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Neverbalna komunikacija i laganje

Sazetak

Pored jezika koji je glavno sredstvo komunikacije medu ljudima, istrazivaci iz razli¢itih podrucja
znanosti, ukljucujuéi psihologe, prepoznali su vaznost neverbalne komunikacije u svakodnevnoj
ljudskoj interakciji. Kao §to sam naziv govori, neverbalna komunikacija je na¢in sporazumijevanja i
prenoSenja poruka koji se ostvaruje bez koriStenja rijec¢i, odnosno neverbalnim putem. Najcesce
proucavani kanali neverbalne komunikacije, pomocu kojih ljudi prenose svoje poruke i primaju
poruke drugih, su izraz lica, kontakt o¢ima i1 pogled, geste, drzanje tijela, dodir i glasovno ponaSanje.
Osim razli¢itih na¢ina na koje se ovaj oblik komunikacije ostvaruje, neverbalna komunikacija ima 1
mnogobrojne funkcije kao Sto su izraZzavanje emocija, uspostavljanje odnosa, utvrdivanje identiteta,
reguliranje verbalnih poruka i druge. Medutim, posebno obiljezje koje pobuduje interes za istrazivanje
ovog podrucja je pretpostavka da se velik dio neverbalnog ponaSanja Cesto odvija nesvjesno ili
automatski. U vezi s time, raSireno je miSljenje da se laganje, kao nerijetko neizostavan dio ljudske
interakcije, moze prepoznati analiziranjem neverbalnog ponasanja osobe za koju se sumnja da laZe.
Laz se smatra namjernim i svjesnim ¢inom obmanjivanja druge osobe, a vrste lazi, iza kojih stoje
razli¢iti motivi, variraju od dobronamjernih do onih neprihvatljivih koje, prema misljenju nekih, mogu
imati ozbiljne posljedice. Unatoc razlikama u klasifikaciji, svaki ¢in laganja u odredenoj mjeri iziskuje
kognitivni napor 1 moZe biti popracen emocijama koje se manifestiraju kroz specificne neverbalne
znakove. Ljudi ipak imaju obi¢no pogresna misljenja o tome koje znakove trebaju promatrati pa
ponekad postoje velike razlike izmedu percipiranih i stvarnih indikatora laganja. IstraZivaci su u te
svrhe proveli niz istrazivanja kako bi utvrdili postoje 1i pouzdani neverbalni znakovi koji bi upucivali

na laz, a rezultati istih predstavljeni su u ovom radu.

Kljuéne rije€i: neverbalna komunikacija, laganje, neverbalni znakovi, kanali neverbalne

komunikacije, emocije
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1. UVOD

Iako su ljudi po mnogo¢emu najnaprednija postojeca vrsta, Covjek i1 dalje nije u moguénosti
prodrijeti u stvarnost iskustava, ideja ili osjecaja druge osobe. Ipak, glavno sredstvo kojim se u nekoj
mjeri moze doc¢i do takvih saznanja je komunikacija (Burgoon i Bacue, 2003). Prema Lunenburgu
(2010) ,.komunikacija je proces prenoSenja informacija i opéeg razumijevanja od jedne do druge
osobe*“. Takoder, Phutela (2015) definira komunikaciju kao ,,proces u kojem ljudi verbalno ili

neverbalno dijele informacije i ideje®, pri cemu je ujedno naglasena i osnovna podjela komunikacije.

S obzirom da je upotreba jezika jedinstveno obiljezje ljudske vrste (Mandal, 2014), jezik je
stoga najceScée 1 prva asocijacija koja se veze uz proces komunikacije (Matsumoto i Hwang, 2012).
No, iako se u teorijskim i prakticnim idejama o komunikaciji ¢esto naglaSavala samo funkcija
verbalnih znakova, posljednjih nekoliko desetlje¢a povecao se interes za istrazivanjem neverbalnog
na¢ina komunikacije (Burgoon i Bacue, 2003). Stovise, neki smatraju da neverbalna komunikacija
ima vedi utjecaj na tijek ljudske interakcije nego verbalna komunikacija (Patterson, 2011). To je
najvise vidljivo iz ¢injenice da u cijelom komunikacijskom procesu verbalni dio ili ono §to se izgovori,
cuje, napise ili procita podrazumijeva 7% komunikacije, vokalni dio ili na¢in na koji se verbalno
komunicira podrazumijeva 38%, a preostalih 55% ukupne komunikacije odnosi se na govor tijela
(Mandal, 2014; Buri¢ Moskaljov, 2014). No, s obzirom da su i vokalni dio 1 govor tijela aspekti
neverbalne komunikacije, mnogi tvrde da ukupna zastupljenost neverbalne komunikacije iznosi 93%

(Burgoon i sur., 2011).

Prema Hallu 1 Knappu (2010) ,,neverbalna komunikacija odnosi se na komunikaciju koja se
ostvaruje nekim drugim sredstvima mimo rije¢i“. Ujedno, Hall 1 suradnici (2019) smatraju kako
definiranje neverbalne komunikacije kao ,,svega osim rijeci“ nije najtoCnije jer se verbalno i
neverbalno ponaSanje ne mogu podijeliti u dvije potpuno odvojene skupine (Hall i Knapp, 2010), nego
se zbog preciznijeg tumacenja odredenih ponasanja trebaju promatrati istovremeno (Hall 1 sur., 2019).
Unatoc€ tome, kada je rijec o proucavanju neverbalnih oblika komunikacije, istrazivaci se usredotocuju
na pojedina¢ne kanale ili modalitete. To¢nije, dok neki proucavaju izraz lica, kontakt o¢ima 1 smjer

pogleda, drugi proucavaju geste, polozaj tijela i slicno (Aronson i sur., 2015).

Opcenito, istrazivanje neverbalne komunikacije ima korijene u antropologiji, etnologiji i
sociologiji te je ve¢ dugo Cesta tema unutar gotovo svih grana psihologije (Hall i sur., 2019). Pored

toga, zanimanje za ovu vrstu komunikacije rasireno je na mnogobrojne aspekte ljudske interakcije, a
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velik dio istrazivackih radova osobito se odnosi na laganje i identificiranje istoga putem neverbalnih
znakova (Vrij 1 sur., 2019). Glavni razlog za to je pretpostavka da je neverbalno ponaSanje jednim
dijelom nenamjerno te da, stoga, neverbalni znakovi mogu posluziti za otkrivanje informacija koje
osoba pokusava sakriti 1 za utvrdivanje je li odredena poruka istinita ili lazna (Zuckerman i Driver,
1985). Takoder, u usporedbi s otkrivanjem lazi putem verbalnih i fizioloskih pokazatelja, neverbalno
ponasSanje i znacenje istoga moze se analizirati u veéini socijalnih situacija. No, otkrivanje lazi kroz
neverbalnu komunikaciju je ujedno i podrucje unutar kojeg postoje razliciti stereotipi i cesto pogresna
uvjerenja o tome na koji nacin se laz manifestira te s kojom lako¢om ju svaki pojedinac moze
prepoznati (Vrij i sur., 2019). U skladu s time, svrha ovog rada je predstaviti teorijske i empirijske
podatke koji mogu pridonijeti boljem razumijevanju povezanosti neverbalne komunikacije i laganja.
U prvom dijelu bit ¢e navedeni neki kljuéni pojmovi koji se vezu uz neverbalnu komunikaciju, njezine
osnovne funkcije te ¢e detaljnije biti opisani pojedini kanali neverbalne komunikacije. U drugom
dijelu rada bit ¢e rije¢ o samom ¢inu laganja, odnosno vrstama lazi, motivima koji se nalaze u podlozi
pojedinih lazi, sposobnosti ljudi da uspjesno slazu druge, ali i sposobnosti tih drugih da otkriju laz. U
konacnici, na temelju brojnih istraZivanja i misljenja autora, u sklopu pojedinih kanala neverbalne
komunikacije bit ¢e razmotreni konkretni neverbalni znakovi za koje se smatra da ukazuju na laz, kao

1 potencijalni razlozi koji stoje iza te povezanosti.

