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SAZETAK

Dobro je poznato kako je komunikacija temelj svakog uspje$snog odnosa, bio on
privatan ili profesionalan. Stoga je vazno imati na umu da naSa neverbalna
komunikacija - facijalna ekspresija, pogled, stav te nacin kojim izgovaramo rijeci
imaju najvecu ulogu u komunikaciji. U ljudskoj interakciji konstantno se Salju i
primaju signali mimo izgovorenih rijec¢i. Nase cjelokupno neverbalno ponasSanje —
geste 1 pokreti, udaljenost koju zauzimamo, nacin na koji sjedimo, kontakt ocima koji
uspostavljamo, kako brzo ili glasno govorimo poslat ¢e snazne poruke naSem
sugovorniku. Cak i kada ne govorimo, neverbalno i dalje $aljemo poruke. Cesto,
rijeci koje izlaze iz naSih usta i ono §to govori nase tijelo su dvije kontradiktorne
stvari. Kada je sugovornik suocen sa takvim mjeSovitim signalima, na njemu je da
odlu¢i hoce li vjerovati naSoj verbalnoj ili neverbalnoj komunikaciji. U veéini
slucajeva on ¢e izabrati neverbalnu komunikaciju jer nam je ona prirodena, odaje
nase unutarnje stanje, emocije i namjere u svakom trenutku. Sposobnost
razumijevanja i upotrebljavanja neverbalnog govora tijela je moc¢an alat koji nam
moze pomoci povezati se s drugima, izraziti ono Sto zaista mislima te izgraditi bolje

meduljudske odnose.

Kljuéne rijeci: komunikacija, neverbalna komunikacija, interakcija, govor tijela,

gestikulacija, facijalna ekspresija, izgled, prvi dojam



ABSTRACT

It's well known that good communication is the foundation of any successful
personal or professional relationship. It's important to recognize, that our nonverbal
communication, our facial expressions, gestures, eye contact, posture, and tone of
voice speak the loudest. When we interact with others, we continuously give and
receive wordless signals. All of our nonverbal behaviors—the gestures we make,
how close we stand, the way we sit, how much eye contact we make, how fast or
how loud we talk send strong messages. These messages don't stop even when we
stop speaking. We still communicate nonverbally. Oftentimes, what comes out of our
mouths and what we communicate through our body language are two totally
different things.When listener is faced with these mixed signals, he has to choose
whether to believe our verbal or nonverbal message, and, in most cases, they're going
to choose the nonverbal because it's a natural, unconscious language that broadcasts
our true feelings and intentions in any given moment. The ability to understand and
use nonverbal communication, or body language, is a powerful tool that can help us

connect with others, express what we really mean, and build better relationships.

Key  words:  communication, nonverbal  communication, interaction,

body language, gesticulation, facial expression, appearance, first impression
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1. UVOD

Covjek najveéi dio svog vremena provodi komunicirajuéi s drugim ljudima. Cak
je i ne komuniciranje, odnosno Sutnja jedan od oblika neverbalne komunikacije.
Upravo zbog neverbalne komunikacije, nemoguée je ne komunicirati. Mozemo
prestati govoriti, ali time 1 dalje Saljemo neverbalne poruke. Tako sam pokusaj da
prekinemo komunikaciju postaje poruka. Istrazivanja pokazuju kako neverbalna
komunikacija ima znatan uc¢inak na dojam koji ostavljamo na sugovornika. Svoje
osjecaje i1 reakcije ne temeljimo toliko na onome S$to nam osoba govori koliko na
nacinu na koji govori i §to pritom ¢ini. Kad ono $to osoba govori nije uskladeno s
onim §to ona ¢ini, svi ¢emo prije povjerovati neverbalnim znakovima jer je njih tesko
prikriti. SluSatelj pamti svega 10% onog $to se govori, 40% kako se govori, a 50% se
odnosi na govornikov izgled i stav. Do sada je zabiljezeno gotovo milion neverbalnih
znakova, 250.000 izraza lica te 10.000 mikro izraza lica koji traju svega 1/25 do 1/15
sekunde. Neverbalnoj komunikaciji se mnogo paznje posvecuje u psihologiji,
pedagogiji, policiji, kriminalistici, forenzici te raznim istrazivanjima. Vrlo je vazan
segment za menadzere, agente prodaje, osobe koje rade na ljudskim resursima, u
politici, reklamnoj industriji, medijima, pravosudu, kod osoba koje se bave javnim
nastupima, antropologiji i mnogim drugim kadrovima. Kad bismo pratili razvoj
podrugja kao $to su zoologija, antropologija, plesna umjetnost, lingvistika, filozofija,
psihijatrija, psihologija, sociologija 1 govornistvo, nedvojbeno bi smo nasli vazna
djela koja su korijeni dana$njih istrazivanja. Proucavanje neverbalnog nije nikad bilo
domena jedne odredene discipline. Uslijed snaznog porasta broja istrazivanja
posljednjih Cetrdeset godina, danas je jasno koliko je jezik tijela vazan za
meduljudske odnosne u svakoj sferi ljudskog Zivota. Jezik tijela moze dati do znanja
kome mozemo vjerovati, a koga se ¢uvati. I najmanji pokreti mogu nam otvoriti

prozor u ljudski um.

1.1. Predmet i ciljevi rada

Na spomen komunikacije, ve¢ina ljudi pomisli na govor kao oblik prijenosa
informacije u ljudskom druStvu. Sam govor toliko je prisutan u nasim Zivotima da

Cesto ne uo¢avamo ostale oblike komunikacije kojima se sluzimo. Komunikacija je



izrazito Sirok pojam i stoga sam odlucila obraditi jedan dio komunikacijskog
podrudja koji je veoma zanimljiv, ali 1 koristan u svakodnevnom Zzivotu. Promatrajuci
pokrete, raspolozenja, mimike, geste i druge oblike ponasanja ljudi, predmet ovog
rada jest pribliziti znaCenja koja stoje u njihovoj pozadini. Cilj istrazivanja je opisati
komunikacijske zakonitosti neverbalne komunikacije, objasniti uocene neverbalne
poruke i uzro¢no-posljedi¢ne veze koje nastaju navedenim komunikacijskim
pristupima. Zanimljiva je ¢injenica kako su mnogi ljudi skloni laganju, a da nisu ni
svjesni da preko neverbalne komunikacije 1 specificnog govora tijela mogu nesvjesno
otkriti svoje lazi. Osim toga, sama pojava, stav, vanjski izgled i odje¢a ¢esto govore i

vise nego $to mislimo.

1.2. lzvori i metode prikupljanja podataka

Glavni izvori podataka nalaze se u knjigama ¢iji autori proucavaju neverbalnu
komunikaciju. Jedni od najznacajnijih su Allan i Barbara Pease, autori mnogih knjiga
0 govoru tijela. Takoder su koriStena mnoga istrazivanja objedinjena od strane Judith
Hall i Mark Knapp-a u knjizi ,,Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji,
internet stranice, novine i ¢asopisi odnosno portali i ¢lanci struénjaka za neverbalnu
komunikaciju. Za izradu prvog dijela rada koristi se deskriptivna, odnosno opisna
metoda istrazivanja. Opisani su pojmovi, pojave i dogadanja, te uzro¢no-posljedi¢ne
veze kod neverbalne komunikacije. Metoda deskripcije je postupak jednostavnog
opisivanja ili ocitavanja Cinjenica, procesa i predmeta u prirodi i drustvu, te njihovih
empirijskih potvrdivanja odnosa i veza. Ova se metoda primjenjuje u pocetnoj fazi
znanstvenog istrazivanja, a ima veéu vrijednost ako je jednostavno opisivanje
povezano S objasnjenjima o uocenim vaznijim obiljeZjima opisivanih ¢injenica,
predmeta i1 procesa, njihovih zakonitosti i uzrocnih veza te odnosa. Deskriptivna
metoda istrazivanja se primjenjuje kada Zelimo ocijeniti reakcije ciljane skupine na
odredeni problem, prognozirati neko dogadanje, opisati osobine neke skupine ili
istraziti stavove ciljanih skupina.! Za potrebe utvrdivanja ciljeva istrazivanja u
drugom djelu rada, anketnim upitnikom prikupljeni su primarni podaci. Nakon

teorijskog pregleda sekundarnih podataka - stru¢nih i znanstvenih radova, ¢lanaka i

thttp://www.unizd.hr/portals/4/nastavni_mat/1_godina/metodologija/METODE_ZNANSTVENIH_IS
TRAZIVANJA pdf



drugih dostupnih izvora te obrade podataka provedenog istrazivanja prikazani su i

zakljuccei o znacaju 1 interpretaciji neverbalne komunikacije u ljudskoj interakciji.

1.3. Struktura i sadrzaj rada

Rad sadrzi osam poglavlja redom kako slijedi:
% Uvod

s Pojmovno odredenje komunikacije

¢+ Poslovno komuniciranje

+«+ Neverbalna komunikacija

+«+ Paraverbalna komunikacija

s Ekstralingvisticki znakovi

s Otkrivanje lazi kroz govor tijela

% Metodologija i rezultati istrazivanja

% Zakljucak

Struktura rada temeljena je na detaljnijem upoznavanju neverbalne komunikacije.
Ona se sastoji od paralingvisti¢kih 1 ekstralingvistickih znakova. Svaki od tih
znakova dijeli se na daljnje znakove koji nam pomazu otkriti kako se nase tijelo
ponasa u odredenim situacijama. Mnogi ljudi nisu svjesni da osobni stav, izgled,
drzanje ili samo poloZaj ruku odaSilje nekakvu poruku, bila ona pozitivna ili
negativha. Govor pogleda, dodira ili osmjeha simboli su koji se koriste u
svakodnevici, a pomocu poznavanja neverbalnih znakova moguée je prepoznati
njihov pravi znafaj. Nakon upoznavanja sa teorijskim dijelom, provedeno je

samostalno 1 osobno istraZivanje putem anketnog upitnika.



2. POJMOVNO ODREDENJE KOMUNIKACIJE

Kako bi uopée mogli s razumijevanjem govoriti o0 komunikaciji i rezultatima koje
ona donosi, potrebno je upoznati niz faktora koji odreduju sam proces komunikacije.
Prije svega, potrebno je upoznati socijalno odredenje primatelja i posiljatelja poruke,
njihovu sposobnost za razumijevanje, simboli¢no i strukturno znacenje poruke, te
naucene reakcije. Potreba za tako detaljnim prouc¢avanjem komunikacije proizlazi iz
¢injenice da komunikacija predstavlja osnovu za sve socioloSke i psiholoske
promjene koje neprestano nastaju u nekom drustvu. Bez medusobne komunikacije
nikada se ne bi mogao razviti mentalni sklop ¢ovjeka koji nas odvaja od ostalih zivih
bica. Takoder, ne bi postojali grupni procesi i druStvene aktivnosti koje su temelj
opéeg napretka drustva. Od izuzetne vaznosti znanstvene discipline koje
predstavljaju temelj razvoja teorije komunikacije su: semantika koja se bavi
proucavanjem prirode jezika i simboli¢kih procesa, socijalna psihologija usmjerena
na simboli¢ku interakciju i teorija ucenja koja je pruzila mnogobrojna rjesenja o
na¢inu prihvacanja i koriStenja i ponasanja prema komunikacijskom sadrzaju.
Aspekte o komunikaciji jo§ mozemo pronaci i u sociologiji, suvremenoj politologiji,
psihologiji, Kkibernetici, sociokibernetici, informatici, telekomunikaciji i mnogim
drugim znanostima. Mozemo zakljuciti da proces komunikacije ukljucuje spoznaje
razli¢itih i brojnih znanstvenih disciplina.

Rije¢ "komunikacija" izvedenica je latinske rije¢i "communis" $to znaci zajednicko.
Prema tome ona moZe oznacavati proces Zzajednistva. Postoje mnoge definicije
komunikacije. Jedna od temeljnih definicija komunikacije jest da ona predstavlja
proces podjele misli i poruka. Prema autoru F. Wreg koji daje definiciju
komunikologije kao znanosti o komuniciranju, ona proucava sadrzaj, oblik, naéin,
smisao, svrhe i efekte simboli¢ne interakcije kojom se ljudi sporazumijevaju,
suraduju 1 poticu. Pojedine definicije razlikuju se u stavljanju naglaska. Dok neke
stavljaju naglasak na prijenos informacija, druge isti¢u uc¢inak, zanemarujuéi proces
samog prenosSenja. Ono $to je neophodno za shvacanje jest odnos izmedu primatelja s
jedne i posiljatelja te njegove interpretacije s druge strane. 1z navedenog proizlazi

nemogucnost jedinstvenog tumacenja poruke zbog uvjetovanosti slozenih kategorija:



profesionalnosti komunikatora i kontekst primanja poruke, ali i cjelokupnim
psihologkim i socioloskim naslijedem komunikatora. 2 Prvu cjelovitu i sveobuhvatnu

definiciju komunikacije dao je C. H. Kooley: Pod komunikacijom se
podrazumijeva mehanizam pomocu kojega ljudski odnosi egzistiraju i razvijaju se, a
¢ine ga svi simboli duha sa sredstvima njihova prenoSenja u prostoru i njihova
ocuvanja u vremenu. Tu se ukljucuje izraz lica, stav, geste, ton glasa, rijeci, pismo,
tisak, telegraf, telefon i sve ono $to vodi do posljednjeg dostignu¢a u osvajanju

prostora i vremena.?

2.1. Determinante komunikacije

Bez obzira na oblik i razinu komunikacije, kako bi ona bila uspjeSna potrebno je
posti¢i podjelu misli posiljatelja i primatelja, slicnost znacenja poslanih simbola i
odabrati razumljiv jezik za sudionike u procesu komunikacije. Podjela misli
podrazumijeva rijeci kao najéesce koristen kodni sustav, komunikaciju objektima i
slikovnu komunikaciju. Ako uzmemo za primjer umjetnicku sliku, ona moze izazvati
divljenje prema autoru, ali njome najeS¢e ne postizemo jednako tumacenje
posiljatelja i primatelja poruke. Funkcionalna komunikacija nije prakti¢na jer bi smo
u svakom trenutku morali raspolagati svim objektima s kojima zelimo komunicirati.
Podjela misli se moze odvijat posredstvom masovnih medija u kojem se kodiranje
misli posiljatelja prenosi u formu prihvatljivu masovnim medijima i ponovno
dekodiranjem pretvara u sustav misli, ideja i stavova primatelju poruke. Bez obzira
na oblik komunikacije, uspjeSnost ¢e ovisiti o stupnju istovjetnih tumacenja
komunikacijskog sadrzaja (podjele misli) posiljatelja i primatelja. Jednostavan model
procesa podjele misli prikazan je na slici 1.4

2 Kesi¢ T., Integrirana marketinska komunikacija, Zagreb, 2003, str. 6.-7.
3 Kooley, Ch. H., Social Organisation,Creative Media Partners, LLC, 2018, str. 130.
4 Kesi¢ T., Integrirana marketinska komunikacija, Zagreb, 2003., str. 6.-7.
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Slika 1. Proces podjele misli

Izvor: Kesi¢ T., Integrirana marketinska komunikacija, Zagreb, 2003., str.9



3. POSLOVNO KOMUNICIRANJE

Ne postoji vazniji dio poslovanja od komunikacije. Svaki poslovni proces kao §to je
prenoSenje, razmjena i obradivanje informacija dio je sustava komuniciranja. Svaki
kontakt sa zaposlenicima, krajnjim korisnicima, vanjskim subjektima i okolinom
odvija se putem nekog oblika komunikacije. Iako se na prvi pogled ¢ini jednostavna,
mnogo toga ovisi o njenom provodenju, razumijevanju i prenasanju. Uspjesnost
komunikacije ovisi o brojnim faktorima. Izgovorene rije¢i vrlo laku mogu biti
pogre$no shvacene. Kako su mnoge organizacije postale vodece, tako su i mnoge
dosle do propasti upravo zbog dobre, odnosno lose komunikacije. S vremenom,
komunikaciji se sve vise pridodaje na vaznosti, ona se u¢i, viezba i usavriava.> Bez
komuniciranja ne bi bilo proizvodnje, prodaje, stvaranja i meduljudskih odnosa.
Stoga ne cudi Sto se u Zivotnoj praksi, posebno u razvijenim zemljama,
komunikologiji posvecuje sve vise paznje u zZivotnoj praksi, bez obzira na to bila ta
praksa javna, privatna, gospodarska, politicka ili neka druga. Osim toga sve vise se o
njoj piSe i istrazuje, ali i uvodi u Skolovanje na svim razinama. Poslovno
komuniciranje u najuzem smislu definira se kao razmjena informacija izmedu
sudionika poslovnog procesa kojem je svrha maksimizirat dobit.®

Poslovna komunikacija moze se odvijati u dva smjera:

1. Komunikacija unutar organizacije - podrazumijeva komunikaciju u kojoj
sudjeluju zaposlenici poduzeéa, neovisno o djelatnosti koju poduzece obavlja. Ona se
moze odvijati vertikalno prema dolje gdje informacije cirkuliraju od visih
organizacijskih razina prema niZima, vertikalno prema gore, odnosno od nize
organizacijske razine prema viSima, te horizontalno koja podrazumijeva
komunikaciju medu radnicima istih razina. Pozeljno je od viSe razine da slusa
probleme i prijedloge niZe razine zaposlenika, ali i da niZza razina dobiva prijedloge
kako poboljsati poslovanje. Otvorena i Cesta komunikacija sa zaposlenicima od
velike je vaznosti jer ona gradi medusobno povjerenje i smanjuje strahove. Mozemo
zakljuciti da dobra unutarnja komunikacija ukljucuje sve zaposlenike u proces

komunikacije i donoSenja odluka. Osim toga, pomaze zaposlenicima da osjete

° A. Hunjet, G. Kozina, Osnove poduzetni$tva, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2014, str. 83.-84.
6 K. K. Reardon: Interpersonalna komunikacija - Gdje se misli susre¢u, Alinea, Zagreb, 1998., str. 13.



postovanje §to na kraju doprinosi boljem i efikasnijem radu i postizanju poslovnih
ciljeva.

2. Komunikacija izvan organizacije - vrsta komunikacije u kojoj sudjeluju odredenti,
specijalizirani radnici u organizaciji. Vanjska komunikacija je svaka aktivnost
prenosenja bilo kakve informacije prema van. Odnosi se na komunikaciju s okolinom
koju ¢ine kupci, dobavljaci, dionicari, vlada, ali i cijela javnost. Podrazumijeva
davanje izjava, drzanje prezentacija, javnog govora, komunikacija s medijima,
dobavlja¢ima, kupcima, konkurencijom i svim ostalim skupinama koji na bilo koji
nacin utjecu ili bi mogli utjecati na organizaciju. Dobra vanjska komunikacija mora
biti planirana, smiSljena, strateSki isplanirana 1 provedena Kkroz pravilan

komunikacijski kanal.”

3.1. Proces komunikacije

U procesu komunikacije postoje dvije osnovne strane koje ¢ine posiljatelj i primatelj
poruke. Posiljatelj Salje podatke kroz odredeni komunikacijski kanal, vjerujuci da ée
primatelj pravilno interpretirati, odnosno dekodirati poruku. Time se proces
poveéava na pet osnovnih elemenata i pet procesa od kojih je sastavljen. Elementi
komunikacijskog procesa ¢ine posiljatelj, primatelj, poruka, kanal i buka. Buka se
odnosi na sve moguce barijere pri komuniciranju ili dekodiranju poruke. Procese
komuniciranja ¢ini kodiranje, odasiljanje, primanje, dekodiranje i povratna veza, kao

Sto je prikazano na slici u nastavku.

" D. Bobera, A. Hunjet, G. Kozina, Poduzetnistvo, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2005., str. 87
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Slika 2. Proces komunikacije

Izvor: Sikavica, Pere; Bahtrijevié-Siber, Fikreta; Poloski Vokié, Nina: Temelj
menadzemnta, Skolska knjiga, Zagreb, 2008., str. 575.

Slika prikazuje odvijanje procesa komunikacije od posiljatelja do primatelja poruke.
Posiljatelj kodira i1 odaSilje poruku da bi je primatelj primio i dekodirao. Poruka se
uvijek odasilje nekim odgovaraju¢im kanalom koji je izloZzen buci. Buka ometa
slobodno putovanje poruke. Povratnom vezom informacije se vracaju natrag

posiljatelju i njome provjeravamo to¢nost poruke od strane primatelja.

3.2. Vrste poslovne komunikacije

Poslovna komunikacija odvija se na razne nacine. Ona moze biti pismena, usmena,
formalna, neformalna, verbalna, neverbalna, paraverbalna, planirana, neplanirana,
masovna, a sve ceS¢e 1 elektroniCka. Svaki puta kada i samo neformalno
razgovaramo o poslovanju ili ¢itamo poslovne materijale, odvija se poslovna
komunikacija, a u slucajevima kada to ¢inimo na profesionalnoj razini,
predstavljamo ne samo sebe ve¢ i organozaciju kojoj pripadamo. Poslovna
komunikacija danas je sastavni dio suvremenog poslovanja i Cesto je ogledalo
organizacije. Tome sve viSe pridonosi mogucnost povratne veze, 0dnosno

dvosmjerna komunikacija koja je postaje sve vaznija za sve dionike organizacije.



Slika 3. Vrste poslovne komunikacije

Izvor: izrada autora

Na slici iznad prikazana je struktura gotovo svakodnevne poslovne komunikacije. U

daljnjem dijelu rada naglasak je na neverbalnoj komunikaciji.

10



4. NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Kada bi se na trenutak osvrnuli na daleku povijest ¢ovjeCanstva mogli bi smo
primijetiti kako je neverbalna komunikacija dugo bila jedini nacin komuniciranja. U
pocetku su ljudi komunicirali isklju¢ivo neverbalnim znakovima, a jezik je nastao tek
kasnije. Vjerojatno je ovo jedan od glavnih razloga velike vaznosti neverbalne
komunikacije danas. Osim toga, rije¢i koje izgovaramo svjesno su birane, a znakove
i poruke koje otkrivamo neverbalno teSko mozemo kontrolirati. Samo posebno
uvjezbanim osobama to polazi za rukom, no tesko da i njih pokoja situacija ne
iznenadi. Dakle, mi moZemo lagati rije¢ima, jer svjesno odabiremo ono $to ¢emo
reéi, ali postoji velika vjerojatnost da ¢e nas nesvjesno odati izraz lica ili neki
pokreti. Primjerice student moze rec¢i kako se ne boji ispita koji slijedi, a pritom se
stalno ljulja na stolici, prevrée olovku u rukama ili trlja ruke o hlace. Da li da
vjerujemo studentu da je bez imalo straha dosao na ispit? Kada su verbalna i
neverbalna poruka medusobno razli¢ite, skloni smo vjerovati neverbalnoj. Cesto
puta, svatko od nas mogao je cuti nekoga kako kaze “Ja s njim viSe ne
komuniciram!” ili smo 1 sami to izgovorili za osobu s kojom bi se nasli u nekom
konfliktu. Ono §to se ubiti sa ovom izjavom podrazumijeva jest da s tom osobom
vise ne komuniciramo verbalno. Na§ izraz lica, stav tijela, kretnje i drugi znakovi
ustvari nastavljaju komunicirati i odasilju snazne poruke o tome kako se osje¢amo.®
Istrazivanja pokazuju da se znatno manji dio onoga §to govorimo drugoj osobi
prenosi rije¢ima, dok Su za veéi dio zasluzni neverbalni znakovi.? Komuniciranje je

dvosmjerni proces razmjene poruka razli¢itog sadrzaja.

