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IZJAVA

Kojom izjavljujem da sam =zavrSni rad naslova Uzajamnost verbalne i
neverbalne komunikacije — primjer komunikacijskog stila Kolinde Grabar-

Kitarovi¢ izradila pod mentorstvom dr. sc. Cecilije Jur¢i¢ Katunar.

U radu sam primijenila metodologiju znanstvenoistrazivackoga rada i
koristila literaturu koja je navedena na kraju zavrSnoga rada. Tude spoznaje,
stavove, zakljucke, teorije i zakonitosti koje sam izravno ili parafrazirajuci
navela u preddiplomskom radu na uobicajen nacin citirala sam i povezala s

koriStenim bibliografskim jedinicama.
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1. UVOD

Rad se bavi temom verbalne i neverbalne komunikacije. U uvodnome dijelu
pokusat ¢e se definirati i pojasniti glavni aspekti komunikacijskog procesa, kao i
uloga komunikacije u meduljudskim odnosima. Bavit ¢emo se i odnosom
verbalne i neverbalne komunikacije.
Sredi$nji dio rada bavi se verbalnom komunikacijom 1 teSkocama koje treba
prevladati u realizaciji uspjeSne verbalne komunikacije. Navest ¢e se 1 objasniti
najvazniji aspekti verbalne komunikacije 1 njezinu ulogu u drustvu.
Slijedi definiranje neverbalne komunikacije kroz odnos osobe i prostora kao i
individualne karakteristike ponaSanja. Rad ¢e prikazati razliCite oblike
neverbalne komunikacije koji ¢e se oprimjeravati odgovaraju¢im fotografijama
predsjednice Kolinde Grabar-Kitarovic.
Osvrnut ¢emo se 1 na moguce zlouporabe komunikacije — laz 1 manipulaciju.
Nastavno na to pozabavit ¢u se komunikacijom u politici i odnosom politicara i
medija. Glavna je nakana rada pokazati koliko je komunikacija vazna u svakom
podrucju ljudskog Zzivota i1 koliko svaki pojedinac svojom osobnoS¢u pridaje

komunikaciji individualna obiljezja.



2. KOMUNIKACIJA

,,Komunikacija je proces emitiranja i primanja znakova koji imaju odredeno
znacenje” (Tatkovié¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016: 3). Kako ¢e poruka biti
protumacena, ovisi o slusatelju 1 njegovim psihofizickim, emocionalnim,
obrazovnim, spolnim i drugim odredenjima. Komunikacija se u danasnje
vrijeme manje odvija ,,0¢i u o¢i” nego li medijskim putem. Takva medijska
povezanost omogucuje komunikaciju na globalnoj razini tj. proSiruje je

(Tatkovi¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016: 3-7).

U tom kontekstu komunikacija viSe nije samo razmjena informacija vec
postaje bitan ¢cimbenik u meduljudskim odnosima, ali 1 ¢ovjeka 1 drustva. Razvoj
covjeka 1 njegova integracija u drustvo nezamisliva je bez komunikacije jer kroz
komunikaciju ¢ovjek iznosi svoja znanja, vjestine, uvjerenja, osjecaje 1 stavove.
Medutim, sve to ne odvija se pravocrtno jer to kako ¢e Covjek iskoristiti svoje
komunikacijske vjeStine za Zivot 1 rad ovisi o puno Cimbenika kao Sto su:
individualne karakteristike, kultura, tradicija 1 obrasci komunikacije (Tatkovi¢-

Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016: 139-141).

Prethodno sam naglasila primarno znacenje komunikacije kao razmjene
informacija, ali to nije jedino zbog ¢ega ljudi komuniciraju. Jedan od razloga
za$to ljudi razgovaraju je da uspostave prijateljske odnose, da umire ili prestrase
nekoga, da zabave ili nasmiju nekoga ili jednostavno da prekinu Sutnju.
Medutim, to ne znaci da ¢emo to Sto zelimo sigurno i ostvariti jer druga osoba
moZe pokazati zainteresiranost ili nezainteresiranost. Cak kad od druge strane
dobijemo samo Sutnju, komunikacija je realizirana jer to §to osje¢amo i1 mislimo

mozemo pokazati bez ijedne rijeci (Reardon 1998: 13-14).



3. VERBALNA | NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Tatkovi¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ (2016: 16) , komunikaciju dijele prema nacinu
komuniciranja na verbalnu i neverbalnu komunikaciju”. Tatkovié-Dikovic-
Tatkovi¢ (2016: 19) navode da se verbalna 1 neverbalna komunikacija odvijaju
paralelno jer je govor automatski pra¢en viSe-manje uskladenim neverbalnim
znakovima. Koliko ¢e se verbalna 1 neverbalna komunikacija uskladiti ovisi o
smirenosti i samokontroli komunikatora. Cinjenica je da ¢ée &ovjek lakse
kontrolirati rije¢i koje bira za komunikaciju, a teZze ¢e mo¢i utjecati na neke
neverbalne pojave poput podrhtavanja ruku (Tatkovié-Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016:
17).

Verbalno 1 neverbalno medusobno se ispreplicu te jedno drugo nadopunjuju,
ponistavaju i zamjenjuju (Reardon 1998: 21). Verbalna se poruka nadopunjuje
neverbalnom kad primjerice kupac ¢eka u redu za blagajnu pa uz glasno
negodovanje nestrpljivo 1 nervozno pogledava prema blagajniku. PoniStavanje
verbalne poruke neverbalnom manifestira se kada netko pred pjevacki nastup
tvrdi da nema tremu, a kada po¢ne pjevati glas mu drhti i mikrofon mu se trese.
Primjer zamjene verbalne poruke neverbalnom je kada predlozim decku da

idemo u kupnju, a on zakoluta o¢ima.

Ukoliko su verbalna 1 neverbalna poruka oprecne prije ¢emo povjerovati
neverbalnoj jer je neverbalna poruka manje kontrolirana i ja¢e odrazava misli i
osjecaje (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 8). Vrlo Cesto ¢emo osjecaje lakSe prenijeti
kroz suze ili smijeh nego bilo kakvim biranim rije€ima. Isto tako ¢emo brze
spoznati Sto druga osoba osjeca promatrajuci izraz njezina lica nego slusajuci sto

govori (Navarro 2010: 17) .



4. VERBALNA KOMUNIKACIJA

Verbalna komunikacija je komunikacija koja se realizira rije¢ima (Tatkovi¢-
Dikovi¢-Tatkovic 2016: 16). Upotreba rije¢i omogucuje lakse prenosenje
razliCitih ideja (Tatkovi¢-Dikovié-Tatkovi¢ 2016: 21).
Rije¢ima oblikujemo recCenice kojima zelimo prenijeti odredeni smisao.
Medutim, hoce 11 taj smisao biti shva¢en onako kako zelimo ovisi o0 mnogim

objektivnim okolnostima (Kovpak-Kamenukin 2013: 62).

4.1. Prepreke u verbalnoj komunikaciji
Prema Tatkovié¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ (2016: 22-23) postoji puno prepreka koje
onemogucuju zeljeni tok komunikacije, tako da ono $to zelimo re¢i ne dode
uvijek do slusatelja onako kako smo zamislili. Naj¢es¢i ¢imbenici koji ometaju

verbalnu komunikaciju su: emocije, obrazovanje, spol i kultura.