2. OSNOVNE ZNACAJKE NEVERBALNE KOMUNIKACIJE

Neizgovorene poruke medu ljudima, kao 1 zelja za otkrivanjem isih, postoje od pocetka
civilizacije, ali aktivno proucavanje tih poruka, odnosno govora tijela, zapocelo je tek Sezdesetih
godina prosloga stolje¢a. Dok je rijec, kao sredstvo verbalne komunikacije, definirana sama po sebi,
neizgovorenu poruku svaki covjek moze doZivjeti i interpretirati na svoj nacin (Buri¢ Moskaljov,
2014). U skladu s time, proucavanje neverbalne komunikacije je zahtjevno (Buri¢ Moskaljov, 2014),
ali 1 vrlo korisno jer je vjeStina neverbalne komunikacije sastavni aspekt socijalne kompetencije
covjeka (Burgoon i Bacue, 2003). ,,Vjestina neverbalne komunikacije podrazumijeva individualne
razlike u sposobnostima prijenosa ili kodiranja, kao 1 primanja ili dekodiranja neverbalnih signala“
(Burgoon 1 Bacue, 2003). Kako Aronson i suradnici (2005) navode, ,,kodiranje je pokazivanje ili
izrazavanje neverbalnog ponasanja, a dekodiranje je tumacenje znacenja neverbalnog ponasanja koje

drugi ljudi izrazavaju®.



Jedna od karakteristika neverbalne komunikacije u usporedbi s verbalnom komunikacijom je
da se slanje i1 primanje neverbalnih signala odvija istovremeno. To¢nije, kada osoba svojim izgledom
1 neverbalnim ponaSanjem prenosi informacije, istovremeno prima informacije o izgledu i ponasanju
druge osobe. Nadalje, slanje 1 primanje velikog dijela neverbalnih poruka dogada se automatski, bez
kontrole ili nesvjesno. To takoder ukazuje na kognitivnu u¢inkovitost neverbalne komunikacije buduci
da, razmjenom neverbalnih poruka tijekom interakcije s drugima, osoba moze usmjeriti svoju paznju
na druge stvari. U konacnici, neverbalno ponasanje u velikoj mjeri prenosi informacije o trenutnim
iskustvima i interakcijama licem u lice. Stoga, iako je jezik koristan za opisivanje i1 analizu proslih, pa
¢ak 1 buducih dogadaja, nedostaje mu neposrednost, uc¢inkovitost i snaga neverbalne komunikacije

(Patterson, 2011).

2.1. Funkcije neverbalne komunikacije

Neverbalna komunikacija ima mnogobrojne funkcije, a razli¢iti autori prema svom misljenju
izdvajaju one najznacajnije. Aronson i suradnici (2005) napominju kako se ,,neverbalno ponasanje
najprije koristi za izrazavanje emocija, otkrivanje stavova, odraZzavanje osobina li¢nosti i reguliranje
verbalne komunikacije”. Remland (2016), s druge strane, objasnjava da su funkcije neverbalne
komunikacije klju¢ne komunikacijske aktivnosti koje su nuZzne za opstanak vrste. Jedno o Cestih
pogresnih shvacanja jest da se neverbalno ponaSanje koristi samo za prenoSenje emocionalnih poruka
(Hall 1 Knapp, 2010). No, kako Remland (2016) navodi, postoje cetiri funkcije neverbalne
komunikacije: funkcija identifikacije, funkcija odnosa, funkcija izraZavanja emocija i funkcija
isporuke. Ove navedene funkcije su univerzalne, odnosno sve Zivotinje su razvile jedinstvene sustave
signala koji omoguc¢avaju srodnicima unutar vrste da se medusobno identificiraju, uspostave odnose
s drugima, izraze svoje unutarnje stanje i daju vazne informacije o svojoj okolini. Stoga je razumljivo

da su i ljudi razvili iste sposobnosti (Remland, 2016).

U kontekstu funkcije identifikacije, zivotinja mora biti u mogucnosti signalizirati svoj identitet
drugima. Drugim rije¢ima, u Zivotinjskom svijetu neprepoznavanje identiteta moZe imati
ugrozavajuce posljedice poput nemogucnosti prepoznavanja grabezljivaca, pokusaja razmnoZzavanja
s jedinkama drugih vrsta, zabrane pridruZivanja ostalim ¢lanovima svoje grupe i sli¢no. U skladu s
time, identifikacijski signali doprinose opstanku vrste, a ukljucuju razlicite zvukove, mirise 1 fizicke
znacCajke. Na sli¢an nacin, ljudi svojim izgledom i ponaSanjem signaliziraju svoju dob, rasu, spol,

etni¢ko porijeklo, druStveni status, zanimanje, vrijednosti i druga obiljezja. No, razli¢iti neverbalni



znakovi poput crta lica, oblika tijela i glasa konkretnije razlikuju ljude i naglasavaju jedinstvenost

svakog pojedinca (Remland, 2016).

Nadalje, funkcija odnosa podrazumijeva da 1 Zivotinje i ljudi neverbalno komuniciraju kako
bi stekli prijatelje i partnere. Vaznost tih neverbalnih znakova vidljiva je u tome Sto je gotovo
nemoguce stupiti u interakciju licem u lice bez pokazivanja odredene razine svidanja ili nesvidanja te
odredene razine dominacije ili podredenosti prema drugoj osobi. Razlicite fizicke znacajke s kojima
su ljudi rodeni privlace suprotni spol, ali osim izgleda i razli¢ita neverbalna ponaSanja evoluirala su

sa svrhom pobolj$anja covjekovih odnosa s drugim ljudima u njegovoj okolini (Remland, 2016).

Moze se re¢i da ranije navedenu vaznost neverbalne komunikacije za prenoSenje emocionalnih
poruka objasnjava Cinjenica da emocije predstavljaju temeljni proces reagiranja na podrazaj koji
poti¢e organizam na ponaSanje neophodno za opstanak vrste (Remland, 2016). Aronson i suradnici
(2015) takoder izdvajaju izraz lica kao najvazniji kanal neverbalne komunikacije. Taj aspekt
komunikacije ima dugu povijest istraZivanja, uzevsi u obzir rad Charlesa Darwina i1 njegovu knjigu
“Izrazavanje emocija kod ¢ovjeka i Zivotinja”. Njegovo najvaznije vjerovanje je da su izrazi lica koji
pokazuju emocije univerzalni, to¢nije da svi ljudi enkodiraju ili izraZzavaju svoje emocije na isti nacin
1 da svi ljudi mogu dekodirati ili tumaciti tude emocije s podjednakom to¢nos¢u. Darwinovo
zanimanje za evoluciju dovelo ga je do uvjerenja da su neverbalni oblici komunikacije specificni za
vrstu, a ne kulturalno specifi¢ni. Daljnjim istraZivanjima njegova pretpostavka o univerzalnosti izraza
lica potvrdena je za Sest osnovnih emocija, a to su: ljutnja, sreca, iznenadenje, strah, gadenje 1 tuga
(Aronson 1 sur., 2015). lako mnoge druge vrste koriste neverbalne znakove za izraZavanje emocija, za
razliku od vecine tih vrsta, ljudi se oslanjaju na sloZeni skup izraza lica kako bi prenijeli poruku
drugima. Poput signala koje koriste za medusobno identificiranje i uspostavljanje odnosa, ljudi neke

izraze lica nasljeduju, a druge stjeCu procesom ucenja (Remland, 2016).

Naposljetku, jedna od primarnih funkcija neverbalne komunikacije je i prenoSenje simbolic¢kih
poruka, §to podrazumijeva da vecina vrsta koristi neverbalne znakove za razmjenu informacija o
vanjskom svijetu. Kao i u ljudskom govoru, simboli koje koriste zivotinje upucuju na odredene stvari.
Tako je uoceno da ¢impanze Cesto koriste geste koje imaju razliito znacenje u razli¢itim kontekstima.
Primjerice, ¢impanza tijekom borbe moze pruziti ruku drugoj ¢impanzi traze¢i pomo¢, ali istom
gestom moze pokazati da trazi hranu ukoliko vidi drugu ¢impanzu da jede. Iako neke Zivotinje koriste

znakove na nacine koji oponaSaju svojstva jezika, nema dokaza da mogu koristiti simbole koji ¢e se



odnositi na stvari udaljene u prostoru i vremenu S§to je jedno od glavnih obiljezja neverbalne
komunikacije. S druge strane, ljudi su rodeni s kapacitetom za govor, ali u prenosenju verbalnog
sadrzaja poruke istovremeno koriste i pokrete tijela koji mogu promijeniti znaCenje 1 utjecaj samih

rije¢i (Remland, 2016).

