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POVZETEK

V zaklju¢ni projektni nalogi smo proucevali, v kolik$ni meri so kadroviki na zaposlitvenem
razgovoru pozorni na kandidatovo govorico telesa in ali si z njo pomagajo pri odlocanju glede
zaposlitve. V prvem delu smo podrobneje raziskali literaturo in predstavili, kaj pomenijo
doloceni vidiki neverbalne komunikacije. V aplikativnem delu so predstavljeni rezultati
raziskave neverbalne komunikacije na zaposlitvenem razgovoru oz. ugotovitve, kolik§no tezo
ji pripisujejo kadroviki v izbranih organizacijah. Intervju smo opravili s kadroviki v devetih
organizacijah, pomo¢ pri raziskavi pa so nam ponudili tudi na Zavodu za zaposlovanje
Republike Slovenije, in sicer Urad za delo Koper. Najve€jo pomembnost kadroviki
pripisujejo oCesnemu stiku kandidata, s pomocjo katerega je razvidna naklonjenost oz.
prevara. Kadroviki opazijo tudi ¢vrsto rokovanje, ki jim vliva zaupanje. Na podlagi dobljenih
informacij smo podali smernice za obnasanje na zaposlitvenem razgovoru in predloge, kako

se nanj najbolje pripraviti.

Kljucne besede: neverbalna komunikacija, govorica telesa, kretnja, prvi vtis, kadrovik,

zaposlitveni razgovor.

ABSTRACT

The final thesis examines the level of attention that human resources staff devote to the body
language of the candidate during the job interview, and whether they use this information
when they make decisions about employment. The first part provides a detailed overview of
the relevant literature and discusses some of the aspects of non-verbal communication. As for
the practical part, it presents the results of our research on non-verbal communication during a
job interview and the significance attached to it by human resources staff in selected
organisations. The interviews were carried out with human resources staff from nine
organisations. The Employment Service of Slovenia and its regional office in Koper offered
their assistance with the research. The findings suggest that the staff pay the most attention to
the candidate's eye contact, which can reveal kindness or deceit. In addition, they notice a
firm handshake that inspires trust. Based on the acquired information we devised behaviour
guidelines for job interviews and how to prepare for them.

Keywords: non-verbal communication, body language, gestures, first impression, human

resources staff, job interview.
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1 UvOD

Vtis, ki ga kandidat naredi na zaposlitvenem razgovoru je odvisen od njega samega in
njegove sposobnosti nadzora neverbalne komunikacije. Ravno zaradi tega lahko kandidat
neverbalno komunikacijo uporabi v svojo korist z namenom, da bi bil bolj privlacen in
kredibilen. S pomoc¢jo neverbalne komunikacije kadroviki ugotavljajo primernost kandidata

za dolo¢eno delovno mesto, zato ta vsekakor ni zanemarljiva.

1.1 Opredelitev problema in teoreti¢nih izhodis¢

»Vec kot polovica ¢lovekovega znacaja se izraza z govorico telesa in obrazno mimiko,« trdi
Lowndes (2010, 240). Poznamo besedno in nebesedno komuniciranje. V zaklju¢ni projektni
nalogi smo se osredotocili na nebesedno komuniciranje, in sicer pri zaposlitvenem razgovoru.
V danasnjem casu je namre¢ veliko brezposelnih ljudi in kar nas na zaposlitvenem razgovoru
po navadi »izda, je ravno neverbalna komunikacija. Zaposlitveni razgovor je za ve€ino ljudi
stresen dogodek. Vecina ljudi obcuti stres in tremo, kar na zaposlitvenem razgovoru pogosteje
kot z verbalno izrazimo z neverbalno komunikacijo. V zakljuéni projektni nalogi nas je
zanimalo, kako izboljSati 0z. bolje nadzirati neverbalno komunikacijo. To lahko doseZemo na
podlagi ustreznega razumevanja neverbalnih znakov, s katerimi je mogoce ugotoviti skladnost
¢lovekove verbalne izjave z njegovim resni¢nim mnenjem. Na ta nacin lahko tudi delodajalci
odkrijejo, ali, denimo, pri zaposlitvenem razgovoru govorimo resnico ali ne.

Nebesedne izraze tezje zavestno nadziramo kot izbiro besed. Lahko se zgodi, da z besedami
govorimo eno, s telesom pa izrazamo Cisto nekaj drugega. V takem primeru obicajno
verjamemo nebesedni komunikaciji. Skladnost komuniciranja doseZzemo, ko se ujema
besedno z nebesednim in vsebina z odnosom. Na pomen nebesednih sporocil lahko vplivajo
trajne in trenutne znacilnosti ter stanja osebe, medosebna interakcija, ¢as, prostor in namen.
Neverbalna sporocila so vecinoma ve¢pomenska. Za smiselno razlago je treba upoStevati
kontekst, v katerem se razvijajo, zgodovino odnosov med udelezenci in Custveno ozracje, v
katerem poteka komunikacija. Pri presojanju vedenja drugih se lahko zgodi, da neprimerno
vedenje napa¢no dojamemo kot znacilnost njihove osebnosti in ne kot posledico situacije ali
drugih okolis¢in. Pri presoji lastnega vedenja pa trdimo ravno obratno, in sicer menimo, da je
na naSe vedenje vplivala situacija. Kadar se drugi obnaSajo tako, kot smo pricakovali, to po
navadi pripiSemo situaciji, nepri¢akovano vedenje pa zaznamo kot posledico njihove prave
osebnosti (Selic 2007).

»lz neverbalnih znakov komunikacije razberemo ozadje tega, kar nam sogovornik
pripoveduje, in sogovornikov odnos do povedanega,« trdi Svetina (2008, 97). Zavedati se
moramo, da lahko vsak neverbalna sporo¢ila razume po svoje. Ce iskalec zaposlitve pride na
razgovor za sluzbo in se neprestano premika, prestopa oz. praska po nosu ali bradi, se
prisiljeno smeji, kar naprej pogleduje mimo delodajalca, hkrati pa zagotavlja, da je zelo vesel,



da je priSel na razgovor, mu tega, kar je povedal, ne bomo verjeli, ker neverbalna sporocila
nasprotujejo verbalnim. Nebesednim informacijam obic¢ajno bolj verjamemo kot besednim
zaradi tega, saj kadar zelimo nekaj povedati, razmisljamo, kaj bomo povedali, manj pa, kako
to povedati. Praviloma lahko med govorjenjem bolj nadzorujemo zgornje dele telesa. To so
obraz, rame in drza glave. Spodnje dele telesa tezje nadzorujemo. To so roke in noge. Med
samim govorom posredujemo preve¢ informacij, da bi bili lahko med govorjenjem na vse
pozorni. Ti znaki so izven nasega nadzora in spontani ter neposredno kazejo na$ odnos do
situacije in nasa Custvena stanja do tega, kar smo povedali, do sogovornika ter do samih sebe
(Svetina 2008).

Ko se udelezimo zaposlitvenega razgovora, je kljunega pomena, kakSen prvi vtis naredimo
na delodajalca. Dober videz razkriva, da skrbimo zase, izraza naSo samozavest in razkriva nas
slog. Kadar ljudje skrbimo zase, povemo s tem, da smo zdravi, Cisti in urejeni ter se
spoStujemo. V svoji kozi se moramo dobro pocutiti in moramo biti ponosni nase, saj bomo
tako drugim bolj vie¢. Clovek je videti dobro, ¢e se zna prilagajati, poskrbeti zase, izraziti
svoj slog in biti samozavesten (Demarais in White 2006). Telo in besede razkrivajo, kaksne
volje smo. Negativna ¢ustva zaznamo hitreje kot pozitivna. Ce bomo torej slabe volje, bo to
delodajalec takoj opazil. Zato se moramo =zavedati, kakSno razpolozZenje pokaZemo
delodajalcu.

Pomembno je, da obvladamo tako verbalno kot neverbalno komunikacijo. Na slednjo se
velikokrat pozabi, Ceprav ima pri prenasanju sporoCil zelo pomembno vlogo. Lepo je
prisluhniti ¢loveku, ki zna dobro obracati besede, poleg tega pa ima Se prijazen izraz na
obrazu, prijeten glas, vzravnano in pozitivho drzo, s kretnjami rok skladno dopolnjuje svoje
besede, povrh vsega pa je Se primerno obleCen. Pri komuniciranju je vedno prisotna tudi

neverbalna raven, saj s telesom podzavestno izraZamo Custva.

1.2 Namen in cilj zaklju¢ne projektne naloge

Namen zaklju¢ne projektne naloge je bil ugotoviti, kako neverbalna komunikacija vpliva na

zaposlovanje novih sodelavcev.

Osredotocili smo se na vidike neverbalnega komuniciranja na zaposlitvenem razgovoru in
sporocila, ki jih nebesedno (pogosto nevede) poSiljamo delodajalcem oz. kadrovikom.
Zanimalo nas je tudi, kako delodajalci na zaposlitvenem razgovoru zaznavajo kandidatovo
nebesedno komunikacijo, kakSna so njihova pri¢akovanja glede neverbalne komunikacije
kandidatov in kateri vidiki neverbalne komunikacije kandidatov so za kadrovike moteci.

Ugotavljali smo tudi, v kolikSni meri je pomemben prvi vtis, ki ga kandidat naredi, ko pristopi
na zaposlitveni razgovor, in koliko sta delodajalcem pomembna osebni videz in urejenost

kandidata. Rezultat zaklju¢ne projektne naloge ni le prikaz nezazelenih vidikov neverbalne



komunikacije pri zaposlitvenem razgovoru, temvec tudi napotek kandidatom, kako lahko
napake, ki jih po¢nejo, odpravijo ter se jim v prihodnje tudi izognejo. V ¢asu, ko je prisotna
visoka brezposelnost, si kandidati ne smejo privosciti napak, zaradi katerih bi tezje pridobili
sluzbo, zato lahko boljSe razumevanje neverbalne komunikacije upostevajo tudi kot
konkuren¢no prednost.

Cilji zaklju¢ne projektne naloge so:

— s pomocjo strokovne literature prouciti neverbalno komunikacijo;

— prikazati vpliv neverbalne komunikacije v medosebnem komuniciranju;

— zasnovati in izpeljati raziskavo;

— analizirati zbrane podatke in predstaviti rezultate raziskave;

— oblikovati vodila za ustrezno oz. zazeleno neverbalno komuniciranje na zaposlitvenem

razgovoru.

V zaklju¢ni projektni nalogi so podane ugotovitve o vidikih »(ne)ustreznega« neverbalnega
komuniciranja iskalcev zaposlitve iz vidika delodajalcev. Do teh ugotovitev smo prisli s
pomocjo lastne raziskave o ucinkovitosti neverbalnega komuniciranja in s tem povezanim
ustvarjanjem prvega vtisa. Z upostevanjem predlogov, ki jith bomo podali, kako izboljsati
lastno neverbalno komuniciranje, imajo lahko kandidati ve¢jo moznost zaposlitve.

1.3  Metode za doseganje ciljev

V teoreticnem delu zakljuéne projektne naloge smo uporabili deskriptivni pristop, kjer smo
analizirali vire in literaturo o neverbalni komunikaciji ter opredelili raziskovalno podro¢je in
problem. Uporabili smo slovensko in tujo strokovno literaturo, ¢lanke v revijah in na spletu

ter domace in tuje spletne vire.

Empiri¢ni del zakljuéne projektne naloge temelji na raziskavi obravnavane problematike. S
pomocjo intervjujev sedmih delodajalcev smo pridobili primarne podatke o neverbalni
komunikaciji pri zaposlitvenem razgovoru. Z napotki, kako se najbolje pripraviti na
zaposlitveni razgovor, nam je pomagal ZRSZ (Zavod Republike Slovenije za zaposlovanje).
Posamezni intervju naj bi trajal priblizno pol ure in je bil posnet z napravo mp3.

Izbrali smo torej kvalitativni pristop. Uporabili smo polstrukturirani intervju, kjer je seznam
vprasanj ve¢inoma Ze vnaprej sestavljen, ni pa nujno, da jih delodajalci oz. vodje kadrovske
sluzbe dobijo v enakem vrstnem redu. Mozna so tudi nenacrtovana podvprasanja, odvisno od
zgovornosti in drugih znacilnosti sogovornika. Vprasanja so bila tako zaprtega kot odprtega

tipa, kjer odgovori niso ponujeni, ampak vpraSanec odgovarja sam in pri tem ni omejen.

Intervju smo opravili v organizacijah, kjer zaposlujejo tako delavce na visjih kot delavce na
nizjih hierarhi¢nih ravneh, saj nas je zanimalo, ali je kadrovik bolj pozoren na neverbalno



komunikacijo pri prvih ali pri drugih. Na nasa vpraSanja so nam odgovarjali vodje kadrovske

sluzbe, ki skuSajo podjetju zagotoviti najprimernejse delavce.

V raziskavo smo vkljucili tudi ZRSZ, ki nam je pomagal z napotki, kako se najbolje pripraviti
in opraviti zaposlitveni razgovor, kateri vidiki neverbalnega komuniciranja niso priporocljivi
in katere »motece« vidike neverbalnega komuniciranja sami najpogosteje opazijo na
razgovorih. Glede na to, da nam je ZRSZ v veliko pomo¢ pri nastajanju zaklju¢ne projektne
naloge, smo lahko tudi mi pomagali njim tako, da smo jim posredovali odgovore opravljenih

intervjujev.

1.4  Predpostavke in omejitve zaklju¢ne projektne naloge

Predpostavljali smo, da ima oseba, ki obvlada prepoznavanje neverbalnih znakov in ustrezno

neverbalno komunicira, ve¢je moznosti za zaposlitev.
Predpostavljali smo, da bodo intervjuvanci iskreno odgovarjali na zastavljena vprasanja.

Pri raziskavi smo se srecali z omejitvami, saj se neverbalnega komuniciranja ne da
popolnoma lociti od verbalnega, saj sta medsebojno povezana. Tezko je dolo€iti, v kolik$ni
meri na delodajalce vpliva neverbalno komuniciranje, ne da bi med iskalcem zaposlitve in
delodajalcem prislo do besedne komunikacije, saj izgovorjene besede pogosto dopolnjujemo z
neverbalno komunikacijo oz. govorico telesa. Intervjuvanci prav tako ne ozavestijo vedno
vpliva neverbalne komunikacije na njihove odlocitve v kadrovskem postopku.

Omejitev smo videli tudi v tem, da smo v raziskavo vkljucili sedem podjetij (predvsem zaradi
tezav s pridobivanjem privoljenja za sodelovanje v raziskavi). Izbrali smo ve¢je organizacije,

saj smo Zeleli opraviti intervju z osebami, ki imajo pogosto stike z iskalci zaposlitve.

Seveda upostevamo, da delodajalci ne zaposlujejo samo na podlagi kandidatove sposobnosti

neverbalne komunikacije, ampak tudi na podlagi njegovih izkuSenj in izobrazevanja.



2 NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Zacetki Studij nejezikovnega sporazumevanja segajo v leto 1960, v javnost pa je prodrlo leta
1970, ko je Julius Fast izdal knjigo o govorici telesa. Strokovni Studij govorice telesa sega v
obdobje pred 20. stoletjem. Najvplivnejse delo Charlesa Darwina The expression of emotions
in man and animals (Izrazanje Custev pri ¢loveku in zivalih) je bilo objavljeno leta 1872.
Zaradi tega dela se je zacelo proucevanje izrazanja z obrazno mimiko in govorice telesa. Tako
je bilo do tistega Casa v raziskavah zapisanih in omenjenih skoraj milijon nejezikovnih

znakov in gesel (Pease 1986, 9).

Komuniciramo na dva nacina, in sicer na besedni in nebesedni ravni. Z besedno komunikacijo
sporoamo vsebino sporoc€ila in informacije o dolo¢enem dogodku ali stvari. Z nebesedno
komunikacijo pa sporo¢amo odnos do tega, o ¢emer govorimo, svoje razpolozenje, Custva in
odnos do sogovornika. Ravno zaradi tega nezavedno verjamemo bolj nebesednim sporoc¢ilom
kot besedam. Pri nebesedni komunikaciji nezavedno sporo¢amo informacije s svojim telesom
in z uporabo prostora ter Casa in s paralingvisticnimi znaki (glasnost, hitrost govora,

intonacija, glasovna dinamika in poudarki) (Svetina 2008).

