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Sazetak

Rad polazi od problema vaznosti neverbalne komunikacije u javnom nastupu. Neverbalna
komunikacija Cesto se spominje kao kljucan faktor u percepciji kvalitete javnog nastupa te se za
potrebe ovog diplomskog rada postavlja istrazivacko pitanje u kojoj mjeri publika svjesno prima i
percipira neverbalne signale, u kojoj mjeri oni utjecu na njihovu percepciju kvalitete te zna li
publika pravilno tumaciti neverbalnu komunikaciju. Za istrazivanje je koriSten posebno
pripremljen anketni upitnik koji su ispitanici ispunjavali nakon gledanja dijela inauguracijskog
govora Donalda Trumpa. Ovaj politicar je izabran zbog specificnog i naglaSenog prikazivanja
neverbalnih signala. Rezultati su pokazali da neverbalni signali koje pojedinac u javhom nastupu
Salje publici zna€ajno utjecu na njihovu percepciju kvalitete no istovremeno kad su pitani o

konkretnom elementu iz promatranog primjera, ve¢ina ne prepoznaje neverbalne elemente.

Klju¢ne rijeci: neverbalna komunikacija, javni nastup, govor, neverbalni znakovi

Summary

The thesis deals with the problem of the importance of non-verbal communication in public
speaking. Non-verbal communication is often mentioned as a key factor in the perception of the
quality of a public performance and, for the purposes of this thesis, a research question is asked to
determine to what extent the audience consciously receives and perceives non-verbal signals, to
what extent they affect the audience’s perception of quality, and whether the audience has the
ability to correctly interpret non-verbal communication. A specially prepared questionnaire was
used for the research, which the respondents filled out after watching a part of Donald Trump's
inaugural speech. This politician was chosen because of his specific and emphasized presentation
of non-verbal signals. The results showed that non-verbal signals that an individual sends to the
audinece in a public performance significantly affect the audience’s perception of quality, but, at
the same time, when asked about a specific element from the observed example, most do not

recognize non-verbal elements.

Key words: non-verbal communication, public speaking, speech, non-verbal cues
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1. UvVOD

Neverbalna komunikacija ¢ini vise od 90 posto nase svakodnevne komunikacije. I posve nesvjesno
u mnogim sluc¢ajevima, na licima ljudi prepoznati se moze Sest osnovnih emocija; radost, srdzba,
gadenje, tuga, iznenadenost i strah, a sve spomenute emocije izrazi su koje ¢ovjecanstvo nije ucilo,

ve¢ su im urodeni (Ekman, Freisen 1969).

Neverbalna se komunikacija, medutim, usvojiti moze i treba, barem kada je u pitanju javni nastup,
kojim smo se u ovom istrazivanju i bavili. Komunikacijski model Alberta Mehrabiana kaZe da se
7% znacenja osjecaja i stavova odvija kroz rijeci koje koristimo u govornoj komunikaciji, dok se
38% odvija kroz ton i glas, a preostalih 55% komunikacije odvija se kroz govor tijela koji

koristimo, posebno nase izraze lica (Cerepinko, 2011).

Dakle neverbalni znakovi ¢ine ¢ak 55 posto uspjesnosti poruke, a jos je gréki povjesnicar Herodot
ustvrdio da ljudi viSe vjeruju svojim o¢ima nego usima (Tafra-Vlahovi¢, 2013). Brojna su
istrazivanja potvrdila, takoder, da, u slu¢aju nesklada onog Sto govornik porucuje verbalnim i
neverbalnim porukama, radije se vjeruje neverbalnim. Kod izvedbe javnog nastupa osim
uvezbanim sadrZajem govora potrebno je nauciti i neverbalno komunicirati. Govornik moze
ovladati samo nekim vaznim elementima neverbalne komunikacije, ali nikako ne svima. U slucaju
nesklada onog §to govornik porucuje verbalnim i neverbalnim porukama, radije se vjeruje

neverbalnim porukama (Tafra-Vlahovi¢, 2013).

Dobra izvedba javnog nastupa znaci prenijeti poruku publici na jasan i zanimljiv nacin bez smetnji
1 digresija. U svakodnevnom zZivotu ljudi komuniciraju na razliite nacine 1 uz pomoc¢ neverbalnih
1 verbalnih elemenata Salju poruke, izraZavaju svoje misli, pa ¢ak i uvjeravaju sugovornike (Tafra-

Vlahovi¢, 2013).

Percipiraju li ispitanici vaznost neverbalne komunikacije u javnom nastupu? U kojoj mjeri publika
prepoznaje elemente neverbalne komunikacije? Prepoznaju li ispitanici pravilno i to¢no znacenje

uocenih neverbalnih elemenata?

Ovo su pitanja na koja ¢e se odgovoriti ovim diplomskim istrazivanjem.



Rad se sastoji sedam poglavlja i podijeljen je u dva dijela. Prvi dio rada obuhvaca teoriju i sastoji
se od tri poglavlja. Nakon uvoda u drugom poglavlju prikazano je teorijsko polazi$te u prouc¢avanju
neverbalne komunikacije, utjecaj komunikacijske okoline na interakciju izmedu ljudi, uloga
vremena u konunikaciji, utjecaj boja, zvuka i osvijetljenja te ucinci osobnog prostora na

komunikaciju.

Takoder u drugom poglavlju teorijski su objasnjeni neverbalni elementi medu kojima su
gestikulacija 1 drzanje tijela, vizualni kontakti kod komunicije, ekspresija lica, dodirivanje,

parajezik i odijevanje.

Trece poglavlje usmjereno je na javni govor koji sluzi za uvjeravanje, informiranje i zabavljanje

ljudi, a cilj javnog govora je dobivanje odgovora od publike u pogledu stava, ponasanja i misljenja.
Osim javnog govora, u trecem poglavlju opisana su neka od pravila u izvedbi javnog govora.

Nakon teorijskog dijela potkrijepljenog sa stru¢nom literaturom, cetvrto poglavlje obuhvaca
istrazivanje kojem je cilj dobiti odgovore ispitanika 0 utjecaju neverbalne komunikacije na
percepciju kvalitete javnog nastupa. Drugi dio istrazivanja odnosi se na prepoznavanje elemenata
neverbalne komunikacije u javnom nastupu i na tocno prepoznavanje znacenje neverbalnih
elemenata. Anketno istrazivanje provedeno je nad 205 ispitanika. Za istrazivanje koristio se
posebno pripremljen anketni upitnik koji su ispitanici ispunjavali nakon gledanja dijela
inauguracijskog govora Donalda Trumpa. Ostala poglavlja odnose se na analizu rezultata,

zakljucni dio, popis koriStene literature, popis tablica i grafikona.



2. TEORIJSKA POLAZISTA U PROUCAVANJU
NEVERBALNE KOMUNIKACIJE

Drevni Grei 1 Rimljani prvi su se bavili razmatranjem medusobne povezanosti govora i gesta. Ve¢
Hipokrat 1 Aristotel tumacili su kako nase osobnosti stvaraju razlike medu ljudima. Rimljani su
shvatili da velikog govornika ne ¢ine samo rijeci, pa su uspostavili ¢itav niz gesta koje prate
govornistvo. Prije dvije tisu¢e godina, rimski filozof Ciceron rekao je da tjelesni pokreti izrazavaju
“osjecaje strasti” duse. On je tijelo, rijeci, izraze 1 geste shvacao kao cjelinu koja €ini instrument

komunikacije (Boyes, 2009).

John Bulwer (1974) prvi govori o znacenju i upotrebi vise od stotinu gesta ruke. Osim upotrebe
gesta ruke, Bulwer govori o povezanosti gesta i osjecaja. Neverbalni jezik se smatra najprirodnijim
oblikom jezika, jer ne ovisi 0 zemlji iz koje govornik dolazi, kao niti o njegovom govornom jeziku.

Slusanje i gledanje jednako su vazni u razumijevanju konverzacije (Boyes, 2009).

Abbe L'Epee gluhe uciti znakovnome jeziku pokazivajuci im kako da se sluze gestama, umjesto

prisile da se na bilo koji nacin izraze rije¢ju ili zvukom (Boyes, 2009).

Austin (1806) objavljuje djelo o gestama koje ¢e zajedno s rijeima utjecati na uspjeSnost javnih
govora, §to je unaprijedilo proucavanje govorni¢ke vjesStine u Skolama. I medu glumcima 1
uciteljima pantomime tijekom 19. stoljeca raslo je zanimanje za moguénosti pokazivanja osjecaja

pokretom ruke i mimikom lica.

Charles Darwin (1872) otkriva veze izmedu ljudi 1 majmuna te isti¢e da obje vrste emocije
izrazavaju izrazima lica. Darvinowa je postavka da majmuni i ljudi koriste zvukove kao
neverbalnu komunikaciju radi povezivanja u nastojanju da prizovu i privuku suprotni spol
(Darwin, 1872).

Darwin se bavio istrazivanjem Zivotinjskog ponasanja (etologija) i istraZzivanjem o komunikaciji u

viSe disciplina poput psihologije, zoologije i arheologije (Boyes, 2009).

Darwinovo istrazivanje o emocijama kod covjeka i Zivotinja bilo je vazno za proucavanje lica, a

mnogo od njegovih zapazanja i razmisljanja potvrdio je istraziva¢ Paul Ekman (Ekman, 1964).
Wundt (1921) zakljucuje da su geste ogledalo emocija 1 unutarnjeg svijeta govornika.
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Efron prikazuje inovativne i iscrpne metode proucavanje gesta i govora tijela te je u radu

dokumentirao vaznu ulogu kulture u oblikovanju gesta i tjelesnih pokreta (Knapp, Hall 2010).

IstrazivaCima neverbalnog ponaSanja u ostvarivanju daljnjih istazivanja postalo je jasno da se
neverbalno ponaSanje ne moze razumjeti ako se ne promatra verbalno ponaSanje koje se pojavljuje
u isto vrijeme. Zakljucak istrazivaca govori da je potrebno sastaviti dijelove neverbalnog i

verbalnog ponaSanja, a ne posebno proucavati jedno ili drugo (Boyes, 2009).
Zoolog Desmond Morris (1967) jezik tijela dovodi u vezu s animalnim u ljudskoj prirodi.

