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SAZETAK

Naslov doktorske disertacije je Pripovijedanje price kao persuazijski oblik komunikacije u
nastavi. Pripovijedanje price je oblik komunikacije u nastavi koji djeluje na motivaciju i
kvalitetu znanja ucenika. Svrhovito uvodenje pripovijedanja pri¢e kao metode u nastavu
pomaze u¢enicima da shvate dublji smisao sadrzaja poucavanja i tako dobiju odgovor na ¢esto
postavljeno pitanje o svrsi 1 smislu uc€enja. Pripovijedanje price takoder djeluje 1 kao
,virtualno iskustvo koje nadomjesSta nedostatak iskustva u zivotu ucenika. U Republici
Hrvatskoj ne postoji znanstveno istraZivanje U kojemu se istraZzuje povezanost pripovijedanja
price kao persuazijskoga oblika komunikacije u nastavi primarnoga obrazovanja te motivacije
ucenika I njihove kvalitete znanja stoga je zanimljivo bilo istraziti kako pripovijedanje price
kao persuazijski oblik komunikacije u obrazovnom procesu moze djelovati na ucenike, na

njihovu motivaciju za ucenje te koliko pridonosi vecoj kvaliteti znanja uéenika.

Disertacija se temelji na dva osnovna teorijska pristupa u podruc¢ju komunikologije
obrazovanja, specificno o utjecaju pripovijedanja price kao persuazijskom obliku
interpersonalne komunikacije u osnovnoskolskom obrazovanju. Prvi je teorijski pristup
Hassona (2010) neuroznanstvenika na SveuciliStu Princeton koji je sa svojim suradnicima
istrazivao neurolosku osnovu ljudske komunikacije i pripovijedanja te Nguyen i sur. (2016)
koji su istrazivali o iskustvima u sluSanju pripovijedanja prica u djetinjstvu studenata
uciteljskih 1 nastavnickih fakulteta u Americi, Njemackoj, Kini 1 Vijetnamu dovode¢i u vezu
iskustva studenata s njihovim kapacitetom za pripovijedanje pri¢a, odnosno s koristenjem
pripovijedanja u budu¢emu radu u nastavnome procesu.

Cilj je ovoga doktorskoga istrazivanja bio ispitati sposobnost za pripovijedanje price
(pripovjedacki kapacitet) hrvatskih ucitelja, usporediti rezultate s medunarodnim rezultatima
dobivenim na populaciji studenata uciteljskih fakulteta, dokazati da pripovijedanje price kao
persuazijski oblik komunikacije u nastavi ucenicima otkriva smisao ucenja odredenih

sadrZaja, utjee na motivaciju ucenika za ucenje 1 djeluje na kvalitetu znanja ucenika.

Skolske godine 2016./2017. provedena su tri istraZivanja. Prvo se istraZivanje odnosilo na
provjeru pripovjedackog kapaciteta hrvatskih ucitelja. Provedeno je na uzorku od 470 ugditelja
primarnoga obrazovanja Republike Hrvatske. Dobiveni rezultati usporedeni su s
medunarodnim rezultatima dobivenim na populaciji kineskih, njemackih, americkih i

vijetnamskih studenata uciteljskih i nastavnickih fakulteta. Drugo se istrazivanje odnosilo na



eksperimentalno ispitivanje pripovijedanja price kao persuazijskog oblika komunikacije u
primarnome obrazovanju. Provedeno je na uzorku od 154 ucenika tre¢ega i Cetvrtoga razreda
Osnovne $kole Malesnica u Zagrebu. Od ukupnoga broja u¢enika, polovica je predstavljala
kontrolnu grupu. Ucenicima - ispitanicima eksperimentalne grupe, na pocetku nastavnih sati
Hrvatskoga jezika, Matematike te Prirode i1 drustva njihove su uditeljice pripovijedale price.
Pripovijedane price spadaju u predaje. Zbog svoje kratkoce, jednostavnosti sadrzaja i snazne
poruke, predaje su bile prikladne za ucenike trecega i Cetvrtoga razreda. Osim toga tematika
predaja je bila povezana sa sadrZajima koji su se obradivali na nastavnim satima na kojima je
provedeno istrazivanje. IstraZivanjem provedenom na uzorku ucenika mjerilo se znanje,
razumijevanje price i motiviranost ucenika za rad. Sudionice treceg istrazivanja bile su
uciteljice koje su sa svojim ucenicima sudjelovale u eksperimentu. Ukupno je bilo sedam
uciteljica. U istrazivanju je primijenjen polustrukturirani upitnik i intervju kako bi se doznalo
kakva su osobna iskustva uciteljica u primjeni pripovijedanja pri¢e u njihovoj nastavnoj

praksi.

Rezultati istrazivanja pokazali su da hrvatski uditelji primarnoga obrazovanja imaju Visoki
kapacitet za pripovijedanje price te se u tom kapacitetu ne razlikuju od kapaciteta studenata
uciteljskih fakulteta u Americi, Aziji i Europi osim u dijelu intenziteta pripovijedanja price
koji je daleko veci kod studenata koji pripadaju zemljama tzv. zapadne kulture (kojoj pripada
i Hrvatska) nego kod studenata isto¢ne kulture. Rezultati istrazivanja su takoder pokazali kako
pripovijedanje pri¢e kao persuazijski oblik komunikacije u nastavi utjeCe na povecéanje
kvalitete znanja ucenika te na povecanje njihove intrinzicne usmjerenosti na cilj i
samodjelotvornosti u u¢enju i radu. Pri provjeri razumijevanja pripovijedanih prica, ucenici su
postigli natprosjecne rezultate Sto znacCi da su razumjeli price kao i njihove poruke, t;j.
pokazalo se da je pripovijedanje pri¢e uistinu persuazijski dio obrazovne komunikacije u
primarnome obrazovanju. Takoder se pokazalo da pripovijedanje price ima utjecaj kako na

obrazovna tako i na odgojna postignuc¢a ucenika.

Znanstveni doprinos doktorske disertacije informacijskim i komunikacijskim znanostima je
U podru¢ju komunikologije obrazovanja, gdje metoda pripovijedanja pri¢e pridonosi
ostvarenju persuazijske komunikacije u nastavi poti¢ué¢i konceptualizaciju strateskoga
komuniciranja ucitelja. Time se ostvaruje smislena cjelovitost odgojnih i obrazovnih
¢imbenika u nastavi §to utjeCe na stvaranje vlastite filozofije zivota i svijeta kod ucenika i na

usvojenost nastavnoga sadrzaja.



Prakti¢ni doprinos doktorske disertacije je popularizacija 1 implementacija metode
pripovijedanja pri¢e kod ucitelja kao persuazijskoga oblika komuniciranja u nastavi. Price
poticu kod ucenika suosjecajno i kriticko promisljanje, svijest 0 angaziranju u rjeSavanju

problema, otpornost prema zivotnim neda¢ama i razvoj samopouzdanja.

Kljucne rijeci: pripovijedanje price, persuazija ucitelja, motiviranost ucenika, kvaliteta

znanja, primarno obrazovanje



EXTENDED SUMMARY

The application of storytelling as a persuasive form of communication in teaching is an

interesting but insufficiently researched topic in Croatia.

In Encyclopaedia Britannica stands that persuasion is the process by which a person’s
attitudes or behaviour are, without duress, influenced by communications from other people.
One’s attitudes and behaviour are also affected by other factors (for example, verbal threats,

physical coercion, one’s physiological states) (Encyclopaedia Britannica 2015).

In the world of economics and management, especially in the teaching of managers, leaders
and entrepreneurs, storytelling has been increasingly used as a form of communication that
leaves a strong effect on listeners, achieved through the persuasive component. This form of
communication can also be applied in the classroom, especially when it comes to actualizing
some of the educational achievements in various subjects. From the communication
perspective, sender, receiver, message, channel and context are in the process of
communication (Plenkovic 1993, Bakic-Tomic 2003, Rouse and Rouse 2005), which is
largely in line with the educational process: teachers send a message - or content
(information), there is a channel of communication (teaching methods) and the attitude
towards the student (teacher communication style). The story thereby also appears in the
teaching process as a students’ "virtual experience" because it is well known that children like
to listen to stories, and that they understand them and easily immerse themselves in the roles
of the characters in the story. Namely, stories in education have the task of replacing students'
experience in certain teaching contents. Multiple benefits were expected from the introduction

of the story into the teaching process.

The dissertation is based on two theoretical approaches. The first is the theoretical approach
of Uri Hasson, a neuroscientist at Princeton University who has, together with his team, been
researching the neurological basis of human communication and storytelling, and learned that
when recounting the story the brain activity of storytellers and their listeners are synced and
that that neural mechanism allows the transmission of brain patterns, sharing of memories and
knowledge. The stronger the neural connection between the listener’s brain and the speaker’s
brain, the better the communication and understanding. Thus, storytelling encourages
communication, motivates people and improves their engagement and memory (Stephens,
Silbert and Hasson 2010). The second is the theoretical approach of Nguyen et al. (2016a)

who conducted a study on childhood storytelling experiences of American, German, Chinese,


https://www.britannica.com/editor/The-Editors-of-Encyclopaedia-Britannica/4419
https://www.britannica.com/science/attitude-psychology
https://www.britannica.com/topic/human-behavior
https://www.britannica.com/topic/coercion
https://www.britannica.com/editor/The-Editors-of-Encyclopaedia-Britannica/4419

and Vietnamese prospective teachers, linking these students’ experiences to their storytelling

capacity, and the use of storytelling in their future employment in teaching.

The primary goal of the study in this doctoral thesis was to examine the capacity for
storytelling of primary education teachers in the Republic of Croatia, to compare the results
with international results on the capacity for storytelling obtained on the population of
prospective teachers. Examine students’ understanding of the story and its message as a
persuasive form of communication in teaching and examine whether there is a connection
between the student's motivation and quality of knowledge, and the introduction of an
experimental factor which is storytelling.

Three studies were conducted in the school year 2016-2017.

The aim of the first study was to determine the capacity for storytelling in primary school
teachers in the Republic of Croatia and to compare those results with the results obtained on
the population of American, German, Chinese, and Vietnamese prospective teachers. The
study was conducted on a sample of 470 primary school teachers from all over the Republic
of Croatia. The instrument used in this study is a questionnaire The Adults Perceptions about
Childhood Experiences with Storytelling (Nguyen et al. 2015). The findings show that
primary school teachers in the Republic of Croatia have developed a high capacity for
storytelling (the percentages of variables important for determining the capacity for
storytelling are over 70.00%). The findings also suggest that there are no statistically
significant differences in capacity for storytelling between Croatian primary school teachers
and American, German, Chinese, and Vietnamese prospective teachers except in the part
regarding the intensity of participants’ childhood storytelling experiences where a statistically
significant difference was found between Croatian teachers and students of teacher training
colleges in China (t=10,124; p=0,000; p<0.01) and Vietnam (t=4.290; p=0.00; p<0.01), and
no statistically significant difference was found between Croatian teachers and students of
teacher training colleges in America (t= -0.788; p=0.431; p>0.05) and Germany (t=1.573; p
=0.116; p>0.05), which indicates that Croatian teachers are closer to German and American
students regarding the intensity of participants’ childhood experiences of storytelling
(belonging to the so-called Western cultural tradition) than Vietnamese and Chinese students

(belonging to the Eastern cultural tradition).

The purpose of the second study was to determine the way in which a teacher telling a story

at the beginning of class affects students’ motivation to learn, the quality of students'



knowledge at the end of the specific lesson, and to examine whether students understand the
message of the story (persuasive influence). The second study was conducted on a sample of
154 students from seven third and fourth grade classes at Malesnica Elementary School in
Zagreb. Given that each class was divided into an experimental and a control group of
students, there were 7 experimental (N=77 students) and 7 control (N=77 students) groups.
Teachers taught Croatian Language, Mathematics and Science and Social Studies classes in
both the experimental and control groups of students from the same teaching materials , with
the proviso of telling a story to students in the experimental group at the beginning of each
lesson, before processing the teaching content.

Before the study started and after the end of the study, all students filled in the Motivation
questionnaire which was taken from the motivation section in Motivated Strategies for
Learning Questionnaire (MSLQ) (Pintrich et al. 1991). The study found that there were
differences between the experimental and control group of students. In the experimental group
of students, affected by storytelling, increased intrinsic goal orientation (t= -2.03; p=0.046;
p<0.05) and students’ self-efficacy for learning and performance (t= -2.419; p=0.018;
p<0.05).

At the end of each lesson, all students were tested on the quality of their knowledge of the
content covered in that lesson. The findings showed that exposed to storytelling, the students
in the experimental group showed a higher quality of knowledge compared to the students in
the control group (F=5.628; df=3/150; p=0.001). The better the student understood the story
told in class, the better his knowledge of the processed lesson content was, when tested at the
end of the lesson. The students in the experimental group had to answer additional questions
regarding the stories told at the beginning of the lessons in order to examine their
understanding of the story and its message, i.e. its persuasive effect. The findings showed that
the students in the experimental group understood the stories and their messages very well
(persuasive component): Croatian Language (M=6.22), Mathematics (M=4.99), Science and
Social Studies (M=4.42).

The third study was aimed at obtaining teachers’ personal experiences in practice of the
application of storytelling teaching method and to find out what are the strengths, weaknesses,
opportunities and threats of that method. The third study was conducted on a sample of seven
teachers who previously told stories at the beginning of Croatian Language, Science and

Social Studies and Mathematics classes to the experimental group of students. A semi-



structured questionnaire compiled by the researcher was applied and an interview was
conducted during which the teachers shared their experiences with storytelling in the teaching
process. The findings showed that out of seven teachers who participated in the experiment ,
during Croatian Language and Science and Social studies classes storytelling felt completely
natural to 71.43%, and to other 28.57% mostly natural, while during Mathematics class to
57.14% of the teachers storytelling felt completely natural and to 42.86% mostly natural.
Only one teacher (14.29%) reported using storytelling in all subjects when working with
students. Storytelling is used the most in Croatian Language classes (100%), and the least in
Art classes, Music classes and Physical Education classes (14.29%). Teachers described their
students' reactions to storytelling and stated that the experimental group students listened
carefully to the stories in all classes, were enthusiastic about storytelling and showed more
interest in the lesson than the control group students who did not listen to storytelling.
Teachers emphasized that storytelling as a teaching method can positively affect the students’
knowledge quality, concentration, engagement and motivation. Analyzing the process and
implementation of the storytelling method in the teaching process in primary education, the
teachers highlighted the strengths, weaknesses, opportunities and threats of that method

shown in the SWOT analysis.

The findings suggest that storytelling is a form of communication in teaching which
persuasively influences students showing them the meaning behind the teaching content,
connecting them to real life by creating a "virtual experience" and affecting their emotional
intelligence, all of which together indirectly affect the motivation, understanding of the
content and knowledge quality among students. The findings of these studies suggest there is
a need to include storytelling as often as possible in the teaching process as a persuasive form
of communication due to its overall positive educational impact on students as individuals and
on the class as a whole, therefore facilitating a better connection and understanding between
teachers and students. The findings also outline the need to improve the capacity for
storytelling in teachers in order to use storytelling as often as possible in primary education,

not only in teaching of the Croatian Language but also in teaching of other subjects.

The scientific contribution of this doctoral thesis to information and communication
sciences is in the field of communicology of education, where the storytelling method
contributes to the realization of persuasive communication in teaching by encouraging the

conceptualization of teachers' strategic communication. This achieves a profound integrity of



all educational factors in teaching, which affects the creation of their own philosophy of life
and the world in students.

The practical contribution of the present doctoral thesis is the popularization and
implementation of the storytelling method among teachers as a persuasive form of
communication in teaching. Stories encourage students to be compassionate and critical, to be
aware of their own commitment to problem solving, to be resilient to life's adversities, and to

develop self-confidence.

Keywords: storytelling, persuasion, virtual experience, communication, primary education,

motivation, quality of knowledge
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uvoD

Osnovni razlog opredjeljenja za ovu temu je u tome $to u Republici Hrvatskoj ne postoji
znanstveno istrazivanje u kojemu se istrazuje povezanost pripovijedanja price kao
persuazijskoga oblika komunikacije u nastavi primarnoga obrazovanja i motivacije i kvalitete
znanja ucenika. Ovim radom zeli se dokazati postojanje povezanosti persuazijskoga oblika
pripovijedanja pri¢e ucitelja primarnoga obrazovanja i pozitivnin odgojnih i obrazovnih

ucinaka koje takvo pripovijedanje ima na ucenike.

Raznolikost metoda 1 primjena novih metodologija jo§ uvijek nije dovoljan poticaj u¢enicima
da sa stras¢u 1 zanimanjem sudjeluju u nastavnom procesu, jer ucenici katkada jednostavno ne
vide svrhu i smisao ucenja. Stru¢njaci i znanstvenici koji se bave komunikacijama
razmiSljaju¢i o slicnim problemima u edukaciji menadzera ili stru¢njaka u razli¢itim
podru¢jima poslovanja dosli su na ideju da u svojemu radu primijene pripovijedanje price,
odnosno na engleskome, storytelling s novom namjerom i svrhom. Pripovijedanjem price
zeljeli su posti¢i snazniji ucinak na slusatelje i1 utjecati na njihove prosudbe, stavove i

djelovanje. Takav bi se oblik komunikacije mogao (¢es¢e) primijeniti i u skoli.

U skoli ucitelji posreduju obrazovne sadrzaje kao poruke ili kao informacije. Prema Fox
(2001) komunikacija je razmjena informacija, ideja i osjecaja koja se moze odvijati verbalno i
neverbalno, a prilagodena je prirodnim drustvenim okolnostima. Komunikacija je preduvjet
za Sirenje znanja (najceS¢e govorom i slusanjem) i ucenja. Iz teorije komuniciranja poznato je
da poruka u svojoj strukturi ima Cetiri ¢imbenika: sadrzaj, odnos, samootkrivanje i utjecaj
(Brajsa 1994, Baki¢-Tomi¢ 2003). Utjecajni aspekti poruke ili razgovora osvjes¢ivanje
(neverbalno) 1 iskazivanje (verbalno) najces¢e su skriveni jer se rijetko osvjeS€uju i jasno
iskazuju. U odabranu pricu, u kojoj su jasne informacije i namjere poruke, ucitelj unosi

razloge obrazovnih postignuca, tj. pripovijedanjem pri¢e odgovara na pitanje: zasto.

Cilj je ovoga doktorskoga istrazivanja koriStenjem odgovarajuéih teorijskih pristupa
doprinijeti unaprjedivanju strateSkoga komuniciranja ucitelja u nastavi i to primjenom metode
pripovijedanja pri¢e. Empirijskim provjeravanjem na uzorku ucenika pokazati vrijednost i

ucinak te nastavne metode na kvalitetu znanja i na motivaciju ucenika.

U prvome je poglavlju disertacije rije¢ o prici i pripovijedanju. Pripovijedanje price vezano je
za usmenu knjizevnost, stoga su u tom prvom dijelu navedene neke karakteristike usmene

knjizevnosti. Usmenu knjiZzevnost (kao i pisanu) izuava znanost o knjiZzevnosti i to unutar



znanstvene discipline filologije. Etnolozi, antropolozi, psiholozi, sociolozi, folkloristi,
lingvisti, komunikolozi i drugi istrazivaci svojim rezultatima istrazivanja o usmenoj
knjizevnosti unutar svojega podrucja istrazivanja doprinose proucavanju i sveobuhvatnijem
poimanju usmene knjizevnosti. Buduc¢i da usmena knjizevnost obuhvaca predmet/dio
istrazivanja koji je povezan s pripovijedanjem pri¢e, pojmu prie se pristupilo
interdisciplinarno, tj. analiziranjem odgovarajuce literature Zeljelo se osvijetliti pojam price
folkloristicki i antropoloski, kulturnoantropoloski i psiholoski. Uz to ukljucene su i neke
naratoloske studije iz perspektive prica i emocija. Prica je klju¢an element u istrazivanju pa je
koncept price prikazan i iz zanrovskoga knjizevnoteorijskog Kuta. Objasnjeno je §to se u radu
pod pricom podrazumijeva, definirana je prica i navedeni su zanrovi koji su dosli u obzir u
ovome istrazivanju. Nadalje, govori se o pripovijedanju price kao obliku usmene
komunikacije, 0 vaznosti pripovijedanja i pri¢e kroz povijest do dana$njih dana te 0 metodi
poucavanja U nastavi pomoc¢u koje mozemo persuazijski djelovati na ucenike pobudujuci u
njima empatiju i pomazuci im da shvate zasto nesto ucée (koji je smisao sadrzaja koje uce u

nekom predmetu).

U drugome se poglavlju teorijski razmatra o obrazovnoj komunikologiji. Definirana je
komunikacija, navedene su neke vaznije zaprjeke i problemi u komunikaciji. Govori se 0
verbalnoj i neverbalnoj komunikaciji, Sutnji, interpersonalnoj komunikaciji u skoli te se

navode neka istrazivanja o komunikaciji u nastavi.

O persuaziji i 0o njezinom djelovanju u interpersonalnoj komunikaciji govori se u tre¢em
poglavlju. Navode se strategije u persuazijskoj komunikaciji, ishodi persuazijske
komunikacije, govori se o ulozi stava u persuazijskoj komunikaciji te o nekim teorijama
persuazije. Nadalje, govori se o ulozi osjecaja i raspoloZenja u persuazijskom komuniciranju,

o mijenjanju mi$ljenja u komunikaciji u Skoli te o persuaziji u razredu.

Fokus Cetvrtoga poglavlja je uloga persuazije u obrazovanju te pozitivne posljedice uporabe
persuazije. Najprije se govori o neuroloskoj osnovi ljudske komunikacije i pripovijedanja, a
potom o pripovijedanju price kao persuazijskom obliku komunikacije u nastavnome procesu i

njegovom utjecaju na kvalitetu znanja i motivaciju ucenika.

Cilj i problemi istrazivanja, hipoteze istrazivanja vezane za uclitelje i hipoteze istrazivanja
vezane za ucenike, sudionici istrazivanja, metode istraZivanja, postupci istraZivanja te

instrumenti istrazivanja prikazani su u petome poglavlju.



Analiza rezultata provedenoga empirijskog istrazivanja prikazana je u Sestom poglavlju, a
rasprava s ograni¢enjima istrazivanja i preporukama za buduca istrazivanja U sedmome.

Zakljucak prema hipotezama istrazivanja, prikazan je u osmom poglavlju.

Deveto poglavlje ¢ini literatura, sadrzi 279 citiranih jedinica, odnosno bibliografskih podataka
izvora koriStenih u disertaciji. Deseto poglavlje sadrzi priloge, a jedanaesto zivotopis autorice
s popisom objavljenih radova.

U disertaciji, terminom pripovijedanje pri¢a oznacavali su se pripovjedni oblici kojima se
ucitelji koriste u nastavi: samostalno osmisljavanje i pri¢anje prica, preoblikovanje prica
poznatih i1 nepoznatih autora za prepriCavanje, ucenje prica i bajki napamet pa usmeno
izvodenje, prenosSenje nekih usmenih prica iz vlastitoga iskustva sluSanja prica (u djetinjstvu),
prenoSenje tudih pri¢a u osobni repertoar prianja, pripovijesti iz vlastitoga djetinjstva ili
pripovijesti iz djetinjstva drugih osoba. Za istrazivanje se rabio oblik pripovijedanja uéitelja
koji se odnosio na ucenje pri¢a napamet pa potom njihovo usmeno izvodenje na pocetku

nastavnoga sata.

U radu se rabio termin ucitelji, koji se odnosi 1 na ucitelje 1 na uciteljice.



1. DOSADASNJA ISTRAZIVANJA O USMENOJ KNJIZEVNOSTI, PRICI I
PRIPOVIJEDANJU PRICE

1.1. Usmena knjiZevnost

1.1.1. Usmena i pisana knjizevnost

Knjizevnost je zacijelo stara onoliko koliko 1 sam Covjek. KnjiZzevnost kao ,jezicna
umjetnicka tvorevina podijeljena je na usmenu knjiZevnost (u znanstvenoj i stru¢noj literaturi
neko¢ poznatija kao narodna knjizevnost) | na pisanu knjizevnost (Kekez 1998: 133).
,Usmena je knjizevnost vrsta govorenoga priop¢avanja za narocite potrebe medu sudionicima
neke povezane zajednice” (Botica 1995: 9). ,,Ona je najstariji i najdugotrajniji oblik
umjetnickoga stvaranja jezicnim medijem* (Kekez 1998: 133). Sam naziv usmena knjizevnost
upucuje na specifiCan knjizevni fenomen koji je vjerojatno nastao u malim sredinama i1
oblikovan je usmenom komunikacijom, ali jo§ je vaznije §to se prenosi usmeno u izravnoj
kontaktnoj komunikaciji. Medutim valja naglasiti da su izvori za proucavanje usmene
knjizevnosti osim izravnih zapisa usmenoga govorenja i pisani izvori, primjerice stari zapisi,
koji pritom funkcioniraju kao stabilna nepromjenjiva djela pisane knjizevnosti, povijesni
spisi, knjizevna djela, dnevnici 1 dr. pa govorec¢i o usmenoj knjizevnosti ne mislimo samo na
izravno usmeno priopc¢avanje ili prenoSenje. Naziv pisana knjizevnost upucuje prije svega na
autorski izvor knjizevnoga djela, na fiksiranost tekstova te na tehnicka sredstva kojima se
prenose zapisi tih tekstova. Ono $to je bitna razlika tih dviju knjizevnosti nacin je njihova
funkcioniranja. Moze se re¢i da je tehnika oblikovanja (genetski, oblikovni princip) i nacin
prijenosa (transmisijski princip) ono S§to usmenu knjizevnost kao specifi¢an knjizevni
fenomen razlikuje od pisane knjizevnosti. Druga njezina bitna odrednica jest nestalnost
oblika, odnosno njihovo variranje (verzije, inacice tekstova) i prilagodba vremenu, zajednici

koja ju stvara i prenosi te drustvenome kontekstu.