8 Rijavec, M. i Miljkovi¢, D:Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo), Obelisk, Zagreb
2002., str. 3.
® Knapp, M. i Hall, J.:Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Slap, Jastrebarsko 2010.,str.5.
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Slika 4. Prikaz utjecaja komunikacije na percepciju poruke
Izvor: izrada autora

Albert Mehrabian je otkrio da u cjelovitom utjecaju jedne poruke 7 posto pripada
govornom (samo rijeci), 38 posto glasovnom (ukljucujuéi ton glasa, moduliranje i

druge zvukove), a 55 posto neizgovorenome, §to je prikazano na slici iznad.*°

4.1. Povijest neverbalnog komuniciranja

Od najranijih dana ljudske povijesti nailazimo na tragove komunikacije u razli¢itim
oblicima. Covjek se najprije sluzio neverbalnom komunikacijom da bi prenio svoja
psihicka stanja i misli. Jezik se razvio tek kasnije. Zbog toga je gestikulacija mnogo
starija i bliza naSem mozgu nego govor. U borbi za opstanak covjek je razvio
primitivna sredstva komuniciranja u plemenima, primitivnoj zajednici i u
komunikaciji s bogovima. Stvorio je simbole dominiranja, osvajanja, agresivnosti i
borbenosti u ratovima. Ovakve neverbalne poruke bili su simboli bogova, ritualni
predmeti primitivnih naroda, Sarena bojna oprema, koja je izraZavala mo¢ i
prijetnje.!? Ubrzo takva primitivna sredstva za prenosenje ste¢enih iskustava postaju
nedostatna, pa zvuk, koji je do tada bio samo podloga neverbalnoj komunikaciji,

postaje osnovni nositelj poruke. Sva su se iskustva prenosila govorom i nisu se

10 Pease, A.: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 9.
1 Vreg, F.: Humana komunikologija, Hrvatsko komunikologko drustvo i Nonacom d.o.o., Zagreb,
1998., str. 95.
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pohranjivala nigdje, osim u ljudskom pamc¢enju. Ovladavanjem sustava piktograma i
usvajanjem hijeroglifa omoguéuje se kodiranje i dekodiranje poruka. Covjek je
po¢eo transformirati crtez pod utjecajem verbalnog komuniciranja u sistem
piktograma koji slikovito prikazuju opcenito ljudsko iskustvo. Usvajanjem
hijeroglifa sistem vizualne komunikacije omogucuje pojavu takozvane gramatike kao
sistema kodiranja i dekodiranja poruka.'? Paralelno s razvojem drustva, razvijala se i
znanost 1 nastajali su brojni izumi i otkri¢a. Na polju komunikacija najvazniji je bio
izum pisma, odnosno tiskarskog stroja koji je pridonio nastanku i Sirenju masovne
komunikacije. Medutim pojava pisma nije umanjila znacenje verbalne komunikacije.
Naprotiv, u to doba snazno se razvija govorni§tvo kao sredstvo izrazavanja volje
mocne i vladajuce elite nad potlacenom vecinom. Snaga i utjecaj retorike ocitovali su
se upravo u neverbalnoj komunikaciji. Stari Rimljani smatrali su je vaznim
elementom retorike. Znacaj neverbalne komunikacije je porastao u srednjem vijeku
jer se vjerovalo da geste predstavljaju most izmedu ljudskog uma i tijela.®* Drustvo
dvadesetog stoljeca, obiljezili su elektronski mediji koji su ve¢ u svakom segmentu
neizostavni dio zivota. Informacija viSe nije samo pisani tekst, ve¢ ona dobiva
zvucnu 1 slikovnu podlogu koje ju ¢ine jo$ upecatljivijom. Opcenito, elektronski
mediji pod utjecajem procesa digitalizacije i konvergencije poprimaju nova obiljezja
poput interaktivnosti 1 podrazumijevaju razli¢ite oblike sadrzaja i njihovog prijenosa,
pa slobodno mozemo re¢i da je multimedija dominantan oblik prenosenja
informacija u suvremenom globalnom drustvu. 1z svega navedenog moZemo
zakljuciti da je neverbalna komunikacija preteca svih oblika komuniciranja te da se
tijekom povijesti razvijala usporedo s ostalim oblicima, nekad ja¢im, a nekad

slabijim intenzitetom, i odrzala se, u suvremenijem obliku, sve do danasnjih dana.

4.2. Teorijsko odredenje neverbalne komunikacije

Opcu 1 najsiru definiciju dao je Mark L. Knapp: ,,Neverbalna komunikacija odnosi se
na komunikaciju koja se ostvaruje nekim drugim sredstvima mimo rije¢i (pod

pretpostavkom da su rijeci verbalni element). Vrlo sli¢na je i teorija Goss O’Haira

12 Plenkovi¢, M.: Holisti¢ka analiza odnosa s javnostima (javno$éu), Informatologia, 34, 1-2, Hrvatsko
komunikolosko drustvo, Zagreb 2001., str. 28.

13 PSunder, M.: Global communication, Informatologia, 35, 1, Hrvatsko komunikolosko drustvo,
Zagreb 2002., str. 21.
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koja govori da je neverbalna komunikacija proces signaliziranja znacenja u
interpersonalnoj komunikaciji, koji ne ukljucuje izgovorene rijeci. Poput vecine
definicija i ova je opcenito korisna, ali ne pokriva adekvatnu slozenost ovakvog
fenomena. Najprije treba znati da je odvajanje verbalnog i neverbalnog ponasanja u
dvije zasebne kategorije prakticno nemoguce. One se uvijek moraju promatrati
zajedno kako bi se §to bolje interpretirale, jer ipak ovise jedna o drugoj. Takoder, ove
definicije ne pokazuju odnosi li se izraz ,,neka druga sredstva osim rije¢i na tip
signala koji se producira (enkodira) ili na promatracev kod za interpretaciju
(dekodiranje signala).’* U komunikaciji licem u lice ljudi se usredotocuju na
izgovorene rijeci 1 pri tome Su rijetko svjesni poloZaja tijela, pokreta i izraza lica koji
“pricaju svoju pricu” te ¢ine neizostavnu podlogu verbalnoj komunikaciji. Osnovna
uloga jezika, odnosno govora je prijenos apstraktnih ideja ili informacija, dok se
neverbalnom komunikacijom, dakle gestama ili kretnjama, prenose raspolozenja,
emocionalna stanja i stavovi. Ljudska interakcija se temelji na jeziku, medutim to ne
umanjuje znacaj neverbalne komunikacije kao stalno postojeceg i prateceg elementa
meduljudskih odnosa. ¥ Ameri¢ki znanstvenik, Alan Cnfield kasnije dolazi do
cjelovitije definicije. On istiCe da je neverbalna komunikacija dinamicki proces koji
objedinjuje um, tijelo i drustvo kao intersubjektivne entitete. Ljudi kreiraju
simbolicka znacenja koja pridaju vlastitim ponasanjima i ponaSanjima ostalih, a
ovise o kontekstu dogadanja i njihovom upravljanju u drustvu. U medusobnoj
komunikaciji ljudi zadaju i odreduju pravce djelovanja kako bi ispunili uocene
zahtjeve situacije ili o¢ekivanja drugih. Nadalje, neverbalnoj komunikaciji pridaje
dramaturSko obiljezje, s obzirom na Citav splet okolnosti u odredenim prilikama u
kojima ljudi uce oblikovati svoja neverbalna ponaSanja kako bi se suocili sa
zahtjevima novonastalih situacija. Istice pri tome i ljudski identitet, koji je u
osobnom predstavljanju jako izrazen, a oblikuje se upravo u interakciji.'® Buduéi da
proucavanje komunikacijskih procesa zahtjeva interdisciplinarni znanstveni pristup,
neverbalna komunikacija kao jedna od komponenata komuniciranja iziskuje

suceljavanje razlicitih gledista kako bi se dobio cjeloviti prikaz. Bez obzira je 1i rije¢

14 Knapp, M. i Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Snap, Jastrebarsko 2010.,str.5.
15 Mileti¢, N.: Fenomenologija neverbalne komunikacije u funkciji kulturne produkcije, Sveuciliste u
Zadru, str. 51.

16 Canfield, A.: Body, Identity and Interaction: Interpreting Nonverbal Communication, 2002.,
elektronicko izdanje: http://files.eric.ed.gov/fulltext/ED473237.pdf
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0 neverbalnoj komunikaciji kao samostalnom ponasanju ili kao podlozi jezicnom
izrazaju u zadanom kontekstu, neverbalnu komunikaciju mozemo klasificirati na
sljede¢i nacin:
1. Izrazi lica i o¢ni kontakti,
. Kretnje tijela i geste,
. Dodiri,

. Karakteristike i kvaliteta glasa,

. OkruZzenje,

2

3

4

5. Kultura i vrijeme,
6

7. Fizicki izgled,

8

. Odijevanje i osobno prikazivanje.'’

7 Vidmar Cvitanovi¢, M.: Presentation of The Nonverbal Dictionary of Gestures, Signs & Body
Language Cues by D. B. Givens: Media, culture and public relations, 1, 2, Hrvatsko komunikologko
drustvo, Zagreb 2002., str. 182-183.
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5. PARAVERBALNA KOMUNIKACIJA -
PARALINGVISTICKI ZNAKOVI

Paraverbalna komunikacija odnosno paralingvisticki znakovi podrazumijevaju nacin
na koji izgovaramo rije¢i. Mozemo ih podijeliti na vokalne i ne vokalne. U vokalnoj
podjeli podrazumijevaju se osobine glasa i nacin na koji govorimo. Brzina, ritam,
jacina, ton, spuStanje ili podizanje glasa, ubrzani ili usporeni govor, naglasavanje
pojedinih rije¢i, umetnute pauze 1 druge osobine glasa, dok ne vokalne
podrazumijevaju boju glasa na koju ne moZemo u potpunosti utjecati, ali svakako
vjezbama mozemo poboljsati. Promjene u tonu, visini glasa ¢esto ukazuju na
promjene emocionalnih stanja. Osim toga mogu pojacati ili mijenjati kontekst sadrzaj
poruke. Paraverbalna komunikacija, jednako kao i neverbalna komunikacija,
sugovornicima Salje vrlo jasnu poruku bez obzira na stvarno znaéenje izgovorenih
rijeci.!® Iz paraverbalnih poruka mozemo osjetiti emocije govornika ¢ak i ako ne
razumijemo niti rije¢i jezika kojim govori. Osjecaji poput napetosti, smirenosti i
uzbudenja naSem govoru daju posebne karakteristike koje slusatelji puno snaznije
dozivljavaju i kojima vjeruju vise nego verbalnim porukama. Vjestine paraverbalne
komunikacije i paraverbalnih poruka neizostavan su svakodnevni alat menadzera,
voditelja organizacijskih jedinica, voditelja projekata, internih i eksternih auditora,
poslovnih tajnica i svih zaposlenika koji u svom radu svakodnevno komuniciraju i
dolaze u kontakt sa suradnicima, kolegama i poslovnim partnerima bilo direktno, bilo

telefonskim ili elektronickim putem.®

Prema Judith A. Hall razlikujemo dva tipa zvukova:

1. Glasovne varijacije koje proizvode glasnice tijekom govora, a ovise 0 promjenama
u visini, trajanju, glasno¢i 1 Sutnji.

2. Glasovi koji su primarno rezultat drugih fiziolo§kih mehanizama, osim Samih

glasnica, npr. zdrijelne, usne ili nosne Supljine.

18 Scribd, http://www.scribd.com/doc/16891767/Neverbalna-komunikacija, pristupljeno: 28.3.2019.
19 Eko-vet grupacija http://www.ekovet.hr/osvrti-na-seminare-i-skolovanja-2014/neverbalna-verbalna-
i-paraverbalna-komunikacija, pristupljeno: 28.3.2019.
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Vecina istrazivanja glasovnog ponasanja i njegovih u¢inaka na ljudsku interakciju
fokusirala se na razinu i varijabilnost visine, trajanje zvukova (kratko ili otegnuto),
stanke tijekom govora i latenciju odgovora za vrijeme izmjene slijeda govorenja,
stupanj 1 varijabilnost glasnoce, rezonanciju, jasan ili nejasan izgovor, brzinu, ritam,
te ubacene zvukove tijekom govora poput “uh” ili “hm”. Proucavanje glasovnih
signala obuhvaca Siroki raspon tema, 0d pitanja koja su usredotocena na stereotipe U
vezi s nekim glasovima do pitanja o uc¢incima glasovnog ponasanja na razumijevanje
i persuaziju. Tako ¢ak i specifi¢ni zvukovi, poput smijanja, podrigivanja, zijevanja,
gutanja, stenjanja i sli¢nih, mogu biti zanimljivi razmjerno utjecaju koji mogu imati
na ishod interakcije.?°

20 Rijavec, M. i Miljkovi¢, D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb
2002., str. 10.

17



6. EKSTRALINGVISTICKI ZNAKOVI

Neverbalne znakove jo$ nazivamo ekstralingvisticki znakovi, a dijele se na kinezicke
znakove (gestikulacija, stav i drzanje, facijalnu ekspresiju), proksemicke znakove te
na sam izgled i osobne artefakte. Kinezija istrazuje tjelesne pokrete to¢nije pokrete
ruku, klimanje glave, promjene u izrazu lica i pogledu te kako se ti znakovi koriste
uz verbalno izrazavanje. Proucava nacin upotrebe jezika tijela u komuniciranju i
pokazivanju mentalnih i emocionalnih stanja. Kineziju je prvi razvio americki
antropolog Ray L. Birdwhistell s Instituta za psihijatrijska istrazivanja u isto¢noj
Pennsylvaniji. '50. godina objavljuje ,,Uvod u kineziju®, baziranu na analizi
meduljudske komunikacije 1 razgovora te upotrebi gesta radi naglasavanja i
objaSnjavanja verbalnog jezika. Vjerovao je da znacenje jezika tijela ovisi o
kontekstu u kojem se on odvija. '70. godina americki psihijatar Adalbert Scheflen
pokazao je kako pojedinci po navici koriste odredene nizove radnji, a takoder i

oponasaju druge ljude s kojima se osje¢aju ugodno.?

6.1. Gestikulacija

Gestikulacija je temeljan oblik komunikacije — toliko temeljna da je koriste i ljudi
koji su slijepi od rodenja. Geste imaju brojne funkcije. One mogu zamijeniti govor,
regulirati tijek ili ritam interakcije, odrZavati pozornost, dodati naglasak ili jasno¢u
govoru, dati znacajku govoru i uliniti ga pamtljivim, sluziti kao prognozeri
predstojec¢eg govora i pomo¢i govornicima u pristupu i formuliranju govora. Jedna
skupina dvosmislenih gesta sastoji se od onoga Sto obi¢no zovemo vrpoljenje —
pokreti u kojima se jedan dio tijela priprema, masira, trlja, drzi, vrpolji, §tipa, bocka
ili drugacije manipulira drugim dijelom tijela. Sociolozi zovu ovakva ponaSanja
manipulacijska. Socijalna pravila mogu nas obeshrabriti u obavljanju vecine
manipulativnih ponasanja u javnosti, ali osobe ih isto ¢ine neprimjetno. Na primjer,
jedno je istrazivanje pokazalo da varalice naginju glavu ¢es¢e nego 0sobe koje
govore istinu. Istrazivanje potvrduje ono S$to zdravi razum nalaze — ucestalo

koriStenje manipulativnih ponaSanja je Cesto znak nelagode. No, ne stvaraju svi

21 Boyes, C.:: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagreb 2009., str. 11
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znakovi vrpoljenja nelagodu. Ljudi ¢e ¢esce koristiti manipulativna ponasanja kad su
opusteni. Kada se prestanu braniti (kad su sami ili s prijateljima), oni ¢e vjerojatnije
tada masirati usku, vrtjeti pramen kose ili ocistiti svoje nokte. Budu¢i da nisu sve
osobe koje se vrpolje lazljivci vazno je unaprijed ne donositi zaklju¢ke o znacenju
manipulatora.?? Postoji izravna veza izmedu koli¢ine modéi, ugleda i prestiza neke
osobe i Sirine spektra njezina vokabulara, odnosno koliko je osoba visoko
pozicionirana na drustvenoj ili upravljackoj ljestvici, toliko je sposobnija
komunicirati rije¢ima i frazama. Ispitivanja o izrazavanju pomocu kretnji otkrila su
uzajamnu vezu izmedu vaznosti rijeci koje osoba izgovori i mnozine gesti koje ta
osoba koristi. To znaci da su mo¢, ugled i prestiz u izravnoj vezi s brojem gesti i
pokreta tijela koje ucini ta osoba prilikom komunikacije. Covjek na samom vrhu
drusStvene skale upotrijebit ¢e svoj rjecnik da bi priop¢io S§to o ne¢emu misli, dok ¢e
se manje obrazovana ili nedovoljno iskusna osoba vise osloniti na geste nego na
rije¢i u svojim nastupima. Ukratko, studije su dokazale kako se osobe sa vi$im
socijalnim, ekonomskim i1 obrazovnim polozajem manje sluze gestikulacijom,
pokretima tijela i izrazima lica od onih sa nizim polozajem. Dakle, $to je njihov
status vi$i manje se izraZzavaju neverbalno i obrnuto. Ovu spoznaju povezujemo sa
Sirokim vokabularom kod visokoobrazovanih ljudi kojima je ono najvaznije sredstvo
za prijenos informacija, dok se manje obrazovani ljudi viSe sluZe 1 neverbalnom
komunikacijom Kkako bi se lakse izrazili. %3,%* Gestikulacija u uzem smislu obuhvaca
izrazajni potencijal ljudskog tijela pomocu gornjeg i donjeg dijela ruku i glave. Za
podrucje gestikulacije u hrvatskom jeziku na raspolaganju su dva naziva: gesta 1
kretnja. Izmedu tih pojmova neki autori ustanovljuju terminolosku razliku. Npr.
Leonhard definira geste kao ,,izrazajne pokrete®, koje su nasuprot kretnjama kao
»svrhovitim pokretima“ viSe konvencionalni i ustaljeni u obliku svog izraza. Geste i
kretnje razlikuju se i po opsegu. Kretnja bi tu uklju¢ivala i mimiku lica, dok bi gesta
bila ograni¢ena samo na pokrete ruku i tijela. Pojmovi geste i kretnje Cesto se ipak
rabe kao istoznacnice, pa se danas moze reci kako je gestikulacija noviji i znanstveno

uobiéajeniji pojam.?® Tijelo pokazuje odnos prema sugovorniku i samom procesu

22 http://marul ffst.hr/~dhren/nastava/komunikacija/seminari_2012/Sem_5.pdf, pristupljeno: 1.4.2019.
2 Rijavec, M. i Miljkovié, D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb
2002., str. 4.-5.

24 Scribd,_http://www.scribd.com/doc/16891767/Neverbalna-komunikacija, pristupljeno: 1.4.2019.

25 Noth, W.: Priruénik semiotike, Ceres, Zagreb, 2004, str. 298.
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komunikacije. Otvoreni polozaj tijela priklanja se sluSatelju i slaze s njim,
komunicira otvorenost, dobronamjernost, spremnost na komunikaciju. S druge
strane, zatvoreni stav pokazuje zatvorenost prema sugovorniku, gdje odmaknuti
gornji dio tijela od sugovornika, prekrizene ruke, isprepleteni prsti ili prekrizene

noge, nesvjesno pokazuju obrambeni stav ili rezerviranost.?®

6.1.1. Tumacenje gestikulacije

Prije samih primjera najc¢es$ce koriStenih gesta, potrebno je znati neka pravila to¢nog
tumacenja. Jedna od najozbiljnijih pogresaka koju pocetnik u tumacenju govora tijela
moze uciniti jest tumacenje pojedinacne kretnje neovisno o drugim kretnjama ili
okolnostima. Tako primjerice, ¢eskanje po glavi, ovisno 0 drugim kretnjama koje se
pojavljuju istodobno, moze znaciti vise od toga: znojenje, nesigurnost, perut, buhe,
zaboravnost ili laz. Poput bilo kojeg govora i govor tijela se sastoji od rijeci, reCenica
i interpunkcije. Svaka kretnja, ba§ poput rije¢i moze imati nekoliko razli¢itih
znaCenja. Engleska rije¢ ,,dressing® primjerice, ima najmanje deset znacenja,
ukljucujuéi ¢in odijevanja, preljev za salatu, nadjev za jela od peradi, povoj za ranu i
njegu konja. Tek kad rije¢ u recenicu stavimo s drugim rije¢ima mozemo pPotpuno
shvatiti njezino znacenje. Skupina kretnji, bas kao i reCenica u govoru, mora
sadrzavati najmanje tri rije¢i da bi se svaka rije¢ mogla to¢no definirati. Upravo iz
tog razloga za S§to to¢nije tumacenje uvijek je potrebno promatrati skupinu kretnji.
Naime, svatko od nas ima jednu ili vise kretnji koje ponavlja i koje na jednostavan
na¢in otkrivaju da nam je dosadno ili da smo pod stresom. Osim toga bitno je
promatrati da li se geste podudaraju sa onim §to govorimo. Primjerice kada bi smo
vidjeli politi¢ara kako stoji za govornicom sa prekrizenim rukama preko prsa,
spustene brade, govoreci slusateljima kako je otvoren za zamisli mladih, vjerojatno
ne bi smo bili uvjereni da govori istinu. Sve geste trebalo bi promatrati u kontekstu u
kojem se pojavljuju. Prema tome, ako netko za vrijeme hladnog zimskog dana na
autobusnom kolodvoru sjedi ¢vrsto prekriZzenih nogu, to najvjerojatnije zna¢i da mu

je hladno, a ne da je zauzeo obrambeni stav.