4.1.1. Emocije

Pod prevelikim utjecajem emocija komunikatori mogu poslati ili primiti
pogreSan smisao poruke. Posebno otegotna okolnost moZe biti snaZan
emocionalni pritisak primatelja jer je tad tesko ocekivati da ¢e ispravno primiti
smisao recenoga. Zato se 1 kaze da je neke stvari bolje rijesiti hladne glave t;.
kada se emocije stiSaju (Tatkovi¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016: 23).

Emocije su nas sastavni dio tako da ih i u privatnom i u poslovnom Zivotu
valja izrazavati na primjeren nacin. Ne treba bjeZati od toga da pokaZzemo radost
ili tugu jer ljudi s kojima komuniciramo osjetit ¢e iskrenu emociju. Na taj nacin
ruSe se komunikacijske barijere koje mogu postojati na pocetku komunikacije

(Spanjol Markovié 2008: 122).



4.1.2. Obrazovanje
Stupanj obrazovanja u znaéajnoj mjeri odreduje kvalitetu komunikacije. Sto
je veci stupanj obrazovanja, to je vokabular komunikatora bogatiji, a smisao

njegovih reCenica kompleksniji.

Velika razlika u razini obrazovanja izmedu sugovornika moze dovesti do
porasta nerazumijevanja. Visok stupanj obrazovanja ne jamc¢i kvalitetnu
komunikaciju. U svemu tome krije se zamka u koju obrazovan komunikator

moze upasti primjerice da suhoparno nize ¢injenice i statisticke podatke.

4.1.3. Spol

Spol u znacajnoj mjeri moze utjecati na komunikaciju. U drustvu kao $to je
nasSe joS uvijek su snazne predrasude o nasim Zenskim ulogama, koje izravno
ili neizravno utjecu i na komunikaciju. Tradicionalno muskarce smatramo
jacim spolom, a samim tim 1 rijeci koje oni izgovaraju bilo u ku¢i ili u javnosti
imaju vecu tezinu od onih koje izgovori Zena. S druge Strane zene smatramo
smatraju boljim 1 emotivnijim sluSac¢ima, dok musSkarci imaju manje strpljenja 1

ceSc¢e prekidaju sugovornike (Tatkovi¢-Dikovié-Tatkovi¢ 2016: 24).

Ako se uz sve to pojave neke druge prepreke poput razlike u stupnju
obrazovanja, one ¢e produbiti negativno djelovanje spolnog identiteta na

kvalitetu komunikacije.

4.1.4. Kultura

Komunikacijske prepreke mogu se javiti 1 zbog razlika medu kulturama. I
opet veliki problem stvaraju predrasude i unaprijed stvorena misljenja o

pripadnicima drugih kultura jer o njima stvaramo najces¢e loSe misljenje. Kako



bismo to promijenili - potrebno je upoznati i prihvatiti razlike medu kulturama,
staviti se u ulogu osobe koja dolazi iz druge kulture. Dobar primjer
kulturoloskih razlika su Japanci kod kojih je viSe naglaSena pripadnost grupi
nego individualizam. Odluke se donose zajednicki kroz uvazavanje misljenja
svih sudionika u procesu. Upustanje u neki konflikt osobne prirode smatra se

neuspjehom (Reardon 1998: 174-176).

4.2. Preduvjeti uspjesne verbalne komunikacije

Koliko ¢e verbalna komunikacija biti uspjeSna ovisi o tome koliko smo
sigurni u sebe. Taj odnos je proporcionalan tj. Sto je vece samopoStovanje
komunikacija je uspjeSnija. Isto tako uspjesna komunikacija pridonijet ce
poslovnom uspjehu koji ¢e opet podi¢i razinu samopoStovanja. Samouvjereni
ljudi govore jasno, sigurno, bez nepotrebnog zastajkivanja, upotrebljavaju
recenice iz kojih se vidi da uvazavaju misljenja i emocije drugih ljudi. Spremni
su pohvaliti tudi uspjeh, ali 1 podnijeti kritiku na vlastiti ratun (Miljkovi¢-

Rijavec 1996: 85).

Sljedec¢i element koji je bitan za realizaciju uspjesne verbalne komunikacije
je otvorenost. Covjek koji je siguran u sebe bez zadrike ¢e govoriti o sebi,
svojim razmiSljanjima, stavovima i emocijama (Tatkovi¢-Dikovi¢-Tatkovi¢

2016: 12).

Vazne karike u lancu uspjeSne verbalne komunikacije su ljubaznost 1
prijaznost. Ljubazan pristup je osobito vazan kod stvaranja prvog dojma.
Profesionalci koji komunikaciji pristupaju s dozom ljubaznosti stvaraju
pozitivno ozracje koje ¢e pridonijeti opusStenijoj komunikaciji (Tatkovic-
Dikovi¢-Tatkovi¢ 2016: 13). I na kraju bih napomenula da svakoj komunikaciji
treba pristupiti sa stajalista tolerancije i uvazavanja tudih misljenja koja mogu

biti drugacija od nasih.



5. ASPEKTI VERBALNE KOMUNIKACIJE

Tatkovic¢-Dikovi¢-Tatkovi¢ (2016: 21) prema Penningtonu (2008) navode da
verbalnu komunikaciju mozemo proucavati kroz elemente govora tj. retorike te

konverzacije.

,Verbalna se komunikacija moze definirati kao stvarno izgovorene rijeci”
(Tatkovi¢-Dikovi¢-Tatkovi¢c 2016: 21). Iz odabranih rije¢i koje povezujemo u
reCenice oblikujemo govor. Recenice bi trebale biti jednostavne, kratke,
razumljive, bez puno stranih rijeci, s jasnom porukom kako slusaci ne bi
izgubili koncentraciju. U reCenicama treba biti Sto viSe glagola kako bismo

potaknuli Zivost i aktivnost kod sluga¢a (Spanjol Markovi¢ 2008: 106-107).

Jako je vazno da uz pomno odabrane i oblikovane rijeci 1 re€enice one budu
dobro izgovorene uz pravilno disanje, odgovaraju¢im tempom 1 popracene
odgovaraju¢im emocijama. Duboko disanje je preduvjet za ovladavanje svojim
glasom. Ne samo S$to na taj naCin u¢imo disati dijafragmom ve¢ dubokim
disanjem smanjujemo 1 napetost. Prije nego Sto zapoCnemo vjezbati trbusno
disanje potrebno je razgibati misice tijela 1 lica, a zatim kad usvojimo duboko
disanje pocinjemo vjezbati glas. Vrlo je vazno odrediti dobar tempo govora tako
da govor ne bude ni prebrz ni prespor. Prebrz govor ¢e rezultirati time da
prebrzo izgovorimo predvideno i ne uspijemo ostaviti znacajniji dojam na
slusatelje. Ako pak govorimo usporeno to moze rezultirati dosadom 1
nezainteresirano$¢u slusatelja. Ali u odredivanju tempa treba voditi racuna 1 o
tome da li smo prirodno skloniji brzem ili sporijem govoru jer ako sebe silimo
da govorimo znatno drugacije nego nam je prirodno ugodno, to moze pokvariti
govor (Spanjol Markovi¢ 2008: 115-120). Uz sve navedeno govor neée biti
uspjeSan ukoliko nije popracen odgovarajuim emocijama jer upravo emocije
nose ljudsku dimenziju. Rije¢ima dopiremo do razuma, a emocijama do srca

slusaga (Spanjol Markovié 2008: 122-123).



