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KOMUNIKACIJA U SKOLI

SAZETAK: U suvremenom svijetu &esto nailazimo na konstataciju da je uspjeh zajaméen dobrom komu-
nikacijom. Dokazano je da stru¢ne osobe koje dobro komuniciraju sa svojim klijentima to¢nije i sveobuhvatnije
odreduju problem. Dobre komunikacijske vjestine omogucuju stru¢noj osobi da prikupi cjelovite, vazne i to¢ne
podatke o problemu klijenta. Takve osobe bolje zamjecuju emocionalnu nelagodu klijenta (neverbalni znaci). Oni
imaju Klijente koji su zadovoljniji dobivenom uslugom i manje su tjeskobni zbog svojih problema, te prihvacaju i
slijede dobivene savjete i preporuke, postuju dogovore.

Komunikacija je dinamican i slozen proces u kojem ljudi primaju i $alju verbalne i neverbalne poruke da bi
razumijeli druge i da bi drugi razumijeli njih. To je proces razmjene misli, osje¢aja i poruke, proces prenosenja
posebno izmedu ljudi, koji se nuzno odvija kad god postoji interakcija. Cilj komunikacije je prenosenje i razumije-
vanje znaCenja poruke ostvaruje se kroz: otkrivanje, uspostavljanje odnosa, pomaganje, uvjeravanje i zabava.

KLJUCNE RIJECI: komunikacija, vrste komunikacije, komunikacijske sposobnosti, razrjeSavanje kon-
flikta, stil rukovodenja ucitelja, motivacija za rad.

1. Uvod

U radu su prikazana teoretska polazista komunikacijskih sposobnosti ucitelja i nastavnika
u danasnjem drustvu. Naime, spoznajom o nuznosti velike promjene sustava Skolstva s ciljem
odgoja i obrazovanja pojedinaca pripremljenih za Zivot, u vremenu koje se u mnogo ¢emu razli-
kuje od dosadasSnjega, s naglaskom na razvoj pojedinca i demokratizacije, te o¢uvanja ljudske
vrste, dolazimo 1 do spoznaje da takve pojedince moze oblikovati uitelj ili nastavnik koji ¢e
raditi u skladu s postavljenim ciljem.

Pojam komunikacija potjece od latinske rije¢i communicare — koja znaci ,,uciniti zajedni-
¢kim® ili ,,uCiniti opim*, a ima viSe znacenja priopcenje, izlaganje, predavanje i promet, veza.
U ovom radu govorit ¢e se o interpersonalnoj komunikaciji koja odrazava nasu potrebu da uspos-
tavimo kontakt s drugim ljudima. Komunikacija bi bila ,,aktivnost stvaranja zajednickog ili zaje-
dnice®, mozemo re¢i da je komunikacija temelj socijalne interakcije, odnosno meduljudskih
odnosa. Interpersonalna komunikacija moze se definirati u Sirem smislu kao bilo koje verbalno
ili neverbalno ponaSanje koje opaza druga osoba.

2.VVrste komunikacije i komunikacijske sposobnosti
Prema odredenju komunikacije kao dvosmjernog toka informacija u kojem primatelj

razumije poruku na isti na¢in kako je poSiljatelj, uvidamo vaznost posjedovanja komunikoloskih
vjestina da bi komunikacija bila uspjeSna. Poruka se sastoji od verbalnog i neverbalnog dijela.
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Komunikacija obuhvaca: slusanje 45 % (od ¢ega je 2 % djelotvorno), govor 30 %, Citanje 16 % 1
pisanje 15 %.

Komunikacija je dimenzija broj jedan za uspjeh u Skoli 1 klju¢ je efektivnog vodenja. Za
uspjesnu komunikaciju kljuéni su momenti, osim jasnog i razumnog govorenja, aktivno i efekti-
vno slusanje, povratna informacija te neverbalni elementi komunikacije. Stoga, postoje razlicite
vrste komunikacije. Ako ih promatramo sa stajaliSta svjesnosti, tada komunikaciju dijelimo na
svjesnu 1 nesvjesnu. Sa stajaliSta nacina, komunikacija moze biti verbalna (govorna, pisana) i
neverbalna. Promatramo li svrhu komunikacije tada ju dijelimo na informacijsku, dijagnostic¢ku i
terapijsku. Komunikaciju po sli¢nosti dijelimo na simetriénu 1 komplementarnu. MoZemo ju
podijeliti i na posrednu i neposrednu, te namjernu i nenamjernu komunikaciju.