Prije pojave pisma sigurno su postojali neki oblici priopéavanja osim svakidaSnje
komunikacije 1 mogli bismo ih nazvati umjetnickima, knjizevnima. Oni ne nestaju pojavom
pisma, ve¢ usporedno traju do danas. Kao S$to joj i samo ime kaZe, usmena knjiZevnost
prenosila se njaces¢e usmenim putem u izravnoj komunikaciji dvoje ljudi ili viSe ljudi ili u
zajednicama. Pojavom pisma nastaje pisana knjizevnost, ali istodobno i zapisi najstarijih
slojeva usmene knjizevnosti te brojni povijesni spisi koji postaju vaznim izvorom i za

proucavanje usmene knjizevnosti jer u nekim svojim dijelovima sadrze teme i motive usmene



knjizevnosti koji su se u usmenoknjizevnim zapisima ili zivoj komunikaciji ponegdje odrzali
do danas (primjerice povijesne price o ¢udesnom ili lukavom oslobodenju od neprijatelja). Ni
pisana knjizevnost se nije prenosila samo pisanim putem ve¢ i usmenim i tako postala i
dijelom i1 usmene knjizevnosti, primjerice veliki anticki epovi, ali i legende. ,,Folklor i
knjizevnost se mogu i moraju tumaciti ne samo kao dva tipa umjetnicke kulture (u
sinkronijskom aspektu) nego i kao dvije faze, dva stadija, od kojih je jedan (folklor) prethodio
drugom (knjizevnost) u povijesnom kretanju kulturnih oblika i tipova (tj. u dijakronijskom

aspektu)“ (Cistov 2010: 141).

Tijekom povijesti usmena knjizevnost je razli¢ito nazivana. Nazivana je i seljackom, puc¢kom,
tradicionalnom, tradicijskom, folklornom i anonimnom knjizevno$¢u. Usmena je knjizevnost
najpoznatija pod nazivom narodna knjizevnost, uz koju se veze tzv. ,Kkolektivisticka
koncepcija” (Kekez 1998: 142). Prema toj koncepciji u stvaranju narodne knjizevnosti nije
bitan udio pojedinca vec je bitna uloga kolektiva, naroda. U 19. st. pokuSava se odrediti
koncepcija naroda; to nije narod u nacionalnome smislu, nego se pod tim imenom najcesce
podrazumijeva neobrazovan ili barem slabije obrazovan dio puka, naroda, folka, koji stvara i
prenosi svoje knjizevne oblike pa bi usmena, za razliku od pisane, i dalje pripadala manje
obrazovanome kolektivu. I samo ime, folklor, zapravo je sloZenica koju smislja, a potom i
objavljuje William John Thoms pod pseudonimom Ambrose Merton 1846. godine u ¢asopisu
Athenaeum. Termin znaci upravo to: ,,narodoznanstvo, znanje o narodu ( folk — narod i lore —
znanje)” (Kekez 1998: 141). Thomsovo odredenje nije negativno: potaknut velikim izdanjem
Njemacke mitologije (1835) Jakoba Grimma, predlaze skupljanje ostataka bastine u Engleskoj
kako bi se od prikupljenih manjih dijelova koji se jo§ mogu naci u narodu napravila cjelina.
Skupljanje i biljezenje gradiva koje netragom nestaje jer se zaboravlja bit ¢e poslije kao oblik
cuvanja dugo jedna od najvaznijih zadaca u raspravama o usmenoj knjizevnosti sve do sredine
20. stoljeca. Pritom su Cesto u istrazivanjima izmicala usmenoknjizevna djela Sto su nastajala
ili zivjela u doba istrazivanja jer su se Cinila nevaznima i suviSe udaljenima od tradicijskoga

uzorka (primjerice djecje price, djecji vicevi).

Znacajni autori koji su proucavali funkcioniranje folklora su R. Jakobson i1 P. G. Bogatirjov.
Oni su ,uputili na izvanknjizevne funkcije te utrli putove promatranju folklora kao
komunikacijskoga procesa“ (Marks i Lozica 2012: 370). U svojemu ¢lanku iz 1929. godine
wFolklor kao narocit oblik stvaralastva“ (Marks 2018: 408) (poznat u Europi tek u
prijevodima potkraj 1960-ih, u Hrvatskoj 1971.), autori slijede de Saussureovu dihotomiju

izmedu jezika (langue) i govora (parole) i prema tome odreduju razlike izmedu pisane i



usmene knjizevnosti (folklora). Cjelokupnost usmene knjizevnosti usporeduju s jezikom,
langue, iz kojega pripovjedac izabire temu i motive te na njihovu tragu stvara pojedinacni
tekst (kao 1 svako djelo pisane knjizevnosti) parole. Tu se usmena knjizevnost najvise
razlikuje od pisane: autorsko pisano djelo ostaje vjecno isto i netaknuto za buduce generacije,
dok se usmeno djelo usmenim prenoSenjem slusateljima 1 budu¢im kaziva¢ima svaki put
mijenja i tako nastaju varijante, odnosno novi tekst. Klju¢no je da taj tekst ispuni ocekivanja
zajednice da bi ga prihvatila, da ima odgovaraju¢a formalna obiljezja, pravila i motive. Taj tip
procjene djela i njegova buducega zZivota autori zovu preventivnom cenzurom zajednice. Ako
sve to ima, prenosi se dalje. Clanak je donio preokret u poimanju folklora upravo zato §to su
autori naglasavali da je za folklorno djelo bitan nacin funkcioniranja (narocito naglasavajuci
funkcije tradicijskoga prenoSenja), izbor 1 transformacija preuzete grade, a ne geneza,
podrijetlo sized i motiva kao $to je to bilo do tada. Vaznost ¢lanka je i u tome $to autori u
njemu stavljaju naglasak na sinkroniju, dakle na aspekt folkloristike koji se bavi umjetni¢kim
oblicima koji postoje ovoga Casa i govore se u odredenoj zajednici, ali naglaSavaju i
dijakronijski aspekt koji se odnosi na skrivene potencijalne poticaje i pravila koji su
djelotvorni u tradicijskom lancu kazivanja, prihvacanja i daljeg prenosenja (Boskovi¢-Stulli

1978).

Kasnija istrazivanja ipak nisu i$la u smjeru koji su zastupali Bogatirjov i Jakobson, ve¢ su
velik utjecaj na strukturaliste Sezdesetih godina prosloga stolje¢a imali Proppova Morfologija
bajke i Levi-Straussova analiza mitova (Lozica 1990). Prema Proppu (1928) sve bajke imaju
istu kompozicijsku strukturu, isti tijek dogadanja i sve se mogu svesti na isti tip s pojedinim
bajkama kao varijantama. Proppa je kritizirao Lévi-Strauss (1958) navodec¢i da je Propp
uputio na zajednicke karakteristike bajki, ali nije pokazao njihove medusobne razlike

(Bogkovié-Stulli, 1997b: 14).

Prema Alanu Dundesu (2010), koji 1960-ih otvara vazno novo teorijsko poglavlje u
istrazivanjima usmene knjizevnosti, odlu¢uju¢i kriterij za definiciju folklora jest
usmenoknjizevna vrsta, tj. oblik teksta koji se prenosi (proza, stihovi, formule), a za
razumijevanje teksta kljuéne su tri odrednice: tekst, tekstura i kontekst. Tekst je izvodenje
odredene jedinice Zanra, npr. pri¢anje price, izricanje poslovice, pjevanje pjesme. Analizom
teksta dobijemo folklornu strukturu. Tekstura je, prema Dundesu, folklorna tvorevina gdje se
kaziva¢ u svojemu kazivanju sluzi razli¢itim jezi¢nim obiljezjima, naprimjer u poslovicama
kaziva¢ se sluzi rimom 1 aliteracijom. Postoje i neka druga obiljezja teksture koje kazivac

moze rabiti, a to su: ,,naglasak, visina tona, junktura, ton i onomatopeja" (Dundes 2010: 94).



Kontekst je drustvena situacija u kojoj se izvodi odredena jedinica zanra. Znali za
razumijevanje teksta vazni su kulturni obicaji i pravila zajednice u kojoj se tekst ostvaruje i
prenosi. Time se u istrazivanjima otvara poglavlje o vaznosti socijalnoga okruzja u
istrazivanjima koje je katkad presudno za oblik zapisanoga, a potom i poslije prenosenoga ili
izvedenoga teksta. To je vaZna premisa i za ovo istrazivanje gdje je kontekst pripovijedanje

prica odreden Skolom, u¢enicima i uciteljem.

Sedamdesetih godina prosloga stolje¢a ponovno je u srediStu pozornosti istrazivaca-lingvista
pripovjedni tekst kao sastavni dio komunikacijskoga procesa (Markovi¢ 2012).

Kao reakcija na proucavanje iskljucivo zapisanih folklornih tekstova javilo se izucavanje
same folklorne izvedbe. Proucavale su se pojedinacne izvedbe kako bi se stvorile odredena
poopcenja i koncepcije prema kojima je pri¢anje price ili pjevanje pjesme tek reproduciranje
neCeg postojecega. Lozica se kriticki osvrée na takvo izucavanje te kaze da proucavanje
konkretne izvedbe u konkretnome kontekstu rezultira gubljenjem veze s prethodnim
izvedbama, s tradicijom. lzvedba je izolirani fenomen. Nema pravoga razumijevanja
folklornoga procesa isklju¢ivo proucavanjem samoga pricanja ,,bez dijakronijske pozadine
kao Sireg konteksta“ pa bi uvijek trebalo ukljuciti i tradiciju, tzv. komunikacijski lanac

(Lozica 1990: 114).

1.1.1.1.  Folklorni komunikacijski lanac

»Svaki je ¢in komunikacije stvaratelja (ili izvodaca) umjetni¢koga djela sa sluSateljem
(gledateljem, Citateljem) po svome karakteru komunikativan ¢in, tj. ¢in predaje i primanja
odredene informacije (toénije: estetske informacije) (Cistov 2010: 145). Govoreéi o
folklornome  komunikacijskom lancu, Boskovi¢-Stulli  (1978) isti¢e  povezanost
pripovjedaca/kazivaca 1 publike/slusatelja. Pripovjeda¢ priopcuje publici tekst koji je
prethodno ¢uo, pri ¢emu publika moze u svakoj izvedbi utjecati na taj tekst koji nije fiksiran.
Pripovjedac je primatelj informacije i istovremeno davatelj informacije i interpretator, sto je
klju¢na osobina folklorne komunikacije. Mijenjanje opsega i strukture teksta i izvantekstovnih
elemenata te improviziranje pripovjedaca izazvano ponaSanjem sluSatelja djeluje na
»izmjenjivost folklornih tvorevina®“, pri ¢emu istodobnost primanja i interpretiranja,

,stvarajuci povratne veze, utje¢e na obavijest™ (Boskovi¢-Stulli 1978: 12).



Odrasla osoba koja slusa pricu dalje sudjeluje u transmisijskom procesu te ¢e odslusanu pricu
pripovijedati drugim osobama unoseci osobni stil pripovijedanja, 0sobni odabir rijeci, tempo
pripovijedanja, stanke, razli¢ito mijenjajuéi visinu, ja¢inu i boju glasa. Na taj se na¢in prica
prenosi dalje. To je vazno upravo zato Sto folklorno djelo ne moze prezivjeti ako ga zajednica
ne prihvati, tj. ako ga ¢lanovi zajednice ne prenose dalje. Gotovo svaka izvedba rada razlicit
oblik pri¢e pa kazemo da usmene price kao promjenjive forme prelaze iz oblika u oblik pa se

tako mijenjaju i znacajke pojedinih tradicijskih zanrova.

Klju¢na razlika u funkcioniranju usmene 1 pisane knjizevnosti prema Boskovi¢ Stulli (1978)
je u njihovim tipovima komunikacije. Usmenu komunikaciju naziva prirodnom (kontaktnom)
komunikacijom u kojoj je jezik povezan s ,tzv. izvantekstovnim elementima: s intonacijom (a
i s melodijom), s gestom (a i s plesom), s cijelim situacijskim kontekstom pri¢anja ili
pjevanja“ (Boskovi¢-Stulli 1978: 12). Za razliku od usmene komunikacije, u pisanoj, tiskanoj
a 1 mehanicki zvuénoj komunikaciji tj. komunikaciji tehni¢koga tipa ,,dolazi do mijenjanja, do
prekodiranja znakovnog sustava od primarnoga do sekundarnog, pritom se potiru
izvantekstovni elementi“ (Boskovi¢-Stulli 1978: 12) koje zamjenjuju novi, drugaciji znakovi
kao npr. opisi, receni¢ni znakovi.... Ta dva razli¢ita tipa knjizevne komunikacije razlog su
zanrovskim, stilskim, druStvenim i drugim razlikama izmedu usmene 1 pisane knjizevnosti

(Bogkovié-Stulli 1978).

1.1.1.2.  Zanrovi usmene knjizevnosti

,Usmenoknjizevni zanrovi odreduju se: prema primarnim funkcijama (V. J. Propp); prema
opsegu i slozenosti odvajaju se formule i forme, a potonje prema medijima izvedbe razlikuju
forme pripovijedanja, scenske i glazbene forme (H. Bausinger); kao kombinacije epskoga,
lirskog i dramskog uz uvazavanje verbalnoga, glazbenoga, mimickoga, plesnoga folklora (V.
M. Gusev); prema hijerarhijskom sustavu od skupina umjetnickih rodova do individualnih
tvorevina (V. Voigt); kao iskazi elementarnih ljudskih psihi¢kih potreba, kao trajne kategorije
ljudskog duha (K. Ranke). Definiraju se i kao jednostavni oblici koji prethode slozenim

oblicima razvijene knjizevnosti (A. Jolles)* (Marks 1 Lozica 2012: 371).

Govore¢i o karakterizaciji pripovjedne proze u razliite zanrove, Ben-Amos kaze da ona
,uvelike ovisi 0 odnosu kulture prema pri¢ama i o puckoj taksonomiji usmene tradicije. Tako

u procesu Sirenja iz jedne kulture u drugu, price mogu prelaziti iz jednog pripovjednog oblika



u drugi, pa ista pri¢a za jednu grupu moze biti mit, a za drugu bajka. U tom je slucaju pitanje
stvarnog zanrovskog odredenja price nevazno, jer ne ovisi 0 nekim autonomnim intrinzi¢énim

obiljezjima nego o stavu kulture prema njoj* (Ben-Amos 2010: 123).

Ivan Lozica zastupa stajaliSte da se Zanrovi usmene knjizevnosti i usmene tradicije ne mogu
dijeliti na iste rodove i vrste kao u pisanoj knjizevnosti. I on ponavlja i naglasava da se
usmena i pisana knjizevnost razlikuju u mediju, sustavima i strukturi zanrova te razliitim
na¢inima recepcije umjetnicke poruke. Ne Zeli strogo dijeliti usmenu od pisane knjizevnosti
ve¢ trazi slicnosti koje nalazi u ljudskoj verbalnoj aktivnosti. Navodi da je nedvojbeno da
osim epike postoje i drugi zanrovi usmene tradicije koji se ,,ne mogu lako svesti na preostala
dva uobicajena roda — liriku i dramu“ (Lozica 1990: 111).

U usmenoj knjizevnosti dolazi do pomicanja zanrovskih granica stoga ne postoji sustavnije
imenovanje usmenoknjizevnih tvorevina, pa ipak u usmene prozne vrste spadaju: prica, mit,
bajka, predaja, legenda, basna, anegdota i parabola, vic te pri¢a(nje) iz Zivota (Botica 2013).

Pri¢e odlikuju medunarodno poznati pripovjedacki sizei i motivi. U fikciju pri¢e uklopljeni su
stvarni dozivljaji pripovjedaca koji priCama daju osobni pecat. Pripovjedaci pripovijedaju o
stvarnim povijesnim dogadajima i stvarnim povijesnim osobama te osobitostima kraja iz
kojega pric¢a potjeCe. Teme i motivi predaja dijelom su medunarodni, ali se i razlikuju od
regije do regije. Predaje nastale na nekom lokalitetu prenose povijest toga mjesta. Vicevi i
Saljive pricice te pricanja o zivotu takoder spadaju u prozni knjizevni izraz. Poslovice,
zagonetke 1 uzreCice su mali oblici koje odlikuje kratkoca i jezgrovitost. Folklorni glumci
cesto izvode obicCaje 1 obrede, igre i predstave. Kako magijska funkcija iz obreda i obicaja sve
viSe slabi, u novije doba nastaje drama ¢ime se folklorni glumci priblizavaju profesionalnom
teatru. ,Moderna folkloristika, uz stare Zzanrove, posvecuje pozornost i suvremenim
narativnim Zanrovima: Saljivim pricama o lokalnim zbivanjima (facende u knjizi J. BoZanica),
autobiografijama, iskazima prognanika i izbjeglica (R. Jambresi¢ Kirin), svakida$njim
pricanjima (M. Boskovi¢-Stulli), glasinama, prepri¢avanjima i usmenim odjecima siZea iz
masovnih medija, urbanim predajama (M. Boskovi¢-Stulli, Lj. Marks), analizi popularnog
Stiva (D. Zecevi€), dje¢jim vicevima, pripovjedackim postupcima, metanaraciji, mimici i
pokretu u pri¢anju, regionalnim obiljeZjima, odnosu pisanoga i usmenoga, visokoga i

niskoga* (Marks 1 Lozica 2012: 373).

Sve prethodno navedeno upucuje na to da je tesko definirati Zanrove usmene knjizevnosti.

Uglavnom, situacija u kojoj se izvodi usmeno pripovijedanje, usmeni nafin prijenosa te



prozimanje s izvanknjizevnim funkcijama odredivat ¢e o kojemu se zanru usmene
knjizevnosti radi. Generalno, moze se re¢i da zanrovi usmene knjizevnosti uglavnom slijede
zanrove pisane knjizevnosti, a razlikuje ih prema Proppu poetika, svakodnevna primjena,

sinkretizam, tj. na¢in izvedbe i odnos prema glazbi (Propp 2018).

1.1.1.3.  Folkloristicka, antropoloska, kulturnoantropoloska i druga istrazivanja

vezana uz pripovijedanje prica

Istrazivanjem pripovijedanja prica bavili su se mnogi hrvatski znanstvenici u 20. stoljecu.

Maja Boskovi¢-Stulli nezaobilazna je u tim istrazivanjima jer je spojila terenska i teorijska
istrazivanja, objavivs$i brojne znanstvene radove i antologijske izbore pripovijedaka. Mnogo je
na terenu biljezila/snimala usmeno pripovijedanje te zapisivala osobitosti pripovjedaca i
konteksta u kojemu se pripovijedanje izvodilo. Rezultat njezina rada je golem broj rukopisnih
zbirki i magnetofonskih vrpci snimljenoga terenskog materijala. Ti su zapisi Maje Boskovi¢-
Stulli, uz zapise Olinka Delorka i Nikole Bonifaci¢ Rozina ,,postali temeljnim korpusom
ovostoljetne kulturne bastine (Marks i Lozica 1998: 68). Svojim teorijskim radovima

Boskovi¢-Stulli pridonijela je razvoju hrvatske i svjetske znanosti 0 usmenoj knjizevnosti.

Divna Zecevi¢ prikazala je pripovijedanje prica kao folklorni zanr. Bavila se proucavanjem
»suodnosa puckog knjizevno-naboznog poucnog Stiva i pripovjedacke sfere usmenih predaja i
njihova Sireg knjizevnog ozrac¢ja: vjerovanja u manifestacije onostranih, numinoznih sila i
bic¢a, o cemu se pripovijeda kao o osobnom iskustvu covjeka koji je dozivio takve susrete ili je
sluSao pripovijedanja drugih ljudi u ¢iju autenti¢nost i vjerodostojnost kazivanja ne sumnja“
(Ze€evi¢ 1989: 212). Antropoloskom/etnoloskom konceptu pripovijedanja prica Zecevic¢
pristupa s uvjerenjem o nerazdijeljivosti Zivotnog 1 knjizevnog iskustva. Smatra da knjizevno

iskustvo prethodi Zivotnom pa ga tako i uvjetuje (Zecevi¢ 1989).

Ljiljana Marks bavila se takoder usmenom knjizevnoséu. Provodila je stilisticka istrazivanja
proznih Zanrova. NajviSe je proucavala predaje. Svoja etnoloska i kulturnoantropoloska
istrazivanja temeljila je na kazivanjima i pricama koje je biljezila u Zagrebu i njegovoj
okolici, ali je vrsila i vrlo opsezna terenska istrazivanja po cijeloj Republici Hrvatskoj. Osim
toga bavila se i istrazivanjem usmene tradicije u djelima hrvatskih knjizevnika. Svojim

znanstvenim radom dala je ogroman doprinos usmenoj knjiZzevnosti.
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Evelina Rudan istrazivala je terenski i teorijski pripovijedanje demonoloskih/mitskih predaja
koje su kao dio ljudske zajednice prisutne od davnine sve do danasnjih dana. Autorica istice
da je pripovijedanje univerzalna ljudska sposobnost te da daljnje usmeno prenosSenje price ne
ovisi samo o pripovjedacevu kapacitetu za pripovijedanje nego i o prihvacanju ili
neprihvacanju price od strane zajednice. Naglasavajuci drustvene funkcije pri¢a kaze da price

zive dok zajednici i pojedincima nesto znac¢e (Rudan 2016).

Postoje neke studije koje se vezuju uz razliCite aspekte istrazivanja pri¢a i pri¢anja o
djetinjstvu u etnoloskoj i antropoloskoj tradiciji Republike Hrvatske.

Folkloristica Marijana HamerSak bavila se mnogo istrazivanjem usmenosti za djecu,
referirajuci se na tri klasi¢ne etnoloske monografije objavljene u Zborniku za narodni zivot i
obi¢aje: IvaniSeviéeva Poljica (1903), Langov Samobor (1912) te Zicov Vrbnik (1900)
(Hamersak 2009). U svojemu radu propitivala je moguénosti interpretacije tih tekstova kao
izvora za raspravu 0 usmenosti za djecu u tradicijskim sredinama na prijelazu iz 19. u 20.
stolje¢e. Zakljucila je da seoska djeca u Hrvatskoj u to doba cesto slusaju iste price kao i
odrasli. Te su pri¢e naj¢esce bile predaje. HamerSak napominje da se ,,pripovijedanje predaja
u tekstovima iz toga razdoblja prepoznavalo kao ko¢nica modernizacijskih procesa® pa ih se
zato ,,nastojalo regulirati i reducirati (Hamer$ak 2009: 247). U knjizi Pricalice: 0 povijesti
djetinjstva i bajke (HamerSak 2011) istrazivala je odnose izmedu pojave predodzbi koje se
odnose na djetinjstvo i o povijesti knjizevnoga zanra bajke u okviru hrvatske djecje
knjizevnosti krajem 18. i tijekom 19. stolje¢a. Autorica odreduje djetinjstvo i Zanr kao
kategorije koje se mijenjaju tijekom povijesti, a za knjizevnost tvrdi da je proizvedena i
proizvodna drustvena forma. Izmedu ostaloga, HamerSak je proucavala slusateljske 1
Citateljske prakse hrvatske djecje knjizevnosti toga doba (HamerSak 2011). Kaze da bajke tada
nisu bile isklju¢ivo djec¢ji Zanr, ve¢ su se pripovijedale i starima i mladima. Djecji ¢asopis
Smilje u kojemu su bile objavljene bajke toga razdoblja upucuje na to da su bajke imale
primarno pedagoski zadatak: prenijeti djeci ,,drustveno prihvatljive vrijednosti i obrasce

ponasanja“ koji su vrijedili u tadasnjem druStvu (HamerSak 2011: 124).

Jelena Markovic¢ je s etnoloskoga i folkloristiCkoga stajalista proucavala koncepte usmenosti i
djetinjstva istrazuju¢i pri¢anja koja se odnose na djetinjstvo djece i odraslih (Markovi¢ 2009,
2012).

Folklor 1 folklorne pojave kao i discipline koje se time bave Cesto postavljaju temeljna

filozofska pitanja. Milena Radovan—Burja bavila se propitivanjem odnosa filozofije odgoja i
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odgojne uloge pric¢anja pri¢a u prepoznavanju nepravdi i krSenju ljudskih prava. Naglasila je
vaznost uloge pri¢anja pri¢a u demokratskome odgoju djece. Smatra da price mogu potaknuti
razvoj moralne svijesti i uputiti na vaznost postivanja ljudskih prava ,jer bi i to trebao biti
sadrzaj koji moze obogatiti sva podrucja kurikuluma kroz poucavanje i filozofske rasprave,
pomazuéi Covjeku da se potpunije razvija u ljudskom i moralnom smislu“ (Radovan—Burja
2017: 11). Price bi trebale potaknuti suosjecajno i kriticko promisljanje kao i svijest o
angaziranju u rjeSavanju problema. Filozofija odgoja zajedno s pricanjem prica s tematikom
ljudskih prava i1 njthovom krSenju €ine prostor filozofskih promisljanja o postivanju covjeka i

njegovih prava kao moralne i drustvene odgovornosti.

1.2. Priéa

1.2.1. Pri¢a kao zanr dje¢je knjizevnosti

Nije lako odrediti Sto sve pripada domeni dje¢je knjizevnosti. U tome se ne slazu ni knjizevni
teoretiCari ni kriticari. Milan Crnkovi¢ definira dje¢ju knjiZzevnost kao ,,posebni dio
knjizevnosti koji obuhvaca djela Sto po tematici i formi odgovaraju dje¢joj dobi (grubo uzevsi
od 3. do 14. godine* (Crnkovi¢ 1990: 5-6). Tu pripadaju djela koja su svjesno pisana za djecu
i djela koja nisu prvotno bila namijenjena djeci, ali su s vremenom postala prikladna djecjoj
dobi. Djecjoj knjizevnosti pripadaju djela koja ili ¢itaju samo djeca ili ih djeca Citaju u
najvecoj mjeri. Ta djela su potrebna ,,za estetski i drustveni razvoj djece* (Crnkovi¢ 1990: 6).
Dakle, Crnkovi¢ ne smatra da je dje¢ja knjizevnost posebna vrsta knjizevnosti, ve¢ samo
jedan njezin dio. Postoje i misljenja koje je npr. zastupao Benedett Croce koji je ,,negirao
samu ideju djecje knjizevnosti® (HamerSak i Zima 2015: 53) smatraju¢i da djecja knjizevnost
nije umjetnost, nema estetsku funkciju 1 ne moZe imati status knjiZevnosti. Croceovo je
misljenje bilo izvor Cestih polemika koje su trajale sve do konca 20. stolje¢a. Tu nije bio kraj
polemikama jer se nakon toga raspravljalo koliko je dje¢ja knjiZevnost zapravo djecja tj.
kakav je odnos izmedu odraslih koji piSu i1 djece koja Citaju djela djecje knjiZevnosti.
,,Jacqueline Rose i Karin Lesnik-Oberstein smatraju da je dje¢ja knjizevnost zudnja odraslih
da pri obra¢anju djeci projiciraju ideje o sebi i ne-sebi, tj. odrasli piSu o djetinjstvu na temelju
svojih sjecanja, misli i emocija*“ (HamerSak i Zima 2015: 55). Rose i Lesnik-Oberstein

smatrale su da je djecja knjiZzevnost jednosmjerno komuniciranje u kojemu odrasli namecu
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djeci svoje predodzbe. HamerSak i Zima naglasavaju da je dje¢ju knjizevnost ,,primjerenije
razumijevati kao, kako je to recimo predlagao Peter Hollindale (1992), podruéje razgranatih i
kompleksnih pregovora izmedu dobno, ali i na drugim razinama razli¢itih, ponekad i
suprotstavljenih elemenata i sudionika. 1li, kako je to predlagao David Rudd (2005), kao
knjizevnost koja se dogada u grani¢nom podruc¢ju izmedu konstruiranog djeteta i djeteta koje

konstruira® (Hamersak i Zima 2015: 55-56).