Neverbalna govorica spremlja in dopolnjuje verbalne izjave. Clovekovo uravnavanje lastnega
vedenja v komunikaciji z drugimi je namre¢ odvisno od informacij, ki jih ¢rpa iz vedenja
drugih sogovornikov. Zato imajo geste doloCen pomen, saj lahko vsako ¢lovesko vedenje
deluje komunikativno. Pri neverbalni komunikaciji ugotavljamo predvsem vlogo teh
vedenjskih vidikov v vzpostavljanju in vzdrzevanju medosebne interakcije ter medosebnih
odnosov. Neverbalno komunikacijo je mogoce proucevati z verbalno komunikacijo ali brez
nje. Prva lahko namre¢ dopolnjuje drugo, toda lahko se zgodi, da si tudi nasprotujeta. Do tega
pride takrat, ko se ¢lovekovo dozivljanje ne ujema z informacijami, ki jih Zeli oddati. V takih
primerih njegova govorica telesa zanesljivejSe prikazuje njegovo psihofizicno stanje, saj se
izmika zavestnemu nadzoru. Neverbalni znaki imajo pomembno vlogo pri izraZzanju in
prepoznavanju emocij. Intenzitete njihovega doZzivljanja ni mogoce nadomestiti z drugimi

verbalnimi komunikacijskimi sredstvi (Kovacev 1997).

Nebesedna komunikacija ima razli¢ne funkcije, in sicer deluje kot (Seli¢ 2007, 20):

— pripomocek pri govorjenju, s katerim podpremo povedano in damo sogovorniku povratno
informacijo;

— nadomestilo govora, s kretnjami izrazimo bistvo sporocila;

— signaliziranje staliS¢; e se osebi ob pogledu na nekaj povecajo zenice, pomeni, da mu je
vsec tisto, kar gleda;

— signaliziranje Custvenih stanj; npr. ko smo jezni, imamo napete miSice.

Birkenbihl (2000) trdi, da sta pri govorcu vedno prisotna besedna in nebesedna govorica, saj
nih¢e ne more ni¢esar povedati brez naglasa in vedno imamo kaks$no drzo, ki jo je mogoce
razloziti. Na redke neverbalne znake, ki jith zaznamo pri drugih, se po navadi odzivamo



nezavedno, intuitivno in po obcutku. Tisti, ki lahko svojo pozornost zavestno usmeri na
neverbalne znake, pridobi to prednost, da lahko prepozna Ze zacetne znake poslabSanja
odnosne ravni in se takti¢no prilagodi. Ce sogovornik zaéne kricati, je vsem jasno, da je
besen. Izurjeni ujame in razume ze prve znake nezadovoljstva. Besedno in nebesedno
govorico je treba vedno razlagati skupaj, saj posamezno samo neverbalne govorice ne smemo
upostevati. Najveckrat dobivamo oboje znake hkrati, vendar postanemo pozorni Sele takrat,

ko znaki verbalne in neverbalne komunikacije ne oddajajo istega sporocila (Birkenbihl 2000).

2.1 Pravilno zaznavanje govorice telesa

Razumevanje kretenj rok v bliZini obraza je mogoce osvojiti le z dolgotrajnim opazovanjem
kretenj in okolis¢in, v katerih se pojavljajo, drzi pa trditev, da take kretnje nakazujejo na
odklonilno stalis¢e osebe, to pa je lahko prevara, dvom, pretiravanje, laz, negotovost ali
zaskrbljenost. Samo zares sposoben tolma¢ bo znal razbrati, kateri kretnji pripada ena od
nastetih odklonilnih staliS¢. Da bi razkrili ozadje kretnje, moramo dobro analizirati vse telesne
gibe, ki jih oseba naredi, preden pribliza roke k obrazu, saj kretnjo vedno spremljajo Se drugi
gibi (Pease 1986, 17).

Greene (1991) pravi, da na¢in komunikacije poteka tako, da pozorno spremljamo govorico
telesa, obrazno mimiko in visino ter barvo glasu in Sele nazadnje besede, odgovorimo pa na
to, kar smo videli, sliSali in obcutili. Ce Zelimo zaznavati celotno telesno govorico, je treba

»poslusati« z oémi, usesi in Custvi.

Ritem in tempo lahko spremenita sporoCilo posameznih kretenj. Hiter, nepricakovan in
intenziven gib bi si razlozili na en nacin, enak gib v mirnejSem ritmu pa bi si razlozili na
povsem drugacen nacin. Telesna govorica ima lahko ve¢ pomenov, zato moramo pri razlagi

posameznih gibov upostevati celoto (Molcho 1996).

Clovek, ki misli, da pozna govorico telesa, in ve, kaj dolocena kretnja pomeni, se lahko
preve¢ zanese samo na teorijo in lahko druge znake spregleda. Analiziranje govorice telesa
zahteva oster pogled in dober sluh, predvsem pa zelo izurjen obcCutek. Koristno je tudi, Ce
znamo govorico telesa aktivno uporabljati oz. omejiti. Tako lahko preprecimo in se izognemo
kakSnemu znaku ziv€nosti ali pa pogosteje uporabimo kakSen znak, ki ga nismo povsem

vajeni, recimo stik s pogledom (Birkenbihl 2000).

2.1.1 Skladnost in neskladnost

Govornik ne naredi na nas dobrega vtisa zgolj zaradi njegove nadarjenosti govora, ampak
zato, ker sta njegova verbalna in neverbalna komunikacija skladni. Zapomniti si je treba, da
skladnost prepricuje, dosezemo pa jo takrat, ko so besede, ton glasu in telo v soglasju drug z
drugim ter sporocajo eno in isto stvar. Da bi bilo to ocitno, moramo verjeti v to, kar



govorimo, saj bomo le tako prepri¢ljivi. Le v tem primeru se bomo izkazali za odkrite in
ljudje nam bodo verjeli. Negotovost velikokrat vodi do neskladnosti, ki si jo drugi lahko
napacno razlagajo (Birkenbihl 2000).

Mocnejsa kot so Custva, tem bolj poudarjeni so gibi. Ko opazimo neskladne znake, vemo, da
gre za neskladje, ne vemo pa, na kaj to¢no se nanaSajo. Zato velja, da bolj kot je kdo »on
sam«, manjSe so moznosti, da bomo pri njem zaznali znake, ki se z njim ne skladajo. Ko

¢lovek v celoti deluje kot samosvoj, je dosti bolj prepri¢ljiv (Birkenbihl 2000).

2.1.2 Ponarejena govorica telesa

Govorice telesa se ne da ponarediti, saj bi se verjetno pojavila neskladnost med glavnimi
kretnjami, najdrobnejSimi telesnimi znaki in besedami. Razprte dlani dajejo vtis poStenosti.
Ko slepar razpre dlani in se smehlja, medtem ko laze, ga lahko izdajo komaj opazne kretnje,
kot so dvignjene obrvi, trzanje s kotickom ust ali zoZenje zenic. Ti znaki so v nasprotju s
smehljanjem in razprto dlanjo. Treba je znati lociti pristne kretnje od ponarejenih, zato da bi
lo¢ili iskreno osebo od laznivca ali goljufa. Telesnih znakov, kot so potenje, razsirjene zenice
in zardevanje, ni moZno zavestno ponarediti. Mogoce pa se je nauciti kazati razprte dlani, da
bi se zdeli posteni. Ljudje v€asih skuSajo namerno ponarediti govorico telesa zaradi dolo¢enih
koristi, vendar je ni mogoce ponarejati dalj ¢asa. Prej ko slej telo pokaze nasprotujoce znake,
na katere se ne da zavestno vplivati. Lahko pa se nau¢imo uporabljati pozitivno govorico
telesa in odpravimo negativno, ki prenasa napac¢na sporocila. Ljudje nas bodo zaradi tega lazje
sprejemali (Pease in Pease 2008).

Telesu lahko verjamemo, saj telo ne more zares lagati. Nase Zelje in obcutja se namrec
izrazajo v neposredni fizi¢ni obliki. Po navadi se opisujemo kot takSne, kakr$ni bi radi bili,
oz. takSne, kakrSen vtis bi radi naredili. Zato lahko signali oddajajo znake pretiravanja
(Molcho 1996).

Najpogostejsi znak laganja je prekinjanje oCesnega stika. Lahko se izdamo tudi na tak nacin,
da se zagledamo in vso pozornost posvetimo nepomembnemu predmetu, kot je npr. kemicni
svincnik, ki ga drzimo v rokah. Tudi oblizovanje ustnic lahko nakazuje na laz, saj se zaradi
vznemirjenja ustnice zacnejo susiti. Opaziti je mogoce tudi spremembo glasu. Lahko pa nas
izda neskladnost samega telesa. Zgornji del telesa (do pasu), lahko oddaja drugacne signale
od spodnjega dela telesa (od pasu navzdol) (Pacori 2012).

Obraz je tisti del telesa, s katerim najveckrat poskusimo prikriti laz. Pri tem uporabljamo
kimanje, nasmehe in meZzikanje, vendar bodo morda telesni znaki kljub temu povedali resnico
in se ne bodo ujemali z obrazno mimiko. Na obrazu so pogosto vidna naSa Custva in
razpolozenje, Ceprav se tega velikokrat ne zavedamo. Ko Zelimo prikriti laz ali nas preblisne
dolo¢ena misel, je to tezko opaziti, saj se ti drobni znaki na nasem obrazu pojavijo le za



del¢ek sekunde. Rahla neskladnost na obrazu izdaja nasprotje med Custvi. V trenutku, ko se
zlaZzemo, zacne telo oddajati protislovne znake. Lahko tudi nezavedno delamo kretnje, ki so v
nasprotju s tistim, kar govorimo. Tisti, ki veckrat lazejo in Zelijo pri tem biti bolj uspesni,
ve¢inoma omejijo svoje kretnje, saj se na tak nacin pocutijo manj izpostavljene. Med
laganjem ne Zelijo pokazati niti pozitivnih niti negativnih kretenj, kar je zelo tezko. Vendar
lahko ostanejo drobni znaki, kot so Sirjenje in oZenje zenic, trzaji obraznih misic, zardela lica,
potenje, povecano Stevilo utripov z vekami (od 10 do 50 na minuto) in Stevilni drugi, ki

potrjujejo, da gre za prevaro (Pease in Pease 2008).

Neverbalni znaki, s katerimi lahko ugotovimo, ali kdo laze, so (Seli¢ 2007):

— stik s pogledom: pri zavajanju je znacilna popolna odsotnost stika s pogledom ali pa
sogovornik gleda v tla ali srepo strmi. IzkuSeni laZnivci pogosto vztrajajo v stiku s
pogledom;

— sprememba barve obraza: naglo zardevanje je neobvladljiv znak tesnobnosti, vendar so
nekatere osebe nagnjene k tovrstnim odzivom, zato moramo to vzeti tudi kot obicajno
vedenje;

— potne dlani: tega ni mogoce nadzorovati, zato potne dlani nakazujejo tesnobnost in
napetost;

— obracanje stran od sogovornika: zasuk ramen stran od sogovornika kaze, da Zelimo
prekiniti stik s sogovornikom, saj se osebe, ki zavajajo, izogibajo konfrontaciji;

—  prekrizane roke ali noge: s hitrim prekrizanjem rok ali nog ustvarimo $¢it, zato je to
dokaj verodostojen znak zavajanja;

—  zelo nagli ali zelo pocasni premiki glave: naglo kimanje ali pocasno odkimavanje je znak
napetosti;

— dotikanje samega sebe: na tak nacin zmanjSujemo napetost. Dotikanje ust med
govorjenjem kaze na zavajanje;

—  memirnost: nezmoznost mirnega stanja in sedenja izraza tesnobnost;

— znaki, vezani na govor: vznemirjenost, napetost in tesnobo izrazajo tudi jecljanje,
odkasljevanje, zatikanje v govoru in piskajo¢ glas. Parajezikovni znaki so bolj
verodostojni kot sogovorcevo priseganje na postenost. Sem spadajo ton glasu, e-ji in m-ji,
ki kaZzejo negotovost ali dvom, jezikovni spodrsljaji (kot sta ponavljanje in jecljanje, ki

odrazata jezo ali tesnobnost), ritem govorjenja, zven glasu in premori med stavki.

2.2 Nebesedno komuniciranje pri zaposlitvenem razgovoru

S pomocjo poznavanja govorice telesa je mogoce nadzorovati lastni pristop in oceniti lastno
ucinkovitost ter jo izboljSati. Samoopazovanje in vaje pomagajo pri izpopolnjevanju razlo¢ne
in odprte govorice telesa. Na zaposlitvenem razgovoru je treba nadzorovati govorico telesa in
jo vcasih tudi prekrivati. Npr. ¢e se nam zdi razgovor dolgocasen, je treba kljub temu pustiti



vtis zbranega in pozornega poslusalca. Dobro je vedeti, katera je zaZelena in katera

nezazelena govorica telesa (Clayton 2004).

S pristopom na razgovor za delo se zacne pozdravljanje. Med pozdravljanjem je treba
nameniti pozornost petim stvarem, in sicer se odpremo, pogledamo, nasmehnemo,
pozdravimo in nagnemo. Odpremo se tako, da nastopimo z odprto telesno govorico. Boljsi
vtis bomo naredili, ¢e bomo prisli pozitivno razpolozeni, saj bomo to oddajali navzven in se
bo pokazalo na nasi telesni govorici. Vse to bo delodajalec tudi zaznal. Ce bomo pozitivno
razpolozeni, se bo naSe telo samo odprlo. S prsnim koSem moramo biti usmerjeni proti
sogovorniku. Zaprte drze, kot so npr. prekrivanje srca z dlanmi ali prekrizane roke, pri
pozdravljanju niso priporo¢ljive. Ce imamo jakno ali plai¢, ga raje odpnemo. Pri tem, ko
pogledamo, moramo biti prvi, ki sogovornika pogledamo naravnost v oci. Nasmeh naj
izzareva nase razpolozenje. Ta del je mo¢no povezan z o¢esnim stikom. Ce je nasmeh zares
iskren, delodajalec ne bo imel obcutka, da smo nek rezeci se tepec, temve¢ bomo videti
odkriti. Pri pozdravu je tako kot pri gledanju v o€i in nasmehu dobro, da smo tudi tukaj prvi.
Torej prvi pozdravimo s prijetnim tonom in se predstavimo. Ko se s sogovornikom ujamemo
vV pogovoru, se nezaznavno nagnemo naprej, saj s tem pokazemo zanimanje in odprtost
(Boothman 2006).

2.3  Kako se pripraviti na zaposlitveni razgovor

Na razpisano delovno mesto se prijavi veliko Stevilo kandidatov, ki ustrezajo vsem razpisnim
pogojem. Delodajalci s pomocjo razli¢nih vrst zaposlitvenih razgovorov morajo med temi bolj
ali manj ustreznimi kandidati izbrati najboljSega. Na zaposlitvenem razgovoru imamo
moznost prepricati delodajalca, da smo prava oseba zanj, zato je treba zaposlitveni razgovor
opraviti na najbolj$i nacin, saj do njega ni lahko priti in je bistvenega pomena za izbor.
Ceprav je razgovor zelo stresen dogodek, je tudi precej predvidljiv. Nanj se je mogoce
pripraviti in tako zmanjSati napetost, da bo nastop pred delodajalcem nadvse uspeSen. Seveda
lahko tudi brez priprave zaposlitveni razgovor dobro steCe, vendar se lahko zgodi, da nas
kak$no vprasanje ali ravnanje delodajalca zmoti. Na zaposlitveni razgovor se lahko
pripravimo tako, da ga vadimo s prijatelji, sorodniki in znanci ali na delavnicah ZRSZ (Zavod
Republike Slovenije za zaposlovanje), da bi se s pomocjo tega naucili bolje nadzorovati oz.
spreminjati svojo telesno govorico. Na takSen nacin bomo delovali naravno, verodostojno in

prepricljivo (Perinci¢ 2012).

Na zaposlitvenem razgovoru je dobro poznati delodajalca, Se bolj pomembno pa je
poznavanje samega sebe. Ze pri iskanju zaposlitve je koristno poznati lastne vei&ine, vrednote
in zanimanja, saj tako na zaposlitvenem razgovoru lazje odgovarjamo na vpraSanja in bolje
predstavimo lastne prednosti. Ogromno prednost pred drugimi imamo, ¢e znamo prepoznati
sogovornikovo telesno govorico in uporabljati svojo skladno s sporoCilom, ki ga zelimo

posredovati. Govorica telesa poteka ve¢inoma nezavestno in neodvisno od drugih zavestnih



dejanj telesa. Nekaterih elementov pa se je kljub temu moZzno nauciti, jo razumeti in jo do

doloc¢ene mere zavestno voditi ali vsaj nadzirati (Perin¢ic 2012).