%6 |_amza — Maroni¢, M. i Glavag, J.: Poslovno komuniciranje, Studio HS Internet, Ekonomski
fakultet u Osijeku, Osijek 2008. str. 24.
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6.1.2. Rukovanje

Rukovanje je Cesto prvi kontakt izmedu dvije ili vise osoba i moderan oblik
svojevrsnog obicaja starih plemena u kojima su pripadnici plemena prilikom
prijateljskih susreta znali ispruziti ruke i pokazati dlanove te time uvjerili suprotnu
stranu da nisu naoruzani. Rimljani su kasnije uveli rukovanje hvatanjem za
podlakticu radi dodatne provjere nenaoruzanosti sugovornika. Moderan oblik
rukovanja razvio se u devetnaestom stoljecu u svrhu sklapanja poslovnih dogovora, a
danas je dio privatne i poslovne svakodnevnice. Rukovanje je jedno od prvih

neverbalnih znakova koje osoba moze primijetiti.

Dominantno i pokorno rukovanje
Dominacija u rukovanju se prenosi okretanjem ruke, tako da je dlan okrenut prema
dolje. Suprotno dominantnom rukovanju je ponuditi ruku na nacin da je dlan okrenut

prema gore. Time se simboli¢no prepusta kontrola drugome.?’

Dvorucéni stisak

Ovakvo rukovanje se obicno izvodi uz izravan pogled u oci, iskreni opustajuci
osmijeh 1 samouvjereno ponavljanje imena druge osobe, Cesto popraceno iskrenim
upitom o trenuta¢nom zdravstvenom stanju druge osobe. Dvorucni stisak povecava
koli¢inu tjelesnog kontakta kojom se zacetnik rukovanja sluzi i daje kontrolu nad
primateljem jer ograniava njegovu desnu ruku. Ponekad se naziva ,,politi¢arskim
rukovanjem®, a inicijator ovakvog rukovanja nastoji prenijeti dojam da je vrijedan
povjerenja i iskren. Pokusa li se to s osobom kojom prvi put sreCcemo moguci je
kontra efekt jer druga osoba mozZe osjetiti sumnju prema inicijatorovim namjerama.
Sto se ruka inicijatora nalazi vi$e na ruci osobe s kojom se rukuje, to pokazuje vise
prisnosti ali i kontrole. Tako hvatanje za lakat znaci vise prisnosti i kontrole nego
stisak zapesc€a, a drzanje za rame viSe nego hvatanje nadlaktice. Drzanje za zapeSce i
hvatanje lakta prihvatljivi su samo kad su osobe koje se rukuju u prisnoj vezi.

Uobicajeno je vidjeti politicare i poslovne ljude kako se sa svojim glasacima i

%" Pease, A. & Pease, B.: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008. Str. 50.-51.

21



klijentima rukuju dvoru¢nim stiskom, nesvjesni da to moze odbiti ljude ako nije

iskreno.?8

6.1.3. Ruke prekriZene na prsima

Prekrizene ruke univerzalna su kretnja koja gotovo uvijek ima defenzivno ili
negativno znacenje. Osoba koja zauzme ovakav polozaj pokusSava stvoriti zapreku
izmedu nekoga ili neCega §to mu se ne svida. Ovakav polozaj najceS¢e mozemo
primijetiti kod ljudi na javnim skupovima, dizalima, javhom prijevozu ili na
mjestima gdje se ljudi osjeéaju nesigurno ili neizvjesno.?® Istrazivanja koja su proveli
Baxter i Rozelle 1975. godine dokazuju da se u velikim guzvama koriStenje ove
geste povecava. Vrugt i Kerkstra 1984. godine otkrivaju da Zene koriste ovu gestu

ako se nalaze u drustvu muskaraca koji im se ne svida ili kad su uznemirene.*

6.1.4. Djelomi¢no prekriZena ruka

Djelomi¢no prekrizena ruka podrazumijeva obuhvacanje samo jedne ruke drugu
ruku. Samo jedna ruka predstavlja obrambenu barijeru preko prsa hvatajuci drugu.
Uobicajena je kod Zena ili osoba koje razgovaraju ako se ne poznaju dobro. Takav
stav moZze nas prisjetiti djetinjstva kad nas neko uhvati za ruku u trenucima straha.
Cesto ga mozemo primijetiti u izbornoj noé¢i kad kandidati sluSaju rezultate
glasovanja u svojim bira¢kim stozerima ili kod osoba koje ¢ekaju da im se uruci
nagrada ili priznanje za neko natjecanje. Ponekad ova djelomic¢no prekrizena ruka
pokazuje varijaciju. U nekim prigodama nismo u prilici uhvatiti drugu ruku. Buduci
da nam je oduzeta samoutjeha pribjegavamo prikrivanju. Ne zelimo da ljudi znaju
kako se osjecamo. Unato¢ tome moramo istisnuti negativnu energiju, a jos uvijek

nam je potrebna ugodnost barijere, ma koliko kratkotrajna.®

6.1.5. Ruke na ledima

Ovo nije gesta skrivanja ruku ve¢ odaje osjecaj sigurnosti jer se bez straha izlaze
osjetljivi dio tijela. Policajci dok obilaze svoja podrucja, vojna lica viSeg ranga,

kirurzi u bolnicama i sveucili$ni profesori Cesto zauzimaju ovakav polozaj. Pokazalo

28 pease, A. & Pease, B.: Velika kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008., str. 59.-60.
29 Pease, A. & Pease, B.: Velika skola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008., str. 93.

30 http://www.nonverbal-dictionary.org/2012/11/arm-cross.html, datum pristupa: 9.4.2019.

31 Borg, J.: Govor tijela, Veble, Zagreb 2009., str. 137.
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se da prakticiranje ovakvog stava pruza vise samopouzdanja. Ako jedna Saka na
ledima drzi drugu za zapes¢e kao da sprjeCava zapesce da se oslobodi, radi se 0
situaciji u kojoj je osoba ne¢im ozlovoljena, suosjeéajna ili nervozna. Sto $aka

zahvada vise Uz ruku, to je veéa ljutnja ili frustracija koju osoba prozivljava.*?

6.1.6. Ruke postavljene u siljak

lako kretnje stizu u skupinama i potrebno ih je tumaciti u kontekstu u kojem se
pojavljuju, postavljanje ruku u Siljak moze predstavljati iznimku jer se najceSce
pojavljuje neovisno o drugim kretnjama. Prsti jedne ruke lagano su pritisnuti o prste
druge ruke oblikujuéi Siljak. Ta kretnja najcesce se pojavljuje u odnosu nadredenih i
podredenih te nagovjeStava pouzdan i samouvjeren stav. Nadredeni se njome sluze
prilikom izdavanja uputa ili savjeta podredenima, a posebno se uvrijezila medu
racunovode, odvjetnike i rukovoditelje. Tom kretnjom Cesto se sluze samouvjerent,
nadmoc¢ni ljudi priop¢avajuéi njome svoju vjeru u sebe. U pravilu bi ruke postavljene
u Siljak trebalo izbjegavati kad se zeli zadobiti tude povjerenje jer se moze
protumaciti kao znak samodopadnosti ili arogancije. Ako osoba zeli izgledati
samouvjereno i kao da ima prave odgovore onda je to adekvatan polozaj. Dvije su
osnovne inacice $iljka. Prvi je podignuti Siljak, polozaj Cest za osobe koje iznose
svoja miSljenja ili zamisli te govornike, a drugi, spusteni Siljak za osobe koje slusaju.
Premda ova kretnja ima pozitivno znacenje moZe biti upotrijebljena u pozitivnom 1i
negativnim okolnostima, pa tako i pogresno protumacena. Klju¢ odgonetavanja lezi u
kretnjama koje prethode Siljku. One mogu biti pozitivne ili negativne, odnosno

otvorene ili zatvorene, a sukladno njima interpretira se §iljak i njegovo zna¢enje.*

6.1.7. Sklopljene ruke

Sklapanje ruku je kretnja koja pokazuje suzdrzanost, zabrinutost ili negativno
raspolozenje. Nierenberg 1 Calero upucuje da u pregovorima ta kretnja oznacava i
frustraciju, nagovijestajuci da osoba obuzdava negativno raspolozenje ili zabrinutost.
Pribjegavale su joj osobe koje su osjecale da nisu dovoljno uvjerljive ili da gube

pregovore. Postoje tri osnovna poloZaje ove kretnje: sklopljene ruke podignute ispred

%2 Borg, J.: Govor tijela, Veble, Zagreb 2009., str. 117.-118.
33 Pease A. & Pease, B.: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008. , str. 131-132.
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lica, sklopljene ruke polozene na stol ili u krilo i u stoje¢em polozaju, sklopljene ruke

spustene preko medunozja.>*

6.1.8. Pokazivanje pal¢eva

Palcevi se kao znak modi i autoriteta rabe tisucama godina. U rimsko doba palac
okrenut gore ili dolje za gladijatora je znacio Zivot ili smrt. Cak i bez obuke ljudi
intuitivno prepoznaju signale pal¢evima i ¢ini se da razumiju njihovo znacenje.
Predstavljaju snagu karaktera i ego, a u govoru tijela odaju superiornost i
samodopadnost. Njima se pokazuje nadmoc¢, samosvjesnost, a katkad i agresivnost.
Obic¢no se radi o popratnoj kretnji koja se uzima u obzir sa cjelokupnom skupinom
kretnji. Pokazivanje palceva pozitivna je kretnja ¢esto svojstvena ,,cool“ osobama
koje se njome sluze da pokazu svoju nadmo¢. Pribjeci ¢e joj i muskarac u drustvu
zena koje ga privlace, ljudi u prestiznoj odjeci ili odje¢i koja odaje visoki polozaj.
Rijetko ¢e je koristiti osoba nizeg staleza, primjerice beskuénik.®® Opéenito, gesta
podignutih pal¢eva ima znacenje da je nesto dobro ili pozitivno no kontekst prosiruje
raspon znaCenja. Takva se gesta takoder moze upotrebljavati za pokazivanje
razumijevanja onoga §to je netko rekao ili u¢inio, pokazivanje zahvalnosti za neciju
uslugu, pozdravljanje nekoga, pokazivanje poznavanja sljedeCeg poteza u
interakcijskoj sekvenci i tko ¢e ga uciniti te traZzenje dopusnice za izvodenje neke
aktivnosti, kao kada gost signalizira konobaru o raspolozivosti stola. U mjestima
gdje je snazan britanski utjecaj, kao $to su Australija, SAD, Juzna Afrika, Singapur
i Novi Zeland, pokazivanje palCeva ima tri znacenja: ¢esto ju upotrebljavaju ljudi
koji traze prijevoz, znak da je nesto dobro te moze biti protumacen i kao uvreda
»sjedni na ovo“. Cesto se moze vidjeti kako se palac koristi kao oznaka mo¢i te
kako viri iz dZepova te se takoder, kao znak moc¢i i superiornosti, koristi u

kombinaciji s drugim gestama.3®

6.1.9. Dodir

Osim §to je najraniji na¢in kontakta s drugima, dodir je klju¢an za na$ zdrav razvoj.

Tijekom devetnaestog i pocetkom dvadesetog stoljeta mnoga su djeca umrla od

% pease A. & Pease, B.: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008. , str. 129-130.

% Pease A. & Pease, B.: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008. , str. 137-138.

36 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str. 233.-234.
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bolesti tada zvane ,,marasmus®, $to prevedeno s grckog znaci "troSenje uzalud”. U
nekim sirotistima stopa smrtnosti bila je prili¢no visoka, ali ¢ak i djeca u domovima,
bolnicama i drugim ustanovama su znatno umirala od oboljenja. Kad su znanstvenici
konacno pronasli uzroke ove bolesti, otkrili su da mnoga djeca pate od nedostatka
fizickog kontakta s roditeljima ili sestrama nego 1i zbog loSe prehrane, zdravstvene
skrbi, odnosno drugih faktora. Oni nisu imali dovoljno doticaja i upravo iz tog
razloga su umirali. Nakon takvog saznanja uvedena je praksa "maj¢instva" djece u
institucijama — dojenje na prsa, uzimanje beba u ruke, noseci ih okolo i brinuéi se o
njima nekoliko puta svaki dan. U bolnici koja je zapocela ovu praksu, stopa smrtnosti
dojencadi pala je s 35% na manje od 10%. Kako se dijete razvija, potreba za dodirom
traje i dalje. U svojoj knjizi Diranje: Ljudski znacaj koze, Ashley Montagu opisuje
istrazivanje koje sugerira da su alergija, ekcema i drugi zdravstveni problemi,
djelomi¢no uzrokovani nedostatkom kontakta djeteta s majkom. lako Montagu kaze
da se ti problemi razviju rano u Zivotu, on takoder citira slucajeve gdje se odrasle
osobe koje pate od raznolikih stanja poput astme i Sizofrenije, uspjes$no lijece
psihijatrijskom terapijom koja koristi opsezan fizicki kontakt. Fizi¢ki kontakt
poveéava djetetovo mentalno kao i fizicko zdravlje. L. J. Yarrow je provela ankete
koje pokazuju da djeca koja su dobila dosta majéine fizicke stimulacije imaju
znacajno veci IQ nego oni koji primaju manje fizickog kontakta. Kontakt takoder
igra veliku ulogu u tome kako ¢emo reagirati na druge i na naSu okolinu. Na primjer,
kontakt povecava samootvaranje, komunikaciju psihijatrijskih bolesnika, suradnju
djece sa njihovim savjetnicima, ali i slaganje u meduljudskim odnosima. U jednoj
studiji, ispitanicima su prilazile Zene koja su zatrazile da im vrate deset centi
ostavljenih u telefonskoj govornici iz koje su upravo izasle. Kad je zahtjev bio
popracen laganim dodir na ispitanikovu ruku, vjerojatnost da Ce ispitanik vratiti
novc€i¢ je znacajno porasla. U slicnom eksperimentu, ispitanici su upitani od strane
muskog ili Zenskog osoblja da potpisu peticiju ili da dovrSe skalu ocjenjivanja. Opet,
ispitanici su ¢es¢e suradivati kad su bili lagano dodirnuti po ruci. U varijaciji skale
ocjenjivanja studije rezultati su bili posebno dramati¢ni: 70% onih koji su bili
dotaknuti, ispunili su peticiju, dok je samo 40% ispitanika koji nisu bili dodirnuti
ispunilo peticiju $to indicira predispoziciju pokoravanja. Dodatna snaga dodira je

njegova korisnost u poslu. Jedno je istrazivanje pokazalo da su kratkotrajni dodiri
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ruku i ramena rezultirale ve¢im napojnicama za konobare. Dodir moze re¢i mnoge
poruke. Istrazivaci su kategorizirali dvanaest razlicitih vrsta dodira, ukljucujuéi i
"pozitivan", "razigrani", "kontrolni" i "ritualni". Istrazivaci su zakljucili da intenzitet
dodira ovisi o nizu ¢imbenika. Stoga je vazno koji dio tijela je dodirnut, koliko dugo
dodir traje, kakav se pritisak Kkoristi, je li tko drugi prisutan, kakva je situacija u kojoj
se javlja dodir, kakav je odnos izmedu ukljucenih osoba i je li napravljen pokret
poslije kontakta. U tradicionalnoj americkoj kulturi, dodirivanje je opcenito
prikladnije za zene nego za muskarce. Muskarci diraju svoje muske prijatelje manje
nego Zenske prijatelje, Zene takoder manje diraju svoje zenske prijatelje. Cini se da je
strah od homoseksualnosti jak razlog zasto mnogi muskarci manje diraju jedni druge.
Iako su zene opustenije kad je rije¢ o dodirivanju nego muskarci, rod nije jedini
faktor koji oblikuje kontakt. U cjelini, stupanj udobnosti kontakta ide uz otvorenost

za izrazavanje intimnih osjeéaja, aktivan meduljudski stil i zadovoljavajuée odnose.*’

Dodir je takoder vazan pokazatelj ljudskih namjera i osjeCaja te pruza obilje
informacija u komunikaciji. Nacin na koji nekoga dodirujemo moze nam otkriti
mnogo 0 o0sobi. Primjerice da li je osoba njezna ili gruba, strastvena ili mlaka,
stidljiva ili samopouzdana, asocijalna ili drustvena, energi¢na ili mlitava, aktivna ili
pasivna. Ve¢ na samom rukovanju mozemo obratiti paznju kako se netko rukuje s
nama. Da li to ¢ini snazno ili ne. Koliko dugo zadrZzava stisak, da 1li osje¢amo
vlaznost dlanova i sli¢no.® Cvrst dodir u socijalnoj situaciji moze osnaziti
emocionalni odnos. Dodir je komunikacijsko sredstvo, pogotovo kada govorimo o
komunikaciji suprotnih spolova. U toj situaciji dodir moze prenijeti presudnu poruku
sugovorniku. Dopustiti nekoj osobi da nas dodiruje znaci uciniti sebe dostupnim i
ranjivim. 1z tog razloga potrebni su povjerenje i hrabrost ¢ije postojanje daje naslutiti
da medu partnerima raste privla¢nost. Zene dodiruju svog sugovornika onda kada su
spremne dopustit mu da joj se priblizi. Cesto koriste dodirivanje i da bi skrenule
paznju na sebe. Zena dodirnuvsi muskarca, moZe probuditi to¢ku u mozgu u okviru
limbickog sistema, gdje je smjesten centar za emocije. Sto je oigledniji njen dodir,

veca je moguénost da ¢e dobiti direktan i trenutacan odgovor. Mnogi muskarci

37 http://marul ffst.nhr/~dhren/nastava/komunikacija/seminari_2012/Sem_5.pdf, pristupljeno: 9.4.2019.
38 Vladimir Misi¢, Neverbalna komunikacija, stru¢ni ¢lanak, 2011.,
http://www.vaspsiholog.com/2011/01/neverbalna-komunikacija/, pristupljeno: 9.4.2019.
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pogresno protumace zenski dodir, jer je njihov limbicki sistem drugacije programiran
od zenskog. Za vec¢inu muskaraca, dodir se u limbickom sistemu ocitava kao da je
Zena spremna za mnogo intimniju komunikaciju ili seksualni ¢in. Iako prili¢no burno
reagiraju na zenski dodir, muskarci ne odasilju signale putem dodira. Oni to rade
vizualno i time pokazuju svoju dominaciju i potrebu za kontrolom. Ovu razliku ¢esto
mozemo primijetiti na primjeru iz svakodnevnice. Kada ljudi u vezi odu u kafi¢ ili
restoran, najvjerojatnije je da ¢e Zenska osoba pozeljeti sjesti pored svog partnera, jer
¢e na toj poziciji imati vise mogucnosti za dodirivanje. S druge strane, muskarac je
najcesce vizualni tip, te ¢e on Zeljeti sjesti naspram svoje partnerice, tako da je moze
gledati. On svojim pogledom iskazuje dominaciju, a kada dominira, osje¢a se dobro.
Ova pravila ne vaZe ukoliko se radi o izlasku u kafi¢ sa drustvom. U tom slucaju
muskarci zZele sjest pored Svoje partnerice, jer na taj nacin Salju poruku da je ona

njihova i da joj se ne prilazi.®®

Osim u romanticnim vezama, ¢vrst dodir u socijalnoj situaciji moze osnaziti
emocionalni odnos. Snazan zagrljaj roditelja ili prijatelja, posebice u teskim
situacijama, govori vise od bilo kojih rije¢i. Istrazivanja pokazuju da je zagrljaj vrlo
ucinkovit u lijeCenju raznih fizickih bolesti, kao 1 usamljenosti, depresije,
anksioznosti i stresa. U studiji koja je provedena na Sveucilistu u Sjevernoj Karolini
otkriveno je zagrljaji povecavaju nivo hormona vezivanja — oksitocina, smanjuju
rizik od sréanih bolesti, snizavaju krvni tlak i nivo stres hormona kortizola.*’
Dodirom moZemo pokazati snagu i samopouzdanje. Takav suptilni dodir ukljucuje
njezno polaganje Sake na leda kada osoba primjerice napusta prostoriju ili prolazi
hodnikom. Dodiri vodenja $alju signal da osoba zna kamo ide, da moze pomoci
drugima da stignu tamo i da ima jasan smjer u svojim akcijama. To daje i mo¢ nad
drugima, budué¢i da ih se vodi nekamo. Kada se vodi osobu u neku prostoriju ili izvan
nje, potrebno je pripaziti da saka bude na sredini gornjeg dijela leda, izmedu lopatica.

Vecina predsjednika voljela se sluziti tim pokretom kao signalom moc¢i i povezanosti

39 Lloyd-Elliott, M.: Tajne seksualnog govora tijela, Profil, Zagreb 2005., str. 55.
40 Lloyd-Elliott, M.: Tajne seksualnog govora tijela, Profil, Zagreb 2005., str. 56
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s drugima. Primjerice, predsjednik Obama koristi taj autoritativni dodir svaki puta

kad hoda s drugom moénom osobom.*!

6.2. Stav i drzanje

Svakom covjeku usaden je odreden stav tijela koji najéesée zauzima. Odreden stav
karakterizira ¢ovjeka i time on postaje prepoznatljiv i prije nego li mu vidimo lice ili
nam se dovoljno priblizi. Stav tijela mnogo govori o licnosti. Zauzimanje razlicitog
tjelesnog polozaja ukazuje na neke osnovne podatke o osobi koju promatramo.
Primjerice ako se osoba drZi uspravno gotovo je sigurno drugacijeg temperamenta od
osobe povijenih i spustenih ramena ili pognute osobe. Vrlo je vjerojatno da ljudi koji
su u zivotu prolazili kroz duge depresivne periode zivota, da ¢e se jo§ dugo vrijeme
nakon toga drzati pognuto. Za razliku od pognutog stava, potpuno uspravni stav
Cesto govori o socijalnom uspjehu ili ponosu osobe koja odaje vlastito zadovoljstvo
svojim visokim drzanjem. Stojimo li u blagom raskoraku odajemo dojam moc¢ne
osobe koja ima kontrolu. Stav u obliku Skara s prekrizenim nogama najées¢i je kod
Zena, no taj stav odaSilje negativne poruke poput nesigurnosti, negativnosti,

nefleksibilnosti ili pod&injenosti.*?

