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Pise: Darko Todorovi¢

Mikroekspresije i govor tela

Izraz lica nas odaje

Ljudi uce da kontrolisu i prikrivaju svoje emocije na licu. Ne samo da ucimo $ta ne treba da izgovorimo u odre-
denoj poslovnoj ili svakodnevnoj situaciji, ve¢ i kakav izraz lica ne bi trebalo da imamo. Setite se koliko puta ste
izgovorili nekome, ili koliko je puta je vama receno ,Ne gledaj me tako!” ili ,Kakav ti je to izraz lica?”

vO ne samo da nas iskustveno

uci da nesto ne treba da radimo,

ve¢ nam i porucuje da treba da

na lice ,navlaéimo“ lazne emo-
cije i izraze, odnosno da s drugima komu-
niciramo s nasmejanim licem. Ovo dovodi
do re€enica tipa: ,Nasmesi se tom divnhom
Coveku, on Zeli da nadete najbolje reSenje
za sve nas“. Kako smo ovom modelu krei-
ranja drustveno prihvatljivog izraza lica izlo-
Zeni tokom Citavog naSeg odrastanja, kao
i poslovne karijere, vecina nas uci kako da
upravlja svojim facijalnim ekspresijama i po-
rukama koje Saljemo kako putem regi, tako
i preko lica.

Medutim, mikroekspresije su direktno pove-
zane s emocijama i njih nije lako kontrolisa-
ti. Mnogi od nas pokuSavaju da to rade, ali
to ne ide lako. Vecina nas uspesnije prikriva
istinu reCima nego izrazima lica ili govorom
tela, verovatno jer smatramo da se racu-
na ono $to se izgovori. Uvek razmisljamo

posle odredenog vremena se¢ate o Cemu
ste s nekim razgovarali ili se secate utiska,
emocija i atmosfere koja je vladala tokom
razgovora?

Mnogo je lakse kontrolisati reci
koje izgovaramo, nego nase
pokrete na licu.

Mikroekspresije su dinamicki i jako brzi
pokreti koji se u deliéu sekunde pojave
i nestanu sa lica, dok s reima mozemo
polako birati §ta éemo pri¢ati sagovorniku
i prilagodavati se. Takode, dok govorimo
mozemo &uti sami sebe, birati re¢ po re¢ i

Evo jednog primera. Zamislite da idete na
jako vazan poslovni sastanak. Pripremili
ste se za razgovor koji Cete voditi i znate
o ¢emu Cete pricati. Detaljno ste pripremi-
li svoj govor, razgovarali ste s kolegama o
tome $ta ste i kako planirali da prezentujete.
Kolege su vam ukazali na neke stvari koje
moZete da naglasite, a koje mozda da izbe-
gavate. Takode, rekli su vam i da bi bilo do-
bro da se smesite, iako vam je ovo ne bas
tako omiljen klijent.

Sto se ti¢e onoga $to Gete pridati, to je sa-
vr§eno jasno. Napisacete, malo provezbati

Mikroekspresije su dinamicki i jako brzi pokreti koji se u deli¢u sekunde
pojave i nestanu sa lica, dok s re¢cima moZemo polako birati sta cemo
pricati sagovorniku i prilagodavati se.

¢ak menjati sadrzaj re¢ima u zavisnosti od
toka razgovora. S druge strane, dok smo
u komunikaciji s nekim ne mozemo videti
sopstveno lice, a i da moZemo, to bi nas re-

Vecina nas uspesnije prikriva istinu re¢cima nego izrazima lica ili govorom
tela, verovatno jer smatramo da se racuna ono sto se izgovori. Uvek raz-
misljamo u pravcu da e se vise komentarisati ono sto smo rekli, nego ono
Sto smo pokazali na sopstvenom licu. Istina je, u stvari, drugacija. Razlika
izmedu izre¢enog i emitovanog na licu nije velika. Razmislite - da li se po-
sle odredenog vremena secate o cemu ste s nekim razgovarali ili se secate
utiska, emocija i atmosfere koja je vladala tokom razgovora?

u pravcu da ¢e se viSe komentarisati ono
§to smo rekli, nego ono §to smo pokazali
na sopstvenom licu. Istina je, u stvari, dru-
gacija. Razlika izmedu izre€enog i emitova-
nog na licu nije velika. Razmislite — da li se

16 PROFIT | jul/avgust 2024.

metilo. Zato, ne mozemo se sa sigurnoScu
osloniti na neke pouzdane signale o tome
Sta se to deSava na naSem licu. Osim da
mozda iza sagovornika, u visini njegove gla-
ve, postavimo ogledalo.

i to je to. Medutim, kako da naucite da se
smesite, ako ne osecate iskreno zadovolj-
stvo i srecu?