Neverbalna komunikacija omoguéava prijenos poruke bez uporabe rijeci, izgovorenih ili
napisanih. Tjelesni pokreti, facijalna ekspresija i geste zamijenjuju rije¢i koje dominiraju u
verbalnoj komunikaciji. Neverbalna komunikacijska sredstva jesu sve ono §to se pokuSava
obuhvatiti pojmom govora tijela kao najstarijeg oblika medusobnog komuniciranja (Boyes, 2009).
Ponasanje kod neverbalne komunikacije prvenstveno se koristi za izrazavanje emocija, otkrivanje
stavova, odrZavanje osobina li¢nosti, reguliranje verbalne komunikacije (Aronson, Wilson, Akert,
2005). U svakom susretu licem u lice s drugim ljudskim bi¢em, dolazi do govora tijela. Tijelo ima
brojne nacine komuniciranja, geste rukama poput mahanja, mijenjanja nacina na koji se stoji ili
sjedi, ili pak, poloZaj i smjer glave te oCiju, kao 1 izraz lica, pa ¢ak i najmanje gibanje misica. Svaki
oblik ¢ovjekovog ponaSanja za koji drugi ¢ovjek moze smatrati da ima neko znacenje, oblik je
govora. Prepoznavanje govora tijela moze uvelike utjecati na svaki vid Zivota. Jezik tijela je prozor
u ono S§to se zbiva unutar uma. Svaki pokret otkriva istinske osjecaje o drugoj osobi ili situaciji jer
kao Sto se osjecaji odasilju, zauzvrat se primaju i tumace poruke o stavovima druge osobe. Geste
i pokreti pojavljuju se kod govora, no mogu biti koristeni i kao zamjena za rijeci. Njihova poruka
moze poduprijeti verbalnu poruku ili je potkopati. Ono §to namjerno nije re¢eno verbalno, Cesto je
kazano neverbalno. Govor tijela ve¢im je dijelom spontan 1 izvan svijesti. Medutim, neke geste su
namjerne. Da se postane karizmatiC¢an komunikator, potrebno je biti uspjeSan i u tjelesnoj
komunikaciji kao Sto 1 u verbalnoj. Veliki komunikatori uvelike su svjesni cijele svoje

komunikacije i uce kontrolirati poruke koje odasilju svojim tijelima (Boyes, 2009).

Komunikacija obuhvaca sadrzajnu i relacijsku komponentu. Komponenta sadrzaja sastoji se od
onoga $to je receno ili ucinjeno. Relacijska komponenta obuhvaca nacin kako je to receno ili

ucinjeno. Interpersonalno komuniciranje obi¢no sudionicima pruza mogucénosti za opazanje



neverbalnog sadrzaja. Ono je vazno jer moze nadopuniti, suprotstaviti, potencirati, regulirati ili

ponistiti sadrzaj verbalne poruke (Reardon, 1998).

Albert Mehrabian izravnu komunikaciju “licem u lice” podijelio je na govor, ton, Vvisinu i
jac¢inu glasa te na neverbalne znakove. Istrazivnja psihologa Alberta Mehrabiana govore da
neverbalni znakovi prenose do 55 posto poruke, glas sudjeluje s 38 posto, a tek je 7 posto poruke
komunicirano kroz sam sadrzaj. U neverbalne znakove treba, osim pokreta lica i tijela, ukljucujuéi

i kontakt o¢ima, ubrojiti i prostorne te teritorijalne odnose, kao i dodire (Cerepinko, 2011).

Premda je neverbalna komunikacija postojala puno prije nego Sto se u ljudskoj zajednici razvio
verbalni jezik, njezino je sustavno proucavanje pocelo tek prije dvadesetak godina. Nase
neverbalno ponasanje je ve¢inom nauceno, a znacenje pokreta i gesta kulturoloski odredeno, §to
znaci da svaka osoba vlastito ponasanje prilagoduje zahtjevima zajednice u oéekivanju optimalne

komunikacije s okolinom i, samim time, vlastitoga uspjeha (Kis, 2006).

Za kontaktne kulture dodirivanje je tipicno, dok se pripadnici nekontaktne kulture dodiruju manje
i ne vole kad ih se dodiruje, buduéi da na to nisu naviknuti. Dodirivanje je ulazak u intimni prostor
i podrazumijeva veliku bliskost medu sugovornicima, no postoje dva podrucja tijela koja se mogu
smatrati javnima; ruka i lakat. To su dijelovi tijela koje mogu dodirnuti i potpuni stranci, a da se
ne izazove neugodan osjeéaj. Stovise, istrazivanja su pokazala da ispitanici, koje je dodirnula
nepoznata osoba, imaju pozitivan stav o toj osobi i bolje je pamte. Glasno govorenje
karakteristi¢no je za kontaktne kulture. Glasno govorenje za neke kulture djeluje agresivno, dok

Arapi, primjerice, smatraju da je to znak iskrenosti (Salak, 2013).

Mijenjanje tona glasa ovisno o situaciji specificno je za sve kulture, no ipak je nesto izraZenije u
Japanu. Naime, u Japanu se ton glasa mijenja ovisno o spolu i statusu osobe koja je sugovornik, a

uoceno je Cak osam razli¢itih tonova glasa koje Japanci koriste (Argyle, 1988).

Kontakt ofima jedna od karakteristika kontaktnih kultura. Prema istrazivanjima (Argyle, 1988),
pripadnici kontaktne kulture viSe i1 dulje gledaju u sugovornikove oc¢i prilikom razgovora.
Istrazivanja koja Argyle navodi pokazala su da pripadnici kontaktne kulture (Arapi,
Latinoamerikanci i juzni Europljani) viSe gledaju u sugovornika nego pripadnici nekontaktne
kulture. Ponekad je za nekontaktne kulture dug kontakt o¢ima neprihvatljiv i nepristojan te ga

poistovjecuju s buljenjem. Kontaktne kulture kontakt o¢ima doZivljavaju kao znak uvaZavanja,
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slusanja i prihvacanja. Poznato je da Grei 1 Arapi inzistiraju na kontaktu o¢ima i vrlo su zbunjeni
i nesigurni kada sugovornik taj kontakt po¢ne izbjegavati. Japanci su, s druge strane, poznati po
tome da izbjegavaju kontakt o¢ima jer ga smatraju drskim i nasrtljivim. Zato Japanci ¢esto gledaju

u vrat sugovornika, a ne u o¢i (Argyle, 1988).

Koristenje razlicitih gesti u razli¢itim kulturama ima razlicita znacenja, stoga je uputno, prilikom

posjeta dugim drzavama, prouciti znacenja gesti kako ne bi doslo do neugodnosti u komunikaciji.

Buduc¢i da neverbalna komunikacija nije univerzalna i razlikuje se u razli¢itim kulturama, potrebno

je upozoriti na aspekte neverbalne komunikacije koji mogu prouzrociti nesporazum.

2.1. KOMUNIKACIJSKA OKOLINA | NEVERBALNA KOMUNIKACIJA
Na interakciju izmedu ljudi mogu snazno utjecati i znacajke okoline u kojoj se interakcija dogada.
Osvijetljenost, kombinacije boja, pokuéstvo i arhitektonski stil, znacajke su koje utje¢u na ono $to

govorimo, pa ¢ak 1 na to koliko Cesto govorimo.

Knapp 1 Hall (2010) smatraju da je sljedecih Sest dimenzija najvaznije za ono $to opazamo i,

sukladno tomu, prilagodavamo naéin na koji Saljemo i primamo poruke:

1. OpaZanje formalnosti je dimenzija kojom moZemo klasificirati razli¢ite okoline 1 odrediti
je li neSto formalno ili neformalno. Reakcije se mogu temeljiti na ljudima koji su prisutni,
predmetima koji se nalaze u okruZenju. Sto je ve¢a formalnost, veéi su izgledi da ce

ponasanje biti nesigurnije 1 manje opusteno.

2. Opazanje topline je dimenzija u kojoj osjeCamo emocionalnu toplinu te nas poti¢e da se
zadrZzimo, opustimo 1 osje¢amo ugodno. Toplina se moze posti¢i uredenjem interijera,

ergonomskim uvjetima itd.

3. Opazanje privatnosti dimenzija je u kojoj zatvoreni prostori sugeriraju vecu privatnost, ako
se u njih moZe smjestiti manje ljudi. Kad je veca privatnost, vjerojatno ¢emo na¢i manju

udaljenost u razgovoru i poruke ¢e biti osobnije.

4. Opazanje poznatosti dimenzija je u kojoj, kada upoznamo novu osobu ili se nademo u
nepoznatoj sredini, naSe reakcije su obi¢no oprezne i promisljene. U nepoznatoj sredini je

mnogo stvari koje ne poznajemo pa oklijevamo kretati se brzo.
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5. Opazanje ograniCenja je dimenzija gdje se dio nase reakcije na okolinu temelji na tome

dozivljavamo li da je mozemo i koliko lako napustiti.

6. Opazanje distance je dimenzija u kojoj blizina ili udaljenost s osobom kojom

komuniciramo djeluje na naSe reakcije.

Temperatura i nacin na koji ona utjece na ljudske reakcije klimatski su faktor koji je privukao
najvecu paznju istrazivaca. McClelland je utvrdio da je motivacija za postignu¢em najveca u
krajevima gdje je prosjeCna temperature u rasponu izmedu 4 i 15 stupnjeva Celzijusa

(McClelland, 1961).

Duga razdoblja jakih vruéina ¢esto su povezana s neugodom, razdrazljivoséu, smanjenim
radnim rezultatima i nepovoljnim dojmovima o nepoznatim osobama. Istrazivaci su primijetili
da odredena kombinacija atmosferskog tlaka i visoke temperature moze uzrokovati nemir,
provalu bijesa te dovesti do agresivnih postupaka. Istrazivanja u domeni u kojoj se ispitivao
utjecaj temperature na agresivnost dala su jasne dokaze da neugodno visoke temperature

proizvode porast agresivnih motiva i ponasanja (Anderson, 1989).

2.1.1. Uloga vremena u komunikaciji

Vrijeme je takoder dio komunikacijskog okruzenja. Vrijeme se ukljucuje u isti skup okolinskih
znacajki kao i stolice, zidovi, buka ili ¢ak vremenske uvjeti. Ljudi u SAD-u smatraju vrijeme
opipljivim, nesto poput robe koju mogu podijeliti, ustedjeti 1 potrositi. U socijalnoj interakciji
vrijeme ima klju¢nu ulogu. Ono utjece na to kako opazamo druge ljude, npr. odgovorni ljudi dolaze
na vrijeme, dosadni ljudi govore predugo itd. Cetri su temeljna na¢ina na koje promatramo vrijeme
kad se ocjenjuju socijalni kontakti (Hall, Knapp, 2010):

1. kao mjesto dogadaja

2. kao trajanje dogadaja

3. kao interval medu dogadajima

4. kao rasporedenost dogadaja
2.1.2. Utjecaj boje, zvuka, osvijetljenost na ponasanja ljudi
Ljudi vjeruju da boje utjeu na ponasanje ljudi, no ne mozemo dati nikakvu kona¢nu prosudbu o

utjecaju boje na ljudsku interakciju, sve dok studije ponasanja ne povezu okoline razli¢itih boja s

razli¢itim tipovima verbalnog ponasanja ili obrascima komunikacije.
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Vrste zvukova i njihov intezitet utjeCu na ponaSanje izmedu ljudi. Znanstvenici sa Sveucilista
Leicester u Engleskoj u jednoj samoposluzi uspjeli su dokazati kako vrsta glazbe utjece na izbor

proizvoda kod kupca (Hall, Knapp, 2010).

Osvijetljenost takoder pridonosi oblikovanju naSeg opazanja neke okoline, a to opazanje moze
utjecati na tip poruka koje Saljemo. Ako je osvijetljenje u prostoriji slabo, govorit ¢emo tise, sjesti
blize jedni drugima i o¢ekivat ¢emo intimniju komunikaciju (Meer, 1985). No, kad se osvjetljenje
pojaca, okolina trazi manje intimnu interakciju. Nedostatak svijetla glavni je problem za ljude koji
pate od sezonsko-efektivnog poremecaja, jednog oblika depresije koji je akutan u zimskim

mjesecima (Hall, Knapp, 2010).