6.3. Facijalna ekspresija

Facijalna ekspresija predstavlja oblik neverbalne komunikacije gdje pomocu jednog
ili vise pokreta ili poloZaja miSic¢a lica (mimike lica) osoba izraZzava svoje unutarnje
stanje. S obzirom da je blisko povezana sa emocijama, ¢esto se deSava na nevoljnom
nivou, te je osoba tesko moze kontrolirati. Izrazavanje osnovnih emocija kao $to su
bijes, sreca, tuga, gadenje, iznenadenje, strah, ista su kod ljudi u razli¢itim kulturama
pa se smatraju bioloski nasljednima. Medutim, iako su naéini izrazavanja isti, razlike
medu kulturama mogu postojati u intenzitetu samih emocija. Dok se u nekim
kulturama smatra nepristojnim izraziti emocije, u drugim kulturama to nije slucaj.*®

Facijalnoj ekspresiji pripada jedan poseban znacaj i to iz razloga $to od svih dijelova

4 Driver, J.: Odajete se vise no $to mislite, Skorpion, Zagreb 2012., str. 141.

42 Rijavec, M. i Miljkovié, D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb
2002., str. 20.-22.

4 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str. 335-336,
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tijela, sudionici u komunikaciji najvise pozornosti posveéuju licu svojih sugovornika.
Lice je u centru samog vidnog polja sudionika u komunikaciji i oni ga vide najbolje.
Tokom najveceg dijela komunikacije, sudionici komunikacije gledaju u lice

sugovornika.

6.3.1. Izraz lica

Emocije najvise pokazujemo izrazom lica. Covjek moZe izmijeniti 8 razli¢itih
polozaja obrva i ¢ela, isto toliko polozaja ociju i1 kapaka te 10 polozaja donjeg dijela
lica. Kombinacija pokreta razlic¢itih misi¢a lica dovodi do brojke od 7 000 razli¢itih
izraza.** No, kada govorimo o broju emocija koje je ¢ovjek u stanju prepoznati radi
se 0 vrlo maloj brojci. Samo 6 temeljnih emocija sa sigurno$¢u mozemo prepoznati —
iznenadenje, strah, ljutnju, gadenje, sreu i tugu. Emocije su najbolji tumadi
neverbalnog smisla, nacin na koji se one iskazuju kao i na¢in na koji se percipiraju i
primaju u komunikaciji. Budu¢i da ima jako malo jedinstvenih emocionalno
optereCenih odnosno obojenih ponasanja, evidentna je nasa potreba za
razumijevanjem razli¢itosti emocionalnih ekspresija. Ipak, bez obzira na slozenost,
istrazivaci su uspjeli do¢i do nekih spoznaja. Ljudi koji imaju dobru sposobnost
Citanja neverbalnih znakova s lica, nemaju sposobnost davanja jasnih neverbalnih
znakova. Drugim rije¢ima ljude koji lako mogu “proéitati” druge, same je vrlo tesko
“pro¢itati”.*® Lice je najekspresivniji dio tijela. Mnogo je dijelova lica koji svojim
pomakom odaju emocije, stavove, fizicko 1 psihicko stanje osobe. Ovdje se
promatraju oci i dio oko o¢iju, usta, obrve, o¢ni kapci, nos, boja i zategnutost koze
lica, kao i lice u cjelini. Facijalna ekspresija odrazava se u ostvarivanju svih
prethodno navedenih funkcija neverbalne komunikacije. Emocionalni izrazi lica su
urodeni i univerzalni za vec¢inu ljudi u razli¢itim kulturama, tj. odredeni izrazi lica
jednako se tumace. S velikom to¢no$c¢u jednako se prepoznaju i izrazavaju primarne

emocije radosti, straha, tuge, ljutnje, iznenadenja i gadenja.

4 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str. 306

4 Rijavec, M. i Miljkovi¢, D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb
2002., str. 32
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Slika 5. Prikaz primarnih emocija

Izvor:https://pantherfile.uwm.edu/plenz/www/introFilesFO7/chapter11.html,
pristupljeno: 9.4.2019.

Svaki od ovih izraza lica ima svoje prepoznatljive osobine, kao §to je osmijeh kod
srece, Sirom otvorene o¢i kod straha, boranje nosa i stisnute ¢eljusti kod gadenja ili
otvorena usta kod iznenadenja, koje iako ne znamo nabrojati ili objasniti, jasno ¢emo

ih prepoznati i definirati.*®

6.3.2. Osmjeh

Izrazavanje sre¢e je individualno i vrlo lako prepoznatljivo. Sreéa se interpretira
preko poruka koje se povezuju s uzivanjem, zadovoljstvom, pozitivnim osjecajima i
prijateljstvom. Zene pokazuju vise emocija putem izraza lica nego muskarci i vise se
smijeSe. Osmjeh je snazno sredstvo koje utjece na promjenu raspoloZenja. Osmijeh je
spontan i rijetko ga koristimo namjerno iako istrazivanja preporucuju tu opciju, ali
pri tom ne smije trajati predugo jer tada djeluje neprirodno i neiskreno. Vrlo se lako
moze upotrijebiti u manipuliranju 1 ¢esto se na ljudima mozZe primijetiti lazno

osmjehivanje koje je u funkciji maskiranja nekih pravih osjecaja. Lazan osmjeh je

46 |_jiljana Radenéi¢ , diplomski rad, Neverbalna komunikacija — umijece kvalitetnog nastavnika,
Zagreb, 2013., Filozofski fakultet, str. 26.-27.,
(http://darhiv.ffzg.unizg.hr/2416/1/Neverbalna%20komunikacija%20-
%20umije%C4%87e%20kvalitetnog%20nastavnika.pdf) datum pristupa: 1.4.2019.
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lako prepoznati po krajevima usana zakrivljenim prema dolje i po o¢ima koje ostaju
U polozaju stvarnog osjecaja, odnosno rubovi o¢iju se ne zatezu prema gore zajedno s
krajevima usana i licem u smijeh ¢itavog lica. U jednom istrazivanju od prve skupine
ljudi zatrazeno je da se smijeSe prilikom fotografiranja, a od druge skupine da se
mrste. Kasnije su im pokazivali dobivene fotografije. Oni ljudi ¢iji je zadatak bio
smijeSiti se izjavljivali su da im slike izazivaju ugodne emocije i poboljsavaju
raspolozenje, za razliku od druge skupine koja se mrstila i potom izjavljivala kako im
te slike idu na Zivce, ¢ak da ih i ljute. Prirodan osmijeh stvara osebujne bore oko
o¢iju, a neiskreni ljudi smijeSe se samo usnama. Lazni osmijesi povlace unatrag
samo usta dok stvarni osmijeh povlaci i usta i o¢i. Smijanje opcenito pokazuju da je
covjek sretan. Znanstveno je dokazano — sto se Covjek vise osmjehuje, to ljudi na
njega bolje reagiraju. Osmjeh pozitivno utjece na svaki organ. Ubrzava disanje, $to je
dobra vjezba za osit, vrat, trbuh, lice i ramena. Povecava dotok Kisika u krv §to
pridonosi poboljsanju krvotoka, te $iri krvne Zzile pri povrsini koze §to je uzrok
crvenila u licu prilikom smijanja. Takoder, smijanjem se smanjuje brzina otkucaja
srca, Sire se arterije, stimulira apetit i trose kalorije. Odrasli ¢ovjek u prosjeku se
smije petnaest puta dnevno, a predskolsko dijete Cetiristo puta. Ocito je da $to smo

stariji, ozbiljniji smo kao i sam pogled na zivot.

Robert Provine zakljucio je da je smijanje u drustvu trideset puta vjerojatnije nego
kad je Covjek sam. Zapravo, samo petnaest posto ljudskog smijeha ima veze sa
smijeSnim priCama i Salama, a za sve ostalo zasluzno je zblizavanje. Provinova
znanstvena istrazivanja dokazala su kako se ispitanici znatno manje smiju tijekom
gledanja humoristi¢nih filmova ako ih gledaju sami. Unato¢ tome Sto su filmove
smatrali jednako Saljivima, ispitanici koji su iste gledali u drustvu, bilo poznate ili
nepoznate osobe smijali su se mnogo vise, dulje i ¢esce. Rezultati pokazuju da $to je
situacija druStvenija, to ¢e se ljudi ¢eS¢e smijati, a i trajanje smijeha biti ¢e dulje.
Ljudima koji se Cesto smijeSe skloni smo tolerirati puno viSe jer oni svojim
osmijehom pokazuju da nemaju losih namjera.*’

Postoji oko 1800 vrsta osmijeha, smijeha ili smijeska. Osmijeh ne smijemo

poistovjetiti sa smijehom. Smijemo se kad ¢ujemo dobru $alu i kad smo dobre volje.

47 Pease, A. & Pease, B: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008., str. 69.-71.,
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Osmijeh reflektira unutarnje stanje, osobnu sre¢u i zadovoljstvo, dok je smijeh
vanjska reakcija na neku komi¢nu situaciju. Na nasim prostorima uobi¢ajeno je da se
ljudi Cesto smiju, posebno uz dobro drustvo i koju kapljicu vina. S druge strane
osmijeh u naSoj kulturi koristimo prilikom pozdravljanja. Moguce je da se osmjehnu
samo o¢i, ali ugodan susret gotovo uvijek izmami i smijeSak na lice. Postoje brojne
zemlje u kojima se neposredni kontakt ne moze ni zamisliti bez osmijeha. Osmijeh
ne stoji niSta, a djeluje Cudesno. Iznimno je snazan simbol dobronamjernosti,
vedrine, sre¢e, zadovoljstva, ispunjenosti, duhovitosti, bezbriznosti, otvorenosti I
zelje za zblizavanjem.*® Osmijeh je zdrav, zarazan, osigurava naklonost i povjerenje
ljudi jer Salje poruku sreée, ispunjenosti, poleta. Ljudi koji se ¢esto smijese djeluju
pristupacno, poti¢u osje¢aj ugode i pokazuju dobre namjere. Sve pozitivne reakcije
pracene su nekom vrstom osmijeha. Mozda je to razlog zbog kojeg se uspjesni
poslovni ljudi tako Cesto smijeSe. Mozak ¢e osmijeh uvijek citati s pozitivnim
predznakom, kao naklonost ili privrzenost, kao da nas osoba koja nam se smjeska
prihvaca i ne zeli nikakvo zlo. Istrazivanja pokazuju kako osmijeh sam po sebi ¢esto
moze promijeniti nase raspolozenje. Djeluje kao najprirodniji lijek za zdrav i dug
zivot. Znanstvenici tvrde da smijeh produzuje Zivotni vijek.*® Ljudi koji se vise smiju
osim $to Zive i do 7 godina dulje, viSe zaraduju, a drugi im vise vjeruju. Osobe
iskrena osmijeha tako Salju poruku drugima da im se mogu povjeriti i suradivati s
njima. Takoder, one koji se viSe smjeskaju drugi dozivljavaju velikodus$nijima i
otvorenijima. Osmijeh moze izvuéi i iz najneugodnijih situacija. Ljudi uhvaéeni u
krSenju pravila katkad reagiraju osmijehom. Americko istraZivanje pokazalo je da je
to dobar potez. U¢enicima uhvacenim u prepisivanju koji su se nasmijesili, profesori
su bili skloniji “progledati kroz prste”. Ekonomisti su ustanovili da osmijeh ima i
novcanu vrijednost - nasmijeSene konobarice dobivaju vece napojnice, a stjuardese
su katkad placene da se smijeSe. Zenski osmijeh ima gotovo ¢aroban utjecaj na
muskarce. U istraZzivanju 20% muskaraca prislo bi Zeni koja ih je gledala u o¢i, no

ako bi se pritom i smjeskala, ¢ak 60% njih poZeljelo bi je upoznati.>®

Ako osoba u sebi ne osje¢a dobronamjernost, na licu nec¢e biti pravog osmijeha koji

% Knezevi¢, A.N.: A §to s maslinom?, Mozaik knjiga, Zagreb 2004., str. 36.

49 Buri¢ Moskaljov, M.: Poruke bez rije¢i, TIM press, Zagreb 2014., str. 89-90.

50 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str. 333.
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je zrcalna slika osjec¢aja. Kod neiskrenog osmijeha mogla bi se pojaviti grimasa
napola razvucenih usta jer je neiskren osmijeh potaknut samo usnama. 43 misica je
potrebno aktivirati prilikom mrStenja, dok je za osmijeh potrebno samo 17. Iskrenim
osmijehom podsvjesno se Salju dvije poruke. Jedna govori o naSim osjecajima,
vrijednostima i stavovima, a druga o prihvacanju sugovornika, teme razgovora ili
situacije. Osmijehom izravno utjeemo na raspolozenje sugovornika jer ljudi
nesvjesno oponasaju izraze lica koje vide. U razli¢itim istrazivanjima osmijeha
upuéenog nepoznatim 0sobama u javnim prostorima otkriveno je da u 87%
slucajeva, bez obzira radi li se o zenama ili muskarcima, nepoznate osobe na osmijeh

odgovaraju osmijehom.>*

6.3.3 Pogled

Mozemo primijetiti kako smo ustvari oduvijek zaokupljeni oc¢ima, njihovim
izgledom i djelovanjem. Svi koristimo fraze poput “Ima lijepe oc¢i”, “Ima velike
djecje oci”, “Prostrijelila me pogledom”, “Pogled koji obara s nogu”, “Ubija me
pogledom”, “Gleda te zaljubljenim pogledom”, “Sjaj u njegovim o¢ima“... Oc¢arani
smo oc¢ima drugih ljudi. Kad prvi puta nekoga vidimo, pogled se najprije zaustavlja
na o¢ima. Kontakt o¢ima moze biti kratak, dug, izravan, neizravan ili isprekidan.>?
Pogled koji luta znak je nesigurnosti, osje¢aja inferiornosti, pa ¢ak i neuroti¢ne
licnosti. Ako predugo gledamo nekoga u o¢i, odnosno buljimo, osoba ¢e smatrati da
zelimo pokazati kako smo ja¢i, moc¢niji i superiorniji od nje. Neki bi se mogli i
uvrijediti. Ako pak osobu vrlo rijetko gledamo u o¢i ili je ne gledamo uopée, steci ¢e
dojam da je ne slusamo, da smo nepristojni, neiskreni ili stidljivi. Ljudi ¢e u vecoj
mjeri gledati u o¢i ako su neSto viSe udaljeni, ako razgovaraju o neosobnim 1
neozbiljnim temama, ako im se sugovornik svida ili ga vole, ako pokuSavaju imati
utjecaja ili su drustvene i otvorene osobe. Ljudi ¢e se u manjoj mjeri gledati u oci
kada se nalaze na maloj udaljenosti, razgovaraju o intimnim i ozbiljnim temama, ne
zanimaju ih reakcije druge osobe, druga osoba im se ne svida, nedrustveni su i
introvertirani ili je druga osoba viseg statusa. Dvostruko duze gledamo osobu u oci
kad slusamo nego kad govorimo. Preporuca se 80-90% vremena gledati sugovornika

u o€i, ali bez zurenja. Kad sugovornika gledamo u o¢i lako ¢emo ustanoviti obraca li

51 Buri¢ Moskaljov, M.: Poruke bez rije¢i, TIM press, Zagreb 2014, str. 86-92.
52 Boyes, C.: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagreb 2009., str. 33.
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on pozornost na nase rije¢i, prima li nasu poruku sa strepnjom, ili mozda Stogod
krije. Studije pokazuju da ljudi jedni drugima gledaju u o¢i samo 50 do 60% vremena
provedenog u razgovoru. Prosjecni kontakt o¢ima kod govornika je 40%, a kod
slusatelja 70%. Tako u normalnom kontaktu pogled zadrzavamo u intervalima od
dvije do Sest sekundi. Lak$e nam je druge gledati u o¢i kad govorimo o ne¢emu $to
jako dobro znamo, kad nas jako zanima sugovornikov komentar, ili kad zelimo
utjecati na drugu osobu. Skloni smo izbje¢i kontakt o¢ima kad govorimo o neCemu
§to nam je neugodno, kad nas ni tema, ni osoba naroCito ne zanima te kad smo
uvrijedeni.®® Zene se Gesée sluze kontaktom ociju od muskaraca $to signalizira
njihovu ukljucenost i zainteresiranost. Muskarci se ¢eS¢e od uobicajenoga koriste
ucestalim kontaktom oc¢ima kada zele nadmetnuti svoju mo¢, dominantnost i
autoritet. Izbjegavanje Cestih kontakta ofima signal je nesigurnosti, sramezljivosti,
tuge, nepostenja, neugode ili nezainteresiranosti. Izbjegavanje pogleda, bas kao i
nemirne o¢i otkrivaju nelagodu od strane druge osobe ili odbojnost zbog teske teme
razgovora. Vjerojatno je da ¢emo manje vremena provesti gledaju¢i osobe koje su
viseg statusa ili koje nam se ne svidaju. Kad je osoba prenositelj poruke, manje
kontaktira o¢ima nego li bi to ¢inila u situaciji u kojoj se nalazi kao primatelj poruke.
Kako bi konverzacija prosla u prijateljskom tonu, najbolje je odrzavati izravan
kontakt o¢ima tijekom otprilike dvije tre¢ine konverzacije. Ako izbjegavamo pogled
tijekom vise od jedne trecine razgovora, sugovornik bi mogao posumnjati u

postenje.>

Kad se osoba uzbudi, zjenice joj se mogu prosiriti i do Cetiri puta od uobiCajene
veliCine. S druge strane, zrnate, uske ili stisnute zjenice znak su da osoba gleda nesto
§to joj se ne svida ili je negativnog raspolozenja. O¢i su vrlo vazne i kada govorimo o
udvaranju. Kad se kombinira s blago podignutim obrvama ili smijeskom, pogledom
pokazujemo zanimanje i esto se njime koristimo kao znakom udvaranja. Zene
upotrebljavaju $minku kako bi ih istaknule i postale zavodljivije. Ako Zena gleda u
muskarca kojega voli ili koji joj se svida, njene ¢e se zjenice rasiriti. Intiman pogled,
kakav koriste Zene, muskarci jo§ nazivaju 1 ,,pozivom*. Stoga ako zena ili muSkarac

zele ostaviti dojam tesko osvojive osobe, trebaju izbjegavati intiman pogled i gledati

53 Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 58.
5 Boyes, C.: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagreb 2009., str. 35.
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pogledom koji se koristi u uobi¢ajenim drustvenim odnosima. Zene su struénjaci u
slanju i primanju poruka pogledom za razliku od ve¢ine muskaraca. Vise je nego
o¢ito kad musSkarac upucuje intiman pogled, ali on sam nije svjestan kad je takav
pogled upucen njemu, Sto kod zena Cesto moze izazvat osjecaj frustracije. Mladi
ljubavnici koji gledaju jedno drugome u o€i, nesvjesno traze rasirene zjenice i svaki
od njih uzbudi se kada ugleda zjenice partnera. Prije nekoliko stoljeca prostitutke su

stavljale kapi u oci kako bi im se zjenice prosirile i tako ih uéinile pozeljnijima.>®

U razumijevanju znacaja kontakta o¢ima, razlike ovise o kulturi i normi koje vladaju
u odredenom drustvu. Razli¢ite kulture imaju razli¢ita pravila o tome koliko dugo
mozete gledati nekom u o¢i, a da to ne postane neumjesno. Ta pravila uzimaju u
obzir i starosnu dob, spol, status i stupanj bliskosti s drugom osobom. Gledati
sugovornika u o¢i u zapadnoj se poslovnoj kulturi opcenito smatra znakom
iskrenosti, pouzdanja, povjerenja, i pozivom na druStvenu interakciju. Zurenje se
smatra nepristojno u veéini Kultura, a u nekima ima i seksualno znacenje. Mnogi
stanovnici Azije, posebice Japanci smatraju da previSe kontakta ofima zastraSuje.
Isto vazi i za Portorikance i americ¢ke Indijance, koji bi previse kontakta o¢ima mogli
shvatiti i kao seksualni poziv. Primije¢eno je kako Japanci radije gledaju u vrat nego
u lice. Muslimanke u mnogim kulturama izbjegavaju izravni kontakt ofima s
muskarcima. Kod Arapa, mnogih naroda Juzne Amerike, kao i kod naroda sa juga
Europe, znatno je vise usmjeravanja pogleda, $to je praceno i ucestalim tjelesnim
dodirima tokom komunikacije. Kod stanovnika SAD, Japanaca i naroda Sjeverne
Europe, usmjeravanje pogleda se u nekim situacijama smatra nedoli¢nim, a
pretjerano zadrZavanje pogleda uvijek postaje znak nametljivosti. Na Tajlandu je
kontakt o¢ima vrlo vazan u drustvenoj interakciji. U nekim zemljama postoje i norme
0 usmjeravanju pogleda, pa je kod nekih plemena u Keniji zabranjeno gledati u tastu,
a u Nigeriji u osobe na visokom poloZaju i sa visokim statusom. U nasoj kulturi, duze
fiksiranje, posebno nepoznate osobe, smatra se nedoli¢nim, dok se nepristojnim
smatra ako ne gledamo u osobu kojoj se obra¢éamo.®® Mozemo zaklju¢iti kako je

pogled u oci od velike vrijednosti za komunikacijsko razumijevanje. U trenutku kad

% Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002. , str. 110-114.
% Samovar, L. A, R. E. Porter, E. R. McDaniel: Komunikacija izmedu kultura, Naklada Slap,
Jastrebarsko 2013., str. 214.-215.
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pogledamo o0sobu u oci otvaramo put prema njoj. Po¢inju medusobni razgovori,
razmjena misli, prepoznavanje i dijeljenje osje¢aja.®’ Zasigurno se svatko od nas
nasao u situaciji u kojoj sugovornik nosi zatamnjene suncane naocale. Vrlo
vjerojatno nam u tom slucéaju nije bilo ugodno, ve¢ mozda i iritantno. Kad ne vidimo
o¢i sugovornika, ¢ini nam se kao da ga uopce ne vidimo. Ne kaze se bez razloga da

su o¢i ogledalo duse.