Mozemo da nauc¢imo Sta éemo da izgovo-
rimo, ali ne mozemo da nau¢imo koji misic¢
na licu u kom trenutku da pomerimo. Po-
meranje nekoliko od mnostva miSi¢a na
licu se ne ugi, to je direktna posledica nasih
emocija.

Sta je sta?

Kako da razdvojimo iskrenu emociju od
one koja je zamaskirana ili koju nasi klijenti,
kolege, nadredeni, partneri, deca ili prija-
telji pokuSavaju da prikriju? Najlaksi nacin
je da pratimo nekoliko vrlo jednostavnih
uputstava:

® posmatrajmo oci, jer su oni najbolji indi-
katori iskrenosti,

¢ ukoliko osoba s kojom razgovaramo iska-
zuje emocije kroz rec€i, ali te emocije ne po-
kazuje, najc¢eSce necemo verovati reCima.
Recimo, neko nam kaze da mu je Zao ili da
je jako srecan, a lice mu je neutralno,

¢ ukoliko osoba s kojom razgovaramo kroz
re€i izrazava negativne emocije, a na licu
prepoznajemo osmeh, mozda ¢emo vero-
vati re¢ima, a mozda licu - to e zavisiti od

vom ili njenom licu,

¢ ukoliko osoba s kojom razgovaramo kroz
reci opovrgne neku emociju, ali tu emociju
vidimo na licu, verovac¢emo licu; kada cu-
jemo: ,nisam uopste ljut!“, a na licu jasno
vidimo bes, jasno nam je koliko je sati.

Klju¢ za uspeh!

Jasno je da kompanije puno rade na ra-
zvoju liderskih vestina, samo se postav-
lja pitanje koliko se radi na unapredenju

Rec¢ima mozemo kreirati sadrZaj kakav smatramo da je adekvatan i pri-
hvatljiv za nase okruzenje, a govorom tela izrazavamo nase prave name-
re, stavove i osecanja. Ukoliko Zelimo da razumemo druge, posmatranje i
razumevanje neverbalne komunikacije je kljucna stvar.

situacije; ukoliko neko kaze da je uplasen
zbog onoga $to ga ¢eka na novom radnom
mestu, a pri tome se smeje, to ne shvata-
mo kao negaciju, ve¢ razumemo njegovu ili
njenu nelagodu i verovac¢emo re¢ima; ukoli-
ko neko kaze da je ljut na to kako smo radili
prethodnog meseca, a pri tome se smeska,
verovatnije je da éemo poverovati njego-

neverbalne komunikacije kao jedne od
kljuénih kompetencija uspesnih lidera, jer
ukoliko se adekvatno razume naéin kako
se odredene poruke $alju, utoliko postoji
viSe moguénosti da svako od nas posta-
ne vrhunski sagovornik i lider od pove-
renja. Ne samo lider u biznisu, ve¢ lider
sopstvenog Zivota.
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ReCima mozemo kreirati sadrzaj kakav
smatramo da je adekvatan i prihvatljiv za
nase okruzenje, a govorom tela izrazavamo
nase prave namere, stavove i osecanja.
Ukoliko Zelimo da razumemo druge, po-
smatranje i razumevanje neverbalne komu-
nikacije je klju¢na stvar. To je nesto Sto nam
je urodeno, za Sta smo predodredeni i Sto
nam niko ne moze oduzeti. Kada ne pri¢a-
mo, kada smo ljuti pa ne razgovaramo jedni
s drugima, kada Zelimo da se ,kontroliSe-
mo* ili kada nam neko uskrati pravo da pri-
¢amo, mi i dalje komuniciramo i Saljemo
poruke. Nasim izrazom lica, nasim stavom
tela, nacinom kako sedimo, kako koristimo
ruke i sliéno. Sto bolie ovo prepoznajemo i
efikasnije iskoristimo kao komunikacijski
alat, sigurno je da ¢emo i mi sami postati
uspesniji.
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