2.2. Kanali neverbalne komunikacije

Sposobnost kodiranja i dekodiranja neverbalnih znakova ovisi o tome koji su neverbalni kanali
ukljuceni te podudaraju li se verbalni i neverbalni kanali (Burgoon i Bacue, 2003). S obzirom da je
jedna od funkcija neverbalne komunikacije pojaSnjavanje verbalne poruke, kada se verbalni i
neverbalni kanal dopunjuju veéa je moguénost to¢nog dekodiranja poruke (Hall i Knapp, 2010).
Takoder, iako se specificno ponasanje rijetko pojavljuje izolirano i ¢eS¢e poprima znacenje kada se
sagleda u Sirem kontekstu ponaSanja, velik dio istrazivaca usredotocuje se na pojedinacno proucavanje
kanala neverbalne komunikacije (Patterson, 2011). Kao osnovne kanale Hall i Knapp (2010) izdvajaju
izraze lica, pogled, geste, drzanje tijela, dodir i glasovno ponasanje. U nastavku su pak navedeni i

detaljnije objasnjeni kanali koji su najrelevantniji za temu ovoga rada.

2.2.1. Izraz lica

Lice je najekspresivniji dio ljudskog tijela i moZe prenijeti razli¢ite emocije. Kada se radi o
prenosenju poruke koja je vedra ili Saljiva, osmijeh, blistave o¢i 1 blago podignute obrve naglasit ¢e
verbalnu poruku. S druge strane, kada je rije¢ o prenosSenju ozbiljne poruke, dodatno ¢e ju naglasiti
namrStene obrve, ¢vrsto stisnute usne te ¢ak i lagano klimanje glavom (Hans 1 Hans, 2015). Dakle,
kao Sto je ranije spomenuto, jedna od glavnih funkcija neverbalne komunikacije je izraZavanje
emocija 1 prenosenje emocionalnih poruka, a emocije su svakako najprije vidljive na ljudskom licu.
Pored Sest osnovnih emocija 1 univerzalnosti izraza lica za iste, $to su takoder potvrdili Ekman i
Friesen (1971), istrazivaci su se usmjerili i na druga emocionalna stanja poput tjeskobe, zadovoljstva
1 nelagode. Tako je, primjerice, Keltner (1995; prema Aronson i sur., 2005) doSao do zakljucka da
postoji specifi¢an izraz lica za nelagodu, a ukljucuje “okretanje glave, pogled prema dolje, odvracanje
pogleda u stranu, smijeSak na silu 1 ponekad dodirivanje lica rukom” (Aronson i sur., 2005). lako se
moze reci da je izraz lica glavni kanal neverbalne komunikacije jer se na licu ¢esto o€ituju neverbalni
znakovi koji potjeCu i iz drugih kanala, dekodiranje izraza lica ujedno je i vrlo sloZzeno. Jedan od
razloga te slozenosti je taj Sto ljudi Cesto izrazavaju mjeSavinu osjecaja pa na taj nacin jedan dio lica

moze izrazavati jednu emociju, a drugi dio moze izrazavati drugaciju emociju. Nadalje, ljudi Cesto



pokusavaju prikriti svoje prave osjecaje, posebice ako se radi o negativnim osjec¢ajima. Posljedn;ji
razlog za slozenost dekodiranja izraza lica su pravila pokazivanja emocija koja su specifi¢na za svaku
kulturu. Primjerice, pravila neverbalnog ponasanja koja vrijede za Japanace znacajno se razlikuju od
onih u zapadnim kulturama, Sto dokazuje Cinjenica da su Japanci nauceni da osmijehom prikriju

negativne izraze lica i opéenito pokazuju manje emocija izrazima lica (Aronson i sur., 2005).

2.2.2. Kontakt ofima i pogled

Uz lice, o¢i su glavna fokusna tocka za vrijeme komunikacije 1 zajedno s uSima omogucavaju
percepciju veéine komunikacijskih informacija (Hans 1 Hans, 2015) Sto kontakt ocima 1 pogled Cini
osobito vaznim izvorima neverbalnih znakova (Aronson i sur., 2005). Kontakt o¢ima ima nekoliko
funkcija u komunikaciji, ukljucujuéi reguliranje i pracenje interakcije, prijenos informacija i
uspostavljanje meduljudskih odnosa. U smislu reguliranja komunikacije, ljudi koriste kontakt o¢ima
kako bi ukazali drugima da su spremni govoriti ili kako bi potaknuli druge da govore. Takoder,
govornik moze koristiti kontakt o¢ima kako bi odredio je li njegova publika ukljuc¢ena, zbunjena ili
nezainteresirana te u skladu s time prilagoditi svoju verbalnu poruku (Hans i Hans, 2015). No,
tumacenje 1 donoSenje zakljuaka o kontaktu o¢ima ovisi o situaciji, kulturi unutar koje se tumaci i
drugim ¢imbenicima. Tako, primjerice, dugotrajni kontakt o¢ima mozZe znaciti povjerenje i istinite
namjere, ali se isto tako moZe smatrati nepristojnim. Gledanje ravno u o€i moze znaciti
samopouzdanje, interes 1 postovanje, a izravan kontakt o¢ima osobito je cijenjen u americkoj kulturi.
S druge strane, postoji 1 miSljenje da izravno gledanje u oci ili “buljenje” moze ukazivati na
nesigurnost, sram i prisutnost negativnih misli. Stovige, u nekim kulturama izravan kontakt o¢ima
smatra se izrazom nepostovanja pa tako, primjerice, roditelji u Nigeriji, Portoriku i Tajlandu uce svoju
djecu da ne trebaju gledati odrasle osobe izravno u o¢i (Aronson i sur., 2005; Gozalova 1 sur., 2016).
U takvim kulturama, odvracanje pa cak i spuStanje pogleda su znakovi poStovanja (Matsumoto i
Hwang, 2012). Pored navedenog, neki istrazivaci neverbalne komunikacije usredotocili su se na
Sirenje 1 suzavanje zjenica, kao vaznih pokazatelja interesa, paznje ili ukljucenosti (Hall i Knapp,
2010). U vezi s time je poznato da kada je osoba uzbudena, zjenice mogu biti i do Cetiri puta vece od
uobicajene velicine, dok ljutito 1 negativno raspolozenje uzrokuju suzavanje zjenica (Pease i Pease,

2008).



2.2.3. Geste

Geste su “pokreti koji imaju preneseno, nauceno i u kulturi steceno znacenje” (Pintarié, 1997),
a mogu se podijeliti na tri glavne vrste: adaptore, ambleme 1 ilustratore (Hans 1 Hans, 2015). Adaptori
podrazumijevaju pokrete 1 dodire kojima se iskazuju osjecaji i potrebe, a nerijetko ukazuju na
unutarnja stanja povezana s uzbudenjem ili tjeskobom. Oni mogu biti usmjereni prema sebi, prema
drugima i prema objektu. Kada su usmjereni prema sebi nazivaju se samo-adaptori, a manifestiraju se
kroz poznata ponasanja poput trljanja koze, uvijanja kose, vrpoljenja prstima i slicno (Hans i Hans,
2015). Druga vrsta gesti ili amblemi su geste koje imaju odredeno dogovoreno znacenje unutar neke
kulture i uglavnom imaju izravan verbalni prijevod (Aronson i sur., 2005; Hans i Hans, 2015). Ukoliko
je doista rije¢ o amblemu, “poruka koja se nastoji prenijeti je nedvosmislena ¢ak i ako se radnja koja
simbolizira amblem promatra izvan konteksta” (Ekman, 1976). Primjer za navedeno je prepoznatljivi
americki amblem za rije¢ “OK” koji se sastoji od toga da “osoba formira krug palcem 1 kaZiprstom,
dok su ostali prsti zakrivljeni iznad kruga® (Aronson i sur., 2005). Da bi ¢ovjek prepoznao znacenje
ovog amblema nije potrebno da zna tko ga je pokazao, kome i1 kada, kao niti koje ponasanje je
prethodilo, pratilo ili slijedilo tu radnju. Takoder, amblemi mogu biti nepomi¢ni ili u pokretu, a
najcesce se koriste u socijalnim situacijama kada je govor ogranicen ili onemogucéen (Ekman, 1976).
Naposljetku, najcesc¢a vrsta gesti su ilustratori, a koriste se za ilustraciju verbalne poruke koju prate.
Tocnije, pomocu ilustratora naglasava se smisao 1 skrece pozornost na vaznost poruke koja se prenosi
(Pintari¢, 1997). U usporedbi s amblemima, ilustratori sami po sebi nemaju znacenje, razlikuju se po
intenzitetu i ucestalosti ovisno o kontekstu i moze se reci da ih ljudi koriste podsvjesno (Hans i Hans,
2015). Takoder, vrsta 1 ucCestalost koriStenja ilustratora ovisi o etnickoj skupini 1 kulturi, ali 1 o
drustvenoj klasi. U skladu s time, Ekman (1976) navodi da je u istrazivanju, ¢iji su sudionici bili
bijelci srednje americke klase, uoeno povecano koristenje ilustratora kada je prisutna emocionalna
ukljucenost u ono §to osoba govori, dok su stanja poput dosade praéena smanjenim brojem ilustratora

u komunikaciji.