6.4. Fizicki izgled

Osim rijeci koje izgovaramo, u svakoj komunikaciji bitan je vizualni dojam koji
ostavljamo na svojeg sugovornika, odnosno sugovornike. Postoje brojna istrazivanja
koja dokazuju kako paméenje usmeno iznesenih informacija iznosi samo 10%, dok
koristenje vizualnih elemenata ucinkovitost povecava za ¢ak 5 puta. U svakodnevnoj
i poslovnoj komunikaciji ljudi procjenjuju na temelju prvog dojma, i to uglavnom na
temelju fizickog izgleda. Sre¢om, atraktivnost je kategorija koju mozemo jednim
djelom kontrolirati. Ulaganje u sebe cesto je isplativo i donosi brojne prednosti,
naravno u razumnim granicama i granicama vlastitih mogucénosti. Vecina ljudi tvrdi
kako izgled nije najbolji pokazatelj pozeljnosti, ali oni tipi¢no preferiraju upravo one
koje smatraju atraktivnijima. Na primjer, zene koje se smatraju izazovnijima, imaju
vise sastanaka, dobivaju veée ocjene na fakultetu, bolja zaposlenja i vecu placu,
muskarce mogu uvjeriti s veCom lako¢om te lakSe dobiti sudske presude. Muskarce i
zene koje drugi percipiraju kao fizi¢ki atraktivnije, procijenjene su kao osjetljivije,
ljubaznije, ¢vrice, drustvenije i interesantnije osobe nego njihova manje sretna braca
1 sestre. Utjecaj fiziCkog izgleda zapocCinje u ranoj Zivotnoj dobi. Istrazivanje na
predskolskoj djeci koja su zamoljena da iz slika istodobne djece odaberu potencijalne
prijatelje i neprijatelje pokazuju kako su ta ista djeca fizicki privlacnije kandidate
oznacili kao “slatke”, a neprivlacne kao “ruzne”. Osim toga, ocijenili su svoje
atraktivnije kolege istog 1 suprotnog spola veoma visoko 1 prepisali im obiljezja
poput “ljubazan je prema drugoj djeci”, a neatraktivnu djecu negativnim obiljezjima
poput “udara drugu djecu bez razloga”. Profesori su takoder skloni studentskoj
atraktivnosti. Naime, fizicki privla¢ni studenti su obi¢no bolje vrednovani kao

inteligentniji, pristupacniji, prijateljski nastrojeni te popularniji nego njihove manje

5" Buri¢ Moskaljov, M.: Poruke bez rije¢i, TIM press, Zagreb 2014., str. 67.
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atraktivne kolege. Sre¢om, atraktivnost je kategorija koju mozemo jednim djelom
kontrolirati. Mi druge vidimo kao lijepe ili ruzne ne samo po doslovnim fizickim
karakteristikama, ve¢ i prema tome kako se ophode facijalnom ekspresijom, gestama,
pokretima te verbalnim i neverbalnim ponasanjem opéenito.>® Pojam ljepote nije
univerzalan ve¢ se mijenjao Kkako je druStvo evoluiralo, a 1 dalje je
promjenjiv. Ljepota je postala valutni sustav kojeg kao i bilo koje gospodarstvo,
odreduje politika. Koliko god to neki opovrgavali, postao je i jedan od kriterija kod
zaposljavanja.®® Prema istrazivanju portala ,,Posao.hr iz 2011. godine na uzorku od
944 ispitanika na podrucju Zagrebacke zupanije, 45% ispitanika smatra kako je
ugodna vanjStina zaposlenika prednost prilikom dobivanja posla ali i da su im
nadredeni skloniji izaéi u susret. Cak 80% ispitanika smatra da se isplati ulagati u
vlastiti izgled na radnome mjestu, dok samo 4% dotjerivanju ne posvecuje nikakvu
paznju. Zanimljivo je da bi se 50% ispitanika odlucilo na neki kozmeticki tretman
radi poboljsanja i razvoja svoje karijere, a njih 20 % podvrgnulo bi se i kirurSkom
zahvatu. Vecina ispitanika smatra da su osobe koje imaju problema s tjelesnom

tezinom u nepovoljnijem polozaju od ostalih kolega.®

Fizicki izgled vazan je i u politici §to se dokazalo rezultatima televizijskog
suCeljavanja predsjednickih kandidata Kennedy-a i Nixon-a. Upravo njihovo
suceljavanje 1960. godine bilo je povijesna prekretnica jer je vjerojatno uzrokovalo
pobjedu Kennedy-u i navijestilo novo doba u kojem televizija ima klju¢nu ulogu u
politici. Fizic¢ki izgled i ponasanje kandidata na televiziji bili su od presudne
vaznosti. Nixon je odbijao Sminku, inzistirao je na uZzurbanom vodenju kampanje do
samog suceljavanja §to ga je poprilicno umorilo, a da se jo§ nije u potpunosti
oporavio od nedavnog boravka u bolnici. Zbog svega toga, na televiziji je izgledao
blijed, bolezljiv i umoran, toliko da ga je odmah nakon suceljavanja nazvala majka
da ga upita je li bolestan. Kennedy se, s druge strane, odmarao prije suceljavanja i
dobro pripremao, tako da je izgledao osuncan, samopouzdan i opusten. Zanimljivo je

da je 70 milijuna ljudi koji su gledali suceljavanje na televiziji bilo uvjereno da je

53 Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 23-25.

5 Danijela Zivkovi¢, Fizi¢ki izgled na poslu — pomo¢ ili prepreka?, 2013.,
http://www.womeninadria.com/fizicki-izgled/, pristupljeno: 10.4.2019.

60 Ivan Sale¢ié, Elle 2011, http://www.posao.hr/clanci/vijesti/istrazivanja/izgledi-za-dobar-
posao/2681/, datum pristupa: 10.4.2019.
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Kennedy pobijedio, a mali broj ljudi koji su suceljavanje slusali putem radija,
vjerovali su da je pobijedio Nixon. Dakle, vizualni dojam je bio odlucujuéi za
prednost Kennedy-a. Ankete su takoder pokazale kako je Kennedy iz dotadaS$njeg
zaostatka preSao u vodstvo. Na kraju je i pobijedio na izborima sa malom prednosti

pred Nixonom.®

6.4.1. Odjeéa

Dugo se smatralo kako je glavna funkcija odje¢e zastita od vremenskih nepogoda,
no dublje proucavanje povijesti odijevanja ipak upucuje na drugi zakljucak. Ljudsko
bi¢e oduvijek je posvecivalo paznju odijevanju ne samo da bi se zastitilo od zime ili
lakse podnijelo vruéinu, veé i da bi dobro izgledalo i na druge ostavilo dobar dojam.
Odjeca i odijevanje u sebi skrivaju i razotkrivaju mnoga znacenja, jo§ od mitoloskih
vremena sve do danasnjice. Odjeca je znak modéi i vlasti, ali i razli¢itosti. Odjeca
predstavlja pripadnost odredenoj vjeri, narodu, kulturi, obicajima, ali danas viSe nego
ikad polozaj u drustvu, socijalni status, sportsku spremnost, politi¢ku opredijeljenost,
nivo obrazovanja, uspjesnosti, sofisticiranosti, zrelost, zivotno iskustvo i moralni
karakter. Osobu se ne bi trebalo prosudivati na temelju fizi¢kog izgleda ili
nacina odijevanja, ali ipak ima velik utjecaj na dojam koji ostavljamo.
Vazan dio kontaktne komunikacije je uskladivanje osobnog izgleda sa
komunikacijskom situacijom jer onako kako smo obuceni takvu poruku
Saljemo svojim sugovornicima. Odjeca spaja, ali i razdvaja. Naposljetku, odjeca
uvijek odrazava i duh vremena neke epohe ili ¢ak vrlo kratkog; povijesnog razdoblja.
Stoga je povijest odijevanja vrlo bliska s povijeséu drustva.? Nacdin na koji se
odijevamo moze napraviti znacajnu razliku u nacinu na koji nas drugi zapazaju i
karakteriziraju. Odjeca, osim $to nas §titi od vremenskih doba, sredstvo je neverbalne
komunikacije, koja pruza relativno direktnu, iako ponekad skupu metodu kontrole
vlastitog dojma. Istrazivanja pokazuju da mi procjenjujemo ljude na osnovu njihovog
odijevanja. Govornicima koji nose posebnu odjec¢u raste uvjerljivost. Na primjer,
eksperimentatori obuceni u uniforme slicne onima koje nose policijski sluzbenici,

uspjesniji su nego isti obuceni u civilnu odjecu, moleéi Setace da podignu baceno

61 Kayla Webley, How the Nixon-Kennedy Debate Changed the World, Time, 2010.
http://content.time.com/time/nation/article/0,8599,2021078,00.html, pristupljeno: 15.4.2019.
62 Grau, F. M.: Povijest odijevanija, Jesenski i Turk, Zagreb 2008.,str.7.-8.
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smece ili uvjeravajué¢i ih da posude novac vozacu. Takoder, sluzbenici noseci
uniforme Serifa ili medicinske sestre, povecavaju ucestalost dobrovoljnog darivanja u
pravne kampanje i medicinsku skrb. Uniforme nisu jedina vrsta odje¢e koja ima
odredeni utjecaj. U jednom istrazivanju, muskarci i Zzene bili su stacionirani u jedan
hodnik tako da tko god je zelio proci, morao ih je izbjeci ili pro¢i izmedu njih. U
jednom sluc¢aju sugovornici su imali na sebi ,,formalnu dnevnu opravu®, dok su drugi
bili u ,klasi¢noj, neformalnoj odje¢i“. Pokazalo se da su se prolaznici drugacije
ponasali prema paru, ovisno o stilu oblacenja. Pozeljno su se obracali dobro
odjevenom paru, a negativno pak kad su ti isti ljudi bili obi¢no odjeveni. Sli¢ni
rezultati u drugim situacijama su takoder pokazali da ¢emo pozornije slusati ljude
odjevene u visokopozicioniranu odjec¢u. Kod pjesaka je bilo vise vjerojatno da ¢ée
vratit izgubljene kovanice onima bolje odjevenima nego onima u odje¢i nizeg
statusa. Vrlo je vjerojatno takoder da ¢emo prije slijediti vodstvo onih odjevenih u
odjecu visokog drustvenog statusa ¢ak i onda ukoliko dode do krSenja drustvenih
normi. 83% pjesaka u jednoj studiji slijedili su lijepo odjevene neoprezne pjeSake
koji su prekrsili znak ,,Stop* na krizanju, a samo 48% je slijedilo one druge. Zene
koje su nosile jaknu, ocijenjene su kao mo¢nije od onih koje su nosile samo haljinu
ili suknju i bluzu. ,Kako ljude bolje upoznajemo, njihova odjeCa postaje sve
skuplja“. Ova ¢injenica sugerira da je odjeca posebno od vaznosti u ranim fazama
veze, kad je onaj prvi pozitivni dojam nuzan kako bismo probudili Zelju druge osobe
da nas bolje upozna. Ovaj savjet jednako je vazan u osobnim situacijama i kod
intervjua pri zapos$ljavanju. U oba slu€aja stil oblacenja 1 osobna higijena moze
napraviti razliku izmedu prilike za daljnji napredak i izravnog odbijanja.® Osim
samog izgleda i naina noSenja odjece, poruke prenose i boje koje nosimo u

odredenim situacijama.

Simbolika boja formirala se kroz povijest, razvojem drustava, religija, vjerovanja i
tradicija. Tisu¢e godina koriStenja i navika doveli su do saznanja da simboli¢no

znacenje 1 vrijednosti boja mogu varirati i razlikovati se ovisno o okruzenju u kojem

83 Meliha Haseci¢, seminarski rad, Govor tijela, http://www.scribd.com/doc/47771824/Govor-tijela-
Osobine-i-tipovi-kanala-neverbalne-komunikacije, datum pristupa: 10.4.2019.
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se primjenjuju, bilo ono privatno, javno, vjersko ili politi¢ko.** Psihologija boja je
Znanstvena disciplina koja proucava razli¢ita emocionalna stanja, ponaSanja i
raspolozenja ljudi uzrokovanih bojama. Boje su sastavni dio komunikacije u
organizaciji i izravno utjecu na podsvijest. Njihovo skriveno znacenje podsvjesno nas
moze udaljiti ili privuéi, stoga je vrlo vazan dobar odabir boja prilikom bilo kakve
komunikacije. Psiholoska istrazivanja 0 utjecaju boja dokazala su kako boje imaju
razli¢ite utjecaje na svaku osobu. Neke su boje prihvacene i poZeljne u razli¢itim
kulturama, dok u drugim kulturama mogu biti nepozeljne zbog uzrokovanja
negativnih osjecaja ili dogadaja. Prilikom komunikacije potrebno je obratiti paznju
na boje koje nosimo i kako ¢e ih percipirati druga strana te prema potrebi prilagoditi
sugovorniku.®® U poslovnom smislu bojama moZemo poslati snazne poruke
partnerima i potrosacima. Mnoga istrazivanja dokazala su da 80% informacija koje
ljudi zadrzavaju su povezane s bojom. Reakcije na boje mogu se razlikovati od osoba
I imati razli¢ito znacenje ovisno o situaciji, kulturi, vremenu ili prostoru. Primjerice
crvena boja moze potaknuti agresiju, ali predstavlja i simbol ljubavi, plava
predstavlja mir, ali moze biti i depresivna. Boje mogu utjecati na ljude u fiziCkom i
psiholoskom smislu. Zbog toga se bojama manipulira u marketingu kako bi prenijela

zeljenu poruku, istaknula je i u¢inila je nezaboravnom.®

Odjeca predstavlja nacin komunikacije te bi se trebala prilagoditi statusu i dogadaju,
vrsti posla, godinama zivota, sezoni, dobu dana, kulturoloskoj sredini i tjelesnim
predispozicijama kao bitan ¢initelj u stvaranju prvog dojma, a potom i imidza.
Uredan izgled 1 odjeca pozitivno utjecu na cjelokupnu sliku onoga Sto predstavljamo.
To je pravilo jednako vazno za sve - politi¢are, zaposlenike koji nose radnu odjecu,
poslovne ljude koji se svakodnevno susre¢u sa strankama i partnerima. Prema
istrazivanju objavljenom 2013. Godine u Center of Professional Excellence at York
College of Pennsylvania, ¢ak dvije tre¢ine ispitanika otkrilo je kako, kada je u pitanu

napredovanje na poslu, odjec¢a igra veliku ulogu. Poznati struc¢njaci za ljudske

8 Gecgek, R., Hunjet, A., Milkovi¢ M.: Informal Color Communication on Newly Decorated Interiors
of the University North, Technical Gazette 26, 2019, 270-280

65 Hunjet, Anica; Bor§¢ak, Andreja; Kustelega, Lea: Implementation of business process
reengineering methods to enterprises - omicron d.o.o. and kustelega d.0.0., International Journal Vallis
Aurea, Vol. 3 No. 2, 2017.

8 Hunjet, A., Ivangié, J.,: The impact of colour psychology on the cridens design, International
Journal - VALLIS AUREA ¢ Volume 4¢ Number 2 ¢ Croatia, December 2018
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potencijale, modu i ostala podrucja otkrivaju kako s obzirom na stil odijevanja svaka
osoba daje sliku o sebi drugima. Ipak, stil poslovnog odijevanja ovisi od
organizacije, ali i kulture. Kultura SAD-a je primjerice neformalna $to se ocituje U
njihovom obicaju ,lezernog petka“, koji u mnogim tvrtkama zaposlenicima
omogucuje odijevanje lezernije odjece. Internetske tvrtke u Sicilijskoj dolini poznate
su po vrlo neformalnom odijevanju, tako da mlade poduzetnike nerijetko mozemo
vidjeti kako rade u polo majicama i trapericama. Druge su kulture formalnije, a taj se
stav proteze i na osobni izgled njihovih pripadnika, osobito u poslovnim
interakcijama. Tako je u Japanu tamnoplavo, po mjeri krojeno odijelo standardna
odora zaposlenika japanske tvrtke. Odjeca koja ¢e pojedinca uciniti razli¢itim od
vecine nerado se prihvaca. lako su mladi narastaji Japanca poceli nositi odjecu u vise
boja i stilova, konzervativno odijevanje i dalje je norma za rukovoditelje i direktore.
U Njemackoj se poslovni ljudi takoder odijevaju konzervativno, pri ¢emu se kao
norma uzimaju tamno odijelo ili kostim i bijela kosulja. U medunarodnom
poslovanju, konzervativno odijevanje, sako i kravate, o¢ekuju se gotovo u svakoj
prilici, osobito na pocetnim sastancima. U velikom dijelu Juzne Amerike uspjeh se
povezuje s izgledom. Direktori tvrtke nose moderna odijela, a to isto o¢itovanje aure
uspjeha ocekuju i od svojih partnera. U Indoneziji, na Filipinima i u Maleziji, domaci
poslovni ljudi imaju opusteniji odnos prema odijevanju, pa ¢esto izostavljaju sako i
kravatu. No, medunarodni poslovni predstavnik ne bi trebao slijediti takvu praksu
sve dok se ne razvije ¢vr§¢i odnos. Poslovne zene iz zapadnoga svijeta koje rade u
islamskim zemljama ili s muslimanskim partnerima trebaju se odijevati
konzervativno i ¢edno, uz zatvoreni izrez oko vrata, rukave koji sezu do ispod lakta i

rub suknje koji prekriva koljena. Ne bi trebale nositi hlace i kostime s hla¢éama.®’

6.4.2. Debljina

Ljude ¢emo procijeniti razli¢ito ve¢ na temelju toga jesu li debeli, mrsavi ili
miSic¢avi. Istrazivanja pokazuju da miSi¢ave osobe obi¢no procjenjuju zdravijima,

prijatelja od debljih ljudi. Ocito je kako deblje osobe najlosije prolaze kod ovakvih

7 Larry A., Samovar, R. E. Porter, E. R. McDaniel: Komunikacija izmedu kultura, Naklada Slap,
Jastrebarsko 2013. , str. 248.
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procjena. Oni su diskriminirani i na radnom mjestu, jer se uz debljinu vezu osobine

poput lijenosti, pohlepe i nedostatka samokontrole. 8

6.4.3. Visina

Istrazivanja pokazuju da visoki muskarci imaju prednost pred onima nizeg rasta. Nizi
muskarci imaju viSe poteskoca pri pronalasku posla dok muskarci visi od 188 cm
primaju pocetni¢ku pla¢u koja je u prosjeku 12,4% visa od placée koju dobivaju
kandidati nizi od 183 c¢cm. U jednom istrazivanju ljudi su procjenjivali visinu osoba
koje su bile predstavljene kao student, demonstrator, predavaé, visi predavaé i
sveucilisni profesor. Pod uvjetom da imaju iste kvalifikacije, visoki muskarci ¢e
¢esce biti primljeni na posao i dobit ¢e vecu pocetnu placu. Visoke muskarce Cesto
procjenjuju kao struénije i sposobnije od njihovih nizih kolega. Oni imaju tu prednost
da odmah na prvi pogled izazivaju postovanje zbog svoje visine, dok se nizi ljudi
moraju za to potruditi i ste¢i dojam visine. Najbolje ¢e posluziti Francuski
predsjednik Nicolas Sarkozy za primjer ovom slucaju jer je nizi ¢ovjek, ali hoda kao

tigar, stisnutih ruku i usta te na taj na¢in pokazuje moé i to vrlo uspjesno.

6.4.4. Kosa i frizura

Kosa, frizura i brada takoder su elementi na temelju kojih su ljudi spremni puno toga
zakljuciti. U vecini slu€ajeva, za bradate muskarce pretpostavljamo da su muzevniji i
zreliji, ali ne i privlaéniji. Osim toga, bradate ljude ¢esto dozivljavaju i kao manje
pristupacne buduc¢i da najveci broj podataka o unutarnjem stanju ljudi dolazi upravo
iz podrucja oko usta. Politicki konzervativnijim Zenama svidaju se muskarci kratke, a
liberalnijim oni duze kose. Ukoliko osoba ima frizuru neprihvatljivu za socijalnu
grupu kojoj pripada to je moZe stajati popularnosti pa i posla. Boja kose takoder
govori mnogo ljudima. Crvenokose zene percipiraju se kao emotivne i vatrene,
plavokose privlacne ali ne ba$ inteligentne, dok su smedokose ocijenjene kao

osjecajne 1 pouzdane. Duga kosa treba biti skupljena u rep jer ulijeva viSe povjerenja

% Rijavec, M. i Miljkovi¢, D.: Kako izbjeéi pogreske u procjenjivanju ljudi, Obelisk, Zagreb 1999.,
str.20.
8 Rijavec, M. i Miljkovi¢, D.: Kako izbjeéi pogreske u procjenjivanju ljudi, Obelisk, Zagreb 1999.,
str.20.
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nego raspustena, ali i da se ne mora stalno odmicati i time stvarati smetnje. Kratku

kosu treba odmaknuti od lica kako ne bi zatvarala lice i davala strozi izgled.”

6.4.5. Naocale i Sminka

Osoba nosi naocale jer ne vidi dobro. Daljnja pretpostavka je kako osoba ne vidi
dobro jer puno ¢ita, a onaj tko je puno procitao, puno zna i pametniji je. Evo kako na
jednostavan nacin ljudi dodu do zakljucka koji je potkrijepljen i istrazivanjima.
Osobe koje nose naocale ljudi obi¢no procjenjuju pametnijima i stru¢nijima od onih
koje ih ne nose, stoga noSenje naocala na razgovoru za posao moze biti od koristi.
Istodobno ljude koji nose naocale procjenjuju i kao konvencionalnije, nemastovite i
sramezljive.”* Sminkanje pouzdano dodaje vrijednost, pogotovo Zenama u poslovnim
situacijama. Kako bi se to dokazalo provedeno je istrazivanje sa 4 Zene (bez Sminke i
naocala, samo sa naocalama, samo sa Sminkom 1 sa Sminkom i naocalama) vrlo
sli¢nog fizickog izgleda. U nastavku istraZivanja svakoj je dodijeljen zaseban stol za
prodaju i sve su bile slicno odjevene. Kupci koji su prilazili stolovima sa
asistenticama su razgovarali o ponudi, odnosno kupnji izmedu 4 i 6 minuta. Kada bi
otisli od stola, zatrazilo se od njih povratne informacije o osobnosti i izgledu svake
zene te ih se zamolilo da s popisa izaberu pridjeve koji najbolje opisuju svaku od
njih. Najlosije su ocijenjene osobne vjeStine i izgled asistentice koje nisu bile
naSminkane i nisu nosile naocale, sli¢an je slucaj i sa asistenticama koje su nosile
naocale i nisu bile naSminkane. Izgled i osobnost asistentice koja je bila nasminkana
ali nije imala naocale ocijenili su dobro, ali osobne vjestine poput sluSanja i izgradnje
prisnog odnosa mnogo slabije. Zena koja je imala naocale i bila na§minkana opisana
je kao samouvjerena, inteligentna, profinjena i najotvorenija. Neke zene dozivjele su
je samouvjerenom ali 1 hladnom, arogantnom i umisljenom, $to upucuje na to da su
je vidjele kao mogucu suparnicu jer je muskarci nisu tako opisali. Zanimljivo je kako
se za obje naSminkane asistentice vjerovalo da su nosile kra¢e suknje od
nena$minkanih, §to dokazuje da se $minkom stvara seksipilna slika o osobi. Sminka

dakle zeni daje inteligentniji, samopouzdaniji i seksipilniji izgled, a spoj naocala i

0 Maja Janei, Dress code vodi¢ za politi¢arke u 10 koraka, 2010, http://manjgura.hr/ostalo/dress-
code-vodic-za-politicarke-u-10-koraka/, datum pristupa: 10.4.2019.
"1 Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 112.-114.
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Sminke u poslovnim situacijama ima pozitivan i trajan u¢inak na promatrace, pa bi

par okvira sa staklima bez dioptrije za poslovne sastanke mogla biti dobra strategija.

