to the
interlocutor about themselves and how they show their feelings during the communication
process. Research was conducted online trough social networks, and 142 respondets
participated. The researcher set three main and one auxiliary hypothesis which were.
Responders are aware that during the communication process occurs self- manifestation.
Respondents consider to successfully manage the aspect self-manifestation in the
communication proces. The possibility of self-manifestation which the communicator is not
consious, it creates discomfort; and the possibility of self-manifestation which the
communicator is not aware of the reason why people have a fear f the public occurs. All these

hypothesis were confirmed based on the results of the research.

Keywords: business communication, interpersonal relathionships, organizationalenvironment,

Hamburg square of communication, self-manifestation in the communication process.
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1. Uvod

Ovaj rad obraduje poslovno komuniciranje u organizaciji, odnosno u fokusu je
vaznost komuniciranja u svakoj organizaciji za uspostavljanje meduljudskih odnosa koji
¢e doprinijeti poslovnoj produktivnosti i ostvarivanju strateskih ciljeva. Organizacijom se
smatra ukupan broj zaposlenika kojima je cilj ostvariti kvalitetne ishode poslovanja. 1z
toga proizlazi kako je poslovno komuniciranje veoma vazno kod ostvarivanja dobrih

poslovnih rezultata i ugodne radne atmosfere.

Za ostvarivanje dobrih poslovnih rezultata dobra komunikacijska vjestina je bitna
kako bi se ostvarili dobri poslovni odnosi izmedu poslovnih partnera, no znacajno je steci
vjestine 1 znanja koja ¢e osvijestiti nacin za bolju i kvalitetniju komunikaciju koja je

temelj za svako obavljanje poslova.

Nakon teorijskog pregleda temeljnih op¢ih pojmova o kojima je rije¢ u radu, u
drugom dijelu rad opisuje se pojam hamburskog kvadrata i ¢etiri aspekta koji ga ¢ine, a to
su: predmetni, apelativni, samoocitovanje i odnosni aspekt od kojih je svaki prikazan kroz
primjer. U nastavku se iznose problemi meduljudske komunikacije odnosno detaljnije Se
opisuje samoocitovanje poSiljatelja kroz koje se moze vidjeti poSiljateljevo unutarnje
stanje i kako on vlada sa svojim osjecajima i na koji nacin daje informacije o njima

tijekom komunikacije.

Drugi dio rada prikazuje istrazivanje koje je provedeno putem anketiranja na
drustvenim mrezama, a uzorak iznosi 142 ispitanika. Istrazivanje je imalo za cilj utvrditi
Cetirt hipoteze: ispitanici su svjesni da prilikom komunikacijskog procesa dolazi do
samoocitovanja, ispitanici smatraju da uspjeSno upravljaju aspektom samoocitovanja u
komunikacijskom procesu, moguénost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan
stvara nelagodu, mogucnost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan razlog je
zbog kojeg ljudi imaju strah od javnog nastupa. Rezultati su diskutirani u diskusiji i

pokazuju potvrdivanje svih navedenih hipoteza.



2. Komunikacija

Komunikacija je neizostavan dio svake organizacije i vlastitog zivota. Komunikacija
se dijeli u dva osnovna oblika: verbalni i neverbalni. Verbalna komunikacija je govor Kkoji
covjek izgovara dok se u neverbalnu komunikaciju ubrajaju razli¢iti pojavni oblici govora
tijela kao i drugi neizgovoreni pokazatelji koji prenose neku informaciju kao $to su odnos
prema vremenu, organizacija prostora, hapti¢ni i olfaktorni signali i sli¢no. Verbalna i
neverbalna komunikacija su usko povezane. Ukoliko govornik ima dobru razvijenu verbalnu i
neverbalnu komunikaciju, on se pokazuje kao dobar govornik te uspostavlja lakse i uspjesnije
komuniciranje u okolini. Za komunikacija je predmet prou¢avanja komunikologije, znanosti
koja mnogo dublje i Sire promatraju sve aspekte ovog pojma te danas postoje brojna znanja
prikupljena temeljem znanstvenih istrazivanja koja dokazuju da je komunikacija znacajno

viSe od vjestine.

Komunikacija se koristi za uspostavljanje kontakata, razumijevanje i prijenos
informacija. S komunikacijom, govornik kroz dobru komunikacijsku vjestinu pokazuje svoju

0sobnost i napreduje u svojem poslovanju i Zivotu.

Sorta- Bilajac i Sorta (2013., prema Bratani¢, 1991.) smatraju da se uspjesna
komunikacija ostvaruje ako je medu komunikatorima uspostavljena klima medusobnog

povjerenja i suradnje.

Dobra komunikacijska vjeStina dovodi osobe do poZeljnijeg polozaja koji
omogucava uspjesnije postizanje poslovnih zadataka. Dobru komunikacijsku vjestinu treba
neprestano graditi. Meduljudski odnosi u organizaciji bitni su zbog toga jer oni osiguravaju
put k uspjehu. Sam proces komunikacije zapocinje posiljateljem koji ima neku namjeru zbog
Cega Salje tu poruku, potom se ta poruka kodira odnosno prevodi ju u neku cjelinu i salje
direktnim ili indirektnim putem. Primatelj poruke istu dekodira, odnosno tumaci na vlastiti
nacin, a pozeljno na onaj na koji je htio posiljatelj. Kad je primatelj dobio poruku, Salje
povratnu informaciju posiljatelju. U toj komunikaciji moze do¢i do buke ili suma koji dovode
do pogreSnog tumacenja poruke. Poznavanje zakonitosti iz podru¢ja komunikacijskih
znanosti doprinosi potencijalnoj eliminaciji opasnosti koje ¢e dovesti do neuspjeSne

komunikacije i time narusiti postizanje organizacijskih ciljeva.



2.1. Vrste komunikacije s obzirom na nac¢in komuniciranja

Najve¢i dio komunikacije, vise od 70%, odvija se neverbalno. No poznavanje
karakteristika i utjecaja obje vrste od izuzetne je vaznosti. Verbalna komunikacija znaci da se
poruke razmjenjuju rije¢ima, a ukljucuju govor i slusanje. Za dobru komunikaciju potrebno je
na¢i ravnotezu izmedu govorenja i sluSanja jer ¢e se jedino tako osigurati kvalitetan razgovor,
a s druge strane jedna od klju¢nih postavki dobre komunikacije je uskladenost verbalne i
neverbalne komunikacije. To znac¢i da rije¢i i neverbalni signali trebaju biti u skladu s
emocijama i stavovima. Problemi nastaju kada se verbalno Salje jedna poruka, a neverbalno

sasvim suprotna poruka.

Primjer neverbalne komunikacije mogu biti ,,mahanje* rukama s kojim se Zeli
naglasiti rije¢ odnosno recenica u govoru, uspravan hod takoder zeli naglasiti samouvjerenost
govornika, blagim dodirivanjem nosa , posiljatelj laze sugovornika. Posiljateljevo lupkanje
prstima o stol Salje sluSatelju poruku da je posiljatelj nestrpljiv, a grickanje noktiju da je

nesiguran u onome Sto radi.

2.2. Vrstarazgovora

Skola je organizirani sustav isto kao i poslovna organizacija te je moguée dokazati
da predvida ,,skrivene nastavne planove* koji unaprijed optere¢uju odnos izmedu zaposlenika
U organizaciji te stvara moguce ,,poremecaje u komunikaciji.“ Jedan od bitnih preduvijeta
uspjeSnog odgoja i izobrazbe je iskrena i kongruentna komunikacija izmedu ucitelja i
ucenika. Ona ovisi i uskladenosti verbalnog i neverbalnog iskaza. Omjer verbalno — uc¢itelji —
ucenici - po jednom istrazivanju ucitelji verbalno u razredu sudjeluju 78%, a ucenici 16%."
Ovo je primjer koji se moze preslikati na bilo koji meduljudski odnos pa tako i1 na situaciju

poslovne komunikacije.

P. Brajsa (1993.) opisuje komforni i nekomforni razgovor. On smatra da je sadrzajni
komunikacijski komfor pravo na sli¢nost, ali i na razli¢itost misljenja ideja i prijedloga. Ako

nemamo pravo misliti druk¢ije, u komunikaciji se osjetamo neudobno, nekomforno.

! http://www.ssmb.hr/libraries/0000/6983/KOMUNIKACIJA.u_razredu.pdf
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Prostorno komunikacijski komfor oznacuje pravo na distancu za sve sudionike komunikacije.
Zadovoljavaju¢a 1 komforna komunikacija samo je ona u kojoj svaki njezin sudionik ima
pravo sam odredivati stupanj blizine i stupanj distance u tijeku komunikacije. Svatko ima
pravo na svoj teritorij i nitko ne moze bez dozvole ulaziti na onaj dio teritorija, na kojem
sugovornik drugoga ne Zeli. Vremenski komunikacijski komfor pravo je svih sudionika na
vlastito odredivanje pocetka i kraja pa i trajanje komunikacije. Pravo je svakog pojedinca da
sam odredi s kim ¢e, kada i koliko dugo komunicirati. Komunikacija mora vremenski
odgovarati svim sudionicima. Nije dovoljno da partner Zeli komunicirati. On mora htjeti
komunicirati u odredeno vrijeme da bi mogao udobno i slobodno komunicirati. Radni
komunikacijski komfor oznacuje pravo sudionika komunikacije na aktivnost ili pasivnost
svojeg ponasanja u tijeku komunikacije. Svaki pojedinac ima pravo i na govor i na Sutnju.
Svaki sudionik komunikacije mora imati slobodu ukljuc¢ivanja i iskljucivanja sebe u tijeku
komunikacije. Emocionalni komunikacijski komfor odgovaraju¢i je omjer izmedu
gratifikacije (zadovoljstva) i frustracije ( nezadovoljstva) u tijeku komunikacijskog procesa.
Kao §to nismo u stanju duze sjediti u nekomfornoj stolici, jednako tako nismo u stanju s

nekim duze razgovarati u neudobnoj i nekomfornoj komunikacijskoj situaciji.