2.2.4. Glasovno ponasanje

Iako je verbalna komunikacija ta koja se veze uz sadrZaj i znacenje govora (Patterson, 2011),
glas je takoder vazan kanal neverbalne komunikacije (Matsumoto i Hwang, 2012). Naime, “glasovno
ponasanje odnosi se na to kako je Sto re¢eno, a ne $to je re¢eno” (Hall i Knapp, 2010). Te karakteristike
glasa nazivaju se paralingvisti¢ki znakovi, a podrazumijevaju intonaciju, visinu, glasnoc¢u, naglasak 1

tempo govora, ali isto tako 1 pogreske i stanke u govoru (Matsumoto i Hwang, 2012; Patterson, 2011).
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U nekim od ranijih istrazivanja o tim znakovima (Beier i Zautra, 1972; McCluskey i Albas 1981;
Scherer, 1986; prema Matsumoto i Hwang, 2012) pronadeno je da se odredena emocionalna stanja
prenose glasom i to u razli¢itim kulturama. Kasnija istrazivanja (Sauter i Eimer, 2010; Sauter 1 sur.,
2010; Simon-Thomas 1 sur., 2009; prema Matsumoto i Hwang, 2012) dodatno su potvrdila takva
zapazanja. Primjerice, ukoliko se radi o ljutnji, glas postaje oStriji i glasniji te se povecava brzina
govora. Nadalje, strah uzrokuje porast visine glasa i1 iznenadne udisaje, a kod tuge je glas meksi i
brzina govora se smanjuje (Matsumoto i Hwang, 2012). Kao S§to Patterson (2011) navodi, ton glasa 1
intonacija su dovoljne karakteristike kako bi se odredilo emocionalno stanje govornika. To je potvrdilo
istrazivanje koje su proveli Pell i suradnici (2009), a u kojem su govornicima argentinskog
Spanjolskog zadali da sluSaju obrasce emocionalnog govora na njemac¢kom, engleskom i arapskom te
u obliku besmislenih izjava na Spanjolskom. lako su sudionici bolje prepoznavali emocije u
besmislenim izjavama na Spanjolskom, bili su takoder dovoljno precizni u dekodiranju govornih

izraza istih tih emocija na drugim jezicima.

Takoder, vaZnost glasovnog ponasanja prisutna je i u prepoznavanju sarkazma. U tom slucaju,
zbog promjene nacina na koji se nesto izjavljuje, znacenje sarkasti¢ne izjave je potpuno suprotno od
verbalnog sadrzaja. U konacnici, glas moze imati vaznu ulogu prilikom stvaranja prvog dojma, a
osobito kada je prvi kontakt s osobom telefonski razgovor. Ipak, kada se radi o interakciji licem u lice,
paralingvisticki znakovi nisu najpouzdaniji pokazatelji karakteristika osobe, nego se trebaju
promatrati zajedno s izgledom i ponaSanjem koje se manifestira putem drugih kanala neverbalne

komunikacije (Patterson, 2011).

3. PSIHOLOGIJA LAGANJA

Prema Bryantu (2008; prema Mares i Turvey, 2018), “laganje je namjerno iznoSenje neistine
koje se obi¢no pocini kada osoba shvati da je istina u suprotnosti s o¢ekivanjima druge osobe”. S
druge strane, Mann i suradnici (2014; prema Mares i Turvey, 2018) jednostavnije definiraju laganje

kao “izjave usmjerene na obmanjivanje drugih”.

Vidljivo je da postoje razli¢ite definicije laganja, ali ono Sto je sigurno jest da se laz smatra
loSim 1 nemoralnim ¢inom vrijednim osude. No, unato¢ negativnim konotacijama koje se uz njega
vezu, postoje razli€iti slucajevi kada je laganje drustveno prihvatljivo (Saxe, 1991). Naime, laganje
omogucuje ljudima da prikriju negativne ili Stetne informacije ili stvore lazan pozitivan dojam. To
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¢esto podrazumijeva situacije u kojima je cilj izbjeci nezeljene sukobe kako bi se odrzali odredeni

odnosi te kada je cilj neugodne drustvene situacije uciniti manje neugodnima (Mares i Turvey, 2018).

Iako se smatra izrazito zanimljivim i predmetom je brojnih istrazivanja (Borg, 2009), laganje
je, kao psiholoski i bihevioralni konstrukt (Mares i Turvey, 2018), dugo zanemarivano. Psiholozi su
uglavnom promatrali laganje kao trajnu osobinu li¢nosti ili kao situacijski ovisno ponaSanje Ciji se
znakovi mogu lako prepoznati (Saxe, 1991). S vremenom je porastao broj istrazivanja, a pojmovi
laganja 1 prijevare postali su Cesta tema, osobito unutar podrucja socijalne psihologije. Istrazivaci su
se usredotocili na to da utvrde koliko su ljudi uspjesni u svojim pokusSajima da prevare druge, kao i
kognitivnim faktorima koji imaju ulogu u tom procesu, ali su se posvetili i definiranju razlicitih vrsta

laZi te razlozima i motivima koji se nalaze u podlozi laganja (DePaulo, 2018).

3.1. Vrste lazi

Osnovna namjera svake lazi je prevariti drugu osobu, a jedina razlika koja se pojavljuje je
strategija za izvodenje te obmane. U skladu s time, Mares i Turvey (2018) navode ¢etiri vrste u obliku
kojih se laz manifestira: potpuna obmana, poluistina, preuveli¢avanje i relevantni propusti. Potpuna
obmana odnosi se na otvoreno iznoSenje laZi i to je konstrukt koji ne sadrzi nikakvu istinu. Poluistina
podrazumijeva iznoSenje djelomicne lazi, odnosno to je konstrukt koji sadrzi elemente istine ¢ija je
svrha uvjerljivije promicanje laznih informacija kao istinitih. Nadalje, preuveliavanje je iznoSenje
laZi na temelju informacija koje su istinite, ali ujedno pretjerane i uljepSane kako bi se stvorio znacajan
dojam. U konacnici, relevantni propusti podrazumijevaju laganje u smislu izostavljanja vaznih

informacija pomocu koji se stvara iskrivljen dojam (Mares 1 Turvey, 2018).

Takoder, prema istrazivanju koje je proveo Bryant (2008), sudionici su, uzimajuci u obzir pet
vaznih faktora u procjenjivanju lazi (namjera, posljedice, korist, istinitost i prihvatljivost lazi) izdvojili
tri vrste lazi: prave lazi, “bijele lazi” 1 “sive lazi”. Prava laz definirana je jednostavno kao “neSto Sto
nije istina” (Bryant, 2008). Ozbiljnost ove vrste lazi oCituje se u tome $to su je sudionici opisali kao
neprihvatljivu laz koja je zlonamjerna i ima ozbiljne posljedice. “Bijela laZz” uglavnom je definirana
kao “iskrivljavanje istine da bi se postedjeli neciji osjecaji” (Bryant, 2008). Opcenito, pojavljivanje te
vrste lazi percipirano je kao ¢eS¢e 1 povezuje se s manje negativnih konotacija u odnosu na pravu laz
te je opisana kao dobronamjerna i s relativno beznac¢ajnim posljedicama. Za trecu vrstu, odnosnu “sivu
laz”, sudionici su smatrali da se po ozbiljnosti nalazi izmedu prave i bijele lazi. Stoga su unutar te

kategorije definirane jo$ dvije vrste: dvosmislena siva laZ i opravdana siva laz. Dvosmislena siva laz



je laz koja se moze protumaciti na razli¢ite nacine pa ne spada niti u jednu od kategorija, a opravdana
siva laz je Cesto prava laz za koju vecina ljudi smatra da je opravdana u odredenim slucajevima

(Bryant, 2008).

Kao sto se moze zakljuciti, a kako Seiter i suradnici (2002; prema Bryant, 2008) navode, nije
postignut dogovor o jedinstvenoj tipologiji prijevare, odnosno lazi. Unato¢ razli¢itim podjelama i
definicijama koje razliCiti istraziva¢i zagovaraju, subjektivne definicije ljudi mogu biti potpuno
suprotne. Toc¢nije, dok jedna osoba moze neku laz protumaciti kao “bijelu laz”, druga osoba ju moze

dozivjeti kao zlonamjernu i potpuno neprihvatljivu (Bryant, 2008).