Da bismo govorom ostvarili Zeljene ciljeve moramo usvojiti 1 usavrsiti
vjestinu govorniStva. Retorika je znanstvena disciplina koja u sebi povezuje
znanja 1z raznih znanosti kao S§to su: psihologija, jezi¢ne znanosti,
komunikologija. Njezini korijeni sezu jo$ u anti¢ko doba kada se razvila
svijest o tome koliko retorika moze pridonijeti napretku u raznim podrucjima
zivota. Temelji retorike postavljeni za vrijeme velikih govornika poput Cicerona
nisu se bitno promijenili do danas. Uvelike se promijenila tek tehnologija kojom
se odvija komunikacija. lIpak, polaziSte retorike i u povijesti i danas, u
suvremenom 1 naprednom svijetu, je Covjek-govornik. Bez obzira na swvu
tehnologiju, koliko ¢e netko vjeStinu govora dovesti do razine umjetnosti ovisi
isklju¢ivo o njegovoj osobnoj pripremi i pristupu toj disciplini. Govornik mora
biti smiren, znati kako pravilno disati i dobro poznavati temu o kojoj govori
(Spanjol Markovié 2008: 13-17).

Podrucje u kojem su govori neizbjezni je podrucje politike 1 zato je pogodna
za proucCavanje svih oblika retorike. U politici do izrazaja dolazi element
manipulacije govorom jer politicar koji je vjeSt u razmetanju velikim rijecima,
emocijama, kao Sto je domoljublje, moZe lako zavesti Siroke mase. Pritom je
posebno vazno imati osje¢aj za mjesto 1 vrijeme govora jer ¢ak 1 dobar govor
odrzan na pogreSnom mjestu 1 u pogresno vrijeme nece biti uspjeSan. TeSko se
oteti dojmu da se u hrvatskoj suvremenoj politici ne isti¢u neki veliki govornici
kakvih je bilo u starijoj generaciji politicara poput Vlade Gotovca ili Savke

Dabé&evi¢ Kugar (Spanjol Markovi¢ 2008: 37-43).

O govoru, odnosno retorici govorila sam s aspekta monologa. Medutim, kada
se komunikacija odvija u interakciji dviju ili viSe osoba onda je to razgovor ili
konverzacija. Osobe koje sudjeluju u konverzaciji u nju donose svoje osobnosti,
svoje stavove, miSljenja, emocije, pa i elemente kulture iz koje potjecu. O
susretu tih razli¢itosti ili slicnosti kroz razmjenu rijeci ovisit ¢e 1 kakav ¢e se

odnos stvoriti izmedu sudionika komunikacije. U civiliziranom drustvu
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komunikacija se odvija po uvrijezenim pravilima kojih ljudi mogu biti svjesni ili
nesvjesni. Tako je prirodno da ¢emo s osobama koje tek upoznamo razgovarati
kra¢e 1 distanciranije, dok ¢e s prijateljima konverzacija biti duza. Razli¢ito
komuniciramo s profesorom, roditeljima, partnerom ili pak lije¢nikom - i ¢inimo
to vjesSto, bez mnogo razmisljanja. Komunikacijsku kompetenciju usvajamo

odrastajuéi i socijalizirajuéi se u svojoj okolini (Reardon 1998: 91-93).

Prema Miljkovi¢-Rijavec (1996: 100) postoji nekoliko stupnjeva govornog

stila u konverzaciji:

1. Obiteljski ili intimni koji stjeCemo u obitelji. Na taj nacin razgovaramo sa
¢lanovima obitelji 1 bliskim osobama. Ne moramo paziti na odabir rijeci jer

znamo da ¢e nas shvatiti 1 ako upotrijebimo neki neartikulirani glas (Miljkovi¢-

Rijavec 1996: 100).

2. Konverzacijski koji zapravo ovisi o situaciji u kojoj se nademo. Taj stil se
razvija kroz iskustvo i kontakte sa razli¢itim osobama. U ovom slucaju intuicija

1 ku¢ni odgoj mogu odigrati znacajnu ulogu u odvijanju konverzacije (Reardon

1998: 91) .

3. Diskusijski i formalni stil. Diskusijski stil podrazumijeva artikuliranu i
argumentiranu raspravu. Primjer diskusijskog stila je predsjedni¢ka kampanja u
kojoj su se suceljavali tadasnji predsjednik Ivo Josipovi¢ i aktualna predsjednica
Kolinda Grabar-Kitarovi¢. Svatko od njih iznosio je svoje argumente zbog kojih
bi trebali biti predsjednici Hrvatske. Pritom je zbog razilaZzenja u miSljenju
dolazilo do diskusija u kojima su oni iznosili ¢injenice da bi potkrijepili svoj
stav. Treba re¢i da su ponekad te diskusije narusSavale pravila pristojnosti jer su
sudionici Cesto prekidali jedni druge 1 koristili ,,niske udarce”. Formalni stil
odnosi se na neki oblik politi¢kog govora, zdravice ili sli¢no - koji ne ukljucuju

sugovornika (Miljkovi¢-Rijavec 1996: 100).



6. VERBALNA KOMUNIKACIJA KAO CIMBENIK DRUSTVENIH
ODNOSA

Od malih nogu nas ude (roditelji, bake, djedovi) socijalizaciji. Cesto se kao
razlog polaska djeteta u djecji vrti¢ navodi upravo socijalizacija koja
podrazumijeva da se dijete nauci ponasati u drustvu druge djece. Dijete kroz
komunikacijske odnose sa vrSnjacima i odgajateljima uc¢i kako se ponasati i
razgovarati te prepoznavati situacije u kojima njegova komunikacija izaziva
odobravanje ili kritiku. Naravno, vaznu ulogu u izgradnji socijalnih odnosa
odigrat ¢e obitelj 1 kuéni odgoj, te narav i stupanj prilagodljivosti djeteta.
Ovakav oblik uc¢enja komunikacijskih obrazaca nastavljat ¢e se 1 kasnije kroz

privatni 1 poslovni Zivot.

Thomas Erikson (2018: 25) u tom smislu razlikuje ¢etiri modela ponasanja
oznacujuci ih slikovito Cetirima razliCitim bojama crvenom, Zutom, zelenom 1

plavom.

Crveni tip ponaSanja karakterizira brzina, odluc¢nost, energi¢nost, upornost,
dominantnost... To su osobe koje su sklone naredivanju 1 Cesto se nadu na

visokim pozicijama poput predsjednickih (Erikson 2018: 26-29).

Zuti tipovi su veseli, sigurni, optimisti¢ni, imaju Siroki krug poznanika i
prijatelja i zivot shvacaju pomalo bajkovito. Ali kroz zaigranost i smijeh oni
znaju kako postici svoje ciljeve (Erikson 2018: 41-45).