P. Brajsa (1995.) svojoj knjizi ,,Pedagoska komunikologija govori o komfornoj i
nekomfornoj Skoli. U komunikacijskoj nekomfornoj Skoli svi moraju misliti 1 govoriti isto
(sadrzajni nekomfor), dok je u sadrzajnom komforu dopusteno misliti 1 govoriti razli¢ito. Svi
moraju uvijek biti medusobno prisni 1 uvijek spremni na razgovor (prostorni nekomfor). U
prostornom komforu ima dovoljno komunikacijskog prostora, a to zna¢i da postoji sloboda
komunikacijskog priblizavanja 1 udaljavanja. Pocetak, trajanje 1 zavrSetak razgovora izmedu
zaposlenika uvijek odreduje samo jedna, i to najjaca strana, tj. Sef (vremenski nekomfor).
Pocetak, trajanje i zavrSetak razgovora odreduje obje stran, tj. Sef i zaposlenik (vremenski
komfor). Intenzitet aktivnosti dinamike i razgovora takoder je neSto normirano sa strane ili
nesto Sto odreduje jaci partner u razgovoru, tj. Sef (radni nekomfor). Dok se aktivnost
posredno potice, a ne izravno namece to se naziva radni komfor. U takvoj se Skoli ne vodi
racuna o nekakvoj ravnotezi izmedu zadovoljstva i nezadovoljstva, gratifikacije i frustracije
zaposlenika (emocionalni nekomfor). U komfornoj skoli pazi se na ravnotezu zadovoljstva i
nezadovoljstva, frustriranosti i gratificiranosti Sefa i zaposlenika i to se naziva emocionalni

komfor.



Interpersonalna komunikacija izmedu menadzera i zaposlenika mora biti razumljiva,
a to znaci da mora biti jednostavna (kratka, prepoznatljiva i konkretna), pregledna (povezana,
bitna, ras¢lanjena, postupna i logi¢na), kratka (malo rijeci, mnogo informacija), zanimljiva

(izravna, s primjerima, s analogijama, vizualizirana).

Da bi zaposlenik u tvrtci stekao dobru poslovnu izobrazbu, potrebno je osigurati
kompetentnog menadzera Koji govori jednostavno, pregledno, kratko i zanimljivo. Ako takva
osoba u svojoj komunikaciji primjenjuje ova Cetiri aspekta, zaposlenici ¢e ih kvalitetnije
slusati, pravilnije razumjeti i bit ¢e zainteresiraniji za obavljanje svog posla. Vrlo je vazno da

menadzeri budu direktni u svojem govoru, da bez napetosti obave taj razgovor.

P. Brajsa (1993.) navodi kako bi razgovor izmedu menadzera i zaposlenika bio sto
udobniji i $to kvalitetniji, razgovor mora imati nekoliko aspekata: mora biti sadrzajno
identificiran, vremenski dogovoren, prostorno udoban, emocionalno doziran i dinamicki

usuglasen.

Prikaz 1: Udoban razgovor

UDOBAN RAZGOVOR

Izvor: P. Brajsa (1993.), Pedagoska komunikologija: razgovori, problemi i konflikti. Zagreb,
Skolske novine (str.73)



3. Hamburski kvadrat

Shulz Von Thun (2001.) opisuje dva iskustva iz 1969. i 1970. god. koja su ga
potaknula da u velikoj mjeri ,,odbaci“ uceni znanstveni jezik. Reinhard Tausch je u
Hamburgu 1969. godine pokrenuo istrazivacki projekt s pitanjem: kako je moguce
razumljivo prenositi informacije? Nakon nekoliko godina utvrdeno je da razumljivost pociva
na Cetiri stupa: jednostavnosti (u jezi¢nom izrazu); rasclanjenosti- U redu (u oblikovanju
teksta); jasnoci-pregnantnosti (umjesto rasplinute opSirnosti) i dodanoj stimulaciji (poticajna
stilska sredstva). Od tog je ,,otkri¢a* vaznija bila ¢injenica da smo uspjeli pronac¢i nacin za
mjerenje i uvjezbavanje tih Cetiriju ,,Cimbenika razumljivosti“. Godine 1970. Neko se
hambursko poduzece obratilo grupi oko Richarda Tauscha s upitom bismo i svojim
psiholoskim znanjima mogli pridonijeti poboljSanju komunikacijske sposobnosti njegovih

djelatnika.

To pitanje odnosilo se na upit i o Hamburskom konceptu razumljivosti koji je tada jo$ bio u
pocetcima, ali i na pitanje o spoznaji Reinarda i Anne- Marie Tausch o partnerskom stilu

ophodenja.

Hamburski kvadrat prema P. Watzlawicku i K. Buhleru (1967.) sastoji se od
cetiriju aspekta, koji se nalaze u svakoj komunikaciji koja se odvija izmedu dva ili viSe

covjeka, ato su:
e Predmetni aspekt
e QOdnosni aspekt
e Aspekt samoocitovanja

e Apelativni aspekt

Schulz von Thun (2001.) citira P. Watzlawickov aksiom: ,,Svaka komunikacija ima
sadrzajni 1 odnosni aspekt...* Taj aksiom znaci da svaka komunikacija mora imati odredene
sadrzaje koje ¢e priop¢iti upute kako se najbolje odnositi prema svom sugovorniku u

komunikaciji.

J. Slokovi¢ (2014.) poziva na ideje Schulza von Thuna (1984.), i kaze da je
komunikacija samo sadrZaj i1 njegova verbalizacija- ali je nepobitno izuzetna vazna uloga

neverbalnog i odnosnog, osobnog i utjecajnog aspekta komunikacije. U svakoj komunikaciji



odvijaju se recipro¢ni procesi- Salje se i prima odredeni sadrzaj, obostrano se pokuSava

definirati medusobni odnos i stav prema sadrZzaju i jedni i drugi otkrivaju sebe te na neki

nacin utjeCu na druge. I tako nastaje hamburski kvadrat.

Lj. Buha¢ (2017.) smatra da hamburski komunikacijski kvadrat“ govori o

sadrzajnoj, odnosnoj, osobnoj i utjecajnoj dimenziji komunikacije.

Shulz von Thun (2001.) donosi tri zakljucka na temelju ovog kvadrata:

Prvo, da ,jasno¢a“ komunikacije ima Cetverodimenzionalnu narav. Kad
netko nekome kaze: ,,Pet puta sam te nazivao* predmetni sadrzaj je jasan i
razumljiv. Primatelju je mozda malo manje jasno S$to posiljatelj zeli
priop¢iti o sebi ( razoCarenje? Isticanje vlastite revnosti?) Nejasno mu je i
Sto posiljatelj misli o primatelju.

Drugo, jedna te ista obavijest istodobno sadrzi mnoge poruke Kkoje se
rasporeduju oko kvadrata. Ta ¢injenica ima dalekoseZne posljedice jer jadni
primatelj mora na sve njih reagirati ( u svojoj nutrini) te se pritom cesto
zbunjuje.

Tre¢e, mozemo vidjeti da su strane kvadrata jednako dugacke. S time je
povezana teza da Cetiri aspekta u nacelu trebamo smatrati jednako vaznima
(premda u svakoj pojedinoj situaciji ovaj ili onaj aspekt moze dospjeti u

prvi plan).

Prikaz 2: Prikaz hamburskog kvadrata

predmetni aspekt

Re®*%eGee 0L

samoocitovanje OBAVIJEST odnosni aspekt

/d

apelativni aspekt

izvor: izrada autora prema prema S. von Thunu (2001.) , Kako medusobno razgovaramo 1:

Smetnje, razja$njenja; Opca psihologija komunikacije. Zagreb, Erudita d.0.0 (' str. 14)



J.Sorta i I. Sorta- Bilajac (2013.) prema M. Bratani¢ (1991.) smatraju da uspjesno
komunicirati sa sadrzajnog aspekta zna¢i znakovima i/ili simbolima kojima se komunicira
pridavati isto znaenje. Sadrzajni aspekt govori o znaCajkama objekta informacije. sa
odnosnog aspekta, uspjesna komunikacija ostvaruje se ako je medu komunikatorima

uspostavljena klima medusobnog povjerenja i suradnje.

Prikaz 3: Primjer aspekata koji proizlaze iz glavne obavijesti

novi klijent u tvrtci

%0 %00 ¢ 0%

OBAVIJEST pozuri s
nervoza prezentacijom
zaposlenika ushige

/4

potrebna ti je
pomo¢

Izvor: izrada autora prema S. von Thunu (2001.) , Kako medusobno razgovaramo 1: Smetnje,

razjasnjenja; Opca psihologija komunikacije. Zagreb, Erudita d.o.o (str 28.)

3.1. Predmetni aspekt

Prema Schulzu von Thunu (2001.) predmetni sadrzaj ili o ¢emu izvjes¢ujem. To je
obavijest koja ponajprije sadrzi informaciju o nekom predmetu . Predmetni sadrzaj je samo
dio onog §to se trenutacno dogada izmedu posiljatelja 1 primatelja. Predmetni aspekt je nesto
Sto je jasno i objasnjeno. Ljudi koji rade u timovima trebali bi s usredotociti na predmetni
aspekt komunikacije odnosno odredivati koli¢ine informacija. Kalla (2005.) navodi da se ne
moze sve dijeliti sa svakime, a to niti nije cilj. Poplava informacija dovodi do
preopterecenosti informacijama. Primjerice: zaposlenik moze biti zatrpan e-mail porukama da

ne moze sve odraditi, a kamoli medu njima odrediti prioritete.
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Dakle, primjer predmetnog aspekta mora biti poznat svima u komunikaciji. U
ovom slucaju glavna informacija jest da u tvrtku dolazi novi klijent kojemu je potrebno

predstaviti novu uslugu koju tvrtka nudi.