3.2. Zasto ljudi lazu?

Uzimajuéi u obzir motive laganja, Mares 1 Turvey (2018) izdvajaju dva moguca razloga zbog
kojih ljudi lazu: “ili osoba koja laze vjeruje da ¢e imati viSe koristi od laganja nego od govorenja istine
ili osoba koja laze ne moze raspoznati $to je istina zbog nekog privremenog razloga ili zbog trajnog

mentalnog ostecenja”.

Ovisno o tome ima li korist od laZi osoba koja laZe ili osoba koja je slagana, Mann i suradnici
(2014; prema Mares 1 Turvey, 2018) razlikuju dvije motivacijske kategorije, a to su prosocijalno i
antisocijalno laganje. Dakle, prosocijalne lazi se iznose kako bi koristile drugima, a antisocijalne lazi
se mogu okarakterizirati kao sebi¢ne. Prosocijalna laz moZe se poistovjetiti s ranije navedenom vrstom
“bijele lazi”, a konkretni motivi za ovakvo laganje podrazumijevaju o¢uvanje dostojanstva drugih
ljudi, o¢uvanje odnosa 1 postizanje financijske koristi za druge. Nasuprot tome, motivi antisocijalnih
lazi ukljucuju samozavaravanje 1 racionalizaciju zbog ja¢anja samopoStovanja, poboljSanje vlastitog
statusa 1 percepcije o sebi u ofima drugih, skrivanje pogreSaka i krivnje, izbjegavanje odredenih

posljedica te opéenito postizanje osobne ili materijalne koristi (Mares i Turvey, 2018).

Takoder, neki autori navode niz drugih motiva za laganje, poput mo¢i, postignuca, intinmnosti
(Gillath 1 sur., 2010; prema DePaulo, 2018), ali i uzbudenja koje se javlja kao posljedica ¢ina obmane
(Spidel 1 sur. 2011; prema DePaulo, 2018). NajSiru perspektivu, a mozda i najjednostavnije
objasnjenje za motive laganja pruza evolucijski pogled, prema kojemu ljudi lazu jer su njihove
obmane u proSlosti rezultirale selektivnim prednostima u reprodukciji 1 prezivljavanju (DePaulo,
2018). Naposljetku, kao §to postoje razli¢ite vrste lazi koje su ovisne o subjektivnoj percepciji

pojedinca, tako ne postoji niti jedinstveno objasnjenje za motivaciju koja se nalazi u podlozi svih lazi.
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3.3. Je li zahtjevnije lagati ili prepoznati laz?

Kada osoba laze primorana je viSe razmisljati kako bi uspjesno neSto prikrila, izmislila
dogadaje ili ih prikazala na nacin koji omogucuje razli¢ita tumacenja (Frank 1 sur., 2008). U skladu s
time, Vrij 1 suradnici (2010) su se slozili da je laganje kognitivno zahtjevnije od govorenja istine iz
nekoliko razloga. Najprije, lazljivac mora biti dosljedan u pri¢i koju je izmislio i biti siguran §to je
kome rekao. Nadalje, s obzirom da osobe koje lazu rjede ocekuju da ¢e im ljudi povjerovati u odnosu
na one koji govore istinu, oni su ujedno skloniji Cesto pratiti i kontrolirati vlastito ponaSanje, ali isto
tako 1 promatrati reakcije onih koji sluSaju njihovu laz. U konacnici, laganje zahtijeva dodatni
kognitivni napor jer osoba mora podsjecati samu sebe da se pretvara ili “igra odredenu ulogu”,
konstantno potiskujuéi istinu. S druge strane, Ekman (1989) isti¢e da postoje dva glavna razloga zbog
kojih lazi ne uspijevaju. Prvi razlog je takoder kognitivne prirode, odnosno povezan je s razmisljanjem
1 podrazumijeva da se osoba nije dovoljno pripremila za Cin laganja. Primjerice, moZe se dogoditi da
osoba zaboravi §to je slagala u jednoj situaciji te u iducoj situaciji iznese kontradiktorne informacije.
U tom slucaju, izvor znakova koji upucuju na laganje nalazi se u verbalnom sadrzaju. Drugi razlog
zbog kojeg lazi ne uspijevaju su znakovi emocija koji odaju laZljivca. Navedeno najceS¢e implicira
da osoba glumi da osje¢a neku emociju koju ne osjeca ili pokuSava prikriti stvarne emocije.
Pobudenost koju uzrokuju emocije poput straha, krivnje ili uzbudenja rezultira promjenama u
ponasanju koje otkrivaju laz zbog neuskladenosti s izgovorenim verbalnim sadrzajem, a svaka

pojedina emocija uzrokuje jedinstvene ponasajne znakove (Ekman, 1989).

S obzirom na navedene razloge za vece kognitivno opterec¢enje koje laganje iziskuje, kao 1
ulogu emocija u cijelom procesu, moglo bi se zakljuciti da bilo tko moze lako prepoznati laZz. No,
laganje samo po sebi ne mora uvijek odavati jasne signale (Vrij 1 sur., 2019). Istrazivaci koji se bave
proucavanjem obmane i laganja slazu se da je sposobnost ljudi da razlikuju istinu od laZi neznatno
veca od razine slucajnosti, a Sen i suradnici (2022) utvrdili su da sustav za automatsko prepoznavanje
obmane ¢ak nadmasuje ljudsku izvedbu u ovom podrucju. Konkretno, stope to¢nosti gotovo uvijek se
nalaze unutar raspona od 45% do 70% (Park i sur., 2002), a prema najopseznijoj metaanalizi na ovu
temu, koju su objavili Bond i DePaulo (2006; prema Vrij i sur., 2019), prosjecno 54% ljudi to¢no je
prepoznalo znakove laganja. Takoder, prepoznavanje je bilo to¢nije kada su sudionici 1 slusali 1
vizualno promatrali ciljanu osobu, odnosno kada su uzimali u obzir 1 verbalne i neverbalne signale. U
prilog tome, Hall i Knapp (2010) navode kako je netocna pretpostavka da ljudi koji lazu lakSe

manipuliraju svojim verbalnim ponasanjem, dok neverbalno ponasanje nisu u moguénosti kontrolirati.
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Iz tog razloga je u kontekstu laganja potrebno istovremeno promatrati neverbalno ponasanje u odnosu
na verbalni sadrzaj jer upravo neuskladenost tih dvaju kanala moZze upucdivati na laz. Nadalje, treba
svjesno uzeti u obzir postojanje individualnih razlika jer razli¢iti pojedinci mogu iskazivati gotovo
jedinstven skup znakova laganja (Vrij 1 sur., 2019). Naposljetku, ne smije se zanemariti niti postojanje
razli¢itih vrsta lazi i razli¢itih motivacija za laganje koje su prethodno objasnjene. U skladu s time,
Burgoon i Floyd (2000) utvrdili su da su pojedinci, koji su motivirani uspjehom i zeljom za
odrzavanjem dobrih meduljudskih odnosa, uspjesniji u prikrivanju lazi i odaju manje neverbalnih

znakova koji bi na njih upucivali.

Iako bi se dalo za pretpostaviti da se navedene poteskoce u otkrivanju lazi odnose samo na
laike, Bond 1 DePaulo (2006) uocili su da u pogledu to¢nog prepoznavanja lazi nema razlike izmedu
laika 1 stru¢njaka u ovom podrucju, ukljucujuéi policijske sluzbenike, suce, istrazitelje, poligrafske
ispitivace, psihologe i druge. Vrij i Semin (1996; prema Pavlicek, 2017) smatraju da je razlog tome
Sto niti stru¢njaci “nisu sigurni koje indikatore trebaju promatrati i imaju pogresna uvjerenja o tome
koja ponaSanja predstavljaju indikatore laganja”. U konacnici, treba imati na umu da ne postoji
jedinstveni indikator ili skupina indikatora koji bi ukazivali na to da osoba laZze. Umjesto toga, i
verbalni 1 neverbalni indikatori laganja trebaju se analizirati za svaku osobu 1 situaciju pojedinacno te

u kontekstu specificne komunikacijske interakcije (Pavlic¢ek, 2017).