Djecja je knjizevnost ,,elementarna umjetnost rije¢i vezana uz djecji svijet™ (Dikli¢, Tezak i
Zalar 1996: 6). Desetlje¢ima ravnopravno egzistiraju dva naziva: knjizevnost za djecu i dje¢ja
knjizevnost. Dikli¢, Tezak i Zalar sugeriraju naziv dje¢ja knjizevnost kao ,,jednostavniji i zato
U uzZem smislu postoji pet vrsta: dje¢ja poezija, pri¢e, romani i pripovijetke o djetinjstvu,
igrokazi i slikovnice. To su isklju¢ivo djecje vrste jer ih odrasli rijetko Citaju i to u iznimnim
situacijama. Zanrovi koji pripadaju i dje¢joj knjizevnosti i knjizevnosti za odrasle su: basne,
romani 1 pripovijetke o zivotinjama (animalistika), pustolovna djela (avanturistika),
znanstveno-fantasti¢na djela, historijski romani i pripovijetke, putopisi i biografije te stripovi.
Zbog toga S§to pripadaju i dje¢joj knjizevnosti i knjizevnosti za odrasle, neki povjesnicari
djec¢je knjizevnosti te zanrove nazivaju grani¢nima. Podjelu na Zanrove ne treba shvatiti kruto.
Neka djela imaju karakteristike dvaju Zanrova (Dikli¢, Tezak i Zalar 1996). Crnkovi¢ i Tezak
spominju¢i dje¢ju knjizevnost, kazu da su njezine temeljne knjizevne vrste: ,.slikovnica,
djecja poezija, pri¢a, dje¢ji roman ili roman 0 djetinjstvu®, dok u drugu skupinu, u grani¢ne
vrste, ubrajaju: ,,basne, roman o zivotinjama, avanturisticki ili pustolovni roman, historijski ili
povijesni roman, znanstvenu fantastiku, putopise i biografska djela“ (Crnkovi¢ i Tezak 2002:
14).

1.2.1.1.  Uvod u djecju pricu

Prica je jezicna tvorevina u kojoj su izraZeni stvarni ili izmiSljeni dogadaji u odredenom
vremenu. Ti dogadaji ne odgovaraju neposredno zbilji jer ni cilj prie nije istinito

izvjeStavanje (Solar 1989).

,Pri¢e su iracionalne ili irealne pripovjedacke tvorevine koje mogu biti narodnoga ili
umjetnickoga porijekla“ kazu Dikli¢, Tezak i Zalar (1996: 67). Pripovjedacku tvorevinu s

realistickim pristupom nazivaju pripovijetkama. U hrvatskoj knjizevnosti se jo$ nisu ustalili
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odredeni termini pa je, po naputcima autora, s aspekta dje¢je knjizevnosti najbolje
upotrebljavati termin bajka za narodne tvorevine (pri¢e) o natprirodnim bi¢ima i ¢udesnim
zgodama te za umjetnicke price sli¢ne strukture, dok fantasticnu pricu poistovjecuju s djelima
Lewisa Carrolla koji je promijenio stil i strukturu bajke stvorivsi od nje modernu fantasti¢énu
pricu (Dikli¢, Tezak i Zalar 1996: 69).

Dubravka Tezak navodi da je djeCja pria krata prozna vrsta obiljezena elementima
Cudesnoga, a karakterizira je jednostavan stil pisanja koji je razumljiv djetetu (Tezak 1991).
Prema Tezak je ,,u dje¢joj pri¢i radnja obavezno zasnovana na nekom dogadaju, u njoj
nastupa viSe likova, ali piS€eva paZnja je usredotoCena samo na jedan ili dva, a to su najcesce
djeca. Karakter likova se ne produbljava, a ambijentiranje radnje je neznatno. Bitna je
akcionost, sve je uglavnom podredeno fabuli* (Tezak 1991: 11). Razlika izmedu djecje price 1
pripovijetke ocCituje se u radnji koja je u djecjoj prici jednostavna, a odnos izmedu likova nije
zamrSen. Za razliku od dje¢je price, pripovijetka je zahtjevnija za mlade ucenike zato $to
zahtijeva veci stupanj jezicne 1 literarne sposobnosti. lako su i mnoge djecje price, bajke 1
fantasti¢ne price sloZzene i zamrSene, one se ipak Citaju i1 prepri¢avaju, a njihovo prihvacanje
ovisi 0 djetetu, o posredniku — roditelju, odgojitelju, uéitelju, o komunikacijskoj situaciji.
Karol Visinko (2005) oponira tvrdnjama Tezak (1991) da su likovi u pri¢i naj¢esce djeca.
Kaze da je ta tvrdnja djelomi¢no to¢na. ,,U djecjoj se prici kao likovi osim djece pojavljuju

zivotinje, biljke i izmi$ljena bica te oZivljena predmetna stvarnost* (Visinko 2005: 36).

Realisticnost u prikazivanju likova i1 dogadaja nije uzrok razlikovanju dje¢je price od
pripovijetke. Djecju pricu od pripovijetke razlikuje duljina teksta koja obuhvaca slozeniji
sadrzaj u kojem je razvijena fabula i1 izvedena karakterizacija likova. ,,Prema genoloskom

odredenju prica je kraca od novele, a novela od pripovijetke* (Solar 1997: 211).

Pocetak hrvatske djecje pri¢e uglavnom se vezuje uz drugu polovicu 19. stoljeca, iako su i
prije bili pokusaji stvaranja tekstova za djecu. Proucavaju¢i hrvatsku djeéju knjizevnost
Crnkovi¢ je naveo da u djec¢joj knjiZzevnosti, primjerice u hrvatskim dje¢jim ¢asopisima 19.
stoljeca, pri¢a 1 pripovijetka ili pripovijest najéesce nisu istoznacnice. Kaze da prica i pricati
ukazuje na nestvarnost iskazivanja, a pripovijedati upucuje na istinito kazivanje dogadaja.
Tvrdi da mnogi u djecjoj knjizevnosti rije¢ bajka upotrebljavaju kao nadredeni pojam pojmu
pria, a ustvari je pri¢a nadredeni pojam svim ostalim tipovima ili podvrstama kao §to su
narodna prica, umjetni¢ka pric¢a, bajka, legenda, saga ili predaja, fantasticna prica i dr.

(Crnkovi¢ 1978).
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Prema Visinko pric¢a je ,,nadreden pojam koji obuhvaéa krace narativne tvorevine nazvane
podvrstama price, a to su bajka, fantasti¢na prica i pripovijetka“ (Visinko 2005: 34). Crnkovi¢
cjelokupno podrugje pric¢e dijeli na narodnu i umjetnicku pricu. Narodnu pri¢u dijeli na bajku
(koja obuhvaca mit, cudesnu pricu, legendu i sagu), novelu (realisticnu pricu koja se jo§ moze
nazvati i zgoda) i anegdotu (8aljivu pri¢icu) (Crnkovi¢ 1990: 20). Crnkovi¢ i Tezak isticu da
su u toj podjeli najvaznije bajka i novela ili pripovijetka. ,,Bajka i novela se razlikuju po tome
S§to u bajkama postoji ¢udesno dok u pripovijetkama ¢udesno ne postoji* (Crnkovi¢ 1 Tezak
2002: 22).

Crnkovi¢ umjetni¢ku pricu dijeli na bajku (napisanu po uzoru na narodne bajke ili slicnu
narodnoj bajci), fantasti¢nu pricu i pricu koja je bliska realisticnoj pripovijeci. Prema njemu
djec¢ja pri¢a obuhvaca sve narodne price koje su primjerene djeci i sve umjetnicke, ve¢inom
prozne tekstove koji su napisani po uzoru na narodnu priu ili se u njima nalazi element
Cudesnoga izrazen na drukciji na¢in. U Skolskoj lektiri se najveci dio pri¢a svodi na narodnu

bajku, umjetni¢ku bajku i fantasti¢nu pricu (Crnkovi¢ 1990: 20-21).

1.2.1.2. Narodna (usmena) prica/bajka

,,.Bajka je praoblik pripovjedne umjetnosti i kao takva, pripada u drugo podrucje istrazivanja;
kao folklor ona je, pra-umjetnost i kao takva zapravo pred-umjetnost” (Solar 1974: 207).
Bajka je vjerojatno nastala prije pojave pismenosti odnosno njezino porijeklo potice iz

mitskih vremena $to se moze utvrditi na temelju motiva i likova u bajci (Solar 1974).

Zanimanje za bajke seZze u Europi u renesansu pa potom u barok, kad posebno u Italiji i
Francuskoj nastaju velike zbirke. Najvece i najzivlje zanimanje za bajke kao posebnu vrstu u
smislu terenskoga, filoloSkoga 1 folkloristickoga istrazivanja javlja se tek u doba romantizma,
u Europi u 18., a u Hrvatskoj u 19. st., otkada se pocinju sustavno biljeziti. ,,To zanimanje
pripisujemo ponajprije radovima i zbirkama brac¢e Grimm, Djecje i kucne bajke (1812) te
Njemacke predaje (1. sv. 1816. 1 2. sv. 1818.)* (Boskovi¢-Stulli 1997b: 9). Bajke obuhvaca i
Jolles 1929. u svojemu djelu Jednostavni oblici. Prethodno je ve¢ spomenuto da je na
strukturaliste Sezdesetih godina proSloga stoljeca znacajno utjecala knjiga V. Proppa
Morfologija bajke u kojoj je Propp utvrdio istu kompozicijsku strukturu svih bajki, isti tijek

dogadanja i svodenje svih bajki na isti tip s pojedinim bajkama kao varijantama (Propp 1928
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prema Boskovi¢—Stulli 2009). ,,Te osnovne funkcije prenesene su u bajkama na razliCite
likove, dogadanja su u bajkama raznolika; iz tih transformacija nastali su pojedini tipovi
bajki“ (Boskovi¢-Stulli 2009: 87). Proppovu ideju su tijekom vremena mijenjali,
nadopunjavali i kritizirali mnogi autori (primjerice C. Lévi-Strauss, A. J. Greimas, C.
Bremond, E. Meletinski i dr).

Boskovi¢-Stulli je narocitu pozornost u svojemu proucavanju bajke posvetila literarno-
stilistiCkoj interpretaciji bajke Maxa Liithija. Kaze da je Liithi ,,proniknuo u formu i stil bajke
zaklju¢uju¢i da su za bajku bitnija dogadanja, akcija nego njezin Cudesni sadrzaj. Prema

Liithiju, najvaznija je u bajci pustolovina“ (Boskovi¢-Stulli 2009: 87).

1.2.1.2.1. Znacajke usmene bajke

Bajka spada u najstarije oblike stvaralastva. Kompozicijski je podijeljena u vise epizoda,
naj¢esce tri, ima jasnu strukturu koja je bajkovita, jednoslojna i fantasti¢na (Vrci¢c—Mataija i
Perkovi¢ 2011), u njoj se na istoj razini isprepli¢u stvarno i ¢udesno. Pocetci i zavrSetci su u
svim bajkama sli¢ni i oni uokviruju bajku i naglasavaju tu njezinu ¢vrstu strukturu. Osim
ponavljajucih fraza, bajke karakteriziraju stalni brojevi, primjerice: tri, sedam, dvanaest itd.
Bajka se sva sastoji u pustolovini glavnih junaka, nema uvoda, radnja po¢inje odmabh i traje do
raspleta, koji je uvijek sretan za pozitivne aktere. Likovi u bajci mogu biti zbiljski i
nadnaravni, jednozna¢no su odredeni, predstavljaju figure koje su uglavnom pokretaci radnje,
akcije, imaju sarno jednu dominantnu psihi¢ku oznaku i ponasaju se prema strogo odredenim
zakonitostima bajke (Marks 1987). Opisi prirode su vrlo skromni i u funkciji su radnje.
Prostor i vrijeme su neodredeni i svevremeni. Nema opisa dogadaja, oni se jednostavno nizu
jedan za drugim. Uloga bajke nije samo poucavanje ve¢ uvodenje u jednostavan, ¢udesan i
zaigrani svijet maste. U njoj se pojavljuje ,,cudesno i ¢arobno i slike pune znacenja, putem nje
se ostvaruju dje¢je Zelje, u njoj se pojavljuje romantika i svijet pun ¢uda“ (Obenauer 1959

prema Crnkovi¢ 1987: 10).

Bajke mogu imati jak odgojni utjecaj, bajke pokazuju borbu ¢ovjeka s prirodom, u bajkama
nalazimo borbu dobra i zla pri ¢emu dobro pobjeduje, ,,izmisljeni likovi — heroji utjelovljuju

narod: njegove teznje i uvjerenost u pobjedu itd.“ (Crnkovi¢ 1990: 22).
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Bajke prenose djeci oCigledna i skrivena znacenja te uspjesno obogacuju unutarnji djetetov
svijet ujedno pomazuéi u prevladavanju ,,psihi¢kih problema odrastanja“ (Bettelheim 2000:
16) i u integriranju osobnosti. Svaka bajka $alje djeci svoju poruku, poruka se odnosi na zivot
koji ima svoje uspone i padove, svoje radosti, ali i poteskoce. PoteSkoée su sastavni dio zivota
koje svaki Covjek treba prihvatiti kao nesto s ¢ime se treba suociti i boriti. Bajke imaju sretne
svrsetke Sto potice optimizam, pokazuje da se hrabrost i ustrajnost u borbi protiv poteskoca na
kraju uvijek isplate. Slusajuci bajke djeca prozivljavaju razne emocije i razrje$avaju neke
svoje probleme. ,,.Bajke izravno pogadaju temeljne univerzalne emocije: ljubav, mrznju, strah,
bijes, osamljenost 1 osjecaje kao Sto su osjecaj izoliranosti, bezvrijednosti 1 liSavanja“

(Oaklander 1996: 107).

Literarizirane bajke kao §to su Perraultove i Grimmove u zbirkama mogli bismo oznaditi
prijelaznim oblicima usmene bajke u umjetnicku jer su priredivaci intervenirali u zapis. Te su
bajke autorski dotjerane biranjem od postoje¢ih varijanti ili izborom uspjelijih detalja,

kracenjem, jezi¢nim dotjerivanjem i ujednacavanjem i sl.

Cesto se dogada da termini nisu ujednaceni pa se pojmovi klasi¢na, tradicionalna i narodna
bajka te usmena bajka ili ¢ak ponekad i pri¢a rabe kao sinonimi (Vrci¢—Mataija i Perkovic¢

2011). Prica se u ovom slucaju najcesc¢e smatra nadredenim pojmom.

1.2.1.2.2. Teorije o postanku i Sirenju narodnih bajki

Mitoloska teorija bajki javlja se u drugoj polovici devetnaestoga stolje¢a. Braca Grimm
zacetnici Su te teorije. Svojom su zbirkom Djecje i kuéne bajke zapoceli teorijsko tumacenje
bajki. Prema bra¢i Grimm ,,bajke su ostatak prastarih, preoblikovanih mitova indogermanskih
naroda“ (Boskovi¢-Stulli 1997b: 10). Neki teoretiCari navode i mitove tzv. primitivnih
naroda, a javljaju se i primjerice solarne, lunarne, astralne i meteorske koncepcije koje
zastupaju misljenje da bajke simboliziraju nebeska tijela i prirodne pojave. Neki od
zastupnika te teorije su: Mannhardt, de Gubernatis, Cox, Kuhn, Miller, Afanasjev, Buslaev,
Frobenius, itd. U modernoj znanosti, tumacenjem mitskog podrijetla bajki bavili su se von der
Leyen, de Vries, Eliade, Propp, Meletinskij, Lévi-Strauss i drugi.

Braca Grimm u svojim tekstovima nagovjescuju dvije Kasnije teorijske koncepcije o

proucavanju bajki: migracijsku koja zastupa ideju o prelazenju neke pripovijetke od jednoga
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naroda drugome te antropolosku koja govori o moguéim postancima sli¢nih pripovijedaka

neovisno jedne o drugoj u razli¢itim zemljama.

U 19. stoljecu sanskrtolog Teodor Benfey prijevodom Pancatantre (1859) iznio je glediste da
bajke potjeu iz Indije, a basne iz Grc¢ke. Tvrdio je ,,da su bajke prvotno bile poucne
budisticke pripovijesti da bi, Sire¢i se prema Europi, poprimile svoj poznati oblik* (Marks
2018: 400). ,,Benfeyeva tvrdnja o takvu $irenju bajki pokazala se jednostranom i neto¢nom.
Njezina se vaznost ofituje u tome $to je njome zapocela teorija o migracijskom Sirenju
pripovijedaka, koja je dugo bila dominantna“ (Boskovi¢—Stulli 1997b: 11). Drugi pripadnici
ove teorije kao npr. Peukert tvrdili su da bajke potjecu s podrucja Isto¢noga Sredozemlja, a
Jensen, Winkler i Stucken da potjecu iz Babilona i da su se u Europu prosirile iz Male Azije.

Migracijsku teoriju o prenoSenju pripovijedaka pobijali su etnolozi koji su izucavali prvobitne
kulture. Etnolozi su uocili da medusobno udaljeni narodi imaju sli¢ne predodzbe, da neovisno
jedni o drugima imaju zajednicke elementarne misli 1 religijska shvacanja, kao §to je
primjerice animizam. Ukazali su na moguénost da slicne predodzbe i sli¢na iskustva mozda

upucuju da su ljudi diljem svijeta u odredenome trenutku bili na slicnome stupnju razvoja.

Etnolozi su razvili antropolos$ku ili poligenetsku teoriju. Predstavnici antropoloSke teorije
Edward Burnett Taylor i Albert Veselski zastupali su stajaliste da su narodi u slicnim
uvjetima zivota 1 na sliénome stupnju razvitka stvarali sli¢ne price. ,,JJedan od zastupnika
antropoloske teorije je i Carl Wilhelm von Sydow koji je smatrao da bajke pripadaju
indogermanskoj bastini. Tvrdio je da vecina bajki pripada staroj indoeuropskoj svojini koja se
poslije u razlic¢itim podru¢jima lokalno raznoliko uobli¢avala. Te lokalne redakcije zove V.
Sydow ckotipovima*“ (Boskovié—Stulli 1997b: 10). Antropoloska teorija, uzimaju¢i u obzir
jedinstvo ljudskih psiholoSkih procesa, moZze pomo¢i u ,tumacenju samo osnovnih tema i
motiva, dok kod vecih i slozenijih sized pripovijedaka nije ucinkovita® (Boskovi¢-Stulli,

1997b: 10).

Aleksandar Veselovski predstavnik je kontaktne teorije o postanku i Sirenju narodnih bajki.
Prema toj teoriji postoji vise izvorista bajki. Narodi su preuzimali motive jedni od drugih te ih
mijenjali i dotjerivali. ,,Prouc¢avanje motiva uvjerava nas u vjerojatnost jacih zariSta, ali
dokazuje i to da je bajka zajednicka bastina svih naroda, da se u svakom narodu razvijala i

cvala 1 da motivi nisu znali za granice* (Crnkovi¢ 1990: 27).

Geografsko-historijska metoda istrazivaja bajki javila se pocetkom dvadesetoga stoljeca.

Porijeklo vuce iz starije migracijske teorije Ciji je cilj bio istraziti vrijeme i mjesto postanka i
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puteve prenosenja svakoga pojedinog tipa pripovijetke, takozvanog pratipa te navesti sve
poznate usmene i pisane varijante. Pripadnici tzv. finske skole, Kaarle Krohn i Antti Aarne
zakljucili su da je ,,nemoguce otkriti zemlju koja je bila izvoriste bajki jer su bajke nastale u
razli¢itim zemljama“ (von Franz 2007: 18). Kao rezultat istrazivanja koja su bila temeljena na
usporedivanju razli¢itih tipova pripovijedaka s ciljem utvrdivanja njihovih praoblika te
utvrdivanja vremena, mjesta postanka te putova njihova prenoSenja nastao je Aarneov
,medunarodni katalog tipova pripovijedaka (1910), koji je u novim izdanjima znatno prosirio
S. Thompson (1928. i 1961)* (Boskovi¢c—Stulli 2009: 86). Sa znanstvenoga stajalista ovo je
samo prakticna metoda koja olakSava snalazenje u tipovima pripovijedaka jer pripovijetke
nisu nikad samo tipovi, rigidne cjeline koje bi se to¢no mogle pratiti unatrag kroz povijest sve

do svojega praoblika (Boskovi¢-Stulli 1997)

1.2.1.2.3. Narodna (usmena) prica na hrvatskim prostorima

U 17. stolje¢u u Hrvata umjesto termina bajka, N. Krajac¢evi¢ spominje ,,nore pripovesti® ili J.
Lovrenc¢i¢ u Petrici Kerempuhu ,,bablje pripovijesti* (Boskovi¢c—Stulli 2009: 87). ,,Kada je fra
Stjepan Matijevi¢ u Ispoviedaoniku (1630) upotrijebio rije¢ bajka, mislio je time izmi$ljotinu,
besmisleno 1 nevjerovatno kazivanje, rije¢ se joS nije odnosila na vrstu pripovijetke*
(Boskovi¢—Stulli 2012: 281). ,,Sve do 30-tih godina 20. stolje¢a termin bajka nije se bas ¢esto
rabio u hrvatskoj knjizevnosti. Naziv bajka u stru¢noj literaturi u Siru uporabu ulazi sredinom
20. stoljeca, a ima znaCenje ¢udesne pripovijetke® (Boskovi¢—Stulli 1983: 116). Interes za
znanstveno proucavanje bajke u Hrvata javlja se prili¢no kasno, s time da mu je ishodiste u
mitoloSkim teorijama J. Grimma. ,,Franjo Racki zastupao je mitolosko poimanje bajki, dok je
Jagi¢ kao pristasa migracijske Skole prouc¢avao bajke V. Stefanovi¢a KaradZi¢a smatraju¢i da
potjecu iz Indije” (Boskovi¢—Stulli 2009: 87). Predstavnici mitoloske teorije o postanku bajki

su 1 Radeti¢, Nodilo 1 Kusar.

U 20. stoljecu, posebice u njegovoj drugoj polovici ,,V. Biti i M. Solar razmatraju bajku u
okviru problematike knjizevne teorije, a M. Boskovi¢-Stulli opisuje povezano
knjizevnoteorijski i folkloristicki aspekt* (Boskovi¢-Stulli 2009: 88). Boskovi¢-Stulli hrvatski
termin bajka usporeduje s odgovaraju¢im terminima koji se rabe u drugim jezicima npr.

»(njem. Wundermarchen, Zaubermdarchen, franc. conte merveilleux, engl. fairy tale, rus.
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volSebnaja skazka)“ istiCu¢i specificnost hrvatskoga termina ¢iji se opseg razlikuje od

navedenih u drugim jezicima (Boskovi¢—Stulli 2009: 86).

Europske bajke imaju neke slicne i neke razlicite Kkarakteristike. Slicnosti se ocituju u
viSeepizodnim strukturama i zajednickim sizejima, a razlikuju se po specificnostima regije u
kojoj su nastale ili ukoliko su preuzete iz neke regije, pripovjedaci varirajuci epizode, unose u
te bajke pojedine specificnosti svoje regije u kojoj pripovijedaju. Hrvatske su bajke toga doba
imale slicna obiljeZja kao i bajke iz okoline $to nije ni cudno jer su preuzimane od kazivaca s
tih podrucja. Slicnosti u bajkama ocitovale su se u temi, sretnome svrSetku bajke, u
kliSeiziranoj kompoziciji s trokratnim ponavljanjima epizoda, u bezimenim junacima,
fantasti¢nim likovima 1 predmetima, s uvodnim 1 zavr$nim formulama. Sli¢nosti u hrvatskim
bajkama ,,obiljezavaju i odreduju duboko prepletene povijesne veze i razlidite tradicije:
mediteranske, srednjoeuropske, panonske i balkanske, pa otuda izviru distinktivna svojstva i
posebnost. Usmena se knjizevnost ipak ne moze omediti samo tim elementima niti odrediti
prema obi¢no nesigurnu podrijetlu pojedinih tekstova. Specifi¢no hrvatskom ¢ine je jezik (s
trima narje¢jima: Cakavskim, kajkavskim 1 Stokavskim) na kojemu su je pripovjedaci ili
pjevaci zapamtili 1 potom dalje prenosili, te pojedinosti iz domace sredine* (Marks i Lozica
2012: 371). Mnoga su se usmena pripovijedanja i pjesme zapisivali tek nakon izvodenja i to
na temelju sje¢anja. Zapisi koji su nastali za vrijeme izvedbi su vrlo rijetki. ,,Tako je najesce
sacuvan ili preprican samo Vverbalni dio, bez dovoljno podataka o izvedbi, kontekstu, glazbi,
plesu ili namjeni. Usmene pjesme i price nisu kolektivna djela naroda, nastala na nedokuciv
nacin samo u drevnoj i neodredenoj proslosti. Te se pjesme i price katkada Cuju i od nasih

suvremenika koji u njih unose i nove sadrzaje i promjene* (Marks i Lozica 2012: 371).