Zeleni tipovi su empaticni, druzeljubivi, razumni, pazljivi, drze do svoje rijeci 1
omiljeni su u obitelji ili poslovnom okruzenju. Dobro se snalaze u zanimanjima
koja uklju¢uju rad s ljudima, pogotovo onima koja ukljucuju sluSanje ili

pruzanje neke vrste pomo¢i, potpore - primjerice psiholozi (Erikson 2018: 53).

Plavi tipovi skloni su pesimizmu, pedantni (ponekad i sitnicavi), vole da se sve

odvija po nekom redu. Naizgled pozitivne osobine - cesto nisu dobro
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prihvacene u drustvenim okruzenjima, StoviSe takve osobe znaju biti

iritantne za okolinu (Erikson 2018: 61-63).

Navedenu podjelu ne treba shvatiti doslovno jer vrlo je mali broj ljudi sklon
samo jednom tipu ponasanja. Naglasenije nas obiljezava jedan od
komunikacijskih tipova, ali u razli¢itim okolnostima dakako mogu se pojaviti
ponaSanja karakteristicna za druge tipove. Bilo bi pogreSno 1 ignorirati
specificnosti svakog karaktera 1 osobnosti jer da bismo ostvarivali dobru

komunikaciju moramo poznavati i sebe i druge (Erikson 2018: 198-202).
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7. SLUSANJE KAO ZAPOSTAVLJENI SEGMENT
KOMUNIKACIJSKOG PROCESA

U suvremenom druStvu ¢esto cujemo kako ljudi nemaju vremena jedni za
druge i kako nitko nikog ne razumije. Obi¢no to opravdavamo manjkom
vremena i kontinuiranim stresom. Kad sretnemo prijatelja ili susjeda dogodi se
da razmisljamo Sto sljede¢e moramo obaviti od obaveza dok nam on neSto
govori 1 onda shvatimo da nismo uopce ¢uli §to nam je rekao. To se ne dogada
samo zbog nedostatka vremena ve¢ vjerojatno zbog toga Sto nismo naucili
slusati. Svi nas uce kako da govorimo dok je slusanje zanemarena vjestina bez
koje nema kvalitetne komunikacije. Razvoj tehnologije jo$ je i dodatno
pogorsao stanje. Cesto na kavi s prijateljima provodimo vrijeme gledajuéi u
ekrane mobilnih telefona. | zapitala sam se koliko dobro i sama znam dobro
slusati jer ¢ak 1 kad nam je zanimljivo ono Sto druga osoba govori dosta vremena
provodimo razmisljajuci Sto mi imamo re¢i. U tom trenutku mi Sutimo ali to ne

znaci da zaista Cujemo bit onoga Sto nam druga strana govori (Miljkovi¢-Rijavec

1996: 86-88).

7.1. Aktivno slusanje

Aktivno sluSanje znac¢i da smo odlucili posvetiti svoju punu pozornost i
vrijeme sadrzaju koji nam sugovornik iznosi. Paznja kojom ¢emo mi pratiti taj
sadrzaj daje naSem sugovorniku do znanja koliko nam je on vazan (Kovpak-

Kamenukin 2013: 104).

Prema Kovpak-Kamenukin (2013: 105) ,,postoje Cetiri vrste aktivnih reakcija

u komunikaciji’’:

1. Propitivanje - prate¢i $to nam sugovornik govori postavljamo potpitanja
kojima dobivamo viSe informacija potrebnih da razumijemo sadrzaj do

najmanjih pojedinosti.

12



2. Preformuliranje sadrzaja - pokuSavamo svojim rijeCima oblikovati sadrzaj
koji smo ¢uli kako bismo 1 sebe i sugovornika uvjerili da smo dobro razumjeli
reCeno. Pritom 1 na§ sugovornik moze otkriti neku novu dimenziju iznesenoga.

Bitno je da on osjeti da se trudimo shvatiti njegove rijeci i emocije.

3. Odrazavanje osjecaja - znaci da pratimo ne samo sadrzaj nego i nacin na koji
nam sugovornik govori kao 1 osjecaje koji se pritom javljaju. Ako primijetimo
da zamuckuje ili mu se pojave suze u ofima ne¢emo to ignorirati nego ¢emo ga
potaknuti da nam kaze S§to izaziva takve reakcije. Govoreci o tome on ¢e mozda

1 sam proniknuti u neke svoje joS neosvijeStene emocije.

4. Rezimiranje - na samom kraju razgovora jo$ jednom sa sugovornikom
prolazimo osnovne ideje razgovora osobito ako se razgovaralo o razli¢itim

sadrZajima.

Kad usvojimo vjestinu aktivnog sluSanja shvatimo da time ¢inimo dobro ne
samo sugovorniku nego i sebi. Slusajuéi o njegovim problemima shvatimo da

smo zaboravili na svoje (Kovpak-Kamenukin 2013: 105-106).

Bit je u tome da sluSamo bez osudivanja 1 suosjecajuc¢i pustimo sugovornika
da na neki nacin samo govoreci zapravo sam sebi pomogne. Na sli¢an nacin rade

psiholozi koji naj¢esce jednostavno puste pacijenta da govori o onome $t0 ga

brine (Schulz von Thun 2001: 50).
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8. NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Neverbalna komunikacija je komunikacija za ¢iju realizaciju nisu
potrebne rije¢i ve¢ govor tijela u najSirem njegovom znacenju. Ukljucuje
grimase, mimiku, osmijeh ili izostanak osmijeha, gestikuliranje, na¢in drzanja
ruku tj. drzimo li ruke prekrizene ili raSirene, tikove, pogled, kolutanje o¢ima,
visinu glasa... Neverbalna komunikacija uspostavlja se 1 percepcijom fizickog
izgleda pocevsi od Sminke, frizure, odje¢e, modnih dodataka kao i1 neke

specifi¢nosti poput tetovaze ili piercinga ( Navarro 2010: 17).

8.1. Neverbalni znakovi
Lice

Postoje ljudi za koje kazemo da imaju ,.,kameno” lice jer iz njihova izraza
lica ne moZemo vidjeti ni §to misle ni Sto osjec¢aju. Ali oni su rijetki. Postoje 1
ljudi koji imaju lazna lica, Cak 1 viSe njih, 1 za njih nam je tesko tvrditi koje je
njihovo pravo lice, $to misle, Sto osje€aju. Sre¢om, vecina nas ima lica na
kojima se ogledaju nase misli, naSi osjecaji i naSa raspoloZenja (Knapp-Hall

2010: 338).

DrusStveni kodeksi 1 pravila pristojnosti sve nas prisiljavaju da ne
pokazujemo uvijek ono §to zapravo osje¢amo npr. ne bi bilo pristojno da se ne
nasmijeSimo kad otvorimo poklon za BoZzi¢ koji nam se ne svida jer bismo time
povrijedili osobu koja nam ga je poklonila. Ali problem je kad ljudi svojim

laznim licem zavaravaju i iskoristavaju druge ljude (Navarro 2010: 154).

Pogled

Ono §to prvo ugledamo na necijem licu su o¢i. KaZe se da kroz o¢i mozemo
proniknuti u nec¢iju dusu. Zato je taj kontakt ofima jako bitan i ako nas osoba
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gleda pravo u oc€i na$ prvi dojam je pozitivan i1 obrnuto. S druge strane ne¢emo
biti odusevljeni osobom koja pri upoznavanju spusti pogled ili gleda u stranu.
Ako nas osoba ne gleda u o¢i dok joj neSto govorimo imamo dojam da je ne
zanima $to imamo re¢i. Kao §to imamo laznih lica tako imamo 1 laznih pogleda

(Navarro 2010: 167-169).

