PROFIT | Savremeno poslovanje

Pise: Nikoleta Boskovi¢

+~Arenu” u komunikacij

,Covek najcescée govori zbog sebe, ali mora da oseti odjek svojih rec. "

Mesa Selimovic

Da li razvijate svoju

sa saradnicima?

U kojoj meri se trudite da aktivno slusate druge? Koliko Cesto pribegavate selektivnom slusanju? Koliko aktivno
razmisljate o svom stilu komunikacije? Kada ste poslednji put promenili nacin komuniciranja sa drugima u cilju

njegovog poboljsanja?

fektivna interpersonalna komuni-
kacija je najznacajnija li€na i pro-
fesionalna vestina koju mozemo
da razvijamo. Cilj svake komuni-
kacije jeste razumevanje. Efektivha komu-
nikacija je rezultat uzajamnog razumeva-
nja izmedu posiljaoca i primaoca poruke.
To je dvosmeran proces tokom kog obe
strane unose odredeno znacenje u poru-

Arena (ja znam - ti znas)

Arena je oblast uzajamnog razumevanja. Sto
je ona veéa, komunikacija ée biti efektivnija.

Da bi interpersonalna komunikacija bila efek-
tivna, potrebno je da celokupna informacija
bude poznata i poSiljaocu poruke (nama) i
primaocu poruke (drugima). To podrazumeva

Arena je oblast uzajamnog razumevanja. Sto je ona ve¢a, komunikacija

Ce biti efektivnija.

ku. Kada se znagenje poruke za onog koji
Salje i onog koji prima informaciju razliku-
je, moze doc¢i do nesporazuma. Suvi§no
je govoriti o tome kakve posledice imaju
nesporazumi u komunikaciji za poslovanje
jedne organizacije.

Da bi se predupredilo javljanje neade-
kvatne komunikacije i izbegli nesporazu-
mi koji uti€u na funkcionisanje kolektiva
i izvrSavanje radnih zadataka, mozemo
primeniti metodu ,,DZohari prozor® koja
opisuje razli¢ite kombinacije znanja i ,ne-
znanja“ informacija. Ovaj metod uklju-
Cuje Cetiri oblasti kroz koje prolazimo u
komunikaciji:
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da ucesnici u komunikaciji dele ista oseéa-
nja, podatke, pretpostavke i vestine.

Na koji nacin se to postize?

Proces Sirenja arene zove se ,,samo-otkri-
vanje“ i ukljuuje deljenje informacija sa
drugima, nazivajuci ih ,pravim imenom®.
Takvim procesom povec¢avamo verovatno-
¢u da dobijemo otvorenu i iskrenu komu-
nikaciju od sagovornika, $to takode utice
na gradenje poverenja i bolje (obostrano)
razumevanje sagovornika.

Osobe koje imaju razvijenu i funkcionalnu
oblast arene prepoznajemo po tome $to je

sa njima obi€no vrlo lako razgovarati. Oni
otvoreno i iskreno komuniciraju sa drugi-
ma, dobro se slazu sa grupom, i rado pri-
hvataju i dele povratnu informaciju. To su
ljudi od poverenja.

Slepa mrlja (ja ne znam - ti znas)

Kada je informacija poznata drugima, ali ne
i nama samima, pocinje oblast slepe mrlje.
Drugi su u prednosti jer suim poznate sop-
stvene reakcije, oseéanja, percepcije itd.,
dok mi o njima ne znamo nista.

Kako se to odrazava na nas?

To je problemska situacija, jer teSko mo-
Zemo da razumemo druge bez informacija
o njihovom ponasanju, odlukama i mogu¢-
nostima.

Na koji na¢in mozZemo da resimo ovakvu
situaciju?

Kada nesto ne znamo ili ne razumemo,
efektivnija komunikacija moze se ostvariti
kroz povratnu informaciju od onih koji zna-
ju. Na taj na¢in mozemo smanjiti slepu mr-
lju, uz odgovarajuée povecéanje arene.

Koja su ograni¢enja ovog nacina u kontek-
stu unapredenja procesa komunikacije?

KoriS¢enje povratne informacije zavisi od
toga da li je i u kojoj meri pojedinac voljan
da sluda, kao i od spremnosti drugih da
govore. Povratnu vezu moZzemo manje da
kontroliS§emo jer zavisi od drugih, dok ste-
pen svog izlaganja moZzemo uspesno da
kontrolis§emo.

Fasada (ja znam - ti ne znas)

Kada je informacija poznata nama, ali nije
drugima, mozemo da je zadrzimo za sebe
i da se pravimo kao da ne znamo nista. To
je oblast fasade.

Koji su razlozi za ovakav stil ophodenja
prema drugima?

Informaciju opazamo kao potencijalno
Stetnu za odnos, ili je zadrzavamo za sebe
iz straha ili Zelie za moéi. Ovakav nagin
zadrZavanja informacija za sebe sluZzi kao
odbrambena funkcija i odredena zastita.
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Fasada, kao i slepa mrlja, smanjuje arenu i slabi mogucnost efektivne

komunikacije.

Ovakva situacija je naroCito Stetna kada
podredeni ,zna“, a nadredeni ,ne zna“, ili
obrnuto.

Fasada, kao i slepa mrlja, smanjuje are-
nu i slabi moguénost efektivne komuni-
kacije.

Nepoznavanje (ja ne znam - ti
ne znas)

Oblast u kojoj relevantna informaci-
ja nije poznata ni nama, a ni drugima.
Ovo je oblast potpunog nerazumeva-
nja uéesnika u procesu komunikacije,
a najbolje je opisuje re€enica: ,Ja njih
ne razumem, a oni ne razumeju mene*.
KarakteriSe je odsustvo efektivne ko-
munikacije, a ¢esto se sre¢e u organi-
zacijama u kojima razli¢iti specijalisti
moraju da komuniciraju medusobno da
bi koordinisali svoje aktivnosti.

Krajnji cilj metode ,DZohari prozor jeste
da poveéamo oblast svoje arene, negujuci
otvoren i transparentan model komunika-
cije. Sto se ljudi medusobno bolje pozna-
ju i 8to viSe svari znaju jedni o drugima, to
¢e biti veéa i njihova produktivnost, ko-
operativnost i efektivnost u zajedni¢kom
radu i izvr§avanju posla.

Budite dobar primer efektivnog komunika-
tora tako Sto Cete identifikovati i osvesti-
ti stil interpersonalne komunikacije koji
naj¢escée koristite, a potom radite na nje-
govom razvoju, kako bi efekti bili jo$ vid-

uvek ima prostora za dodatni razvoj.

Nikoleta Boskovi¢
Asistent HR konsultanta
office@hart.rs
www.hart.rs
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