S prvim vizualnim vtisom moramo sogovornika ocarati, pazljivi pa moramo biti tudi na
besede. Prvi stavki naj sogovorniku pustijo prijeten obcutek, saj so zacetne besede predsoba,
ki s svojim videzom sogovorniku izrazajo dobrodoslico ali pa ga odganjajo stran. Velikokrat
je bolj pomembno, kako nekaj povemo. Ton, s katerim spregovorimo prve besede, je
pomembne;jsi od same vsebine. Ce Ze takoj na zaGetku zaénemo z godrnjanjem, bo to namre¢

edini vtis, ki ga bodo imeli o nas (Lowndes 2010).

Pravilna uporaba govorice telesa je klju¢, s katerim si pridobimo zaupanje. Clayton (2004)
navaja nepriporocljive kretnje, s katerimi sporo¢amo zivénost, recimo mencanje z rokami ali
Cesanje s prsti, grizljanje kakSnega predmeta, odkasljevanje, vitje rok in tleskanje z jezikom.
Roke, prekrizane cez prsi, mezikanje, izmikanje, dotikanje nosu ali obraza, Sviganje s
pogledom sem ter tja, kazanje s prstom, drgnjenje tilnika in krcevit nasmeh s stisnjenimi

ustnicami sporocajo, da smo negotovi.

Pozitiven vtis na delodajalca oz. kadrovika bo naredil kandidat, ¢e bo poudaril pozitivne
osebnostne lastnosti (samozavest, znacaj, komunikativnost ipd.), ki so potrebne za uspesno
opravljanje dela. Z izbranimi besedami, s tonom glasu in z govorico telesa mora kandidat na
zaposlitvenem razgovoru poudariti tudi lastnosti, kot so prilagodljivost, zanesljivost in
iznajdljivost. Pustiti mora vtis zanimanja in pokazati, kaj lahko delodajalcu ponudi (Popovi¢
in Zajc 2002, 20).

Na zaposlitvenem razgovoru se bo kandidat bolj vtisnil v spomin delodajalcu, ¢e se bo na
pozitiven nacin razlikoval od ostalih kandidatov, ki so se prijavili na isto delovno mesto. To
kandidat doseZe s tem, da se med razgovorom sklicuje na doloc¢ene teme, ki si jih je pripravil
pred razgovorom. Razgovor za zaposlitev je namenjen ugotavljanju sposobnosti kandidata,
kot so delovna etika, motiviranost, funkcionalne oz. podjetniske sposobnosti in sposobnosti
komuniciranja ter kriticnega razmisljanja. Delodajalci morajo biti prepricani, da so temeljito
spoznali kandidata in da jih ta v prihodnje ne bo na kakrSen koli nacin presenetil. Ne nazadnje
s tem, ko predlagajo kandidata za naslednji razgovor, tvegajo lasten ugled in dvom v
sposobnost dobre presoje (Veruki 1998, 47).
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3 GOVORICA TELESA

Govorica telesa je zunanji odsev ¢lovekovega Custvenega stanja, saj kretnje odkrivajo Custvo,
ki ga oseba trenutno dozivlja. Za branje govorice telesa sta bistvena sposobnost, da razumemo
custveno stanje sogovornika na podlagi tega, kar govori, in opazovanje okolis¢in, v katerih
Pri neposrednem stiku bo drugo osebo pravilneje ocenil tisti, ki se zanasa na trdne vidne
dokaze (ki jih izraza govorica telesa), kot pa tisti, ki se zanaSa samo na svoj obcutek.
Posamezni nebesedni znaki so lahko prirojeni, nauceni, genetsko preneseni ali kako drugace
pridobljeni. Vecina osnovnih znakov za sporazumevanje je enakih po celem svetu. Doloc¢ena
kretnja pa je lahko v eni kulturi obiCajna in ima jasen pomen, v drugi pa je morda brez
pomena ali ima povsem drugacen pomen (Pease in Pease 2008).

Ko opazujemo sogovornika, ve€ina ljudi najprej pogleda obraz in o€i, nato roke in nazadnje
ostale dele telesa. Z besednim sporofanjem in sporazumevanjem izmenjujemo razline
informacije, z nebesednim sporoc¢anjem pa izvemo ve¢ o odnosu med osebami, njihovih
stali§¢ih, Custvih in namenih. Govorico telesa delimo na proksemiko (drza, polozaj, hoja in
gibanje po prostoru), gestiko (kretnje nog, rok in glave) in mimiko (izrazi obraza in oc¢i). Vsak
znak je lahko ve¢pomenski, zato so pri razlagi vedenja in odzivov pomembni namen, Zelje in
cilji, kontekst, vloge, odnos ter oseb(nost)ne znacilnosti. Telesna govorica je starejSa od
besedne, je bolj podprta s Custvi, zajema SirSe pomene, saj presega jezikovne meje, in ima
takojs$nji ucinek (Seli¢ 2007).

Kretnje sporocajo dodatne informacije. S kretnjami poudarimo ali podpremo, kar
pripovedujemo. Vcasih se kretenj ne zavedamo in tako z njimi nehote prikazemo svoje
pocutje. Hitre kretnje po navadi odrazajo lahkotnost, sproScenost, Zivahnost in navdusenje,
lahko pa dajejo vtis notranjega nemira, nestalnosti in povr$nosti. Poc¢asne kretnje izrazajo
mirnost, resnobnost, preudarnost in temeljitost, vendar moramo pri tem biti pozorni tudi na
druge nebesedne znake, ki to potrjujejo. Podobna pocasnost lahko v drugacnih okolis¢inah
izraza togost, neodloCnost, neokretnost in lenobnost. Ekstravertirane osebe dosti vec
gestikulirajo od introvertiranih oseb. Po besedah Polone Seli¢ (2007) je govorica gibov kot
ilustracija povedanega oz. slika ob besedilu.

Boothman (2006) trdi, da govorica telesa, kamor spadajo kretnje, izraz na obrazu in drza
telesa, predstavlja ve¢ kot polovico dejavnikov, na osnovi katerih se bodo ljudje odlocili, kako
se bodo odzvali in kakSne bodo njihove misli o so€loveku. Veliko ljudi pod pojmom govorica
telesa razume, da gre le za kretnje in gibe od vratu navzdol. Dejstvo pa je, da veliko
sporoCamo z gibi od vratu navzgor, saj zaradi teh gibov najpogosteje pride do raznih
domnevanj, ki si jih ljudje ustvarijo o osebi. Govorica obraza, prikimavanje in nagibanje
glave predstavljajo tako bogato govorico, ki je enaka ali celo pomembnejSa kot telesna

govorica od vratu navzdol.
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Govorica telesa zajema nekaj sto tiso¢ izrazov. Clovek s povpreéno izobrazbo razume nekaj
tiso¢ besed, v vsakdanjem komuniciranju pa jih uporablja nekaj sto. Zato lahko sklepamo, da
je govorica telesa mnogo bolj kompleksen proces kot besedno komuniciranje. Ferjan (1998)
trdi, da ima ¢lovek prirojeno sposobnost prepoznavanja nejezikovnih signalov. Tako se lahko
npr. zgodi, da v€asih zaslutimo, da se nam je nekdo zlagal.

3.1  Drza telesa in nacin sedenja
Telesna drza

DrZa pomembno prispeva k ustvarjanju prvega vtisa. Z njo vplivamo na druge in tudi na svoje
pocutje. Sogovornikov odnos do nas ocenimo tudi po njegovi drzi. Po telesni drzi lahko
prepoznamo odobravanje, strinjanje, zavraanje, odpor in nezaupljivost. Z njo se odpiramo in
zapiramo ter tako izrazamo odnos do sebe in drugih. Ce se postavimo v ukrivljeno drzo,
pogled usmerimo v tla in roke postavimo pred prsni kos, izrazamo nedostopnost. Ce je nasa
drza pokonc¢na, glava nekoliko dvignjena in gledamo naravnost, izkazujemo odprtost. V
komunikacijo zvabimo sogovornika z odprto drzo, in sicer tako, da med sedenjem nimamo
prekrizanih nog, temve¢ so noge lahko celo postavljene nekoliko narazen. Tudi prekrizane
noge niso napacne, kadar je izraz na obrazu primeren, trup pa nagnjen naprej, saj tako
izrazimo odprtost in pripravljenost na pogovor. Nacin postavitve telesa sporoca, kakSnega
pocutja smo, kaj ¢utimo in kako se (samo)vrednotimo (Seli¢ 2007).

Vzravnana drza ima ve¢ pomenov. Stoja in pokon¢no sedenje sporocCata samozavest, da se ne
bojimo ljudi in da ne bezimo, ko pride do tezav. Ko hodimo vzravnano, imamo glavo pokonci
in ramena nekoliko potisnjena nazaj, dajemo vtis odlo¢nosti ter delujemo zdravo, mladostno
in Zivahno. S poloZajem ramen prav tako izraZamo razpolozenja in odnos do drugih. Vtis
sproscenosti, vedrosti in dominantnosti bomo oddajali, ¢e bomo imeli ramena nagnjena
nekoliko nazaj. Dvignjena ramena in potisnjena naprej izrazajo nemir, samoobrambo,
zaskrbljenost, jezo, sovraznost in podrejenost. Drzo je mozno obvladovati. Lahko jo
nadzorujemo in spremljamo. Ko se namenu in okoliS¢inam primerno namestimo, moramo
paziti, da se ne premikamo prevec in ne zdrsnemo v neprimeren polozaj, recimo porazenca
(Seli¢ 2007).

Skljucena drza ustvarja ravno nasprotni vtis od vzravnane, in sicer da ne zaupamo vase in v
svoje zmoznosti. Ravno tako tudi skljucena hoja kaze, da nam primanjkuje poguma, moci in
vitalnosti. Ob skljuceni drzi je hoja zelo tezka, saj je videti, kot da oseba vlece noge za seboj.
Tako daje vtis, da mu primanjkuje energije ali je bolehen. Kdor se drzi skljuceno, se lahko
zavestno in samodisciplinirano posveti temu, da se bo drzal vzravnano (Seli¢ 2007).

Telo je narejeno tako, da se vsako sporocilo iz notranjosti izraza navzven in ravno tako vsaka

sprememba telesne drze poslje sporocilo v notranjost. Sprememba telesne drze pomeni tudi
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spremembo odlocitve ali mnenja. Ko se telesna drza spremeni, lahko pomeni, da je prislo tudi
do spremembe odlocitev in mnenj. Telo prevede vsako besedo, torej se verbalni jezik
spremeni v govorico telesa (Molcho 1996).

Na drzo telesa lahko vplivajo situacija, naSe pocutje ali custva. Nacin, kako je postavljeno
naSe telo, lahko nakaze, kako smo sprosceni ali napeti, oz. lahko izraza odprtost, zaprtost,
zavracanje, podrejenost ali nadrejenost. Pomemben vpliv ima tudi usmerjenost telesa, saj trup
in noge nakazujejo smer, v katero je oseba v mislih namenjena. Sele ko se s telesom obrnemo
proti sogovorniku, se lahko razvije zanimiv pogovor, saj s tem pokazemo naklonjenost in

zanimanje (Pacori 2010).
Nacin sedenja

Nacin sedenja, na katerega vpliva tudi stol, na katerem sedimo, izraZza pocutje osebe in
naklonjenost ali nenaklonjenost ter podpira besedno govorico. Glede na nacin sedenja lo¢imo
(Seli¢ 2007, 65):

—  »bezeci« poloZaj: ta poloZaj zavzamemo, ¢e sedimo na koncu sedla, nagnjeni smo naprej,
stopala pa so pripravljena za odhod. Tak nacin sedenja sporoca, da oseba ni pripravljena
za pogovor in ne poslusa sogovornika;

—  »pozorno« sedenje: ¢e ima oseba vzravnano drZo in vzpostavljen ocesni stik, je z osebo
mogoce komunicirati, saj intenzivno poslusa. Ta polozaj kaze zanimanje do pogovora;

— udobno sedenje: oseba se usede tako, da je trup nagnjen nazaj, rahlo zleknjen v sedezu. S

takim sedenjem izrazamo sproscenost, lahko pa tudi oSabnost.

3.2  Kretnje z rokami

Kretnje se pojavljajo v nizih oz. enako kot besede v stavku, zato jith moramo razlagati v
povezavi z okoli$€¢inami, v katerih jih opazujemo. Ve¢ zivénih povezav je med rokami in
mozgani kot med moZgani in katerim koli drugim delom telesa. Ravno zaradi tega kretnje in
polozaji rok veliko povedo o ¢lovekovem Custvenem stanju. Vsakdo ima znacilne kretnje rok,
ki jih redno uporablja. Kretnje z rokami uporabljamo, saj z njimi povecamo ucinek sporocanja
in pritegnemo pozornost, obenem pa pomagajo, da si poslusalec lazje zapomni podatke (Pease
in Pease 2008).

S kretnjami rok izrazamo naklonjenost, veselje, zmedenost, obup in tudi dobrodoslico, saj z
njimi dodajamo, poudarjamo, krepimo, ponazarjamo, ve€amo, manjSamo, pod¢rtamo in
odvzemamo pomene. PoloZaj rok izraza tudi zanimanje, dvom, gospodovalnost, dolgcas, jezo,
pocutje in razpoloZenje. Razli¢ne kretnje rok prikazujejo osebno staliS¢e do pravkar
povedanega. Ozke kretnje izrazajo negotovost, Siroke pa odprtost. Z rokami v Zepih izrazamo
sproscenost, morda oSabnost. Velike kretnje pomagajo pri doseganju razumljivosti
povedanega, vendar je pri tem treba paziti na hitrost oz. po€asnost. Majhne in drobne kretnje
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pa niso tako opazne in jih uporabljajo vljudne, obcutljive, obzirne in preracunljive osebe
(Seli¢ 2007).

3.2.1 Kretnje rok v bliZini obraza

Kadar seganje z roko k obrazu tolmac¢imo kot posamezno kretnjo, jo lahko interpretiramo kot
poslusal¢evo odklonilno misel. Tezko pa je dolociti, v kolik$ni meri je odklonilna. Taksne
kretnje vcasih izrazajo zasebne in minljive skrbi ali pomisleke, ¢e pa so del zaporednih
elementov govorice telesa, pa lahko izraZajo nejevero (Clayton 2004).

Kadar lazemo ali laZ opazimo ali sliSimo, si po navadi pokrijemo usta, o¢i ali uSesa. Te
kretnje so Se posebej oc€itne pri otrocih, z leti pa se spreminjajo, saj postanejo manj ocitne,
toda Se vedno nakazujejo na prevaro, ki pa lahko naznanja tudi dvom, laz, negotovost ali
pretiravanje. Seveda je treba kretnje rok tolmaciti skupaj z drugimi telesnimi gibi, saj ¢e roko
priblizamo obrazu, ne pomeni vedno, da lazemo (Pease 1986).

Poznamo nekaj kretenj rok, ki nakazujejo na prevaro, dvom ali laz (Pease 1986):

— straza pred usti: je kretnja, ko dlan pokrije usta, palec pa je stisnjen ob lice. S to kretnjo
razum podzavestno poskusa zatreti lazi. Ce oseba to poéne, medtem ko govori, pomeni,
da laze, Ce pa si oseba, medtem ko poslusa drugo osebo, pokrije usta, nakazuje, da ne
verjame, da sogovornik govori resnico;

—  prst v usta: kretnje rok v blizini ust skoraj vedno pomenijo laz ali prevaro, sesanje prstov
pa kaZe na potrebo po notranji uravnotezenosti. Ce ima oseba naslonjen komolec na mizi
in si glavo opira na dlan, medtem pa ima mezinec v ustih, pomeni, da ji primanjkuje
samozaupanja. Osebe si poleg prstov lahko tlacijo v usta tudi svin¢nike, cigarete, pipe in
druge podobne predmete;

—  praskanje po nosu: praskanje pod nosom ali neopazno na hitro dotikanje nosu je podobna
oblika straze pred usti. To si razlagamo tako, da podzavest ukaze roki, naj pokrije usta,
vendar si, da kretnja ne bi bila preve¢ ocitna, na hitro samo dotaknemo nos. Druga
razlaga, ki je sporna, pa pravi, da laganje vznemirja Zivéne koncice v nosu in se zato
moramo popraskati;

— drgnjenje po oceh: razlagamo kot dejanje, s katerim poskuSamo prekriti laz, prevaro ali
dvom, lahko pa s tako kretnjo skusamo odmakniti pogled od prevarane osebe. Ko moski
laZejo, pogledajo v tla oz. se ozrejo stran, za zenske pa je znacilno, da se na hitro in nezno
pobozajo pod o¢mi. Ce nas kdo posluia, se velikokrat njegovim o¢em izognemo tako, da
pogledamo v strop. Poznamo tudi reklo, ki pravi, da se osebi na oceh vidi, da laze. Ko si s
kazalcem pomencamo veko, sporocamo prevaro. Podrgnemo si oko in gledamo v tla,
obrvi pa so mocno privzdignjene kot znak nezaupanja. Glavo obrnemo pro¢ in jo
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nekoliko sklonimo, s ¢imer izraZamo odklonilno razpoloZenje. Spremljajoce kretnje so

neiskren nasmeh, stisnjeni zobje in odvrnjen pogled;

— praskanje za uSesom: ta kretnja izvira Ze iz otroStva. Ko smo bili okregani s strani
starSev, smo si z obema rokama pokrili uSesa. S€asoma se je ta kretnja spreminjala in
sedaj se pojavlja kot vlacenje za mecico, praskanje samo zadnjega dela uhlja, vrtanje s
prstom v uho ali pa upogibanje uSesa. Zadnja kretnja pomeni tudi, da Zeli oseba nekaj
povedati, saj se je zZe navelicala samo poslusati. Na splo$no se z roko pri usesu ali ¢ez uho
skuSamo ubraniti zlih besed;

—  praskanje po vratu: s kazalcem roke, s katero piSemo, se po navadi pet minut praskamo
po vratu pod uSesno mecico ali zadaj po tilniku in s tem izraZzamo negotovost in dvom.
Ko se oseba praska po zatilju, odvrne pogled od sogovornika, saj ga usmeri v tla in tako
je razvidno, da se je oseba pravkar zlagala. Oseba, ki pa se udari po zatilju, je nagnjena k
odklonilnemu razpolozenju ali kriticnosti. S kretnjo, ko roka najprej udari po zatilju in ga
nato za¢ne gladiti, naznanjamo jezo ali frustracijo.