Jedan od najstarijih poznatih tekstova o dualisticCkom stvaranju Zivotinja potjece iz dvaju
hrvatskih glagoljskih zbornika (Petrisova iz 1468. i Zgombideva iz 16. st.). O sadrzajima
srednjovjekovnih usmenih pri¢a saznajemo iz pisanih tekstova toga doba, ali istovremeno ne
znamo nista o oblicima pri¢a i o pripovjeda¢ima. Mnoge Su se pisane price ,,biblijske legende,
legende o Bogorodi€inim ¢udesima, o svecima i mucenicima, legende o svecima zastitnicima
pojedinih gradova, o svetackim ¢udesnim izljecenjima i izbavljenjima* (Marks i Lozica 2012:
373) usmeno kazivale i tako postale dijelom folklorne tradicije. TeSko je razluciti koje su
price najprije usmeno kazivane i potom zapisane i one prvotno zapisane koje su tek poslije
postale usmenima (Boskovi¢-Stulli 1997a). Neke su se teme i motivi tadaSnje usmene
knjizevnosti zapisivali i tako presli u pisanu knjizevnost, a Cesto se dogadalo da su se

ponovno vratili u usmenost. ,,Tako je i bajka o djevojci bez ruku objavljena na hrvatskome
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prvi put u prijevodu s talijanskoga u Senju 1508. kao literarni nabozni zanr Marijinih ¢udesa‘
(Boskovi¢-Stulli 2009: 86). Hektorovicevo Ribanje i ribarsko prigovaranje (1556) sadrzi
poslovice, zagonetke, pitalice, zdravice, poc€asnice i1 bugarstice. ,,U Vili Slovinki (1613) J.
Barakovi¢ objavljuje hrv. bugarsticu o majci Margariti (Marks i Lozica 2012: 374). | ostali
su knjizevnici toga doba kao npr. M. Drzi¢, S. Bobaljevié, J. Palmoti¢ i dr. pisali rabe¢i teme,
motive, likove (fantasticna bi¢a i osobe s nadnaravnim mocima) iz usmene tradicije
prilagodavaju¢i ih knjizevnim stilovima tadasnjega doba. 18. stolje¢e je doba
usmenoknjizevnoga stvaralastva. F. K. Frankopan, P. Ritter Vitezovi¢, F. Grabovac te
najpoznatiji pucki pisac, A. Kac¢i¢ Miosi¢ knjizevnici su koji su rabili stihove, motive ili cijele
narodne epske pjesme u svojim pisanim djelima. B. A. Kr¢eli¢ biljezio je predaje i anegdote o

Zagrebu, lokalne zgode te legende.

U prvoj polovici 19. st. poCinje sustavno zapisivanje i istrazivanje hrvatske narodne tradicije.
To je povezano s budenjem nacionalne svijesti (ilirski pokret, Lj. Gaj). Ljudevit Gaj zapisivao
je najviSe poslovice i pjesme, a prema sjecanju i predaje o svojemu kraju. Nije mario za
umjetnic¢ke kriterije, vaznije mu je bilo domoljublje i budenje nacionalne svijesti. Ovdje valja
spomenuti i ilirca Stanka Vraza koji je, osim $to je bio kritiCar, bio i sakuplja¢ narodne
tradicije. S. Vraz, Lj. Vukotinovi¢ i D. Demetar, za razliku od Lj. Gaja, trazili su da u
knjizevnosti budu zastupljeni umjetni¢ki kriteriji, tj. trazili su estetsku valorizaciju
knjizevnosti. Ivan Kukuljevi¢ Sakcinski je 1851. objavio Upitnik. Prikupio je i zapisao
usmene price, vjerovanja, pjesme i obic¢aje kao odgovore na pitanja iz Upitnika. Time je Ivan
Kukuljevi¢ Sakcinski bio zacetnik sustavnoga prikupljanja i istrazivanja hrvatske narodne
tradicije. Prvu zbirku usmenih bajki na kajkavskome objavio je M. Valjavec (1858), nakon
toga je M. Stojanovi¢ objavio nekoliko zbirki, potom F. Mikuli¢i¢ 1876. objavljuje zbirku
cakavskih bajki napisanih dijalektom. R. Strohal je u periodu od 1886. do 1904. objavio tri
zbirke Cakavskih 1 kajkavskih bajki 1 drugih pripovijedaka. Neki su zapisi iz 19. stolje¢a
objavljeni tek u suvremeno doba, npr. Tordinevi zapisi, dio zbirke istarskih bajki J. Vol¢ica,

dio rukopisne zbirke iz ostavstine B. Bogisic¢a... (Boskovi¢-Stulli 2009).

U hrvatskome drustvu u 19. stolje¢u jedan od rijetkih usmenih Zanrova islju¢ivo namijenjen
djeci bile su price upozorenja (Hamersak 2008).

Crnkovi¢ (1978) bavio se proucavanjem hrvatske djecje price. Istrazujuci price u razdoblju do
kraja 19. stoljeca analizirao je najpoznatije djecje Casopise Bosiljak, Smilje 1 BrS§ljan te
objavljene zbirke. Uocio je intenzivan razvoj djecje priCe, i to najviSe narodne i preradene

narodne price te moralisticke pripovijetke. Crnkovi¢ kaze da je to bio period u kojemu se u
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objavljivanju narodnih pri¢a nije vr$ila selekcija, a ni originalne, hrvatske umjetnicke price i
pripovijetke nisu postigle velike domete (Crnkovi¢ 1978). Veliki utjecaj na onovremenu
hrvatsku dje¢ju knjizevnost imali su strani pisci poput Hansa Christiana Andersena, F. A.
Krummachera, Franza Hoffmanna i Christophora Schmida. Prije nastanka Prica iz davnine
Ivane Brli¢-Mazurani¢ rijetki su se autori izdvajali svojom posebnos¢éu. Neki od njih su Puro
Turi¢, Jelica Belovi¢-Bernadzikowski i Antonija Kassowitz-Cviji¢. Njihove pri¢e nastale su
na temeljima dobre narodne price, Andersena, Kiplinga i Tolstoja. Ipak, Crnkovi¢ smatra da
navedeni autori nisu u potpunosti iskoristili svoje potencijale i pridonijeli boljem polozaju
djecje price (i viSe unaprijedili pri¢u). Autor kojega Crnkovi¢ izdvaja u tom periodu do kraja
19. stolje¢a je August Senoa. Senoine su povijestice pri¢e u stihu koje sadrze motive narodnih

prica.

Postoje zapisi u kojima se govori da su se krajem 19. stolje¢a u Hrvatskoj Grimmove price
pripovijedale djeci u gradskim sredinama (Hamersak 2011). Cilj je tih prica i bajki bio
zabaviti djecu 1 poucititi ih dobrome ponaSanju i tadasnjim vrijednostima koje su bile pozeljne
u drustvu. Tekst ,Bremenski gradski sviraci objavljen pod naslovom Frkljevacki muzikasi
spada U najstariji hrvatski prijevod Grimmovih bajki i pri¢a koje je pedagog i pisac Milan

Kobali objavio u dje¢jem ¢asopisu Smilje* (Hamersak 2011: 202).

Povijest hrvatske djecje knjizevnosti biljezi razdoblje intenzivnog protivljenja bajci.
Tridesetih se godina 20. stolje¢a bajka kriticki promatra kao ,,anakroknjizevni model 1
prevladana interpretacija zbilje® (Hranjec 1998: 39). | danas nailazimo na otpore prema bajci.
Neki suvremenici odbacuju bajke kao pretjerane, okrutne i sadisti¢ke jer ih shvacaju kao opise
stvarnosti. Kada bi se bajka shvacala kao simbol psihickih zbivanja ili problema, tada bi se

ona prihvacala kao istinita (Bettelheim 2000).

1.2.1.3. Umjetnicka prica

Kao Sto je ve¢ navedeno, Crnkovi¢ umjetnicku pric¢u dijeli na bajku (napisanu po uzoru na
narodne bajke ili slicne narodnoj bajci), fantasti¢nu pricu 1 priCu koja je bliska realisticnoj
pripovijeci (Crnkovi¢ 1990). Umjetnicka se dje¢ja priCa razvila iz narodne price. S druge
strane ,,umjetnicka prica je razvila neke svoje varijante koje nemaju veze s narodnom pricom*

(Crnkovi¢ 1987: 9).
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Danas se obi¢no pripovijetku poistovjecuje s novelom, a pricu s manjim, rijetko vecim
proznim djelom u kojemu ima elemenata cudesnog ili cudesno prevladava. Postoje
mnogobrojni nazivi i imena za pri¢u. Neki se radije odlu¢uju umjesto naziva bajka, kada je

rije¢ o umjetnickim djelima, sluziti se nazivom prica (Crnkovi¢ 1990).

U klasi¢noj se bajci jasno uocava dobro i zlo, a likovi su crno-bijeli: ili dobri ili zli kako na
pocetku tako i na kraju bajke. U modernijoj prici likovi nisu ni jednodimenzionalni ni stati¢ni.
Nisu samo dobri ili samo losi, ve¢ imaju i dobre i loSe osobine koje se ispreplecu, a smisao je
price da prevagnu dobre osobine. Dobri likovi mogu pogrijesiti kao §to mogu 1 lo$i uciniti

dobro djelo (Tezak i Cudina-Obradovi¢ 1993).

Umjetnicku bajku neki zovu i literarnom bajkom (Crnkovi¢ 1987). Zajedni¢ko im je da u

strukturi imaju neke elemente ili duh narodne bajke.

Neke od najpoznatijih bajki prvi je objavio Charles Perrault u 17. stolje¢u. Dotadasnje anticke
motive zamijenio je motivima iz usmene knjizevnosti. Godine 1696. objavio je bajku Usnula
ljepotica. Perraultovu bajku Usnula ljepotica koja je u Hrvatskoj poznata pod nazivom
Trnoruzica, kasnije su preuzela bra¢a Grimm. Perrault 1697. objavljuje zbirku bajki naziva
Bajke moje majke guske, ili price i bajke iz starih vremena s poukama. Perraultove su bajke
bile preradene narodne bajke, prilagodene vremenu i ambijentu u kojemu je Prrault Zivio.
Bajke je namijenio i odraslima i djeci. Mnogi su francuski pisci pokusavali imitirati i nastaviti

rad po uzoru na Perraulta.

U Hrvatskoj, autorska se bajka prvi puta pojavljuje nastankom zbirke dje¢jih Prica iz davnine
Ivane Brli¢c—Mazurani¢ (prvo izdanje 1916., a drugo 1926. godine). Radnju prica pokrecu
junaci/likovi iz pretkrS¢anske, hrvatske/slavenske mitologije 1 usmene knjizevnosti. U svaku
je pricu utkan krs¢anski svjetonazor i svaka prica ima moralnu pouku. Vladimir Nazor svojim
Istarskim pricama iz 1913. godine obuhvaca ¢akavsku usmenu knjizevnost, slavenske legende
i mitologiju. U njegovim se pri¢ama prepleCe realno i fantasti¢no. U vremenu do Drugoga
svjetskog rata autori zasluzni za unaprjedenje hrvatske djecje pri¢e su, osim Ivane Brli¢-
Mazurani¢ 1 Vladimira Nazora, Jagoda Truhelka i1 Josip Pavici¢ koji svojim realistiénim

pricama daju obol hrvatskoj dje¢joj knjizevnosti.

U drugoj polovini 20. stoljeca bajke za djecu pisali su N. Iveljic i A. Gardas, a valja

spomenuti i G. Viteza koji je u bajke unio realisti¢ne elemente. Odmak od tradicionalne bajke
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oCituje se u bajkama S. Skrinjari¢, L. Paljetka i P. KaniZaja. Svojom poetikom, humorom i

antibajkovnim elementima njihove su se bajke razlikovale od tradicionalnoga modela.

Visinko kaze da u sedamdesetim i osamdesetim godinama 20. stolje¢a suvremena hrvatska
dje¢ja prica dozivljava svoj puni zamah (Visinko 2005). lako jo§ uvijek traje period
poslijeratne angazirane pri¢e, polako se javljaju priCe razli¢ite tematike: autobiografske,
animalistiCke pri¢e, price u kojima je pomijeSan knjizevnoumjetnicki i dokumentarni,
novinarski stil, price u kojima se razvija fabula i lirske price. ,,Osamdesetih godina 20.
stoljeCa ponovno zapocinje vracanje legendama. Devedesetih godina 20. stoljea tematika
hrvatske djeCje pri¢e protezala se od suvremenoga Zivota u obitelji 1 druStvu, preko
Domovinskog rata do religiozne tematike. Od 1990. godine do danas hrvatske djecje price
zauzimaju vidno mjesto u hrvatskim dje¢jim cCasopisima Radost, Smib i Modra lasta“
(Visinko 2005: 46-47).

U novijoj se dje¢joj knjizevnosti za vaznu podvrstu umjetni¢ke price rabi naziv fantasticna
prica (engl. fantasy), a taj se naziv koristi za kraci tekst u znanstvenoj fantastici. ,,Za
fantasticnu pri¢u pojam cudesnoga ne moze se usporediti sa ¢aranjem ili bajanjem u usmenoj

ili narodnoj bajci $to je dokaz da se ta prica ne moze zvati bajkom* (Crnkovi¢ 1987: 8-9).

1.2.1.4.  Fantasticna prica

Fantasti¢na pric¢a, prema Crnkovicu, ima kao podlogu realni svijet na ¢emu gradi svoj irealni
svijet. Irealni elementi slikovito prikazuju nedostupnu stvarnost koja postoji u djecjoj

podsvijesti, zeljama i igri (Crnkovi¢ 1990).

Tezak (1991) kaze da u moderniju fantasti¢nu pricu spadaju tekstovi koji imaju neke znacéajke
klasi¢nih bajki, ali nemaju stereotipe svojstvene bajkama. Ti tekstovi upravo naruSavaju
pravila klasi¢ne bajke. U njima se neke karakteristike klasi¢ne bajke mijeSaju sa suvremenim,
realnim Zivotom i stavljaju u neki posve novi kontekst razbijajuci iluziju iz klasi¢ne bajke uz

vrlo ¢esti humoristi¢ni u¢inak.

,Nepostojanje klasicnoga sukoba dobra i zla, tematiziranje pitanja Suvremenog svijeta,
naglaSena edukativnost, a nerijetko i tragi¢an karakter jesu znacajke po kojima prepoznajemo
pri¢e koje po svojoj strukturi zapravo postoje na granici bajke i fantastiCne pripovijetke*

(Vrci¢-Mataija i Perkovi¢ 2011: 125).
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U suvremenoj dje¢joj knjizevnosti ima fantasti¢nih prica/pripovijedaka ¢ija je struktura sli¢na
onoj u bajkama, ali se od njih ipak razlikuju. Te fantasti¢ne pri¢e prevladavaju u suvremenoj
knjizevnoj produkciji. Oni tipovi fantasticne proze u kojima se pri¢a podjednako odvija kako
na stvarnoj tako i na fantasti¢noj razini, a da se te dvije razine uopce ne spajaju, ne mogu se

nazivati fantasticnom pri¢om (Zima 2001).

Tekstovi fantastiCne knjizevnosti viseslojni su i vrlo komplicirani $to dovodi do toga da ih
djeca ne mogu u cijelosti razumjeti (Pavlovski 2000 prema Visinko 2005). Zima navodi tri
tipa fantasti¢ne strukture: prvi je tip supostojanje fizicki mogucih i nemogucih ¢injenica, drugi
je sjedinjavanje zbiljskih bic¢a 1 pojava u fantasti¢ni svijet 1 na kraju njihovo razdvajanje, a
treci je postavljanje fikcije u drugi svijet (Zima 1998). Klju¢ni trenutak u fantasti¢noj prici je
pomak u irealno Kkoji se izvodi posebnim postupkom (san, nesvijest, bolest, igra). Pritom se
otkriva nova stvarnost koja zivi unutar glavnoga junaka i koja mijenja njegova unutarnja
stanja ali koja utjee i na promjene koje se dogadaju s glavnim junakom. Visinko smatra da
fantasti¢nost u pri¢ama za djecu moZe biti zadivljujuca, humoristicna, privlacna i odbijajuca.
Djeci je ta fantasti¢nost ponekad i zastraSujuca. Postavlja pitanje ,,Sto nam je u knjizevnom
odgoju Ciniti s fantasticnom pricom, kako s njom uprili€iti susret koji ¢e biti na radost, a ne na

muku* (Visinko 20057: 44).

FantastiCna prica mora biti uvjerljiva, originalna, mastovita, inspirativha, bazirana na
suosjeCanju 1 razumijevanju. Ponekad moze obilovati humoristicnim elementima, ali i
ironijom, a ponekad moze u sebi sadrzavati odredenu pouku. U tim pricama vazna je igrivost,

iskrenost, osjec¢ajnost, dje¢ja nestasnost i naivnost, ispreplitanje maste i realnosti te sloboda.

1.2.1.5.  Price koje su pripovijedane u istrazivanju

Za potrebe ovoga rada slijedi detaljnije obrazlozenje u koju vrstu prica spadaju price koje su

se rabile u istrazivanju.

Legenda o Sahovskoj ploci — zapravo je predaja, odnosno fabulat. U naslovu price piSe rije¢
legenda medutim ta pri¢a nema vjerski karakter, ne pripovijeda o zivotu svetaca te ne govori
o Bozjem ili svetatkom cudu. Ova prica prikazuje se kao istinita, zemljopisno je odredena
(Indija), glavni likovi imaju imena (car Seram, mudrac Seta), govori o nastanku $aha i

poucava nas kakva je to igra. S obzirom na to da se Sah ve¢ igra stoljeCima, ova prica o
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nastanku $aha se tradicijski prenosi te posjeduje sve Karakteristike razvijene povijesne

predaje, odnosno fabulata.

Prica Najskuplja ogrlica takoder spada u predaju, to¢nije u fabulat. Ova pric¢a je po nekim
svojim karakteristikama sli¢na bajci. U njoj likovi jesu stvarni, ali njihovi karakteri nisu: npr.
draguljar koji daje besplatno nesto vrlo, vrlo skupocjeno. Lik draguljara je zapravo slika ili
metafora Boga ili Ideala. Prica odgovara tradiciji jer poucava o ljudskoj vrijednosti, tj. o

moralnosti — dati najviSe §to mozes.

I tre¢a pri€a Lovac i njegova Zena spada u predaje. Ovo je priCa koja Zeli biti poucna,
oblikovana prema povijesnom razvoju CovjeCanstva, stoga spada u kronikat — Kkratko

priopéenje o povijesti Covjecanstva.

1.2.1.6. Predaje

Buduci da sve tri price spadaju u predaje, nesto valja reéi o predaji.

Predaja je kraca prozna vrsta. Usmenog je podrijetla. ,,Uz bajku je temeljna usmenoknjizevna
prozna vrsta“ (Marks 2011: 445). Jednostavnog je oblika, najée$¢e jednoepizodna. Rudan
kaze da je predaja ,kraca prozna narativna vrsta koja tematizira povijesne dogadaje i aktere,
nadnaravna bi¢a i dogadaje i nudi objasnjenja o podrijetlu i nastanku stvari, oslanja se na
vjerovanje u istinitost onoga Sto se kazuje (ostvareno tekstualnim signalima), fleksibilne je
kompozicije i jednostavna stila“ (Rudan 2016: 9). Predaja izrasta iz povijesnih kronika i stare
literature te iz usmenih svjedocanstava, obreda i vjerovanja (Marks 2018). U predaji radnja
nije bogata sadrzajem i1 kompozicija radnje je jednostavna. Dogadaji i likovi u predajama
imaju elemente neobi¢nog 1 fantasticnog. Predaje su dio intimnog zivota ljudi. Donose
intimnu povijest drustva te njegovu duhovnost (Kovaéevi¢ 2005). Predaja se prema Boskovic¢-
Stulli (1997b) prikazuje u tri glavna pripovjedna oblika: kao kronikat, memorat i fabulat.
Kronikat je kratko priopéenje, memorat je pricanje o nekome dogadaju prema osobnom
sje¢anju, a fabulat je prica o nekom dogadaju koja se tradicijski prenosi. Prema Markovic,
predaja je folkloristicki zanr, a memorat jedna od prepoznatih pripovjednih manifestacija
predaje (Markovi¢ 2012).

Postoji i podjela predaja prema tematici. Tu spadaju predaje o nadnaravnim bi¢ima, 0

podrijetlu 1 doseljavanju stanovniStva, o osnivanju i postanku gradova i pokrajina, o nekim
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znamenitim ljudima i dogadajima iz povijesti te o uzroku i nastanku odredenih pojava i nekih
stvari. Dakle, prema tematici, predaje se mogu podijeliti na ,mitske (demonoloske,
praznovjerne), povijesne i etioloske* (Boskovi¢-Stulli 1997a: 18). Te podjele nisu kruto

utvrdene jer se sadrzaji predaja mogu medusobno mijesati.

Najstarija svjedoCanstva o usmenoj hrvatskoj knjizevnoj predaji koja spadaju u pocetak
hrvatske knjizevne tradicije na slavenskome jeziku javljaju se u 10. stolje¢u. Tada je usmeno
kazivanu predaju o ,,dolasku Hrvata na naSe prostore predvodenih petoricom brace i dvjema
sestrama preuzeo Konstantin Porfirogenet u svoje povijesno djelo O upravljanju Carstvom
(De administrando imperio)*“ (Kati¢i¢ 1994 prema Boskovic¢-Stulli 1997b: 30). Ovdje treba
spomenuti Ljetopis popa Dukljanina iz 12. stolje¢a te predaju o franjevcu i svecu lvanu
Kapistranu iz 15. stoljeca. U takvim je priCama nemoguée razluciti pripadaju li literarnoj ili
usmenoj tradiciji (BoSkovi¢-Stulli 1978). Hrvatske mitske predaje Cesto su teme i motive
preuzimale iz medunarodnih izvora, ali su se teme i motivi razlikovali i u odnosu na regiju iz

koje su potekli.

U 16. i 17. stolje¢u nastaju Zoranicev roman Planine (1536) u kojemu se nalaze pretezno
ctioloSke predaje. B. A. Krceli¢ biljezio je predaje i anegdote o Zagrebu. Godine 1747.
Grabovac je napisao tekst Cvit razgovora naroda i jezika ilirickoga aliti rvackoga (Marks i
Lozica 2012: 375). Opat Albert Fortis 1774. godine uvrstio je u svoje djelo Viaggio in

Dalmazia (Putovanje po Dalmaciji) nekoliko usmenih predaja nastalih na tom podrudju.

Istrazivanje narodne tradicije u Hrvata pocinje u prvoj polovici 19. stolje¢a. To je doba
ilirskoga pokreta uz kojega se veze domoljublje i budenje nacionalne svijesti. Ljudevit Gaj
zapisivao je prema sjecanju i predaje o svojemu kraju. Tu treba spomenuti i lvana
Kukuljevica Sakcinskog koji je prikupljao izvornu gradu, objavljivao je i interpretirao.
Sredinom 19. stolje¢a, Kukuljevi¢ je objavio: ,,povijesnu studiju o povijesti Medvedgrada,
gradine iznad Zagreba, te opSirnu studiju o vilama prema usmenoknjiZevnim izvorima. Obje
su te studije, svaka za svoje podrucje, paradigmatske za novu struku, a njihov ¢e se utjecaj,
ponovljena ¢itanja iz drukéijeg rakursa i akcentuiranja pojedinih navoda u svjetlu znanstvenih
moda i metoda mo¢i pratiti u hrvatskoj folkloristici sve do nasih dana“ (Marks 2018: 395). U
Gajevoj Danici hrvatsko-slavonsko-dalmatinskoj objavljuju se tekstovi na hrvatskome jeziku,
tj. poslovice, pjesme, predaje... Ljubomir Marti¢ Hercegovac piSe o vilama, a te njegove
zapise objavljuje Stanko Vraz u ¢asopisu Kolo. Vatroslav Jagi¢ se takoder bavio istrazivanjem

usmenih prica. ,,Uz radove drugih autora, objavljuje i rezultate vlastitih istraZzivanja. Godine
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1871., dakle dvadesetak godina poslije Kukuljevi¢a, objavljuje monografsku studiju o
grabancijasu dijaku prema usmenim zapisima predaja, koje je najvecim dijelom prikupio
Matija Kra¢manov Valjavec” (Marks 2018: 398). Predaje proucava sa stanovista pucke i
ucene kulture koje se medusobno prozimaju. ,Jagieva je pozitivisticka filoloska metoda
mnogo vise od svih ostalih utjecala na hrvatsku znanost 20. st. pa sve do nasih dana* (Marks
2018: 401). Natko Nodilo proucavao je i analizirao vilinski svijet. Bavio se novim
istrazivanjima i novim istrazivackim metodama kako bi proucio ulogu folklora u drustvu.
Usmenoknjizevni i drugi folklorni Zzanrovi poceli su Se sustavno skupljati i proucavati tek
1888. osnivanjem Akademijskoga odbora te 1896. godine izdavanjem Zbornika za narodni

Zivot i obicaje Juznih Slavena.

,Radi¢eva Osnova za sabiranje i proucavanje grade o narodnom Zivotu, objavljena u drugom
broju Zbornika“ bila je polaziste, okvir, pomagalo ,,i programatski dokument jedne
novoutemeljene znanosti u Hrvatskoj. Rezultati tih istrazivanja sezu isto tako duboko u 20.
st.“ (Marks 2018: 403-404). U Radi¢evo doba predaje nisu bile prepoznate kao Zanr ve¢ su se
vezale uz obredne postupke i druge neverbalne zanrove. U Zagrebu je 1948. godine osnovan
Institut za narodnu umjetnost (danasnji Institut za etnologiju i folkloristiku) koji od sredine
50- ih godina 20. stolje¢a sustavno istrazuje folklor pojedinih hrvatskih regija te objavljuje
predaje u zbornicima ili u posebnim knjigama. Predajama se bave M. Boskovi¢-Stulli, Z.
Karanovi¢, Z. Cica, Lj. Marks, I. Lozica, D. Zecevi¢, E. Rudan, S. Marjani¢ i drugi. Vazno je
napomenuti da do danaSnjega dana nisu dogovorena ,pitanja zajedni¢kih odrednica oko
kataloga predaja“ nije rijeSeno pitanje klasifikacije predaja, ,.te pitanja o odredivanju granica
izmedu predaje i ostalih proznih oblika“ (Marks 2018: 409).