Osmijeh

Osmijeh je jedan od najekspresivnijih znakova neverbalne komunikacije.
Pozitivne emocije najjace izrazavamo velikim 1 iskrenim osmijehom. Npr.
susret sa dragom osobom uvijek popratimo Sirokim osmijehom. Ali u danaSnjem
menadZerskom svijetu osmijeh je postao alat prodaje. To su uvjezbani, lazni
osmijesi kao dio pozitivnih poslovnih psihologija. Osmijeh se obi¢no pojavi
neplanirano izazvan situacijom, ali je dokazana Ccinjenica da namjernim
osmijehom 1 kad nam nije do smijeha moZemo svjesno poboljsati svoje trenutno

raspolozenje (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 33-35).

Neverbalna komunikacija gornjim dijelom tijela
Glava

Glava je uglavnom u uspravnom, odnosno neutralnom polozaju. Naginjanje
glave lijevo ili desno znaci da smo izazvali znatizelju te osobe, a kad jos glavu
malo nagne prema naprijed i uperi pogled prema nama mozemo biti sigurni da

smo dobili paznju sugovornika (Pease 2002: 84-86).

PoloZajem glave, pogledom i osmijehom predsjednica Kolinda Grabar-

Kitarovi¢ iskazuje punu pozornost svom sugovorniku (slika 1).

15



Slika 1. Neverbalna komunikacija polozajem glave

Kad je glava u spuStenom polozaju to wuglavnom ukazuje na
nezainteresiranost. Naj¢es¢i pokreti glavom su kimanje koje znaci potvrdivanje

ili odmahivanje glavom §to ukazuje na negativan odgovor ili neslaganje (Pease

2002: 84-86).

Ramena

Ve¢ na prvi dojam covjek koji ima uspravna ramena djeluje nam sigurno 1i
otvoreno dok netko tko spusti ramena ostavlja utisak kao da mu se na njih
spustio neki teski teret sa kojim se nosi. I sami znamo kad imamo lo§ dan da sve
moze krenuti nabolje krenemo 1i ususret problemima uspravnih ramena.
Pokretom ramena zapravo izrazavamo stav. Najce$¢i pokret ramenima je
slijeganje ramenima kojima kaZzemo da u neSto nismo upuceni. Ako se oba

ramena ne dizu istovremeno to ukazuje da ni sama osoba nije sigurna u to Sto

komunicira (Navarro 2010: 101-102).

Ovisno o kombinaciji pokreta drugih dijelova tijela (npr. ociju ili dlanova)

pokreti ramenima mogu izrazavati ¢udenje, rezignaciju ili podsmijeh (Pease
2002: 12).
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Predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ svojim kretnjama izrazava ¢udenje Sto

ondasnji premijer Milanovi¢ odbija zajednic¢ku fotografiju (slika 2).

Slika 2. Neverbalna komunikacija ramenima

Ruke

Pokreti rukama predstavljaju vazan ¢imbenik neverbalne komunikacije. U
nacelu kad su ruke polozene blize uz tijelo to ukazuje na zatvorenost i distancu,
a Sto su dalje od tijela 1 Sto se visSe Sire to je 1 ve¢a dominacija 1 toplina u
komunikaciji. U tom smislu jedan od najljepsih i najljudskijih pokreta upravo je

zagrljaj (Navarro 2010: 107-110).

Na slici 3 vidimo topli zagrljaj predsjednice Kolinde Grabar-Kitarovi¢ i
Luke Modrica prilikom dodjele medalja na Svjetskom nogometnom prvenstvu
2018. godine. Svojim srdacnim zagrljajem objema rukama predsjednica je
izrazila snagu nacionalnog ponosa zbog osvajanja srebrne medalje. Taj dojam

bio je tako snazan da je prepoznat i u svjetskim razmjerima.’

! Nagi mediji ispoGetka nisu blagonaklono gledali na izljeve emocija predsjednice Kolinde Grabar-Kitarovi¢ na
Svjetskom nogometnom prvenstvu 2018.godine. Portali su bili preplavljeni satirama na tu temu. Kad su strani

mediji poceli veli¢ati navijacki i nacionalni zanos predsjednice Kolinde Grabar-Kitarovi¢ i nasi su se priklonili.
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dominantnim 1 Sefovskim pozicijama je pokret gdje osoba sjedeci u fotelji stavi

ruke iza glave i nagne se prema nazad. O velikom autoritetu govori i kada se

osoba rukama raSirenih prstiju osloni na stol (Navarro 2010: 118-119).

Rukovanje kao oblik neverbalne komunikacije potjeCe jo§ iz pradavnih
vremena i danas je neizostavni dio bontona jer svaki susret, svaki sastanak
pocinje 1 zavrSava rukovanjem (Pease 2002: 34). Jac¢ina 1 trajanje stiska prilikom
rukovanja vazna je prilikom upoznavanja jer ljudi pamte one koji imaju snazan
stisak ruke. Pretjerana dominacija u rukovanju cesto se iskazuje dodatnim
prekrivanjem sugovornikove ruke drugom, lijevom rukom. lako osoba koja to
¢ini misli da iskazuje srdac¢nost 1 susretljivost - druga osoba to Cesto dozivi kao

nelagodu (Navarro 2010: 128-129).

Predsjednica se prilikom susreta sa drugim drzavnicima rukuje primjereno
svom statusu. Njezin je stisak ¢vrst 1 odmjeren uz pogled sugovornika u oci.
Pretjerana srdacnost predsjedni¢ina nastupa ponekad nehotice naruSava strogo

propisane protokole visokih drzavni¢kih susreta ( slika 4).2

2 Postoje jasna pravila o ponasanju prilikom sluzbenih susreta sa kraljevskom obitelji. Ta gesta je bila prilicno
kritizirana u medijima jer se predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ nije drzala strogog kodeksa i dodirnula je

drugom rukom kralji¢inu podlakticu.
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Slika 4. Susret predsjednice i kraljice Elizabete

Noge u neverbalnoj komunikaciji

Noge 1 stopala moZemo svrstati u najiskrenije 1 najspontanije elemente
neverbalne komunikacije. U pokretima nogu kriju se refleksni pokreti kojima
¢emo prilaziti onome Sto je dobro ili bjezati od loSeg. Promatraju¢i noge 1
stopala sugovornika mozemo zakljuciti je li im ugodno u razgovoru s nama ili
ne. Ako su primjerice stopala sugovornika okrenuta prema nama velika je
vjerojatnost da razgovor ide u dobrom smjeru. Medutim, ako je jedno stopalo

okrenuto u stranu moZemo procijeniti da se sugovornik Sto prije Zeli odmaknuti

(Navarro 2010: 57-64).

Cest pokret nogama su prekrizene noge. U kombinaciji s prekrizenim
rukama one mogu Ciniti pomalo obrambeni stav - kako se osoba opusta,

razdvaja ruke i spusta ih na bedra ( Pease 2002: 73).