6.5. Proksemicki znakovi

Protok i promjena udaljenosti izmedu nas i ljudi s kojima smo u interakciji dio su
komunikacijskog iskustva jednako kao i rije¢i koje razmjenjujemo. Proucavanje
takvog sustava poruka naziva se proksemija, a bavi se temama kao §to su: osobni
prostor, sjedenje i raspored pokuéstva. Pojam 0sobnog prostora potjece od Roberta
Sommera, americkog psihologa iz '60. Godina, koji je shvatio da njegovi pacijenti
radije zadrzavaju odredenu udaljenost izmedu sebe i drugih. U '80. godinama, Vrugt
i Kerkstra potvrdili su razlike izmedu spolova utvrdivsi da ¢e pri prvom susretu Zena
novoj osobi stati blize nego muskarac.’? Bas kao $to zemlje imaju granice i teritorije,
ljudi imaju osobni prostor. Americki antropolog i autor knjige ,,The Silent
Language®, Edward T. Hall, jedan je od pionira u prouc¢avanju ¢ovjekovih prostornih
potreba. Definirao je razli¢ita podruc¢ja u kojima ljudi djeluju sa socijalnim
kontekstom i svojim statusom. Pocetkom Sezdesetih godina dvadesetog stoljeca
osmislio je rije¢ ,,proxemics” od rije¢i ,,proximity” $to znaci blizina. Upravo je
njegovo istrazivanje dovelo do nove spoznaje o nasim odnosima s ostalim ¢lanovima
ljudskog roda. Definirao je razli¢ita podrucja u kojima ljudi djeluju sa socijalnim
kontekstom i svojim statusom. Proksemika je dio neverbalne komunikacije, to¢nije
disciplina koja proucava drustvenu uporabu prostora u komunikaciji. Proucava
upotrebe i percepcije socijalnog i osobnog prostora. Provedena su mnoga istrazivanja
koja pokusavaju Sto to¢nije odrediti kako se ljudi koriste specijalnim odnosima u
formalnim i neformalnim grupama i kako na njih reagiraju. Ba§ poput Zivotinja i
Covjek ima svoj osobni “zra¢ni omota¢” koji se krete zajedno s njim. Njegova
veli¢ina ovisi o kulturi i koncentraciji stanovniStva u zemlji u kojoj je odrastao. U
nekim kulturama granice izmedu zona su nesto vece, u drugima nesto manje, variraju
od ¢ovjeka do Covjeka no bez obzira na odstupanja, svakome su prirodene. Fizicka
udaljenost izmedu ljudi uvelike ovisi o stupnju njihove bliskosti.”® Svaki Sovijek

ograduje svoj zivotni prostor. Kuce ogradujemo ogradama, prostorije vratima, a

2 Boyes, C.: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagrebh 2009., str. 11.

3 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str. 143.-144.
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osobni prostor zratnim omota¢em oko tijela. Taj zracni omota¢ mozemo zamisliti
kao produzetak tijela koji odreduje dopuStenu granicu ostalim ljudima ovisno o
razvijenoj bliskosti s njima. Mnogi autori posvetili su se istrazivanju osobnog
prostora. Tako razliCiti istrazivaci 1 psiholingvisti razli¢ito nazivaju i odreduju
veli¢ine prostornih zona. RazliCite interpretacije nimalo ne trebaju zabrinjavati s
obzirom na to da potreba i uporaba tih prostora nema istovjetan znacaj za sve ljude
ovog svijeta. Taj krug sigurnosti ovisi o kulturi, spolu, gusto¢i naseljenosti i mnogim
drugim obiljezjima. * Neke kulture poput one u Japanu nauéene su na prenapucéenost
pa ¢e njihove zonske udaljenosti biti znatno manje od primjerice stanovnika
Skandinavije koji vole Siroke slobodne prostore i zadrzavanje udaljenosti na koje Su
navikli. Radijus zra¢nog omotaca otprilike je isti u predgradima Australije, Novog
Zelanda, Englske, Sjeverne Amerike i Kanade. Mnogim Europljanima intimnu zonu
¢ini samo dvadeset do trideset centimetara, dok je u nekim kulturama ona cak i
manja. Australci se pak drze svoje intimne zone od 46 centimetara i osjecaju
ugrozeno, nelagodno, a za osobu suprotnog spola imaju osjecaj da im se osoba
udvara prelazeéi tu granicu. Upravo iz tog razloga mnogi stanovnici napucenih
gradova sa manjom intimnom zonom smatraju Australce hladnima i neljubaznima.
Stoga je vrlo bitno upoznati razli¢ite kulture, posebice prije susreta S njima kako bi se
izbjegli ovakvi nesporazumi i krivo donosenje zaklju¢aka.” Kulture koje naglasavaju
individualizam poput Engleske, Sjedinjenih Ameri¢kih Drzava, Njemacke i
Australije, opcenito zahtijevaju vecu udaljenost nego kolektivisticke kulture u
kojima su ljudi vise medusobno povezani. Pripadnici tih kultura rade, igraju se, Zive i
spavaju vrlo blizu jedni drugima. Triandis smatra da u tu kategoriju spadaju Arapi,
stanovnici Juzne Amerike i Hispanoamerikanci. Afrikanci se fizi¢ki priblizavaju i
potpunim strancima, a stoje jos$ i blize prilikom razgovora. Nacin na koji netko rabi
SVOj prostor izravno je povezan s vrijednosnim sustavom njegove kulture. Tako u
nekim azijskim kulturama ucenici ne sjede blizu uditelja i ljudi ne stoje blizu svojih
Sefova. Ta veéa udaljenost odrzava pokornost i postovanje. Dodatna udaljenost
izmedu ljudi dio je kulturnog iskustva stanovnika Skotske i Svedske, kojima ona

oznacava privatnost. Hall i Hall primje¢uju da je u Njemackoj privatni prostor

"4 Knezevi¢, A. N.: A §to s maslinom?, Mozaik knjiga, Zagreb 2004., str. 14.
5 Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 24-28.
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svetinja. Za Nijemce ta udaljenost je kao zastitna ograda i psiholoski simbol koji
djeluje sli¢no kao i dom. Oprec¢an stav prema prostoru istaknut je u brazilskoj kulturi
u kojoj su bliskost i ljudska toplina ocigledne pa se i razgovori vode tako da

sugovornici stoje blize.

Gusto naseljeni prostori liSavaju pojedinca njegova osobnog prostora. Posljedice
takvog Zzivljenja je pretjerani stres. Na suzavanje prostora reagiraju i Zzivotinje.
Primjer sa jelenima na James Islandu koji su odumirali usprkos obilju hrane i
odli¢nim zdravstvenim uvjetima dokazao je kako je prenapucenost uzrok povecanju
aktivnosti nadbubrezne zlijezde uzrokovane stresom koji je nastao upravo radi
suzavanja njihova prostora. Sukladno tome, nije teSko zakljuciti zasto bas podrucja s
najgus¢om naseljenosti imaju najviSu stopu kriminaliteta 1 nasilja. U malom prostoru
ljudi brzo poénu smetati jedni drugima pa dolazi do svade. Isto tako, ako zivite ili
radite u prenatrpanom i neurednom okruzenju, sigurno céete se osjecati depresivno.
Drustveni polozaj takoder moze utjecati na udaljenost odredene osobe od ostalih. Na
radnom mjestu nadredeni ¢e tako zadrzati vecu udaljenost od svojih zaposlenika, dok

¢e se izvan radnog vremena i okruZenja ta udaljenost smanjiti.

Prema E. Hallu, koji je svoja istrazivanja usmjerio uglavnom na zapadnu kulturu,
veli¢ine tih zona su: intimna udaljenost odnosno blizina, osobna udaljenost, poslovna
ili radna udaljenost i javna udaljenost.”” Utvrdio je da gdje god se nalazili, svi svoje
zone nosimo oko sebe. Ti ,baloni“ koje determinira kultura, definiraju koliko
prostora trebamo imati izmedu sebe i ostalih ljudi u razli¢itim drustvenim
situacijama. Ljudske zone se pro$iruju ili smanjuju ovisno o situaciji. Postoje brojni
osobni, drustveni, fizi¢ki i kulturni ¢imbenici koji nas mogu navesti da promijenimo
svoje zone. Jedan od ¢imbenika koji utjeCe na naSe zonske udaljenosti svakako je
dob. Djeca i odrasli imaju vrlo razliite granice. Kod djece su zonske udaljenosti
znatno manje nego li kod odraslih, no one se povecavaju sve do tinejdZerske dobi.
Zabiljezene su i razlike izmedu muskaraca i Zena. Zene lakse dopustaju da im se
pride blize. Takoder su sklone lakse dopustati uljezima da preuzmu njihov prostor,

dok su muskarci agresivniji po tom pitanju. Muskarci su skloni sjediti ili stajati

6,.Samovar, L. A., R. E. Porter, E. R. McDaniel: Komunikacija izmedu kultura, Naklada Slap,
Jastrebarsko 2013., str. 221.
" Knezevié¢, A. N.: A §to s maslinom?, Mozaik knjiga, Zagreb 2004., str. 15.
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sucelice ljudima koji im se ne svidaju, dok se Zene ipak smjestaju pokraj osoba koje
im se svidaju. Zene stoje blize muskarcima koji ih fizi¢ki privlade, dok muskarci
privlacnost prema suprotnom spolu nece pokazivati na taj nacin. Istrazivanja parova
sa sliénim osobnostima pokazuju da oni u prvom susretu stoje blize jedno drugom
nego parovi koji nisu slicni. Osobnost takoder odreduje potrebu za prostornom
udaljenosc¢u. Ekstrovertima primjerice ne treba previse prostora od drugih ljudi, kao
Sto treba introvertima. Mentalno zdravlje takoder daje svoj doprinos. Pretjerano
nervozna osoba drzat ¢e se dalje od drugih u odnosu na opustenu osobu. Sto je osoba
viSeg statusa, viSe ¢e prostora zauzimati. Vjerojatno je i da ¢e ¢esce ulaziti u prostor

osoba nizeg statusa.

6.5.1. Intimna udaljenost

Intimnu udaljenost obiljezava prostor veli¢ine od 0 do 45cm. Od svih zona ova je
najznacajnija i pristup nije dozvoljen svima. Samo oni Kkoji su dovoljno bliski i
povezani sa osobom ulaze u ovu “rezerviranu” zonu. To podrazumijeva uske clanove
obitelji ili rodbine, bliske prijatelje, djecu i partnera. Koristimo je u komunikaciji s
ljudima koji su nam najblizi 1 u situacijama koje izrazavaju bliskost — vodenje
ljubavi, grljenje, tjeSenje, zastita... U udaljenosti koju nalaze intimna zona vrlo se
lako mozemo dodirnuti s drugim ljudima, no radi li se 0 osobama kojima smo
dozvolili ulazak to ne stvara nikakav problem posto su to osobe od povjerenja. Kada
netko bez dopustenja ude u na$ intimni prostor osjeCamo se ugrozeno, postaje nam
neugodno, a ponekad smo i ljuti. Ako ulazimo u intimni prostor osobe suprotnog
spola ona to moze dozivjeti kao seksualno napadanje iako namjera mozda nije bila
takva. U nekim situacijama poput guzve na javnim mjestima ili u liftu nemoguce je
izbjeéi ovu situaciju, ali se tada branimo gledajuc¢i sa strane, u strop ili pod te
uko¢imo tijelo.”® Osoba ulazi u nadu intimnu zonu obi¢no iz dva razloga. Prvi je
kako smo ve¢ spomenuli ako se radi o bliskoj osobi, familiji ili partneru, a drugi je
neprijateljsko raspoloZenje osobe koja nas mozda zeli napasti. Tako prijateljsko
stavljanje ruke na necije rame ili grljenje osobe koju smo tek upoznali moze kod nje
izazvati negativne osjecaje, iako se ta ista osoba pretvara da joj ne smeta i pri tome se

smijeSi. Kako bi se ljudi koje smo tek upoznali osjecali ugodno u nasoj blizini

8 Pease, A: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002., str. 23-25.
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potrebno je pridrzavati se pravila zonske udaljenosti. Kako se na§ odnos s drugim
ljudima produbljuje, tako nam je dozvoljeno blize u¢i u njihove zone. Udaljenost
dvoje ljudi pri poljupcu govori 0 njihovom odnosu. Ljubavnici snazno priti$c¢u tijela
jedno uz drugo i ulaze jedno drugome u intimnu zonu u potpunosti. Takav poljubac
se razlikuje od primjerice poljubaca za Novu godinu ili poljupca s bra¢nim
partnerom bliskog prijatelja, u kojem slucaju su tijela udaljena najmanje 15

centimetara.”®

6.5.2. Osobna udaljenost

Ova udaljenost podrazumijeva krug od 45 cm pa do 1,2 metra. To je udaljenost na
kojoj stojimo prilikom rukovanja, za vrijeme zabave, sluzbenih prijema, drustvenih
susreta, prijateljskih okupljanja i sli¢nih situacija. Bliski prijatelji i parovi u javnosti
udaljeni su oko pola metra. Priblizi li se osoba suprotnog spola na manju udaljenost
od ove partner ¢e se vrlo vjerojatno osjecéati nelagodno i sumnji¢avo.®® Veli¢ina
potrebne udaljenosti varira od osobe do osobe. Kako je ve¢ ranije spomenuto o tome
ovisi kultura, mjesto odrastanja ali i sam karakter osobe. Ako se netko, kada mu se
priblizimo, odmakne za korak od nas, to ne mora automatski znaciti da mu se ne
svidamo. Jednostavno moze znaciti da je toj osobi potrebno vise prostora da bi se
osjecala ugodno. Od velike je vaznosti da se osoba koja nam se svida osje¢a ugodno
u naSoj blizini u bilo kojoj vrsti razmjene. Muskarci ¢esto svoju tjelesnu visinu
koriste za iskazivanje mo¢i ili druStvenog poloZaja. Visoki muskarci dobrog
drustvenog poloZaja tako mogu sloviti kao privlacni, ali ¢e ipak ostaviti 10§ dojam
ako pokusavaju nadmetnuti svoju dominaciju ili zelju za kontrolom. Upravo iz tog
razloga nije preporucljivo s visoka uéi u zonu osobnog prostora bilo koje druge
osobe. Ako se radi o zeni koja ulazi u privatni prostor muskaraca koji sjedi za stolom
1 ostane stajati, on ¢e to nesvjesno doZivjeti kao prijetnju ili izazov. Ako zena
telefonira 1 muSkarac ude na njezin teritorij stavljajuci torbu za spise ili Salicu kave
na njezin stol, to nec¢e pridonijeti razvoju privlacnosti. Isti rezultat ¢e biti ako se
nasloni ili sjedne na stol. Pokaze li muskarac Zeni gestom ili mimikom da zeli sjesti

na stol i ona mu to dopusti smijeSkom ili kimanjem, u zraku ¢e se pojaviti skrivena ili

9 Boyes, C.: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagreb 2009., str. 74-79.

8 Knapp, M. & Hall, J.: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Naklada Slap, Jastrebarsko
2010., str.154
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otvorena privlaénost. Zene ¢e u svoj prostor znatno lakSe pustiti druge Zene nego
muskarce. S druge strane, muskarci ulazak drugog muskarca u vlastiti prostor
dozivljavaju kao izuzetno prijete¢i, natjecateljski 1 seksualan ¢in. Ako se pak zena
priblizi muskarcu, on ¢e to dozivjeti kao pozitivan, neverbalan poziv na seksualno
zblizavanje. Kao $to kaze izreka: Stojite li dovoljno blizu muskaraca da vas moze
poljubiti, on ¢e to vjerojatno i pokusati. Znanje o proksemiji moze pomoc¢i nauciti
odnositi se prema osobnom prostoru potencijalnog partnera ne izazivajuci kod njega
nelagodu. Emocionalno zblizavanje za sobom povlaci i ono tjelesno koje se najbolje
postize presutnim sporazumom o preklapanju i stapanju privatnih prostornih zona.
Veli¢ina razmaka koja je ljudima potrebna da se osje¢aju ugodno, izravno je
povezana s koli¢inom medusobnog dodirivanja u svakodnevnoj komunikaciji.
Najveéu sklonost prema dodirivanju pokazuju Spanjolci, Portugalci, Talijani i Grei.
U razgovoru s prijateljima pripadnici tih naroda vole stajati dovoljno blizu jedni
drugima kako bi se mogli dodirivati. Ljudi iz Latinske Amerike i sa Srednjeg istoka
tomu su jo§ skloniji i pri verbalnoj ili neverbalnoj komunikaciji uZivaju u tjelesnoj
bliskosti. Na preveliko priblizavanje negativno ¢e reagirati  veéina

Sjevernoamerikanaca i Britanaca te osobe iz sjeverne Europe i Australije.®!

6.5.3. Socijalna udaljenost

Ovo je zona udaljenosti od 1.2 do 3.5 metara. Koristimo je u svakodnevnim
socijalnim i poslovnim susretima. Blizi dio ove udaljenosti (do 2 metra) koriste
poznanici, kolege ili prodavac i kupac. Ako nam u takvim situacijama netko pride
blize pocet ¢emo se osjecat nelagodno. Udaljenost veéa od 2 metra koristi se za
formalne razgovore, primjerice sluzbeni razgovor izmedu Sefa i zaposlenika, ili
konzultacije studenta sa profesorom. Sa smanjenjem ove udaljenosti i ovakvim ili
slicnim situacijama smanjuje se i dojam formalnosti, a povecava prijateljski.
Istrazivanja su pokazala da su ucenici zadovoljniji u€iteljima 1 pacijenti lije¢nicima

ako smanje ovu razliku.®

8 Lloyd-Elliott, M.: Tajne seksualnog govora tijela, Profil, Zagreb 2005., str. 17-20.
8 Rijavec, M. i Miljkovié¢, D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb
2002., str. 14.
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6.5.4. Javna udaljenost

Pod javnhom udaljenosti smatramo svu onu udaljenost iznad 3.5 metara. Ako je
udaljenost veca, dvosmjerna komunikacija postaje gotovo nemogucéa. Osoba koja
odabere ovoliku udaljenost, iako ima moguénosti priéi blize, zasigurno nije previse
zainteresirana za komunikaciju. Pokazalo se kako su ucenici i studenti koji smjerno
te uz to konstantno zauzimaju pozicije u zadnjim redovima znatno manje
zainteresirani za nastavu, imaju slabije ocjene u $koli ili uspjeh na fakultetu i vrlo

tesko prate nastavu. &

6.6. Prvi dojam

Stara izreka kaze: "Nikad nece$ dobiti drugu priliku za ostavljanje dobrog prvog
dojma.” Ljudi donose zaklju¢ke o drugim osobama ¢im ih ugledaju, a nakon samo
dvije minute ve¢ je stvorena trajna procjena. Nekima je potrebna koja minuta vise,
§to je i dalje veoma kratko vrijeme za stvaranje prosudbe koja moze potrajati cijeli
zivot. Prag od dvije do cetiri minute vrijedi kako u privatnim tako i poslovnim
situacijama. Nakon tog vremena ve¢ je stvoren prvi dojam o simpati¢nosti osobe,
daljnja ophodnja s njom i Zelja za upoznavanjem. U 1980-ima socijalni psiholog i
stru¢njak za marketing dr. Michael R. Solomon, proveo je istrazivanje koje pokazuje
da ljudi u prvih sedam sekundi donose jedanaest zaklju¢aka o nekome koga su
upravo upoznali. Procjenjuju:

. Ekonomsku razinu

. Obrazovnu razinu i inteligenciju

. Iskrenost i vjerodostojnost

. Pouzdanost

. Razinu sofisticiranosti

. Spol, seksualnu orijentaciju

. Razinu uspjeha

. Politi¢ku pozadinu

O o0 N oo o1 A W N

. Vrijednost i nacela

10. Etnicko podrijetlo

8 Rijavec,M. Miljkovi¢,D: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo) Obelisk, Zagreb, 2002,
str. 15.
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11. Drustvenu pozeljnost

Nakon prvih sedam sekundi, ostatak zajednic¢kih provedenih trenutaka pokusavaju
potvrditi to¢nost svoje procjene. Prve cCetiri minute od velike su vaznosti u
razgovorima za posao. U takvim razgovorima obi¢no najviSe govori ispitivaé, a
kandidat uglavnom koristi neverbalne geste kao $to su kontakt o¢ima, smijeSak i
kimanje glavom. Tako ono §to se dogada u prvim minutama na razgovoru za posao
postaje vaznije od kvalifikacije 1 radnog iskustva kandidata jer ispitivaC procjenjuje
hoce 1i se osoba dobro uklopiti medu ljude s kojima bi radila. Ako je primjerice rije¢
o poslu prodavacda, ispitiva¢ ¢e provjeravati kako bi se kandidat slagao s
musterijama. Ljudi veoma te$ko mijenjaju stvoreno misljenje o nekome. Cak
mijenjaju nove informacije kako bi se uklopile u ve¢ stvoreno misljenje o nekome.
Mozda se to ¢ini nepravednim jer nitko od nas nije uvijek u svom najboljem izdanju

tako da zanemarivanje potrebe o stvaranju dobrog prvog dojma moze biti skupo. 8

7. OTKRIVANJE LAZI KROZ GOVOR TIJELA

Moze li nase tijelo otkriti lazi kroz neverbalnu kominikaciju, pitanje je koje zanima
mnoge znanstvenike, stu¢njake ali i ostalo CovjeCanstvo. Naime postoji teorija i
vjerovanje da odredeno ponasanje i komunikacija mogu otkriti pojedinog covjeka u
trenutku lazi. Golema vecéina ljudi vjeruje u svoje instinkte i znakove koji su vezani
uz laz, ali nisu ni sami svjesni koliko su zapravo u krivu. Vrlo jasna istrazivanja
provedena posljednjih dvadeset godina dokazuju kako ne postoje neverbalni znakovi
koji bi sami po sebi bili jasni pokazatelji obmane. Stoga, kako bi se razlucile
¢injenice od privida, jedino realisti¢no utociste jest osloniti se na oblike ponasanja
koji su znakoviti za ugodu, odnosno nelagodu, sinkroni¢nost i naglasavanje. Oni

mogu biti niti vodilje.®

7.1. Objektivni i subjektivni govor tijela

Psiholozi objas$njavaju razliku izmedu subjektivnog i objektivnog govora tijela na
nacin da je subjektivni govor tijela onaj govor za koji ljudi smatraju da odaje laganje

dok je objektivan govor onaj govor tijela koji zbilja odaje laganje. Objavljena su

8 Webster R.: Govor tijela brzo i lako, LEO-COMMERCE d.o0.0., 2014, str.121.-123.
8 Navarro, J.: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, Zagreb 2010., str. 206.
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mnoga istrazivanja gdje se ljude pitalo u koje znakove lazi vjeruju, a mnoga od njih
ispitivala su ljude kojima je otkrivanje lazi dio posla. Jedno zanimljivo istrazivanje
usporedilo je miSljenje profesionalaca, studenata i zatvorenika. Utvrdeno je da
zatvorenici imaju viSe iskustva s laganjem u svojoj svakidasnjici pa zato mnogo bolje

razumiju koji su znakovi zbilja vezani uz laganje.