Prema broju ljudi koji sudjeluju u komunikaciji, ona moze biti: intrapersonalna, interper-
sonalna, komunikacija u malim grupama, javna komunikacija i masovna komunikacija.

Moderno komuniciranje pretpostavlja dvosmjernu interakciju putem koje osoba koja pre-
zentira poruku mora ukljuciti slusatelja (primatelja poruke) u svoju poruku. Tim putem govornik
dopusta slusatelju da odredi sadrzaj poruke. Interesi i miSljenje primaoca poruke su centralni, a
ne interesi i pogledi osobe koja prezentira. Drugim rije¢ima, ulogu aktivnog slusatelja preuzima-
ju i govornik i sluatelj. U tom procesu vrlo je bitna i povratna informacija, koja zapravo i ¢ini
komunikaciju dvosmjernom i putem koje se potice 1 razvija aktivno sluSanje. Aktivno slusanje
podrazumijeva prepoznavanje potreba sugovornika, provjeravanje prepoznatih potreba sugovor-
nika pomocu verbalnog komunikacijskog feedbacka, verbaliziranja prepoznatog sugovorniku 1
zajedni¢kog nastojanja te potrebe i ostvariti (Brajsa, 1993). Za razliku od aktivnog slusanja, efek-
tivno sluSati znaci htjeti biti primalac poruke, usmjeravati paznju 1 provjeravati znacenje 1zgovo-
renih poruka, strukturirati primljenu poruku, traziti objasnjenja i pitanja, tj, stalno traziti i davati
povratnu informaciju.

Povratna informacija je proces kojim se potvrduju poruke. Provodi se na¢inima parafrazi-
ranja, pitanjima, komentarima i sugestijama. Povratna informacija je informacija o sebi i svojoj
komunikaciji, o drugome i njegovoj komunikaciji, te 0 nama i o nasoj komunikaciji koju dajemo
tijekom komuniciranja. Putem nje se isti€u pozitivne strane, vodi se racuna da je prilagodena
sugovorniku, tj. da je razumljiva. Uvijek je konkretna, jasna, objektivna, potpuna i direktna,
neposredna, pravovremena i iskrena. Povratnu informaciju treba dati dobronamjerno i s namje-
rom konstruktivizma (usmjereno$c¢u na rjeSavanje problema), (Brajsa, 1993). Na komunikaciju u
velikoj mjeri utjecu i elementi iz sfere nesvjesnog, a prezentira se u vidu neverbalne komunikaci-
je, kao govor tijela. ,,Verbalnim na¢inom komuniciranja uglavnom prenosimo informacije, a
neverbalnim stavove i emocionalni odnos prema informacijama koje primamo ili prema osobi s
kojom komuniciramo.* (CES-program, 2005-2006). Neverbalne znakove mozemo podijeliti na
staticne 1 dinamicne. U stati¢ne ubrajamo: udaljenost tijela, medusobni polozaj sugovornika, stav
tijela 1 tjelesni kontakt, a u dinamicne: izraz lica, kretnje (koje ukazuju na iskrenost i postenje, na
mo¢), kontakt o¢ima.