2.1.3. Ucinci osobnog prostora na komunikaciju

Covjek ima svoj pokretni osobni zraéni omotaé koji se kreée s njim i &ija veliGina ovisi o gustoéi
stanovnistva na prostoru gdje je ¢ovjek odrastao. Covjekove zonske udaljenosti kulturoloski su
odredene. Neke kulture, poput japanske, nau¢ene su na prenapucenost, dok druge kulture vole
Siroke, prostrane prostore i radije odrZavaju vece zonske udaljenosti (Pease, 1991). Hall je
definirao da se neformalni prostor kod svakog pojedinca Siri i sazima pod razli¢itim okolnostima,
ovisno o tipu kontakta, odnosu medu osobama koje komuniciraju, njihovim osobinama li¢nosti i

drugim ¢imbenicima (Hall, Knapp, 2010).
Neformalni prostor moZemo podijeliti u Cetri razliCite zonske udaljenosti:

1. Intimna zona (izmedu 15 1 45 cm) od svih zonskih udaljenosti je najznacajnija jer se smatra
kao zona osobnog vlasniStva. U intimnu zonu pristup imaju samo osobe koje su emocionalno

bliske. Tu su ukljuceni ljubavnici, roditelji, bra¢ni partner, djeca 1 rodaci.

2. Osobna zona (izmedu 45 cm 1 120 cm) je udaljenost na kojoj se stoji za vrijeme sluZbenih

prijema, zabava, drustvenih susreta.

3. Drustvena zona (izmedu 120 cm i1 360 cm) je zona izmedu nepoznatih osoba ili osoba koje

nedovoljno poznajemo.
4. Javna ili opc¢a zona (viSe od 360 cm) prikladna je za obracanje velikoj skupini ljudi.

Svaka povreda osobnog prostora odstupanje je od o€ekivanog i utjee na komunikacijski proces,
pa moze izazvati nervozu, neugodu ili osjecaj ugrozenosti ako je osoba preblizu, ili, pak, osjecaj
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otudenosti ili nezainteresiranosti ako je osoba predaleko (Cerepinko, 2011).

Ljudi su skloni svojatati teritorije te postoje sljedeci tipovi povrede teritorija povreda, upad i
kontaminacija. Povredom teritorija smatra se neopravdana uporaba tudega teritorija. Povreda se
moze uéiniti pogledom, glasom ili drugim zvukovima ili tijelom. Povreda teritorija upadom
pokusaj je zauzimanja tudeg teritorija. Najbolji primjer oruzani su napadi na drugu drzavu ili

postupak muza koji je Zeninu peglaonicu pretvorio u alatnicu (Hall, Knapp 2010).

Kontaminacija je povreda teritorija na na¢in da ne zauzimamo tudi teritorij vlastitom prisutnoscu,
ve¢ ostavljamo nered iza sebe nakon boravka na tudem teritoriju. Dobar primjer kontaminacije je
ostavljanje nereda nakon radnog vremena na radnom mjestu na kojem drugi radnik treba nastaviti
posao (Hall, Knapp, 2010).

Osim §to ljudi imaju tendenciju da zadrze svoj prostor, joS je veca psiholoska potreba

zadrzavanja svog osobnog prostora (Zivkovi¢, 2015).

2.2. ELEMENTI NEVERBALNE KOMUNIKACIJE

Teorije 1 istrazivanja povezana s neverbalnom komunikacijom usredotocuju se na tri primarne
jedinice: okolinske strukture i uvjete u kojima se komunikacija odigrava, fizicke karakteristike
samih pojedinaca koji komuniciraju i razli¢ita ponasanja koja ti pojedinci manifestiraju (Hall,
Knapp, 2010).

2.2.1. Gestikulacija i drzanje tijela

Geste neovisne o govoru nazivaju se amblemima (Ekman, 1976, 1977). One su neverbalne
aktivnosti koje imaju izravni verbalni prijevod ili definiciju u rje¢niku. Kada su verbalni kanali
blokirani ili zataje, u interakciji upotrebljavaju se amblemi. Moze se re¢i da su amblemi neverbalni
znakovi koji imaju jedinstveno, uglavnom svima u odredenom kulturnom krugu razumljivo,
znacenje poput aplauza ili zvizduka koji mogu pokazati naklonost, odnosno nesklonost nekome ili
necemu ili pokazivanje spojenog palca 1 kaziprsta u obliku slova O §to u SAD-u oznacuje "sve je
uredu", a u pojedinom kulturnom kontekstu moZze imati znacenje "nula", "bezvrijedno" ili uvreda

(Hall, Knapp, 2010).

Na slici 1. prikazana je jedna od Cesti gesti neovisnih o govoru jesu upiranje prstom §to je simbol

palice kojom govornik, u prenesenom smislu, tjera svog slusatelja na pokornost. Ispruzeni kaziprst

9



jedna je od gesti koja najvise razdrazuje, pogotovo ako uz to netko jos i "otkucava'" ritam svojih

rijeci (Pease,1991).

Govornici koji su se sluzili uperenim prstom opisani su kao nasrtljivi, ratoborni i neuljudni, a
medu njihovom publikom zabiljeZeno je naslabije prihvacanje informacija. Kad bi govornik uperio
prst u publiku, ona je viSe bila zaokupljena donoSenjem osobnih prosudbi o govorniku, nego

sluSanjem sadrzaja izgovorenog (Pease, Peace, 2008.).

Na slici 1. prikazana je gesta rasirenog palca i kaziprsta koji imitiraju slovo L i tumaci se kao da

govornik sam sebi kaze "ja sam potpuno u pravu" (Stevans, 2016.).

Slika 1. Gesta upiranja prstom i gesta Sake u slovo L

Izvor: https://bestdelegate.com/actions-speak-louder-than-words-body-language-in-mun-part-1-hands/

Izvor: https://slobodnadalmacija.hr/vijesti/svijet/trump-i-dalje-zivi-u-svom-svijetu-jos-uvijek-tvrdi-da-su-
milijuni-njegovih-glasova-izbrisani-evo-kako-rade-glasacki-strojevi-u-

Geste povezane s govorom katkad se nazivaju ilustratorima i izravno su povezane s govorom.
Znacenje 1 funkcija takvih gesti otkriva se ispitivanjem nacina njihova povezivanja. Ilustratori su
pokreti koji dodatno ilustriraju verbalnu poruku, poput pokazivanja oblika ili veli¢ine necega o
Cemu se govori, pokazivanja smjera, odmahivanja glavom ili klimanja u odobravanju itd.
(Cerepinko, 2011).

Kretnje mogu istaknuti ili naglasiti rije¢ ili reCenicu, skicirati tok misli, upozoriti na prisutne
objekte, prikazati neki prostorni odnos, ritam ili tempo nekog dogadaja, prikazati neku tjelesnu

radnju ili sluZziti kao komentar nacina na koji je dani proces interakcije reguliran i organiziran. U

pokusajima klasifikacije razlicitih tipova gesti povezanih s govorom upotrebljavana je razlicita
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terminologija (Efron,1972; Ekman,1977; Kendon, 1989; McNeill, 1992, 2000; i Knapp, 1992),

ali su proizasla Cetri opca tipa:

1. Geste povezane s govornikovim referentom (konkretan predmet ili pojam koji je oznacen

rije¢ju ili simbolom),
2. Geste koje pokazuju govornikov odnos s referentom,
3. Geste koje sluze kao vizualni znak interpunkcije u govornikovoj raspravi,

4. Geste koje pomazu u regulaciji 1 organizaciji govornog dijaloga dviju osoba u interakciji.

2.2.2. Vizualni kontakt

Prema Leonardu da Vinciji, o¢i su zrcalo duse. Gledanje se odnosi na usmjeravanje pogleda
op¢enito u smjeru lica druge osobe, a uzajamno gledanje pojavljuje se kad osobe u interakciji

gledaju jedan drugomu u o¢i (Hall, Knapp, 2010).

Pri komuniciranju, oko daje najiskrenije i najtoCnije znakove od svih koje ljudi inace
upotrebljavaju, jer su najprivla¢niji dio tijela i jer se zjenice §ire i suzavaju neovisno o nasim

svjesnim namjerama (Hess, 1975).

Uz odredenu rasvjetu, zjenice se Sire 1 suzavaju ovisno o tome kako se mijenja stav i raspolozenje
osobe. Prilikom uzbudenja, zjenice se mogu prosiriti i do ¢etri puta u odnosu na normalnu veli¢inu.
S druge strane, ljutnja i negativno raspoloZenje uzrokuju suZavanje zjenica do onog stupnja za koji
se obi¢no koristi fraza "zmijski pogled". O¢i su vazne kod udvaranja, pa Zene upotrebljavaju

Sminku upravo kako bi istaknule o¢i (Peace, 1991).

Dobra se osnova za komuniciranje s drugom osobom moze ostvariti jedino kad je gledate u oci.
Ako je osoba neiskrena ili nesto taji, kontakt o¢ima uspostavljat ¢e u manje od tre¢ine vremena
trajanja interakcije. Ako o0soba osobu gleda u oc¢i dulje od dvije tre¢ine ukupnog vremena
provedenog u komunikaciji, to znaci da joj je zanimljiva i privla¢na. U tom slucaju osobi e se
prosiriti zjenice prilikom gledanja, $to moze znaciti i da osoba ima neprijateljski stav ili da zeli
neverbalni izazov. Vremensko razdoblje trajanja pogleda dviju osoba kulturoloski je odredeno.
Povremeni kontakt oCima signal je nesigurnosti, sramezljivosti, neugode, nepoStenja ili

nezainteresiranosti (Hall, Knapp, 2010).
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Na slici 2. prikazane su sljedece vrste pogleda (Peace, 1991):

1. Pogled pri poslovnim odnosima. Kad se vodi poslovni razgovor, potrebno je zamisliti
trokut na sugovornikovom celu i ako se uspije zadrzati pogled iznad sugovornikovih ociju,

uspjet ¢e se odrzati 1 kontrola u medusobnom odnosu.
2. Pogled pri drustvenim susretima. Gledanje u trokut kojeg ¢ine sugovornikova o€i i usta.

3. Intiman pogled. Pogled obuhva¢a podruc¢je od ociju do ispod brade 1 ostalih
sugovornikovih dijelova tijela. U bliskom susretu to podruc¢je obuhvaca trokut od ociju do

prsnog kosa, a pri stajanju na vec¢oj udaljenosti, od o¢iju do prepona (Peace, 1991).

Slika 2. Vrste pogleda

Izvor: https://www.youtube.com/watch?v=WkGi4P3qOQM

Podrugje sugovornikova tijela prema kojem se usmjerava pogled moze imati znacajan utjecaj na
ishod svakog izravnog susreta i vazno je znati prilagodavati nacin pogleda u skladu sa situacijom

u kojoj se nalazite.

2.2.3. Ekspresija lica

Lice ima bogat komunikacijski potencijal. Ono je ponajprije mjesto izraZzavanja emocionalnih
stanja, odrazava interpersonalne stavove, daje neverbalnu povratnu informaciju na komentare

drugih te je, prema nekim znanstvenicima, primarni izvor informacija nakon ljudskog govora.
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Lice, osim za otkrivanje emocionalnog stanja, ¢ini osnovu za prosudivanje li¢nosti druge osobe.