3.2. Aspekt samoocitovanja

Shulz von Thun samoocitovanje smatra jo§S 1 kao ,,Ono Sto izjavljujemo sebi
samome.” Iz ovog primjera doznajemo da posiljatelj] ima veliku nervozu prije dolaska
klijenta, moze se zakljuciti da nije sve pripremljeno za dolazak klijenta. Zasigurno ¢e biti i
nervozan prilikom upoznavanja usluge ispred klijenta i prilikom dokazivanja sebe i
prezentiranja njegovog rada u tvrtci. Aspekt samoocitovanja prema Shulzu von Thunu je kad
netko nesto kazuje, kazuje i neSto o sebi. Ta okolnost od svake obavijesti tvori mali ogled
li¢nosti, Sto kod posiljatelja ne izaziva odredenu zabrinutost samo na ispitima i u razgovoru s
psihologom. S poveéanim utjecajem humanisti¢ke psihologije u Njemackoj shvatili smo da
"zivot iza fasada" moze, dodusSe, suzbiti strah od samoocitovanja, ali je povezan s velikim
opasnostima za duSevno zdravlje i meduljudsko sporazumijevanje. Na taj se aspekt

nadovezuje tema nepatvorenosti (autenti¢nosti) komunikacije.

Kada se detaljno upoznaju sva Cetiri aspekta i u razgovoru s drugom osobom i kada
se oni poinju primjec¢ivati za vrijeme komunikacije, tada ¢e osoba biti u stanju rjeSavati

sukobe ili pak pokusati da do tih sukoba ne dode

3.3. Odnosni aspekt (ili: Sto mislim o tebi i kako se medusobno odnosimo)

G. Kirini¢ (2018.) smatra da je odnosni aspekt komuniciranja krucijalan, jer govori
o stavu prema sadrZzaju komuniciranja 1 prema sugovorniku sa stajaliSta prihvacanja ili
odbijanja, odnosno pozitivnog, negativnog ili neutralnog stava. Odnosni aspekt govori i o
prihvacanju ili odbijanju neravnopravnog polozaja u komunikaciji (nadredeni, podredeni) ili
hijerarhiji u komunikaciji, odnosno ravnopravnog, heterarhijskog komuniciranja. UnoSenjem

stavova u komunikaciji javljaju se stereotipi i predrasude, §to ¢ine vrlo slozenim, ionako
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slozen komunikacijski proces. Odnosni aspekt ima dvije strane poruke: Ti- poruka i mi-

poruka.

Odnosni aspekt govori o odnosima izmedu ljudi u komunikaciji. To je aspekt koji
se podrazumijeva i slabije je osvijeSten. U odnosnom aspektu svojim neverbalnim znakovima,
kao Sto su: boja i ton glasa, stav tijela i sl. odmah toj osobi dajemo do znanja $to mislimo o
njoj 1 pokazujemo nacin na kojim se odnosimo prema toj osobi bez obzira Sto ju nismo

dovoljno upoznali.

J. Sorta i I. Sorta- Bilajac (2013.) prema Basi¢ i et. al (1994.), navode da odnosni
aspekt govori o stavu prema informaciji, komunikatorima, dakle, vezan je uz odnose izmedu
osoba koje komuniciraju i utjeCe na sadrzajni aspekt. Naime, aspekt sadrzaja i aspekt odnosa
u komunikacijskom procesu u stalnoj su uzajamnoj vezi, jedan na drugoga djeluju, jedan
drugoga ucvrscuju ili oslabljuju. Ne moze ih se odvajati niti negirati njithovu izmjeni¢nu i

obostranu prisutnost u svakoj komunikaciji.

Primjer odnosnog aspekta u ovom sluéaju jest da posiljatelj nije zadovoljan sa
svojim radnim kolegom koji jo$ uvijek nije zavrSio svoju prezentaciju o novoj usluzi. Moze
se slobodno re¢i da se tu dogada negativan stav izmedu komunikatora. Tu dolazi do
predrasuda, gdje drugi put taj zaposlenik nec¢e dobiti posao za izradu prezentaciju jer ovaj put

nije bio gotov na vrijeme.

3.4. Apelativni aspekt (ili: Na Sto te Zelim potaknuti)

Apelativni aspekt odnosno pozivni aspekt je aspekt gdje zelimo dati apel (poziv) na
neku odredenu stvar  koju Zelimo posti¢i u komunikaciji. Apeli se dijele na: prekrivene (
necujne) apele, paradoksalne apele i otvorene apele. Jedan od razloga zasto se otvoreni apeli

izbjegavaju je samoocitovanje.

Obavijest ,,Potrebna ti je pomoc¢* sluzi da se primatelju daje do znanja da ga se zeli
potaknuti da sam $to brze obavi svoj posao i da se u njemu probude odredene misli i da shvati
da njemu nije potrebna nicija pomo¢ te da se moze dokazati sam. Ovaj primjer apela je

otvoreni 1 on iskazuje jasne Zelje ili potrebe.

12



4. Prepreke u meduljudskoj komunikaciji

Schulz von Thun (2001.) smatra da ¢im se nesSto kaze, kazuje se nesto 0 sebi. Svaka
obavijest sadrzi (i) samoocitovanje- to je egzistencijalni fenomen koji od svake rijeci tvori
ispovijest, a od svakog iskaza ogled licnosti. To samoocitovanje moze biti manje ili vise
svjesno, manje ili viSe opsezno i duboko te manje ili vise prekriveno ili zatajeno, ali ne moze

izostati.

Dalje ¢e se u radu prikazati komunikacijsko- psiholoski problemi samoocitovanja
iz posiljateljeva gledista. Posiljatelj si vrlo Cesto postavlja pitanja ,,Kako izgledam u o¢ima
primatelja?* Jer on njega vidi kao osobu koja gleda i slusa samo njegovo samoocitovanje.
Nadalje, posiljatelj dalje postavlja pitanja ,,Kako se odnositi prema suzbijanju strahu?* U tom
dijelu, Shulz von Thun (2001.) otkriva da tu postoji tehnika samoprikazivanja i da posiljatelj
u prevelikoj zabrinutosti za tu stranu obavijesti trosi veliku energiju za njezino oblikovanje.
Ucinci tog druStvenog rasipanja energije pokazuju se opasnima kako za predmet tako i za
odnos s drugim ljudima. Apel ,, Rijesi to sam!* pokazuje da prije nego $to bi se dopustilo da

netko dode do vlastite osobe, potrebno je da ta osoba to rijesi sama i pronade sama rjeSenje.

Prikaz 4: Problemi meduljudske komunikacije

problem objektivnosti i razumljivosti

Re?%e®eo 0y

OBAVIIE S | problemi utjecaja,

3 . manipulacije i

problemi PN
zrazavanja Zelja

samoocitovanja

/4

problemi defiicije
i oblikovanja
odnosa

Izvor: izrada autora prema S. von Thunu (2001.) , Kako medusobno razgovaramo 1: Smetnje,

razjasnjenja; Opca psihologija komunikacije. Zagreb, Erudita d.o.o (str.83)
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4.1. Samoocitavajuca strana obavijesti

Posiljatelj ima veliki strah od samoocitovanja i tu dolazi do njegove emocionalne
preopterecenosti. Kao ogledni primjer moze se navesti sastanak s klijentom u organizaciji.
Primatelj tu obavijest vrednuje ,,uhom za samoocitovanje”, npr: §to izlaganje govori 0
posiljatelju i o kvalifikacijama koje posjeduje posiljatelj. Tijekom sastanka naravno dolazi do
straha od izlaganja ispred klijenta, posiljatelj si uvijek postavlja isto pitanje: ,, Hocu li u

ovome biti dobar, ili ¢u zakazati?

Strah od samoocitovanja javlja se jo§ u ranom djetinjstvu. Tada ve¢ roditelji i
ostalo drustvo vr$i pritisak na dijete gdje mu navode mnoge zabrane ili ga kritiziraju za svaku

ucinjenu pogresku. Sve te kritike prate osobu kroz cijeli zivot.

Shulz von Thunn (2001.) definira strah od samoocitovanja kao da on pociva na
pretpostavci negativnog suda od strane bliznjih, pri ¢emu je posiljatelj svoj najveéi i nerijetko
najstrozi sudac. Primjerice, kada bi zaposlenika netko pohvalio na poslu, on bi svejedno

smatrao da nije dovoljno dobar u tome i ima strah koji mu je uroden jos iz djetinjstva.

Mnogi ljudi osjecaju istinski strah pokazati da nesto ne znaju jer bi se to
,,neznanje “ moglo protumaciti kao slabost. Iz toga proizlazi ,,mudro “naklapanje bez mnogo
smisla, samo da bi se umaknulo sumnji kako smo , neznalice”. ...I u kontaktima s ostalim
ljudima, osobito u potrazi za partnerom, cesto nailazim na izraziti strah otvoriti se prema
drugome buduci da bi se na taj nacin mogle otkriti ,,slabosti*“. Samo da se previse toga ne
otkrijem jer bi inace drugi mogao steci losu sliku o nasoj osobi.* (student prava, iz dnevnika

predavanja, 1980.)

Tijekom Citanja ovog citata moze se do¢i do zakljucka da svaka osoba ima strah od
izlaganja, bilo u nekoj organizaciji, u Skoli ili slicno. Svatko misli da i najmanja greska
tijekom izlaganja odmah dovodi do osude od strane primatelja i da odmah pada u njegovim
ocima 1 tu se odmah gubi samopouzdanje u sebe. Posiljatelj ima 1 strah od kritiziranja zbog

Cega smatra da se njegov projekt nikad nece realizirati.