Prekrizenih nogu sjedimo i1 kad smo opuSteni pa moZemo vidjeti 1 da
predsjednica u manje formalnim okolnostima sjedi prekrizenih nogu i djeluje

opusteno. Zenama je propisan odredeni nacin sjedenja u javnosti. Noge moraju
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biti skupljene - jedna uz drugu spojenih stopala ili prekrizene. Leda moraju biti

uspravna ili lagano opustena ovisno o prigodi (Pease 2002: 73).

Slika 5. Predsjednica sa suprugom

Izgled osobe koja komunicira

Odjeca je jedna od prvih stvari koju zapazimo kod osobe 1 Cesto je presudna
u stvaranju prvog dojma. Bez da osoba progovori i jednu rije¢ mozemo
zakljuciti koliko paznje pridaje svom vanjskom izgledu, koliko je uredna, koliko
prati modne trendove 1 koji joj je druStveni status. Zapazajuc¢i u kolikoj mjeri
osoba koristi statusne simbole mozemo donositi razli¢ite zakljucke.
Medutim, valja biti oprezan - postoje ljudi kojima odjec¢a naprosto nije vazna.
To ne znaci da ne mozemo ostvariti uspjeSnu komunikaciju s osobom koja ne
prati trendove. Ipak, nacin odijevanja odnosno koliko je ¢ovjek zadovoljan u
onome S$to je odjenuo djeluje na njegovo ponasanje (Knapp-Hall 2010: 207-

211). Nova haljina ili cipele mogu nas u€initi samouvjerenijima.
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8.2. Utjecaj prostornog i drusStvenog okruZenja na neverbalnu

komunikaciju

Poznato je da svi imamo neke svoje zakutke ili zone u ku¢i koji su vise nasi i
gdje se osjeCamo sigurno 1 zasSti¢eno. U takvom prostoru 1 nas govor tijela bit ¢e
opusteniji. U svojoj fotelji ne moramo sjediti uspravno 1 ukoceno ve¢ mozemo
pruziti noge ili ih primjerice podiéi. Taj isti polozaj u uredskoj stolici bi od
strane kolega bio shvacen kao prelezeran odnos prema poslu. Jo§ od svojih
najmladih dana slusali smo upute roditelja kako se ponaSati u gostima tj. tudoj
ku¢i, u restoranu ili u ucionici. Na to kako ¢e neki prostor djelovati na nas il
naSeg sugovornika mogu utjecati detalji poput svjetla, zelenila, glazbe (Knapp-

Hall 2010: 112-113).

Na naSe ponasanje utjecat ¢e 1 osobe koje se nalaze u tom prostoru. Kao §to
postoje prostori koji su nam ugodniji tako postoje i ljudi koji su nam blizi i u
¢ijem smo drustvu opusteniji (Knapp-Hall 2010: 134-135). Na primjer drugacije

se ponasamo kad su u kuéi samo €lanovi obitelji nego kad nam dodu gosti.

8.2.1. Prostorne zone

Uz ve¢ spomenutu vlastitu fotelju svatko od nas ima i svoju sobu, svoju
kuéu, svoj vrt. Covjek je prirodno usmjeren na to da formira vlastite zone u
kojima je svoj 1 opuSten. Nema nista ljepSe od olakSanja koje osjetimo kad se
nakon napornog dana vratimo u svoj topli dom i sjednemo u svoju omiljenu
fotelju. Osim tih materijalnih, opipljivih elemenata postoji neSto Sto se zove
osobna zona u smislu da ¢ovjek sa sobom nosi svoj nevidljivi osobni prostor u
koji ne moze bas svatko uci. Npr. kad nam se netko nepoznat unese u lice ili
nam se netko previse priblizi u guzvi imamo poriv da uzmaknemo jer je usao u
na$ intimni prostor (Pease 2002: 21). Uz ve¢ spomenutu intimnu zonu prema

Peaseu (2002: 22) postoje ,,osobna, drustvena i javna zona”.
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Intimna zona je najosobnija jer u tu zonu mogu do¢i samo osobe Koje su jako
bliske covjeku poput ¢lanova obitelji i prijatelja (Pease 2002: 22). U toj zoni je
vrlo lako ostvariti fizi¢ki kontakt poput zagrljaja (slika 6). Naravno, tako blizu
mogu nam se nac¢i samo osobe koje volimo i kojima vjerujemo. Ulazak drugih

osoba u taj prostor stvara nelagodu (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 13).

Slika 6. Predsjednica sa suprugom Jakovom — intimna zona

Osobna zona obuhvaca udaljenost na kojoj ljudi mogu pruziti ruku jedan
drugome. Primjere toga moZemo vidjeti na poslovnim sastancima ili proslavama
na koje dodemo sa nekim bliskim 1 drzimo se blizu te osobe, ali opet ne

preintimno blizu (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 14).

Drustvena zona je prostor, odnosno distanca koju drzimo prema svima koji nam
nisu bliski pocevsi od prodavaca, konobara do lije¢nika. To je pristojna distanca

kojom ne prodiremo u osobnu i intimnu zonu (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 14).
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Javna zona predstavlja prostor izmedu govornika 1 neke skupine koja je

uglavnom tolika da se ne moze ostvariti obostrana komunikacija (Rijavec-

Miljkovi¢ 2002: 15).

Slika 7. Predsjednica Grabar-Kitarovi¢ — primjer javne zone

Kretnjama poput drZzanja za ruku ili =zagrljaja ljudi Salju poruku
posjedovanja. Ponekad se i nesvjesno priblizavamo i naginjemo prema onome
Sto smatramo svojim bilo da je to osoba ili predmet. Ako se netko previse
posjednicki odnosi prema nasim predmetima ili nama bliskim ljudima reagiramo
obrambeno i nastojimo svojim pokretima dati do znanja da je nesto nase (Pease
2002: 115-116).
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9. KOMUNIKACIJA U POLITICI

Komunikacija ima svoju tamnu stranu, a to je laz (Kovpak-Kamenukin 2013:
18). Cesto ¢ujemo da danas nitko nikome ne moZe vjerovati. Nazalost laz se
uvukla u suvremeno drustvo i mnogi manipulatori je obilno koriste za postizanje
svojih ciljeva. Lazljivce nije lako prepoznati. U prilog tome govori i €injenica da
postoje uredaji za otkrivanje lazi kao $to je poligraf (Knapp-Hall 2010: 444-
445).

Sto god Govjek govorio postoje znakovi po kojima mozemo vidjeti da laZe:
poviSen glas, zastajkivanje u govoru, zamuckivanje, nervozne kretnje, treptanje 1
gledanje u stranu. Postoje ljudi koji lakSe 1 uspjes$nije lazu. Ima ljudi koje je lako
obmanuti 1 za koje kazemo da su lakovjerni, a postoje 1 oni koji brzo prozru laz
(Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 56-57). Manipulacija je postala nacin da se postignu
ciljevi poput prodaje robe ili prodaje politickog programa (Kovpak-Kamenukin
2013: 17-20).