Dijelovi lica koriste se za:
1. otvaranje i zatvaranje komunikacijskog kanala
2. dopunjavanje verbalnih ili neverbalnih odgovora
3. zamjenjivanje govora

Svaka osoba ima Cetrdeset i tri miSi¢a na licu pomocu koji se stvaraju razli€iti izrazi, bilo da potjece
iz zapadnih planina Kube ili iz dolina Kalifornije. Dokazano je da ljudi dijele sedam univerzalnih
osjecaja koji pokrecu iste misi¢e na svakom licu. U pocetku istrazivanja brojni istazivaci vjerovali
su da se izrazi lica uce, odnosno da nam ih prenose ¢lanovi nasih obitelji i drugi utjecaji iz drustva.
No, teorija Charlesa Darwina uvjerila je istrazivace da je izraz lica koji odrazava emocije uroden

(Driver, 2012).

Slika 3. prikazuje kako na temelju izraza lica mozemo prepoznati $est osnovnih emocija (Ekman,

Sorenson i Freisen, 1969):

1. radost
2. srdzba
3. gadenje
4. tuga

5. 1znenadenost

6. strah
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Slika 3. Prikaz Sest osnovnih emocija

Izvor: https://psihologijadgimnazija.wordpress.com/osnovne-primarne-emocije/

2.2.4. Dodirivanje

Udaljenost izmedu dvije osobe moze se smanjiti na minimum, ¢ime se dolazi do dodira.
Dodirivanje je izrazito snazno sredstvo komuniciranja. Ve¢ nakon rodenja veéina ljudi dodir
pocinje povezivati s ugodnim iskustvima. Stoga je u veéini kultura dodir povezan s pozitivnim
stavovima, a izostanak dodira s negativnim. Dodir moze biti jedan od najjasnijih znakova da se
cijeni, voli i1 prihvaca druga osoba, Kod dodira potrebno je biti oprezan. Nasa kultura ne potice
previse dodirivanje izmedu odraslih osoba i1 ono vrlo lako moze poprimiti seksualne konotacije,

cak i kad nismo imali takve namjere (Rijavec, Miljkovi¢, 2002.).

Dodir je presudan aspekt veéine ljudskih odnosa. On ima ulogu ohrabrivanja, iskazivanja
njeznosti, pokazivanje emocionalne potpore, ali i u mnogim drugim situacijama. Uporaba dodira
u komunikaciji starijim je osobama izuzetno vazna, jer povjerenje u verbalne poruke slabi (Hall,

Knapp, 2010).

Henley (1977) je prikupila misljenja ljudi o obrascima dodira te je zakljucila da ¢e ljudi prije

dodirivati u sljede¢im situacijama:
- pri davanju savjeta ili informacija, nego pri njthovom traZenju,

- priizdavanju naredbe, nego pri njezinom izvrSavanju,
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pri trazenju usluge, nego pri prihvac¢anju da se ona napravi,

pri pokusaju uvjeravanja, nego pri pokusaju da nas se uvjeri,

pri sudjelovanju u dubokoumnom razgovoru, nego pri sudjelovanju u usputnom razgovoru,
pri interakciji na zabavi, nego na poslu,

pri komunikaciji uzbudenosti, nego pri njezinu primanju od drugih,

prilikom primanja poruke brige od drugih, nego pri slanju takvih poruka.

Osnovne kategorije dodirivanja jesu (Morris, 1977):

1.

Rukovanje. Jacina povezanosti ili zeljena povezanost izmedu sudionika ¢esto se moze

uociti gledanjem ruke kojom se ne rukujemo.

Upravljanje tijelom. Ovdje dodirivanje zamjenjuje pokazivanje. Osoba koja vodi tijelo

druge osobe Cesto je ona koja upravlja tim susretom.

TapSanje. Kad odrasli potapSaju drugu odraslu osobu, €esto je rije¢ o obzirnoj ili seksualnoj

gesti. [zuzetak je tapSanje u muskim grupnim sportovima kojima se ¢estita na postignucu.

Obavijanje ruke. Ovakvo se dodirivanje upotrebljava kao oslonac kada je jedna osoba

bolesna, ali se ¢esto primjenjuje da bi se pokazala i bliskost veze.

Obavijanje ramena. Ovaj poluzagrljaj upotrebljava se u musko-zenskim romanti¢nim

vezama, te kao nacin oznacavanja prijateljstva u musko-muskim vezama

Potpuno grljenje. Upotrebljava se kod trenutaka gdje su prisutne intenzivne emocije.
Upotrebljava se jo§S kod sportskih dogadaja, dobrodoslice i odlazaka. Zagrljajem se

pokazuje veca bliskost nego Sto bi se to pokazalo samo rukovanjem.

Ruka u ruci. Kod djece je to znak potpore i zastite. Kod odrasli drzanje za ruke istice

jednakost u odnosu.
Obavijanje struka. Prikazuje se veca bliskost od potpunog grljenja.

Poljubac. Signalizira bliskost ili Zeljenu bliskost.
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10. Ruka na glavu. Dopustanje da nam netko drzi ruku na glavi pokazuje odnos pun povjerenja,

koji je Cesto intiman.

11. Glava na glavu. Dodir glavama dvoje ljudi onemogucuje obavljanje ostalih tekuéih
aktivnosti na uobi¢ajen nacin, pa se, stoga, ovo vidi kao dogovor obiju strana da se iskljuce

od ostatka svijeta.
12. Milovanje. Signal povezan s romanti¢nim osjecajima prema partneru.
13. Potpora tijelu.

14. LaZni napad. Pokazuju naizgled agresivno ponasanje, ali takvi lazni napadi zamjena su za

neke dodire pune ljubavi koji bi mogli biti neugodni.

Drugi nacin kategoriziranja razli¢itih dodira razvio je Heslin (Heslin i Alper, 1983.) Ova
klasifikacija temelji se na funkciji komuniciranih poruka i ima raspon od manje intimnih prema

intimnijim oblicima dodira.

2.2.5. Parajezik

U jeziku tijela drzanje je vazno jer pokazuje kako se koristi i pokrec¢e tijelo kako bi osjetili 1
prenijeli emocije. Drzanje se kod ljudi mijenja u skladu s raspoloZenjima 1 njihovim odnosima. Za
odredene osobnosti karakteristicno je odredeno drzanje tijela. Ljudi koji se osje¢aju samouvjereno
ili odgovorno, drze se uspravno. Oni koji su nizeg statusa ili se Cesto osjecaju depresivno ili
sramezljivo, skloni su hodati pognute glave, pogrbljeni ili spuStenih ramena. Osobu koja ima
uspravno drzanje tijela, ljudi prihvacaju njihova stajaliSta mnogo spremnije nego kad osoba
izgleda podlozno. Razli¢ita drZanja odrazavaju razliCite emocije. Samosvijest je poticaj za
uspravno drzanje i obrnuto. Osobe koje se drZe uspravno, uvucena trbuha, podignutih ramena, s
glavom gore, izgledat ¢e samosvjesno, a tako ¢e se 1 osjecati. Naginjanjem prema naprijed osoba
daje do znanja da je zainteresirana, dok osoba nagnuta prema unatrag izgleda nezainteresirano ili
negativno. Osobe koje zauzmu isti polozaj prijatelji su, ljubavnici ili se dobro slazu te pronalaze

dodirne tocke (Boyes, 2009).

Glasovno se ponaSanje odnosi na to kako je nesto reCeno, a ne $to je reCeno. Pojedine su reakcije
na vokalne znakove namjerno izazvane jer manipuliramo nasim glasom radi priop¢avanja razli¢itih

znacenja.
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Vecina ljudi Cini isto kad zeli naglasiti odredeni dio poruke. Prozodija je rije¢ kojom se opisuju
sve varijacije u glasu koje prate govor, a pomaZu u prijenosu znalenja izgovorenog. Cesto
manipuliramo visinom glasa da bismo pokazali kraj izjavne reCenice (snizavanjem glasa) ili pitanja

(podizanjem glasa) (Hall, Knapp, 2010).

Ton glasa odnosi se na podizanje i opadanje modulacije glasa, a ukazuje nato je li govor govornika
siguran ili nesiguran, je li iskaz iskren ili sarkasti¢an. Kad ton glasa i znacenje rije¢i dodu u sukob,
ljudi vjeruju tonu glasa. Visina mjeri niske i1 visoke tonove glasova. Niza visina glasa obi¢no se
zapaza kao viSe autoritativna, seksi i ugodnija za slusanje. Vecina glasova postaje visa kad je

govornik ljut i uzbuden (Tomi¢, 2016).

Dob, spol i status poprilicno se dosljedno i to¢no procjenjuju na temelju vokalnih znakova.
Neuman i Strack (2000) pokazali su da slusanje glasova koji izrazavaju razlicite emocije takoder
izaziva odgovarajue emocionalne osjecaje, Sto se odrazava u glasu sluSatelja i u njegovoj
samoprocjeni raspoloZenja. Brojni ¢imbenici ulaze u cjelokupnu sliku emocionalne ekspresije;
kontekstualni znakovi, izgovorene rijeci, druga neverbalna ponasSanja, individualne razlike medu

ljudima te neporeciva Cinjenica da postoji viSe nacina izrazavanja odredene emocije.

2.2.6. Fizicke karakteristike kao neverbalni signali u komunikaciji

Visina utje¢e na interpersonalne reakcije. Cini se da ljudi znaju da visina mozZe biti vazna za njihov
drustveni i radni zivot. Vaznost visine odlikuje se i u tome da veca odstupanja od prosjecne visine
(oko 160 cm kod Zzena i 175 cm kod muskaraca) mogu biti izvrgnuta negativnim ocjenama drugih.
Najnegativnije prosudbe povezane su s niskim rastom. Stabler (Stabler, Whit, Moreault, D'Ercole,
Underwood, 1980) 1 njegovi suradnici primjetili su da je “rasireno misljenje u drustvu takvo da se
visina povezuje s pozitivnim zna¢ajkama, a niskom rastu pripisuju se negativne osobine”. Tri
glavne znaCajke povezane s visinom su status, privlatnost 1 kompetentnost. Znanost jo§ nije
utvrdila jasan odnos izmedu stvarne visine neke osobe 1 njezina druStvena statusa, ali istraZzivanja
napravljena u Americi pokazuju da je, u izboru za predsjednika SAD-a, obi¢no pobjedivao
kandidat koji je bio visi. Zene &esto smatraju da su visi muskarci privlaéniji od nizih muskaraca.
Visina igra vaznu ulogu u odabiru muskaraca, no ocjenu “privla¢no” ne dajemo samo na osnovi

visine (Hall, Knapp 2010).
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Promjena boje koze moze ukazivati na bolesti, zbunjenost, bijes. No trajna boja koze je najsnazniji

podrazaj koji odreduje interpersonalne reakcije u nasoj kulturi (Hall, Knapp, 2010).