Od velike vaznosti za ucitelje je odnosni aspekt komunikacije. Odnosni aspekt ovisi o
intenzitetu interakcija, o ozracju, o medusobnom povjerenju, iskrenosti 1 ostvarenoj suradnji. M.
Bratani¢ u knjizi Paradoks odgoja govori o vaznosti odnosnog aspekta komunikacije u skoli. ,,U
Skoli se taj aspekt o€ituje u zbornici 1 svakom pojedinom razredu. Opce ozracje koje vlada u sko-
li strujat ¢e njezinim prostorima i utjecati na ozra¢je svakog razreda.” (Bratani¢, 2002: 80). Isto
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tako autorica istice da ucitelji nemaju povjerenja u ucenike, a to pravdaju u¢enikovim ponasa-
njem, a ne uciteljevim psihickim stanjem. Medutim, izvor povjerenja je u ucitelju, i o ucitelju
ovisi kome ¢e pokloniti povjerenje. Ucitelj bi trebao svojim osobnim primjerom usadivati klicu
povjerenja. Otvorenost prema uceniku, prihvacanje ucenika upravo onakvog kakav jeste, osnova
su svake interpersonalne komunikacije. U¢eniku je vazno da ga ucitelj prihvati onakvog kakav
jest u stvarnosti, odnosno objektivno i1 pravedno. Ucitelj to moze ostvariti ako razlikuje i razgra-
nicuje svoje zapazanje, svoje misljenje i svoje osjecaje o uceniku. Ako ucitelj razlikuje to, medu-
sobni razgovor izmedu ucitelja i ucenika bit ¢e iskreniji, objektivniji i pravedniji. Za uspje$nu
interpersonalnu komunikaciju ucitelji bi trebali biti iskreni prema ucenicima, jer ¢e na taj nacin
posti¢i da i uéenici budu iskreni prema njima. Uspostavivsi komunikaciju na temelju povjerenja i
iskrenosti ucitelj ¢e moc¢i dobiti znatno viSe informacija o uceniku 1 ucenikovim stavovima o
odgojno-obrazovnoj poruci. Uspjeh izgradenog odnosnog aspekta komunikacije ima veliki utje-
caj na primanje i razumijevanje sadrzaja komunikacije, odnosno sadrzajnog aspekta komunikaci-
je (Bratani¢, 2002). Sadrzaji u Skolskoj komunikaciji su propisani programi koji ne bi smjeli spu-
tavati ucitelja u nastojanjima da budu kreativni i da nastavne sadrzaje prilagode uéenicima. UCi-
teljeva poruka mora biti jednostavna, pregledna kratka i zanimljiva da bi ucenici shvatili i razum-
jeli sadrzajnu poruku. ,,Razumljivost je preduvjet za utjecaj odgojno-obrazovne poruke* (Brajsa,
1994: 43). Morin autor knjige Odgoj za buducnost isti¢e jednu od sedam temeljnih spoznaja o
uspjeSnom odgoju za buducnost treba poucavati razumijevanju. A to je poucavati razumijevanje
smisla rijec¢i drugoga i njegovih misli. On smatra da nerazumijevanje sebe vazan izvor nerazumi-
jevanja drugog (Morin, 2002). Osnova uspjeSnog odgojno-obrazovnog rada jest razumijevanje
sadrzajne poruke.

Ucitelji su nerijetko u prilikama da pokusaju uvjeriti u¢enike za prihvacanje ideja. ,,Uvje-
ravanje je sposobnost utjecaja na druge osobe u komunikaciji, pri ¢emu su nacini utjecaja vezani
uz stjecanje osobnog kredibiliteta, razvijanje dobrih odnosa sa sugovornicima, pripremanje pri-
kladnih argumenata, koriStenje odgovarajucih taktika i vodenje raCuna o potrebama osoba koje
se uvjerava.” CES-program, 2005-2006: 56).

Sabranost je sposobnost bitna pri izboru prikladnog komunikacijskog ponaSanja u novim,
iznenadnim, nepredvidenim situacijama, kao sa novim sugovornicima u situacijama javnih nas-
tupa ili sastanaka.

Vodenje dijaloga i sposobnost postavljanja pitanja je takoder od velike vaznosti za obav-
ljanje uciteljskog posla. Dijalog je naroc€ito bitan pri usmjeravanju prema nekom zadatku ili cilju
kojeg pojedinac ili skupina trebaju realizirati, a povezan je 1 sa nafinima izvrSenja preuzete
obveze i sa medusobnom koordinacijom izvrsitelja.

Osim ucitelja, za uspjeh skole, potrebni su 1 ucenici sa razvijenim komunikacijskim spo-
sobnostima. U¢itelji bi trebali insistirati na usavrSavanju u€enika na tom podrucju, ali 1 svojim
primjerom i ponasanjem stvarati pozitivnu komunikacijsku klimu unutar Skole. Komunikacijska
klima unutar Skole moze biti: defenzivno-prijeteca i podrzavajuce-suradnicka.