3.2.2 Kretnje rok do zapestja (dlani)

Pri govorici rok ima pomembno vlogo jezik dlani. PoloZaj dlani nam pove, kakSnega
razpolozenja in pocutja je sogovornik. Odprte dlani izraZajo iskrenost in odkritost, zato takim
kretnjam skoraj nagonsko zaupamo, Ceprav samo te ne bodo prepricale sogovornika, da
govorimo resnico. Besede je treba podkrepiti tudi z drugimi kretnjami in paziti, da nas ne
1zdajo drugi »laZnivi« gibi. Skrite dlani so znak prevare, vendar kot vedno moramo tudi v tem
primeru biti pozorni na govorico telesa, ki u€inkuje v skupkih (Clayton 2004).

Obrnjena dlan navzgor nakazuje na podrejenost, dlan obrnjena navzdol pa na gospodovalnost.
Ljudje, ki gestikulirajo z dlanmi, obrnjenimi navzgor, delujejo kot zdruzevalci. Dlani navzgor
dajejo znak dobronamernosti in pripravljenosti za sklepanje kompromisov. Kdor gestikulira z
dlanmi, obrnjenimi navzdol, pa kaze svoje prepricanje o tem, kar govori. Dlan, stisnjena v
pest, izraza neodobravanje. Ce se spoznamo na to, kaj nam sporo¢ajo dlani, nam lahko to
pomaga pri uravnavanju dinamike medosebnih interakcij. Tudi ¢e nas kdo okara in
odgovorimo z dlanmi, obrnjenimi navzgor, ter uporabimo ustrezne besede, bo lahko
pritozevanje prej prenehalo, saj bomo delovali dovzetno, odprto in sprejemajoce. V delovni
situaciji je gesta z dlanmi, obrnjenimi navzgor, odraz, da Zelimo najti kompromis, doseci
dogovor ali zgladiti nastale nesporazume (Seli¢ 2007).
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3.2.3 Barikade 7 rokami

S prekrizanimi rokami zas¢itimo srce in pljuca, zato je ta kretnja verjetno prirojena. Ko smo
odklonilno ali obrambno razpolozeni ali vznemirjeni, bomo verjetno prekrizali roke ¢ez prsi
in s tem pokazali, da se pocutimo ogrozene. Ko imamo prekrizane roke, se naSa
verodostojnost zmanjsa. Marsikdo trdi, da preprosto prekriza roke iz navade, ker mu je tako
udobneje. Kretnje se ujemajo z nasim razpolozenjem. Udobno se bomo pocutili s
prekrizanimi rokami, ko bomo v odklonilnem, obrambnem ali vznemirjenem stanju. Ni¢ vec
nam ne bodo prekrizane roke ustrezale, ko se bomo zabavali s prijatelji. Govorica telesa ima
svoj pomen tudi za ostale, torej ne samo za tistega, ki jo uporablja. S prekrizanimi rokami
drugim ne dajemo pozitivnih odzivov, zato ni priporocljivo prekrizati rok, razen ¢e nocemo
pokazati drugim, da se z njimi ne strinjamo ali da ne zelimo sodelovati. Prekrizane roke
pomenijo vznemirjenost in negotovost ali kazejo na zadrego. Skoraj povsod jih razumejo
enako, in sicer kot obrambo ali negativen (odklonilen) odnos (Pease in Pease 2008).

Poznana je tudi kretnja delne barikade iz prekrizanih rok ali objemanja samega sebe. Ta
oblika prekrizanih rok je manj izrazita. Pojavlja se v dveh oblikah, in sicer ko ena roka seze
prek prsi in poprime drugo roko, recimo pri komolcu, ali pa se je samo dotakne. Ta kretnja
izraza pomanjkanje samozavesti. Druga oblika je rokovanje s samim seboj, ki je zelo
priljubljena, in sicer roke spustimo k medenici in z eno roko primemo hrbtno stran druge dlani
(Pease in Pease 2008).

3.3  Rokovanje

V starih Casih je jamski Clovek z vzdignjenimi rokami v zrak in razprtimi dlanmi pokazal, da
ni oborozen. Ta pozdrav se je skozi €as spreminjal vse do danes, ko se pozdravimo s trdim
stiskom rok in stresanjem rok vec¢inoma ob prihodu in odhodu. Danes rokovanje pomeni
pozdrav in je izraz naklonjenosti ter spoStovanja. S primernim na¢inom rokovanja pokaZzemo
svojo samozavest, profesionalnost ali polozaj. Sporocamo nase pocutje, misli o samem sebi,
kako se cenimo, ali smo samozavestni in ali nam je mar ali povsem vseeno. Zato moramo biti
med rokovanjem pozorni in oddajati pozitivne signale. Nacin rokovanja izdaja, kaksni smo in
kak$no je naSe razpoloZenje. Rokovanje s ¢vrstim in trdnim prijemom vzbuja zaupanje,
mlahav stisk roke pa vzbudi neprijetne obcutke in kaze, da nismo pripravljeni za sodelovanje.
Dlan, obrnjena navzdol, sporo¢a nadvlado, ponujena roka z dlanjo, obrnjeno navzgor, pa
izraza popuscanje ali podrejanje (Seli¢ 2007).

Stisk roke odraza resnost namere. Da bi bilo rokovanje pravilno, moramo (Seli¢ 2007, 73):
— imeti Ciste in negovane roke ter suhe dlani: videz rok pokaze, kakSen vtis zelimo narediti
na druge. Odraza tudi Zivljenjski stil, saj moskim z mehkimi dlanmi pripisujemo lagodno

ali intelektualno zivljenje, nekdo, ki opravlja ro¢no delo, pa ima hrapave in trde dlani;
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—  prijazen nasmeh ali odkrit izraz obraza in ocesni stik: pri rokovanju je treba vzpostaviti
oCesni stik 1n narediti ustrezen izraz na obrazu;

—  brez vsiljivega vdiranja v intimni prostor sogovornika: medosebna razdalja mora biti
takSna, da bo udobna za oba. Posebno kadar se z nekom rokujemo prvi¢, mora biti
razdalja precej vecja kot takrat, ko se rokujemo z osebo, ki jo poznamo;

— navpicno obrnjena roka: navpi¢no iztegnjena dlan je znak enakovrednosti in
medsebojnega spostovanja;

—  Cvrst stisk roke: ta kaze naSo samozavest, ne sme pa biti premocan, ker bi imel povsem
drugacen pomen, saj bi sporocal dominantnost. Stisk roke mora biti tako mocan, kot ga
prejmemo;

— rokovanje traja vsaj tri sekunde: stisk roke naj traja toliko Casa, kot traja uvodna
predstavitev ali pozdrav (tri do pet sekund).

Eden od nepriporocljivih nacinov rokovanja je rokovanje z »mrtvo ribo«. Pri takem rokovanju
je roka mrzla, lepljiva in stiska skorajda ni. Taka beZna in nedosegljiva, kot je roka, je tudi
oseba, ki nudi roko na tak nacin. Oseba je pri takem nacinu obnaSanja usmerjena v beg.

Besede izgovarja nejasno in hitro, stik z ocmi pa bega (Pacori 2010).

3.4 Kretnje nog

Noge so glede na druge telesne dele skoraj najbolj oddaljene od mozganov, zato se manj
zavedamo njihovega gibanja. Ravno zaradi tega, ker se veCina ljudi ne zaveda, kaj po¢ne z
nogami in stopali, so te pomemben vir podatkov o razpoloZenju osebe. Z obrazom se
poskuSamo pretvarjati, z njimi pa ne. Z nogami pokaZzemo, ali nas pogovor zanima in Zelimo
ostati pri pogovoru ali oditi. Odprt ali neprekrizan polozaj nog kaze odprt odnos ali
obvladovanje situacije, prekrizane noge pa kazejo zaprt odnos ali negotovost. Vodilno nogo
po navadi usmerimo tja, kamor bi v mislih radi odSli. Kretnje nog izdajajo ljudi tudi pri
laganju, saj se takrat izrazito poveca Stevilo gibov z nogami. Med laganjem skuSajo ljudje
ponarejati obrazno mimiko in poskuSajo obvladovati roke, z nogami in stopali pa se
nezavedno izdajajo (Pease in Pease 2008).

Barikade z nogami

Kretnje prekrizanih nog imajo priblizno isti pomen kot kretnje prekrizanih rok, torej odrazajo
obrambno ali spros¢eno razpolozenje (Desmond 1995).

Poznamo razli¢ne polozaje prekrizanih nog (Pease in Pease 2008):

— znacilna drza prekrizanih nog: izrazamo vznemirjenost, negotovost, zadrzanost ali
obrambno razpolozenje, ki pa jo spremlja vrsta drugih kretenj, zato je ne smemo nikakor
tolmaciti osamljeno. Spremlja jo lahko kretnja prekrizanih rok, kar bi pomenilo, da se je

oseba umaknila od pogovora oz. da je ne zanima;
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— ameriska drza prekrizanih nog, sklenjenih v stevilko stiri: je nadin sedenja, ki nakazuje
napadalen ali tekmovalen odnos. Moski, ki tako sedi, je videti vplivnejsi in deluje bolj
spros¢eno ter mladostno;

— noge v Stevilki 4, prijete z rokami: oseba, ki namesti noge v Stevilko 4 in jih prime z eno
ali obema rokama, vztraja v tekmovalnem odnosu. Tako izdaja trdovratno in
nepopustljivo razpolozenje, ki uposteva samo lastno mnenje, vse ostalo pa zavraca;

— prekrizani gleznji: moski v takem polozaju pogosto stisnejo tudi pesti, ki pocivajo v
naro&ju ali se trdno primejo za stol oz. naslonjala za roke. Zenska oblika te kretnje po
druga ¢ez drugo ali druga ob drugi pocivata v naro¢ju. Prekrizani gleznji pomenijo, da si
oseba duSevno »grize ustnice«, zato s to kretnjo razumemo, da oseba zadrZuje negativna
Custva, strah, vznemirjenost ali negotovost. Noge, potegnjene pod stolom, kaZejo Zeljo po

umiku.

3.5 Mimika obraza

Preucevanje obraza kot odraza ¢lovekove notranjosti oz. znacaja je poznano kot fiziognomika
in izhaja iz Stare Kitajske. V Evropi so o razmerju med znacajem in potezami obraza pisali
anticni misleci Platon, Aristotel, Hipokrat in Plinij. Izrazi obraza sporocajo sogovorniku, da
ga poslusamo in kako se pocutimo. Ljudje se prepoznavamo po nosu, o¢eh, obrveh in ustih ter
skladnosti teh delov. Prvi vtisi temeljijo na videzu, ta pa je tesno povezan z obrazom. Obraz
izraza veliko o nas, ne da bi se tega sploh zavedali. Izrazi obraza prikazejo osnovna Custva.
Poslusalci s svojimi izrazi obraza povedo, ali jih tema zanima ali jih je zmedla ali so
naveli¢ani oz. utrujeni. Z vedenjem in dozivljanjem izrazamo Custva. Odzovemo se glede na
pomen, ki ga pripiSemo nekemu dogodku, ne pa neposredno na dogodek. Torej Custvujemo
takrat, kadar je nekaj dovolj pomembno, zato se tudi dogaja, da v isti situaciji ljudje razlicno
Custvujemo (Seli¢ 2007, 111).

Mimika zavzema vse pojave, ki jih lahko opazujemo na ¢lovekovem obrazu. Sem spadajo vse
poteze obraza, stik s pogledom in njegova smer, psihosomatski procesi (kot je npr.
prebledevanje) in vsa gibanja glave (npr. prikimavanje) (Birkenbihl 2000).

Razni dogodki vplivajo na izraze, ki spreminjajo obraze na licih, pod o¢mi, okoli ust, po ¢elu,
bradi in pod njo. Najbolj opazimo, vendar tezko razumemo, ravno obraz in o¢i, saj ima ¢lovek
za premikanje obraza na razpolago ve¢ miSic kot katera koli Zivalska vrsta. Zelo hitro lahko
pride do spremembe izraza, saj nekateri izrazi trajajo samo 0,2 sekunde. Poznamo osem
razli¢nih polozajev obrvi in Cela in vsak ima svoj lastni pomen ter osem polozajev oci in vek,
razlikujemo pa tudi deset polozajev miSic na spodnjem delu obraza. Ti polozaji v raznih
kombinacijah ustvarijo Stevilne izraze. Doloc¢eni pomenijo po vsem svetu enako, nekateri pa

ne, saj so kulturno pogojeni. Mimi¢nih gibov in izrazov na obrazu je na stotine. Mogoce je
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razbrati in opaziti tiste, ki pomagajo razumeti Custva drugega cloveka, pri tem pa dajemo

najvecji pomen o€em in ustom (Seli¢ 2007).

Pri ocenjevanju znakov gre v bistvu za skladnost. Vse dokler se mimika sklada z besedami, je
niti ne opazimo, ¢e pa je neskladje vidno, ga opazi tudi neizurjeni. Izurjeni lahko opazuje
mnogo izraznih oblik mimike in Ze na zacetku zazna majhne motnje ali komaj opazna
neskladja. Vsak se lahko nauci do dolo¢ene mere vplivati na svojo govorico telesa, vendar je
obrazne miSice zelo tezko nadzirati. Nekdo, ki se je naucil nadzorovati svoje roke (npr. tako,
da preplete prste, da ne bi z njimi prevec krilil okoli), bo svoj notranji nemir pokazal najpre;j
na obrazu. Z obraznimi miSicami je zelo teZko manipulirati, ker jih ne poznamo dovolj dobro.
Obicajno niti ne vemo, kako delujemo na druge (Birkenbihl 2000).

3.6  Moc¢ pogleda

Ocesni kontakt je zelo pomemben dejavnik neverbalne komunikacije, saj z njim naveZemo
stik, ga vzdrzujemo in prekinjamo. Ce dobro pomislimo, se komunikacija za¢ne tako, da se
sre¢amo s pogledom, Sele nato se fizicno pribliZamo in se pozdravimo z besedami, konc¢a pa
se tako, da sogovornika pogledamo v o¢i, pozdravimo z besedami in se fizicno oddaljimo.
Sogovornika naj bi se gledala priblizno tretjino ¢asa pogovora, lahko pa pride tudi do
odstopanja navzdol ali navzgor od te norme. Ce se sogovornika dlje ¢asa gledata v o¢i, lahko
pride do zadrege, ali pa lahko to razumeta kot poseben znak naklonjenosti oz. blizine.
Izogibanje ocesnemu stiku lahko sogovornik razume kot izogibanje kontaktu, da sogovornik
laze ali kot nevljudnost. Nebesedni znaki so zelo pomemben vir informacij. Ce nekoga

namre¢ gledamo v o¢i, pomeni, da zelimo z njim navezati stik (Svetina 2008, 93).