1.3. Pripovijedanje price
1.3.1. Definiranje pripovijedanja price
Postoje mnoge definicije pripovijedanja. Ovdje se navode samo neke. Kuvac, kada govori o
pripovijedanju, navodi: ,,Pripovijedanje je sloZena jezi¢no-spoznajna sposobnost koja na

spoznajnom planu zahtijeva strukturiranje pri¢e odnosno stvaranje pocetka, sredine i kraja, a

na jezinome planu dekontekstualiziranje jezika i jezi€no oblikovanje price” (Kuva¢ 2005:
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25). Prema Eagleton pripovijedanje je ¢in i proces pri¢anja price (Eagleton 1987). To je
komunikacijski ¢in koji omogucuje pripovjedacu da zajednicki svijet dijeli s drugima (Velicki
2013). Za Pavlicevic¢-Frani¢ pripovijedanje ili naracija je usmeno ili pisano izricanje vlastitih
dogadaja ili dozivljaja te zbivanja o kojima su nas drugi posredno izvijestili (Pavli¢evi¢-
Frani¢ 2005). Prianje pri¢a je zahtjevni komunikacijski na¢in usmenoga izrazavanja (Visinko
2005). To je monoloska vrsta pripovijedanja koja svoje mjesto nalazi u podrucju usmenoga
jezi¢nog izrazavanja u kontekstu nastave (Krumes Simunovié¢ i Vukoja 2013). Navedene
definicije ne ¢ine se dovoljno precizne da bi razgranicile pojam pripovijedanja price od drugih
pojmova kao S§to su: recitiranje, gluma, Citanje naglas, lutkarstvo, pantomima... Definicijom
koju nudi Kuva¢ (2005) moglo bi se definirati i pisano izricanje pri¢e ili recitiranje,
Eagletonova (1987) definicija mogla bi biti definicija koja se odnosi i na glumu i na
recitiranje, definicija koju nudi Visinko (2005) mogla bi biti definicija kojom se definira
gluma, recitiranje, pjevanje, lutkarstvo itd. Krumes Simunovi¢ i Vukoja (2013) svojom
definicijom nisu naznacile razliku izmedu pripovijedanja 1 multimedijske prezentacije,
recitiranja, glume ili lutkarstva Sto sve pripada podru¢ju usmenoga jezi¢nog izraZzavanja u
kontekstu nastave. Mozda je najobuhvatniju definiciju pripovijedanja price dao Craig Roney
(1998) navodec¢i: ,,U svojemu najosnovnijem obliku, pripovijedanje price (storytelling) je
proces u kojem osoba (pripovjeda¢), koriste¢i mentalne slike, narativnu strukturu i
vokalizaciju ili pjevanje, komunicira s drugim ljudima (publikom) koji takoder koriste
mentalne slike i zauzvrat komuniciraju s pripovjedacem prvenstveno putem govora tijela i
izraza lica, Sto rezultira sustvaranjem pri¢e“ (prema Roney 2009: 49). Ovom definicijom
obuhvacene su osnovne karakteristike usmenoga pripovijedanja price kao Sto su: pripovjedac,
rije¢i/zvukovi, masta, pri¢a, komunikacija, publika, interaktivnost i neverbalno ponasanje. I ta
definicija ima svoje nedostatke, npr. njome bi se mogla definirati i gluma. Glumac u stand up
komediji rabi sve navedeno §to je Roney naveo za pripovjedaca: komunicira s publikom koja
takoder koristi mentalne slike i zauzvrat komunicira s njime prvenstveno putem govora tijela i
izraza lica, sudjelujuci u stvaranju price. S obzirom na to da neki znanstvenici smatraju da je
pripovijedanje teSko ili gotovo nemoguce definirati (Wilson 2006), Roneyeva definicija bi

ipak mogla biti najobuhvatnija.

Grdesi¢ (2015) navodi da je naracija drugi naziv za pripovijedanje pa se zato i teorija

pripovijedanja naziva naratologija.
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1.3.2. Naratologija

Naratologija se kao znanost o pripovijesti prvi put spominje u knjizi Tzvetana Todorova
krajem Sezdesetih godina 20. stoljeca (Peternai Andri¢ i Kluiser 2017). U uzem znacenju, taj
se pojam naratologije koristi i danas. Naratologijom se takoder naziva disciplina koja se bavi
ukupnim prou¢avanjem i teorijom pripovijesti od njezinih pocetaka do danas. Dyras naraciju
definira kao ,,spoznajnu strukturu i kao na¢in razumijevanja svijeta“, a kaze da naracijama
,uspostavljamo vezu s prosloscu i tradicijom® (Dyras 2010: 57). Naraciju takoder povezuje s
pitanjem identiteta.

Uz pojam naratologija rabi se i pojam teorija pripovijedanja. Nikoli¢ Peri¢ citiraju¢i Dudu
(1998) navodi da mozemo naratologiju ,uvjetno smatrati neSto uzim dijelom teorije
pripovijedanja“, ali i ,metodom analize pripovjednog teksta koja se temelji na

strukturalistickim ili pak na semiotickim zasadama“ (Nikoli¢ Peri¢ 2012: 140).

Peternai Andri¢ naratologiju nastalu krajem Sezdesetih godina proSloga stoljeca naziva i
klasi¢nom naratologijom koja je prema autorici ,,formalisticko-strukturalistiCka disciplina“
Cija je zadaca proucavanje pripovijedanja i dubinske strukture teksta S namjerom ,razloziti i

to¢no opisati prirodu pripovijesti opcenito (Peternai Andri¢ 2016: 95).

Suvremena naratologija naziva se jo$ i postklasi¢na ili nove naratologije. Ima svoje pocetke
osamdesetih godina 20. stoljeca, a u znanost o knjizevnosti uvedena je devedesetih godina 20.
stolje¢a. Suvremena naratologija razgranata je u brojne ,,modele orijentirane prije svega na
kontekst, a ne (kao klasi¢na naratologija) na samu pripovijest“ (Peternai Andri¢ i Kluiser

2017: 2).

Danas je zbog postojanja razliCitih varijanata i smjerova proucavanja naratologije
(strukturalisticka, klasi¢na, poststrukturalistiCka, postklasicna naratologija itd.) primjerenije

naratologiju razumijevati u Sirem smislu (Peternai Andri¢ 2014).

Mentalnim stanjima, sposobnostima 1 dispozicijama §to omogucuju pripovjedno iskustvo bavi
se kognitivna naratologija. Ona proucava pripovjedne prakse vezane uz um, bez obzira na
mjesto i nacin odvijanja. S obzirom na svoj opseg, kognitivna naratologija je ,.transmedijalna
jer se ne bavi isklju€ivo prepletom pripovijedanja i uma u tiskanim tekstovima, nego zahvaca
sve oblike pripovijesti i sve medije” (Peternai Andri¢ i Kluiser 2017: 4). Donald Braid

proucavao je proces recepcije pripovijesti u slusatelja i zakljucio da taj proces moze u
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slusatelja rezultirati iskustvenim znacenjem, tj. moze poticati njihov um i tijek misli (Donald
Braid 1996 prema Markovi¢ 2012).

Retoricka naratologija zauzima vazno mjesto unutar tzv. postklasi¢ne ili novih naratologija.
Retoricka naratologija propituje eticke i politicke uéinke pripovijesti 1 ,usmjerena je
podjednako na tekst i njegov kontekst®, s time da se tekstom bavi ,.kao vidom komunikacije
izmedu posiljatelja, poruke i primatelja*“ (Peternai Andri¢ 2016: 95-96).

Kao $to je prije navedeno, uz pojam naratologije vezuje se i teorija pripovijedanja. Genette,
kada govori o pripovjednom tekstu, razlikuje pri¢u (story) koja nam donosi sadrzaj, slijed
dogadaja, tj. ono S§to se pripovijeda i diskurs (discourse) koji se odnosi na izraz, nac¢in

predstavljanja dogadaja u prici, tj. kako se pripovijeda (Genette 1980).

Pripovijedanje je pojam koji obuhvaca pri¢anje, prepri¢avanje i izvjeS¢ivanje. PriCanje je
naziv za usmeno izlaganje sadrzaja. PrepriCavanje je pojam koji se rabi za usmenu
interpretaciju procitanoga teksta ili sadrzaja koje smo culi. Prema Pavlicevi¢-Frani¢
prepriavanje je sazeto ili opSirno pripovijedanje u kojemu se iznose ve¢ poznate informacije.
Prepricavanje je posredno priopcavanje koje se odvija po sjeCanju. Njime iznosimo tude
dozivljaje 1 dogadaje u kojima nismo sudjelovali (Pavli¢evi¢-Frani¢ 2005). Prepricavanje ¢uva
mitsko iskustvo prisutno u knjizevnosti (Solar 1974). Prema Pandzi¢u izvjeS¢ivanje je to¢no,
jasno, kratko, objektivno 1 prikladno pripovijedanje o dogadajima, pojavama ili predmetima
osobama kojima se namjenjuje (Pandzi¢ 2001). Moze se re¢i da je izvjeS¢ivanje oblik
komuniciranja kojega odlikuje sazetost, objektivnost, jezgrovitost i istinitost u priopéavanju

zapazanja o pojavama i promjenama u vremenu.

Pocetkom sedamdesetih godina proSloga stolje¢a nekolicina istrazivaca bavila se
istrazivanjem samoga pripovijedanja. Predmet njihovoga istraZzivanja bio je sam
komunikacijski proces tj. komuniciranje. Nisu se bavili pripovjedacima i pricom smatrajuci to
nebitnim. Ignorirali su starije rezultate istrazivanja o pripovjeda¢ima i1 pripovijedanju.
Boskovi¢-Stulli (1997a) kaze da su takva ograniavanja na izvedbu jednostrana i zanemaruju

saznanja 0 suodnosu izmedu dogadaja (pri¢anja) i njegovom objektivacijom (priCom).

,Iskustva (re)interpretacije iskustava postaju resursi koje upotrebljavamo u konstrukciji
pripovijesti namijenjenih nekoj buducoj komunikaciji s drugim ljudima. Posebno se taj proces
razaznaje u jezi¢noj i narativnoj socijalizaciji djece, a njihovi se u¢inci samo djelomice mogu

slijediti kroz zivotni ciklus pojedinca* (Markovi¢ 2012: 148).
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1.3.2.1.  Naratoloske studije Patricka Colma Hogana iz perspektive prica i

emocija

Patrick Hogan (2011) bavio se naratoloskim studijama iz perspektive prica i emocija. Navodi
da je tijekom posljednja dva desetlje¢a doslo do ogromnog povecanja pozornosti na emocije

kao klju¢nog aspekta ljudske misli i djelovanja.

Hogan (2003) kaZe da veéina istrazivaca u drustvenim znanostima istrazuju¢i prirodu emocija
1 emocionalnih koncepata, gotovo u potpunosti zanemaruje ogroman dio postojecih podataka
u knjiZzevnosti, osobito u pricama. Pri¢e u svakoj kulturi izravno prenose osjecaje 1 ideje 0
osjetajima te poticu osjecaje. Cinjenica je da su neke prie osobito uéinkovite u
predstavljanju uzroka i posljedica emocija u nekom drustvu i da izazivaju odredene emocije u
Citatelja. Tuga, ljutnja, veselje 1 druge emocionalne reakcije ljudi na odredene price govore
nam S$to pokrece ljude u nekoj kulturi i §to ih moze dirnuti. Univerzalno u naraciji je direktan
rezultat univerzalnoga u emocijama. Knjizevnost postoji u svakoj ljudskoj zajednici. Svoja
sjeanja i Zelje ljudi izrazavaju u pjesmama i priCama. Hogan tvrdi da kognititvna znanost ne
moze razumjeti ljudski um ako ne proucava knjizevnost (Hogan 2003). Kognitivna znanost
nije samo vazna za proucavanje univerzalnosti u literaturi ve¢ je proucavanje univerzalnosti
vazno i za kognitivnu znanost. Nedavni napredak u afektivnoj znanosti nudi najbolji okvir za

razumijevanje temeljnih, univerzalnih svojstava knjizevnih tekstova.

Do sada se kognitivna znanost kao interdisciplinarno podrucje istrazivanja bavila
proucavanjem emocija. Hogan (2011) navodi da je naratologija mozda podrucje knjizevne
studije koje je najblize povezano s kognitivnom znanos¢u. Istrazivanja emocija u naratologiji
su skromna, ona Su na najmanjoj razini u usporedbi s drugim aspektima narativne teorije.
Istrazivaci nisu iskazivali interes za istraZivanjem povezanosti emocija sa strukturom price iz
tri glavna razloga. Prvi je razlog S$to je moderna teorija naracije nastala na temelju
lingvistickih (jezi¢nih) modela koji uvelike ignoriraju emocije. Drugi je razlog Sto postoje
problemi u objaSnjavanju i opisu ranih uzoraka pri¢a Sto suvremenim istrazivaima nije
privlacno. Tre¢i je razlog, prema Hoganu (2011), taj $to je na literarnu teoriju viSe utjecala
psihoanaliza nego kognitivna znanost ili neuroznanost. Tvrdi da emocionalni sustavi ljudi
oblikuju i usmjeravaju strukture prica. Naravno da i drugi neurokognitivni sustavi igraju
ulogu u proizvodnji 1 prijemu prica kao Sto su: perceptivni sustavi, dugoro¢ni i radni
memorijski sustavi i jezi¢ni sustavi. Kaze da su prepoznatljivi aspekti prica u velikoj mjeri

produkt emocionalnih sustava. Emocionalni sustavi upravljaju ne samo ciljevima, nego i
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na¢inima na Koje se razvijaju pri¢e. Emocionalni sustavi definiraju standardne znacajke svih
pri¢a, kao i skupove znacajki koji se ponavljaju u svim kulturama u univerzalnim zanrovima
(romanticni, herojski i tako dalje). Tvrdi da postoje tri prevladavajuéa prototipa pric¢a koja se
pojavljuju u razli¢itim kulturama - herojski, romanticni i Zrtveni prototip te naglasava da ti
prototipovi izviru iz posebnih emocionalnih sistema. Generalizacija narativne strukture moze
nam reéi nesto o ljudskom umu ili ljudskom drustvu. Hogan (2011) proucavao je indijska
(juzno Azijska), bliskoisto¢na, kineska, japanska, indijanska, subsaharska, africka i1 europska
djela, kako bi istrazio odnos izmedu emocija i ponavljaju¢ih struktura i komponenata pric¢e. U
izboru prica, vodio se dvama glavnim kriterijima. Prvi je kulturalna i povijesna raznolikost
putem koje je Zelio predstaviti Sirok raspon tradicija i perioda. Drugi je Kriterij reputacija
(ugled), a odnosi se na proucavanje prica koje fasciniraju ljude u razli¢itim vremenima i na
razli¢itim mjestima, koje su Siroko prihvacene kao paradigma literarne izvrsnosti u svojim

tradicijama, a mnogo govore o ljudskome umu i ljudskome drustvu (Hogan 2011).

U svojemu istrazivanju Hogan (2003) primjecuje izvanrednu slicnost izmedu suvremenog
razvoja bioloSke 1 kognitivne znanosti s jedne strane i drevne indijske ideje o pripovijesti i
emocijama. Kaze da se u drevnim indijskim pricama govori o osnovnim osjecajima:
veselju/sre¢i, tuzi, strahu, ljutnji i gadenju te o zaprepaStenju i cCudenju prikazanim u
Natyasastri i drugdje viSe od dva tisu¢lje¢a ranije. Tvrdi da prototipne price pokazuju
izuzetnu pravilnost, s detaljnim obrascima romanti¢ne i herojske tragikomedije koji se
ponavljaju u tradicijama koje nisu srodne. Vaznost emocija i struktura zapleta i principa nije
ograni¢ena na izriCito narativnu literaturu - price, drame, romane, novele, epove, nego se te
strukture i principi mogu prosiriti i na lirsku poeziju i izvan knjizevnosti na aspekte naseg
obi¢nog Zivota, kao $to je religijsko vjerovanje, a narativna studija lirske poezije pomaze da to

vidimo.

Proucavaju¢i nacCine na koje price mogu utjecati na vec¢inu ili ¢ak na sve aspekte naSih
emocija, Hogan (2011) kaze da smo rodeni s emocionalnim sklonostima. U Zivotu
dozivljavamo emocije koje se tijekom vremena proZimaju iskustvom. Moze biti da su price
klju¢ni dio tog dozivljavanja i prozimanja, Sto otkriva duboku povezanost emocija i prica.
Cini se da je na§ emocionalni odgovor na neke podrazaje u velikoj mjeri uroden, ali nas

emocionalni odgovor mogu aktivirati i izrazi emocija drugih ljudi.

Neke emocije su bioloski dane. To su takozvane ,,proto—emocije“ kao $to su: proto-strah,

proto-bijes, proto-ljubav. Pojedine kulture imaju prototipove za npr. ljubav, brak, prijateljstvo

33



pa je za pretpostaviti da ¢e pojedinci barem djelomi¢no definirati svoje odnose s drugima
prema tim druitveno prihvaéenim prototipovima. Clanovi neke kulture drustveno prihvaéene
prototipove u velikoj mjeri internaliziraju kroz pric¢e koje su ti prototipovi oblikovali. Na taj

nacin se odrzava socijalna struktura (hijerarhija) u nekome drustvu (Hogan 2003).

Prema Hoganu (2003), specificna emocionalna iskustva i ishodi su takoder do odredene razine
oblikovani od strane na$ih ideja o emocijama, posebice od strane nasih emocionalnih
prototipova 1 nasih prototipskih narativa. NaSa iskustva stjeCemo u uvjetima koji uzrokuju
emocije i u svijetu prica u procesu koji se ponovo vraca na ta iskustva. Emocije su utkane u
narativu. Neprestano procjenjuju¢i dogadaje u naSim Zivotima, izrazavamo emocije kao
odgovor na te procjene. Te emocije mogu biti podijeljene na trenutacne (junctural),
odrzavaju¢e (sustaining) i ishodovne emocije (outcome emotions), a spadaju u narativne

kategorije.

Imamo razliCite sustave za razli¢ite emocije. Sustave karakterizira medusobna povezanost 1
medusobna suradnja. Postoje dva nacina na koji emocionalni sustavi medusobno djeluju -
putem medusobnog poboljSanja (pojacanja, poticanja) 1 kroz medusobno kocenje
(sprjecavanje, kontrola impulsivnosti). Relativno je prihvaceno stajaliSte da emocionalni
sustavi ukljuuju bioloske ¢imbenike kao $to su: strah, ljutnja, privrzenost, gadenje, glad i
pozuda. Treba naglasiti utjecaj socijalnih ¢imbenika (i iskustva) 1 genetskih uputa koje dovode
do formiranja znacajki osjetljivosti na emocije. Hogan (2011) smatra da je malo vjerojatno da
postoji uniformnost u emocionalnim reakcijama u svim drustvima. Kaze da ideologije
intenziviraju i1 pojednostavljuju naSe prikaze emocija, ukljucuju¢i one u literarnoj prici.
Dominantne ideologije usredotoc¢uju se na nestabilne (trenutke) ljudske motivacijske sustave i
reguliraju ih da budu drustveno prihvatljivi. Iskazi emocija uskladeni s tim pravilima pruzaju
okvir za opisivanje i1 objasnjenje detaljnih obrazaca u strukturi prica koji se ponavljaju kroz
tradicije knjizevnosti i usmenosti. Postoje pravila koja su posebno vazna. Jedno je pravilo da
se prica fokusira na mali broj likova (najcesce jednog ili dva) koji teze ostvariti neki cilj. Cilj
je vezan s emocijama, odnosno s oc¢ekivanjem srece. Na pocetku pri¢a privlaci nas fokus 1
priprema nas na emocionalno uzbudenje. Sto se vise priblizava kraj prie, u nama se javlja
osje¢aj zabrinutosti ili nadanja. Pri¢e koje najviSe odgovaraju prototipu ukljucuju
Hrazrjesenje”. Slusatelji idealiziraju ostvarenje cilja ocekujuci sretan kraj. Sljedece pravilo je
kauzalna povezanost prica u djelu §to znac¢i da bi jedna prica (okvir narativa) trebala
obuhvatiti druge price ili bi razliCite pri¢e trebale biti povezane zajednickim likovima i

dogadajima. S obzirom na to da se za emocionalne veze kaze da su kauzalne veze, strukture
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prica i djela uvelike su nerazumljive bez referiranja na te emocionalne sisteme. Budu¢i da
emocionalni sistemi utjecu na strukturu price, utjecu i na zanrove. Pripovjedaci zele proizvesti
pri¢e koje ¢e biti prihvacene kroskulturalno. Za to su im potrebni Siroko prihvaéeni vazni i
nezamjenjivi ciljevi. Tu vaznu ulogu c¢ine prototipski ciljevi srece. Prototipovi su nastali
uprosjecivanjem mnogo slucajeva, a karakterizira ih dobra prilagodenost razli¢itim publikama
I situacijama. Kada se uspostave prototipovi srece, iz njih proizlaze glavni Zanrovi.
Prototipska struktura ima tri najvaznije komponente: emocionalno intenziviranje, tematski
razvoj (odnosi se na indirektnu prezentaciju politickih ideja, ideja socijalnih praksi ili etike) 1
ideologiju. Ideologija sadrzava sve mentalne procese i sadrzaje koji imaju funkcionalnu vezu
s nepravednim druStvenim hijerarhijama. Dominantna ideologija ogleda se u djelima, pa su
samim time 1 glavni zanrovi povezani s ideologijom, socijalnim hijerarhijama te s podjelama
unutar i1 izvan razli¢itih grupa. U razliCitim kontekstima na$i se emocionalni odgovori
mijenjaju, ponekad su u skladu s dominantnom ideologijom, a ponekad u otporu prema njoj

§to se ogleda u stvarnome Zivotu, ali i u literaturi (Hogan 2011).

1.3.2.2.  Proucavanje veze izmedu usmene tradicije i mentaliteta naroda

Anna-Lena Siikala, finska folkloristica, bavila se proucavanjem veze izmedu usmene tradicije
te razmisljanja i osjecaja pojedinoga naroda kroz proslost (Siikala 2002a). Ta tema interesirala
je 1 druge folkloriste. Kako bi saznali kakav je bio svakodnevni zivot te razmisljanje naroda
kroz prosla stoljeca, bavili su se istrazivanjem mentaliteta pojedinoga naroda. Mentaliteti se
mogu smatrati kognitivnim, emocionalnim i akceptiraju¢im modelima gledanja na svijet.
Proucavanje mentaliteta nekoga naroda obuhvaca vjerovanje, iskustvo i svjetonazor obi¢noga
Covjeka, stavove prema zivotu, vrijednostima i emocijama te kolektivne nacine misljenja i

iskustva u svakodnevnim aktivnostima.

Siikala istrazuje koncept mentaliteta govorec¢i o kolektivnim mitskim modelima i slikama
govornika ugro-finskoga jezika. Naglasava da je istrazivanje mitskih tradicija klju¢no za
proucavanje nase zajedniCke europske povijesti kao i za izgradnju nacionalnih identiteta.
Osim $to u sebi nose mentalne modele proslosti, mitovi se bave pojmovima o svijetu,
naCinima gledanja na svijet 1 njegove fenomene te osnovnim ljudskim vrijednostima
strukturiranim u razli¢itim sustavima znanja i razli¢itim mentalnim slikama. Ukratko, bave se

osnovnim strukturama svijesti ili mentalitetom (Siikala 2002b).
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Siikala kaze da je bliski odnos s prirodom, a osobito sa simboli¢ki vaznim zivotinjama,
sacuvao vaznu ulogu mitologije u kontekstu promjenjive kulturne atmosfere koju je dozivjela
vecéina uralskih naroda. Obredi medvjeda funkcioniraju kao simboli identiteta danasnjice kod
nekih ugro-finskih naroda, a imaju i odredenu simboli¢ku vrijednost u modernoj Finskoj, gdje
su ozivjeli rituali medvjeda kod studenata i kazalisnih skupina (Siikala 1992 prema Siikala
2002b). Uloga istrazivanja mitova vazna je za istrazivanje strukture ljudske svijesti, a
istodobno je i znak etnickog ozivljavanja. Tijekom protekloga stolje¢a, proucavanje mitova
imalo je ideolosku ulogu u izgradnji nacionalne drzave. Danas mitovi daju gradu razli¢itim
lokalnim, etnickim, drustvenim 1 rodnim skupinama u stvaranju metafora i simbola za njihovu

samosvijest i identitet (Siikala 2002Db).

Rezultati Siikalinog proucavanja upucuju na to da slusaju¢i mitove, djeca usvajaju mentalne
modele proslosti 1 u¢e o osnovnim ljudskim vrijednostima. Upoznavaju¢i osnovne strukture
svijesti ili mentalitet odredenoga naroda, uce razliite modele gledanja na svijet ne samo
svojega naroda nego i drugih naroda. Osim o izgradnji nacionalnoga identiteta uce o

interkulturalnosti, multikulturalnosti i toleranciji.

1.3.3. Pripovjedac

U drugoj polovici 19. stoljeca 1 pocetkom 20. stoljec¢a sakupljaci i istrazivaci poceli su se
zanimati za pripovjedace. Interesirale su ih razlike u nacinima kazivanja pripovjedaca.
Istrazivali su koje karakteristike mora imati dobar pripovjedac te Sto utjeCe na njegov izbor
pri¢e. Zeljeli su takoder znati koliko pripovjeda¢ sdm ima utjecaj na mijenjanje price te koliko

varijanata (inacica) iste price postoji.

Prema Botici pricanje je ,,govorenje nekoga sadrzaja iz neke povezane zajednice. Sadrzaj je

oblikovan u knjizevnu strukturu® (Botica 1995: 147).

Pripovjeda¢ odabire motive iz Zivota za koje misli da trebaju u¢i u usmenu pricu, oblikuje
tijek price, naCin na koji ¢e ju ispricati te govorne vrjednote jezika koje ¢e rabiti tijekom
pripovijedanja. Pripovijeda¢ se tijekom svojega pripovijedanja sluZzi gestama, mimikom,
ponekad kretnjama u prostoru i rekvizitima, a pri€u mijenja ovisno o reakcijama sluSatelja.

Slusatelji moraju prihvatiti pricu kako bi se ona dalje prenosila i opstala.

36



Postoje tri vrste pripovjedaca: heterodijegeticki (ne pojavljuje se kao lik u radnji price),
homodijegeticki (sudionik je u radnji price) i autodijegeticki (ujedno je pripovijedac i glavni
lik price). Naracija i prezentacija su dva temeljna na¢ina izvedbe u usmenome pripovijedanju.
Pripovijeda¢ naracijom (pretezno rije€ima) gradi pricu kao govornu, auditivhu poruku, a
prezentacijom (bliza kazali$noj predstavi) je predstavlja (Lozica 1983 prema Boskovi¢-Stulli

1985).

Pripovjeda¢ ima samo jednu priliku pri izvodenju 1 stoga kada jednom ispripovijedi pricu,
viSe se ne moze vracati na nejasna mjesta, ne moze mijenjati izbor izgovorenih rije¢i niti
pripovjedacki postupak kojim se sluzio (Marks 2018). Vladimira Veli¢ki navodi kompetencije
koje bi trebao imati dobar pripovjedac/ucitelj: trebao bi pricati bez tekstualnoga predloska na
nacin da napamet nauci tijek radnje 1 kljucne recenice. Trebao bi tijekom pripovijedanja cesto
rabiti ponavljanja (formule), odrzavati kontakt o¢ima s djecom, pri€ati u krugu, rabiti geste 1
mimiku, ponekad upotrijebiti odredena odabrana sredstva, poStovati govorne vrjednote jezika,
pricati polaganijim tempom, mijenjati boju glasa, igrati se glasom, koristiti stanke, obogatiti
jezik koji mora biti razumljiv djeci, uljuciti djecu u pricu, unaprijed objasniti nepoznate rijeci
ukoliko ih ima te nakon pripovijedanja pomocu igara uloga, lutkarske predstave ili stihova

nastaviti ili preraditi odslusanu pri¢u (Velicki 2013: 44).