Posiljatelj smatra da bi bilo bolje kada bi Sutio, tada ne bi rekao nista loSe ili krivo,
ne bi osjecao strah, te se u toj situaciji moze spomenuti anticka izreka: ,,Si tacuisses,

philosophus manisses“ — ,, Da si Sutio, i dalje bi te smatrali mudracem.
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4.2. Strah od samoprikazivanja i samoskrivanja

F. Shulz von Thun (2001.) navodi dvije tehnike samoprikazivanja, a to su:
opasnost za razjaSnjenje predmeta koji govori da su sugovornici previse zabrinuti za vlastito
samoiskazivanje, gdje strah od zamjeranja i Zelja da se ostvari dobar dojam skrbe za ukoc¢eno
1 nestvaralacko ozrac¢je. Mnogo toga se gubi jer se posiljatelj ne usudi otvoreno izloziti svoje
glediste ili zato $to prevlast zadobiva samoprikazivanje. Druga tehnika koju navodi Schulz je
brana za meduljudsku solidarnost prema Richteru (1974.) gdje posiljatelj tajeci jedni pred
drugima vlastite slabosti, strahove, probleme i teznju za nadmoc¢i, nemoguce je prevladati
udaljenosti koje medusobno dijele ljude. Solidarnost pretpostavlja otvoreno priznavanje

vlastite osobe sa njezinim slabostima i takozvanim, osjecajima manje vrijednosti.

2V. Lukié (2013.) navodi da se uz pomo¢ tehnike samoskrivanja pobijeduje strah
od samoocitovanja, tehnika koje su usmjerene na to da zataje ili prikriju negativno dozivljene
dijelove viastite licnosti, ili, pak obratno, da se otvoreno istaknu prednosti i pretjerano
samohvali. Laz, zna se, ima sedam varijanti, a istina samo jednu. Zato je zivot, usprkos
tegobama, interesantan, nepredvidiv, raznolik, varijantan. Zbog prihvacanja lazi kao obrane

od stvarnosti.

F. Shulz Von Thun (2001.) navodi da se bezli¢na i samoskrivaju¢a komunikacija
pokazuje u cjelini diskursa, a ipak postoji nekoliko jezi¢nih simptoma po kojima se razaznaje
pokus$aj da se ¢ovjek udalji od samog sebe i sakrije. Pritom je u odredenom smislu rijec o

jeziénim mini tehnikama samoskrivanja.

e Neodredenost: posiljatelj tu Cesto koristi neodredeni oblik poruke kako bi
uklonio sadrZzaj poruke. Ne kaze se: , Umoran sam jer sam tako dugo

morao biti na sastanku.” Nego: , Covjek se umori kad je tako dugo na

«

satanku.

e _Mi‘“: kada se zeli izbje¢i vlastito ja. Umjesto: ,,Zavrsila sam s poslom i Ja

«

sada idem kuci.* Kaze se: ,,Za danas smo gotovi, idemo kuci.

¢

e . To*: Vlastito ja se zamjenjuje zamjenicom to. ,, 7o nije bilo dobro.*

? http://www.sbperiskop.net/kolumne/veljko-lukic/zivot-iza-fasade
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e Pitanja: Nekada pitanja imaju mogucnost prikriti vlastito misljenje. Kada se
postavi pitanje: Zasto si tako posloZio smjene za iduci tjedan?“ to U
stvarnosti moze znaciti da se posiljatelju to ne svida.

e ti- poruke®: Njima se zeli dokazati da vlastite dozivljaje prenesemo na
druge. ,,Taj projekt ti nije dobar. Potrudi se i napravi bolji.“ Tu zapravo
posiljatelj zeli re¢i da se boji da ¢e izgubiti klijenta ako projekt nije

zadovoljavajuc.

4.2.1. Oblici poruka

P. Brajsa (1993.) navodi da se u svakodnevnoj komunikaciji koristimo Ja-, Ti, - Mi
i bezliénim porukama. Ja-poruke sluze izrazavanju vlastitih zapazanja, iskustava, osjecaja,
dozivljaja, sjeanja, misli, potreba, Zelja, interesa, ideja, predodzbi, fantazija, nagadanja,
ocekivanja, htijenja, bojazni, vjerovanja, stavova i sl. te poruke, koje se uvijek odnose na nas
same, poti¢u i sugovornika na Ja- poruke. One mogu biti formalne i fasadne, ali takoder
stvarne i iskrene. Mnogi izbjegavaju Ja- poruke, jer ne zele niti otkriti sebe niti se pribliziti
sugovorniku. Mnogi to ne Cine i zato $to ne Zele da se drugi otkrivaju njima. Primjer ja-

poruke: ,,Ja bih to ucinio drugacije .

Dalje, P. Brajsa (1993.) navodi da ti- poruke nude gotova rjeSenja, rabe se pri
vrijedanju, napadanju, predbacivanju, osudivanju, dijagnosticiranju, etiketiranju,
okrivljavanju, prognoziranju, ocjenjivanju i kaznjavanju. Ticu se drugih. Poti¢u obrambene
mehanizme, defenzivnu komunikaciju ili protunapad. SpreCavaju sugovornike, ja- poruke.
Otezavaju iskreni 1 otvoreni dijalog. Stvaraju atmosferu obrane i napadaja. Onemogucuju

iskrenu i otvorenu komunikaciju. Primjer ti- poruke: ,, Taj posao moras uciniti bolje! *

Nadalje, P. Brajsa (1993.) opisuje i Mi- poruke. One jacaju vlastitu poziciju ili
prikrivaju vlastito misljenje i vlastite Zelje. S pomocu njih pokuSava se utjecati na druge
posredno ili zaobilazno. Njima se smanjuje pa i otklanja vlastita odgovornost i angaziranost u
vezi sa sadrzajem o kojem se komunicira. Primjer mi- poruke: , Ovaj projekt trebamo

napraviti sto prije.
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Bezli¢ne poruke, prema P. Brajsi (1993.) su potpuno apersonalne. Omogucuju
potpuno iskljucivanje sebe i vlastite odgovornosti za sadrzaje koji se prenose. Ti- porukama,
mi-porukama i bezli¢nim porukama druge ili se napada ili ih se udaljava od sebe pa i ih se
sasvim 1 iskljuCuje iz komuniciranja s drugima. Primjer bezli¢ne poruke: ,,Svi bi se trebali

opametiti.

,Ja- poruke olakSavaju, mi- poruke umanjuju, ti- poruke otezavaju, a bezlicne

poruke onemogucuju uspjesan govor! — Pavao Brajsa (1993.)

,,Na jednom sastanku u tvrtki koji je bio vezan za novi projekt gdje je prisustvovao
novi vazan klijent, jedna zaposlenica tvrtke nije prisustvovala sastanku. Iduci put, pojavila se
no, od direktora je ocekivala primjedbe i prozivanja zbog odgovornosti na prethodni
izostanak iz vrlo vaznog sastanka. Da bi se obranila, pocela je s ti- porukama gdje je odmah
napala direktora u vezi njegovog nacina vodenja projekta, vodenja tvrtke i sl. no, direktor,
umjesto da je vratio istom mjerom i zapoceo s ti-okrivljavajuc¢im porukama, on je u sebi

%3

poceo pricati s ja- porukama. Nakon toga, zaposlenica ga je prestala napadati.

Ovaj odlomak Zeli pribliziti razgovor s ja- porukama i ti- porukama. Da je direktor
nastavio s ti- porukama tu bi poc¢ela Zustra svada i zaposlenica bi ga i dalje napadala, a ovako

je on zatvorio razgovor i umanjio svadu s kolegicom te je sastanak dalje tekao glatko.

4.3. Tehnike ulijevanja poStovanja

Shulz Von Thunn (2001.) smatra da su tehnike za ulijevanje postovanja one koje se
usmjeravaju na pokazivanje vlastite "Cokoladne" strane i prikupljanje pozitivnih bodova. Toj
se strategiji, obiljezenoj nadom u uspjeh, pridruzuju tehnike stvaranja fasade §to ih pokrece
strah 1 neuspjeh pritom se misli na tehnike koje su prikladne da zatajimo ,,neprivlacni® dio
vlastite osobe. Naposljetku, ponekad se nailazi i na oblik samoprikazivanja koji naizgled
proturje¢i svemu dosad kazanom: demonstrativni nacin kojim sami sebe umanjujemo i

prikazujemo u loSem svjetlu.

Shulz von Thun (2001.) dalje opisuje da jezik posjeduje mnoge pojmove kojima se
oznacava poSiljateljevo nastojanje da se pokaze "s najbolje strane™: izigravati, producirati se,
praviti se vazan, laskati si, koCoperiti se poput pauna, izazivati dojam itd. Mnogobrojne su i

vrlo raznolike tehnike koje se pritom koriste. Doduse, poSiljatelj se nalazi pred jednim
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problemom. Otvoreno isticanje vlastitih prednosti i "pretjerivanje™ u samohvali smatra se
neukusnim 1 moglo bi lako izazvati suprotan ucinak. Osim toga, ono se rijetko odnosi na
samu "stvar". Druga se tehnika sastoji u tome da preko usputnog kanala odasiljemo osobne poruke o
vlastitoj vrijednosti. Pritom se ima na umu: posve usputno i naizgled bez osobite namjere
nagovijestiti 0 sebi nesto Sto ostavlja dojam. Tehnika koja se pritom Cesto koristi jest i
potraga za "skrivenom predno$¢u". Pritom se ima na umu usmjeravanje razgovora na one
aspekte 0 kojima mozemo redi mnogo toga pametnog, gdje se gotovo osje¢amo ,,kod kuce*.

U raspravama Cesto dolazi do pravog nadmetanja u traganju za skrivenom prednoscu.