4. NEVERBALNI ZNAKOVI LAGANJA

“Onaj koji ima oci za gledanje 1 usi za sluSanje moZe samog sebe uvijeriti da ni jedan smrtnik
ne moze ¢uvati tajnu. Ako su mu usne tihe, blebetat ¢e vrhovima prstiju; izdaja curi iz svake njegove
pore” (Freud, 1905, 1959; prema Hall i Knapp, 2010). Freudov citat odrazava i danas popularno
uvjerenje da neverbalno ponasanje moze odati informacije koje osoba pokusava sakriti, kao 1 ukazati
na to je li prenesena poruka istinita ili lazna (Zuckerman 1 Driver, 1985). “Jo§ 900. godine prije Krista
govorilo se o tome da lazljivci drhte 1 iskazuju nemirna ponaSanja” (Trovillo, 1939; prema Vrij i sur.,
2019), Sto se danas moze objasniti vecim stupnjem afektivne pobudenosti koja se vjerojatno javlja
kao posljedica krivnje zbog pocinjenja nemoralnog djela, odnosno kao emocionalna reakcija zbog
mogucnosti razotkrivanja lazi i kaznjavanja zbog iste (Riggio i Friedman, 1983). Miinsterberg (1908;
prema Vrij i sur., 2019) je, takoder, istaknuo vaznost promatranja drzanja tijela, pokreta o€iju i trzanja

koljena u svrhu otkivanja lazi. No, kao §to je ve¢ poznato, nisu svi neverbalni kanali jednaki, a neke

12



je lakse kontrolirati u odnosu na druge (Zuckerman i Driver, 1985). U skladu s time, Ekman i Friesen
(1969; prema Riggio i Friedman, 1983), smatraju da ljudi lakSe kontroliraju izraze lica, dok pokreti

tijela 1 udova mogu posluziti kao bolji izvor neverbalnih znakova koji bi upucivali na laganje.

Prema misljenju Burgoona i suradnika (2011) u cijelom podrucju istrazivanja lazi i obmane
najvise paznje usmjereno je upravo na pronalaZenje pouzdanih neverbalnih indikatora laganja. No,
postoje stvarni indikatori laganja koji podrazumijevaju neverebalna ponaSanja za koja je utvrdeno da
su povezana s laganjem 1 percipirani indikatori, odnosno neverbalna ponasanja koja ljudi stereotipno
povezuju s laganjem, ali za koje nema empirijskih dokaza (Vrij i sur., 1996). Primjerice, dok ljudi
vjeruju da je laganje povezano s povecanim brojem pokreta tijela, Vrij i suradnici (1996) tvrde da je
laganje povezano sa smanjenjem tjelesnih pokreta. Upravo iz razloga $to se neka neverbalna
ponaSanja stereotipno povezuju s laganjem, ljudi nerijetko takva ponasanja pokuSavaju svjesno
kontrolirati (Hall i Knapp, 2010). Ipak, ¢ak i da uspjesno kontroliraju neverbalna ponasanja koja su
stvarni indikatori laganja, ne treba zanemariti da se jedan dio neverbalnog ponasanja tijekom
komunikacije odvija nesvjesno i spontano. U skladu s time, istraZivaci su identificirali potencijalne
neverbalne znakove laganja u sklopu pripadajucih i ranije opisanih kanala neverbalne komunikacije.
Naravno, kao §to je ve¢ naglaseno 1 kao $to Borg (2009) cesto istice treba imati u vidu da pojedini
izolirani neverbalni znak ne ukazuje sa sigurnoS¢u na laganje nego ga treba promatrati zajedno s

drugim podupiru¢im znakovima te u odnosu na individualne i kontekstualne razlike.

4.1. Izraz lica

Kada je rije¢ o prepoznavanju lazi putem izraza lica neizbjeZan je pristup zasnovan na
emocijama koji se temelji na pretpostavci da je laganje povezano s drugacijim emocijama od onih
koje ljudi dozivljavaju kada su iskreni. Prema tom stajaliStu najpouzdaniji izvor signala koji bi
upucivali na laganje su mikroizrazaji (Zloteanu, 2020). Mikroizrazaji pojavljuju se kada osoba
pokusSava neuspjesno prikriti ili potisnuti svoje osjecaje te na taj nacin otkrivaju prava emocionalna
stanja, a kada se pojave mogu trajati i manje od pola sekunde (Borg, 2009). Ekman (2009) je otkrio
postojanje mikroizrazaja gledajuc¢i snimku pacijentice koja je bila hospitalizirana zbog depresije i
suicidalnih misli. Naime, pacijentica je zamolila lijecnika da joj odobri jednodnevni izlazak iz bolnice
s objasnjenjem da se osjeca bolje, ali mu je naposljetku priznala da je lagala, pokusSavajuci prikriti
svoje suicidalne namjere. lako ispocetka nije bilo nikakvih ociglednih znakova koji bi upucivali na

laganje, Paul Ekman i Wally Friesen su, detaljno analizirajuci svaki pojedini kadar snimke, uo€ili izraz
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tuge 1 boli koji je trajao svega 1/12 sekunde nakon ¢ega je prikriven smijeSkom (Ekman, 2009). lako
bi se ve¢ iz navedenog primjera dalo za zakljuciti da su mikroizrazaji teSko uocljivi, osobito za laike,
Ekman (2009) tvrdi kako je stjecanje vjeStine prepoznavanja mikroizrazaja itekako moguce i to u
kratkom vremenskom period. Moze se re¢i da je takvo stajaliSte opravdano jer zbog nemogucnosti
kontroliranja nekih mikroizrazaja dolazi do aktivacije misic¢a koji na taj na¢in postaju znakovi laganja.
Mikroizrazaji koje je teSko kontrolirati uocljivi su najéesée na celu kada se, primjerice, unutarnji
kutovi obrva podignu prema gore ili u podrucju usana kada osoba zategne njhove kutove (Monaro i
sur., 2022). Takoder, Chebbi i Jebara (2021) su zakljucili da za razliku od op¢ih izraza lica
karakteristike povezane s usnama i obrvama, poput podignutih, spustenih i uvucenih kutova usana te
namrstenih i podignutih obrva, predstavljaju pouzdanije znakove laganja. Marono i suradnici (2017)
zabiljezili su da su upravo namrStene obrve ponaSanje koje se Cesto pojavljuje tijekom laganja, a
nakon njega nerijetko slijede druga ponaSanja poput naginjanja glave u stranu ili prema naprijed,

odmahivanja glavom te pogleda usmjerenog prema dolje.

Opcenito, kada su u pitanju znakovi vidljivi na licu, vecina ljudi smatra da je osmijeh taj koji
¢e uvijek razotkriti lazljivea. No, suprotno tom misljenju, osobe koje laZzu osmjehuju se manje nego
osobe koje govore istinu (Borg, 2009). Ekman (1989) razlikuje istinito od laznog ponaSanja s obzirom
na prisutnost Duchenneovog osmijeha. Naime, to je osmijeh koji se pojavljuje kao rezultat iskrenog
osjecaja srece, a ukljucuje aktivaciju misica lica koji se ne mogu dobrovoljno aktivirati. To¢nije, osim
Sto ukljucuje misice koji podiZu kutove usana kao 1 kod ve¢ine osmijeha, kod ovog osmijeha aktiviraju
se miSi¢i u podrucju o€iju pod nazivom “orbicularis oculi” (Zloteanu, 2020). Ekman (1989) je
potvrdio da se Duchenneov osmijeh pojavljivao ¢eSce kada su sudionici u istraZzivanju davali iskrene
opise svojih reakcija tijekom gledanja ugodnog filma, nego kada su lazno navodili da su se ugodno
osjecali, prikrivajuci negativne emocije dok su gledali uzasavajuce filmove. U situacijama kada su
sudionici pokuSavali prikriti negative emocije, osmijeh je ¢esto odavao znakove misi¢ne aktivnosti
koja je specifi¢na za osjecaje gadenja, bijesa, straha, tuge ili prijezira. Opcenito, Borg (2009) istice da

je “lazan osmijeh nesimetrican, a kutovi usana su okrenuti prema dolje umjesto prema gore”.

4.2. Kontakt o¢ima i pogled

-----

odgovor je da ¢e lazljivac izbjegavati kontakt ocima (Levine i sur., 2006). Mann 1 suradnici (2012)

navode neke razloge zbog kojih bi takvo razmisljanje bilo opravdano. Primjerice, ljudi ¢esto odvracaju
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pogled kada osjec¢aju sram, Sto je svakako emocija koja moze uslijediti nakon ¢ina laganja. Takoder,
ljudi mogu odvratiti pogled i u situaciji kada se njihovo kognitivno optereéenje poveca, a kao $to je
ve¢ poznato, laganje je kognitivno zahtjevno. No, kao i do sada, izbjegavanje kontakta oCima
uglavnom je samo percipirani, ali ne 1 stvarni indikator laganja. Pease i Pease (2008) proveli su niz
eksperimenata na temelju kojih su zakljucili da je 30% sudionika neprestano odvraéalo pogled dok su
lagali drugoj osobi. S druge strane, u preostalih 70% spadaju sudionici koji su odrzavali snazan
kontakt oCima s osobom kojoj su lagali, $to je vjerojatno rezultat pretpostavke sudionika da nece biti
uhvaceni u lazi ukoliko se budu ponasali suprotno ocekivanju veéine. Navedeno je jos jedan primjer
svjesne kontrole neverbalnog ponasanja koje lazljivci primjenjuju zbog stereotipnih uvjerenja o tome
koji neverbalni znakovi upucuju na laganje (Hall i Knapp, 2010). No, jo$ jedan od moguéih razloga
za snazan kontakt o¢ima tijekom laganja je i1 ¢injenica da ljudi ¢esto pokuSavaju uvjeriti druge u nesto,
gledajuci ih u oci. S obzirom da su lazljivei uglavnom svjesni da im ljudi mozda nece povjerovati,
moraju se vise potruditi da izgledaju uvjerljivo. Naposljetku, kada osoba laze moze biti sklona
promatranju reakcija druge osobe kako bi procijenila je li njena laz uspjesna, a to takoder zahtijeva

pojacan kontakt o¢ima (Mann i sur., 2012).