Soe M. Lwin i Peter Teo analizirali su audio i video snimke usmenoga pripovijedanja triju
profesionalnih pripovjeda¢a. Zeljeli su doznati koje strategije i multimodalne resurse rabe
pripovjedaci pri pripovijedanju kako bi pobudili 1 ojacali interes publike i odrzali njihov
angazman. Analize su pokazale da pripovjedaci rabe mnoStvo strategija te verbalnih, vokalnih
1 vizualnih znacajki kako bi slusatelje usmjerili na pricu. Verbalne znacajke ukljuc¢uju uporabu
leksickih i1 sintaktickih normi. Vokalne znacajke oznafavaju intonaciju, ritam, tonalitet,
tempo, stanke... Vizualne znacajke ukljucuju pripovjedaceve spontane i sinkronizirane geste,
kao i promjene u drzanju ili pokretu i izrazima lica. Strategije koje rabe pripovjedaci su:
oponaSanje radnje svojim gestama, dodavanje nekih zvuénih efekata, ponavljanje radnje,
namjerno usporavanje tempa u razvijanju dogadaja kako bi se izgradila/pojacala napetost i
uzbudenje. IstraZivac¢i su primijetili da sva tri pripovjedaca znafajno mijenjaju tempo,
glasnocu 1 visinu zvuka, ukljuuju onomatopeje, zvucne ili glazbene motive, rabe deikticke
geste, geste kojima oponasaju radnju likova, posebno tijekom trenutka kada prica prelazi iz
uvoda u glavnu radnju. Na taj nacin doprinose dramatizaciji. Navedene znacajke i strategije
pomazu pripovjedac¢ima da privuku paznju publike i angaziraju je tijekom cijelog procesa

pripovijedanja price (Lwin i Teo 2015).
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1.3.4. Povijest pripovijedanja price

Pripovijedanje pri¢e spada u najstarije oblike poucavanja i u¢enja. Ono je ujedno i jedan od
najstarijih oblika prijenosa kulture (Foster 2016). Poucavanje pripovijedanjem prica dalo je
covjecanstvu uvid u razli¢ite kulture i vrijedna saznanja o ljudskoj povijesti: o zivotu ljudi u
proslim vremenima. Sve kulture prenosile su i jo§ uvijek prenose mladima, ali i starijima
svoja znanja, vrijednosti, tradiciju i mudrost pjesmom, razgovorom i narocito pripovijedanjem
prica. Herminio kaze da je pripovijedanje prastaro umijece koje u sebi sadrzi razna znanja 1
sadrzaje koji govore o ljudskosti, a to je ono §to je vazno u odgoju. Pri¢e pomazu u odrastanju
i sazrijevanju Covjeka, lijek su protiv utuéenosti, daju ljudima nadu otkrivaju¢i smisao Zivota
(Herminio 2005). Fairbairn smatra da pri¢e koje Covjek slusa i pri¢e koje prica mogu
promijeniti njegov nacin razmiSljanja 1 postupanja, osim toga pri¢e mogu promijeniti ono Sto
drugi misle, u $to vjeruju i ono $to rade. Tvrdi da odabirom pravih pri¢a za pripovijedanje,

Covjek moze promijeniti svijet na nacin na koji zeli (Fairbairn 2019).

Price koje su ispricali pojedinci, grupe, zajednice i1 nacije doprinijele su osje¢aju identiteta i
pripadnosti nekoj zajednici, drustvu (Carr 1986). ,.Pripovjedni tekst je, u svojim gotovo
beskona¢nim oblicima, prisutan u svim vremenima, na svim mjestima, u svim druStvima.
Pripovijedanje pocCinje sa samom povijes¢u ¢ovjeCanstva. Nema, niti je ikada bilo naroda bez
pripovjednog teksta*“ (Barthes 1992: 47). Graesser, Olde i Klettke kazu da je mozda najlakse

upoznati i razumjeti neku kulturu poznavajuci njezine price (Graesser, Olde i Klettke 2002).

Pripovijedanje ima svoje pocetke u poljima i dolinama plemenskih sela. Fraze su najprije bile
osmisljene kao napjevi 1 ritmovi koji su pratili ljude pri radu i provodenju njihovih
svakodnevnih poslova. Indijanci su razvili ritmi¢ku muziku dok su radili na zemlji, ostrili
oruzje, veslali kanue i pripremali hranu za pleme (Garrety 2008). Ti prvi improvizirani
napjevi bili su izvodeni u prvom licu. Kasnije su tim napjevima dodani instrumenti pa su
napjevi prerasli u ritmi¢ke price, ¢esto pracene sveCanim plesom (Garrety 2008). Pri¢anje
pri¢a u tre¢em licu postalo je popularno kada su plemena pocela odabirati pripovjedaca koji je
bio zaduzen za plemenske price, sje¢anja i tradicije (usp. Morris 1997). Pripovijedac¢ je bio
mudar ¢ovjek: vrac ili poglavica koji je pri¢ao price i na taj na¢in brinuo o tome da se znanja
cijeloga plemena prenesu na mladi narastaj. Pripovjeda¢ je imao ulogu ucitelja.
Pripovijedajuc¢i price poucavao je mlade o ponaSanju u plemenu, postovanju, plemenskim
idealima i zrtvi. Dakle, osim znanja, prenosio je i tradiciju, vrijednosti i vjerovanja na buduce

generacije.
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U Kkeltskoj su kulturi nazivali svoje pripovjedace "bardovi" te ih smatrali jednim od
najuglednijih i visoko cijenjenih ¢lanova njihovih zajednica (Patterson 1999 prema Garrety
2008). Tijekom vremena u mnogim kulturama te price su prerasle u mitove i legende.
Hramovi su postali pozornice za mnoge od prvih predstava, koje su pricale pri¢e o duhovnim
vjerovanjima i kulturnom razvoju (Garrety 2008). Moze se re¢i da su pojedinci u narodu
oduvijek pripovijedali price, a to ¢ine i danas, razlika je samo u intenzitetu pripovijedanja

pri¢a kroz povijest.

Od 19. stoljeca, pripovijedanjem price kao vjeStinom najcesée se sluzilo u politici i u
menadZzmentu. Porast popularnosti pripovijedanja prica izvan toga konteksta zbio se
Sezdesetih godina 20. stoljeca. Ljudi su se oduvijek sluzili pricama da bi izrazili svoje
miSljenje ili opjevali junacke trenutke vlastite povijesti. Nastale su mnoge narodne pjesme

nadahnute pricama o velikim junacima 1 njihovim junac¢kim djelima.

U dana$nje doba, pripovijedanjem price pocelo se ponovno obilato sluziti u politici (Gardner
2006, Polletta 2006) i menadzmentu (Denning 2005, 2006, Morgan i Dennehy 1997). Privatne
i javne/drzavne kompanije u svojemu radu rabe pripovijedanje price (Gill 2011, Marshall i
Adamic 2010) kako bi poboljsale komunikaciju unutar svojih organizacija (Baker i Grower
2010), unaprijedile uéenje i1 upravljanje u organizaciji (Taylor i sur. 2002), potakle predanost
organizaciji i njezinim vrijednostima (McCarthy 2008) te lakSe i ucinkovitije upravljale
krizom i promjenama u organizaciji (Langer i Thorup 2006). Postoje brojne agencije ili
pojedinci — savjetnici/konzultanti (vidi Ailes i Kraushar 2004) koji se bave poucavanjem
politicara, zaposlenika u javnim sluzbama, privatnih poduzetnika, menadzera 1 drugih.
Poucavaju ih kako da sluze¢i se pripovijedanjem pri¢e unaprijede strategiju upravljanja,
pridobiju povjerenje 1 ostave Sto bolji utisak na glasace, zaposlenike, kupce i druge kako bi ih
zinteresirali za svoje ideje, da glasuju za njih, da ucinkovitije rade, da budu kreativniji, da
kupuju njihove proizvode i usluge itd. Pripovijedanjem pric¢a moze se privuci pozornost ljudi i
potaknuti th na angazman u zajednici u kojoj zive. Price, pobudujuc¢i emocije u slusatelja,
mogu smanjiti njihov otpor prema poruci (Krause i Rucker 2019). Pripovijedanjem price,
govornik dijeli svoje emocije sa slusateljima, ali i u sluSatelja pobuduje neke njihove emocije
(npr. suosjecanje). Dijeljenje emocija te pobudivanje novih emocija doprinosi tome da su ljudi
ranjiviji i time skloniji povezivanju i suradnji te ¢injenju onoga $to govornik (ili reklama) od
njih oc¢ekuje. Povezivanje brendova i ljudi putem emocija naziva se emocionalno brendiranje
(eng. emotional branding) (Gobé 2001). Na tome se bazira cijeli marketing. Dobre,

ucinkovite price, kazu Taylor i sur. (2002) ljudima pruzaju osjec¢aj smisla koji proizlazi iz
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intuitivnog shvacanja znacenja price u cijelosti, poti¢u osje¢aj povezanosti 1 pripadanja te
uzivanja u pri¢i zbog nje same. Na taj se nain zaposlenici u organizacijama povezuju s
priCom, ali i medusobno, a uzitak sluSanja prie rezultira njihovim angazmanom u
organizaciji te pamcéenjem i ponavljanjem price, tj. daljnjim prenoSenjem price. Da bi prica
kod ljudi polucila odredeni rezultat, ona mora biti jasna u svojoj jednostavnosti, ljudi se
moraju mo¢i s njom lako identificirati, mora djelovati na njihove emocije, poticati pozitivna

sjecanja te dohvatiti publiku i na dubljoj, instinktivnoj razini (Gardner 2006).

Dobre pri¢e poticu mastu slusatelja, a masta moze utjecati na kreativnu energiju pojedinca ili
cijeloga kolektiva. Pri¢e koje se sluSaju 1 dalje prenose vazan su izvor informacija, poticaj su
na veci angazman, pomoc¢ su pri upravljanju ljudima/masama, znacajan su alat marketinskih
komunikacija. Pri¢e su te koje ljudima pomazu spoznati istinu, upoznati i spoznati svijet koji
th okruzuje. Dobre price poticu pojedinca/sluSatelja na razmisljanje o sebi, o tome zasto je
ovdje, tj. koja je njegova svrha postojanja. PriCe su esencijalna potreba ¢ovjekovog duha
(Basic¢ 2019).

Ljudi kao pripovjeda¢i i primatelji prica rodenjem dobivaju odredenu intersubjektnu
povijesnu autenti¢nost koju baStine zajedno s jezikom, podrijetlom 1 genetskim kodom
(Kearney 2002). Pomerantz (1997: 74) citiraju¢i Benmayor i sur. (1988), kaze da su price

,.Niti u proslost, do necije osobne povijesti i kolektivnoga identiteta™.

Perrow naglasava terapeutsku ili iscjeljuju¢u mudrost prica shva¢enu i primjenjivanu tijekom
cijele ljudske povijesti. Kaze da je ljudska teznja tijekom tisu¢a godina pridonijela stvaranju
velikog broja pripovjednih oblika koji imaju iscjeljuju¢e poruke i smisao, a povezuju

svakodnevno s uzvisenim (Perrow 2010).

Mnogi istrazivaci bavili su se psiholoskim interpretacijama bajki. Boskovi¢-Stulli navodi
Friedricha van der Leyena koji je medu prvima proucavao povezanost mitova i1 bajki sa
snovima i halucinacijama. Boskovi¢-Stulli takoder navodi Sigmunda Freuda i Carla G. Junga
1 njihove sljedbenike koji su proucavali povezanost motiva u bajkama sa seksualnim
simbolima 1 nesvjesnim duSevnim procesima, a za Brunu Bettelheima kaZze da se bavio
proucavanjem utjecaja bajki u savladavanju psiholoskih, najve¢im dijelom edipovskih

problema djece u procesu odrastanja (Boskovic¢-Stulli 1997b).

Znanstvenici koji su se bavili pripovijedanjem pric¢a i proucavali njihov utjecaj na djecu i

odrasle otkrili su da se price pripovijedaju u cijelom covjecanstvu, da pripovijedanje prica
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promice ljudske vrijednosti (Zivkovic 2016), utjeCe na zivotne vjestine i na psihicku dobrobit
(Dingfielder 2008, Noltemeyer i Bush 2013, Velicki 2013), povezano je s neuroloskom
osnovom ljudske komunikacije i s iskustvom jezika i motivacijom (Stephens, Silbert i Hasson
2010), unaprjeduje pismenost (Miller i Pennycuff 2008, Vitali 2016, Zivkovic 2016),
poboljsava ukljuenost i pamcenje te djeluje na pozornost (Stanley i Dillingham 2009).

Takoder je povezano sa znanjem, razumijevanjem i u¢enjem (McDrury i Alterio 2001).

Pri¢e, osim svojega pozitivnog utjecaja na ljude, mogu imati i negativan utjecaj, npr. Sire¢i
govor mrznje 1 huskacki govor mogu potaknuti nepravdu, nasilje i sukobe (ratove), mogu Siriti
losu propagandu, poticati teorije zavjere, ponovno traumatizirati traumatizirane itd. Takve
price 1 takvo pripovijedanje mozZe djecu ali 1 odrasle plasiti, ¢initi ih anksioznima, medusobno
udaljavati, obmanjivati... Pri¢e omogucuju ljudima da shvate komplicirani svijet u kojemu
zive, ali isto tako mogu poticati razlike, stvarati nesklad, konflikte koji se prenose pricama s
generacije na generaciju (Rohse 2019). Pri¢e koje imaju negativan u¢inak mogu okupljati
pojedince u grupu mobiliziraju¢i skrivenu energiju grupe pojacavajuéi njezin osjecaj
jedinstva. To moze igrati ulogu u socijalizaciji djece koja mogu odrasti s pricama koje

velicaju 1 opravdavaju nasilje.

S obzirom na to da neke pri¢e mogu djelovati pozitivno na djecu, a neke negativno, u radu s
djecom uciteljeva je odgovornost odabrati za pripovijedanje one price koje ¢e imati pozitivan
utjecaj na ucenike. Ucitelj bi trebao pripovijedati price koje ¢e ucenike opustiti, razveseliti,
pouciti ljudskim vrijednostima, mudrosti, vaznim zivotnim iskustvima, znanju, socijalizaciji...

U ovome radu stavit ¢e se naglasak isklju¢ivo na price koje imaju pozitivne u¢inke na djecu.

1.3.5. Znacenje pripovijedanja pri¢e za odrasle

Pripovijedanje price moze pomoc¢i ljudima da oblikuju nove identitete u vrijeme sukoba, da se
prisjete mudrosti starijih, i preoblikuju neke teske svrSetke u nove Zivotne izazove
(Dingfielder 2008). Duboko i osobno znaenje pripovijedanja pri¢e snazno utjeCe na
otpornost pojedinca (Dingfielder 2008, Nguyen i sur. 2015, Noltemeyer i Bush 2013) i
smanjuje akademski stres (Frude i Killick 2011, Noltemeyer i Bush 2013). Pripovijedanje je
vazno jer kod ljudi pobuduje emocije, potice njihovu moralnu mastu, poducava ih da

prepoznaju eticka pitanja; izaziva osje¢aj moralne obveze kroz empatiju, razvija analiticke
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vjestine kroz praksu rjeSavanja problema i poducava ljude toleriranju i smanjenju etickog

neslaganja i nejasno¢a (Bennett 2019).

Pouke ili opomene nauCene iz prica sluze kao zaStita protiv bolnih trenutaka u Zzivotu.
Pripovijedanje prica moze preusmjeriti osobne traumatske price ljudi na nacin koji moze
dovesti do trajne promjene u ponasanju. To je vrlo korisno za ljude koji nisu uspjeli do¢i do
suvislog objasnjenja traumatskih dogadaja u svojim zivotima. Traume koje uzrokuju
produljeni stres obi¢no su one kod kojih ljudi ne mogu shvatiti smisao traume (tzv. pitanje
zasto se to dogodilo bas meni) 1 koje ljudi smatraju uznemiravaju¢im (Nguyen 1 sur. 2015).
Upravo je pripovijedanje price ono $to pomaZze Covjeku da shvati i prihvati traumatske
dogadaje koje je dozivio te umanji stres i posljedice koje su nastale tim traumatskim
dogadajem. Pripovijedanje prica kao da smiruje ljude 1 na neki im naéin pomaze da zalijece

svoje traume.

Velic¢ki napominje da su price ljekovite i da je pomo¢ koju one pruzaju ljudima u olakSavanju
snalaZenja u zivotu vrjednota koju ne bi smjeli zaboraviti. Naglasava da ,,Velike pri¢e nude
odgovore na bitna i najvaznija pitanja koja sam sebi svaki covjek ponekad u zivotu postavi:

Tko sam? Odakle sam? Kamo idem?* (Velicki 2013: 12).

Price emotivno obogacuju ljude. ,,Razlog tomu jest to §to je u prianju prica srce uvijek
najvaznija meta“ (Guber 2014: 19). Kroz pri¢e ljudi proZivljavaju razliite osjecaje
poistovjecujuci se s emocionalnim stanjem glavnog lika koji je obi¢no pozitivna osoba. Kroz
poistovijecivanje, razvijaju suosjeCanje s glavnim likom. Prateci tijek radnje price ljude

prozima strepnja, ljutnja, nada, veselje zbog sretnog svrsetka price. Prozivljavajuci te emocije

..........

,»Kada sluSamo pri¢e dogada se ¢udo: rijeci lutaju mozdanim labirintom i onda u nama postaju
slike. Mi pred sobom vidimo ono $to se pri¢a... Kroz pri¢e mi u¢imo da gledamo zatvorenih
oc¢iju. Ali dogada se i1 neSto drugo: mi postajemo suputnici i sustvaraoci. Pri¢e se razvijaju u
nama, oblikuju se prema nasem unutarnjem prostoru. A svijest ih prima, povecava ih ili

smanjuje, boja, sakriva u sebi ili zaboravlja“ (Eidsvdg 2007 prema Bognar 2009: 36).
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1.3.6. Znacenje pripovijedanja price za djecu

Pripovijedanje pri¢a ima vrlo vazan utjecaj na djecu od najranije dobi (Jonassen i Hernandez-
Serrano 2002, McDrury i Alterio 2001). Ono pruza uvid u razli¢ite tradicije i vrijednosti.
Price prenose djeci drevno znanje nasih predaka, upoznaju ih sa razli¢itim kulturama. Price
naglasavaju ljudske vrijednosti i na posredan ih na¢in usaduju u um djece. Poruke koje price
Salju su moralnoga karaktera: dobro se uvijek nagraduje, a zlo kaznjava, pravda biva

zadovoljena.

Pri¢a ima veliko znaCenje za kognitivni, afektivni, socijalni i duhovni razvoj djece. Djeca se
putem pri¢e ukljucuju u igru ,kao da*“, u iluziju, koja pripada prijelaznim objektima 1
prijelaznim pojavama. Ta igra — iluzija, Cini temelj iskustva, odnosno temelj kreativnog
misljenja i u odrasloj dobi. Winnicot kaze da upravo taj meduprostor iskustva ¢ini glavni dio
djetetova iskustva koje se zadrzava cijeli zivot (Winnicot 1975). Pri¢a je prijenosni objekt za
mnoge osjecaje (ljutnju, veselje, ljubav, tugu itd.), utjeha je pri odvajanju djece od roditelja,
potiCe izrazavanje kreativnosti i maste, vodi¢ je u Carobni svijet nadnaravnog. SluSanje price
potice djecu da izraze svoje emocije, da se uce samokontroli, pa ¢ak i da promijene svoje
ponasanje. Neka djeca ne mogu prepoznati svoje emocije, a neka ih djeca ne mogu ili ne
znaju izraziti pa je rad na prepoznavanju i izrazavanju emocija uz pomo¢ pri¢e jako vazan.
Djeca putem price nerijetko prolaze kroz svoje fantazije, zelje, ponovno prozivljavaju svoje
strahove, ljutnju, nerijeSene konflikte iz stvarnoga zivota i1 to na siguran nacin $to mozda u
stvarnom zivotu ne bi mogla. Emocije su osnovni pokreta¢ svakog stvaralastva i upravo ce
one pokrenuti djetetov govor, komunikaciju, mastu, zelju za likovnim stvaranjem, za
pokretom i pritom ¢ée se sve stvaralacke snage ujediniti, intelektualno ukljuciti, kombinirati,
ispreplesti, osloboditi i roditi nesto lijepo, kvalitetno i korisno (Kraljevi¢ 2003). Price poti¢u
djecu da bolje spoznaju svoje osjecaje, ali i osjecaje drugih. Prema Hibbin price doprinose
unaprjedenju emocionalne pismenosti, prepoznavanju i razumijevanju sebe kroz identifikaciju
s likovima iz price (Hibbin 2016). Razvija se empatija koja je kljuéan dio emocionalne
inteligencije (Goleman 1997). Poistovje¢uju¢i se s glavnim likom, djeca prolaze kroz
poteskoce kroz koje prolazi glavni lik, proZivljavaju strahove, borbe, ali i ustrajnost,
zadovoljstvo i sre¢u zbog sretnog svrsetka price. Sretan SvrSetak pri¢e daje nadu i upucuje na
to da se teSkoce mogu rjesavati, da Se ustrajnos$¢u, voljom i vjerom u pobjedu moze naci
rjeSenje za mnoge zivotne nedace. To ,,virtualno iskustvo* kroz koje dijete prolazi, na neki

nacin ga priprema za sli¢na iskustva u stvarnome zivotu. Slusajuéi pripovijedanje pri¢e djeca
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povezuju dijelove svoje osobnosti u cjelinu, povezujuéi se pritom i s pripovjedacem i s
drugim slusateljima pripovijedanja. To sve skupa pridonosi osjecaju cjelovitosti i pomaze

spoznavanju smisla Zivota.

1.3.7. Pripovijedanje price kao nastavna metoda

Proucavaju¢i literaturu moze se uocCiti da znanstvenici imaju razli¢ita misljenja o ulozi
pripovijedanja pri¢e u nastavi. Neki znanstvenici kazu da je pripovijedanje pri¢e pedagosko
sredstvo (eng. pedagogical tool) u obrazovanju (Abrahamson 1998, Landrum, Brakke i
McCarthy 2019), obrazovno sredstvo (eng. educational tool) (Neuhauser 1993), sredstvo za
poucavanje znanosti (Aguilar Cubillo 1 Alcantara Manzanares 2017), nastavno sredstvo (eng.
teaching tool) (Barbour 2015), sredstvo poucavanja djece (eng. a tool to teach children)
(Archibald 2008). Drugi znanstvenici smatraju da je pripovijedanje metoda poucavanja
(Andrews, Hull i Donahue 2009, Belet i Sibel 2010, Dujmovi¢ 2006, Gallagher 2011). Pristup
Odgoja u duhu ljudskih vrijednosti (OLJV) ima ciljeve koji se ostvaruju jedinstvenom
metodologijom koja se temelji na pet metoda poucavanja. Jedna od metoda poucavanja je i
pricanje prica (Auton 2009). Za Mutiarani 1 Izzah pripovijedanje price je jedna od
najkorisnijih tehnika za ucinkovito privlac¢enje mladih ucenika u proces ucenja, to je vrsta
nastavne metode (eng. a kind of teaching method) koja ucenicima moze pomoc¢i u znanju,
pismenosti, masti, stvaranju i kritickom razmisljanju, ali je 1 vazno sredstvo za poucavanje i
ucenje stranoga jezika (Mutiarani i 1zzah 2015). Tre¢i smatraju da je pripovijedanje strategija
poucavanja koja moze igrati vaznu ulogu: u pripremi ucenika za ucenje (Gillard 1996,
Williams 1991), u razvijanju komunikacijskih vjestina i njegovanju pozitivnih stavova (Juraid
i Ibrahim 2016) te u poveéanju kompetencija uéenika u svim podrué¢jima (Miller i Pennycuff

2008).

U ovome se radu pripovijedanje price odreduje kao nastavna metoda. Strucnjaci koji se bave
proucavanjem nastavne teorije 1 prakse ne mogu se sloZiti oko definicije nastavne metode. Od
mnogobrojnih definicija, ovdje se navode samo neke. Prema Rosandi¢u, metoda je naéin
spoznavanja koji se sastoji od sustava pravila i pristupa u proucavanju i otkrivanju pojava
(Rosandi¢ 2005). ,,Pojam nastavne metode obuhvaca strategiju i taktiku poucavanja, a sadrzi i
problem odabira onog $to se u danom trenutku treba poucavati, sredstva pomocu kojih se

doti¢no nastavno gradivo treba obraditi te redoslijed njegova prikazivanja“ (Broudy 1970
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prema Terhart 2001: 27). ,,U komunikacijski orijentiranim didaktikama metode su zajednicki
komunikacijski oblici u odasiljanju, dekodiranju, reguliranju, strukturiranju i destrukturiranju
svih informacija koje su u opticaju u nastavnom procesu® (Kujundzi¢ 1991: 91). U
Pedagoskoj enciklopediji nastavne metode su definirane kao nacini rada ucitelja i ucenika
pomocu kojih ucenici usvajaju znanja, umijeéa i navike, izgraduju svoj pogled na svijet i
razvijaju svoje sposobnosti (Pedagoska enciklopedija 1989). ,Nastavne metode su oblici i
postupci pomoc¢u kojih nastavnici u institucionalnim okvirima Skole usvajaju prirodnu i
drustvenu zbilju koja ih okruzuje® (Meyer 2002: 44). Nastavne metode omogucuju ucitelju
uspjesno poucavanje, a uceniku uspjesno ucenje, s time da su uvijek usmjerene na sadrzaje
koji su okrenuti odredenom cilju (Klafki 1985). Zastupnici komunikacijske didaktike Muzi¢
(1976) 1 Kujundzi¢ (1991) razlikuju tri osnovne skupine nastavnih metoda: verbalne, vizualne
1 prakseoloSke. S obzirom na to da metoda pripovijedanja spada u jednu od vrsta metoda
usmenog izlaganja (Tezak 1996), a metode usmenog izlaganja spadaju u verbalne metode,
valja nesto reci o verbalnim metodama. Kujundzi¢ verbalne metode dijeli na monoloske i na
dijaloske verbalne metode. Prema njemu, metoda pripovijedanja spada u monoloske ili
diseminativne metode umjetniCkoga diskursa. Umjetnicki literarni diskurs odlikuje
metaforicko kazivanje, usporedivanje i plasticno docaravanje onoga o ¢emu Se govori

(Kujundzi¢ 1991).

Prema Poljaku, metoda usmenog izlaganja (monoloska metoda) koristi se za verbalno
izlaganje nastavnoga sadrzaja pripovijedanjem, opisivanjem, obrazlaganjem, objasnjavanjem i

rasudivanjem (Poljak 1988).