Oko na nezaveden nacin izraza ¢lovekovo custveno stanje. Besede izrazajo doloeno misel,
vendar pri nekaterih ljudeh izraz v o¢eh govori nekaj povsem drugega kot besede. Tudi ¢e
hocemo, ne moremo ocesa prisiliti v drugacno izrazanje. Z usklajenim ali neusklajenim
kréenjem miSic na§ obraz izraza veliko razli€nih izrazov. S temi miSicami odpiramo in
zapiramo o€1, meZikamo in pripiramo veke. Gibanje obrvnih miSic in miSic, ki obracajo
ocesno zrklo, ustvarja o¢esno mimiko, ki doloCa izraz pogleda in dusevno stanje. V oceh se
odsevajo c¢lovekovo notranje zivljenje, cCustva, strasti in znamenja odobravanja ali
neodobravanja, navdusenja ali odpora ter zalosti, zato v njih poskuSamo brati sogovornikove
misli, duSevno stanje in njegove namene. Delovanje zenic ni pod zavestnim nadzorom, zato

so oci tisti del telesa, ki lahko najvec in najbolj odkrito povedo o Custvih osebe (Luzy 1996).

Za komuniciranje je potreben ocesni stik, saj je najmocnejse nebesedno vodilo in pomemben
izraz Custev. V pogledu lahko sogovornik prepozna naSe notranje stanje, gibanje,
razpoloZenje, dejavnost in Zivahnost (Seli¢ 2007).

Ocesni stik ima pri sporazumevanju §tiri funkcije (Seli¢ 2007, 88):
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— uravnava potek govora: s sogovornikom vzpostavimo ocesni stik na zacetku in koncu.
Ko nehamo govoriti, mu prepustimo besedo;

— daje povratne informacije govorcu o tem, kar je povedal: ¢e sogovornika ne gledamo,
medtem ko govori, ima lahko ta obcutek, da ga ne poslusamo. S pogledom izrazimo tudi
odobravanje;

— izraZa custva: Custva kazemo s pogostim mezikanjem ali polozajem obrvi. Nezavedno s
pogledom izrazamo custva, ko se nam ocesna zenica $iri ob pogledu na nekaj, kar nam je
vsec;

— informira oba udelezenca o naravi odnosa, v katerem sta: ocesni stik je pogostejsi, Ce sta
sogovornika oddaljena. Enako velja v obratni smeri. Ljudje se lahko zaradi strmenja

pocutijo neprijetno.

Ni pomembno le, koliko ¢asa sogovornika gledamo v o€i, temve¢ je pomembno tudi, kako
dolgo neprekinjeno gledamo vanj. Bolj$i vtis naredimo, ¢e sogovornika pogledamo manjkrat
in pogled zastane malce dlje, kot pa ¢e pogledamo mnogokrat le za nekaj trenutkov. Takim
ofem pravimo begave oci in sogovorniku take oc€i niso ravno prijetne (Demarais in White
2006).

3.7  Parajezikovni znaki

Ta vidik nebesedne komunikacije je v resnici samo na pol nebeseden in temelji na
paralingvisti¢nih (parajezikovnih) znakih. Med te znake sodijo glasnost, hitrost govora,
intonacija, glasovna dinamika in poudarki. Na razumevanje povedanega zelo vpliva nacin
govorjenja. Kadar smo vznemirjeni, govorimo vse bolj hitro in glasno, pocasno govorjenje pa
daje obcutek neprepriCanosti o povedanem. S paralingvisticnimi znaki sporofamo
sogovorniku, katere informacije so bolj pomembne in katere manj. Ce dlje ¢asa govorimo z
isto intonacijo in jakostjo, se lahko zacne sogovornik dolgocasiti, zato teZzko sledi takemu
govorjenju. Ce sogovornik pretirava pri glasovni dinamiki, je lahko videti, kot da ni spontan,
se trudi prikazati v doloCeni luci oz. Zeli nekaj prikriti. Medsebojno sporazumevanje lahko
izboljSamo, ¢e prepoznavamo in se zavedamo razli¢nih nacinov glasovnega izrazanja (Svetina
2008).

Vsak ¢lovek ima svojo hitrost govorjenja. Nekateri govorijo hitro, drugi pocasi. Vsak zase ve,
katera hitrost govorjenja je uSesom najprijetnejsa. Ce govorimo prepocasi, se lahko
sogovornik ob nas dolgocasi ali postane nestrpen, ¢e pa govorimo prehitro, mu lahko v nasi
druzbi postane neudobno, zato lahko postane razdrazljiv ali pa se pocuti, kot da smo ga
napadli. Ce govorimo prehitro, nas lahko sogovornik za¢ne zavirati tako, da zaéne govoriti
pocasneje, naredi ve¢ premorov ali pa celo utihne. Ce govorimo prepocasi, zaéne sogovornik
v zelji, da bi pospesili tempo pogovora, koncevati nase stavke in nam v trenutkih premora
prevzame besedo ter zacne govoriti hitro. Moramo se zavedati, kako hitro govorimo v
primerjavi s sogovornikom, &e Zelimo narediti dober prvi vtis. Ce vemo, da na splosno
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govorimo hitro ali pocasi, moramo Se posebej biti pozorni na znake, ki razkrivajo, da se
sogovornik v nasi druzbi ne pocuti dobro. Zaradi tega sogovorniku ne uspeva pravilno slediti,
zato se mu moramo prilagoditi (Demarais in White 2006).

3.8 Proksemika

Proksemika je izraz, ki se nanaSa na blizino, gibanje in polozaj v prostoru ter medosebne
razdalje (Pease in Pease 2008). Uporaba posameznih obmocij je odvisna od kulture, teme
pogovora, starosti, spola, okolja, v katerem interakcija poteka, od fizicnih znacilnosti, od
staliS¢ in Custev, osebnostnih lastnosti ter od odnosa med sodelujo¢imi v interakceiji (Knapp in
Hall 2002, po Paladin 2011, 125).

Birkenbihl (2000) in Pease in Pease (2008) razvrScajo osebni prostor, ki nas obdaja na Stiri

obmocja:

—  zaupno ali intimno obmocje: ima polmer od 15 do 45 cm od telesa. Vanj lahko vstopijo
samo tisti, s katerimi smo si Custveno blizu, kot so zaupni prijatelji, otroci, druZina,
ljubimei in hi$ni ljubljencki. To obmocje je za vsakega zelo pomembno, saj ga cuvamo
kot lastnino. Zaupanje je pogoj, da nekoga prostovoljno spustimo v svoje intimno
obmocje. Pri obmocju intimnosti je treba upoStevati kulturne razlike, zato je za Stevilne to
razdalja pol roke od telesa, za druge pa cela dolzina roke. Vdor v posameznikovo intimno
obmocje lahko pomeni ogrozanje posameznikove varnosti. Da smo nekomu stopili
preblizu, opazimo, ko se sogovorec nasloni ali naredi korak nazaj. Hitro prepoznavanje Ze
prvih znakov nezadovoljstva, ¢e se nekomu preve¢ priblizamo, nam je v veliko korist
tako v zasebnem kot poklicnem zivljenju. Prepoznavanje obrambnih znakov nam
omogoca enostavneje poiskati pravilno oddaljenost do drugih;

— osebno obmocje: ima polmer od 46 do 122 cm od telesa. Osebno obmocje se zacne tam,
kjer se intimno konca. V to obmocje prostovoljno spuS¢amo vse dobre prijatelje,
druzinske c¢lane, kolege, s katerimi se dobro razumemo, in vse druge, s katerimi radi
komuniciramo;

— druzabno obmocje: ima polmer od 123 do 360 cm od telesa. Druzabno obmocje je
namenjeno povr$nim stikom, npr. z vecino kolegov, z znanci ter nadrejenimi;

— obmodcje javnosti: s polmerom nad 360 cm od telesa. To je oddaljenost ulitelja od
razreda, oddaljenost med govornikom in njegovim ob¢instvom ter oddaljenost vodje od
udeleZencev sestanka (ko stoji pred skupino).

3.9 Obleka

Obleka izraza odnos do sebe, poklica in drugih. Paziti je treba, katero obleko izberemo za
dolo¢en namen, da bi ustvarili ravno pravsnji vtis. Biti moramo pozorni tudi na pricesko,

urejenost rok in nohtov, &istost in ponoSenost Cevljev ter primernost dodatkov. Studenti in
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pripravniki so do neke mere opraviceni glede tega, da niso povsem urejeni. Razlogov za to je
vec, kot so npr. ti, da so Se mladi, nimajo dovolj denarja in niso povsem navajeni hoditi v
sluzbo. Ko pa se blizamo tridesetim letom starosti, je okolica vse manj razumevajoca in vse
bolj kriticna do neurejenosti. Odnos do samih sebe izrazamo tudi z urejenostjo. S svojim
videzom v delovnem okolju sporo¢amo raven naSe profesionalnosti, svoje namene, odnos do
delodajalca in ali se zavedamo pravil okolja ter smo se jim zmozni prilagoditi. Bolj
samozavestni bomo, ¢e bomo urejeni, kar je tesno povezano z nebesednim komuniciranjem
(Selic 2007).

Obleka mora biti ¢ista in zlikana, izogibamo pa se moc¢nih barv in diSav. Pred intervjujem se
lahko pozanimamo, kakS$na je oblacilna kultura na delovhem mestu, za katerega se
potegujemo. Ce so vsi sodelavci podjetja v oblekah, kandidat pa nastopi v kavbojkah, se bo Ze
na prvi pogled opazilo, da ne sodi v skupino. Cilj kandidata je torej, da poskusa doseci ¢im
vecjo skladnost z obstojeo kulturo oblacenja pri potencialnem delodajalcu (Zaletel 2006,
191).

Obleka ustvarja mocan vtis in poda doloceno sporocilo. Ravno zaradi tega v veliki meri
prispeva k ustvarjanju prvega vtisa. Tisti, ki jim ni mar, kaj si drugi mislijo o njihovi obleki,
bodo prav to sporocali ostalim. Sporocali bodo tudi, da niso zmozZni oz. se ne zZelijo prilagajati
delovnemu okolju (Mladenovi¢ 2012, 69).
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4 POMEN PRVEGA VTISA

Ko zagledamo c¢loveka, nas oblije val informacij, ki predstavljajo temelje, na katerih bomo
ustvarili celoten odnos. Nacin gibanja in videz sestavljata 80 % prvega vtisa, ki si ga ljudje
ustvarijo o nas, Se preden sploh izre¢emo prvo besedo. Lowndes (2010, 15) ugotavlja, da je

prvi vtis kot lastnorocen podpis, ki se vtisne v spomin in se v njem lahko ohrani za zmeraj.

Prvi vtis po navadi dolo¢i smer nadaljnjega odnosa. Upostevati je treba celotno telo z
nebesednimi sporocili, ki jih oddaja. Nebesednih sporocil pa nikoli ne oddajamo ali
sprejemamo samo na en nacin in po enem (Cutnem) kanalu. Po razli¢nih kanalih dobimo
sporocila, ko klasificiramo, kategoriziramo in interpretiramo sporocila glasu, parajezikovnih
znakov, pogleda, izraza obraza, kretenj rok, gibov, dotika, telesne razdalje ali blizine, drze
telesa in (ne)zavzetega prostora. Na ta nacin nastane enoten vtis (Seli¢ 2007).

O prvem vtisu govorimo, ko s hitrim pogledom opazimo fizi¢ni vidik in drzo osebe ter si tako
ustvarimo neko precizno idejo, ki lahko traja ve¢no, ni pa nujno, da je naSe misljenje pravilno.
Prvi vtis nastane avtomaticno in ustvarimo ga Ze z zelo hitrim pogledom. Zavedajoc se ali ne,
na prvi vtis vplivajo obleka, lastnosti obraza, oblika telesa in drza tistega, ki ga opazujemo.
Obleka vpliva na oblikovanje prvega vtisa, saj nam lahko poda informacijo, koga imamo
nasproti, ¢eprav tudi tukaj lahko pride do napacne presoje, saj je obleka lahko povezana z
modo, priloznostjo, leti ali letnimi ¢asi (Pacori 2010).

4.1 Oblikovanje prvega vtisa

Prvi vtis je kot filter. Ljudje si oblikujejo mnenje o drugih tako, da po navadi upoStevajo
prvotne informacije (zaznajo govorico telesa, poslusajo, kaj reCemo, in opazujejo, kako se
odzivamo). Na osnovi prvotnih informacij si ustvarijo vtis o ¢loveku (kaksni smo in kaj lahko
od nas pri¢akujejo). Nato gre vse, kar je povezano z osebo, skozi ta filter. Vsakdo rad misli,
da zna dobro presojati znacaje, zato tudi veckrat sliSimo: »Od prvega trenutka, ko sem ga
srecal, sem vedel, da ...«. IS¢ejo informacije, ki so skladne z njihovim prvim vtisom, vedenja,
ki pa ne sodijo v ta okvir, ne i§¢ejo oz. ga lahko celo spregledajo (Demarais in White 2006).

Filter omogoci ljudem, da informacije hitro obdelajo, vendar pride v tem postopku do nekaj
obic¢ajnih napak. Ljudje npr. radi mislijo, da vedenje novega znanca ponazarja njegovo
osebnost in znacaj v vseh situacijah, kar seveda ni nujno. Ce sre¢amo nekoga, ki je jezen,
lahko pomislimo, da je na splosno jezljiv ¢lovek, ne pomislimo pa, da se mu je lahko pravkar
pripetilo nekaj neprijetnega in je zato takSen. Vedenje drugih enacimo z njihovimi osebnostmi
in znacaji. Prepricani smo, da se tako vedejo v vseh primerih, ne pomislimo pa, da smo morda
prica posledici zacasnih zunanjih vplivov na tega ¢loveka. V tej luci pa nikoli ne vidimo
svojega obnaSanja. Ko smo jezni, to jezo pripiSemo situaciji in reCemo, da ne gre za

osebnostno hibo. Druga napaka je predpostavka, da ima ¢lovek z eno vrlino celo kopico vrlin.

23



Npr. lahko mislimo, da je nekdo, ki je zabaven, tudi uspeSen, prijeten in pameten, ¢eprav
nimamo nobenega dokaza, da to drzi. Enako velja tudi za negativne lastnosti. Ce razumemo te
napake glede zaznav, lahko bolje razumemo, kako si drugi oblikujejo mnenje ob prvem
sreCanju (Demarais in White 2006).

4.2  Preplavljajoci nasmeh

Sogovornik cuti, kako spros¢eni smo, Se preden spregovorimo, in to seveda vpliva tudi nanj.
Zato moramo sogovorniku oddajati pozitivnho energijo. Ze sam nasmeh lahko pove
sogovorniku, da nam je vSe€ in nam je pogovor z njim bil v veselje. Pravilno se odzivamo, ¢e

se nasmehnemo in prikimamo (Demarais in White 2006).

Smehljaj nadzorujeta dve miSi¢ni skupini, in sicer prva poteka vzdolZ obraza in je povezana s
koticki ust, druga pa pri smehljanju potegne oci nazaj. Tako prva potegne ustnice nazaj, da se
prikazejo zobje in razsirijo lica, druga pa stisne o¢i in se tako pokazejo gubice okrog njih. Za
razumevanje nasmehov je poznavanje teh miSic zelo pomembno, saj se prvo da popolnoma
zavestno nadzorovati. Neodvisno od nase volje pa deluje miSica okrog o¢i, ki odkriva prava
Custva pristnega nasmeha. Kadar ocenjujemo iskrenost smehljaja, moramo najprej pogledati
gubice okrog o¢i. Ce je nasmeh iskren, so le te prisotne, neiskreni ljudje pa se nasmehnejo
pogosto samo z usti. Da je nasmeh pristen, ugotovimo tudi po tem, ko se premakne kozna
guba med veko in obrvjo navzdol ter se zunanji del obrvi neznatno povesi. S smehljanjem
pridobimo ve¢ pozitivnih odzivov od drugih, zelo pomembno pa je smehljanje na zacetku, ko
se med seboj spoznavamo. Velja torej, da je nasmeh iskren takrat, ko se nasmehnemo s
celotnim obrazom (Pease in Pease 2008).
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5 PREDSTAVITEV REZULTATOV RAZISKAVE

Z raziskavo smo Zeleli ugotoviti, kolikSen pomen ima neverbalna komunikacija na
zaposlitvenem razgovoru in v kolikSni meri vpliva na zaposlovanje novih zaposlenih.
Zanimalo nas je torej, ali kandidat po mnenju sogovornikov s svojo neverbalno komunikacijo
vpliva na to, kaksen vtis si bo o njem ustvaril vodja kadrovske sluzbe, in katere neverbalne
znake ti najprej opazijo.