U kontekstu prepoznavanja lazi, Borg (2009) takoder spominje vaznost usmjerenosti pogleda
1 to uzimaju¢i u obzir razliite funkcije lijeve 1 desne mozdane polutke. Naime, dok lijeva strana
mozga ima ulogu u logi¢kom zaklju€ivanju i analitiCkom razmiSljanju, desna strana je ukljucena u
kreativnost i mastu. Iz toga slijedi da ukoliko se osoba prisjeca odredenih informacija aktivnija ¢e biti
lijeva strana mozga, a ako osoba u trenutku pokuSava smisliti odgovor aktivnija ¢e biti desna strana.
Takoder, dok lijeva strana mozga upravlja desnom stranom tijela, desna strana mozga upravlja lijevom
stranom tijela. U skladu s time, ako osoba gleda ulijevo to moZe upucivati na to da laze jer se aktivno
sluzi desnom polutkom mozga kako bi izmislila odredene informacije. No, Borg (2009) svakako
naglaSava da se navedeno ponaSanje ne smije promatrati kao definitivan indikator laganja, nego ga
treba promatrati u odnosu na osnovno ponasanje osobe i njezine potencijalne navike usmjeravanja
pogleda tijekom komunikacije. Takoder, zbog raznolikosti neverbalnih znakova laganja uocena je
vaznost viSemodalnih sustava za automatsko prepoznavanje obmane, pomocu kojih se povezuju
informacije iz dvaju ili viSe neverbalnih kanala. U skladu s time, Gallardo-Antolin 1 Montero (2021)
utvrdili su da karakteristike pogleda omogucavaju visoku razinu identifikacije lazi koja postaje jos
ucinkovitija kada se pogled analizira u kombinaciji s karakteristikama glasovnog ponaSanja osobe. U

konacnici, iako su mnogobrojni istraziva¢i primarno isticali vaznost mikroizrazaja lica u

15



prepoznavanju lazi, pokazalo se da pogled, ucestalost treptanja i druge znaCajke povezane s

mikropokretima ociju u¢inkovitije razlikuju laz od istine u komunikaciji (Khan i sur., 2021).

4.3. Geste

U podrucju istrazivanja povezanosti gesta i laganja najcesce se spominju geste rukama i to u
obliku ilustratora i samo-adaptora (Caso i sur., 2006). lako je ruke lakse sakriti nego lice, vecina ljudi
ih ne koristi u svrhu prikrivanja lazi te se stoga ruke ¢esto smatraju pouzdanim izvorom “curenja”
informacija koje bi upucivale na laganje (Ekman i Friesen, 1969). No, prema rezultatima 35
istrazivanja koje je Vrij (2008; prema Hillman i sur., 2011) analizirao, u 13 istrazivanja pronadeno je
da ljudi koriste manje ilustratora kada lazu, u dva istrazivanja utvrden je povecan broj ilustratora
tijekom laganja, a u ostalih 20 istrazivanja nije pronadena razlika u broju ilustratora kojeg koriste oni
koji laZzu 1 oni koji govore istinu. S druge strane Hillman 1 suradnici (2011) naglaSavaju kako u
navedenim istrazivanjima nisu razmatrane pojedine podskupine ilustratora kao niti odnos izmedu
gesta 1 verbalnog sadrzaja. Primjerice, Caso i suradnici (2006) uocili su da je laganje povezano sa
smanjenjem deiktickih gesta, odnosno gesta koje podrazumijevaju pokazivanje rukom na odredeni
objekt. Takoder, laganje je bilo povezano s pove¢anim brojem metaforickih gesta pomocu kojih se
metaforicki nastoje prikazati apstraktne ideje, koriste¢i ruke kojima se po zraku “crtaju” odredeni

oblici.

Nadalje, Ekman i Friesen (1969) posebno su isticali potencijalnu vaznost adaptora zbog
njihove funkcije noSenja s vlastitim emocijama i pokuSajem kontroliranja istih pomocu ove vrste
gesta. Primjerice, smatrali su da se samo-adaptori tijekom laganja manifestiraju u obliku grizenja
noktiju ili dodirivanja obraza, dok objektni adaptori mogu pruziti znakove laganja kao §to je nervozno
otresanje cigarete. Ipak, suprotno ocekivanjima da ¢e laZljivci pokazati viSe samo-adaptora i objektnih
adaptora, Ekman i Friesen (1972) navode da nisu pronasli zna¢ajnu razliku u pojavljivanju ovih vrsta
gesta izmedu onih koji su lagali 1 onih koji su govorili istinu. lako bi samo-adaptori trebali biti
povezani s visokom pobudenoscu koja se javlja tijekom c¢ina laganja, Caso i suradnici (2006) kao
jedno od mogucih objasnjenja za ovakve rezultate izdvajaju kako posljedice otkrivanja lazi u
istrazivanjima nisu dovoljno znacajne za sudionike da bi utjecale na otkrivanje znakova pobudenosti.
Tocnije, postoji mogucnost veceg broja samo-adaptora u odredenim prirodnim situacijama kada su
ljudi visoko motivirani da uspjesno slazu drugu osobu. S druge strane, Randhavane i suradnici (2019)

su primijetili da lazljivci ¢eS¢e dodiruju svoje lice, ali da u odnosu na one koji su iskreni pokazuju
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manje gesta dodirivanja ili namjestanja svoje odjece, poput majice ili jakne. Istovremeno, istrazivaci
nisu uocili znacajnu razliku izmedu onih koji lazu i oni koji govore istinu kada su u pitanju geste
dodirivanja kose 1 sklapanja ruku. Takva zapazanja ponovno se povezuju s pretpostavkom da lazljivci
kontroliraju ona ponasanja za koja smatraju da im njihovi sugovornici pridaju najviSe paznje. U
konacnici, hoce li osoba koja laze pokazati svoju uznemirenost ili ¢e uspjesno kontrolirati svoje
pokrete, ovisi i o tome koliko je ¢esto sklona laganju te koliko je svjesna sugovornikove percepcije

svoga ponasanja (Randhavane i sur., 2019).

Iako je vidljivo da se pojedini istrazivaci ne slazu oko toga koje bi geste posluzile kao znakovi
laganja, Pease 1 Pease (2008) opisuju neke od najcescih gesta koje se mogu pojaviti kada osoba laze.
Prva gesta podrazumijeva prekrivanje usta rukom, a moze se pojaviti i u obliku prekrivanja usta s
nekoliko prstiju ili sa stisnutom Sakom. Pretpostavlja se da ovom gestom mozak podsvjesno upucéuje
osobi da potisne laz koju namjerava izreéi. Nadalje, ovisno o kontekstu i Cestini javljanja, dodirivanje
ili ¢eSkanje nosa moze biti dobar znak laganja. Naime, utvrdeno je da je ¢in laganja povezan s
povecanim krvnim tlakom, a time 1 poja¢anim dotokom krvi zbog ¢ega dolazi do oticanja nosa. Ova
pojava prigodno se naziva “Pinokio efekt”, a iako oticanje nije vidljivo golim okom, osjecaj
nadrazenosti ziv€anih zavrSetaka primorava lazljivca da se po¢eSe po nosu kako bi uklonio “svrbez”
(Borg, 2009; Pease 1 Pease, 2008). Na isti nacin, poviseni krvni tlak, koji je posljedica stresa Sto se
javlja uslijed laganja, uzrokuje znojenje na vratu $to moZe rezultirati gestama CeSkanja vrata ili
povlacenja ovratnika. Takoder, poput dodirivanja nosa, hvatanje za uho, kao S$to je primjerice
povlacenje usne resice, oznaCava da je osoba uznemirena, $to je poznat osjecaj tijekom izgovaranja
lazi. Posljednja gesta koju Pease 1 Pease (2008) spominju je trljanje oka, a to potvrduje 1 Borg (2009)

objasnjavajuci tu gestu kao nacin “blokiranja” laZi ili izbjegavanja pogleda osobe kojoj je laz upucena.