4.3.1. Tehnika fasade

Shulz von Thunn (2001.) u tehniku fasade ubraja sve tehnike koje su usmjerene na
to da zataje ili prikriju negativno dozivljene dijelove vlastite li¢nosti. Uopée uzeti rijec - za to
je potrebna barem minimalna mjera hrabrosti za samoocitovanje, jer bi se lako moglo
dogoditi da moje izlaganje dopusti donoSenje zaklju¢ka o nekompetentnosti ili "neobicnosti"
vlastite osobe ("Si tacuisses .."). Prema tome, u odredenim okolnostima Sutnja je
najdosljedniji oblik fasade za suzbijanje straha. Mnogu zaposlenici u bilo kojoj firmi imaju
strah od izlaganja ispred mnogih ljudi jer si postavljaju pitanja: ,, Hocu li §to krivo reci i hoce
li me gledati cudno?* Cim posiljatelj otvori usta, u prvi plan stupaju druge tehnike.
Unaprijed re€eno: tehnike fasade su posiljatelju djelomice u tolikoj mjeri presle u krv da su
postale njegova druga narav. Taj automatizirani sustav sigurnosti skrbi i za to da posiljatelj
viSe uopce ne zamjecuje svoj strah od samoocitovanja. Svaki je Citatelj sigurno barem jednom
prilikom citanja nekog c¢lanka izjavio: , Kako je to moguce? Ja taj strah uopce ne

primjecujem. “ U 0voj recenici se radi o tehnici samoskrivanja svoji osjecaja straha.

Mnogi ljudi Zive Zivot iza fasade. Pri¢aju ono §to ne misle, rade ono §to ne Zele
raditi 1 sl. Tehnikom fasade, posiljatelj zeli kod sebe sakriti sve nedostatke 1 ono Sto ga ne ¢ini
Lprivlaénim®, Zeli sakriti svoje osjecaje.- ,, Nekad se tako osjecam tuzno i ljuto, ali ne zZelim

‘

nikome pokazati svoje emocije te se ponasam u drustvu kao da je u sve u redu. *
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4.3.2. Demonstrativnho samoumanjivanje

Prikaz 5: (Skriveni) apelativni aspekt samoponizavajuc¢eg samoprikazivanja

%0 %00 00 0

nisam dobar u Nemoj od mene
pregovarlflmju 8 OB AVIJ E S T -ocekivati dobre rezultate
novim klijentom u vezi novog projekta
(samoocitovanje) (apel)

Izvor: lzrada autora prema S. von Thunu (2001.) , Kako medusobno razgovaramo 1: Smetnje,

razjasnjenja; Opca psihologija komunikacije. Zagreb, Erudita d.o.o (str. 27)

Suprotno od tehnike ulijevanja poStovanja, tehnika demonstartivnog
samoumanjivanja je tehnika gdje posiljatelj sebe ne zeli prikazati u dobrom. Na slici 5 gdje
samoocitovanje govori: ,, Nisam dobar u pregovaranju s novim klijentom.*, a apel: ,, Nemoj
od mene ocekivati dobre rezultate u vezi novog projekta.” Moze se vidjeti kako posiljatelj
odmah u startu Zeli dati do znanja da on nije dobar u ovom poslu iako ga nikad niti nije

probao odraditi jer ne vjeruje u sebe i u svoje sposobnosti.
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5. Metodologija istrazivanja ,Hamburskog kvadrata u poslovhom
Komuniciranju®“

Poslovno komuniciranje u organizacije temelj je uspjeSne organizacije i njezinog
poslovanja u svim segmentima poslovanja. Dakako, da dobra komunikacija postize dobre

meduljudske odnose u samoj organizaciji.

Podredeni i nadredeni moraju uspostaviti dobru komunikaciju kako bi vladali dobri
meduljudski odnosi u komunikaciji 1 kako bi poslovanje bilo Sto uspjesnije. Pojedinac za sebe
mora ostvariti i dobro samoocitovanje kako bi se pokazao kao dobar radnik i kako bi se

pokazao u dobrom svjetlu u organizaciji, ali i da organizacija zbog njega posluje dobro.

5.1. Problem istrazivanja

Problem istrazivanja odnosi se na posiljateljevo samoocitovanje. Tijekom izlaganja
ispred grupe ljudi, posiljatelj se dovodi u neugodnu situaciju i pokazuje sebe kao nespremnu
osobu za taj pothvat. Prikazuje svoje krive stavove i osjecaje ( strah, nelagodu i sl.) te

prikazuje svoje lose komunikacijske vjestine.

5.2. (Ciljistrazivanja

Cilj samog istrazivanja jest da se utvrdi poSiljateljevo samoocitovanje i kako on
barata sa svojim osjecajima i prikazivanje svojeg statusa u organizaciji. Tijekom prikazivanja
samoocitovanja, poSiljatelj iskazuje informacije o sebi 1 o svojim komunikacijskim
vjestinama. Cilj istrazivanja jest 1 prikazati kako se prenose vlastiti stavovi i osjecaji u
komunikaciji putem odabira rijeci ili svojim neverbalnim ekspanzijama. Drugi cilj jest
utvrditi pokazuju li se vlastite karakteristike osobnosti porukom koju Saljemo, primjecuje li
sugovornik informacije koje se odnose na samoocitovanje, stvaraju li nelagode informacije
koje posiljatelj ne zeli pokazati. Dalje ¢e se utvrditi postoji li strah od javnog izlaganja ispred
grupe ljudi, kako se utvrduju karakteristike koje Salje posiljatelj ,,izmedu redova®, Citaju li

ljudi stvarno poruku ,,izmedu redova‘ te mogu li se pokriti vlastiti osjeéaji i stavovi.
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5.3. Opisistrazivanja

Za potrebe ovog istrazivanja koristio se anketni upitnik na Google anketama koji je
bio sastavljen od 18 pitanja i gdje je ucestvovalo 142 ispitanika. Tipovi pitanja bili su
demografski i izjave gdje su ispitanici morali dati izjavu slazu li se istom ili ne. Anketiranje
bilo provedeno online ( Google, Facebook, Instagram, e-mail, Viber, Whatsapp). Svi podatci
su prikupljeni na disk Google ankete i svi podatci su anonimni. U prvom dijelu anketnog
upitnika bila su postavljena demografska pitanja kao $to je spol, dob, stru¢na sprema, iz koje
zupanije dolaze ispitanici, u kojoj djelatnosti su zaposleni i vrsta radnog mjesta. U drugom
dijelu ispitanici su odgovarali na izjave na koja su odgovarali izjavama slazu li se U
potpunosti s izjavom, slazu se, neodlu¢ni su, ne slazu se ili se u potpunosti ne slazu s
postavljenom izjavom (ocjenom od 1 do 5).

Detaljni podatci anketnog upitnika slijede dalje u radu kako bi bili §to pregledniji i

5.4. Hipoteze istrazivanja

Nakon §to se utvrdio sam cilj istrazivanja, postavljene su i Cetiri hipoteze koje ¢e se

prihvatiti ili odbiti nakon samog zavrSetka anketnog upitnika.

H1: Ispitanici su svjesni da prilikom komunikacijskog procesa dolazi do samoocitovanja.

H2: Ispitanici smatraju da uspjesno upravljaju aspektom samoocitovanja u komunikacijskom
procesul.

H3: Mogu¢énost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan, stvara nelagodu

H3a: Moguénost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan, razlog je zbog kojeg ljudi

imaju strah od javnog nastupa.

5.5. Ispitanici

U anketnom upitniku na 18 postavljenih pitanja odgovorilo je 142 ispitanika i svi
odgovori bili su anonimni, a rezultati ¢e se detaljnije obraditi u ovom zavrSnom radu.

Rezultati anketnog upitnika trebali bi potvrditi sve Cetiri navedene hipoteze ili ih negirati.
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1.Spol

Prikaz 6: Dijagram podjele prema spolu

o
®:

Izvor: izrada autora, interpretacija podataka

U ovom istrazivanju sudjelovalo je 89 Zenskog spola. odnosno 62,7%, dok je neSto malo

manje bilo muskog spola, tj. 53 osobe (37,3%).

2.Dob

Prikaz 7: Dijagram podjele prema dobnoj skupini

@ Miadiod 25

® 2535
38-50

@ stariji od 50

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Iz prilozenog dijagrama mozZe se vidjeti da su u anketnom upitniku najviSe sudjelovale osobe
koje su mlade od 25 godina, odnosno njih 90 ( 63,4%), nesto malo manje je bilo osoba od 26-
35 godina odnosno njih 38 ( 26,8%), izmedu 36-50 godina sudjelovalo je 13 osoba (9,2%)

dok je tek jedna osoba bila starija od 50 godina $to u postotcima iznosi 0,7%.
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3.Struc¢na sprema?

Prikaz 8: Dijagram podjele struéne spreme

@ Srednja struéna sprema
@ Sveudilidni preostupnik
Svewdilisni magistar

@ Wagistar struke

@ Doktor znanosti

@ Sveudilini specijalist
@ Struéni pristupnik

@ Struini prvostupnik

mv

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Od 142 ispitanika koji su sudjelovali u anketnom upitniku ¢ak njih 93 (65,5%) ima zavrSenu
samo srednju stru¢nu spremu. Njih 25 (17,6%) su sveucili$ni prvostupnici, dalje slijede
sveuciliSni magistri odnosno njih 7 (4,9%), potom njih 6 (4,2%) su strucni prvostupnici.
Nesto male manje, njih 4 (2,8%) su magistri struke. U istraZivanju je sudjelovalo cak 3
doktora znanosti, a u postotcima je to 2,1%. Sveucili$ni specijalist, stru¢ni pristupnik, strucni
specijalist i zavrSen dvogodi$nji ustav prije bolonje ima zavrSeno samo jedna osoba (0,7%).

Magistar znanosti prema starom bolonjskom sustavu nije zavrsio nitko od ispitanika.

4.1z koje zupanije dolazite?