Cilj svakog politickog govora je da nas pridobije, odnosno da nas uvjeri u
svoje politicke programe (Spanjol-Markovi¢ 2008: 37). Medutim, vrlo je vazno
da politiCar bude vjerodostojan, odnosno da ono o Cemu on govori bude
potkrijepljeno njegovim ponaSanjem i njegovim djelovanjem. Ako nas politicar
uvjerava da je njegovo djelovanje u potpunosti transparentno i moralno, a u
javnosti stalno izbijaju neke afere postaje upitna njegova vjerodostojnost.
Primjer u novijoj hrvatskoj politici je biv$i premijer Ivo Sanader koji je bio vjest
govornik i znao nas je svojim govorima uvjeriti da imamo predanog i
nesebi¢nog premijera. Svi sudski procesi protiv njega pokazali su da smo bili

zavedeni i izmanipulirani (Kisicek 2018: 32-33) .

Politicari bi svojim rije¢ima 1 djelima trebali stvarati sretnije i humanije
drustveno okruzenje. Politicki nastupi 1 govori kojima danas svjedoCimo ne
govore u prilog takvoj tezi. PolitiCari nam vise izgledaju kao protivnici u ringu

koji ne biraju sredstva da bi zadobili i oduvali svoje pozicije. Cast iznimkama.
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Pri tome mnogi od njih kao da nisu svjesni koju tezinu ima njihova rije¢ u
javnosti. Svojom komunikacijom, verbalnom i neverbalnom, oni utjeCu na

drustvenu klimu. Ako su bolji govornici mogu utjecati na misljenje i stavove

Sireg kruga ljudi (Kisi¢ek 2018: 9-11).

Sve je dobro dok su komunikacijski otisci politicara dobronamjerni i
moralni. Koliko strasne posljedice moze imati govornicka manipulacija govore
nam primjeri iz povijesti kao §to je Hitlerova manipulacija masama idejom da
zeli stvoriti Cistu arijevsku masu. U tom kontekstu postavlja se i pitanje kako
toliko razli¢itih ljudi u masi pocne podjednako reagirati na govornika tj.
prihvacati 1 dozZivljavati Sto on govori. Govornik je taj koji ¢e voditi
komunikaciju 1 odrediti ho¢e 11 u masi rasti neka plemenita emocija kao Sto je

domoljublje ili ée svojim govorom potaknuti nezadovoljstvo (Spanjol-Markovié
2008: 40-42).

9.1. Politic¢ari i mediji

U danaSnje vrijeme televizije 1 elektronickih medija, kada gotovo svako
pojavljivanje politi¢ara ostaje zabiljezeno, politi¢ari moraju biti svjesni vaznosti
onog Sto komuniciraju svojom odje¢om, govorom i neverbalnim znakovima.
Kod javnih nastupa vrlo je vazno da politicar izgleda svjeze i energi¢no. Bitno je
da kod odijevanja izabere boje i krojeve koji ¢e podcrtavati zeljeni dojam. Mora
obratiti paznju na izraze lica, grimase, pokrete rukama. Sve to treba biti
odmjereno 1 uskladeno. Bitno je da svojim neverbalnim znakovima argumentira
dojam koji Zeli ostaviti i emociju koju Zeli razviti. Zeli 1i npr. kod publike
poticati ljutnju i borbenost i njegov glas mora biti jaci, pokreti zustriji i
naglaSeniji, dok ¢e se kod neke njeznije emocije sve to stiSavati (Knapp-Hall

2010: 24-25).
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Govornicke 1 komunikacijske vjestine politi¢ara najbolje dolaze do izrazaja u
predizborno vrijeme kada oni u grupnim ili pojedina¢nim suceljavanjima iznose
uspjeli su u svom naumu. Pogotovo su zanimljiva suceljavanja premijerskih ili
predsjednickih kandidata jer kroz njih moZemo vidjeti koliko je kandidat
obrazovan, §to nam nudi u svom programu, kako argumentira, koliko je iskren,
kako reagira na protivnikove provokacije, u kojoj mjeri i na koji na¢in provocira
protukandidata, posStuje li dostojanstvo protukandidata. Mozemo zakljuditi da
odluku o izboru kandidata donosimo gledaju¢i njihovu javnu verbalnu i

neverbalnu komunikaciju (Kisicek 2018: 175-177) .

Politi¢ari u kampanje kreéu s razradenim programom kojim Zele dobiti
izbore. Na tom programu grade svoju komunikaciju. Vrlo je vazno da je taj
program sadrZajan jer u protivhom glasaci prepoznaju praznu pricu, a to moze
biti pogubno za politiCara na izborima. Svaku stavku svog politickog programa
politicki kandidat mora argumentirati. To zna¢i da svaku svoju tvrdnju treba
potkrijepiti konkretnim ¢injenicama. Npr. ako nam politicar porucuje da zeli
ostvariti demografsku obnovu Hrvatske (ovih dana aktualna tema) on mora
iznijeti plan, odnosno korake kojima to kani realizirati: znacajno povecanje
naknade za rodiljini dopust i za svako rodeno dijete, izgradnja novih vrti¢a i
Skola i sli¢no (Kisi¢ek 2018: 183-184).

Nedostatak argumenata moze biti veliki problem 1 okidac za nezeljeni smjer
rasprave. Ako kandidat koji po svaku cijenu Zeli pobijediti osjeti da gubi
premo¢ u razgovoru u stanju je posegnuti i za nepoStenim potezom kao Sto je
vrijedanje na osobnoj razini. To ne mora uopce biti u kontekstu razgovora, ali je
bit u tome da on okrene razgovor u pravcu koji mu viSe odgovara. Takav efekt
moze postici i isticanjem nekog svog uspjesnog projekta. Sve je dobro dok se
navedeno odvija dostojanstveno i u skladu s pravilima uljudne komunikacije.

Nedavno smo svjedocili zestokim, neciviliziranim raspravama nasih saborskih
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zastupnika sa puno psovki i neprimjernih izjava pa i na rubu fizickog obracuna
(Kisicek 2018: 169-171).
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10.KOLINDA GRABAR KITAROVIC-PRIMJER KOMUNIKACIJSKOG
STILA JAVNE OSOBE

10.1. Verbalna komunikacija

Svojom pojavom u hrvatskom politickom Zzivotu predsjednica Kolinda
Grabar-Kitarovi¢ donijela je jednu novu Zensku energiju (Kisicek 2018: 148).
"Kolinda Grabar-Kitarovi¢ u svom predsjednickom mandatu pokazala je tri
retoricka lica" (KiSicek 2018: 150).

Prvo retoriCko lice obiljezavaju unaprijed pripremljene recenice o odredenoj
tematici. lako izreCene korektno, te€no, pravilno naglaseno, u savrSenoj
govornoj izvedbi ili upravo zbog toga, imamo dojam prevelike uvjezbanosti 1
neprirodnosti (Kisicek 2018: 150). Predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢
nedavno je priznala pogresku jer je po naputku svog savjetnika izjavila da je
pozdrav "Za dom spremni" stari hrvatski pozdrav. Time je pokazala da prihvaca
unaprijed pripremljene izjave koje se 1 sadrzajno razlikuju od njezinih stvarnih

stavova.