4.4. Glasovno ponasanje

Iako je u kontekstu prepoznavanja laganja putem neverbalnih znakova velik dio paznje
posvecen ponaSanjima koja se ocCituju na licu 1 tijelu, kao vazan aspekt neverbalne komunikacije
istaknulo se 1 glasovno ponasanje (Scherer i sur., 1985). Tri kategorije koje se najéesc¢e proucavaju u

sklopu glasovnog ponasanja su vrijeme, frekvencija i intenzitet (Rockwell i sur., 1997).

Vremenska komponenta podrazumijeva trajanje ili tempo izgovora verbalnog sadrzaja. U tom
smislu, uoceno je krace ukupno trajanje poruke koju osobe prenose dok lazu, Sto je najvjerojatnije

rezultat opreza da ne pruze dodatne informacije koje bi ih mogle odati. Takoder, zbog povecanog
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kognitivnog opterecenja koje laganje iziskuje, kod lazljivaca je primijecen sporiji tempo ili brzina
govorenja (Rockwell i sur., 1997). To spominje i Borg (2009) objasnjavaju¢i kako je sporiji govor
posljedica viSe aktivnosti na koje se osoba mora istovremeno fokusirati dok laze. Navedeno moze
ukljucivati dosjecanje, iskrivljavanje ¢injenica ili smisljanje potpuno novih informacija u trenutku, ali
1 pokusaj kontroliranja ostalih neverbalnih kanala koji bi mogli pruziti znakove lazi. Jo§ jedna uocena
znacajka je smanjena fluentnost govora koja se izmedu ostaloga prepoznaje i po stankama (Rockwell
1 sur., 1997). Tocnije, ukoliko osoba pravi Ceste stanke izmedu rijeci ili reCenica te ima nedovrSen
tijek misli, postoji velika moguénost da ono $to govori nije istina (Borg, 2009). To su svojim
istrazivanjem potvrdili i Sen i suradnici (2022) koji su zamijetili da lazljivci, za razliku od onih koji

govore istinu, rade krace stanke koje se ucestalo ponavljaju tijekom govora.

Drugi aspekt glasovnog ponasSanja koji se Cesto povezuje s laganjem je fundamentalna
frekvencija, poznatija kao visina tona glasa. Nekolicina istrazivaca (Streeter i sur., 1977; Ekman i sur,
1976; Villar i sur., 2013) uocila je da je visina glasa ve¢a kod osoba koje lazu u usporedbi s onima
koji govore istinu. Razlog za navedenu razliku isti ti istrazivaci pronalaze u emocionalnom stresu koji
se javlja uslijed Cina laganja. Posljedi¢no, fizioloSka pobudenost utjeCe na disanje i artikulaciju
govornika te na taj nacin nastaju akusti¢ni obrasci karakteristi¢ni za stanje stresa (Sondhi 1 sur., 2016).
U skladu s time, Borg (2009) istice kako plitko 1 ubrzano disanje, u kombinaciji s ostalim znakovima

glasovnog ponaSanja, takoder moZze upucivati na laganje.

Naposljetku, uzimajuéi u obzir intenzitet, odnosno glasno¢u govora, Mehrabian (1971; prema
Rockwell 1 sur., 1997) je uocio smanjenje intenziteta kod onih koji su lagali. S druge strane, Rockwell
1 suradnici (1997) su u svom istrazivanju utvrdili veéi raspon glasnoce kod lazljivaca, pripisujuci te
rezultate takoder povecanoj pobudenosti i samim time vecoj napetosti glasa. Naravno, kao drugo
moguce objasnjenje ne treba zanemariti kognitivno opterecenje koje dolazi s ¢inom laganja te otezava

osobi da odrzi podjednaku razinu glasnoce tijekom komunikacije.

5. ZAKLJUCAK

Komunikacija je osnovni nacin na koji ljudi medusobno razmjenjuju informacije, ukljucujuci
one o vlastitim iskustvima, mislima i osjecajima. lako je za ljudsku komunikaciju karakteristi¢na
upravo upotreba jezika, ljudi informacije razmjenjuju i neverbalnim putem. U trenutku kada je
prepoznata vaznost neverbalne komunikacije, kao neizostavnog dijela svih socijalnih situacija, broj
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istrazivanja je sve viSe rastao te se moze re¢i da je ona postala uvelike interdisciplinarno podrucje.
Vjestina neverbalne komunikacije ocituje se u sposobnosti kodiranja i dekodiranja neverbalnih
znakova, a njezina znacajnost prepoznatljiva je u razli¢itim funkcijama neverbalne komunikacije.
Funkcije identifikacije, odnosa, izraZzavanja emocija 1 isporuke informacija univerzalne su kako za
veéinu zivotinjskih vrsta tako i za ljude. No, dok takve funkcije Zivotinjama primarno sluze za
opstanak vrste, ljudi su razvili slozenije skupove neverbalnih znakova koji olak$avaju razumijevanje
odnosa verbalnog sadrzaja komunikacije i neverbalnog ponasanja. Neverbalni znakovi promatraju se
s obzirom na kanale neverbalne komunikacije, kao Sto su izraz lica, kontakt o¢ima, pogled, geste 1
glasovno ponasanje. Neovisno o kojem je kanalu rije¢, dekodiranju neverbalnih znakova treba
pristupati s oprezom, uzimajuéi u obzir individualne razlike i situacijske ¢imbenike te prije svega

¢injenicu da isti neverbalni znakovi ¢esto imaju drugacije znacenje u razli¢itim kulturama.

Sposobnost dekodiranja neverbalnih znakova osobito je pozeljna vjestina kada se radi o
psiholoskom fenomenu laganja. Popularna pretpostavka da ljudi s lakoéom mogu prepoznati
prisutnost lazi u komunikaciji, ukoliko usmjere paznju na odredene neverbalne znakove, razumljiva
je s obzirom na to da se slanje velikog broja neverbalnih poruka odvija nesvjesno. Osim toga, laganje
¢esto moze biti kognitivno zahtjevan zadatak, a glavni “neprijatel;” osobe koja pokuSava nekoga
slagati su emocije. Povecana razina pobudenosti koju uzrokuju emocije i ¢injenica da je izraZavanje
emocija gotovo najvaznija funkcija neverbalne komunikacije, podupiru stajaliSte prema kojemu je
jednostavnije prepoznati laZ promatranjem neverbalnih znakova nego lagati. S druge strane, laganje
podrazumijeva svjestan 1 namjeran ¢in zbog ¢ega se ne smije zanemariti moguci pokusaj kontrole
neverbalnog ponaSanja jer su neki kanali ipak podloZniji svjesnoj kontroli u odnosu na druge.
Uspjesnost kontrole izmedu ostalog ovisi i o vrsti lazi, odnosno o tome koliko je osoba motivirana da

predstavi svoju laz kao istinu.

Opcenito, rezultati razliCitih istraZzivanja o neverbalnim znakovima laganja, koji su najcesce
analizirani u sklopu izraza lica, kontakta ofima i pogleda, gesta i glasovnog ponaSanja, ¢esto su
kontradiktorni. Iako postoji nekolicina istrazivaca koji se slazu da pojedini neverbalni znakovi mogu
biti dobri indikatori laganja, ono $to svi osobito naglaSavaju je jedinstvenost svake komunikacijske
situacije. Uzimaju¢i u obzir individualne razlike, svaka osoba moZze pokazivati specifi¢an skup
neverbalnih znakova pa nepoznavanje uobicajenog neverbalnog ponasanja osobe moze dodatno

otezati uocavanje znakova koji razlikuju laz od istine. U tom smislu, istrazivanja u ovom podrucju
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mogu biti ograniCena, kao i iz razloga Sto se neverbalno ponasanje rijetko promatra u odnosu na
verbalni sadrzaj komunikacije. Unato¢ misljenju nekih da zastupljenost neverbalne komunikacije u
ukupnom komunikacijskom procesu iznosi 93%, ¢ini se da je donoSenje zakljucaka o laganju
nemoguce bez istovremene analize verbalnih i neverbalnih znakova. U konacnici, za razliku od
Pinokijeva nosa, kada bi se tvrdilo da u stvarnosti postoji potpuno pouzdan, izoliran, neverbalni znak

laganja to bi vjerojatno bila laz sama po sebi.
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