Prikaz 9: Dijagram podjele prema Zupaniji ispitanika

@ Ejelovarsko-bilogorska

@ Erodsko-posavska
Dubrovacko-neretvanska

@ Grad Zagreb

@ |starska

@ Karlovacka

@ Koprivnicko-krizevacka

@ Krapinsko-zagorska

{ED 4

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

U istrazivanju se moze vidjeti da najvise ispitanika dolazi s podrucja Koprivnicko-krizevacke
Zupanije i to ¢ak njih 66 (46,5%). Druga po redu je Vukovarsko-srijemska zupanija iz koje
dolazi 25 ispitanika (17,6%), dalje ju slijedi Grad Zagreb s 11 ispitanika (7,7%). Iz
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Varazdinske Zzupanije sudjelovalo je 9 ispitanika (6,3%). Iz bjelovarsko-bilogorske i
Zagrebacke zupanije dolazi po 7 osoba (4,9%). Iz Osjecko-baranjske i Zadarske zupanije,
anketu je rijesilo 4 ispitanika (2,8%). Krapinsko-zagorska i Karlovacka zupanija ima po dva
ispitanika  (1,4%). Iz Medimurske, Sisacko-moslavacke, Viroviticko-podravske i
Dubrovacko-neretvanske Zupanije, u istrazivanju je sudjelovalo po samo jedan ispitanik
(0,7%).

5.U kojoj djelatnosti ste zaposleni?

Prikaz 10: Dijagram podjele prema djelatnosti ispitanika

@ Administrativna zanimanja
® Arhitektura
Bankarstvo
@ Eriga o ljepoti, sport
@ Dizajn i umjetnost
@ Driavna sluZba, neprofitne organizacije
@ Ekonomija, financije i ratunovodstvo
@ Elekirotehnika

147

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

U administrativnim djelatnostima radi 20 ispitanika (14,1%), u prodaji i trgovini radi 17
ispitanika (12%). Zatim, u ekonomiji, financijama i raunovodstvu te turizmu i ugostiteljstvu
zaposleno je njih 11 odnosno 7,7%. U obrazovanju i znanosti aktivno je njih 10 (7%).
Poljoprivredom, Sumarstvom i ribarstvom bavi se 9 ispitanika (6,3%). Osam ispitanika $to
iznosi 5,6% bavi se graditeljstvom, geodezijom i geologijom. Sedam ispitanika (4,9%) radi u
IT-u i telekomunikacijama dok njih Sest (4,2%) rade na pomo¢nim poslovima. O djeci 1
starijima skrb vodi ¢ak njih 5 (3,5%). Po 4 ispitanika (2,8%) zaposleno je u prometu,
transportu 1 pomorstvu, sigurnost i zaStita, te se njih 4 bavi dizajnom i1 umjetnoscu.
Skladistenjem i logistikom, instalacijama, odrzavanjem i popravcima bavi se njih 3 ( 2,1) isto
kao $to ih radi u menadzmentu. Takoder po tri osobe zaposleni su u zdravstvu i kao socijalni
radnici te kao drzavni sluzbenici u neprofitnim organizacijama. Pravom, ljudskim resursima,
marketingom, PR i medijima, proizvodnim zanatskim uslugama, farmaceutikom i
biotehnologijom, strojarstvom i brodogradnjom te arhitekturom bavi se tek jedna osoba
(0,7%).
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6.VeliCina poduzeca u kojem ste zaposleni

Prikaz 11: Dijagram podjele prema veli¢ini poduzeca ispitanika

@ Wikro (do 5 radnika)

@ malo (do 50 radnika)
srednje (do 500 radnika)
® makro ( do 5000 radnika)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

U mikro poduze¢ima ( do 5 radnika) zaposleno je 45 ispitanika (31,7%) . U srednjem
poduzecu ( do 500 radnika) zaposleno je 42 ispitanika (29,6%). U malom poduzecu radi
24,6 %ispitanika odnosno njih 35, dok u makro poduze¢ima radi njih 20 (14,1%).

7.Vrsta radnog mjesta u kojem ste zaposleni?

Prikaz 12: Dijagram podjele prema vrsti radnog mjesta ispitanika

@ Administrativno
@ Izvréno u proizvodnji
lzvréno u sekioru usluga
@ Voditelj procesa ili tima
A @ Nizi menadZment
@ Srednji menadZment
@ Vidi menadZment (uprava)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Od 142 ispitanika koji su sudjelovali u istrazivanju, ¢ak njih 43 (30,3%) radi na
administrativnom radnom mjestu. Izvr$no u sektoru usluga radi njih 39 (27,5%), IzvrSno u
proizvodnji radi 22 ispitanika odnosno 15,5%. NeSto manje ispitanika radi kao voditelj
procesa ili tima njih 18 (12,7%), na pozicijama nizeg menadzmenta je njih 11 (7,7%). Na
srednjem menadzmentu je samo njih 5 (3,5%), dok je na viSem menadzmentu samo njih 4

(2,8%).
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8.Svjestan/sna sam da u komunikaciji prenosim i vlastite stavove prema temi putem odabira

rijeci ili svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav direktno iznesem.

Prikaz 13: Dijagram svjesnosti prenoSenja vlastitih stavova prema temi

&0

&0 63 (44,4 %)
58 (40,8 %)

40

20

2“_|4 %) 16 (11,3 %)

1 2 3 4 5

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

S navedenom izjavom u potpunosti se slaze se njih 63 (44,4%), njih 58 (40,4%) slaze se s
navedenom izjavom, njih 16 (11,3%) neodlu¢no je, samo njih 3 se ne slaze dok se samo

dvije osobe u potpunosti ne slazu s izjavom.

9.Svjestan/sna sam da u komunikaciji prenosim i vlastite osje¢aje prema temi putem

odabira rijeci ili svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav direktno iznesem.

Prikaz 14: Dijagram svjesnosti prenoSenja vlastitih osjecaja prema temi

20

60 61 (43 %)

53 (37,3 %)

40

20 22 (15,5 %)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Da u komunikaciji prenose vlastite osje¢aje prema temi putem odabira rijeci ili svojim
neverbalnim ekspanzijama bez da se taj stav direktno iznese svjesno je njih 61 (43%), 53
ispitanika se slazu s izjavom, njih 22 (15,5%) je neodluc¢no, te se njih 3 ne slazi s izjavom ili

se u potpunosti ne slazu.
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10. Svjestan/sna sam da u svakoj komunikaciji uz poruku koju Saljem pokazujem i vlastite

karakteristike osobnosti koje nisu usko povezane s temom komunikacije.

Prikaz 15: Dijagram pokazivanja vlastitih karakteristika osobnosti

60
56 (39,4 %)

47 (33,1 %)
40

32 (22,5 %)

20

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Njih 56 (39,4%) svjesno je da u porukom koju Salju pokazuju vlastite karakteristike
osobnosti , njih 47 (33,1%) se slaze s izjavom, neodlu¢no je nesto malo vise 30osoba to¢nije

njih 32, dok se samo njih 4 ne slaze s izjavom, a samo 3 osobe se u potpunosti ne slazu.

11. Smatram da, ukoliko ne Zelim, moj sugovornik u komunikaciji ne¢e primiti informacije

koje se odnose na moje samoocitovanje.

Prikaz 16: Dijagram ne prikazivanja samoocitovanja ispred sugovornika

60

49 (34,5 %) 47 (33,1 %)

40
36 (25,4 %)

20

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Od 142 ispitanika, njih 47 (33,1%) smatra da sugovornik u komunikaciji nece primijetiti
informacije koje se odnose na samoocitovanje, 49 ispitanika se slaze s tom izjavom, 36 osoba
je neodlucno, Sest osoba se ne slaze s navedenom izjavom, dok se njih 4 u potpunosti ne

slaze.
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12. Cinjenica da svakom komunikacijom dolazi 1 do samoocitovanja o mojim

karakteristikama koje nuzno ne zelim pokazati, stvara nelagodu.

Prikaz 17: Dijagram stvaranja nelagode prilikom komuniciranja

LU

51 (35,9 %)
40

36 (25,4 %)
32 (22,5 %)

20

18 (12,7 %)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Da prikazivanje vlastitih karakteristika koje se ne zele pokazati stvaraju nelagodu u
potpunosti se slaze 32 ispitanika (22,5%), slaze se njih 36 (25,4%), neodluc¢no je 51 (35,9%),

njih 18 (12,7%) se ne slaze dok se samo 5 ispitanika u potpunosti ne slaze s ovom izjavom.

13. Cinjenica da svakom komunikacijom dolazi i do samoocitovanja o mojim
karakteristikama koje nuzno ne zelim pokazati, razlog je zbog kojeg imam strah od javnog

nastupa odnosno izlaganja ispred grupe ljudi.

Prikaz 18: Dijagram prikazivanja straha od javnog nastupa

Gl

40 41 (28,9 %)
37 (26,1 %)

33 (23,2 %)

20

18 (12,7 %)

13 (9.2 %)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Cinjenicom da svakom komunikacijom dolazi i do samooéitovanja o mojim
karakteristikama koje nuzno ne zelim pokazati, razlog je zbog kojeg imam strah od javnog
nastupa odnosno izlaganja ispred grupe ljudi u potpunosti se slaze 33 ispitanika (23,2%), 41
ispitanik se slaze s navedenom ¢injenicom, 37 ispitanika je neodlu¢no kod ove ¢injenice,

njih 18 (12,7%), se ne slaze s istom, dok se njih 13 u potpunosti ne slaze.
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14. U komunikaciji ¢esto uoCavam karakteristike sugovornika i zaklju¢ujem o njemu na

osnovi neverbalne komunikacije koju Salje "izmedu redova".

Prikaz 19: Dijagram uoc¢avanja karakteristika sugovornika

&0

46 (32,4 %) 45 (31,7 %)

40 42 (29,6 %)

20

1 fU-l? %) 2 (5,6 %)

1

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Da se mogu uociti karakteristike sugovornika koju Salje izmedu redova u potpunosti se slaze
45 ispitanika (31,7%), slaze se njih 46 (32,4%), neSto manje njih je neodlu¢no 29,6%, njih

osam se ne slaze s tim, dok se samo jedna osoba u potpunosti ne slaze.