Pripovijedanje price je vazna metoda, ne samo u nastavi Hrvatskoga jezika, nego i u nastavi
ostalih predmeta zbog toga Sto kroz taj, kako Genette (1972 prema Biti 1997) kaze
komunikacijski ¢in ulitelj namjerno persuazijski djeluje na uc¢enika. Odabiruéi prikladnu pricu
koju ¢e pripovijedati, ucitelj Zeli posti¢i to¢no odredeni cilj, dakle Zeli utjecati na u¢enikove
vrijednosti, stavove, uvjerenja i ponasanje. Takoder, ucitelj ¢e putem ove nastavne metode
najefikasnije djelovati na ucenika otkrivajuéi mu svrhu ucenja pojedinih sadrzaja.
Pripovijedanjem price, ucitelj ¢e nastojati povezati u¢enika sa ,,virtualnim iskustvom* koje ¢e
mu nadomjestiti nedostatak iskustva u stvarnome Zivotu. Prie ¢e premostiti taj jaz. S obzirom
na to da je poznato kako djeca sluSaju i doZivljavaju pric¢e, odabirom ove nastavne metode,
ucitelj unaprjeduje svoj odgojno-obrazovni rad. Price se ovdje pojavljuju kao posredni
saveznici uciteljima u ostvarivanju njihovih namjera i odgojno-obrazovnih ciljeva. S obzirom

na to da Beckmann (1980) kaze da metoda podrazumijeva nain nastave, odnosno put
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prenosSenja uvida i znanja, odnosno poucavanja pravilnoga ucenja, pripovijedanje pri¢e kao
metoda, upravo potvrduje ovu sintagmu. Beckmann takoder kaze da metoda treba ucenika
dovesti do plodonosnog susreta s odredenim sadrzZajima i pruziti mu pomo¢ pri njihovom
shvacanju i obradi (Beckmann 1980), sto se pripovijedanjem price uspjesno postize. Moze se
reci da je pripovijedanje pri¢e metoda koja je ,,prostor organiziranog ucenja koje integrira i
sadrzaje 1 izvore i iskustva (procese) ucenja i organizaciju i komunikaciju i socijalnu
interakciju" (Jelavi¢ 2008: 283). Prednosti te metode su u tome §to je ona interaktivna,
zahtijeva dvosmjernu komunikaciju, tj. aktivno sudjelovanje i ucitelja i ucenika koji u tom
uzajamnom odnosu uticu jedni na druge. Taj utjecaj vrsi se na tjelesnoj razini (oponaSanjem
gesti, mimike, itd.), na emocionalnoj razini (opustanjem, izazivanjem odredenih emocija,
poticanjem emocionalne pismenosti,...), na duhovnoj razini (prenosenjem drevnih mudrosti,
intuitivnim razumijevanjem poruke pri¢e) i na drustvenoj/socijalnoj razini (utjecajem na
stavove, znanje, motivaciju, ponasanje, socijalizaciju, iskustva, usvajanje jezika/pismenosti,
naina rjeSavanja problema...). Pravilnim odabirom pri€e, svojim kapacitetom za
pripovijedanje, voljom 1 Zeljom za pripovijedanjem ucitel] moze unaprijediti odgojno-

obrazovnu praksu i ovom metodom viSestruko djelovati i utjecati na svoje ucenike.

1.3.7.1.  Odredivanje pripovjedackoga kapaciteta ucitelja

Razumijevanje percepcije o pripovijedanju prica dozivljenom u djetinjstvu studenata —
buduc¢ih ucitelja, moze pomoc¢i u razumijevanju i predvidanju kako 1 koliko ¢e ti buduci
ucitelji rabiti pripovijedanje price u nastavi (Nguyen i sur. 2016a). Na to kako ¢e ucitelj 1 hoce
li se uopce sluziti pripovijedanjem u svojemu radu utje¢u njegova prethodna iskustva o
pripovijedanju, pa se moze rec¢i da su uciteljeva iskustva pripovijedanja u djetinjstvu sastavni
dio njegova kapaciteta za pripovijedanje pri¢a u nastavi. Prema Nguyen i sur. (2016a)
kapacitet neke osobe za pripovijedanje price sastoji se od Cetiriju dimenzija: intenziteta, vrste
price, utiska te preferencije pripovijedanja price i vierovanja. Dimenzija intenziteta pokazuje
ucestalost kojom su se nekoj osobi u djetinjstvu pripovijedale price. Dimenzija Vrsta price
otkriva koje su vrste pria najeSée pripovijedane ispitaniku u njegovom djetinjstvu.
Dimenzija utisak pokazuje ispitanikov odnos u djetinjstvu prema omiljenim pri¢ama, otkriva
prepricava li ispitanik sada u odrasloj dobi omiljene price iz djetinjstva drugima, pomazu li
price iz djetinjstva ispitaniku da se bolje nosi s teSko¢ama na koje nailazi sada u odrasloj dobi

te pomazu li te omiljene pri¢e u osnazivanju vrjednota koje su ispitaniku vazne. Dimenzija
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preferencije pripovijedanja price i vjerovanja pokazuje tko je ispitaniku najcesce
pripovijedao price u djetinjstvu, koju vrstu prica je ispitanik preferirao da mu se pripovijeda u
djetinjstvu te kakva su sadasnja vjerovanja, kao odrasle osobe, 0 tome koja je svrha
pripovijedanja. Uvidom u rezultate ispitivanja ovih Cetiriju dimenzija saznajemo koliki je
kapacitet ispitanika za pripovijedanje prica (Nguyen i sur. 2016a). Ukoliko je kapacitet
ucitelja za pripovijedanje prica veci, za pretpostaviti je da ¢e ucitelj ¢esce rabiti pripovijedanje
pri¢e u nastavi, da ¢e pri pripovijedanju biti sigurniji, opusteniji, da ¢e svojom uskladenoséu
verbalne i neverbalne komunikacije doprinijeti uvjerljivosti i ostvarenju svojih ciljeva u

nastavhome procesu.

1.3.7.2.  IstraZivanja o dobrobiti pripovijedanja price U nastavi

Klju¢ni zadatak ucitelja nije obraditi sadrzaje, nego pomo¢i ucenicima da razumiju ono §to

uce, da spoznaju zasto neSto uce te u ucenicima pobuditi Zelju za ucenjem.

Ucitelji su ti koji koriste¢i pri¢e u nastavnome procesu mogu ucenicima pomoci u
propitivanju 1 razumijevanju svijeta u kojemu zive, propitivanju sebe (svojega identiteta),
promisljanju o smislu zivota, istrazivanju, kreiranju, stvaranju, mijenjanju sebe i svijeta oko
sebe, mastanju. Pripovijedanje prica je komunikacijski model u nastavi i nastavna metoda
kojom ucitelj svoje ciljeve postize posredovanjem, uvodenjem nekih likova i njihovih
iskustava s kojima se ucenici identificiraju. Bit tog komunikacijskoga modela u nastavi je
persuazijsko djelovanje uclitelja primjenom pripovijedanja prica, a s ciljem povecanja
znatizelje, motivacije, samopouzdanja, smisla i razumijevanja, ali i na kraju konkretnih

obrazovnih u¢inaka koji se daju egzaktno mjeriti.

Ucenici vole slusati price 1 Cesto se poistovje¢uju s likovima iz pria koje sluSaju,
prozivljavaju njihova iskustva kao svoja ¢ime se u ucenika izaziva ili potie ,virtualno
iskustvo®. SluSanjem pric¢a ucenici razumijevaju uzrok i posljedicu 1 tako otkrivaju smisao.
Prica je medij pomocu kojega ucCenik upoznaje sebe, spoznaje svijet oko sebe 1 uci o
odnosima koji vladaju u tom svijetu, spoznajuci tako ucinkovite metode i obrasce ponasanja i
komuniciranja. ,,Stvarajuéi price, koriste¢i metafore, djeci pruzamo pojas$njenja i putokaze za
mnoge situacije u kojima se nalaze ili u kojima ¢e se naci. Bez posebnoga tumacenja, pustamo

da ih prica dotakne, ne analiziraju¢i, ostavljamo je da djeluje. Pritom je narocCito vazno da
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price, osim §to mogu sadrzavati pouku, sadrze i rjeSenje, ohrabrenje i smjernice za buduénost*

(Velicki 2013: 128).

Slusanjem prica, na zacudan nacin, uz puno veselja, masSte i uzivanja ucenici mogu steci
mnoge kompetencije koje se od njih ocekuju i to na mnogo lezerniji, bliskiji, u¢inkovitiji
nacin. Pri¢a pomaZe u¢enicima da lakSe izraze svoje osjecaje, da promijene svoje ponasanje,
steknu bolju samokontrolu, poboljSaju vjestinu slusanja, komunikacijsku kompetenciju,
pozornost, povecaju znatiZzelju, motivaciju, uklju¢enost u nastavni proces, poboljSaju svoje
kognitivne 1 motoricke sposobnosti, samopouzdanje i sigurnost. Pri¢e mogu aktivirati
ucenicke kreativne snage, mastu, nesputanost, igrivost, slobodu u izrazavanju, veselje i

humor.

Pripovijedanje pri¢e pomazZe u procesu ucenja i1 razumijevanja jer pojedinci bolje
razumijevaju jedni druge sluZe¢i se primjerima iz Zivota, a ne rabeci apstrakcije 1
generalizacije koje nemaju vezu sa zivotnim iskustvima. Naime, razmjenjivanje iskustava
medusobnim pripovijedanjem omogucuje pojedincima izgraditi most razumijevanja izmedu

sebe i drugih (Abrahamson 1998).

Bruner i Dewey ukazali su na pripovijedanje kao vaZzan dio unutar konstruktivistiCke
pedagogije koji omogucuje u¢enicima povezivanje prethodnih iskustava i znanja s novim
iskustvima, kako bi se dogodila sinteza i u¢enje (Bruner 1986, Dewey 1944). Stanley i sur.
kazu da je pripovijedanje pri¢e konstruktivisticki pristup poucavanja koje poti¢e duboko i

osobno uc¢enje (Stanley i sur. 2015).

Razlog vise za pripovijedanje prica djeci jest Sto posredovano iskustvo jezika dijete moze
dobiti iskljucivo putem osjetila za sluh (Velicki 2009). U usmenom pripovijedanju jezik je u
srediStu komunikacije. Da bismo mogli stvarati slike u svojemu umu, moramo cuti i slusati
jezik. Pripovijedanje razvija jezik i pismenost (Mottley i Telfer 1997, Tin, Nonis, Lim i Honig
2013).

Pripovijedanje price snazno poti¢e djeéju mastu. Montessori je naglasila da cilj pripovijedanja
price nije samo da dijete razumije, ili jo§ manje da zapamti, nego da dodirne mastu i odusevi
se do svoje najdublje srzi (Montessori 1989 prema Foster 2016). Montessori nije time Zeljela
negirati vaznost pamcenja, ali je Zeljela spojiti pricu s nadahnuéem. To je uenje sa srcem.
Snaga takve vrste uCenja je Cesto podcijenjena. Perrow (2010) istice iscjeljujuce svojstvo

prica. Kaze da tzv. terapeutske price pomazu radu ucitelja jer pomazu u reguliranju ponaSanja
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ucenika (od neravnoteze k ravnotezi), pomazu razvoju moralnosti, istinitosti, iskrenosti,
postovanju drugih, suradnji, zastupaju nenasilje, djeluju umirujuée na ucenike, pomazu u
ublazavanju /ili otklanjanju razli¢itih strahova ... Napominje da i samo iskustvo sluSanja
pric¢e, bez obzira na sadrzaj, moze biti iscjeljujuce, moze pomoci vratiti izgubljenu ravnotezu
ili osjecaj cjelovitosti u ucenika. Osim terapeutskog svojstva, Perrow naglasava da redovito
pripovijedanje u Skolama moze u ucenika aktivirati mastu i pomoc¢i u razvijanju i jaéanju

koncentracije koja se prenosi i na druge aktivnosti (Perrow 2010).

Pripovijedanje price razvija u djeteta vazne osobne 1 druStvene sposobnosti te pomaZe u
kognitivnom razvoju djece jer pobolj$ava usredotoCenost (koncentraciju) i paméenje, potice
vjestine kritickoga razmiSljanja te u¢i o drugim kulturama i1 drugim vremenima. Takoder,
utjeCe na druStvene znanosti, na jezik umjetnosti, matematiku i ostale znanosti (Stanley i

Dillingham 2009).

Predvidanje dogadaja u pri¢i i mogucnosti prepricavanja koje pruza pripovijedanje price
takoder ima velik utjecaj na unaprjedenje jezicne kompetencije, obogacuje djetetov rje¢nik i
razvija pismenost u djece. Slusajuci pripovijedanje, djeca razvijaju vjeStine kao S$to su
kreativnost i komunikacija. Pripovijedanje prie pristup je u ucenju usmjeren na ucenika

(student centered learning approach).

Ljudi, a posebno djeca, trebaju socijalne interakcije, poput iskustava pripovijedanja pri¢a koje
im pricaju roditelji, ucitelji 1 vrSnjaci kako bi ucili o svojim kulturama. Govoreni jezik je
temelj pismenosti, ali on je i1 snazan posredovatelj znanja 1 kulture (Foster, 2016). Kultura se
smatra kao kolektivno programiranje uma koje razlikuje pripadnike jedne skupine ili
kategorije ljudi od drugih (Hofstede i Hofstede 2001).

Istrazivanja su potvrdila da postoje bitno razli€iti odnosi izmedu istocne i zapadne kulture s
obzirom na iskustva pripovijedanja pric¢a u djetinjstvu, otpornosti i vrijednosti koje izrazavaju
odrasli. Studija koju su proveli Nguyen, Stanley i Stanley (2014) utvrdila je da se
pripovijedanje, kao pristup u u€enju usmjeren na ucenika ne koristi nasiroko u kineskim
ucionicama koje imaju tendenciju da budu manje kulturno raznolike i oslanjaju se viSe nego u
zapadnoj kulturi na pristup u uéenju usmjeren na nastavnika. Razlozi manjka pripovijedanja u
domu kineskih i vijetnamskih obitelji mogli bi biti kulturni ¢imbenici jer je percepcija u Aziji

da je uloga skole, a ne roditelja, opismenjavati djecu.

49



Stanley i sur. (2015) proveli su istrazivanje o odnosima izmedu pripovijedanja prica,
vrijednosti 1 otpornosti studenata na uzorku od 889 studenata nastavni¢koga smjera iz Cetiriju
drzava: Kine, Njemacke, SAD-a i Vijetnama. Rezultati su pokazali da su Amerikanci i
Nijemci kao djeca znacajno vise pricali i slusali price od Vijetnamaca i Kineza. Ispitanici koji
su izvjesStavali da imaju znacajna iskustva pripovijedanja prica u djetinjstvu, bili su otvoreni
za vrijednosti poput dobronamjernosti, samoregulacije i poticanja za ¢eSée pripovijedanje
prica radi poboljSanja otpornosti. S druge strane, ispitanici koji su izvjestavali da imaju manje
znacCajna iskustva pripovijedanja pri€a iz djetinjstva, a vole konzervativne vrijednosti poput
konformizma, tradicije i sigurnosti, rjede su pripovijedali price radi poboljSanja otpornosti
(Stanley i sur. 2015). IstraZivanje ukazuje na Cinjenicu kako je malo vjerojatno da ¢e se
studenti koji nisu imali znaCajna iskustva pripovijedanja pria u djetinjstvu sluziti
pripovijedanjem prica u vlastitoj nastavi ili da ¢e znati kako potaknuti i nauciti roditelje da u
obitelji ukljuce obiteljsko pripovijedanje (family storytelling) kako bi potaknuli razvoj
pismenosti (Stanley i Dillingham 2013).

Nguyen i sur. (2016a) takoder su proveli istrazivanje na studentima nastavnic¢kih fakulteta iz
Cetiriju drzava: Kine, Njemacke, SAD-a i Vijetnama zele¢i doznati kakva je njihova
percepcija o pripovijedanju pri¢e u promicanju pismenosti. Zeljeli su usporediti te percepcije i
saznati koje su kulturoloSke sli¢nosti 1 razlike. U istrazivanju je sudjelovalo 996 ispitanika.
Rezultati su pokazali da americki studenti, buduéi ucitelji, imaju najviSe iskustva
pripovijedanja prica u djetinjstvu. Takoder, rezultati su pokazali da americki i njemacki
studenti imaju znatno viSe iskustava pripovijedanja prica u djetinjstvu od vijetnamskih i
Kineskih studenata nastavni¢kih fakulteta. U zapadnoj kulturi, studenti - buduéi uéitelji,
izloZeniji su pripovijedanju u djetinjstvu od studenata u isto€noj kulturi te imaju razlicita
stajaliSta o ulozi pripovijedanja. U Kini je, unato¢ brojnim prednostima, pripovijedanje price u
poucavanju manje cijenjeno od akademskoga sadrzaja (Nguyen, Stanley i Stanley 2014).
Kineski i vijetnamski roditelji smatraju da je pripovijedanje price samo za vrticku djecu
(Nguyen i sur. 2016a). Rezultati ovoga istrazivanja pokazali su da su najc¢esci pripovjedaci u
djetinjstvu studenata izvan njihovoga doma bili ucitelji i to znatno ¢e$¢e medu Amerikancima
1 Nijemcima nego Kinezima i Vijetnamcima. Pripovijedanje price je pristup u ucenju koji je
usmjeren na uéenika te se on ¢esce i rabi u zapadnim obrazovnim sistemima koji se baziraju
na individualizmu, autonomiji i otvorenosti, za razliku od obrazovnih sistema u isto¢nim

zemljama koji su visoko centralizirani, usmjereni na ucitelja i na sluzenje pojedinca zajednici.
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Jedna od bitnih Kkarakteristika pripovijedanja je da ono stvara osje¢aj pripadnosti i
povezanosti. Obiteljske povijesti vazno su sredstvo kroz koje se stvara znaCenje 1 osjecaj
medugeneracijske sustine. Pripovijedanje povezuje prosla iskustva sa sadasnjima, a pruza
bogat izvor za emocionalno suocavanje i psihicku otpornost za suoCavanje sa Zivotnim
dogadajima. Istrazivaci (Duke, Lazarus i Fivush 2008, Kiser, Baumgardner i Dorado 2010,
Frude i Killick 2011) otkrili su kroz etnografska istrazivanja da znanja o obiteljskoj povijesti
kroz obiteljske price, posebno iz pripovijedanja clanova obitelji, mogu biti pokazatelj
sposobnosti osobe u savladavanju psihickih izazova. Ucenici koji su znali viSe o svojim
obiteljskim povijestima: imali su manju tjeskobu i probleme u ponaSanju, vece
samopoStovanje, unutarnju kontrolu, bolje djelovanje u obitelji i bolju obiteljsku povezanost
(Nguyen i sur. 2016a). Pripovijedanje moZe igrati vaznu ulogu u procesu razvoja pojedinca.
Istrazivanje Nguyen, Stanley, 1 Stanley (2014) je pokazalo da su najpopularnije price koje su
odrasli doZivjeli kao djeca bile osobne price, narodne price, knjizevne, vjerske 1 mijesane

pri¢e (Nguyen, Stanley, i Stanley 2014).

Strucnjaci za pisanje 1 Citanje govore da Citanje s razumijevanjem ovisi o jezi¢nim
sposobnostima razvijenim kroz pripovijedanje i druge usmene jezi¢ne aktivnosti koje se
razvijaju od rodenja. Price osiguravaju trajni mentalni rast i stimulaciju. Pripovijedanje nije
isto §to i ¢itanje price s djetetom (Stanley i Dilligham 2009). Citanje i pripovijedanje price
dva su razli¢ita kognitivna procesa. Pripovijedanje price povezuje se s desnom stranom mozga
gdje su holisticke, vizualne i odnosne obrade, dok se Citanje i1 pisanje povezuju s lijevom

stranom mozga koja je vise zaduzena za linearno, logicko, segmentirano i mehanic¢ko (Schlain
1998).

Thomas i Mikesell navode sljede¢e prednosti pripovijedanja: neposrednost, relevantnost,
svestranost, nema vizualnih podrazaja koji bi mogli ograniciti konceptualizaciju i prisutan je
kontakt o¢ima. Autorice naglasavaju da su pri¢e dinamic¢an medusobni susret - ideja, misli i
akcija pripovjedaca koji ih stalno oblikuje prema slusateljevim reakcijama (Thomas i Mikesell
1980). Pripovjedaceve oblike (modele) verbalnoga ponasanja slusatelji mogu lako oponasati,
Sto omogucuje pripovjedacu da, u svakom trenutku, ima neposredni doticaj s njima. Budu¢i
da je u nastavnome procesu uditelj taj koji je pripovjedac, on moze pratiti neposredni u¢inak

price na slusatelje/uc¢enike privlaceci njihovu pozornost.

Stanley i Dillingham (2009) kazu da je Citanje teksta formalnije od govora. Buduéi da

Citatelj/ucitelj ima knjigu u rukama, ima mnogo manje mogucnosti za pokret tijela i kontakt

o1



o¢ima sa slusateljima/ucenicima. Za razliku od toga, pripovijedanje price u nastavi Cesto
ukljucuje improvizacije i sudjelovanje ucenika. Pri pripovijedanju, u¢enici pomazu stvoriti
pricu. Vise je vjerojatno da ¢e pripovjedac/ucitelj uljepsati pricu pomoc¢u mimike lica, pokreta
tijela, rekvizita i sudjelovanja publike/uCenika. Pripovijedanje je viSe - Senzorno mijesanja
emocija i poticanje maste. Sadrzaj i nacin pripovijedanja lako je modificirati kako bi se
zadovoljile potrebe ucenika. Ista pri¢a moze biti ispripovijedana vrlo razli¢ito ovisno o dobi
ucenika koji ju slusaju. Pripovijedanje moze ponuditi nove ideje, obogatiti komunikaciju,
prenijeti teSki sadrzaj 1 istraziti kulture uc¢inkovitije od ¢itanja naglas. Perrow naglaSava da se
prica prenosi pripovijedanjem mnogo osobnije nego citanjem. Kaze da se prilikom
pripovijedanja pripovijedac izravnije povezuje sa slusateljstvom putem pogleda, gesta, glasa i
neposrednosti. Slobodniji je u izraZavanju jer nije sputan tiskanim tekstom, a njegove rijeci
poticu sluSatelje na stvaranje mentalnih slika price. Pripovjedacevo lice, glas, tijelo 1 osobnost

pomazu prenijeti ugodaj i smisao price (Perrow 2010).

Isbell 1 sur. (2004) istrazivali su koji naCin prezentiranja prica vise pridonosi ucinkovitu
razumijevanju prica i razvoju jezika u djece dobi od tri do pet godina: pripovijedanje prica ili
Citanje prica naglas. Rezultati istraZivanja pokazali su da oba naina (pripovijedanje prica i
Citanje prica naglas) imaju pozitivne uclinke na usmeno izrazavanje. Pokazalo se da
pripovijedanje prica u€inkovitije djeluje u razumijevanju prica, a ¢itanje pri¢a naglas djeluje
na poboljSanje sveukupnoga jezicnoga izrazavanja djece. Autori su naglasili da pripovijedanje
prica potiCe vizualnu mastu djece te je osobnije iskustvo nego Citanje. ZakljuCuju da je
pripovijedanje prica ucinkovita Strategija za razvijanje vjeStine sluSanja i aktiviranje ucenika

(Isbell i sur. 2004).

Hemmati, Gholamrezapour i Hessamy (2015) proveli su istrazivanje o u¢inku pripovijedanja
pri¢a i glasnoga cCitanja prica na vjestine sluSanja i na sluSanje s razumijevanjem u iranskih
ucenika. Oba nacina iznoSenja prica pokazala su pozitivne rezultate kako o slusanju, tako o
razumijevanju, no pokazalo se da je pripovijedanje prie polu¢ilo znatno bolji uéinak u
slusanju i razumijevanju pric¢a negoli glasno Citanje prie. Rezultati istrazivanja pokazali su da
pripovijedanje pric¢a bolje povezuje ucitelja i ucenike, tj. pripovjedaca i slusatelje, jer ucitelj
ne mora drzati knjigu u ruci 1 Citati, nego moze slobodno hodati 1 gestikulirati, sluziti se
mimikom i tako se izravno obracati u€enicima. Zbog svih tih razloga, ucenici mogu biti

pazljiviji slusatelji i usredotociti se na pricu (Hemmati, Gholamrezapour i Hessamy 2015).
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Prica u kojoj se dogadaji nizu jedan za drugim ima velik utjecaj na ucenje upravo stoga Sto
pri¢a u svojemu jednostavnom obliku povezuje uzroke i posljedice. A to je upravo nacin

kojim ljudi misle.

Pripovijedanje price misaono i emocionalno ukljucuje i aktivira ucenike. Poruke koje prica
Salje u€enicima/slusateljima snazno djeluju na njihov moralni razvoj. S obzirom na to da je
ucitelj taj koji pripovijeda pricu, on kroz pripovijedanje price dijeli svoje emocije s ucenicima,
ali 1 ucenici dijele svoje emocije s uciteljem Sto rezultira veCom povezanoscéu ucitelja 1
ucenika. Hinson prepoznaje vaznost pripovijedanja u izgradnji osobne veze povjerenja i
postovanja medu ucenicima i nastavnicima, a u¢inak ima i na upravljanje razredom (Hinson
2010 prema Vitali 2016). Marija Bratani¢ kaze da o kvaliteti komunikacije na nastavnome
satu uvelike ovisi razumijevanje 1 zadovoljstvo ucenika (Marija Bratani¢ 1991). Upravo
pripovijedanje pri¢e unaprjeduje komunikaciju na nastavnome satu, Sto se reflektira na
razumijevanje 1 zadovoljstvo ucenika, a time 1 ucitelja. Rabeci pripovijedanje price u
nastavnome procesu, ucitelj ukljucuje ucenike i potice dvosmjernu komunikaciju te na taj

nacin doprinosi ostvarenju svrhe pedagoskog procesa.

Moze se reci da je pripovijedanje ¢in uzajamnog djelovanja, u kojemu ucitelj djeluje na
ucenike, ali 1 u€enici na ucitelja. Osluskuju¢i fizicke 1 psihicke reakcije uc¢enika na pricu,
ucitelj moze mijenjati pricu kako bi zainteresirao ucenike 1 odrzao njihovu pozornost.
Uciteljeva je odgovornost kao pripovjedaca da stvori ugodnu atmosferu, pruzi svojim
pripovijedanjem sigurnost, optimizam, ucenje i rast u¢enicima, kao i da svojim nastupom i
pripovijedanjem bude pozitivan model ponasanja. Pripovijedanjem price ucitelj prenosi i
svoja stajaliSta koja utje¢u na uéenike. Zato je odgovornost ucitelja velika. Mora pazljivo
odabirati pri¢e koje ¢e pripovijedati ucenicima i paziti koje ¢e osobne stavove kroz tu pri¢u

prenijeti.