5.1 Intervjuvanci

Sestavili smo 12 intervjujskih vprasanj, ki smo jih zastavili vodjem kadrovskih sluzb razli¢nih
organizacij. Stevilo predvidenih intervjujev je bilo sedem, uspelo pa nam jih je opraviti devet.
Osem intervjujev smo izvedli osebno z vodji kadrovskih sluzb, en odgovorjen intervju pa so
nam poslali preko elektronske poste. Veliko podjetij na Obali nima svoje kadrovske sluzbe v
tukaj$njih poslovalnicah. Tak primer je tudi Zavarovalnica Triglav, d. d., ki v obmocni enoti
Koper nima svoje kadrovske sluzbe, zato se vsi kadrovski razgovori opravljajo v Ljubljani.
Zaradi razdalje ni bilo moZno opraviti intervjuja v Zivo, zato nam je vodja kadrovske sluZbe,
ki opravlja te vrste razgovorov, izpolnjen intervju vrnila po posti. Zavedamo se, da v tem
primeru ni bil intervju izveden skladno s sicerSnjimi standardi kakovosti, kar je ena od

slabosti izvedbe raziskave.

Vkljuceni so bili kadroviki iz naslednjih podjetij:

— Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper;
— Rizanski vodovod Koper, d. 0. 0.;

— Intereuropa, d. d.;

— Banka Koper, d. d.;

—  Elektro Primorska, d. d., distribucijska enota Koper;

— Cimos, d. d.;

— Posta Slovenije, d. o. 0., poslovalnica Koper;

—  Zavarovalnica Triglav, d. d.;

— ZRSZ, Urad za delo Koper.

Pri ostalih intervjuvancih smo vpraSanja postavljali bolj ali manj po vrstnem redu, kot si
sledijo. ZacCetna tri vprasanja se nanasajo na prvi vtis in urejenost, saj je to tisto, kar ljudje
najprej opazimo in na podlagi ¢esar najpogosteje ustvarimo dolgotrajnejsi vtis o drugi osebi.
Naslednji sklop vpraSanj se nanasa na kretnje, ki jih vodje kadrovskih sluzb opazijo pri
kandidatih za delo. Na koncu intervjuja so sledila vprasanja, ki se nanaSajo na izkuSnje
kadrovikov glede nezazelenih vidikov neverbalne komunikacije, ki jih najpogosteje opazijo
pri kandidatih, ter njihova priporocila bodo¢im iskalcem zaposlitve na zaposlitvenem

razgovoru.
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5.2 Postopek

Za raziskovanje smo izbrali kvalitativni pristop. Na ta nacin smo lahko izvedeli najve¢ o tem,
kako vodje kadrovskih sluzb zaznavajo neverbalno komunikacijo kandidatov, ki pristopijo na
zaposlitveni razgovor. Z vodji kadrovskih sluzb smo stopili v stik tako, da smo v posameznem
podjetju povprasali za njihovo telefonsko Stevilko in se kasneje dogovorili za termin. Med
izvedbo intervjuja smo intervjuvancem zastavili 12 zaprtih in odprtih vprasanj (glej prilogo).

Prikaz rezultatov obsega glavne teme, ki so se pojavljale med intervjuji. Odgovore na dve
vprasanji smo zaradi boljSe preglednosti prikazali s pomocjo grafa. Torej raziskava ni v celoti
kvalitativna, ker so bila doloCena intervjujska vprasanja zastavljena tako, da so vsebovala
Stevilke. Posledicno so bili opravljeni osnovni izrauni pogostnosti doloc¢enih vidikov
neverbalne komunikacije.

Pozorni smo bili tudi na obseg intervjuja. Predolg intervju bi jih lahko odvrnil od sodelovanja,
zato je potekal priblizno pol ure, posnet pa je bil z napravo mp3. Raziskava je potekala od
sredine marca do sredine maja 2015. Intervju smo opravili s tistimi organizacijami, ki so bile
voljne sodelovati, torej smo oblikovali priloznostni vzorec sodelujoc¢ih podjetij. Namen je bil
vkljuciti podjetja na Obali, v katerih opravljajo ve¢je Stevilo zaposlitvenih razgovorov.

Pri raziskavi nam je pomagal tudi ZRSZ, Urad za delo Koper. Poleg opravljenega intervjuja z
vodjo Urada za delo smo se pogovorili tudi s tamkajSnjo delavko (K. C. D.), ki vodi delavnice
o zaposlitvenem razgovoru. Njene nasvete smo vkljucili v raziskavo, nase rezultate pa smo
posredovali ZRSZ, da bodo lazje svetovali brezposelnim ljudem, kaj se od njih pricakuje na
zaposlitvenem razgovoru.

5.3  Prikaz rezultatov raziskave
Predstavili smo rezultate tem, ki smo jih dobili na podlagi dvanajstih intervjujskih vprasan;.
Pomen neverbalne komunikacije in prvi vtis (pri govorici telesa)

Za zacetek so nam kadroviki posameznega podjetja razkrili, kolikSno vrednost v odstotkih
pripisujejo neverbalni komunikaciji kandidata na zaposlitvenem razgovoru.

Predstavljeni delezi prikazujejo zaznano pomembnost, ki jo sogovorniki pripisujejo
neverbalni komunikaciji kandidatov:

—  Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper: 10 %;

— Rizanski vodovod Koper, d. 0. 0.: 40 %;

— Intereuropa, d. d.: 30 %;

— Banka Koper, d. d.: 100 %;

—  Elektro Primorska, d. d., distribucijska enota Koper: 30 %;
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—  Cimos, d. d.: 20 %;

— Posta Slovenije, d. o. 0., poslovalnica Koper: 80 %;
— Zavarovalnica Triglav, d. d.: 80 %;

— ZRSZ, Urad za delo Koper: 45 %.

Opazimo lahko, da se pomen neverbalne komunikacije, kot ji ga pripisujejo nasi sogovorniki,
precej razlikuje od osebe do osebe. Vodja kadrovske sluzbe v podjetju Banka Koper, d. d., je
povsem pozoren na neverbalno komunikacijo, saj ji je dolocil kar 100-odstotni delez. Od vseh
intervjuvancev pa neverbalni komunikaciji pripisuje najnizjo vrednost, in sicer 10 %,
kadrovica iz podjetja Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper. Intervjuvanka
je to utemeljila tako, da »ni pomembna sama neverbalna komunikacija, temvec je pomembna
celotna ocena kandidata«. Pri tem dodaja, da so pri njih pomembni tudi drugi dejavniki, kot
so npr. formalni pogoji. Zatrdila pa je, da je neverbalna komunikacija pomembna, saj »z
neverbalno komunikacijo opazis tudi osebnostne lastnosti oz. osebnostni profil kandidata«,
vendar meni, da je to pomembnejSe za bodocega vodjo, saj mora biti med njim in kandidatom

tudi pozitivna energija.
Prvivtis pri govorici telesa

Sprasevali smo tudi o govorici telesa kandidatov. Sest kadrovikov od devetih je odgovorilo,
da najprej, ko kandidat pristopi na razgovor za delo, posvetijo svojo pozornost stisku roke.
Vodja kadrovske sluzbe iz podjetja Rizanski vodovod Koper, d. o. 0., je posebej poudarila, da
s primernim stiskom roke naredi kandidat Ze takoj na zacetku pozitiven vtis (»Ce se kandidat
ne rokuje na normalen nacin, me odbije Ze takoj na zacetku in mislim, da e marsikoga. Ce je
neka zdrava samozavest, mora biti tudi nek normalen stisk roke in pozdrav«). Kot drugo so
kadroviki (4) pozorni na o€esni stik, urejenost, napetost in tremo kandidata. Vodja kadrovske
sluzbe v podjetju Cimos, d. d., je dejala: »Na kandidatovi govorici telesa opazim predvsem
njegovo nesamozavest in nemir. Kandidat ne sme biti prevec aktiven, recimo ce prevec govori
in maha z rokami, in ravno tako ne sme biti pasiven.« Stirje kadroviki so omenili, da ni
primerno, ¢e kandidat zamuja na razgovor. Nekateri kadroviki (3) so nasteli, da opazijo tudi
kandidatovo drZo, njegovo komuniciranje (izrazanje, barvo glasu) in nacin, kako se predstavi.
Opazijo pa tudi kandidatovo samozavest, resne namere, osredotoCenost, energijo in
pripravljenost.

Napacna ocena prvega vtisa

Na vprasanje, Ce jih je kdaj zavedel prvi vtis oz. ¢e so si kdaj ustvarili napac¢no predstavo o
doloc¢enem kandidatu, je pet kadrovikov od devetih odgovorilo pozitivno, in sicer se jim je Ze
zgodilo, da so si na prvem srecanju ustvarili napacno predstavo o kandidatu. Trije kadroviki
so dejali, da jih po navadi prvi vtis ne zavede oz. se to zgodi zelo redko. Vodja kadrovske
sluzbe v podjetju Banka Koper, d. d., je to pojasnil tako: »To se dogaja zelo redko, saj si

kasneje z dodatnimi razgovori clovek naredi pravo sliko o kandidatu. Sedaj je s testi samo Se
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lazje, ker so testi potrdilo tistega, kar vidis.« Enako je trdila tudi kadrovica na podjetju
Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper, kjer ravno zaradi tega, da ne bi prislo
do izbora nepravega kandidata, po navadi opravijo dva razgovora. Intervjuvanka je pojasnila:
»wNa prvem razgovoru se praviloma ljudje pokaZejo bolj ustrezne in vSecne. Veckrat kot se z
osebo srecas in pogovarjas, vec informacij pride na dan, ki sicer ne bi prisle, ¢e bi se srecali
samo enkrat. Ce se vec pogovarjas s kandidatom in ga vec¢ sprasujes, je ve¢ moznosti, da se
naleti na kaksno podrocje, ki je zanj obcutljivo, in se lahko pokaze kaksna neustrezna
reakcija.« V takem primeru kandidata ne zaposlijo, saj pomeni, da bi lahko kandidat bil v
prihodnje za podjetje neustrezen. Kadrovica iz podjetja Rizanski vodovod Koper, d. o. o., pa
je dodala, da se to po navadi opazi Sele kasneje, ko se dejansko vidi, kako se kandidat obnese
na delovnem mestu. Le ena intervjuvanka je zatrdila, da je prvi vtis kandidata do sedaj Se ni
zavedel.

Trije intervjuvanci so poudarili, da so v primeru, ko so imeli obCutek, da se kandidat pretvarja
ali jih zeli zavesti, vztrajali pri drugem razgovoru. Pritrdili so, da se zavedajo stresne situacije
pri kandidatu in zaradi tega opravijo Se drugi razgovor, saj mu Zelijo ponuditi §e¢ eno moznost.
Dva kadrovika sta zatrdila, da v tak§nem primeru vztrajata pri tem, da se kandidata ne zaposli,
Ceprav se zavedajo, da lahko naredijo komu tudi krivico. Dodala sta tudi, da ne pomaga dosti,
¢e je urejenost kandidata maksimalna, ¢e ne izpolnjuje ostalih potrebnih pogojev. Torej lahko
reCemo, da so kadroviki Ze na prvem zaposlitvenem razgovoru pozorni na ve¢ vidikov, npr.

na kandidatovo urejenost, govorico telesa, kako se bo predstavil in kaj bo povedal.
Osebni videz in urejenost kandidata

Nato je pogovor potekal v smeri osebnega videza in urejenosti kandidata na razgovoru. Da bi
si lahko bolje predstavljali, smo intervjuvancem postavili vprasanje zaprtega tipa, pri katerem
so lahko ocenili trditve od 1 do 10 glede na pomembnost (1 — najmanj pomembno, 10 —
najbolj pomembno) osebnega videza in urejenosti kandidata. Odgovori so se gibali od ocene 2
(skoraj nepomembno) in do ocene 8 (dokaj pomembno). Sest kadrovikov od devetih je
pomembnosti kandidatovega osebnega videza in urejenosti ocenila z 8. »Kandidat mora
vedeti, kam gre na razgovor, in se temu primerno tudi urediti,« je pojasnila vodja Urada za
delo Koper. Vodja kadrovske sluzbe na podjetju Cimos, d. d., pa je poudarila: »Ce je kandidat
urejen, se to vidi tudi pri njegovem delu.« Urejenost kandidata je pomembna tudi za vodjo
kadrovske sluzbe na podjetju Rizanski vodovod Koper, d. o. o., saj je dejala: »Ce pride
kandidat neurejen na razgovor, je to zelo velik minus in lahko recem, da izgubi tocke. Ce je
drugi kandidat vsebinsko primerljiv, se bom nagnila k temu, ki je bolj urejen in ima boljsi

nastop.«

Strokovna sodelavka na ZRSZ, ki vodi delavnice na to temo, je dejala, da je glede tega zelo
pomembna kandidatova obleka. Ta mora biti primerna tistemu delovnemu mestu, za katerega
se kandidat poteguje. Ce se kandidat poteguje za delovno mesto skladiiénika, ni primerno, da

se na zaposlitveni razgovor prikaze recimo v poslovni obleki. Opazimo lahko, da je obleka
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resnicno pomembna, ko kandidat pristopi na razgovor, saj je enako razlozila tudi kadrovica iz
podjetja Zavarovalnica Triglav, d. d.: »Obleka naj bo primerna kulturi oblacenja, letnemu
casu in delovnemu mestu.« Na tak naCin kandidat pokaze spoStovanje in zanimanje za
delovno mesto, za katerega se poteguje.

Vecina intervjuvancev (8) je poudarila, da so na osebni videz in urejenost Se posebej pozorni,
ko gre za delovno mesto, kjer bo kandidat imel stike s strankami. »Ce recimo zaposlujemo
nekoga za delo na okencu, mora ta biti urejen, saj imajo taki delavci stike s strankami,« je
opozorila kadrovica iz podjetja Rizanski vodovod Koper, d. 0. 0. Kadrovica iz podjetja Posta
Slovenije, d. o. o., poslovalnica Koper je zatrdila: »Samo delovno mesto, ki ga zasedajo,
zahteva urejenost.« Kadrovica podjetja Intereuropa, d. d., je to pojasnila, da gre za zunanjo
podobo, ki jo delavec mora ustvarjati, ker si stranke na podlagi tega naredijo doloc¢en vtis o
podjetju. Kadrovica na podjetju Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper pa je
dodala: »Mlajsi ljudje, ki se niso navajeni formalno oblaciti, ampak se jim vidi, da so se
potrudili in uredili, naredijo s tem pozitiven vtis. Ce kandidat pride urejen, pokaze, da ima

nek spostljiv odnos in da razgovoru pripisuje nek pomen. «
Kretnje, ki najvec povedo na razgovoru

Pri tej temi smo pripravili vprasanje zaprtega tipa o kretnjah, ki kadrovikom najve¢ povedo o
kandidatih. Intervjuvanci so za vsako postavko dolocili oceno na podlagi 5-stopenjske lestvice
(1 — nepomembno, 2 — malo pomembno, 3 — srednje pomembno, 4 — zelo pomembno, 5 —
najbolj pomembno):

— kandidatova drza telesa;

— kandidatov izraz na obrazu;

—  kretnje rok;

—  stisk roke;

— glas;

— obleka;

— ocCesni stik.

Kretnje, ki kadrovikom najveé¢ povedo na razgovoru
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Slika 1: Kretnje, ki kadrovikom najve¢ povedo na razgovoru
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Da bi bili rezultati bolj nazorni, smo prikazali povprecje vseh odgovorov z grafikonom. Slika
1 prikazuje, da je ravno ocesni stik s povpre¢no oceno 4,3 tisti, ki kadrovikom najve¢ pove o
kandidatih. Kadrovica iz podjetja Posta Slovenije, d. o. 0., poslovalnica Koper je pojasnila, da
ji begav pogled vliva nezaupanje (»Ocesni stik je zelo pomemben, saj ce bega, po navadi
nekaj prikriva«). Kandidat veliko sporoca tudi s svojim izrazom na obrazu (povprecna ocena
kadrovikov je 4,2). Po besedah izbranih kadrovikov je telesna drza kandidata (povprecna
ocena 4,1) prav tako pomemben dejavnik, saj si na podlagi te lahko ustvarijo idejo o

kandidatu in njegovih osebnostnih lastnostih.