U defenzivno-prijete¢oj komunikacijskoj klimi sve se ocjenjuje, prati i procjenjuje. U
njoj je bitna strategija, a ne suradnici kao pojedinci i li¢nosti. Stroga hijerarhija je osnova pona-
Sanja medu uciteljima 1 u€enicima. Ucitelji 1 u€enici se medusobno natjecu, bez stvarne 1 obos-
trane suradnje. Vladaju zapovijedi, naredbe, zahtjevi, opomene i prijetnje. RjeSenja problema se
ne traze zajedniCki. Prevladava medusobno hijerarhijsko ulizivanje, dodvoravanje 1 laktasenje.
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Nasuprot takvoj komunikacijskoj klimi stoji podrzavajuc¢e — suradnic¢ka klima. U njoj se
dogadaji viSe opisuju 1 objaSnjavaju, a manje ocjenjuju 1 vrednuju. Ucitelji 1 u€enici se bave pro-
blemom, a ne medusobnom kontrolom. Prihvaca se i spontani, a ne samo strateski razvoj. Postu-
Ju se emocije, razvija se 1 njeguje empatija, potice se ravnopravna suradnja, a ne superiorno-
inferiorna hijerarhijska ljestvica. Osnova takve suradnje je medusobno povjerenje (Brajsa,1994).

3. Pravila novog nac¢ina komuniciranja

Pravila novog nac¢ina komuniciranja (Bratani¢, 2002) istiCu problem osjec¢aja, njihovo
izraZzavanje, zapazanje, razumijevanje i prihvacanje, autorica naglaSava da je neopravdano zapos-
tavljeno u skolama. Njezini prijedlozi su: koristi svoje osjeéaje ako Zeli$ posti¢i bolju povezanost
s drugima; budi pazljiv Sto govoris ali stalno prati neverbalnu komunikaciju sugovornika; kada
drugi govori poslusaj ga, gledaj ga, osjecaj ga cijelim bicem. Ne dopusti da ti misli odlutaju u
drugom pravcu. Budi s njim 100 %; sasvim malo empati¢nog razumijevanja moze puno pomoci;
budno prati mimiku lica 1 govor tijela, visinu 1 boju glasa, a tek onda rijeci; osvijestimo si da
nase rijeci izazivaju u drugoga drugacije predodzbe, osjecaje 1 znacenja od nasih; poStujmo sva-
ku individuu i njezin pogled na svijet. Istinski poslusajmo Sto zeli, Sto je interesira, Sto je motivi-
ra. Slazimo se s njom ili ne, ali je od te to¢ke vodimo kamo Zelimo; koristi neoptuzujuce izjave 1
ucini poruku osobnim koriste¢i zamjenicu ,,ja*, meni i sl., ,,¢ini mi se...“, ,,opazila sam...*; osvi-
jestite neuspjeSne modele komunikacije iz proslosti i savladajte ih da ne djeluju ometajuci ; usm-
jerite paznju na ucenikove osjecaje, a ne na ponasanje. Pomognite mu da ih shvati i prihvati.

4. RazrjeSavanje konflikata

Dugo vremena, a nazalost i danas, konflikti su bili nepozeljni i izbjegavani po svaku cije-
nu. Razlozi takvim stavovima su duboko ukorijenjeni u tradicionalnoj kulturi prema kojoj su
sukobi i konflikti bili nepozeljni, jer su dovodili do raskida prijateljstava, makar i povrsnih, do
konfuznog stanja i smanjene produktivnosti, a ¢esto su bili i mjerilo uspjeSnosti i povezanosti.
Takva stajalista o konfliktima oblikovala su tri tipa Skola i klima: tradicionalna, kongenijalna (u
kojoj vlada prividan sklad i prijateljstvo koje Cesto dovodi do frustracija 1 strahova te negativno
emotivno obojenih svjetova pojedinaca) i kolegijalna. Naj¢es¢a klima u skolama jeste kongeni-
jalna, jer je upravo u takvim $kolama izrazena potreba za pripadnoscu te time vlada otpor prema
sukobima. U njoj se sukob ne cijeni, jer je prijetnja. Raznolikost se ne cijeni, razli¢ita misljenja
se zanemaruju zbog jedinstva 1 prijateljstva 1 povjerenja koje ¢e u konacnici biti izgubljeno upra-
vo zato Sto ¢e robovanje tim ciljevima, i teznja prema jedinstvenim obrascima misljenja i pona-
Sanja dovesti do ogorcenja i frustracija Time se stvara velika oporba kvaliteti, bilo u intraperso-
nalnim ili pak interpersonalnim odnosima, pa i kvaliteti rada Skole. Opre¢na njoj jeste kolegijal-
na kultura. U njoj se cijene razliCitosti. Time se postize 1 zadovoljenje potreba pojedinca (slobo-
da, mo¢, ali 1 pripadnost). Kolegijalna kultura ne izbjegava konflikte ve¢ iz njih crpi ideje, resur-
se, kreativnost i1 bogatstvo stajaliSta koje moze podi¢i uspjeh, donijeti produktivnost i pronaci
kreativna rjeSenja (Gossen i Anderson, 1996).