15. Smatram da uspjes$no ¢itam poruku "izmedu redova" sugovornika odnosno da uspjesno

prepoznajem njegove stavove i osjecaje kada ih ne iznosi eksplicitno.
Prikaz 20: Dijagram prepoznavanja stavova i osjecaja sugovornika

50

49 (34,5 %)

40 44 (31 %)
34 (23,9 %)

20

14 (9.9 %)

1 iD.l? %)

1 2 3 4 5

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Od 142 osobe, samo njih 44 se u potpunosti slaze da uspjesno ¢ita poruku ,,izmedu redova®,
nesto vise osoba njih 49 se slaze s ovom izjavom, 34 osobe su neodlucne, njih 14 se ne slaze,

dok je samo jedna osoba neodlucna.
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16. Smatram da mogu uspjesno prikriti vlastite stavove i osjecaje 1 ne dopustiti sugovorniku

da o meni zakljucuje temeljem i¢ega osim temeljem Cinjenica koje direktno iznosim.

Prikaz 21: Dijagram prekrivanja vlastitih osjecaja i stavova

G0

49 (34,5 %)
40 42 (29,6 %) 42 (29,6 %)

20

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Cinjenicom da se mogu uspjesno prikriti vlastiti stavovi i osjecaji i da se ne moze dopustiti
sugovorniku da o meni zakljuuje temeljem icega osim temeljem cinjenica koje direktno
iznosim u potpunosti se slaze 42 ispitanika (29,6%), slaze se 49 ispitanika, neodlucno je 42

ispitanika. 6 njih se ne slaze, dok se njih 3 u potpunosti ne slaze.

17. U poslovnoj komunikaciji kada trebam dati vlastito misljenje imam nelagodu jer se

bojim da ne pokaZzem i neku nepoZzeljnu karakteristiku ili osjecaj.

Prikaz 22: Dijagram nelagode tijekom iznoSenja vlastitih misljenja

40

30 32 (22,5 %) 31 (21,8 %)

24 (16,9 %)

20 21 (14,8 %)

10

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

34 osobe se u potpunosti slazu da imaju nelagodu iznijeti svoje misljenje ispred grupe ljudi,
njih 34 (21,8%) slaze se s izjavom, njih 32 (22,5%) je neodlucno, njih 24 se ne slaze s

ostatkom ispitanika, dok se njih 21 u potpunosti ne slaze.
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18. U poslovnoj komunikaciji kada trebam dati vlastito misljenje Cesto se ne ukljuujem

zbog straha od samoocitovanja.

Prikaz 23: Dijagram koji prikazuje strah od samoocitovanja

40

35 (24,6 %) 36 (25,4 %)

30

26 (18,3 %)

24 (16,9 %)

20 21 (14,8 %)

Izvor: izrada autora, interpretacija rezultata

Da se ne ukljuuju u razgovor zbog straha od samoocitovanja, u potpunosti se slaze 36
ispitanika, 26 ispitanika se slaze, njih 35 je neodlu¢no, 21 osoba se ne slaze, dok se ¢ak njih

24 u potpunosti ne slaZe.
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6. Diskusija

Prema prikazanim rezultatima istrazivanja mogu se zakljuciti postavljene hipoteze.

H1: Ispitanici su svjesni da prilikom komunikacijskog procesa dolazi do samoocitovanja.

Prilikom pregleda rezultata izjava 1,2,3 ova hipoteza se prihvaca. Od 142 ispitanika u prvoj
izjavi njih 63 je svjestan/sna da u komunikaciji prenosim i vlastite stavove prema temi
putem odabira rijeci ili svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav direktno iznesem.
U drugoj izjavi njih 61 je svjesno da u komunikaciji prenose i vlastite osjecaje prema temi
putem odabira rijeci ili svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav direktno iznesu dok
je u trecoj izjavi njih 59 svjesno da u svakoj komunikaciji uz poruku koju $alju pokazuju i

vlastite karakteristike osobnosti koje nisu usko povezane s temom komunikacije.

H2: Ispitanici smatraju da uspjes$no upravljaju aspektom samooc¢itovanja u komunikacijskom

procesu.

Hipoteza H2 se prihvaca. Ispitanici su sigurni u svoje samoocitovanje i u to da mogu bez
problema voditi komunikaciju bez ikakve nelagode, stresa ili sl. Oko 30% ispitanika moZe od
sugovornika sakriti svoje informacije koje se odnose na poSiljateljevo samoocditovanje,
uspjesno mogu procitati posiljateljevo poruku izmedu redova 1 mogu prikriti svoje osjecaje i

ne dopustaju sugovorniku da zakljucuje o njima na ¢injenicama koje direktno iznose.
H3: Mogu¢énost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan, stvara nelagodu.

Hipoteza H3 se prihvaca. 34 ispitanika (23,9%) slaze se s izjavom da ,,U poslovnoj
komunikaciji kada trebam dati vlastito miSljenje imam nelagodu jer se bojim da ne

pokaZzem 1 neku nepoZeljnu karakteristiku ili osjecaj.*

H3a: Moguénost samoocitovanja kojeg komunikator nije svjestan razlog je zbog kojeg ljudi

imaju strah od javnog nastupa.

Ova hipoteza se takoder prihvaca. Vecina ispitanika smatra ¢e tijekom javnog nastupa

pokazati strah ili ¢e iznijeti krivo misljenje tijekom javnog nastupa
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7. Zakljucak

Kvalitetna poslovna komunikacija veoma je bitna kod uspostavljanja dobrog
odnosa s radnim kolegama, nadleznima ili vanjskim suradnicima jer se njome uspostavlja
dobra radna atmosfera, prikazuje vas kao osobu da ste predani svome poslu, $to znaci
izgraditi dobru poslovnu karijeru, ali i organizaciju u kojoj ste zaposleni dovodite do bolje
pozicije medu konkurentima. Komunikacija je temelj svake organizacije za stvaranje dobre
radne atmosfere. Dobrom komunikacijom tesko bi bilo ostvariti i zadane ciljeve koje je

postavila organizacija.

Bitno je svaki od Ccetiri aspekta shvatiti ozbiljno i osvijestiti ih tijekom
komunikacije izmedu posiljatelja i primatelja poruke jer ¢e tako doc¢i do postizanja

komunikacijskih ciljeva bez konflikata.

Anketnim upitnikom istraZen je nacin samoocitovanja u poslovnoj komunikaciji na
uzorku od 142 ispitanika. Ispitanici su pokazali iznose li informacije o sebi koje su primatelju
vrlo vazne da saznaju kakav je posiljatelj kao komunikator i iznose li svoje stavove i osjecaje
tijekom same komunikacije. Zaklju¢eno je da ispitanici uspjeSno upravljaju aspektom

samoocitovanja u komunikacijskom procesu.

Vazan pokazatelj istrazivanja je da su ispitanici svjesni pojave samoocitovanja u
komunikacijskom procesu te da o istom vode brigu odnosno time osiguravaju uspjesan

komunikacijski proces 1 stvaraju pretpostavke za buducu poslovnu komunikaciju.

U Koprivnici,

33



INZA

Sveuciliste
Sjever

sveudiLi3Te
SIEVER

1ZJAVA O AUTORSTVU
I
SUGLASNOST ZA JAVNU OBJAVU

Zavrni/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 citirani. Dijelovi tudih radova koji nisu
pravilno citirani, smatraju se plagijatom, odnosno nezakonitim prisvajanjem tudeg
znanstvetiog il struénioga rada. Sukladfio fiavedenomi studefitl su duZnid potpisat! {zfavu o
autorstvu rada,

/
1o, JTARIA ARV (ime i prezime) pod punom moralnom,
materijalﬁomﬂ_i‘,,,kaznenom odgovorno$éu, izjavljujem da sam iskljuéivi
autor/ica zawé;cgm-(obﬁsaﬁ nepotrebno) rada pod naslovom
Lopeept JUIELO0 4 AHtC L RO0OL 4O (upisati naslov) te da u
navedenom radu nisu'na nedozvoljeni naéin (bez pravilnog citiranja) koristeni
dijelovi tudih radova.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)

P 7 L ]
LZ'?/&K’Z’ ’/%/C/k

(vlaston{éni potpis)

Sukladno Zakonu o znanstvenoj djelatnost i visokom obrazovanju zavrine/diplomske
radove sveuéilista su duZna trajno objaviti na javnoj internetskoj bazi sveuéilisne knjiZnice
u sastavu sveuéilidta te kopirati u javnu internetsku bazu zavrénih/diplomskih radova
Nacionalne i sveuéilidne knjiZnice. Zavréni radovi istovrsnih umjetni¢kih studija koji se
realiziraju kroz umjetnicka ostvarenja objavljuju se na odgovarajuéi naéin.

P
Ja, /L/H RW’ wARQ)C (ime i prezime) neopozivo izjavljujem da
sam suglasan/na s javnom objavom ggv,rén& i : (obrisati nepotrebno)
rada pod naslovom £00G7L _MmPUisty hvite: U L0l L upisati

naslov) &iji sam autor/ica.

Student/ica:
(upisati ime i prezime)
f A J
L[t
' (vlastoruéri potpis)

34

MM



8. Literatura

Knjige:

1. Brajsa, P. (1993.) Pedagoska komunikologija: razgovori, problemi i konflikti. Zagreb,
Skolske novine

2. Brajsa, P. (1995.) Sedam tajni uspjesne Skole. Zagreb, Jagnjede 22, D-GRAF d.0.0.
3. Bratani¢, M. (1991.) Mikropedagogija: interakcijsko komunikacijski aspekt odgoja,

priruénik za studente i nastavnike. Zagreb, Skolska knjiga

4. Bagi¢ J., Hudina, B., Koller- Trbovié, N. Zizak, A. (1994.) Integralna metoda- prirucnik za

odgajatelje i stru¢ne suradnike predskolskih ustanova. Zagreb. Alinea

5. Kalla, K. Hana (2005.) Intergrated Internal Communications in multinational Corporation.

Helsinki School of Economics.

6. Shulz von Thun, F. (2001.) Kako medusobno razgovaramo 1: Smetnje, razjasnjenja; Opca

psihologija komunikacije. Zagreb, Erudita d.o.o.