U zapadnim drustvima vid i1 sluh najvazniji su za primanje i odasSiljanje socijalnih signala, ali
osjetilo mirisa takoder moze utjecati na reakcije. Ljudski se mirisi ispustaju primarno putem
zlijezda koje se nalaze u analnom i genitalnom podrucju te sektornih Zlijezda na licu, rukama,
stopalima i ponegdje na prsima. Mirisi se skupljaju u ustima i na dijelovima tijela koji su pokriveni
dlakama. Nekoliko eksperimenata potvrduje da ljudi obi¢no mogu identificirati miris specificnan

za druge pojedince (Hall, Knapp, 2010).

Jos jedan izvor mirisa jesu "vjetrovi" koji opéenito pridonose negativnom ili uvredljivom ozracju
susreta izmedu ljudi u nasoj kulturi (Lippman, 1980). Ispustanje plinova u pravilu dovodi do
prekida kontakta s osobom u interakciji. Uz ljudske mirise, postoje i mirisi iz okoli$a koji mogu
utjecati na ¢ovjekovo raspolozenje ili ga podsjetiti na sje¢anja koja su povezana s odredenim
mirisom (Hall, Knapp, 2010). U svojim romanima pisac, uz pomo¢ mirisa ¢aja, povezuje se s

uspomenama iz Combraya (Proust, 1952).

Duzina kose osobe moze vrlo snazno utjecati na percepciju i interakciju medu ljudima. Tijekom
1960-ih muskarci bijele rase koji su pustali kosu, dozivljavali su neprimjerena postupanja sli¢na
onima uperenima protiv osoba crne boje koze. Osobe s dugom kosom bile su diskriminirane u
pogledu zaposljavanja, upisa u Skolu itd. MusSkarce zabrinjava ¢elavost jer smatraju da umanjuje
njihovu privlacnost. Dlakavost na ostalim djelovima tijela takoder su vazna za ocjenjivanje
privlagnosti. Casopis Playboy godinama je retusirao stidne dladice na svojim modelima. Od
kulture do kulture postoje razlike u percepciji dlakavih ljudi. U SAD-u ljudi smatraju da dlake
ispod pazuha kod Zena nisu privlacne, iako takvo misljenje ne dijele 1 u drugim zemljama (Hall,

Knapp, 2010)..

Istazivaci koji su pratili 10.000 ljudi u dobi izmedu 16 i 24 godine ustanovili su, primjerice, da
pretilost kod osoba znac¢i manju vjerojatnost za potencijalno sklapanje braka, a vecu vjerojatnost

za manje prihode i slabije obrazovanje (Gortmaker, Must, Perrin, Sobol, Dietz, 1993).
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Osnovna podjela tjelesnih tipova (Hall, Knapp 2010):
1. Endomorfan. Okrugao, mekan obli (ugodan, simpatican, brbljav)

2. Mezomorfan. MiSicav, atletski (avanturisti¢ki, samopouzdan, zreo)
3. Ektomorfan. Tanak, visok, mrSav (pesimist, Sutljiv, napet, nervozan)

2.2.7. Odijevanje

Odje¢a kao vazna komponenta u definiranju imidza jedne osobe, pored toga Sto priopéava
informacije o njezinoj osobnosti, socijalnom statusu, pripadnosti odredenoj grupi, seksualnosti,

agresivnosti i ostalim sklonostima, utjece i na ponasanje osobe koja je nosi (Tomi¢, 2016).

Odjeca jednog politickog kandidata €ini vizualnu izjavu i zbog toga je vazno odijevati se tako da
odjeca odrzava sliku o sebi koju kandidati Zele prenijeti bira¢ima. Odje¢a koju kandidat nosi na
sluzbenim plakatima koji ga priblizavaju bira¢ima treba biti u skladu sa svim ostalim oblicima
komunikacije, a takoder i s njegovom osobnos¢u. Izbor odjeée ovisi o tjelesnim predispozicijama,

godinama zivota, prigodi, statusu, dobu dana, vrsti posla i sezoni (Tomi¢, 2016).

Poslovni su kostimi i1 odijela standardna odjec¢a javnih 1 poslovnih osoba jer je to najprihvaceniji
oblik javnih sluzbenika i sluzbenica. U Sjevernoj Americi odredeni stilovi i boje odijevanja
smatraju se viSe profesionalnim 1 viSe vjerodostojnim. U Japanu odijevanje ne oznac¢ava samo
status nego 1 skupinu zanimanja (Tomi¢, 2016). Holutovi eksperimenti potvrdili su da dojam o

nekoj osobi moZete promijeniti tako da promijenite nacin njezina odijevanja (Holut, 1954).

Komuniciranje odje¢om je najuéinkovitije kad je ona u skladu s ulogom onoga tko je nosi i
popratnim okolnostima. Nacinom na koji se ljudi odijevaju prenose vazne poruke o sebi 1
profesionalnom 1 drustvenom zivotu. Odjeca je jedna od prvih stvari koje ljudi zapazaju. Na
osnovi odje¢e moze se tocnije procijeniti dob, spol, socioekonomski status 1 uvjerenja pojedinca.
Odjeca 1 drugi nacini nacini na koje ukrasavamo svoje tijelo utjece na to §to mislimo o sebi, $to
onda utjece na to kako komuniciramo (Hall, Knapp 2010). Osobe koje javno nastupaju trebale bi

se drzati pravila odijevanja kako bi publici poslali §to bolju poruku o sebi.
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3. JAVNI NASTUP

Javni govor je moc¢no oruzje koje, onima koji savladaju tu vrijednu vjestinu, jam¢i uspjeh na
mnogim podru¢jima. Brojni kvalitetni govornici ostvaruju velike uspjehe zahvaljujué¢i javnome
nastupu koji plijeni paznju te se za njih kaze da imaju karizmu. Velika mo¢ koju vjestina javnog
govora daje govornicima temelji se na ¢injenici da je javni govor neka vrsta osnazenja drugih ljudi,
on daje govorniku jedinstvenu priliku da ostvari stanoviti utjecaj u stvarnosti (Tafra —Vlahovié,
2015). Javni govori sluze za uvjeravanje, informiranje i zabavljanju ljudi, a cilj javnog govora je
dobivanje odgovora od publike u pogledu stava, ponasanja i misljenja. Potpuna priprema govora
eticka je obveza govornika, koji odgovornost pripreme ima, ne samo prema sebi, vec i prema svojoj
publici. Eticki provjeren cilj govora pretpostavlja da se govornik, prilikom pripreme, suocio s
mnogim dilemama u pogledu toga $to govornik Zeli posti¢i. Govornik u svom iskazu mora biti

posten, treba izbjegavati etiketiranje i diskriminirajuci govor (Tafra —Vlahovi¢, 2015).

3.1. IZVEDBA JAVNOG GOVORA

Izvedba javnog govora nije vaznija od sadrzaja, ali je kljucni element koji razlikuje dobar ili
izvrstan od loSijeg ili srednjeg govora (Tafra-Vlahovi¢, 2013). Dobra izvedba znaci prenijeti
poruku publici jasno i zanimljivo bez smetnji 1 digresija. Neki govornici Cesto ne Zele
upotrebljavati jednostavne rijeci ili krace re€enice jer Zele na publiku ostaviti dojam uéenosti.
Uc¢inak je u pravilu suprotan 1 jednostavno izaziva nerazumijevanje. VjeSti govornici
upotrebljavaju ziv i dinami¢an jezik, reCenice nisu toliko oslonjene na imenice koliko na glagole,
Sto ¢ini govor dinami¢nim, ¢eS¢e upotrebljavaju aktiv od pasiva, koriste se rije¢ima kao slikama.
Prilikom upotrebe jezika, govornik mora pazljivo birati rijeci, ne samo prema njihovom
denonativnom znacenju, nego 1 prema konotativnom. Govornik mora jezik upotrebljavati to¢no,
jasno 1 sluZiti se rje¢nikom 1 sinonimima koje moze naci u jeziénim prirucnicima (Tafra-Vlahovic,

2013).

Jedan od glavnih alata govornika je glas, jedinstven i nikome drugome svojstven osobni znak.
Vrlina je imati milozvucan glas visoke kvalitete, ali i manje kvalitetan glas moguce je nauditi
kontrolirati. U govoru vazno je prilagoditi volumen glasa akustici dvorane, eventualno ga mijenjati

u skladu s dramaturgijom izvedbe. Vikanje i Saptanje nisu prikladni u javnom govoru. Visina glasa
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podlijeze stalnim promjenama tijekom govora, takozvanim fleksijama koje rijeCima takoder
pridaju znacenje pa iste rijeci u razlicitim visinama mogu imati razli¢ito znacenje. Monoton glas

govornika moZze unazaditi i dobro sro¢en i uvjezban sadrzaj (Tafra —VIahovi¢, 2015).

Brzina govora ovisi o prirodenoj brzini govora, atmosferi koju govornik zeli kreirati. Sporo
govorenje stvara dosadu kod publike, a prebrzo govorenje kod publike stvara nerazumijevanje.
Stanke u govoru mogu biti obi¢ni prekidi u kojima vlada tiSina, ali i vokalizirane pauze, poput
onih "hm", "um", "eh", "er". Pravilnom upotrebom sva tri elementa glasa kod javnog govora
dobivamo kvalitetan govor. U glasovnu izvedbu spada i izgovor. Kod govora potrebno je paziti na

artikulaciju i ne gutati slogove, ve¢ jasno izgovarati rije¢i (Tafra —VIahovi¢, 2015).

Govornik moZe ovladati samo nekim vaznim elementima neverbalne komunikacije, ali nikako ne
svima. Gr¢ki povjesnicar Herodot ustvrdio je da ljudi viSe vjeruju svojim o¢ima nego uSima.
Brojna su istrazivanja potvrdila da, u slu¢aju nesklada onog $to govornik porucuje verbalnim 1

neverbalnim porukama, radije se vjeruje neverbalnim (Tafra-Vlahovi¢, 2013.).

Jedan od vaznih alata neverbalne komunikacije svakako je osobni izgled. Neka od pravila osobnog
izgleda jesu; urednost, Sminka, nakit, neupadljiva odijela, ne previse atraktivni kostimi, odjeca
koja nece odvucéi pozornost publike od poruke. Kretanje tijela kod javnog govora osobito je vazno

jer projicira samopouzdanje (Tafra-Vlahovi¢, 2013.).

Upotrebom gesti Saljemo poruku publici i vazno je da upotreba gesti bude u skladu s porukom, ali
1 da geste budu prirodne. Neki govornici gestikuliraju puno, a neki ne gestikuliraju uopce jer im to
prirodno tako odgovara i toga se treba drZati. Jedan od najmo¢nijih alata za uspostavu odnosa s
publikom je kontakt pogledom. Kontakt pogledom uvjetovan je i kulturoloskim kontekstom pa,
tako, isto¢ne kulture manje koriste izravan pogled, dok u zapadnim kulturama on ima znacenje

¢vrstine 1 iskrenosti (Tafra-Vlahovi¢, 2013.).

Javni govor potrebno je uvjezbavati i pritom je vazno koncentrirati se na prijenos ideja i misli, na

ton glasa i neverbalnu komunikaciju
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4. ISTRAZIVANJE

Prikazana teorija utvrdila je vaznost neverbalne komunikacije i njenog utjecaja na percepciju

javnog nastupa. U istrazivanju koje je prikazano u nastavku poslo se od pitanja:

1. Percipiraju li ispitanici kao publika vaznost neverbalne komunikacije u javnom nastupu?
2. U kojoj mjeri publika to¢no prepoznaje elemente neverbalne komunikacije i pravilno tumaci

znacenje uocenih signala?