Uloga ucitelja u razrjeSenju konflikata bilo medu pojedincima bilo medu skupinama uce-
nika je velika. U¢iteljevo ponasanje u takvim situacijama treba i moze posluziti kao uzor drugi-
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ma. On konflikte ne treba svojim stavovima gusiti i izbjegavati, negodovati. Naprotiv, treba kon-
flikt prihvatiti kao normalni i sastavni dio Zivota, narocito u razredu ¢ija priroda zadataka zahti-
jeva vrlo visoku meduljudsku interakciju. Konflikt je problem kao 1 svaki drugi. Treba ga znati
jasno definirati, uloZiti u njegovo razrjeSenje veliki obostrani napor. Vrlo je bitno voditi raCuna o
pravom trenutku razrjeSenja. Naime, najbolje je pricekati da obje strane problem ne dozivljavaju
intenzivno emotivno obojeno (Rijavac, 1995). PonaSanje usmjereno na borbu protiv konflikata
znaci utopiju. PonaSanje treba biti usmjereno na Sto kvalitetnije postupke s konfliktima. Da bi to
bilo moguce bitno je poznavati moguce uzroke konflikta. Nije dovoljno prona¢i uzroke i rjeSenje
konflikta. Ono §to je bitno, 1 zbog Cega se traze uzroci i ulazu napori u trazenju rjeSenja, jeste
realizacija rjeSenja. Pri tome je doista vazno voditi brigu o daljnjoj mogucnosti suzivota i surad-
nje sudionika konflikta. Vrlo Cesto se prepoznaje pet nacina rjesenja konflikta. To su: izbjegava-
nje, prilagodba, natjecanje, kompromis i suradnja. Prema ishodi$nim situacijama ove nacine
medusobno mozemo grupirati na ishodi$ni rezultat pobjednik—gubitnik, gubitnik—gubitnik te
pobjednik—pobjednik. Izbjegavanjem postizemo ishodiSte sa pozicijom gubitnik—gubitnik, jer
konflikt se izbjegava i dalje ostaje nerijeSen. Mudro ga je koristiti jedino ako se radi 0 nevaznim
pitanjima. Prilagodba, natjecanje kao i kompromis rezultirat ¢e ishodistem pobjednik—gubitnik.
Njihove rezultante su uvijek za nekoga nepozeljne 1 loSe. Njima se produbljuje antagonizam, jaca
neprijateljstvo, moze doc¢i do agresije, ravnodusnosti, skepticizma i destruktivnih oblika ponasa-
nja. Suradnja je jedini nacin rjeSenja konflikta koje ¢e rezultirati ishodom pobjednik—pobjednik.
Za postizanje suradnje i ucitelj i uCenici trebaju biti educirani i motivirani. Bitan je veliki ulog
Savanju konflikata, ma koje vrste, iz ma kojih razloga 1 nebitno izmedu koga, vrlo bitna 1 ¢esto
presudna.

Zauzimanjem pozitivnog stava za razrjeSenje konflikta ucitelj ¢ini dobro za uspjeh skole,
jer neovisno tko su sudionici sukoba negativan efekt bit ¢e narocito izraZen na kvalitetu 1 uspjeh
Skole. Drugim rije¢ima, (...) ,ishode svih konflikata mogli bismo podijeliti u samo dvije
mogucnosti: ’Skola gubi’ 1 ’Skola dobiva’ rjeSenje konflikta® (BrajSa, 1993: 208). Postupci s
konfliktima prema nacelu gubitnik—gubitnik i pobjednik—gubitnik donose velike Stete razredu.
“Skola podinje raditi s pola kapaciteta, tj. samo s pobjedni¢kom stranom. PoraZena strana
sabotira, bojkotira, Strajka, pretvara se u pasivnog promatrata 1 raduje se neuspjehu
«prihvacenogy rjeSenja. (Brajsa, 1993: 208).