Tablica 1: Govor tijela za koji ljudi smatraju da odaje laz

1. Ne gleda vas u oci

2. Zivéano se vrpolji na stolici

3. Previse trepce kada govori

4. Precesto se smijesi

5. PrecCesto zatvara oci kada govori

6. Precesto dodiruje lice

7. Vazan je polozaj o¢iju kada govori

8. Izraze lica mijenja nesto sporije kada
govori
9. Napeti vratni misici

10. Previse grize/oblizuje usnice

11. Previse kima glavom prilikom govora

12. Tijelo malo naginje na stranu suprotnu
sugovorniku
13. Uzima neki predmet i igra se s njim

14. PreviSe se mrsti

15. Previse slijeze s ramenima dok govori

0 VNV VVVVVVVV

Izvor: Seager, M. & Mann, S.: Zar bismo Vam lagali, Naklada Ljevak d.o.0., Zagreb
2009.

Tablica 1. prikazuje govor tijela za koji ljudi smatraju da odaje laz. Naime, ova
vjerovanja su sasvim pogresna i ne odaju laz. Ovakav govor tijela moze prikazivati
strah, stres, nervozu i1 ne postoje nikakva konkretna istrazivanja koja su potvrdila ova
vjerovanja koja su nastala prema ljudskom instinktu i navici. Ipak, sa sigurnoséu
mozemo reci da kada je osoba sigurna u ono $to govori, tezi tomu da sjedne uspravno

Sirokih leda i ramena, predoCavajuci uspravan polozaj koji upuéuje na sigurnost. Kad

8 Seager, M. & Mann, S.: Zar bismo Vam lagali, Naklada Ljevak d.0.0., Zagreb 2009., str. 28.
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ljudi obmanjuju ili otvoreno lazu, podsvjesno teze pobjeci od onoga $to se govori ¢ak
I kad to oni sami govore. Oni Kkoji su nesigurni u sebe, svoje misli ili uvjerenja,
vjerojatnije ¢e zauzeti ovaj polozaj poznati kao ,efekt kornjace” koji se moze
primijetiti na ljudima koji osjecaju nelagodu te se pokusavaju sakriti na otvorenome.

To je definitivno pokazatelj nesigurnosti i nelagode.®’

7.2. Lice

Lice je dio tijela kojemu je na$ pogled nagonski privu¢en kada nam treba znanje o
drugoj osobi. Medutim, kada gledamo lice druge osobe, pitanje je koliko stvarno
vidimo. Nakon razgovora s nekom osobom ¢esto ne znamo odgovoriti na pitanja
poput; ,,Kakva joj je bila boja ociju? ,,Koliko je Cesto treptala? Kad se smijala je li
joj se koza oko ociju naborala? i sli¢no. Iako mnogo ljudi tvrde da pomocu tudeg
lica otkrivaju laz, vec¢ina ljudi obi¢no ne primjecuje tocno Sto radi lice druge osobe
prilikom razgovora. Jedan od glavnih razloga zasto nismo dobri u otkrivanju lazi jest
taj da ne primje¢ujemo stvari koje bismo trebali primjecivati. Bilo kakav izraz lica
koji traje predugo nije normalan, bilo da se radi o osmijehu, mrstenju ili pogledu
iznenadenja. Namjera takva smisljenog ponaSanja tijekom razgovora ili ispitivanja
jest utjecati na necije misljenje, ali nedostaje mu autenti¢nost. Kad se osobu uhvati
da laze ili radi neSto krivo, Cesto ¢e zadrzati osmijeh predugo. Ova vrsta laZznog

osmijeha je pokazatelj nelagode, a ne ugode.®

7.2.1. Sirenje zjenica

Znanstvena istrazivanja pokazuju da se zjenice zbilja Sire kada lazemo. To je dosta
pouzdan indikator laZi jer proSirene zjenice su znak da je mozak u punom pogonu, a
to se dogada svaki put kad osoba leze. Ako se nekom prilikom odgovora na neko
pitanje prosire zjenice, to moze biti pokazatelj da na licu mjesta izmisljaju stvari ili

se pokusavaju sjetiti originalne lazi kako bi pri¢a bila dosljedna.5®

7.2.2. Treptanje

Opcenito se smatra da ljudi prilikom laganja trepu brze i ceS¢e. Medutim,

istrazivanja pokazuju da nema pouzdane veze izmedu brzine treptanja i istine.

87 Navarro, J.: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, 2010., str. 205- 206.
8 Joe Navarro: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, 2010., str. 194.
8 Pease, A. & Pease, B.: Velika $kola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008., str. 164.
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Pretjerano treptanje ili titranje vjeda kao indikator lazi, sa ve¢om sigurno$¢u mozemo
prihvatiti ako je primije¢eno da se dogada u kljuénom trenutku u kojem osobi

postavljamo pitanje koje prouzrokuje nelagodu.®

7.2.3. Gledanje u oci

Istrazivanja pokazuju da nema nikakvog pouzdanog odnosa izmedu odvracanja
pogleda i laganja. Zanimljivo je to $to iskusniji lazljivei najcesée gledaju izravno u
oCi 1 duze nego Sto je to prirodno. Gledanje u o€i zavarava na mnoge nacine.
Primjerice postoje kulturne razlike u koli¢ini gledanja u oc¢i koja se smatra uljudnom.
Crnci smatraju neuljudnim predugo gledati nekoga u o¢i a to se povezuje sa
policijskim stereotipom o laganju gdje se najc¢esée donose zatim krive pretpostavke o
krivnji. Kad nam se ne svida $to ¢ujemo, bilo da se radi 0 pitanju ili odgovoru, ¢esto
zatvorimo oci kao da Zelimo blokirati §to smo u tom trenutku culi. Razli¢iti oblici
mehanizma blokiranja o¢iju odgovaraju prekrizenim rukama na prsima ili okretanja
od onih s kojima se ne slazemo. Te reakcije blokiranja dogadaju se nesvjesno i ¢esto
ih se moze vidjeti, posebice tijekom sluzbenog ispitivanja. Patoloski lazljivci ustvari
prakticiraju viSe kontakta ofima od ostalih ljudi §to mozemo povezati sa njihovim

saznanjem o pogre$nom vjerovanju kako je gledanje nekoga u oci znak iskrenosti.%

7.2.4. Polozaj oliju

U pogledu laganja vaZzna je ona strana na koju gledamo u potrazi za ne¢im vezanim
za vid ili sluh. Gledanje nalijevo ukazuje da nesto stvaramo, dok gledanje nadesno
znaci da se neeg sje¢amo. Drugim rije¢ima, pogled u desno tijekom govora je znak
prisje¢anja jer se lijevi dio mozga bavi logikom i sjeCanjima, a pogled u lijevo
tijekom pri¢anja moze znaciti koristenje desne strane mozga, odnosno kreativnog
centra, §to moze ukazati da osoba priprema laz. Ispitanik, prijatelj ili bilo koja druga
osoba kojoj postavimo pitanje trebala bi prema toj tvrdnji pogledati prema gore
desno ako govori istinu i gore lijevo ako laze. Provedena su mnoga istrazivanja koja
potvrduju ovu teoriju ali nisu u potpunosti dostatna te se ne smatraju potpunim

pokazateljem.%?

% Navarro, J.: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, Zagreb 2010., str. 194.
% Joe Navarro: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, 2010., str. 194.-195.
9 Joe Navarro: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, 2010., str. 195.
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7.3. Gornji dio tijela

Tijelo obicno daje vise znakova laganja nego lice. Vecina ljudi prilikom govora
koristi ruke kako bi naglasili svoje rije¢i. Takav na¢in moze odati laz jer prilikom
iskrenog razgovora vidi se punina Zara Samog govora i govora tijela. Tijekom laganja
pokret ruku naglo se smanjuje i moze se vidjeti jedino zamisljeno lice sugovornika
koji improvizira razgovor. Recenice su tada vrlo jednostavne i nemaju prevelikog
smisla. Ljudi obi¢no pokrecu noge i stopala manje kada lazu nego kada govore
istinu. Pokrete sugovornika treba pazljivo pratiti samo kada su nekako vezani uz
sadrzaj razgovora. Pouzdani znakovi laganja su; $irenje zjenica, neugodno lice, manji
broj ilustratora, znakovi nervoze ili napetosti, stiskanje usana, manji broj pokreta
nogu ili stopala.®® Kad osoba ispruzi ruke ispred tijela s dlanovima okrenutima prema
gore, polozaj se zove molitveni. Ovakav polozaj moguée je vidjeti kod osobe koja
kaze nesto u $to zeli da joj se vjeruje. Primjerice ako osoba strastveno, izri¢ito
izjavljuje neSto poput: ,Morate mi vjerovati, nisam je ubio® sa dlanovima
okrenutima prema gore, ponizno moleé¢i da joj se vjeruje, izjava postaje vrlo
sumnjiva. Polozaj s dlanovima gore nije vrlo potvrdan i sugerira da osoba trazi da joj
se povjeruje. Oni koji govore istinu ne trebaju moliti da im se vjeruje. Oni nesto
izjave i to stoji. S druge strane, izjave izreCene s dlanovima prema dolje,

samouvijerenije su od izjava danim s dlanovima prema gore.%*

9 Seager, M. & Mann, S.: Zar bismo Vam lagali, Naklada Ljevak d.o.0., Zagreb 2009., str. 46.
% Navarro, J.: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, Zagreb 2010., str. 205.
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8.METODOLOGIJA | REZULTATI ISTRAZIVANJA

Nakon teorijskog djela, provedeno je istrazivanje anketnim upitnikom. Za potrebe
Istrazivanja obradeni su rezultati dobiveni anketnim upitnikom. Anketni upitnik
sastavljen pomoc¢u Google obrasca dostupan je na mreznoj stranici. Svi ispitanici

korisnici su interneta.
8.1. Uzorak istrazivanja i prikupljanje primarnih podataka

Veli¢ina uzorka je 100 jedinica, odnosno ispitanika. Uzorak ovog istrazivackog rada
je namjerni uzorak koji je zasnovan na namjeri istrazivaca. Upitnik je sastavljen od
10 pitanja u kojem ispitanici odabiru jedan od ponudenih odgovora. Prvi dio
istrazivanja odnosi se na strukturu ispitanika prema navedenim ¢imbenicima: spol,
starosna dob, radni status i stupanj obrazovanja. Drugi dio istrazivanja kljucan je za
ciljeve istrazivanja, odnosno potvrdivanje ili odbacivanje hipoteza. Istrazivanje je
provedeno jednokrato, a rezultati ukazuju na sada$nju sliku postojeceg stanja.

Primarni podaci istrazivanja dobiveni su prikupljanjem svih odgovora ispitanika.

8.2. Ciljevi istrazivanja
Cilj istrazivanja jest uvidjeti svjesni i podsvjesni utjecaj neverbalne komunikacije u
ljudskoj interakciji. Takoder jedan od ciljeva je istraziti spoznaju o vaznosti

neverbalne komunikacije na odabranom uzorku.

8.3.Hipoteze istraZivanja
H1: Procjene i zakljuc¢ke o drugim osobama donose se ve¢ u prvih nekoliko minuta.

ObrazlozZenje hipoteze H1: Mnogi autori i razna psiholoska istrazivanja slazu se
kako prvi dojam ima veliki utjecaj na kasnije misljenje o osobi. Prvom dojmu daje se
velika vaznost u privatnoj, a jos veca poslovnoj sferi zivota. Prvi kontakt nerijetko
traje kratko i pruza mali broj informacija, no ipak donose se mnogi zakljucci i
miSljenje o sugovorniku. Cilj je potvrditi tvrdnju o donoSenju procjena o

sugovorniku prilikom upoznavanja.
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H2: Misljenje i predodzbe o sugovorniku stvorene u prvim minutama interakcije

rijetko se mijenjaju.

ObrazloZenje hipoteze H2:

Na formiranje dojma utje¢u mnogobrojni faktori poput nacina govora, fizickog
izgleda, lica, odjece, raspolozenja i sli¢no. Svi ti faktori ¢ine skup informacija na
temelju kojih se oblikuje cjelokupan dojam o nekoj osobi. Mnoga psiholoska
istrazivanja dokazuju da ljudi kasnije u velikoj mjeri percipiraju osobu na temelju
ve¢ oblikovanog misljenja i teSko ga mijenjaju. Prvi dojam relativno je stabilan

tijekom vremena, a njegovo se formiranje odvija vrlo brzo, a moze trajati godinama.

H3: Neverbalnoj komunikaciji ¢esto se daje vise paznje nego verbalnoj.

ObrazloZenje hipoteze H3: Prilikom upoznavanja sugovornika donose se mnogi
zakljucci i formiraju misljenja na temelju malog broja informacija. Za osobe koje tek
upoznajemo taj djeli¢ informacija predstavlja 100% onoga $§to znamo o njima. lako
raspolazemo samo krnjim informacijama, nesvjesno se oslanjamo se na neverbalnu

komunikaciju pomoc¢u koje stvaramo kompletniju sliku.

8.6. Rezultati i diskusija rezultata istrazivanja

Istrazivanje je provedeno na 100 ispitanika. Anketni upitnik provodio se u razdoblju
od 22. do 30. svibnja 2019. Dobiveni rezultati obradeni su analizom i interpretacijom
podataka. U nastavku rada prikazani su rezultati provedenog istrazivanja uz pomo¢

grafova.
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Pitanje 1.

Spol

100 odgovora

@ Muski
@ Zenski

Grafikon 1. Anketno pitanje: ,,Spol?“

lzvor: istrazZivanje autora

U istrazivanju je sudjelovalo 100 ispitanika od ¢ega je 48 ispitanika muskog, a 52

Zenskog spola.

Pitanje 2.

Starosna dob
100 odgovora

@ 1825
® 26-35
© 36-45
@ 46-80
@ 60+

Grafikon 2. Dobna struktura ispitanika

Izvor: istrazivanje autora

Ispitanici su podijeljeni u 5 dobnih skupina. Najvise ispitanika, njih 48 pripada
skupini od 26-35 godina. U dobnoj skupini od 18-25 godina sudjelovao je 31
ispitanik dok je u skupini od 36-45 godina 12 ispitanika. Najmanje ispitanika, njih 8
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pripada skupini od 46-60 godina i skupini starijoj od 60 godina gdje se nalazi samo
jedan ispitanik.

Pitanje 3.

Radni status
100 odgovora

@ Nezaposlen
@ Zaposlen
@ Student

@ Umirovljenik

Grafikon 3. Dobna struktura ispitanika
Izvor: istraZivanje autora
Najveci broj ispitanika, njih 68 je zaposleno, 25 ispitanika ima status studenta, 4

ispitanika su nezaposlena, a 3 umirovljena.

Pitanje 4.

Stupanj obrazovanja
100 odgovora

@ Osnovna $kola
@ Srednja skola
@ Zavrsen struéni studij

\ @ Zavrien preddiplomski sveugilini
B ———

@ Zavrsen diplomski specijalisti&ki str...
@ Zavrsen diplomski sveugili$ni studij
@ Zavrsen poslijediplomski specijalisti...

@ Magistar/magistra znanosti

@ Doktor/doktorica znanosti

Grafikon 4. Obrazovna struktura ispitanika

Izvor: istraZivanje autora
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S aspekta obrazovanja, najveci dio ispitanika, njih 40 ima zavrSenu srednju Skolu.
Slijede ispitanici, njih 25 sa zavrSenim diplomskim sveuciliSnim obrazovanjem. 19
ispitanika zavrsilo je preddiplomski sveucili$ni studij, 9 ispitanika stru¢ni studij, 5 je

magistra znanosti i jedan ispitanik je zavrSio osnovnu Skolu.

Pitanje 5.

Najvise se trudim ostavit $to bolji prvi dojam o sebi:
100 odgovora

@ U poslovnim situacijama

@ U privatnim situacijama
U svim situacijama

@ Ovisno o raspoloZenju

@ Nikad

Grafikon 5. Prvi dojam

Izvor: istrazivanje autora

Najveci broj ispitanika, njih 53% u svim situacijama se trudi ostaviti $to bolji prvi
dojam o sebi. 20% ispitanika najvise se trudi oko prvog dojma u poslovnim
situacijama, 16% ispitanika tvrdi kako njihov trud ovisi o njihovom raspolozenju, a
10% ispitanika stavilo je privatne situacije ispred poslovnih. Samo 1 ispitanik

odgovorio je kako se nikad ne trudi ostaviti $to bolji prvi dojam o sebi.
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Pitanje 6.

U poslovnim prigodama uvijek se trudim da moje ponasanje i odje¢a budu
sto je moguce primjereniji.
100 odgovora

@ Uopce se ne slazem

@ Uglavnom se ne slazem
Ne mogu se odlugiti

@ Uglavnom se slazem

@ Potpuno se slazem

Grafikon 6. Ponasanje i odje¢a u poslovnim situacijama

Izvor: istrazivanje autora

Najveci broj ispitanika, njih 47 uvijek se trudi uskladiti ponasanje i odjecu poslovnim
prigodama. 34 ispitanika uglavnom se slaze s navedenom tvrdnjom, 11 ispitanika se
uglavnom ne slaze, samo 7 ispitanika se ne slaze uopce, dok se 1 ispitanik ne moze
odlu¢iti oko odgovora. Ovim pitanjem potvrdila se hipoteza H3: , Neverbalnoj
komunikaciji ¢esto se daje vise paznje nego verbalnoj“. Neverbalni dio komunikacije
govornika u poslovnom svijetu prili¢no utjeée na sve dionike. U svakom poslovanju
komunikacija je potrebna za uspostavljanje i provodenje ciljeva poduzeca, a razina
komunikacije 1 meduljudski odnosi odrazavaju kulturu svakog poduzeca. Vecina
ispitanika se trudi ili se uglavnom trudi uskladiti svoje ponasanje i odje¢u poslovnim
prigodama §to je dokaz osvijeStenosti znac¢aja neverbalne komunikacije u poslovanju.
Upravo iz navedenih razloga nuzno je osvijestiti kakav dojam ostavljamo na druge
ljude. Postoji velika razlika izmedu slike koju imamo o sebi i slike koju drugi imaju
0 nama. Svatko drugi vidi nas u jasnijem svjetlu nego mi sami. Veéina nas zivi U
iluziji u kojoj dobro poznaje samog sebe, no nerijetko se precjenjujemo ili jo§ ¢eSce
podcjenjujemo. Psiholozi ovu pojavu nazivaju ,sivom pjegom™. Siva pjega
predstavlja podrucje nase osobnosti koje vide svi 0osim nas samih. Tek kad saznamo

percepcije drugih o nama, mozemo ih iskoristiti kao smjernice za osobni rast i razvoj.
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Pitanje 7.

Prilikom upoznavanja, uvijek stvorim predodzbu o osobi u prvih nekoliko

sekundi.
100 odgovora

@ Uopce se ne slazem

@ Uglavnom se ne slazem
Ne mogu se odlugiti

@ Uglavnom se slazem

@ Potpuno se slazem

Grafikon 7. Prvi dojam

Izvor: istrazivanje autora

42 ispitanika slaze se da prilikom upoznavanja stvore predodzbu o osobi u prvih
nekoliko sekunda. 19 ispitanika u potpunosti se slaze s navedenom tvrdnjom, njih 18
uglavnom se ne slaze, 12 ih je neodlu¢no, a 9 ih se ne slaze. Iz rezultata je vidljivo da
ipak najveci broj ispitanika uvijek ili uglavnom stvara odredene predodzbe o osobi
prilikom upoznavanja. Potvrdena je hipoteza H1: ,,Procjene i zakljucke o drugim
osobama donose se ve¢ u prvih nekoliko minuta.“ Prvi dojam je poput polaroid
fotografije. Vrlo brzo se oblikuje i nikad ne izblijedi do kraja. Najéesce se stvara na
temelju izgleda, artefakta, neverbalne i paraverbalne komunikacije. Podjednako se
formiraju na svjesnoj i nesvjesnoj razini. Dovoljno je izmedu 7 i 30 sekundi za
stvaranje prvog dojma. Zapanjujuca brzina formiranja prvog dojma upucuje na
spoznaju da prvi dojam kreiramo na osnovu naSeg instinkta te na nesvjesnoj i
emocionalnoj razini, jer u tako kratkom roku nismo u stanju donijeti racionalnu

prosudbu.
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Pitanje 8.

S vremenom, moja predodzba o osobi stvorena prilikom upoznavanja:
100 odgovora

@ Nikad se ne mijenja
@ Uglavnom se ne mijenja

Uglavnom se mijenja
@ Uvijek se mijenja
@ Ne stvaram nikakve predodzbe o

osobama prilikom upoznavanja

Grafikon 8. Predodiba nakon upoznavanja

Izvor: istrazivanje autora

47 ispitanika tvrdi da se njihova predodzba o osobi stvorena prilikom upoznavanja
uglavnom ne mijenja, dok 5 ispitanika tvrdi kako se ne mijenja nikad. Ostatak
ispitanika, njih 32 tvrdi kako se njihova predodzba uglavnom mijenja, 7 ih tvrdi da se
mijenja uvijek, a 9 ispitanika tvrdi kako ne stvaraju nikakve predodzbe o osobama
prilikom upoznavanja. Iz rezultata je razvidno kako vise od 50% ispitanika uglavnom
ili uop¢e ne mijenja predodzbu o osobi stvorenu prilikom upoznavanja. Ovim
pitanjem potvrdena je hipoteza H2: ,Misljenje i predodzbe o sugovorniku stvorene u
prvim minutama interakcije rijetko se mijenjaju.© Usprkos brzini kojom gradimo prvi
dojam, brojna istrazivanja do sad su potvrdila rijetkost slucajeva u kojima se

naknadno misljenje u potpunosti promijenilo.
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Pitanje 9.