4.1. ISTRAZIVACKI CILJEVI

Cilj ovoga rada je utvrdivanje na koji nacin publika percipira kvalitetu nastupa i prepoznavanje
elemenata neverbalne komunikacije osim opaZanja kvalitete javnog nastupa u odnosu na
neverbalnu izvedbu. Takoder cilj rada je istraziti u kojoj mjeri publika uo¢ava neverbalna elemente

te koliko to¢no prepoznaje znacenja neverbalnih elemenata komunikacije.

4.2. HIPOTEZE ISTRAZIVANJA

U istrazivanju su postavljene tri hipoteze:

H1 Neverbalna komunikacija ima znacajan utjecaj na percepciju kvalitete javnog nastupa.
H2 Ispitanici smatraju da prepoznaju elemente neverbalne komunikacije u javnom nastupu.
H3 Ispitanici ne znaju to¢no znacenje prepoznatih neverbalnih elemenata.

4.3. OPIS METODE

Anketno istrazivanje provedeno je na nacin da se prvo prikazivao kratak video sadrZaj
inauguracijskog predsjedni¢kog govora Donalda Trumpa odrzanog u Washingtonu 2017. godine
(https://www.youtube.com/watch?v=SZzHoXdD1yo), a nakon toga od ispitanika su se prikupljali
podaci uz primjenu posebno izradenog anketnog upitnika. U istrazivanju je koriStena metoda
ankete koja se sastojala od 8 zatvorenih pitanja 1 14 izjava s kojima su ispitanici izrazavali svoje
stavove (Likertova ljestvica). Prikazivanje video sadrzaja i ispunjavanje ankete radilo se u
grupama izmedu 12 i1 30 ispitanika. Grupe ispitanika su studenti SveuciliSta Sjever i polaznici
raznih tecaja koji se organiziraju u Centru za izobrazbu Zagreb u sklopu Ministarstva pravosuda 1

uprave.
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Uz pomo¢ programa za obradu statistickih podataka (SPSS-a) i alata Google Docs-a provedena je
analiza podataka. Provjera pitanja ankete tj. pouzdanost ankete koja se sastoji od vise pitanja koja
u sebi sadrze Likertovu ljestvicu testirano je uz pomo¢ Chrombach alfa testa. Uz pomo¢ Crombach
testa dobiva se vrijednost koja prikazuje pouzdanost izabranog uzorka. Testiranjem Chrombach
alfa koeficijenta uz pomo¢ softvera za statistiCku obradu podataka (SPSS-u) dobivena je vrijednost

0,764, sto govori da je uzorak pouzdan i da se podaci mogu dalje obradivati.

4.4. OPIS UZORKA

Istrazivanju je pristupilo 205 ispitanika u vremenskom razdoblju od 11. do 29. sije¢nja 2022.

godine.

U anketi u ovom istraZivanju koristio se prigodni uzorak.
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5. ANALIZA REZULTATA

Iz Grafikona 1. vidljivo je da je u istrazivanju sudjelovalo 66,3% muskaraca i 33,7% Zena, odnosno

136 muskaraca 1 69 Zena.

Grafikon 1. Spol ispitanika

|

|

\
m Zensko

m Musko

Grafikon 2. prikazuje koliki je postotak ispitanika prema dobi. Prema dobnoj skupini ispitanika
17,10 % (35 ispitanika) ima izmedu 18 i 30 godina, 32,7 % (67 ispitanika) izmedu 31 i 40 godina,
41 % (84 ispitanika) izmedu 41 i 50 godina, 8,8 % (18 ispitanika) izmedu 51 i 60 godina te 0,5 %
(1 ispitanik) stariji je od 61 godine.
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Grafikon 2. Dob Ispitanika
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U Grafikonu 3. prikazan je postotak ispitanika prema zavrSenoj razini obrazovanja. Prema
zavr$enoj razini obrazovanja, 37,1% (76 ispitanika) ima zavrSenu srednju stru¢nu spremu, 12,2%
(25 ispitanika) ima zavrSenu viSu Skolu ili struéni studij, 12,2% (25 ispitanika) ima zavrSen
preddiplomski studij (bacc.), 37,6% (77 ispitanika) ima zavrSen diplomski studij i 1% (2

ispitanika) ima zavrsSen poslijediplomski doktorski studij.

Grafikon 3. Stupanj obrazovanja ispitanika

| Visa Skola, veleucdiliste ili

|
B Srednja stru¢na sprema (SSS) ‘
struéni studij ‘

m Preddiplomski studij (bacc.)

12,2% | 12,2%

= Diplomski studij

m Poslijediplomski doktorski
studij

U Grafikonu 4. vidljivo je da 77,1% (158 ispitanika) zivi u gradu, a 22,9% (47 ispitanika) Zivi na

selu.
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Grafikon 4. Mjesto stanovanja ispitanika

P — ———

m Selo

= Grad

U Grafikonu 5. prikazan je postotak ispitanika prema random statusu. Zaposleno je 85,4% (175
ispitanika), 2% (4 ispitanika) je nezaposleno, 11,1% (23 ispitanika) su studenti i 1,5% (3

ispitanika) su umirovljenici.

Grafikon 5. Radni status ispitanika

[ — B —

m Zaposlen/a
m Nezaposlen/a
m Student/ica

“ Umirovijenik

U drugom dijelu anketnog upitnika ispitanici su odgovarali na 7 tvrdnji uz pomo¢ Likertove

ljestvice. Ispitanici su ocjenjivali tvrdnje ocjenama od 1 do 5, pri ¢emu je odgovor pod brojem 1
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oznacavao odgovor “izrazito se ne slazem”, broj 2 “ne slazem se”, broj 3 “niti se slazem niti ne
slazem”, broj 4 “slazem se”, a broj 5 oznaCavao je odgovor “izrazito se slazem”. Uz pomo¢
navedenih tvrdnji, ispitanici su odgovorili kakav utjecaj ima neverbalna komunikacija na

percepciju kvalitete javnog nastupa.

Grafikon 6. prikazuje odgovore ispitanika na tvrdnju “Smatram da, kada me govornik gleda u o¢i,
lakse razumijem sadrzaj koji mi prenosi”. Ispitanici su u najvec¢em postotku, njih 53,2% odgovorili
da se izrazito slazu s tvrdnjom. S tvrdnjom se slaze 31,2% ispitanika, dok 13,2% ispitanika nema
stav o tvrdnji. Mali postotak ispitanika, njih 1,5% ne slaze se s tvrdnjom, a 1% ispitanika izrazito

se ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 6. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Smatram da, kada me govornik gleda u o¢i,

lakSe razumije sadrzaj koji mi prenosi”
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slazem ne slazem

U grafikonu 7. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Govornik koji iznosi sadrzaj bez
gestikulacije i gledajuci u jednu tocku, smanjuje kvalitetu prenosenja sadrzaja”. Najveci postotak
ispitanika, njih 53,2% izrazito se slaze s tvrdnjom, 26,3% ispitanika odgovorilo je da se slaze s
tvrdnjom, 9,8% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 7,3% ispitanika, a 3,4%

ispitanika se izrazito ne slaze.
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Grafikon 7. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Govornik koji iznosi sadrzaj bez gestikulacije

i gledajuéi u jednu tocku, smanjuje kvalitetu prenoSenja sadrzaja"
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U grafikonu 8. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Govornik koji koristi umjerenu
gestikulaciju, njome doprinosi razumijevanju sadrzaja poruke”. Ispitanici se izrazito slazu s
tvrdnjom, njih 37,1%, najveci broj ispitanika, njih 46,8% odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom,
13,7% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 1,5%, a 1% ispitanika se izrazito ne

slaze.
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Grafikon 8. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Govornik koji koristi umjerenu gestikulaciju,

njome doprinosi razumijevanju sadrzaja poruke”
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Grafikon 9. prikazuje odgovore ispitanika na tvrdnju “Govornika koji neverbalnim signalima $alje
poruku nesigurnosti dozivjet ¢u manje ozbiljno i teze prihvatiti sadrzaj (argumente) koji prenosi”.
Ispitanici se izrazito slazu s tvrdnjom, njih 30,2%, najveéi broj ispitanika, njih 42,9% odgovorilo
je da se slaze s tvrdnjom, 20,5% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se 4,4% ispitanika ne

slaze, a 2% ispitanika izrazito se ne slaze.
9

Grafikon 9. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Govornika koji neverbalnim signalima $alje

poruku nesigurnosti dozivjet ¢u manje ozbiljno i teze prihvatiti sadrzaj (argumente) koji prenosi”
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Grafikon 10. prikazuje odgovore ispitanika na tvrdnju “lako odjeca ne ¢ini covjeka, govornik koji
je nemarno odjeven i pomalo zapuSten ostavlja dojam manje stru¢nosti od govornika koji je uredno
i poslovno odjeven”. Najveéi postotak ispitanika, njih 32,2% izrazito se slaze s tvrdnjom, 31,7%
ispitanika odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom, 23,9% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom

6,3% ispitanika se ne slaze, a 5,9% ispitanika se izrazito ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 10. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “lako odjeca ne ¢ini covjeka, govornik koji je
nemarno odjeven i pomalo zapusten ostavlja dojam manje stru¢nosti od govornika koji je uredno

i poslovno odjeven”
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U grafikonu 11. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Govornik koji zamuckuje ili gubi
glas tijekom izvedbe javnog nastupa ostavlja dojam manje stru¢nosti 1 teZe ¢u mu povjerovati”.
Ispitanici se izrazito slazu s tvrdnjom, njih 24,9%, najve¢i broj ispitanika, njih 38,5% odgovorilo
je da se slaze s tvrdnjom, 21,5% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 11,7%

ispitanika, a 3,4% ispitanika se izrazito ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 11. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Govornik koji zamuckuje ili gubi glas

tijekom izvedbe javnog nastupa ostavlja dojam manje strucnosti i teze ¢u mu povjerovati”
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U grafikonu 12. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Odje¢a govornika ne utjece na moju
percepciju javnog nastupa”. Ispitanici se izrazito slazu s tvrdnjom, njih 16,6%, 21,5% odgovorilo
je da se slaze s tvrdnjom, 32,7% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 23,9%

ispitanika, a 5,4% ispitanika se izrazito ne slaze s tvrdnjom.
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Grafikon 12. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Odje¢a govornika ne utje¢e na moju

percepciju javnog nastupa”
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U tablici 1. prikazani su odgovori ispitanika te izracun aritmeticke sredine za odgovore vezane uz
istrazivacko pitanje “Koliko neverbalna izvedba u javhom nastupu djeluje na percepciju kvalitete
javnog nastupa”. Iz tablice je vidljivo da ispitanici na postavljene tvrdnje odgovaraju kako
prepoznaju i razumiju koliko neverbalna izvedba djeluje na percepciju javnog nastupa. Ukupna
vrijednost aritmeticke sredine iznosi 3,90, Sto znaci da je ispitanici prepoznaju kako neverbalna

izvedba govornika djeluje na percepciju kvalitete javnog nastupa.
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Tablica 1. Prikaz izracuna aritmeticke sredine za istrazivacko pitanje “Koliko neverbalna izvedba

u javnom nastupu djeluje na percepciju kvalitete javnog nastupa?”’

lzrazito se Niti
Ne . 5 :

ne renoznaiem/ prepoznajem/slaZzem Prepoznajem/

slazem/pre- prep J niti se ne slaZem/pre- | slaZzem se

. ne slazem se s
poznajem poznajem

Izrazito se
slazem/pre-
poznajem

Broj
ispitanik
a

Srednja

Tvrdnje vrijednost

Smatram da, kada me
govornik gleda u odi,
lakSe razumijem sadrzaj
koji mi prenosi. 2 3 27 64 109 4341 205

Govornik  Kkoji iznosi
sadrzZaj bez gestikulacije
i gledajuéi u jednu
to¢ku, smanjuje
kvalitetu prenoSenja | 7 15 20 54 109 4,185 205
sadrzaja.