Primjena sile u postupku razrjesenja konflikta, takoder ima negativno ishodiste za skolu.
,Primjena sile u postupku s konfliktima unutar Skole ima negativni uc¢inak kako na one koji
primjenjuju silu (obi€no pretpostavljeni tako 1 na one na koje je primijenjena sila (obi¢no
podredeni). Izmedu njih prestaje komunikacija ili se razvija neiskrena, lazna komunikacija®
(Brajsa, 1993: 208). Pri primjeni sile ucitelj gubi vrijeme, blokira se odlucivanje, slabi uditeljev
utjecaj, dolazi do otudivanja od ucenika. Rezultat takvog postupanja s konfliktima je slabljenje
ljudskih potencijala, nekreativnost 1 pasivnost ucenika.
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5. Stil rukovodenja ucitelja

Za uciteljev uspjeh vezan je njegov stil rukovodenja u€enicima. Opravdanost ovome lezi
u Cinjenici objasnjenja prirode voditeljskog posla. U prvom redu to je ¢injenica da uspjeSan uci-
telj upravlja s ucenicima, ne ucenicima. Iz ove Cinjenice proizlazi, logikom i kauzalnim odno-
som, objasnjenje uspjeha. Da bi se upravljalo s ucenicima, o kojima ovisi ostvarenje cilja, treba u
obzir uzeti ¢injenice o razli¢itosti ucenika, time i razlicitih motiviraju¢ih faktora i oblika ponasa-
nja. Upravo o uvazavanju tih razli¢itosti te u umijeéu pretapanja razlicitosti, koje pokrecu razlici-
te potrebe, razliCite sposobnosti, razliita znanja, razli¢iti motivi i razli¢ite vrijednosti, u jedins-
tvo lezi tajna uspjeha odredenog ucitelja.Voden takvim spoznajama, uspjesan ucitelj, ¢e odrediti
jedinstven stil rukovodenja svakom uceniku.

Odreduju¢i dominantnu potrebu svog u¢enika ucitelj ¢e odrediti 1 svoj stil rukovodenja,
iako Ce stil rukovodenja biti uvjetovan i raznim situacijama. Uspjesnog ucitelja ne karakterizira
jedan stil rukovodenja. Naprotiv, stil rukovodenja prilagodava se u¢enicima kojima se rukovodi
Sto znacCi da se treba primjenjivati situacijsko rukovodenje sastavljeno od dvije komponente:
ponasanje ucitelja usmjereno na zadatak i ponasanje usmjereno na odnose s ucenicima (Rijavac,
1995). Upravljanje usmjereno na uéenike i zadatak zahtijeva od ucitelja da ucenicima to¢no i
definirano objasni cilj i opis zadatka, vremenski rok, ali na kraju i povratnu informaciju o kvali-
teti uradenog. Naime, takvo upravljanje poznato je i pod nazivima Upravljanje u minuti ili
Upravljanje pomocu ciljeva. Prema ovom konceptu potrebno je jasno definirati ciljeve za svakog
ucenika, pratiti njihovo ostvarivanje, pomagati kao i priop¢iti pohvale i kritike za ucinjeno.
Pohvale, jednako kao i kritike dio su povratne informacije koje su nuzne kao motivacija za pobo-
ljSanje u buducénosti te kao smjernice za korekciju 1 podizanje kvalitete rada u buduc¢nosti (Rija-
vac, 1995).

Ipak, ovisno o individualnosti, mogu se prepoznati Cetiri tipa stila vodenja. To su: direk-
tivno vodenje, vodenje, sudjelovanje i prepustanje. Direktivno vodenje Karakterizira precizno i
jasno odredenje radnih zadataka 1 radnih situacija za nesigurne ili nemotivirane ucenike. Iziskuje
cestu kontrolu ucenika kao 1 samostalno donoSenje odluka od strane rukovoditelja. Vodenje se
primjenjuje kod ucenika koji se ne istiu struénoscu ili pocetnicima koji su motivirani i posjedu-
Jju sigurnost, samopouzdanje 1 pokazuju veliko ulaganje truda u svoj rad. Vodenjem se takvim
ucenicima daju upute za rad uz objasnjenja koristi toga rada za njih. Bitno je izricanje podrske
ucenicima. Odluke leze na ucitelju, ali je bitno da ih uc¢enicima obrazlozi. Sudjelovanje se prim-
jenjuje u upravljanju ucenicima koji su strucni, znaju raditi svoje zadatke, ali im nedostaje samo-
pouzdanja ili pak motiviranosti. Takve ucenike nije potrebno upucivati o nacinu rada, ali im je
podrska jako bitna. S njima je nuzan razgovor s ciljem otklanjanja straha od neuspjeha. Njihovo
samopouzdanje moze povecati ukljué¢ivanje u donosenje odluka. Prepustanje je stil rukovodenja
primjeren ucenicima koji znaju i Zele raditi svoje zadatke. Potrebno je dodijeljeni im zadatak
prepustiti da realiziraju na svoj na¢in. Povremeno je potreban nadzor. DonoSenje i povodenje
odluka iz djelokruga zadatka treba prepustiti njima. U ova Cetiri stila utkane su obje komponente
ponaSanja voditelja. Udio pojedine komponente u pojedinom stilu ovisi ne samo o ulozi i osob-
nosti uditelja, ve¢ u velikom dijelu o ucenicima koje se vodi, o njihovim sposobnostima i moti-
vaciji (Rijavac 1995).
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6. Motivacija za rad