Drugo retoricko lice ogleda se u situacijama kada predsjednica Kolinda Grabar-
Kitarovi¢ daje izjave bez pripreme. Cesto su to situacije za koje unaprijed zna da
¢e biti postavljena odredena pitanja tako da je improvizacija svedena na
minimum. Ni u tim okolnostima predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ nije
pokazala veliku lezernost (KiSicek 2018: 150-151). Prema KisSi¢ek (2018: 149)
primjer takvog retorickog lica je predsjedni¢ina izjava na pocetku migrantske
krize u kojoj je rekla da nas cCeka joS gora situacija kada se poveca broj

migranata.

Trece retoricko lice pokazuje se u neugodnim situacijama kada je predsjednica

Kolinda Grabar-Kitarovi¢ suo¢ena sa propitkivanjima i kritikama nekih njezinih
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poteza. Primjerice, neobjasnjeno putovanje u SAD za koje ona danima nije

davala izjavu (Kisicek 2018: 151).

Upravo to nesnalazenje u odgovorima na kritike 1 nedostatak odlu¢nosti i
sigurnosti u reakcijama na iste predstavlja slabiju tocku njezinih retorickih
vjeStina. S druge strane govori u ceremonijalnim prigodama bolje joj
odgovaraju. Primjerice, govor na obiljezavanju prve godine mandata kojim je
odaslala snaznu poruku zajedniStva. Svojim emocijama 1 toplinom predsjednica
Kolinda Grabar-Kitarovi¢ uspijeva doprijeti do srca gradana (Kisi¢ek 2018: 148-
149).

10.2. Neverbalna komunikacija

Predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ primjer je uspjesnog koristenja
neverbalne komunikacije. Svojom pojavom tj. frizurom, Sminkom, odje¢om,
svojim gestama, te sigurnim 1 samouvjerenim nastupom ostavlja snaZan

pozitivan dojam.

Odjjevanje politicara podlijeze odredenim propisima posebno kada se radi o
visokoj funkciji kao Sto je predsjednicka. Primjerice, prema vaZzecem kodeksu
predsjednica mora imati pokrivene nadlaktice, zatvoren dekolte, suknju duZzine
ispod koljena, preporuceno je izbjegavati naglasene boje i uzorke te materijale
poput Cipke. U odredenim prigodama predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢
imala je odstupanja od kodeksa sluzbenog odijevanja, primjerice inauguracija
predsjednika Srbije Aleksandra Vucica na kojoj se predsjednica Kolinda Grabar-
Kitarovi¢ pojavila odjevena u jarko ruziCastu haljinu §to je izazvalo lavinu
kritika i primjedbi u javnosti. S vremenom se njezin modni izri¢aj uravnotezio i
prilagodio funkciji koju obnasa do te mjere da je danas proglasavaju modnom
ikonom. Jo§ snazniju poruku dobiva njezino odijevanje kad uzmemo i ¢injenicu

da nosi odje¢u domac¢ih modnih dizajnera 1 time promovira hrvatsku modnu
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scenu. Predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ zna prilagoditi odje¢u trenutku
tako da smo je za vrijeme Svjetskog nogometnog prvenstva 2018. godine vidali
u nacionalnom nogometaSkom dresu. Time je osvojila velike simpatije 1 kod nas
I U svijetu i pokazala koliko snazna moze biti uloga odjeé¢e u odasiljanju
poruka bilo osobnih bilo politickih. Osim odje¢om, na spomenutom Svjetskom
nogometnom prvenstvu 2018. godine predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovié
privukla je paznju javnosti i gestama poput grljenja izbornika Dali¢a 1 igraca.
Ljudi Sirom svijeta prepoznali su iskrenu emociju kojom je predsjednica pratila

naSe nogometase tijekom Citavog prvenstva.

Iz slika prilozenih u radu vidljivo je da je predsjedni¢ina neverbalna
komunikacija uglavnom uskladena s verbalnom. Svojom mimikom i poloZajem
glave predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ pokazuje zainteresiranost za
sugovornika. U neuobiCajenim situacijama svojim pokretima i poloZajem ruku
izrazava nelagodu. Predsjednica Kolinda Grabar-Kitarovi¢ ne skriva emocije
izazvane odredenim dogadajima te ih primjerice pokazuje zagrljajima. U
protokolarnim situacijama je odmjerena, sigurna i samouvjerena sto je jo$ vise

naglaSeno njezinom odje¢om i govorom tijela.
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11. ZAKLJUCAK

Ulaze¢i u temu verbalne i neverbalne komunikacije postaje jasno da je
nemoguce promatrati ih odvojeno. Da bismo culi §to nam druga osoba ima reci
I da bi ta poruka bila vjerodostojna, verbalna i neverbalna komunikacija moraju
biti uskladene. Bilo bi idealno kad bi svi sudionici komunikaciji pristupali
iskreno. Medutim, moramo prihvatiti ¢injenicu da mnogi zlouporabljuju
koristenje laznih verbalnih i neverbalnih znakova ne bi li nas pridobili za neku
svoju korist (Rijavec-Miljkovi¢ 2002: 56-57).

Iako je u danasnjem svijetu tehnologija toliko uznapredovala da se
komunikacija moze odvijati bez obzira na vremenske 1 prostorne udaljenosti
ironi¢no je da su ljudi otudeni vise nego ikad 1 da u svakida$njoj uzurbanosti ne
nadu vremena ni za kvalitetnu komunikacija sa najblizima. Tek kad se pojave
problemi 1 poteSko¢e u komunikaciji shvatimo koliko je ona vazna za stvaranje

kvalitetnih obiteljskih, prijateljskih, poslovnih i ostalih socijalnih odnosa.
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13. POPIS SLIKA

Slika 1 Neverbalna komunikacija polozajem glave

Slika 2 Neverbalna komunikacija ramenima

Slika 3 Zagrljaj predsjednice i Luke Modrica

Slika 4 Susret predsjednice i kraljice Elizabete

Slika 5 Predsjednica sa suprugom

Slika 6 Predsjednica sa suprugom Jakovom-intimna zona

Slika 7 Predsjednica Grabar-Kitarovi¢-primjer javne zone
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14. SAZETAK

Pojmove verbalne i neverbalne komunikacije samo je naizgled jednostavno
objasniti. Kakvoca realizacije obaju oblika komunikacije ovisi o mnogo
¢imbenika. ProucCavanjem obilja izvora, kao 1 kroz svakodnevna iskustva
komunikacije, dolazimo do spoznaje kako je za ostvarivanje uspjesne verbalne i
neverbalne komunikacije potrebno ostvariti mnoge preduvijete. Sve pocinje od
individualnih karakteristika komunikatora koje ¢e se razlicito ispoljavati u

razli¢itim vanjskim okolnostima komunikacije.

Kljucne rijeci: verbalna komunikacija, neverbalna komunikacija, politicka

retorika
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15. SUMMARY

The Interaction of Verbal and Nonverbal Communication - an example of

Kolinda Grabar-Kitarovi¢ Communication Style

The notions of verbal and nonverbal communication are apparently
simply explained. The quality of implementation of both forms of
communication depends on many factors. By studying the abundance of
resources, as well as through our daily communication experiences, we come to
the knowledge that many preconditions are needed to achieve successful verbal
and nonverbal communication. Everything starts with the individual
characteristics of communicators that will be different in different external

circumstances of communication.

Key Words: verbal communication, nonverbal communication, political

rhetoric
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