Govornik koji  koristi
umjerenu gestikulaciju,
njome doprinosi
razumijevanju sadrzaja | 2 3 28 9% 76 4176 205
poruke.

Govornika koji
neverbalnim signalima
Salje poruku
nesigurnosti doZivjet ¢u
manje ozbiljno i teZe
prihvatiti sadrzaj | 4 9 42 88 62 3,951 205
(argumente) koji
prenosi.

Iako odjeca ne Cini
Covjeka, govornik koji je
nemarno odijeven i
pomalo zapusten
ostavlja dojam manje
stru¢nosti od govornika
koji je uredno i poslovno | 12 13 49 65 66 3,780 205

odjeven.

Govornik koji
zamuckuje ili gubi glas
tijekom izvedbe javnog
nastupa ostavlja dojam
manje strucnosti i teZe
¢u mu povjerovati.

7 24 44 79 51 3,698 205

Odjeca  govornika ne
utjeCe na moju percepciju
javnog nastupa.

11 49 67 44 34 3,200 205

Ukupno: 3,90
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U tre¢em dijelu anketnog upitnika ispitanici su odgovarali na 7 tvrdnji uz pomo¢ Likertove
ljestvice. Uz pomoc¢ tvrdnji ispitanici su odgovarali u kojoj mjeri publika prepoznaje elemente
neverbalne komunikacije, i to na primjeru bivSeg americkog predsjednika Donalda Trumpa, ¢iji

im je inauguracijski govor prikazan u kratkom video isjecku.

U grafikonu 13. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “U javnom nastupu Donalda Trumpa
primjecujem gotovo sve neverbalne elemente kojima prenosi poruku”. Ispitanici se izrazito slazu
s tvrdnjom, njih 27,8%, najveci broj ispitanika, njih 39,5% odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom,
26,3% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 5,4% ispitanika, a 1% ispitanika se

izrazito ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 13. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “U javnom nastupu Donalda Trumpa

primjec¢ujem gotovo sve neverbalne elemente kojima prenosi poruku”
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Grafikon 14. prikazuje odgovore ispitanika na tvrdnju “Prepoznajem znacenje gestikulacije u
nastupu Donalda Trumpa”. U grafikonu je vidljivo da 24,9% ispitanika prepoznaje u potpunosti
gestikulacije, 41,8% ispitanika prepoznaje gestikulacije, 26,8% ispitanika niti prepoznaje niti ne
prepoznaje gestikulacije govornika, 5,9% ispitanika ne prepoznaje znacenje gestikulacija, a 1,5%

ispitanika uopée ne prepoznaje gestikulacije govornika
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Grafikon 14. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Prepoznajem znacenje gestikulacije u

nastupu Donalda Trumpa”
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U grafikonu 15. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Izrazi lica Donalda Trumpa u
njegovom javnom nastupu $alju jasnu poruku sami za sebe”. Ispitanici se izrazito slazu s tvrdnjom,
njih 30,7%, najveci broj ispitanika, njih 36,6% odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom, 26,8%
ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 4,4% ispitanika, a 1,5% ispitanika se izrazito

ne slaze s tvrdnjom.”

Grafikon 15. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Izrazi lica Donalda Trumpa u njegovom

javnom nastupu Salju jasnu poruku sami za sebe”

40%

36,6%(75)
35% —
— 30,7%(63)
]
30% 26,8%(55) — —
I I
] ] ]
] ] ]
20% — — —
I I I
I I I
I I I
I I I
° 1,5%(3) —— — — —
0%
0
Izrazito se ne Ne slazem se Niti se slazem niti Slazem se Izrazito se slazem
slazem ne slazem

w

5



U grafikonu 16. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Ton glasa, intonacija, brzina i visina
govora Donalda Trumpa jasno i jednoznac¢no dopunjuju poruku koju prenosi”. Ispitanici se izrazito
slazu s tvrdnjom, njih 32,2%, najveci broj ispitanika, njih 42,4% odgovorilo je da se slaze s
tvrdnjom, 19,5% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 4,4% ispitanika, a 1,5%

ispitanika se izrazito ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 16. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Ton glasa, intonacija, brzina i visina govora

Donalda Trumpa jasno i jednozna¢no dopunjuju poruku koju prenosi”
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U grafikonu 17. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Prepoznajem poruku koju Donald
Trump Salje svojim drZanjem tijela”. Ispitanici u potpunosti prepoznaju poruku govornika, njih
22,4%, najveéi broj ispitanika, njih 44,4% odgovorilo je da prepoznaje poruku govornika, 24,9%
ispitanika nema stav o tvrdnji, 4 % ispitanika ne prepoznaje poruku govornika, a 3,4% ispitanika

uopce ne prepoznaje poruku govornika.
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Grafikon 17. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Prepoznajem poruku koju Donald Trump

Salje svojim drzanjem tijela”
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U grafikonu 18. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “KoriStenje razli€itih neverbalnih
elemenata Donalda Trumpa vazZno je za dojam javnog nastupa”. Ispitanici se izrazito slazu s
tvrdnjom, njih 28,8%, najveci broj ispitanika, njih 42% odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom, 23,9%
ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 2,9% ispitanika, a 2,4% ispitanika se izrazito

ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 18. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Koristenje razli¢itih neverbalnih elemenata

Donalda Trumpa vazno je za dojam javnog nastupa”
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U grafikonu 19. prikazani su odgovori ispitanika na tvrdnju “Razli¢iti neverbalni elementi koje
Donald Trump koristi vazni su za razumijevanje sadrzaja koji on prenosi”. Ispitanici se izrazito
slazu s tvrdnjom, njih 19%, najveéi broj ispitanika, njih 42,4% odgovorilo je da se slaze s tvrdnjom,
27,8% ispitanika nema stav o tvrdnji. S tvrdnjom se ne slaze 7,8% ispitanika, a 2,9% ispitanika se

izrazito ne slaze s tvrdnjom.

Grafikon 19. Prikaz odgovora ispitanika na tvrdnju “Razli¢iti neverbalni elementi koje Donald

Trump koristi vazni su za razumijevanje sadrzaja koji on prenosi”
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U tablici 2. prikazani su odgovori ispitanika i izracun aritmeti¢ke sredine za odgovore vezane uz
istrazivacko pitanje “U kojoj mjeri publika prepoznaje elemente neverbalne komunikacije?”.

Iz tablice je vidljivo da ispitanici na postavljene tvrdnje odgovaraju kako prepoznaju elemente
neverbalne komunikacije. Ukupna vrijednost aritmeticke sredine iznosi 3,85, §to znaci da ispitanici
tvrde da prepoznaju elemente neverbalne komunikacije.
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Tablica 2. Prikaz izracuna aritmetic¢ke sredine za pitanja vezana uz istrazivacko pitanje “U kojoj
mjeri publika prepoznaje elemente neverbalne komunikacije?”’

Izrazito se Niti
Ne . 5 :
ne . prepoznajem/slaZzem Prepoznajem/
N prepoznajem/ s s 5
slaZzem/pre- % niti se ne slazem/pre- | slaZzem se
. ne slazem se .
poznajem poznajem

Izrazito se
slazem/pre-
poznajem

Broj
ispitanik
a

Srednja

Tvrdnje vrijednost

U javnom  nastupu
Donalda Trumpa
primje¢ujem gotovo sve
neverbalne elemente
kojima prenosi poruku. 2 11 54 81 57 3,878 205

Prepoznajem  znadenje
gestikulacije u nastupu

Donalda Trumpa. 3 12 55 84 51 3,820 205

Izrazi lica Donalda
Trumpa u njegovom
javnom nastupu Salju
jasnu poruku sami za
sebe. 3 9 55 75 63 3,907 205

Ton glasa, intonacija,
brzina i visina govora
Donalda Trumpa jasno i
jednoznaéno dopunjuju
poruku koju prenosi. 3 9 40 87 66 3,995 205

Prepoznajem poruku
koju Donald Trump 3alje

svojim drzanjem tijela. 7 10 51 91 46 3,776 205

Koristenje razli¢itih
neverbalnih  elemenata
Donalda Trumpa vazno

je za dojam javnog
nastupa. 5 6 49 86 59 3,917 205

Razliciti neverbalni
elementi koje Donald
Trump koristi vazni su
za razumijevanje
sadrzaja koji on prenosi.
6 16 57 87 39 3,668 205

Ukupno: 3,85
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U cetvrtom dijelu anketnog upitnika ispitanici su odgovarali na 3 zatvorena pitanja u kojima su
ponudeni to¢ni i netocni odgovori. Pitanja se odnose na prepoznavanje odredenih znakova

neverbalne komunikacije koji se koriste u javnom nastupu.

U grafikonu 20. prikazani su odgovori ispitanika na pitanje “Spojen palac i kaziprst koji stvaraju
nuluu SAD-u znaci?”. Na odgovor “sve je u redu” odlucilo se 38,5% ispitanika, 9,3% ispitanika
odlucilo se na ponudeni odgovor koji je sugerirao da se govornik osjeca odli¢no, 10,2% ispitanika
smatra da govornik Zeli svojim znakom prenijeti poruku da govori pred odliénom publikom.
Najveci broj ispitanika, njih 42% smatra da govornik Zzeli, slanjem navedenog znaka, re¢i da mu

nije nitko ravan.

Grafikon 20. Prikaz odgovora ispitanika na pitanje “Spojen palac i kaziprst koji stvaraju nulu (kao

u primjeru Donalda Trumpa) u  SAD-u zna¢i?”