Pitanje motivacije odnosi se na razloge ljudskog ponaSanja, faktore koji ga organiziraju,
usmjeravaju i odreduju mu trajanje. Ona odgovara na pitanje zasto se netko ponaSa na odredeni
nacin, postize ili ne postize radnu uspjeSnost odredene razine. Motivacija je traganje za onim §to
nedostaje. ,,Motivacija je zajednic¢ki pojam za sve unutarnje faktore koji konsolidiraju intelektu-
alnu 1 fizicku energiju, iniciraju i organiziraju individualne aktivnosti, usmjeravaju ponaSanje te
mu odreduju smjer, intenzitet i trajanje* (Bahtijarevi¢-Siber, 1999: 557). Da bi 3kola postigla
kvalitetu rada, voditelji odnosno ucitelji, trebaju biti svjesni da je motivacija pojedinca presudna
za postizanje ciljeva Skole. ,,Oba aspekta imaju vazno zajedni¢ko znacCenje: motivacija je ulaga-
nje napora da se postignu rezultati (Bahtijarevi¢-Siber, 1999: 558). Ugitelji vodeni teorijama
motivacije dovest ¢e i kvalitetu Skole na viSu razinu. Prva teorija jeste sadrzajna prema kojoj je
uciteljeva uloga usmjerena na otkrivanje podjele potreba koje poticu u¢enikovo ponasanje.

Promatraju¢i Maslowljevu hijerarhiju potreba, Glasserove potrebe i teoriju o svijetu kva-
litete dolazimo do spoznaja koje mogu doprinijeti razumijevanju u¢enikovog ponasanja, motiva-
cije 1 kvalitetnog rada. Ucitelji trebaju, zele li uspjeSno voditi, poznavati teorije o potrebama i
motivaciji i naravno koristiti ih u praksi. Upravo tom praktiénom primjenom stvaraju se kvalitet-
ni preduvjeti 1 temelji za kvalitetnu 1 uspjeSnu Skolu. Budu¢i da su potrebe svakog pojedinca
drugacije, za kvalitetno vodenje bitno je poznavanje svakog uéenika jer time se prepoznaju kojoj
od potreba, za pojedinog uéenika, treba dati prioritet. Cesto je potrebno, u komunikaciji s uéeni-
cima, razumjeti 1 otkriti koja temeljna potreba nije zadovoljena Sto Cesto zna biti enigmatican
proces. Naime, ucenici ¢esto daju nejasne i krivo utemeljene iskaze o problemu koji iza sebe kri-
je nedostatak potpuno drugacije potrebe od one koju vide kao problem.

Za uspjesnu motivaciju, osim poznavanja teorije o potrebama potrebno je poznavanje teo-
rije 0 mentalnim modelima. Mentalni modeli su pojam subjektivnog karaktera, emocionalno su
obojeni i imaju osobnu konotaciju. Svaki pojedinac, Sto genetski, Sto kulturoloski, sto odgojem
stvara svoje mentalne modele i predodzbe o pojmovima i pojavama. Za njih veze i svoje vrijed-
nosne sustave te tako stvara svoj subjektivni svijet kvalitete, prema kojem je usmjereno i vodeno
ponasanje pojedinca. Ucitelji bi trebali biti svjesni utjecaja mentalnih modela na ponaSanje, osje-
¢aje 1 motivaciju za rad. Imajuéi u vidu teoriju kontrole i mentalnih modela moZemo zakljuciti da
(...) ,ljudi kvalitetno rade onda kada su njihove potrebe zadovoljene* (Gossen i Anderson, 1996:
59).'Sve ovo navodi da Covjekovo ponaSanje nije reakcija na vanjski podrazaj ve¢ je njegovo
ponasanje motivirano iznutra.