7. Watzlawick, P., Beavin-Bavellas, J., Jackson, D. ( 1967.) Programatisc of Human
Communications- A study of International Patterns, Pathologies and Paradoxes. New York.
W.W. Norton

Znanstveni i stru¢ni ¢lanci u ¢asopisima:

1. Sorta- Bilajac, I., Sorta, J. (2013.) Primjena teorije komunikacije Paula Watzlawicka na

praksu komuniciranja u medicini i zdravstvu

2. Watzlawick, P, et. al (1969.) Menschliche kommunikation- Formen- Storungen-

Paradixien, Bern.

Diplomski, magistarski i drugi radovi
1. Buhac, LJ. (2017.) Meduodnos komunikacijske kompetencije nastavnika 1 aktivnosti

ucenika na nastavi. Zagreb, Doktorski rad

2. Kirini¢, G. (2018.) Vrijednosno orijentirana komunikacija. Zagreb. Doktorski rad.

35



Internetski izvori:
1. http://www.ssmb.hr/libraries/0000/6983/KOMUNIKACIJA.u_razredu.pdf ( 16.5.2020.,

17:38)

2. http://www.sbperiskop.net/kolumne/veljko-lukic/zivot-iza-fasade (26.6.2020., 16:56)

36


http://www.ssmb.hr/libraries/0000/6983/KOMUNIKACIJA.u_razredu.pdf
http://www.sbperiskop.net/kolumne/veljko-lukic/zivot-iza-fasade

9. Popis prikaza

Prikaz 1. Udoban razgovor..............oiuiuiuiiiiiiiiiiii e 11
Prikaz 2. Prikaz hamburSkog kvadrat............coooiiiiiii e 13
Prikaz 3. Primjer aspekta koji proizlaze iz glavne obavijesti...........cccooeiiiiiiiiiiiiinninni, 14
Prikaz 4. Problem meduljudske komunikacije..........cc.o.oviiiiiiiiiiiiiiiiiiieceeee e, 17
Prikaz 5. (Skriveni) apelativni aspekt samoponizavaju¢eg samoprikazivanja................... 23
Prikaz 6. Dijagram podjele prema Spolu........ooviieiiiii i 26
Prikaz 7. Dijagram podjele prema dobnoj skupini...............ooiiiiiiiiiiiiii i, 26
Prikaz 8. Dijagram podjele Strune SPreme. ........o.oueuiririniteriiit ettt eeeaeaearenanans 27
Prikaz 9: Dijagram podjele prema Zupaniji ispitanika................ooooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiia, 27
Prikaz 10. Dijagram podjele prema djelatnosti ispitanika.................coooiiiiiiiiniiiiiii, 28
Prikaz 11. Dijagram podjele prema veli¢ini poduzeca ispitanika................................. 28
Prikaz 12. Dijagram podjele prema vrsti radnog mjesta ispitanika.....................ooooiii 29
Prikaz 13. Dijagram svjesnosti prenoSenja vlastitih stavova prema temi........................ 30
Prikaz 14. Dijagram svjesnosti prenoSenja vlastitih osje¢aja prema temi......................... 30
Prikaz 15. Dijagram pokazivanja vlastitih karakteristika osobnosti.......................oo.e. 31
Prikaz 16. Dijagram ne pokazivanja samoocitovanja ispred sugovornika........................ 31
Prikaz 17. Dijagram stvaranja nelagode prilikom komunikacije.............cc.c.coooiiiiinnnn 32
Prikaz 18. Dijagram prikazivanja straha od javnog nastupa...............coceevieiiinineeniinnn.. 32
Prikaz 19. Dijagram uocavanja karakteristike sugovornika.................c.oooiiiin, 33
Prikaz 20. Dijagram prepoznavanja stavova i osjec¢aja sugovornika....................ooiien 33
Prikaz 21. Dijagram prekrivanja vlastitih osjecaja i Stavova...........cccceiiiiiiiniinininiinn. 34

37



Prikaz 22. Dijagram nelagode tijekom iznoSenja vlastitih misljenja.........................ce. 34

Prikaz 23: Dijagram koji pokazuje strah od samoocitovanja...............c.ooevviiieiniennninnnn.. 35

38



10.Prilozi

Prilog 1: Anketni upitnik
Koncept Hamburskog kvadrata u poslovnom komuniciranju

Pozdrav!

ovim putem vas molim da izdvojite nekoliko minuta za popunjavanje anketnog upitnika
¢ija je tema "Koncept Hamburskog kvadrata u poslovnom komuniciranju™ te tako uvelike
pomognete u istrazivanju koje se provodi u svrhu izrade zavrSnog rada na odjelu
"Poslovanje i menadzment" na Sveucilistu Sjever u Koprivnici.

U istrazivanju se spominje pojam samoocCitovanje koji se odnosi na iskazivanje
informacija o sebi tijekom komunikacije, a naj¢es¢e podrazumijeva nesvjesno
pokazivanje osjecaja ili statusa.

Anketa je u potpunosti anonimna.

Hvala svima unaprijed na izdvojenom vremenu i trudu.

1. Spol?
-M
-Z

2. Dob?
- mladi od 25
- 26-35
- 36-50
- stariji od 50

3. Strucna sprema
-Srednja stru¢na sprema
-SveuciliSni prvostupnik
-Sveucili$ni magistar
-Magistar struke
-Doktor znanosti
-Sveucilisni specijalist
-Stru¢ni pristupnik
-Stru¢ni prvostupnik

-Strucni specijalist
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-Zavrsen dvogodisnji sustav prije bolonje
-Magistar znanosti prema starom predbolonjskom sustavu
.1z koje Zupanije dolazite?
-Bjelovarsko-bilogorska
-Brodsko-posavska
-Dubrovacko-neretvanska

-Grad Zagreb

-Istarska

-Karlovacka
-Koprivnic¢ko-krizevacka
-Krapinsko-zagorska

-Lic¢ko-senjska

-Medimurska

-Osjecko-baranjska
-Pozesko-slavonska
-Primorsko-goranska
-Sisacko-moslavacka
-Splitsko-dalmatinska
Sibensko-kninska

-Varazdinska

-Viroviti¢ko-podravska
-Vukovarsko-srijemska

-Zadarska

-Zagrebacka

U kojoj ste djelatnosti zaposleni?

- administrativna zanimanja
-arhitektura

-bankarstvo

-briga o ljepoti, sport

-dizajn i umjetnost

-drzavna sluzba, neprofitne organizacije
-ekonomija, financije i raunovodstvo
-elektrotehnika

-farmaceutika i biotehnologija
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- graditeljstvo, geodezija i geologija
-instalacije, odrzavanje i popravci
-IT, telekomunikacije
-ljudski resursi
-management
-marketing, PR i mediji
-obrazovanje i znanost
-ostalo (pomo¢ni poslovi)
-poljoprivreda, Sumarstvo i ribarstvo
-pravo
-prodaja (trgovina)
-proizvodnja i zanatske usluge
-promet, transport, pomorstvo
-sigurnost i zastita
-skladiStenje i logistika
-skrb (o djeci, starijima)
-strojarstvo i brodogradnja
-turizam i ugostiteljstvo
zdravstvo, socijalni radnici
6. Veli¢ina poduzeca?
-mikro (do 5 radnika)
-malo ( do 50radnika)
-makro ( do 5000 radnika)
-srednje ( do 500radnika)
7. Vrsta radnog mjesta na kojem ste zaposleni
-administrativno
- izvr§no u proizvodnji
- izvr$no u sektoru usluga
- za menadzment odaberite jedno od sljedeceg:
- voditelj procesa ili tima
- nizi menadzment
- srednji menadzment

- vi§i menadzment (uprava)
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Za sljedece izjave oznacite razinu svog slaganja s istom oznacavanjem brojke pri ¢emu one
znace:

1.u potpunosti se ne slazem

2.ne slazem se

3.neodlucan/a sam

4.slazem se

5.u potpunosti se slazem

R.br. Izjava 1 2 3 4 |5

1. Svjestan/sna sam da u komunikaciji prenosim i
vlastite stavove prema temi putem odabira rijeci ili
svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav
direktno iznesem.

2. Svjestan/sna sam da u komunikaciji prenosim i
vlastite osjecaje prema temi putem odabira rijeci ili
svojim neverbalnim ekspresijama bez da taj stav
direktno iznesem.

3. Svjestan/sna sam da u svakoj komunikaciji uz poruku
koju Saljem pokazujem i vlastite karakteristike
osobnosti koje nisu usko povezane s temom
komunikacije.

4. Smatram da ukoliko ne Zelim, moj sugovornik u
komunikaciji nece primiti informacije koje se odnose
na moje samoocitovanje.

5. Cinjenica da svakom komunikacijom dolazi i do
samoocitovanja o mojim karakteristikama koje nuzno
ne zelim pokazati, stvara nelagodu.

6. Cinjenica da svakom komunikacijom dolazi i do
samoocitovanja o mojim karakteristikama koje nuzno
ne zelim pokazati, razlog je zbog kojeg imam strah
od javnog nastupa odnosno izlaganja ispred grupe
ljudi.

7. U komunikaciji ¢esto uo¢avam karakteristike
sugovornika 1 zakljuCujem o njemu na osnovi
neverbalne komunikacije i ¢itajuéi poruku koju salje
'izmedu redova'.

8. Smatram da uspjesno ¢itam poruku 'izmedu redova'
sugovornika odnosno da uspjesno prepoznajem
njegove stavove i osjecaje i kada ih ne iznosi
eksplicitno.

9. Smatram da mogu uspjesno prikriti vlastite stavove 1
osjecaje i ne dopustiti sugovorniku da o meni
zakljuCuje temeljem i¢ega osim temeljem Cinjenica
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koje direktno iznosim.

10. | U poslovnoj komunikaciji kada trebam dati vlastito
misljenje imam nelagodu jer se bojim da ne pokazem
i neku nepozeljnu karakteristiku ili osjeca;.

11. | U poslovnoj komunikaciji kada trebam dati vlastito

misljenje Cesto se ne uklju¢ujem zbog straha od
samoocitovanja.
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