"SVE JE U REDU"

"0SJECAM SE ODLICNO"

"ODLICNA STE PUBLIKA"

"NITKO MI NIJE RAVAN" 0,42
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U grafikonu 21. prikazani su odgovori ispitanika na pitanje “RaSireni palac i1 kaZiprst koji stvaraju
slovo L znac¢i?”. Na odgovor “moji protivnici su gubitnici” odlucilo se 49,3% ispitanika, 5,4%
ispitanika odgovorilo je da govornik, upotrebom navedenog znaka, zeli re¢i da njegovi protivnici
lazu, 13,2% ispitanika smatra da govornik zeli poslati poruku da je lojalan svojoj publici, a 32,2%

ispitanika smatra da govornik, upotrebom znaka, Zeli re¢i da je potpuno u pravu.
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Grafikon 21. Prikaz odgovora ispitanika na pitanje “Rasireni palac i kaZiprst koji stvaraju slovo

L (kao u primjeru Donalda Trumpa) znac¢i?”
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U grafikonu 22. prikazani su odgovori ispitanika na pitanje “Upiranje prstom u publiku kao §to
cesto ¢ini Donald Trump ima kakvo znafenje?” Da upiranjem prsta u publiku govornik stvara
zajedni$tvo smatra 13,2% ispitanika, 21% ispitanika smatra da govornik time optuzuje i prijeti
publici, 18% ispitanika smatra da govornik upiranjem prsta u publiku zeli ohrabriti publiku, a

47,8% ispitanika reklo je da govornik upotrebom znaka zeli dati vaznost publici.

Grafikon 22. Prikaz odgovora ispitanika na pitanje “Upiranje prstom u publiku kao §to ¢esto ¢ini

Donald Trump ima kakvo znacenje?”
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5.1. DISKUSIJA

Svrha istrazivanja bila je utvrditi u kojoj mjeri publika uocava i raspoznaje neverbalne elemente

komunikacije.
Prije pocetka istrazivanja postavljene su tri hipoteze.

Hipoteza 1: Neverbalna komunikacija ima znacajan utjecaj na percepciju kvalitete javnog

nastupa.

Nakon analize i obrade prikupljenih podataka, moze se utvrditi da ispitanici smatraju kako

neverbalna komunikacija ima znacajan utjecaj na percepciju kvalitete javnog nastupa.

Navedene tvrdnje glasile su: “Smatram da, kada me govornik gleda u o¢i, lakSe razumijem sadrzaj
koji mi prenosi”, “Govornik koji iznosi sadrzaj bez gestikulacije 1 gledajué¢i u jednu tocku,
smanjuje kvalitetu prenosSenja sadrzaja”, “Govornik koji koristi umjerenu gestikulaciju, njome
doprinosi razumijevanju sadrzaja poruke”, “Govornika koji neverbalnim signalima Salje poruku
nesigurnosti dozivjet ¢u manje ozbiljno i teze prihvatiti sadrzaj (argumente) koje prenosi”, “lako
odjeca ne €ini covjeka, govornik koji je nemarno odijeven i pomalo zapuSten ostavlja dojam manje
strucnosti od govornika koji je uredno i poslovno odjeven”, “Govornik koji zamuckuje ili gubi
glas tijekom izvedbe javnog nastupa ostavlja dojam manje stru¢nosti i teZe ¢u mu povjerovati”,
“Odjeca govornika ne utjee na moju percepciju javnog nastupa”. Prikazom podataka u tablici 1.
mozemo vidjeti da vrijednost aritmeticke sredine iznosi 3,90, Sto potvrduje da ispitanici
prepoznaju da neverbalna izvedba govornika djeluje na percepciju kvalitete javnog nastupa.
Promatraju¢i grafikone 6, 7, 8, 9, 10, 11 1 12 jasno je kako se veina ispitanika slaze ili izrazito

slaZe s tvrdnjama, $to nedvojbeno potvrduje prvu hipotezu.

Hipoteza 2: Ispitanici smatraju da prepoznaju elemente neverbalne komunikacije u javnom

nastupu.

Nakon analize i obrade prikupljenih podataka, mozZe se utvrditi da ispitanici smatraju da

prepoznaju elemente neverbalne komunikacije u javnom nastupu.

Navedene tvrdnje glasile su: “U javnom nastupu Donalda Trumpa primjecujem gotovo sve

neverbalne elemente kojima prenosi poruku”, “Prepoznajem znacenje gestikulacije u nastupu
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Donalda Trumpa”, “Izrazi lica Donalda Trumpa u njegovom javnom nastupu Salju jasnu poruku
sami za sebe”, “Ton glasa, intonacija, brzina i visina govora Donalda Trumpa jasno i jednoznac¢no
dopunjuju poruku koju prenosi”, “Prepoznajem poruku koju Donald Trump $alje svojim drzanjem
tijela”, “Koristenje razli¢itih neverbalnih elemenata Donalda Trumpa vazno je za dojam javnog
nastupa”, “RazliCiti neverbalni elementi koje Donald Trump koristi vazni su za razumijevanje
sadrzaja koji on prenosi”. Analizom podataka u tablici 2. mozemo vidjeti da vrijednost aritmeticke
sredine iznosi 3,85, Sto potvrduje da vecina ispitanika prepoznaje elemente neverbalne
komunikacije. Promatrajuci grafikone 13, 14, 15, 16, 17, 18 i 19, veéina ispitanika odgovorilo je

da se slaze ili izrazito slaze s tvrdnjama, Sto potvrduje drugu hipotezu.

Hipoteza 3: Ispitanici ne znaju to¢no znacenje prepoznatih neverbalnih elemenata.

Obradom i analizom prikupljenih podataka, moZe se utvrditi da ispitanici ne znaju to¢no

znacenje prepoznatih neverbalnih elemenata.

X199

Na pitanje “Spojen palac i kaziprst koji stvaraju nulu u SAD-u znac¢i” najveéi broj ispitanika, njih
42%, medu ponudenim je odgovorima odabralo “nitko mi nije ravan”, §to nije toan odgovor.
Tocan je odgovor “sve je u redu”, a na njega se odlucilo 38,5% ispitanika. Na drugo pitanje
“Rasireni palac 1 kaZiprst koji stvaraju slovo L znac¢i”, medu ponudenim je odgovorima najveci
broj ispitanika, njih 49,3%, odabralo “moji protivnici su gubitnici”, §to nije to¢an odgovor. Na
tocan odgovor “ja sam potpuno u pravu”, odlucilo se 32,2% ispitanika. Na pitanje o tome S$to znaci
upiranje prstom u publiku kao §to Cesto to ¢ini Donald Trump, vecina, 47,8 posto ispitanika,
odlucilo se na odgovor koji je sugerirao da govornik time Zeli dati vaznost publici, §to nije tocan
odgovor. Na tofan odgovor koji glasi “govornik time optuzuje i prijeti publici”, odlucilo se 21
posto ispitanika. Na tri pitanja sa zatvorenim, odnosno ponudenim odgovorima ostavili smo
ispitanicima na odabir da sami prosude S§to to¢no znace tri konkretna neverbalna znaka kojima se
Donald Trump koristi u inauguracijskom govoru kojeg smo ispitanicima pokazali. Radilo se o
spojenom palcu 1 kaziprstu u obliku nule, o palcu i kaziprstu koji tvore slovo “L” 1 o pokazivanju
prstom u publiku. Na tocne odgovore na sva ta tri pitanja, odlucilo se, u prosjeku, 31 posto
ispitanika, odnosno tek tre¢ina njih je dobro prepoznala neverbalne znakove kojima se bivsi

americki predsjednik koristio, §to je nedvojbeno potvrdilo i treu hipotezu ovog istrazivanja.
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Cak 173 od 205 anketiranih ispitanika smatra da lak$e razumije sadrzaj koji govornik prenosi,
ukoliko ih se gleda u oci, tek deset njih manje misli da govornik koji iznosi sadrzaj bez
gestikulacije 1 gledaju¢i u jednu tocku ne smanjuje kvalitetu prenoSenja sadrzaja. Da govornik koji
koristi umjerenu gestikulaciju, njome doprinosi razumijevanju sadrzaja poruke misli ¢ak 172 od
205 anketiranih pojedinaca u ovom istrazivanju. I odje¢a govornika bitna je ispitanicima, kao $to
vecina njih smatra i da ¢e govornika koji neverbalnim signalima $alje poruku nesigurnosti dozivjeti

manje ozbiljno i teze prihvatiti sadrzaj (argumente) koji prenosi.

Ispitanici smatraju da primjecuju gotovo sve neverbalne elemente kojima Donald Trump prenosi
poruku, a tvrde i da prepoznaju tocno znacenje gestikulacije u njegovu nastupu, inauguracijskom
govoru koji im je prikazan u video-isjecku. Od 205 ispitanika, 135 ih vjeruje kako smatraju da
prepoznaju znacenje gestikulacije u nastupu Donalda Trumpa, a 138 ih viSe vjeruje kako izrazi

lica bivseg predsjednika SAD-a sami za sebe Salju jasnu poruku.

Anketirani pojedinci u sklopu ovog istrazivanja kazu vec€inski i kako ton glasa, intonacija, brzina
1 visina govora Donalda Trumpa jasno i jednozna¢no dopunjuju poruku koju prenosi, ali su
uvjereni i da prepoznaju poruku koju Donald Trump $alje svojim drzanjem tijela. Cak 145
ispitanika smatra i da je koriStenje razli¢itih neverbalnih elemenata bivSeg americkog predsjednika
vazno za dojam javnog nastupa, a 126 njih misli i da su razli¢iti neverbalni elementi koje on koristi

vazni za razumijevanje sadrzaja koji on prenosi.

U dvije su stvari ispitanici vrlo slozni; da neverbalna komunikacija ima znacajan utjecaj na
percepciju kvalitete javnog nastupa te da oni sami smatraju da prepoznaju elemente neverbalne
komunikacije, S§to su ujedno i prve dvije hipoteze naSeg istrazivanja. Treca hipoteza je bila da
publika ne zna to¢no znacenje prepoznatih neverbalnih elemenata u javnom nastupu, Sto smo

ispitivanjem i dokazali.
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6. ZAKLJUCAK

Jezik tjelesnih znakova jedan od najacih jezika uz pomo¢ kojeg mozemo signalizirati osjecaje 1
misli. Svi koristimo svjesno ili nesvjesno jezik tjelesnih znakova, ali ga tesko primjecujemo.
Prepoznavanjem neverbalnih elemenata dobivamo najpouzdanije informacije koje nam Salje

govornik u svom javnom nastupu.

Percepcija kvalitete javnog nastupa uvelike ovisi 0 neverbalnoj izvedbi javnog nastupa. Pokazalo
je to ovo istrazivanje u kojem je vecina ispitanika na pitanja odredene geste govornika prepoznala
kao vrlo bitne za percepciju ¢itavog nastupa, odnosno poruke koju govornik Zzeli prenijeti.
Istrazivanje je pokazalo da ispitanici smatraju da primjec¢uju gotovo sve neverbalne elemente
kojima Donald Trump prenosi poruku, ali velik broj ispitanika ne prepoznaje znacenje
gestikulacije u javnom nastupu. Smatram da ¢e ovakvo istraZivanje unaprijediti komunikaciju u
ljudskoj interakciji te da moze biti smjernica u buducim istrazivanjima vezanim uz toc¢no
prepoznavanje i koristenje neverbalnih znakova. Sum u komunikaciji usporedio bi s nepoznavanje

neverbalnih elemenata $to bi znacilo da umanju uc¢inak u komunikaciji i iskrivljuju poruke.

Ovim radom Zelio sam ukazati Citateljima da postoji prostor za nadogradnju poznavanja
neverbalne komunikacije 1 da usavrSavanjem vjeStine dobrog Citanja 1 koriStenja neverbalnih
znakova dobivamo puno viSe informacija o stanju sugovornika ili javnog govornika, a time

komunikaciju dovodimo na visu razinu.
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