Uciteljima od velike vaznosti moze biti i teorija motivacije postignuc¢a prema kojoj je
motiv za akciju potpuno intrinzi¢an. Njezin pokretac je zelja za uspjehom i zelja da se izbjegne
neuspjeh. U osnovi ove teorije krije se prvenstveno, kao motivator za akciju, u¢enikova procjena
vjerojatnosti za uspjesSno realiziranje zadatka. Procjena je, naravno, vezana sa tezinom zadatka.
Ucenici kod kojih je izrazena zelja za uspjehom najcesce Zele ostvariti i potrebu mo¢i 1 afilijaciju
(teznja za dobrim i prijateljskim odnosima).
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7. Zakljucak

U ovom radu veliku vaznost dali smo komunikacijskim sposobnostima ucitelja i nasta-
vnika. Uvidjeli smo da se velina zapreka te pojave nezeljenih rezultata odgojno-obrazovnog
rada svoju osnovu nalazi u needuciranosti ucitelja o snazi, moc¢i te u€inkovitost poznavanja 1
primjenjivanja komunikacijskih vjestina. Obradili smo i nacine motivacije u¢enika te nacine
razrjeSavanja konflikata unutar skole.

Najveci dio svog radnog vremena ucitelji provode komunicirajuéi. Za uspjeSan uciteljev
rad komunikacijske sposobnosti u€itelja zauzimaju visoko rangirano mjesto. Moglo bi se utvrditi
da je primjena komunikacijskih vjeStina ucitelja proporcionalna veli¢ina koja osigurava uspjeh
Skole. Naime, u bilo kojoj domeni ucitelja komunikacija je kljucna. U¢itelji trebaju primjenjivati
komunikacijska sredstva pri organiziranju, podjeli zaduzenja, motivaciji, stilu rukovodenja, rje-
Savanju konflikata, pra¢enju, davanju povratnih informacija za zadano 1 u€injeno, pri analizi 1
korekturi rada, pri davanju smjernica za budu¢i rad.

Prikazavsi neke od teorija motivacija bitno je naglasiti da jedna nije opre¢na drugoj.
Dapace, one se nadopunjuju i prozimaju prvenstveno uvjetovane individualno$¢u i1 osobnos¢u
ucitelja te razli¢itim situacijama. Kombiniranjem i pravilnim odabirom primjene pojedinih teori-
ja ucitelj ¢e stvoriti ciljeve 1 funkcije motivacijskog sustava koji ¢e biti bitan preduvjet kvaliteti 1
radnom uspjehu Skole. Drugim rije¢ima, u Skolu ¢e privuéi 1 zadrzati najkvalitetnije uCenike,
poticat ¢e kvalitetan rad, postizat ¢e visoke standarde uspjeha, poticat ¢e kreativnost, poboljSanje,
promjene 1 unapredenje ucenja, osigurat ¢e identifikaciju osobnih interesa i ciljeva s Skolom 1
pobudit ¢e interes za stalnim razvojem 1 uspjehom skole.
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COMMUNICATION IN SCHOOL
Summary

In the modern world, we often encounter the idea that good communication guarantees success. It is proved
that professional people who communicate well with their customers accurately and comprehensively, skillfully
identify problems . Good communication skills allow qualified personnel to collect comprehensive, relevant and
accurate information about client's problems. Such people are better at recognising emotional discomfort in the cli-
ent through nonverbal signs. They have clients who are satisfied with the service provided ,who are less anxious
about their problems and accept and follow advice and recommendations received, respecting what is agreed.

Communication is a dynamic and complex process in which people send and receive verbal and non-verbal
messages to others recognising that this must happen in a way others can understand them. It is a process of sharing
thoughts, feelings and messages, especially the process of transferring between people, which must necessarily take
place whenever there is interaction. The goal of communication is to convey a message of meaning and understan-
ding is achieved through: detection, establishing relationships, helping, persuasion and entertainment.

Key words: communication, types of communication, communication skills, conflict resolution, leadership
teachers' management style, the motivation to work.
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