Vodja Urada za delo v Kopru je poudarila, da posebno pozornost nameni kandidatovi telesni
drzi. Za njihove delavce je ta bistvenega pomena, saj se pri svojem delu srecujejo s
samomorilci, z zaporniki in materami samohranilkami, torej ljudmi, ki pridejo prosit za
pomo¢. Vodja Urada za delo v Kopru je vzravnano drzo opisala tako, kot jo opisuje Polona
Seli¢ (2007). Opozorila je, da je drza telesa zanjo in za vse ostale sodelavce zelo pomembna.
Z njo sporocajo strankam, da so do njih odprti in da so jim pripravljeni prisluhniti ter
pomagati. Enako velja tudi za kandidate, ki pridejo na razgovor. Tisti z vzravnano drZo oz.
tako, da imajo ramena nekoliko potisnjena nazaj, sporocajo, da so pripravljeni prisluhniti.
Dejala je, da bodo to sporo¢ali tudi njihovim strankam. Ce se kandidat nagne nazaj, izraza po
njenem mnenju (in po teoriji Polone Seli¢ (2007)) nedostopnost, strah in nezanimanje. Torej
delavci s telesno drzo izraZzajo odnos do strank in vplivajo nanje, zato je ta zelo pomembna pri
kandidatih. Dodala je Se, da ne verjame kandidatu, ki sedi mevzasto in razlaga, kako
intenzivno bo opravljal svoje delo. Kadroviki so dejali, da kandidat »pove« veliko o sebi tudi
s stiskom roke, ki so mu dolocili povprecno oceno 3,9. Najmanj pa kandidati sporocajo s
kretnjami rok, z obleko in glasom (povprecna ocena kadrovikov je sicer Se vedno relativno
visoka, in sicer 3,1).

Znaki, ki ustvarijo pozitiven vtis na razgovoru

Enako kot pri prejSnjem vprasanju so tudi tukaj intervjuvanci za vsako postavko doloc¢ili
oceno na podlagi 5-stopenjske lestvice glede na pomembnost, ki jo pripisujejo posameznim
znakom nebesedne govorice kandidatov. Tudi tu smo izracunali povpre€ja dobljenih
odgovorov. Postavke so bile naslednje:

—  Cvrsto rokovanje;

— nasmejan obraz;

— ocCesni stik;

— prijeten glas;

— vzravnana drza;

— pravilna oddaljenost.
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Znaki, ki so kadroviku najpomembnejsSi oz. mu dajo pozitiven in
dober vtis na razgovoru
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Slika 2: Znaki, ki so kadroviku najpomembnej$i oz. mu dajo pozitiven in dober vtis na
razgovoru

Slika 2 prikazuje, da je ocesni stik (povpre¢na ocena kadrovikov je 4,3) tisti, ki kadrovikom
pusti pozitiven vtis o kandidatu. O¢esnemu stiku sledi ¢vrsto rokovanje s povpre¢no oceno
3.,9. Nasmejani obraz, ki so mu kadroviki pripisali povprecno oceno 3,6, je tretji dejavnik, s
katerim kandidat naredi pozitiven vtis na razgovoru. Vzravnani drzi so kadroviki v povprecju
pripisali oceno 3,3. Oddaljenost med sogovornikoma ima tudi svoj pomen, saj lahko, ¢e ni
primerna, povzroci nelagodje pri sogovornikih. Z izraunom povprecja vseh odgovorov, ki se
nanaSajo na pri¢akovano oddaljenost, smo dobili rezultat 3,2. NajmanjSo povprecno
pomembnost (2,8) so kadroviki pripisali prijetnemu glasu kandidata. To so utemeljili tako, da
vc¢asih opazijo tresenje glasu na razgovoru, vendar menijo, da razumejo kandidatovo napetost
in je to nekaj povsem normalnega. »Glas se po navadi malo trese, to je normalno. Zaradi tega
ne bi zavrnila kandidata. Vse je v redu, ce ni nekega stopnjevanja in jecljanja,« je pojasnila
kadrovica iz podjetja Rizanski vodovod Koper, d. o. o.

Prostorski pas

Sledilo je vprasanje zaprtega tipa, pri katerem so kadroviki med postavljenimi moznimi
odgovori izbrali samo enega. Dolociti so morali, v katerem prostorskem pasu se najbolje
pocutijo na razgovoru. Na razpolago so imeli naslednje odgovore:

— v intimnem pasu (15-45 cm);

— v osebnem pasu (46—122 cm);

— v socialnem pasu (123-360 cm);

— v javnem pasu (od 360 cm naprej).

Sest kadrovikov od devetih je odgovorilo, da se najbolje poéutijo v osebnem pasu (46—122
cm), trije kadroviki pa so odgovorili, da se najbolje pocutijo v socialnem pasu (123-360 cm).
Ob pogledu na teorijo Allana in Barbare Pease (2008), ki jasno opredeljuje osebno in socialno
0z. druzabno obmocje, lahko opazimo, da je odvisno od kadrovika, v katero obmocje bo
uvrstil kandidata. Ni odvisno samo od njegove osebnosti, koliko prostora potrebuje, da mu bo
udobno, temve¢ tudi od okolja, iz katerega prihaja. Glede na teorijo bi kadrovik kandidate
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uvrstil v socialni pas, kamor uvr§¢amo osebe, ki jih ne poznamo prav dobro, ¢e pa se mu zdi

kandidat prijeten, lahko z njim komunicira tudi v osebnem pasu.
Pomembnost neverbalne komunikacije glede na hierarhicno raven delovnega mesta

Intervjuvance smo vprasali, ali posvecajo ve¢jo pozornost neverbalni komunikaciji, ko zelijo
zaposliti novega zaposlenega za vi§jo pozicijo v podjetju (npr. vodjo oddelka). Trije kadroviki
od devetih so dejali, da so bolj pozorni na neverbalno komunikacijo, ko zaposlujejo vodjo
nekega oddelka. »Vodja ima stik z zunanjim svetom, predstavlja banko in mora se znati
obnasati, ko gre s strankami na sestanek,« je dejal kadrovik podjetja Banka Koper, d. d.
Takega kandidata vsebinsko veC izprasajo, zato tudi razgovor traja ve¢ Casa. Pri tem so
nekateri kadroviki (3) dejali, da »vodje zrastejo v hiSi«, torej za vodjo postavijo nekoga, ki ze
deluje znotraj organizacije. »Vodij ne jemljemo izven podjetja, saj jih ne poznamo. Za nase
delavce pa tocno vemo, kako opravljajo svoje delo in da so se toliko let trudili. Pri nas je
lahko vodja tisti, ki hodi okoli z monterji, ali tisti, ki dela v pisarni,« je razlozil kadrovik iz
podjetja Elektro Primorska, d. d., distribucijska enota Koper.

Nekateri kadroviki (3) so pojasnili, da je pomembnost neverbalne komunikacije v veliki meri
odvisna tudi od zahtev samega dela. »Menim, da je to pomembnejse glede na tip delovnega
mesta. Pri tem ne bi uposStevala hierarhicne pozicije, koliko je kdo visji ali niZji, ampak je
odvisno od zahtev delovnega mesta,« je razlozila kadrovica iz podjetja Intereuropa, d. d.
Omenjeni trije kadroviki so se strinjali, da je pomembnejSa neverbalna komunikacija pri tistih
kandidatih, ki bodo pri svojem delu imeli stike s strankami, recimo v primeru, ko se kandidata
zaposli kot delavca na okencu, delavca na terenu ali vodjo, ki bo imel stike s strankami izven
podjetja. »Tudi neverbalna komunikacija so sporocila in to je pomembno pri delavcih, ki
delajo s strankami,« je utemeljila kadrovica iz podjetja Adriatic Slovenica zavarovalna
druzba, d. d., PE Koper.

Zanimalo nas je tudi, ali so kadroviki manj pozorni na neverbalno komunikacijo, ko Zelijo
zaposliti delavca na niZji hierarhi¢ni ravni. Ostali trije kadroviki so zatrdili, da so pri vseh
kandidatih enako pozorni na njihovo neverbalno komunikacijo. »Na neverbalno komunikacijo
sem vedno pri vseh pozorna, saj se tega ne da izkljuciti,« je pojasnila kadrovica iz podjetja
Rizanski vodovod Koper, d. 0. 0. Torej si pri tem vprasanju kadroviki niso bili enotni, saj smo
dobili razli¢ne odgovore.

Skladnost oz. neskladnost kandidata

Kadrovikom smo postavili to vprasanje zaprtega tipa z namenom, da bi lazje prikazali
rezultate. Na vprasanje, ¢e so kdaj opazili, da se kandidatova govorica telesa ne ujema z
njegovimi besedami, so izbrali samo en odgovor med slede¢imi:

— nikoli;

—  vcasih;
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—  vecCkrat;

— redno.

Pet kadrovikov je odgovorilo, da so vcasih opazili, da se kandidatova govorica telesa ne
ujema z izreCenimi besedami. Opazajo torej, da so kandidati dokaj usklajeni s telesom in
besedami. Kadrovica iz podjetja Cimos, d. d., je pojasnila, da neskladnost kandidata zazna na
naslednji nacin: »Da si je kandidat nekaj izmislil oz. se je zlagal, opazim predvsem na podlagi
ocesnega stika.« Po teoriji Boothmana (2006) dosezemo skladnost takrat, ko govorica telesa

in besede sporocajo eno in isto stvar. Le v tem primeru delujemo prepricljivo.
Moteci oz. nezazeleni vidiki neverbalne komunikacije

Ko smo intervjuvance vprasali, kateri so po njihovih izkuSnjah nezazeleni vidiki neverbalne
komunikacije, ki jih najpogosteje opazajo pri kandidatih, smo naleteli na naslednje odgovore.
Ocesnemu stiku je bilo pripisanih Sest odgovorov. Sest kadrovikov je pritrdilo, da jih najbol;
moti, ¢e kandidat ne zdrzi oCesnega stika ali ¢e pogled preve¢ bega. Mlahavemu rokovanju,
nesamozavestni drzi (skljuCenost, zaprtost) in izraziti nesproscenosti (nemirnosti, nestrpnosti),
so bili pripisani Stirje odgovori. Vodja kadrovske sluzbe v podjetju Intereuropa, d. d., je
dodala, da ko opazi nervoznost kandidata, opazi tudi to, koliko je kandidat sposoben
kontrolirati svoja Custva, impulze, skrbi in anksioznost ter kako dobro obvladuje stresne

situacije.

Predstavila nam je tudi lastno izkusnjo oz. dogodek, ki se ji je neko€ pripetil: »Zgodilo se je
tudi, da je kandidat med razgovorom sedel z rokami v Zepu naslonjen nazaj. To se mi je zdelo
bolj negativno kot pozitivno, saj sem imela obcutek, kot da ni bil zainteresiran.« Opazimo
lahko, da jo je takSna drza kandidata zmotila. Po teoriji Allana in Barbare Pease (2008)
potisnjene roke v Zepe lahko pomenijo, da oseba ni pripravljena sodelovati. Ce je oseba med
sedenjem naslonjena nazaj, pa lahko pomeni, da oseba poslusa ali pa na tak nacin pokaZze
nezainteresiranost. Pri interpretaciji govorice telesa je treba upoStevati tudi ostale
spremljajoce kretnje in celotno situacijo. V tem primeru lahko domnevamo, da je vodja
kadrovske sluzbe pravilno interpretirala kandidatovo govorico telesa.

Na tretje mesto najbolj motec€ih oz. nezazelenih vidikov neverbalne komunikacije so uvrstili
ravno nezainteresiranost kandidata (ne poslusa sogovornika, ni osredoto¢en na odgovore oz.
skakanje iz ene vsebine na drugo). Dva intervjuvanca sta dejala, da opazata tudi kretnje, med
njimi dotikanje ust, ki po teoriji Peasa (1986) nakazujejo na prevaro.

Prepricljiva govorica telesa

Ko smo se pogovarjali z intervjuvanci, s kak§no neverbalno govorico jih kandidati prepricajo,
da so pravi, smo dobili naslednje odgovore. Kandidati najbolj prepricajo kadrovike z oesnim
stikom, ki mu je bilo pripisanih pet odgovorov. Pomembna je tudi samozavestna drza, s
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katero, po mnenju kadrovikov (4), kandidati izzarevajo sproScenost, pozitivno energijo in
samozavest. Kretnjam rok, stisku roke, urejenosti in prijetnemu glasu (umirjen ton, tekoce
govorjenje) sta bila pripisana dva odgovora. Kadrovica iz podjetja Adriatic Slovenica
zavarovalna druzba, d. d., PE Koper je opozorila, da je zelo odvisno, za kaksno delovno
mesto se kandidat poteguje. Povedala je, da ne potrebujejo vsi kandidati istih komunikacijskih
ves€in in veSCin obnaSanja: »Vsakega bi bilo treba postaviti na delo, ki mu ustreza.
Pomembno je, da kandidat ustreza delodajalcu. To pa ne pomeni, da morajo biti vsi lepi,
poklicni igralci, spretni in vesci.« Razlozila je, da komunikativen kandidat lahko dela s
strankami, medtem ko tisti, ki teh ves¢in nima, lahko dela kot programer, saj to delo ne
zahteva dosti komunikacije z drugimi. Kadrovica iz podjetja Posta Slovenije, d. o. o.,
poslovalnica Koper pa je opozorila, da morajo biti dolo¢ena pravila bontona na zaposlitvenem
razgovoru vsekakor prisotna.

Formalni pogoji in »dobra prodaja«

Sledilo je vprasanje, kjer so intervjuvanci izrazili svoje mnenje glede kandidatove »dobre
prodaje«. Vseh devet intervjuvancev je pritrdilo, da mora kandidat ustrezati formalnim
pogojem. Ce ne ustreza formalnim pogojem, ne more pristopiti na razgovor. Stirje kadroviki
so dodali, da je zelo pomembno, da se zna kandidat tudi »dobro prodajati«, vendar pri tem ne
sme pretiravati. Vodja kadrovske sluzbe iz podjetja Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d.
d., PE Koper je dejala: »Samoprodaja mora imeti pravo mero, saj ce je pretirana, ne pade na
plodna tla pri zaposlovalcu. Lahko izgleda kot neka pretirana samohvala.« Kadrovica iz
podjetja Intereuropa, d. d., je glede dobre prodaje dejala: »Ce so na razgovoru prisotne dve ali

tri osebe, se je tezko dobro prodajati brez konkretnih in vsebinskih osnov.«

Ostalih pet kadrovikov je glede tega bolj skepticnih. Vodja kadrovske sluzbe na podjetju
Posta Slovenije, d. o. o., poslovalnica Koper je recimo zatrdila: »Pri tem, da se kandidat
»dobro prodaja¢, sem zelo previdna, saj zna za tem biti tudi kaj skritega.« Kadrovica iz
podjetja Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d., PE Koper je Se dodala: »Formalni
pogoji so nujni vstopni pogoj. Ce doloceno delovno mesto zahteva doloceno izobrazbo, jo
mora kandidat tudi imeti, da sploh pristopi na razgovor. Res je, da nikoli sama izobrazba ni
garancija, da bo delavec res uspesen. Tudi »dobra prodaja¢ ni garancija, da kandidat te
vescine res ima.« Ravno zaradi tega skuSajo na zaposlitvenem razgovoru izbrskati ¢im bolj

realno sliko kandidata.
Kadrovikov nasvet bodocim kandidatom

Nasveti kadrovikov se nanasajo tako na neverbalna kot na verbalna sporo¢ila. Stirje odgovori
so bili pripisani stisku roke in telesni drzi. Kadroviki torej bodo¢im kandidatom priporocajo,
naj poskusijo na razgovoru primerno stisniti roko in naj zavzamejo primerno drzo. Poudarili
s0, naj skusajo biti ¢im bolj sproS€eni, mirni in avtenti¢ni. »Moj nasvet je »bodi to, kar si¢,« je

dejala vodja Urada za delo Koper. Priporo¢ajo, naj se kandidati obnaSajo skladno sami s sabo,
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torej brez pretvarjanja in pretiravanja. »Laganje opazim, saj se razbere iz kretenj. Kretnje jih
izdajo,« je opozorila vodja kadrovske sluZzbe iz podjetja Rizanski vodovod Koper, d. o. o.
Glede pretiravanja pa je vodja kadrovske sluzbe v podjetju Posta Slovenije, d.o.o.,
poslovalnica Koper dodala: »Nihce noce slisati od kandidata, da bi on vse znal narediti in da

je za njega vse ymala malicav, ker tako pokaze njegov odnos do dela.«

Tri vodje kadrovskih sluzb so dejale, da iskalcem zaposlitve toplo priporocajo, naj se
pripravijo na razgovor in se pozanimajo o podjetju ter razpisanem delovnem mestu.
Predlagajo tudi, naj kandidati odgovarjajo ¢im bolj direktno, iskreno in brez pretirane hvale.
»wVem, da je tezko prezZiveti in da vsi Zivimo od denarja, ampak ne glede na vse je pomembno,
da si iskren, ker se to vidi tudi skozi neverbalno komunikacijo,« je priporoCala vodja
kadrovske sluzbe iz podjetja Intereuropa, d. d. OCesnemu stiku, urejenosti in zamujanju so bili
pripisani trije odgovori. Znano je, da je o€esni stik bistvenega pomena, zamujanje pa vsekakor

ni priporoc€ljivo.