Fizicki izgled, stas, odjec¢a i nacin govora otkriva mi viSe o osobi od njenih

izgovorenih rijeci.
100 odgovora

@ Uopce se ne slazem

@ Uglavnom se ne slaZem
Ne mogu se odlugiti

@ Uglavnom se slazem

@ Potpuno se slazem

Grafikon 9. Utjecaj neverbalne komunikacije

lzvor: istrazivanje autora

31 ispitanik tvrdi kako se ne slaze s tvrdnjom da fizicki izgled, odjeca i nacin govora
otkriva vise o osobi od njenih izgovorenih rije¢i. 18 ispitanika ne slaze se uopée, 13
je neodluénih, 28 ih se uglavnom slaze, a 10 ih se slaze u potpunosti. Ukupno 49%
ispitanika se ne slaze ili se uglavnom ne slaze s navedenom tvrdnjom, dok se ukupno
38% ispitanika uglavnom ili u potpunosti slaze. Ovo pitanje nije potvrdilo hipotezu
H3: ,,Neverbalnoj komunikaciji ¢esto se daje ViSe paznje nego verbalnoj.” lako je
nesto veci dio ispitanika odgovorio kako se uglavnom ili uopée ne slaze s navedenom
tvrdnjom, kako o osobi s kojom se prvi puta sre¢emo ne znamo nista, prvi dojam se
gradi upravo temeljem fizickog izgleda, stasa, odjece i govora tijela. Neverbalna
komunikacija gradi sliku o osobi na nesvjesnoj razini §to moze biti objasnjenje za
rezultate dobivene ovim anketnim pitanjem. Pogled, osmijeh, odjec¢a, stav, geste,
mimika, nacin rukovanja, kontakt oima — sve navedeni i jo§ mnogo vise dio je
neverbalne komunikacije kojom Saljemo poruku tko smo i kakvi smo i time
automatski ostavljamo dojam o sebi drugima. Primjerice, drzanje kontakta o¢ima sa

sugovornikom smatra se minimumom komunikacijskog bontona. Ako nas
sugovornik ne gleda u oci, djelovat ¢e nezainteresirano ili jo§ gore kao da nas

ignorira. Automatski pripisati ¢emo mu negativne karakteristike. Ovo je samo jedan
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od primjera kako neverbalna komunikacija podsvjesno formira naSe misljenje 0

drugima.

Pitanje 10.

Vise vjerujem vlastitoj intuiciji i onome sto vidim nego li onome sto cujem.
100 odgovora

@ Uopce se ne slazem

@ Uglavnom se ne slaZzem
Ne mogu se odlugiti

@ Uglavnom se slazem

@ Potpuno se slazem

Grafikon 10. Utjecaj intuicije

lzvor: istrazivanje autora

Vecina ispitanika, ¢ak 36 uglavnom i 35 u potpunosti viSe vjeruje vlastitoj
intuiciji i onome S$to vidi nego izgovorenim rijeCima. Prvi dojam je situacija u
kojoj se puno viSe oslanjamo na intuiciju nego inace. To vrijedi i za osobe koje i
inace vjeruju intuiciji, ali i za one sasvim racionalne tipove koji su uvjereni da
intuicija ne postoji. Cinjenica je da intuiciju svi posjedujemo i na nju se
oslanjamo, razlika je jedino Sto neke osobe to ne Zele priznati. Intuicija je u
stvari skup moZdanih funkcija koje rade brzo i koje su se odavno razvile, a
zovemo ih primitivnim funkcijama. Ljudi nisu skloni zaboraviti prvi dojam
ponajvise jer duboko u sebi vjeruju kako je ono Sto intuitivno shvate u tom
kratkom vremenu prilicno blizu istini. Kako je intuicija povezana sa
neverbalnom komunikacijom, ovim odgovorima na pitanje ponovo se potvrdila

hipoteza H3: ,Neverbalnoj komunikaciji ¢esto se daje vise paznje nego verbalnoj.*
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9. ZAKLJUCAK

Neverbalna komunikacija sastoji se od poruka izraZenih nejezi¢nim izrazajima i kao
takva postoji i u odsustvu rijeci. Neverbalno ponasSanje je glavni dio gotovo svake
komunikacije, a neverbalne vjestine su pozitivni predznak relativnog uspjeha. Postoji
mnogo razliitih interpretacija za bilo koje ponaSanje, a neke neverbalne
komunikacije su pod utjecajem kulture i spola, ali mogu i ovisiti od osobe do osobe.
Neverbalna komunikacija je razli¢ita od verbalne u sloZenosti, protoku, jasnodi,
utjecaju i internacionalnosti. Ustanovljeno je da neverbalna komunikacija sluzi
mnogim  funkcijama: ponavljanju, zamjeni, nadopunjavanju, naglasavanju,
reguliranju, osporavanju verbalnog ponasanja kao obmanjujuceg i sli¢no. Ljudi
nesvjesno odasilju poruke svojim pokretima i na taj nacin oni ili uvjere svoju publiku
ili ¢esto ostave i negativan dojam. Simboli neverbalnog govora tijela poput osmjeha,
pogleda, drzanja tijela, izraza lica, ,,Cari“ su neverbalne komunikacije jer pokazuju
iskrenost. Ljudi ¢e u situacijama kada nisu sigurni u istinitost onoga $to govorimo,
vise vjerovati nasoj neverbalnoj komunikaciji i simbolima neverbalnog govora tijela.
Iz tih razloga vrlo je vazno opazati ali i usvojiti neizgovorena pravila drustvenog
sklada kako bi znali prepoznati lazi i kako ne bi trazili znakove laganja na krivim
mjestima. Cinjenica da svi oko nas 3alju neverbalne poruke je vrlo vazna jer to znaci
da stalno imamo dostupan izvor informacija o sebi i drugima. Ako moZemo
prepoznati takve signale mozemo osvijestiti razmiSljanja 1 osjecaje ljudi oko nas Sto
nam moze pomoci u odgovaranju na njihovo ponasanje. Samo pozdrav dvoje ljudi
ima $iroki raspon naéina i moze nam otkriti vrstu njihove veze. Mahanje, rukovanje,
klimanje glavom, smijesak, tapsanje po ledima, zagrljaj, poljubac ili izbjegavanje
kontakta poslat ¢e poruku o prirodi njihova odnosa. Neverbalna komunikacija
obavlja trecu drustvenu funkciju. Njome prenosimo emocije kojih ponekad nismo ni
svjesni, nismo u stanju ili mozda ne bismo zeljeli izraziti. Neki su ljudi vjestiji od
drugih u to¢nom desifriranju neverbalnih poruka. Oni koji su bolji u njihovom slanju,
takoder su bolji u primanju. Na primjer, ekstrovertirane osobe su toc¢niji suci
neverbalnog ponasanja od introvertiranih, isto kao $to su i zene znatno vise to¢nije u
interpretaciji od muskaraca. Sposobnost desifriranja se povecava tijekom godina i

vjezbi, iako jo$ uvijek postoje razlike u toj sposobnosti zbog osobnosti zanimanja.
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Na percepciju osobe utjecu brojni faktori neverbalne i paraverbalne komunikacije
poput redoslijeda prezentiranja informacija, tonaliteta, boje glasa, fizickog izgleda,
artefakta, odjece i sli¢no. Svi ti faktori Cine skup informacija na temelju kojih se
oblikuje cjelokupan dojam o nekoj osobi. Prvi dojam u poslovnom svijetu posebno je
vazan jer mozda nikada ne¢emo imati priliku za ispravak ostavljenog utiska. lako su
dojmovi relativno stabilni tijekom vremena, postoji prostor za njihove dopune i
promjene. Medutim, pojedinac moze koristiti kognitivne preace poput stereotipa,
pripadnosti odredenim grupama i implicitnih teorija li¢nosti koje mogu dovesti do
pogresne percepcije i procjene drugi. Upravo iz tih razloga vazno je uzeti u obzir sve

dostupne informacije kako bi procjena, a time i dojam bili $to blizi stvarnosti.

Neverbalna komunikacija vazna je za formiranje prvog dojma, posebno u poslovnom
okruzenju. Prvi dojam se formira vrlo brzo, ¢ak i prije samog fizickog kontakta, a
moze potrajati godinama. U istrazivackom dijelu rada postavljene su tri hipoteze.
Istrazivanje je pokazalo da Se veéina ispitanika trudi ostavit §to bolji prvi dojam o
sebi, ali isto tako da formira sliku 0 sugovorniku ve¢ u prvim sekundama. Potvrdeno
je i kako se prvi dojam u vecini sluCajeva ne mijenja. Preporuka za daljnje
istrazivanje na navedenu temu jest produbiti istrazivanje na veci uzorak i provijeriti
da li fizicki izgled, odjeca i nacin govora otkrivaju vise od izgovorenih rijeci jer u
provedenom istrazivanju na ovom pitanju su zabiljeZene najmanje razlike u
odgovorima. 31% ispitanika tvrdi kako se ne slaze s tvrdnjom da fizicki izgled,
odje¢a 1 nain govora otkriva vise o osobi od njenih izgovorenih rijeci. 18%
ispitanika ne slaze se uopcée, 13% je neodlucnih, 28% ih se uglavnom slaze, a 10% ih
se slaze u potpunosti. Ukupno 49% ispitanika se ne slaze ili se uglavnom ne slaze s
navedenom tvrdnjom, dok se ukupno 38% ispitanika uglavnom ili u potpunosti slaze.
Ovo pitanje odnosi se na hipotezu H3: ,,Neverbalnoj komunikaciji ¢esto se daje vise
paznje nego verbalnoj. Tako je neSto veci dio ispitanika odgovorio da se uglavnom
ili uopce ne slaze s navedenom tvrdnjom, kako o osobi s kojom se prvi puta sreCemo
ne znamo nista, prvi dojam se gradi upravo temeljem fizi€kog izgleda, stasa, odjece i
govora tijela. Neverbalna komunikacija gradi sliku o osobi na nesvjesnoj razini §to
moze biti objasnjenje za rezultate dobivene ovim anketnim pitanjem. Pogled,

osmijeh, odjeca, stav, geste, mimika, na¢in rukovanja, kontakt o¢ima — sve navedeni
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i jo§ mnogo vise dio je neverbalne komunikacije kojom Saljemo poruku tko smo i
kakvi smo i time automatski ostavljamo dojam o sebi drugima. Primjerice, drzanje
kontakta o¢ima sa sugovornikom smatra se minimumom komunikacijskog bontona.
Ako nas sugovornik ne gleda u o¢i, djelovat ¢e nezainteresirano ili jo§ gore kao da
nas ignorira. Automatski pripisati ¢emo mu negativne Karakteristike. Ovo je samo
jedan od primjera kako neverbalna komunikacija podsvjesno formira nase misljenje
o drugima. Cak i najbolje osobe u neverbalnom desifriranju ne dolaze do sto
postotne to¢nosti. Zbog svoje opSirnosti i sloZenosti neverbalna komunikacija je
pogodna tema za daljnja proucavanja i istrazivanja kako bi se dobila $to to¢nija
objasnjenja 1 razlucile sve njene mogucnosti i utjecaji te razlucili svjesna i

podsvjesna ponaSanja.

U Varazdinu, veljaca 2020.

Ivana Plantak

68



LITERATURA

KNJIGE

1. Bobera, D., Hunjet, A., Kozina, G.: Poduzetnistvo, Sveuciliste Sjever, Varazdin, 2005.
2. Borg, J.: Govor tijela, Veble, Zagreb 2009.

3. Boyes, C.: Jezik tijela, Kigen d.o.0., Zagreb 20009.

4. Buri¢ Moskaljov, M.: Poruke bez rijeci, TIM press, Zagreb 2014.

5. Driver, J.: Odajete se vise no §to mislite, Skorpion, Zagreb 2012.

6. Glavas, J., Lamza — Maroni¢, M..: Poslovno komuniciranje, Studio HS Internet,
Ekonomski fakultet u Osijeku, Osijek 2008.

7. Grau, F. M.: Povijest odijevanja, Jesenski i Turk, Zagreb 2008.

8. Hall J., Knapp, M..: Neverbalna komunikacija u ljudskoj interakciji, Slap, Jastrebarsko
2010.

9. Kesi¢, T.: Integrirana marketinska komunikacija, Zagreb, 2003.

10. Knezevi¢, AN.: 4 sto s maslinom?, Mozaik knjiga, Zagreb 2004.

11. Kooley, Ch. H.: Social Organisation,Creative Media Partners, LLC, 2018.

12. Kozina, G., Hunjet, A.,: Osnove poduzetnistva, Sveuéiliste Sjever, Varazdin, 2014.

13. Lloyd-Elliott, M.: Tajne seksualnog govora tijela, Profil, Zagreb 2005.

14. Mann, S., Seager, M.: Zar bismo Vam lagali?, Naklada Ljevak d.o.0., Zagreb 2009.
15. McDaniel, E. R., Porter, R. E., Samovar, L. A.,: Komunikacija izmedu kultura, Naklada
Slap, Jastrebarsko 2013.

16. Miljkovi¢, D., Rijavec, M..: Kako izbjeci pogreske u procjenjivanju ljudi, Obelisk,
Zagreb 1999.

17. Miljkovi¢, D., Rijavec, M.,: Neverbalna komunikacija (Jezik kojim govorimo), Obelisk,
Zagreb 2002.

18. Navarro, J.: Sto nam tijelo govori?, Mozaik knjiga, Zagreb 2010.

19. Noth, W.: Prirucnik semiotike, Ceres, Zagreb, 2004.

20. Pease, A.: Govor tijela, AGM, Zagreb 2002.

21. Pease, A., Pease, B.: Velika skola govora tijela, Mozaik knjiga, Zagreb 2008.

22. Reardon, K. K.: Interpersonalna komunikacija - Gdje se misli susrec¢u, Alinea, Zagreb,
1998.

23. Vreg, F.: Humana komunikologija, Hrvatsko komunikolosko drustvo i Nonacom d.o.0.,
Zagreb, 1998.

24. Webster R.: Govor tijela brzo i lako, LEO-COMMERCE d.o.0., 2014.

69


http://www.efos.hr/index.php?option=com_docman&task=doc_download&gid=757&Itemid=

CLANCI

1. Borséak, A, Hunjet, A.: Kustelega, L.: Implementation of business process reengineering
methods to enterprises - Omicron d.0.0. and Kustelega d.o.o., International Journal Vallis
Aurea, Vol. 3 No. 2, 2017.

2. Canfield, A.: Body, Identity and Interaction: Interpreting Nonverbal Communication,
2002.

3. Gecek, R., Hunjet, A., Milkovi¢ M.: Informal Color Communication on Newly
Decorated Interiors of the University North, Technical Gazette 26, 2019, 270-280

4. Hunjet, A., Tvanci¢, J.,: The impact of colour psychology on the cridens design,
International Journal - VALLIS AUREA ¢ Volume 4¢ Number 2 * Croatia, December 2018

5. Janei M., Dress code vodi¢ za politicarke u 10 koraka, 2010,

http://manjgura.hr/ostalo/dress-code-vodic-za-politicarke-u-10-koraka/

6. Mileti¢, N.: Fenomenologija neverbalne komunikacije u funkciji kulturne produkcije,

SveuciliSte u Zadru

7. Misi¢ V.: Neverbalna komunikacija, stru¢ni ¢lanak, 2011.,

http://www.vaspsiholog.com/2011/01/neverbalna-komunikacija/

8. Plenkovi¢, M.: Holisticka analiza odnosa s javnostima (javnos$¢u), Informatologia,

Hrvatsko komunikologko drustvo, Zagreb 2001.

9. PSunder, M.: Global communication, Informatologia, 35, 1, Hrvatsko komunikolosko
drustvo, Zagreb 2002., str. 21.

10. Salecic, 1., Elle 2011, http://www.posao.hr/clanci/vijesti/istrazivanja/izgledi-za-dobar-
posao/2681/

11. Vidmar Cvitanovi¢, M.: Presentation of The Nonverbal Dictionary of Gestures, Signs &
Body Language Cues by D. B. Givens: Media, culture and public relations, 1, 2, Hrvatsko
komunikolosko drustvo, Zagreb 2002.

70


https://hrcak.srce.hr/vallisaurea
https://hrcak.srce.hr/vallisaurea
https://hrcak.srce.hr/index.php?show=toc&id_broj=15544

12. Zivkovié, D.: Fizi¢ki izgled na poslu — pomo¢ ili prepreka?, 2013.,

http://www.womeninadria.com/fizicki-izgled/

13. Webley K.: How the Nixon-Kennedy Debate Changed the World, Time, 2010.
http://content.time.com/time/nation/article/0,8599,2021078,00.html

INTERNET

1. Scribd, http://www.scribd.com/doc/16891767/Neverbalna-komunikacija

2. Eko-vet grupacija http://www.ekovet.hr/osvrti-na-seminare-i-skolovanja-2014/neverbalna-
verbalna-i-paraverbalna-komunikacija

3. http://marul.ffst.hr/~dhren/nastava/komunikacija/seminari_2012/Sem_5.pdf

4. http://www.nonverbal-dictionary.org/2012/11/arm-cross.html

5. http://marul.ffst.hr/~dhren/nastava/komunikacija/seminari_2012/Sem_5.pdf

6. http://www.scribd.com/doc/47771824/Govor-tijela-Osobine-i-tipovi-kanala-neverbalne-

komunikacije

71


http://www.scribd.com/doc/16891767/Neverbalna-komunikacija
http://www.ekovet.hr/osvrti-na-seminare-i-skolovanja-2014/neverbalna-verbalna-i-paraverbalna-komunikacija
http://www.ekovet.hr/osvrti-na-seminare-i-skolovanja-2014/neverbalna-verbalna-i-paraverbalna-komunikacija
http://www.scribd.com/doc/47771824/Govor-tijela-Osobine-i-tipovi-kanala-neverbalne-komunikacije
http://www.scribd.com/doc/47771824/Govor-tijela-Osobine-i-tipovi-kanala-neverbalne-komunikacije

POPIS SLIKA

1. Slika 1. Proces podjele MiShi.........cccooiiiiiiiiiiiicee e, 6
2. Slika 2. Proces KOmUNIKACI]E..........ccueierieieiiniiiseseeeee s 9
3. Slika 3. Vrste poslovne KOmuniKacCije.........ccccoververirereniieneeie e 10
4. Slika 4. Prikaz utjecaja komunikacije na percepciju poruke................. 12
5. Slika 5. Prikaz primarnin @mOCIHa..........cccerereririniieieiese e 27
POPIS TABLICA
1. Tablica 1. Govor tijela za koji ljudi smatraju da odaje laz.................... 52
POPIS GRAFIKONA
1. Grafikon 1. Anketno pitanje: ,,SPOI? “.......cooviiiiiiii e, 58
2. Grafikon 2. Anketno pitanje: ,, Starosna dob? “...........cccceeveveivevecnenn, 58
3. Grafikon 3. Anketno pitanje: ,, Dobna struktura ispitanika“ ................ 59
4. Grafikon 4. Anketno pitanje: ,, Obrazovna struktura ispitanika “ ......... 59
5. Grafikon 5. Anketno pitanje: ,, Prvi dojam ............cccceovvvenenciinnnnnnnn. 60
6. Grafikon 6. Anketno pitanje: ,, Ponasanje i odjeca u poslovnim
SIEUCHTAMA ..ot ettt 60
7. Grafikon 7. Anketno pitanje: ,,Prvi dojam® .........ccccocoeviiiiiiininniiniinninnnn, 61
8. Grafikon 8. Anketno pitanje: ,,Predodzba nakon upoznavanja“ ........... 62
9. Grafikon 9. Anketno pitanje: ,,Utjecaj neverbalne komunikacije* ......63
10. Grafikon 10. Anketno pitanje: ,,Utjecaj intuiCije® ........ccooorerervrerennnns 64

72



PRILOZI

Anketni upitnik:

Neverbalna komunikacija u socijalnoj
interakciji

Postovani,

Ljubazno Yas molim da izdvojite nekoliko minuta vremena za ispunjavanje anketnog
upitnika koji sluZi u svrhu istraZivanja za potrebe pisanja diplomskog rada na temu:
MNeverbalna komunikacija u socijalnoj interakciji, Sveuciliste Sjever, odjel: Poslovna
ekonomija. Anketa je u potpunosti anonimna i namijenjena svima koji su voljni pomodi u
istrazivanju.

Unaprijed se zahvaljujem na izdvojenom vremenu.

*Obavezno

Spol *

(O Muski
(O zenski

Starosna dob *

O 1825
O 2635
(O 3645
O 4660
O 60+
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Radni status *

(O Nezaposlen

(O zaposlen
(O student

(O Umirovijenik

Stupanj cbrazovanja *

Osnovna skola

Srednja Skola

Zavrsen strucni studij

Zavrsen preddiplomski sveucilisni studij
Zavrsen diplomski specijalisticki strucni studij
Zavrsen diplomski sveudéilisni studij

Zavrsen poslijediplomski specijalisticki studij

Magistar/magistra znanosti

OO 0O0O0O0OO0OO0O0OO0

Doktor/doktorica znanosti
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Majvise se trudim ostavit 5to bolji prvi dojam o sebi; *

(O U poslovnim situacijama
(O U privatnim situacijama
(O U svim situacijama

(O ovisno o raspolozenju

o Nikad

U poslovnim prigodama uvijek se trudim da moje ponasanje i odjeca budu 5to je

moguce primjeraniji. *

(O uopce se ne slazem
Uglavnom se ne slazem
Ne mogu se odluéiti

Uglavnom se slazem

O O OO0

Potpuno se slazem
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Prilikom upoznavanja, uvijek stvorim predodzbu o osobi u prvih nekoliko sekundi.

#

Uopce se ne slazem
Uglavnom se ne slazem
Ne mogu se odluéiti

Uglavnom se slazem

O OO O0O0

Potpuno se slazem

S vremenom, moja predodzba o osobi stvorena prilikom upoznavanja: *

(O Nikad se ne mijenja
Uglavnom se ne mijenja
Uglavnom se mijenja

Uvijek se mijenja

O O OO

Ne stvaram nikakve predodzbe o osobama prilikom upoznavanja
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Fizicki izgled, stas, odjeca i nacin govora otkriva mi vise o osobi od njenih
izgovorenih rijedi. *

(O Uopce se ne slazem
Uglavnom se ne slazem
Me mogu se odlugiti
Uglavnom se slazem

Potpuno se slafem

O O OO0

Vise vjerujem vlastito] intuiciji i onome sto vidim nego li onome sto cujem. *

(O uopce se ne slazem
o Uglavnom se ne slazem
(O Ne mogu se odlugiti
(O Uglavnom se slazem

(O Potpuno se slazem
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