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Uvod-o koŵuŶiĐiraŶju i govorŶištvu 

Retoričkiŵ problemima u starom Rimu posebno su se bavili Ciceron i Kvintilijan. 
Ovaj drugi je, izŵeđu ostalog, u svojim ogledima o praktičŶoŵ obrazovanju 
govornika prikazivao manuelnu gestikulaciju i predlagao gestove i poze koji se 
razlikuju po izboru u odnosu na različite profesije.  
 

Tokom srednjeg veka retorika je ostala deo propovedŶištva, te je bila pod velikim 
uticajem religije. 
 

U Renesansi dolazi do okretanja čoveku, te i psihološkiŵ aspektima komuniciranja, 
dok preteču savremenih istraživaŶja komunikacije vrši Tomas de Kvinsej 
(Konverzacija, 1847) iskorakom u domen izučavaŶja interpersonalnog komuniciranja 



Moderno doba 

Krajem XIX i početkoŵ XX veka komuniciranje je istraživaŶo prvenstveno kao 
socijalno-psihološki problem.  
 

Razvijeno je ŵŶoštvo teorija o komuniciranju, ŵeđu kojima je najstarija 
ďiologističko-ŵehaŶiĐistička teorija u krilu ďiheviorističke psihologije, koja se 
zasnivala na tezi da svaka poruka predstavlja Stimulus-Nadržaj koji, na bazi psihičkih 
automatizama, izaziva Odgovor, pa ljudi reaguju više ili manje jednako.  
 

Teorija, je naravno, doživela brojne korekcije, ali predstavlja osnovu za 
ŶeuroŵarketiŶške, tj. neurokoŵuŶikološke aspekte komunikacija. 



Komunikacije 

Čovek Ŷajveći deo svog vremena provodi u komunikaciji s drugim ljudima. 
Međutiŵ, pri govornoj komunikaciji, svaku poruku, osim samih reči, čiŶe još dve 
komponente: ŶačiŶ korišćeŶja glasa (ton, boja, brzina govora, glasŶoća, izgovor, 
pauze u govoru) i korišćeŶje tela (mimika i gestikulacija). 
 

U smislu izučavaŶja ŶeroloŵarketiŶških implikacija komunikacija Ŷećeŵo posebno 
oďrađivati verbalne komunikacije, već neverbalne, jer one nose veći deo utiska 
komunikacije, kao i nesvesnih reakcija komunicirane strane. 

 



Neverbalne komunikacije 

"Nijedan jezik nije tako jasan kao jezik tela, kad jednom Ŷaučiŵo da ga čitaŵo." 
(Aleksandar Loven, aŵerički psihoterapeut)  
 

Ljudsko telo ŵože proizvesti preko 700 000 pokreta! No, dobrim poznavanjem oko 
60 Ŷajčešće korišćeŶih signala ŵožeŵo bolje komunicirati sa okolinom. Pri tome 
treba voditi račuŶa da različite kulture različito tuŵače određeŶe poruke tela. 
 

Savremena istraživaŶja pokazuju da je neverbalna komunikacija važŶija, te i 
presudna u prvom kontaktu, jer se oko 60% kompletnog utiska formira na osnovu 
neverbalne komunikacije. 



NeverďalŶe koŵuŶikaĐije i ŶeuroŵarketiŶške 
implikacija 

IstraživaŶja, Ŷa priŵer, pokazuju da:  
• Kada vas Ŷeko gleda koŶstaŶtŶo, vaša priča ŵu je zaŶiŵljiva 

• Kada ŵu je pogled odsutaŶ, vaša priča ŵu je dosadŶa 

• Kada Ŷeko pilji u vas, verovatŶo Ŷe veruje u vašu priču 

• Kada pravi ŵalo koŶtakta očiŵa, ŵoguće je da vas laže 

• Kada vas gleda kao da želi da pročita vaše ŵisli, ŶajverovatŶije     
             oseća kriviĐu zďog Ŷečega 

 



Procena (poslovnog) sagovornika 

Čovek koji prikriva istinu češće će treptati, češće dodirivati rukom sat, narukvicu, ili 
druge delove odeće. Takođe, veliki pokreti telom ili rukama prisutniji su kod osobe 
koja govori neistinu. U slučaju da je osoba toga svesna, ŵože pokušati da 
iskoŶtroliše svoje pokrete, i tada postoji ŶeoďičŶa rigidnost tela.  
 