Trije kadroviki svetujejo, da naj iskalci zaposlitve najprej spoznajo sebe, se zavedajo svojih
pozitivnih in negativnih lastnosti ter vedo, kaj hocejo. »Zelo dobro je, da kandidat spozna
samega sebe, preden gre na razgovor, in tocno ve, kaj hoce, saj se bo to videlo tudi pri
njegovi neverbalni komunikaciji,« je opozorila vodja Urada za delo Koper. Dva kadrovika pa
sta priporocala tudi, naj kandidati na zacetku razgovora primerno pozdravijo, se obnasajo
kulturno oz. upoStevajo osnovna pravila bontona ter nikoli ne govorijo grdo o prejSnjem
delodajalcu. Vodja kadrovske sluzbe iz podjetja Adriatic Slovenica zavarovalna druzba, d. d.,
PE Koper je dejala: »Ce kandidat uposteva osnovna pravila bontona, ne more skoditi. Lahko

pa skodi, ce je kandidat prevec sproscen ali neroden pri svojih neverbalnih odzivih. «

5.4  Povzetek ugotovitev in predlogi

Z opravljeno raziskavo smo ugotovili, da so izbrani kadroviki na zaposlitvenem razgovoru
zelo pozorni na neverbalno komunikacijo. Vsak kadrovik si neverbalno komunikacijo
kandidata interpretira po svoje, potrdili pa so, da kandidat s pomocjo neverbalne
komunikacije pove veliko o sebi oz. razkrije tudi svoje osebnostne lastnosti. Ko kandidat
pristopi na razgovor, najprej opazijo stik s pogledom in stisk roke. Kadroviki so priznali, da je
prvi vtis pomemben, saj si na podlagi tega ustvarijo mnenje o kandidatu. To pa zna tudi
zavesti. V primeru, da niso povsem prepriani o primerljivosti kandidata, se v vecini
premerov odlo¢ijo za drugi intervju. Z neverbalno komunikacijo lahko vplivamo Ze na

ustvarjeni prvi vtis pri kadroviku, saj je prvi del sre¢anja vedno neverbalen.

Kadroviki so si bili dokaj enotni pri trditvi, da je urejenost kandidata najpomembnejsa, ko bo
ta pri svojem delu imel stike s strankami. Tak delavec mora vzdrZevati Cistost in urejenost

telesa ter oblacil. Obleka mora biti skladna z zahtevami doloCenega delovnega mesta.
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Najbolje je oblecena oseba, ki je oblecena nevsiljivo. Kandidat s svojo obleko predstavlja

samega sebe in ustvarja lastno zunanjo podobo.

Slika 1 prikazuje, da o kandidatu najve¢ pove oc¢esni stik. Z njim uravnavamo pogovor in
pokazemo, da sogovornika zaznavamo in upostevamo. Kadroviki so pritrdili, da v¢asih ve¢
pove stik s pogledom kot besede. Sogovornika je treba gledati v o¢i, vendar ne nepretrgoma.
Motece je, e je tega preved ali premalo. Ce kandidat delodajalca ne pogleda v oéi, se ta lahko
pocuti uzaljen in lahko pride do zavrnitve. Nekaterim kadrovikom se zdi motece tudi mlahavo
rokovanje, ki lahko sporoca nesamozavest kandidata. Pri rokovanju je pomembno, da
sogovornik dobi povratno informacijo. Pozitivno na kadrovika vplivata kandidatova pokon¢na
drza in samozavesten nasmeh, ki mora biti spontan in primeren.

Odgovori so pokazali, da se ve€ina kadrovikov na razgovoru najbolje pocuti v osebnem pasu,
ki pa je namenjen oZjim stikom (prijateljem). Ostali, ki raje opravljajo razgovore v socialnem
pasu (prostor, namenjen tujim ljudem), so dejali, da sami s svojo blizino nocejo vplivati na
kandidata.

Za vsakega cCloveka je poznavanje govorice telesa koristno. Neverbalna komunikacija
predstavlja vecji del komunikacije, zato jo je vredno razumeti in izoblikovati. Nadzirati
telesno govorico in uporabiti ve¢ pozitivnih kretenj ter omejiti negativne kretnje lahko na
zaposlitvenem razgovoru pomeni konkuren¢no prednost. Da bi se neverbalne komunikacije
naucili, je treba ¢im ve¢ vaditi in nabirati izkusnje z interakcijo — z drugimi ljudmi. Koristno
je, ¢e med pogovori z drugimi svojo pozornost usmerimo na opazovanje njihovih kretenj in
drugih vidikov neverbalne komunikacije. Veliko ljudi se ne zaveda lastnih motec¢ih elementov
nebesedne komunikacije. Lahko bi se posneli s telefonom ali kamero (na fotoaparatu) in
poskusili odpraviti svoje napake med interakcijo. Neverbalno komunikacijo se da nauciti z
zavestnim opazovanjem lastne neverbalne komunikacije in iskanjem notranjih Custev, ki jo

povzrocijo. Z boljSim poznavanjem sebe bomo lazje razumeli tudi druge.

Predlogi za bodoce iskalce zaposlitve so naslednji:

— poslusajo naj z zanimanjem. Kimanje kaze soglasnost in spodbuja sodelovanje ter
strinjanje;

—  Ce se kandidat na zaposlitveni razgovor dobro pripravi, bodo odgovori bolj premisljeni in
bodo delovali bolj verodostojno, samozavestno in usklajeno;

— treba se je znati dobro predstaviti in jasno odgovarjati na vprasanja. Kandidati naj
govorijo glasno, razlo¢no in z navduSenjem. Ni treba pretiravati z dolgimi odgovori, prav
tako pa ne odgovarjati samo z »da« ali »ne«. Besedico »hvala« lahko opremijo z
razlogom za zahvalo;

— Ce kandidat opravlja zaposlitveni razgovor z ve¢ osebami, naj gleda in posveti pozornost

vsem prisotnim osebam. Nihce od prisotnih se ne sme pocutiti zanemarjen;
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—  samospostovanje se odraza v vedenju in videzu kandidata. Ce se kandidat ne spostuje, ga
ne bodo niti drugi. Naj poskusa hoditi, kot da je ponosen nase, in zaradi zakona o vzroku
in u¢inku se bo tako tudi pocutil;

— misli neposredno vplivajo na telo, zato kandidat, ki je preprican, da necesa ne zmore, daje
vtis nesamozavesti;

— da bi naredil pozitiven vtis na zaposlitvenem razgovoru, mora kandidat imeti kretnje, ki
so skladne s povedanim. Pri kretnjah z roko je priporocljivo, da je roka pod viSino brade.
Pri zamenjavi teme je priporocljivo zamenjati polozaj sedenja, saj pokazemo proznost, ki
je primerna za doloc¢eno situacijo, isto¢asno pa prekrije zivénost kandidata;

— pri sedenju je priporocljivo, da kandidat zavzame celotno sediS¢e in noge ostanejo trdno
na tleh. Ce se usede le na rob stola, daje vtis, da ve, da bo razgovora hitro konec. Pozoren
mora biti tudi na telesno drzo, saj skljuena drza ne vzbuja zanimanja in daje vtis
neaktivnega delovanja;

— vsako vpraSanje kadrovika je treba vzeti kot priloZznost, da kandidat ¢im bolje odgovori,
zakaj je ravno on najboljSi kandidat. Svoje odgovore lahko podkrepi s konkretnimi
primeri, doseZki in rezultati;

— kandidat ne skace v besedo in pusti kadroviku, da pride do besede.

Strokovna sodelavka na ZRSZ, ki predava brezposelnim ljudem na to temo, priporoc¢a, naj se
kandidati na razgovor pripravijo Ze doma. Razgovor lahko vadijo doma tudi pred ogledalom,
vendar naj se pri tem ne osredotoCijo na govorjenje, ampak na svoje telo. Predlaga, da
»odigrajo« celotno osebno predstavitev in celoten mozen pogovor tako, da govorijo na glas,
da slisijo sami sebe, &e zvenijo prepri¢ljivo ali ne. Ce so prepri¢ani vase, bodo tako tudi
zveneli. Pravi, da neverbalna komunikacija odraza tudi to, koliko so organizirani in prepri¢ani
vase. Ce so kandidati pripravljeni na zaposlitveni razgovor in vedo, kaj hoéejo, so odlo¢ni ter
zvenijo prepri€ljivo. To odraza tudi njihova neverbalna komunikacija. Pred razgovorom naj
na internetu oz. iz drugih virov podatkov pridobijo ¢im ve¢ podatkov o podjetju, kamor gredo
na razgovor. Poleg tega se je treba na zaposlitvenem razgovoru pokazati v najboljsi luci. Biti
morajo odlo¢ni in povedati, zakaj jih to delo zanima. Brezposelnim ljudem na delavnici
predlaga tudi, da na zaposlitvenem razgovoru ne krizajo rok in nog ter niso prevec
odisavljeni. Zenskam priporo¢a, da na razgovor ne pridejo preveé nali¢ene ali v vpadljivih
oblacilih, ki kaZejo dekolte ali celotne noge.

Na ZRSZ lahko kandidati izpolnijo tudi razli¢ne teste, da bi se lazje opredelili glede tega, kaj
zelijo delati in kje se Zelijo zaposliti. Predlaga tudi, da si lahko za laZjo predstavo, kako naj bi
potekal zaposlitveni razgovor, pogledajo posnetke, ki jih najdejo na portalu YouTube. Za
konec pa predlaga, naj kandidati poskusijo na svoj nain brzdati lastno tremo, saj »smo vsi

samo ljudje, torej enako velja tudi za delodajalce«.
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6 SKLEP

V zaklju¢ni projektni nalogi smo predstavili, kateri vidiki neverbalne komunikacije so na
zaposlitvenem intervjuju po mnenju izbranih strokovnjakov najpomembnejsi. Poznavanje
neverbalne komunikacije koristi, da bi lazje dosegli pot do uspeha v poslovnem svetu,
pomembna pa je tudi za osebni uspeh. Ve¢jo moznost zaposlitve bodo imeli tisti kandidati, ki
bodo uporabljali samozavestno drzo, gledali kadroviku v o¢i, govorili tekoc¢e in se tako
zavedali lastne neverbalne komunikacije. Ni vse v besedni predstavitvi, saj kandidati veliko

sporoc¢ajo tudi s svojim prvim vtisom in neverbalno komunikacijo.

Vodje kadrovskih sluzb, s katerimi smo opravili intervju, si ustvarijo sploSen vtis kandidata
na podlagi njegove celote, ki jo predstavlja. Samih kretenj ne proucujejo posamicno, temvec
zdruzijo neverbalno in verbalno komunikacijo kandidata ter si na podlagi tega ustvarijo
mnenje o kandidatu. Neverbalna komunikacija prispeva k dolocitvi celotne ocene in potrjuje
mnenje, ki si ga kadroviki ustvarijo o kandidatovi osebnosti. Predpostavljamo lahko, da je
neverbalna komunikacija vedno prisotna in jo je tezko poucevati brez verbalne komunikacije.

S pomocjo opravljene raziskave smo dobili vpogled predvsem v to, kako kadroviki zaznavajo
neverbalno komunikacijo in kaj je za njih glede tega najpomembnejSe. Ugotovili smo, da so
doloceni vidiki neverbalne komunikacije v teoriji opisani kot Sablone obnaSanja, ki jih
intervjuvanci niso v celoti potrdili. Razlicni sogovorniki razli¢no interpretirajo doloc¢ene
dejavnike. Zavedajo se, da ni vsak kandidat, ki se rokuje z mlahavo roko, nesamozavesten.
Kandidat se lahko rokuje na tak nacin zaradi Sibkega zdravja ali se je preprosto tako navadil
ali pa je vzrok povsem nekaj drugega. Glede komunikativnosti so dejali, da ni pomembna za
kandidata, ki bo recimo opravljal racunovodska dela. Torej ni za vsako delovno mesto
pomembno, da je kandidat komunikativen. Pri izbiri kandidata je kadrovikom pomembnejSa
osebnost kandidata oz. kako se bo ujel z ostalimi sodelavci. Nebesedna komunikacija je
kljuénega pomena pri stiku z ljudmi oz. pri medosebni interakciji. Na podlagi rezultatov lahko

sklepamo, da ne obstaja univerzalni »recept« obnasanja na zaposlitvenem razgovoru.

Kandidatom priporo¢amo, naj uposStevajo osnovna pravila bontona, pokazejo zanimanje in
1zzarevajo pozitivho energijo, saj to v veliki meri pripomore k ustvarjanju pozitivnega vtisa.
Pomembno je tudi, da sta neverbalna in verbalna komunikacija kandidata skladni, torej mora
ena podpirati drugo. Kandidat lahko vedno pricakuje kakSno kocljivo vpraSanje s strani
delodajalca, zato predlagamo, naj se, preden pristopi na razgovor, pozanima glede podjetja in
delovnega mesta. Ce na tovrstno vpradanje ne bo znal odgovoriti, lahko delodajalec sklepa, da
je kandidat priSel na zmenek na slepo.
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Priloga 1 Intervjujski vprasalnik
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Priloga 1
INTERVJUJSKI VPRASALNIK

1. Kolik$no pomembnost bi pri zaposlitvenem razgovoru pripisali neverbalni komunikaciji
kandidata? (v %)
Ko govorimo o kandidatovi govorici telesa in ko kandidat pristopi na razgovor za delo,
kaj je tisto, kar najprej opazite oz. ¢emu najprej posvetite svojo pozornost?

2. Al se vam je kdaj zgodilo, da ste si pri prvem sre¢anju ustvarili napa¢no predstavo o
doloc¢enem kandidatu oz. da vas je prvi vtis zavedel? Kaj se je takrat zgodilo oz. kako vas

je zavedel in kako ste se odlo¢ili o kandidatu na osnovi tega?

3. Kolik§no pomembnost bi pripisali kandidatovemu osebnemu videzu in urejenosti?
Dolocite Stevilko od 1 (manj pomembno) do 10 (zelo pomembno) ter razloZzite zakaj ste
izbrali to Stevilko.

4. Dolocite stevilko od 1 (najmanj pomembno) do 5 (najbolj pomembno) glede na to, katere
kretnje vam najvec povedo pri razgovoru:
a) kandidatovadrzatelesa ( 1 2 3 4 5 )
b) kandidatovizraznaobrazu ( 1 2 3 4 5 )
c) kretnjerok ( I 2 3 4 5)
d) stiskroke ( 1 2 3 4 5)
e) glas (1 2 3 4 5)
f) obleka ( 1 2 3 4 5 )
g) oCesnistik (1 2 3 4 5)

5. Kateri znaki so za vas najbolj pomembni oz. vam dajejo pozitiven in dober vtis pri
razgovoru? Dolocite Stevilko od 1 (najmanj pomembno) do 5 (najbolj pomembno).
a) Cvrstorokovanje ( 1 2 3 4 5 )
b) nasmejanobraz ( 1 2 3 4 5 )
c) oCesnistik (1 2 3 4 5)
d) prijetenglas ( 1 2 3 4 5 )
e) vzravnanadrza ( 1 2 3 4 5 )
f) pravilna oddaljenost ( 1 2 3 4 5 )

6. 'V katerem prostorskem pasu se najbolje pocutite na razgovoru?
a) v intimnem pasu (15 —45cm)
b) v osebnem pasu (46 — 122 cm)
¢) v socialnem pasu (123 — 360 cm)
d) vjavnem pasu (od 360 cm naprej)



Priloga 1

7. Ali posvefate veCjo pozornost neverbalni komunikaciji, ko Zzelite zaposliti novega
zaposlenega za visjo pozicijo v podjetju (npr. vodjo oddelka), manj pa ste pozorni na
neverbalno komunikacijo ko zelite zaposliti delavca na nizji hierarhi¢ni ravni?

8. Ste kdaj opazili, da se kandidatova govorica telesa ne ujema z njegovimi besedami?
a) nikoli
b) vcasih
c) veckrat
d) redno

9. Kateri so po vasih izkusnjah moteci oz. nezazeleni vidiki neverbalne komunikacije, ki jih
najpogosteje opazate pri kandidatih?

10. S kaksno neverbalno govorico vas kandidati prepricajo da so pravi?

11. Pri izbiranju pravega kandidata imate raje nekoga, ki ustreza formalnim pogojem ali
nekoga, ki se »dobro prodaja«?

12. KakSen nasvet bi dali bodo¢im kandidatom glede neverbalne komunikacije? Kaj naj

pocnejo in ¢esa naj ne pocnejo?