Još jedan zanimljiv podatak dolazi iz neuropsihologije - osoba koja se priseća nekog 
događaja, a desnoruka je, iŵaće oďičaj da dok govori skreće pogled u levu stranu. 
Za levoruke važi obrnuto. Kada osoba izŵišlja stvari, a ne priseća se istinitog 
događaja, pogled će joj skretati udesno (ako je desnoruka) i ulevo (ako je levoruka). 



Pogled i zenice 

Psihologija prepoznaje: zainteresovan, nezainteresovan, zaŵišljeŶ, odsutan pogled.  

 

Ono što je bitno kod procene sagovornika, jeste širiŶa zenice. Zenice se sužavaju ili 
šire zavisno od toga kako se menja stav i raspoložeŶje pojedinca. ŠireŶje zenica je 
posledica pozitivnih emocija koju osoba doživljava. Na šireŶje zenica čovek ne ŵože 
da utiče, tj. ne ŵože da koŶtroliše isto. 



Osmeh 

Postoji mnogo izraza lica, ali ako bi za uspeh (poslovne) komunikacije trebali 
izdvojiti jedan izraz lica koji je važŶiji od svih to je sigurno osmeh. 
 

Osmeh je vrlo ŵoćŶo sredstvo neverbalnog komuniciranja. 
 

Mnogi ljudi misle ako žele delovati kao pravi profesionalci ili poslovni ljudi da 
moraju stalno biti ozbiljni. To je greška! Osmeh, ;šarŵaŶtŶiͿ naklon ili gest, 
(dozvoljeni) dodir čiŶe čoveka, pored ostalog, ŵoćŶiŵ komunikatorom! 

 



Primer-razlika izŵeđu pravog i lažŶog osŵeha 



Položaj ruku 
Ukoliko se ruke drže manje čvrsto nasuprot grudima i sa laktovima usmerenim od 
tela, prekrštaŶje ruku predstavlja stav sličaŶ stražarskoŵ, sugerišući aroganciju, 
ŶesviđaŶje ili neslaganje (Morris, 1979).  
 

Stezanje ruku, gde su obe nadlaktice oďuhvaćeŶe šakaŵa čvrstiŵ stiskom ukazuje 
na to da je osoba uznemirena ili Ŷaslućuje neprijatan događaj. 
 

PrekršteŶe ruke sa stisnutim pesnicama (pesnice se nalaze ispod ruku), ne govore 
samo o odbrambenom stavu, već i o potencijalnom neprijateljstvu. 
 

Ako su dlanovi okrenuti na gore tokom govora, većiŶa slušalaĐa će shvatiti poruku 
pozitivno. 



Odevanje i boje 

Ne treba zaboraviti što je DžoŶ Moli rekao u knjizi ͞Odevanjem do uspeha͟ (Dress 
for Success) ͞NačiŶ na koji se odevamo ostavlja izuzetan trag na ljude koje 
susrećeŵo profesionalno ili u svakodnevnom životu. Naše odevanje utiče na 
njihovo ophođeŶje s nama.͟   
 

Zbog toga, kao i Ŷeuropsihološkog uticaja boja, koje je utvrdio poznati švajĐarski 
psiholog Maks Lišer. Uticaj boja se ne odnosi samo na odeću, već i prostor u kome 
se vrši (poslovna) komunikacija. 



Odazivanje 

Ništa vas Ŷeće tako dobro povezati s drugom osobom kao kada se odzivate na njeno 
poŶašaŶje. Ovo odazivanje zŶači da se poŶašate u skladu s poŶašaŶjeŵ druge 
osobe, da radite ono što ona radi. 
 

Teorija koja stoji iza principa odazivanja kaže da volimo ljude koji su nam sličŶi.  
 

Postoje dva ograŶičeŶja ovog principa. Prvo se odnosi na to da odgovarate samo na 
pozitivne znakove govora tela. A drugo se odnosi na to da je mnogo bolje i 
prirodnije da uskladite duh pokreta s vašiŵ sagovornikom, nego da ga bukvalno 
opoŶašate. Kao pravilo ŵožete usvojiti da sačekate oko 50 sekundi pre nego što 
ispratite pokret vašeg sagovornika. 



Zaključak 

U (poslovnoj) komunikaciji, neverbalne poruke su od velikog zŶačaja, jer pružaju 
vernu sliku o namerama (poslovnog) sagovornika. Budući da se dobrim delom 
nalaze u sferi nesvesnog ljudskog poŶašaŶja, oŵogućavaju saznanja, ne samo o 
subjektima komunikacionog procesa, već i o vrste odnosa u kojem se nalaze.  
 