1.3.7.3.  Istrazivanje Karol Visinko provedeno u Republici Hrvatskoj na temu

recepcije i interpretacije djecje price

U Republici Hrvatskoj Karol Visinko (2005) bavila se istrazivanjem recepcije 1 interpretacije

djecje price u periodu od 1997. do 2004. godine. Ovdje se navode samo rezultati istrazivanja

koji se odnose na pripovijedanje price jer su ti rezultati znacajni za temu ovoga rada.
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Istrazivanje je obuhvatilo 1049 ispitanika od ¢ega 52 ucitelja, 60 odgojitelja, 244 roditelja
predskolske djece, 278 roditelja osnovnoskolske djece, 315 ucenika osnovne Skole te 100
studenata, buduc¢ih ucitelja. Od 1049 ispitanika, njih 83% izjasnilo se da su im u djetinjstvu
njihovi stariji kazivali price, dok je 17% ispitanika odgovorilo da im u djetinjstvu njihovi
stariji nisu kazivali prie. Na pitanje o navikama da svojemu djetetu kazivaju price, roditelji
predskolske i skolske djece te studenti koji imaju to iskustvo u razli¢itim zivotnim prilikama
odgovorili su da su navikli kazivati ili su kazivali pri¢e ¢esto (31%), katkad (47%), rijetko
(16%), nikad (6%). Gotovo svi ispitanici su naveli da su im price kazivali ili ¢itali najcesce
roditelji, baka, djed, starija sestra, teta u vrtiCu ili uditelj. Prema odgovorima ucenika, u
obitelji su mame te koje su najcesce kazivale i Citale price (64%), potom bake (38%), slijede
tate 1 tete u vrticu (16%) te djedovi 1 starije sestre (7%). Rezultati istrazivanja su pokazali da
ipak postoje generacijski uvjetovane razlike. Roditeljima, starijim uciteljima i odgojiteljima u
djetinjstvu su vise kazivali nego Sto su im ¢itali pri¢e dok se mladim ispitanicima, osobito
studentima 1 u¢enicima ipak vise Citalo, iako im se 1 kazivalo. Ispitanici su izjavili da se rado
sjecaju pric¢a koje su izmisljali oba roditelja, otac, djed, mama, sjecaju se pri¢a o djedovim i
bakinim dozivljajima iz djetinjstva te narodne ili biblijske pri¢e koje su prepricavale mama i
bake. Oko 30% roditelja je izjavilo da svojoj djeci pri¢aju pri¢e koje su i sami sluSali u
svojemu djetinjstvu ili pri¢aju price iz svojega zivotnog iskustva ili sami stvaraju nove price.
Neki roditelji istakli su vaznost pri¢e u poucavanju djece. Roditelji mladi od 38 godina izjavili
Su da djeca najradije prihvacaju pri¢anje (29%), zatim gledanje videosnimke/filma (28%), a
tek na tre¢cem mjestu Citanje (26%). Istrazivanje je pokazalo da neke roditelje odusevljava ali
katkada i plasi Sto njihova djeca poistovjecuju pricu sa svijetom stvarnosti kojoj pripadaju:
dogadaje i likove iz Zivota usporeduju s dogadajima i likovima iz prica te katkad bivaju
razoCarana. Ti roditelji se boje da njihova djeca nece razlikovati stvarnost od pri¢e pa
zahtijevaju isklju¢ivo bavljenje realisticnom pricom. IstraZivanje je takoder pokazalo da je
nuzno educirati roditelje o vrijednostima i vaZnosti bajki 1 pri¢a u razvoju djeteta kao i U

zivotu Covjeka.

Djeca pokazuju zanimanje za priu na nacin da ponovno Zele Cuti pricu, ¢esto postavljaju
pitanja u vezi sa sadrZajem price, pokuSavaju prepricavati pricu iako se to od njih ne trazi.
Poneka djeca u prepricavanju price unose svoje stvaralacke promjene: mijenjaju svrSetak
price, uvode novi lik, usporeduju s likovima iz drugih prica i sl. U ovome, Visinko prepoznaje
djecju kreativnu 1 radosnu igru u jezicnome izrazavanju. Ucitelji i odgojitelji trebali bi

odabirati pri¢e koje imaju umjetnicku vrijednost, trebali bi posjedovati teorijska znanja o
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djecjoj pri¢i i njezinu razvoju te pratiti osim starijih naslova i suvremenu djecju pricu. Mnogi
ucitelji i odgojitelji smatraju da su u vrijeme njihova Skolovanja pri¢e bile zanimljivije,
razumljivije 1 primjerenije djeci nego Sto su to danas. Misle da se izgubilo mnogo od prisnosti
izmedu ucitelja i djece koja se, izmedu ostaloga, odrzavala i pripovijedanjem. IstraZivanje je
pokazalo da ucitelji rabe pricu najce$¢e kao odgojno sredstvo. Svojim nadinom vodenja
ucenika svijetom pric¢e zadovoljno je 56,6% ucitelja, 6,6% nije zadovoljno dok 36,8% ucitelja
ne zna jesu li zadovoljni svojim nac¢inom vodenja ucenika svijetom price. UcCitelji s manje
godina radnoga iskustva na postavljeno pitanje odgovaraju ne znam ili nisam zadovoljan
ceSce nego ucitelji koji dulje rade u nastavi. Ucitelji koji dulje rade u nastavi zadovoljniji su
svojim nac¢inom rada. S gledista stupnja obrazovanja, kod ucitelja sa zavrSenim visokim
obrazovanjem odgovor ne znam gotovo se ne pojavljuje, a odgovor nisam zadovoljan potpuno
izostaje. Rezultati su pokazali da ucenici viSe vole da im se pri¢e kazivaju (37,1%), nego
¢itaju (26%). Ucenici u pricama vole dogadanje koje prati ponajprije humor i radost (67,3%).
Ucenici do Sestoga razreda zainteresirani su za prie o prirodi 1 Zivotinjama (69,5%) te za

price koje se tematsko-motivski odnose na igru 1 zabavu, a likovi su djeca i zivotinje (60,6%).

Ovo istrazivanje je pokazalo da ucenici vole pripovijedanje, da su se pojavile neke
generacijski uvjetovane razlike, tj. da se ipak u djetinjstvu roditelja, starijih ucitelja i
odgojitelja viSe kazivalo nego Citalo pri¢e dok se mladim ispitanicima, osobito studentima i
ucenicima ipak viSe Citalo, iako im se 1 kazivalo. Ucitelji s visSe godina radnoga staza su
zadovoljniji svojim naCinom vodenja ucenika svijetom pric¢e, dok ucitelji s manje godina
radnoga staza ¢eS$¢e na postavljeno pitanje odgovaraju ne znam ili nisam zadovoljan. Rezultati
ovoga istrazivanja ukazuju da je potrebno ispitati kapacitet za pripovijedanje price studenata
uciteljskih fakulteta, mladih i starijih ucitelja te na temelju rezultata utvrditi postoje li
generacijske razlike u kapacitetu ucitelja za pripovijedanje prica u nastavi. Na temelju
dobivenih rezultata trebalo bi naéiniti plan za unaprjedenje kapaciteta za pripovijedanje price

u skladu sa skupinom ucitelja kod koje se pokazao nizi kapacitet za pripovijedanje.
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2. OBRAZOVNA KOMUNIKOLOGIJA

Obrazovna komunikologija je grana komunikologije koja se bavi komunikacijom u procesu
obrazovanja. ,,Suvremeno obrazovanje ne moze ostati samo na individualnoj i predmetnoj
kompetenciji ucitelja nego ukljucuje i socijalnu kompetenciju kao sposobnost razumijevanja
ucenika, osjetljivost za njihove potrebe i Zelje, sposobnost razboritog postupanja u odnosima,
uvazavanje razlika, osposobljenost za timski rad, te kvalitetnu komunikaciju* (Zrili¢ 2010:
234). Komunikacija je presudna kako u obrazovanju, tako i u odgoju. Kaze se da nema odgoja
bez dobre komunikacije (Brajsa 1994, Bratani¢ 1993, MuSanovi¢ 1 Luka$§ 2011, Poli¢ 1997).
Kvalitetna komunikacija izmedu ucitelja 1 uCenika utjeCe na njihovu interakciju 1 bolju
medusobnu povezanost, a dobra interakcija 1 bolja medusobna povezanost rezultirat ce

uspjesnijim odgojem.

2.1. Definiranje komunikacije

Za razvoj ¢ovjeka od pradavnih dana do danas zasluzni su u prvom redu rad i govor. Ve¢ je
1909. americki psiholog Cooley rekao da je komuniciranje ,,mehanizam s kojim ljudski
odnosi egzistiraju i razvijaju se; ovaj mehanizam ukljucuje u sebe sve simbole duha zajedno
sa sredstvima njihovog transmitiranja kroz prostor i njihovo odrzavanje u vremenu. Taj
mehanizam ukljucuje kao sredstvo transmitiranja simbola duha — izraz lica, stavove, gestove,
ton glasa, rije¢i izgovorene, napisane, Stampane...“ (Cooley 1909 prema Plenkovi¢ 1993: 71).
Petar definira komunikaciju kao prijenos ideja, misli, stavova i informacija od izvora do
primatelja (Petar 2008). Za Weick i Browning komunikacija je proces prenosenja poruke od
jedne osobe do druge (Weick i Browning 1986). Prema Fox komunikacija ima klju¢nu ulogu
u stvaranju povoljnih ili nepovoljnih dojmova o pojedincu ili organizaciji, a komunikaciju
(lat. communicare - uciniti opéim) Fox definira kao razmjenu informacija, ideja i osjecaja
verbalnim i neverbalnim sredstvima, prilagodenu drustvenoj prirodi situacije, tj. situacijskom
kontekstu (Fox 2001). Ljudi u komunikaciji, bez obzira na situaciju ili kontekst, pokusavaju
nekoga uvjeriti, obavijestiti ili zabaviti, $to zna¢i da ljudska komunikacija uvijek ima svoju
svrhu, cilj (McDaniel, Samovar i Porter 2012). Komunikacijska kompetencija vazna je za

ljude upravo zato $to je ona mjerilo kvalitete meduljudskih odnosa (Spitzberg i Cupach 1984).
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Komunikacijski proces pocinje kada posiljatelj oblikuje misao ili razmislja §to ¢e i kako ¢e
reéi, tj. izrazava svrhu u obliku poruke. Kathleen K. Reardon naglasava da se sve poruke
sastoje od nizova simbola. Simboli mogu biti: rije¢i, geste, slike, zvukovi ili pokreti,
uporabljivi stoga S§to se ljudi vise ili manje slazu u pogledu objekata, zbivanja i osje¢aja na
koje se ti simboli odnose (Reardon, 1998). Dakle, komunikacijski proces pocinje slanjem
poruke, bilo verbalno ili neverbalno, bilo da smo svjesni da Saljemo neku poruku ili toga
nismo svjesni. Komuniciranje ide od izvora, tj. poSiljatelja do primatelja. Poruka se kodira.
Kodiranje je oblikovanje misli u govorene ili pisane rijeci. Te se kodirane poruke (npr. rijeci
koje su kodovi ili simboli za misli) prenose do primatelja glasom, pismom, videozapisom ili
kakvim drugim kanalom. Da bi primatelj shvatio poruku, mora ju dekodirati, tj. razumjeti i
objasniti. Michael J. Rouse i Sandra Rouse definiraju dekodiranje kao ,interpretiranje
kodirane poruke pri cemu se simbolima (zvukovima, rije¢ima) pripisuje 1 iz njih izlucuje
smisao kako bi poruka postala shva¢ena. Sto je veée podudaranje smisla poslane i primljene
poruke, to je komunikacija uspjeSnija“ (Rouse i Rouse 2005: 43-44). U tom modelu
komunikacije poruka je objekt koji se prenosi od jedne osobe do druge. To je prenosenje
znacenja od jedne osobe na drugu. Uspjesnost komunikacije ovisi i o tome da taj prijenos
poruke tece neometano. Noviji modeli komunikacije poruku ne dozivljavaju kao staticnu vec
kao neSto Sto primatelj moze lako preoblikovati. Ti modeli komunikacije komunikatorima
pridijevaju ,aktivnost predvidanja® (Kelly 1955) ili prema Dervin (1983) nadimak
,proizvodac¢i zna¢enja“ (sve prema Reardon 1998). Primatelji selekcioniraju i preoblikuju
poruke na osnovi svojih potreba i1 zelja, a znacenja koja ¢e iz njih izvesti pod utjecajem su
povezivanja ili integracije s prethodnim iskustvom, kao i njihovih potreba i oc¢ekivanja
(Reardon, 1998).

,Poruke se oblikuju na osnovi akumuliranog znanja o redanju simbola na gramaticki ispravan

nacin, jednako kao i na osnovi znanja o tome kada i kome te poruke mozemo uputiti®

(Reardon, 1998: 18).

Baki¢-Tomi¢ smatra da se u€inkovita komunikacija prepoznaje prema pet ¢imbenika, tj. kada
je poruka ,ispravno kodirana, kada je uspjesno izvrSen prijenos poruke, kada je poruka
ispravno dekodirana, kada primatelj poruke ispravno interpretira i razumije poruku* (Bakic-
Tomi¢ 2003: 67). Drugim rije¢ima, komunikacija je uspje$nija Sto je vec¢e podudaranje smisla

poslane i primljene poruke.
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Kada je poruka primljena, dekodirana i interpretirana i kada se oblikuje odgovor, posiljatelj 1

primatelj mijenjaju polozaj. Sada primatelj, nakon $to je primio poruku, postaje posiljatelj koji

oblikuje, kodira i $alje odgovor, odnosno povratnu informaciju. Upravo povratna informacija

¢ini da taj proces postaje razgovor ili dvosmjerna komunikacija (Rouse i Rouse 2005). Cesto

primatelj povratno izvje$¢uje posiljatelja kako je dekodirao poruku te provjerava podudara li

se primljena poruka s porukom koju je odaslao posiljatelj. To se naziva povratna obavijest
feedback (von Thun 2001).

Ukupni komunikacijski uspjeh sadrzava vjestinu govora, slusanja, Citanja i pisanja. OSO

¢esto ima unaprijed formiran stav o neCemu 1 jasno je da taj stav utjece na komunikaciju

ba

te

osobe. Isto tako, postoji ograni¢enje u komunikacijskoj aktivnosti kada je u pitanju domena

znanja o nekoj temi. Tesko je komunicirati o sadrzaju kojega se nedovoljno poznaje.

2.2. Zaprjeke i problemi u komunikaciji

2.2.1. Kongruentne i inkongruentne poruke

Poruke koje posiljatelj Salje primatelju mogu biti kongruentne i inkongruentne.
Kongruentne su poruke one kod kojih se sadrzajni aspekt poruke podudara s nejezicnim
aspektima (bojom glasa, naglaskom, visinom glasa, mimikom, gestama...). Mogli bismo
re¢i da su takve poruke iskrene. Za razliku od kongruentnih poruka, kod inkongruentnih
poruka sadrzaj poruke ne podudara se s nejezinim aspektom poruke. Posiljatelj govori
jedno, a govorom tijela (mimikom, gestama), bojom glasa, na¢inom izgovora, visinom
glasa moze pokazivati sasvim drugo. Takve poruke upuéuju na neiskrenost. Inkongruentne
poruke su vrlo zbunjujuée za primatelje. Narocito je o tome vazno povesti racuna u skoli u
radu s ucenicima. Zbunjujuc¢e poruke ucitelja stvaraju zbrku u ucenika. Ucenici ne znaju
kako pravilno dekodirati takve poruke. Na taj nac¢in moze do¢i do mnogih nesporazuma na
sadrzajnoj razini, ali i na odnosnoj razini izmedu ucditelja/posiljatelja i ucenika/primatelja
poruke. Inkongruentne poruke stvaraju zbrku i nesigurnost, traze se pojas$njenja, ukoliko
nema pojasnjenja, slijedi negodovanje, neprijateljstvo ili povlacenje (Leathers 1979).

Nedosljedne 1 dvosmislene poruke utjeCu na konfuziju i tjeskobu/napetost kod ucenika
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(Volkmar i Siegel 1979). Ucitelji bi trebali paziti da njihove poruke ne budu proturje¢ne,

ve¢ da budu uskladene, dosljedne, jasne, potpune i razumljive.

2.2.2. Sum u komunikaciji u obrazovanju

Sum je sve ono §to prekida ili iskrivljava poruku te ometa prijenos i primanje kodirane poruke
(Rouse i Rouse 2005). Sum moZe nastati na bilo kojem mjestu u komunikacijskom procesu.
Sumovi mogu biti fizicki/tehnoloski problemi i problemi ljudskoga podrijetla. Rouse i Rouse
(2005) navode da se smetnje u komunikaciji uglavnom odnose na tehnoloske probleme u
komunikaciji (fizicke Sumove), a zaprjeke na probleme ljudskoga podrijetla. Fizicki Sumovi,
tj. tehnoloski problemi mogu uklju¢ivati kvar, smetnje na mobilnom telefonu, loSe fotokopije,
nedostatak prigodne opreme, buku i drugo. Problemi ljudskoga podrijetla mogu biti
psiholoski, sociokulturni i organizacijski. U psiholoske Sumove/zaprjeke u komunikaciji
spadaja problem filtriranja informacija koji se dogada kada ljudi ne sluSaju pozorno poruke i
ne Citaju pozorno te pogrjeSna osobna percepcija koja ljudima unaprijed prijeci prihvacanje
poruke prenesene komunikacijom. Manjkavo pamcenje te loSe slusanje su takoder psiholoske
zaprjeke koje rezultiraju neuspjeSnom komunikacijom. Emocije mogu predstavljati psiholoske
zaprjeke u komunikaciji u situaciji kada je bilo koji sudionik u komunikaciji pod psihi¢kim
pritiskom, pod utjecajem straha, ljutnje ili nervoze. U psiholoske Sumove takoder spada
govornikovo sluzenje jezikom koji je sugovornicima nerazumljiv, sugovornikova
neusredotoCenost ili nezainteresiranost za razgovor, govornikova previsoka oc¢ekivanja od
sugovornika, unaprijed negativan stav prema sugovorniku, socijalna anksioznost te
manipuliranje sugovornika. Sociokulturne zaprjeke mogu biti drustvene norme i kulturna
obiljeZja kulture u kojoj ljudi sudjeluju. Grupno miSljenje moze postati jedna od
sociokulturnih zaprjeka. To se dogada kada postivanje drusStvene norme ili Zelja za
postizanjem konsenzusa u grupi nadjaca odluku koja je u najboljem interesu grupe. Sljedeca
moguca sociokulturna zaprjeka odnosi se na sukob vrijednosti i uvjerenja. Svaka kultura ima
svoje vrijednosti i1 uvjerenja koje treba poznavati i poStovati ukoliko se Zeli uspje$no
uzajamno komunicirati. Neuspjela komunikacija moZe biti posljedica nepoznavanja i
nepostovanja temeljnih vrijednosti i normi neke kulture Sto moZe dovesti do napetosti i
sukoba. Stereotipi 1 etnocentrizam takoder spadaju u sociokulturne zaprjeke. Etiketiranje

pojedinca na temelju njegove pripadnosti nekoj skupini te na temelju toga predvidanje
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njegovoga ponasanja spada u stereotipe koji zajedno s etnocentrizmom — veli¢anjem vlastite
kulture kao superiorne ostalim kulturama vodi predrasudama i diskriminaciji. I na kraju, jezik
i zargon mogu postati sociokulturna zaprjeka naroCito ako se komunikacija odvija na
razli¢itom jeziku. Ponekad, kada se komunikacija odvija na istome jeziku, jezik moze biti
zaprjeka u komunikaciji zbog statusnih i klasnih razlika ljudi koji se sudjeluju¢i u
komunikaciji razli¢ito sluze tim jezikom. Ljudi razli¢itih profesija koriste razli¢iti Zargon koji
ostali ljudi ne razumiju pa tada koriStenje Zargona takoder moze postati zaprjeka u
komunikaciji. U organizacijske zaprjeke spada preopterecenje ljudi razli¢itim informacijama
kao 1 konkurencija poruka koje se natjeCu za Sto vec¢u pozornost ljudi. Iskrivljavanje
informacija je organizacijska zaprjeka koja moZe biti izuzetno opasna za organizaciju, ali 1 za
pojedinca, kao $to to moze biti i filtriranje poruka te slanje kontradiktornih poruka. Nadalje, u
organizacijske zaprjeke spada i nepovoljna komunikacijska klima u organizaciji, razlike u
statusu zaposlenih te strukturalni problemi kojima se onemogucava protok informacija/poruka

1 uspje$na komunikacija.

Prema Velimiru Sri¢i, problemi koji se mogu javiti u komunikacijskom procesu su:

1) problemi procesa komuniciranja (slanja ili primanja poruka, kodiranja ili dekodiranja,
problemi medija ili problemi povratne veze)

2) fizicke zapreke (pretih govor, nerazgovjetan govor....)

3) problemi razumijevanja poruka (semanticki nesporazumi)

4) psiholoske zapreke u komuniciranju (strahovi, Zelje, o¢ekivanja, kulturni, zdravstveni,

odgojni i osobni problemi) (Sri¢a 1995: 184-185).

Moze se re¢i da su Sumovi u komunikaciji u obrazovanju svakodnevna pojava. Ovdje su
spomenute samo neke tehnoloske smetnje i ljudske zaprjeke kao podvrste Suma, a koje su

vazne u obrazovanju.

Fizicki/tehnoloski Sumovi, naprimjer, mogu biti: neoCekivana zvonjava mobitela usred sata,
kvar na kompjutoru, zvukovi nastali pisanjem krede po plo¢i, Skripanje parketa pri hodanju

ucionicom, zvukovi nastali pomicanjem klupe ili stolice po parketu, buka izvan ucionice itd.

Psiholoski Sumovi U uditelja mogu biti: neusredotoCenost, umor, neraspolozenje, nervoza,
okupiranost osobnim problemima, loSe zdravstveno stanje, ljutnja, sluZzenje nerazumljivim
jezikom prilikom izlaganja sadrzaja, pogresna percepcija ucenika, previsoka ocekivanja od

ucenika i drugo.
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Psiholoski Sumovi koji se mogu javiti U ucenika su: tuga, trema, nerazumljiv govor, smijanje
za vrijeme sata, nadvikivanje u razgovoru, umor, neusredotofenost, nezainteresiranost za

razgovor, nepaznja, strah, ljutnja, nervoza itd.

2.2.3. Prevladavanje zaprjeka u komunikaciji ucitelj — ucenik

Ucitelji, komunicirajuci s uenicima na odgovarajuci na¢in mogu utjecati na mnoge zaprjeke
u komunikaciji. Mogu smanjiti odredenu vrstu buke koja utjeCe na razgovor u ucionici (npr.
ucenicko nadvikivanje u razgovoru, smijanje, neprimjereno ispustanje glasova, zvonjava
mobitela i dr.) boljim nadziranjem discipline u ucionici postavljajanjem jasnih pravila i
sankcija za krSenje istth. Mogu prilagoditi svoja ocekivanja ufenikovim moguénostima,
smireno razgovarati u situaciji kada je netko od u€enika prestrasen, ljut ili nervozan. Ucitelji
se mogu ucenicima obracati govorom koji je dovoljno glasan, slati poruke koje su jasne,
razumljive 1 nedvosmislene te traziti povratne informacije o tome jesu li u€enici razumjeli
znacenje poruke. SluSajuéi povratnu informaciju, uéitelji ¢e prema potrebi dopuniti poruku ili
ispraviti dio poruke koji je pogresno shvac¢en. U komunikaciji s uéenicima ucéitelji moraju biti
iskreni, precizni, vjerodostojni, otvoreni za razli¢ita misljenja, moraju kontrolirati ono $to
govore, postivati dogovor, ali 1 zahtijevati od ucenika to isto. Mogu s u€enicima razgovarati o
njihovim strahovima, zeljama, ocekivanjima te im na taj nacin, barem djelomi¢no, pomo¢i u
prevladavanju nekih strahova, nervoze, u smanjenju pritiska zbog prevelikih ocekivanja
odraslih itd. I ucitelji imaju svoje strahove, zelje, oCekivanja, zdravstvene i osobne probleme.
Da bi mogli u¢inkovito upravljati disciplinom u razrednom odjelu i prevladati zaprjeke koje
se javljaju u komunikaciji s uéenicima, ucitelji trebaju osnaziti sebe. Trebaju osvijestiti svoje
slabosti 1 snage te nauciti prevladati svoje slabosti, a konstruktivno koristiti svoje snage. U
tome im mogu pomo¢i prijatelji, obitelj, struni suradnici u Skoli, stru¢ne edukacije, itd.
Utitelji koji brinu o sebi, zadovoljniji su i imaju viSe energije za rad s uéenicima. Simié-Sasi¢,
Klarin i Lapi¢ kazu da su zadovoljni ucitelji sposobniji angazirati se na odgovoran, pozitivan i
konzistentan na¢in u interakciji s djecom te da pozitivnije utjeéu na ucenike (Simi¢-Sasic,
Klarin i Lapi¢ 2011). Takvi uéitelji mogu jasnije sagledati kakva je komunikacija izmedu njih

i ucenika te pravovremeno reagirati i sprije¢iti neke zaprjeke u toj komunikaciji.

Pripovijedanje prie jedan je od naina kojim ucitel] moze privuéi pozornost ucenika,

zainteresirati ucenike za razgovor, razvijati kulturu govorenja i strpljivog slusanja drugoga,
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razvijati slobodno iskazivanje osjecaja, misljenja i dozivljaja, poticati mastu ucenika, aktivno
sudjelovanje, logi¢ko i kriticko misljenje, unaprijediti odnose izmedu ucenika, poboljsati
disciplinu u razredu te ublaziti neke kulturne, odgojne i osobne probleme ucenika.
Pripovijedanje pri¢e umiruje i slusatelje/u¢enike i samog pripovjedaca/ucitelja. Doprinosi
vedrijoj 1 opustenijoj atmosferi u ucionici $to smanjuje napetost, strah i nervozu i u ucitelja i u
ucenika. Smanjenjem napetosti i nervoze, a povecanjem paznje i interesa ucenika, dolazi do
smanjenja ili Cak nestajanja nekih Sumova u komunikaciji izmedu ucenika i ucitelja te ucenika
medusobno. Emocije koje se javljaju tijekom pripovijedanja u ucenika i ucitelja povezuju ih
na dubljoj razini. Ta povezanost rezultira boljim medusobnim odnosom 1 razumijevanjem.
Stoga se moze reci da pripovijedanjem price ucitelj moZze ublaziti ili ukloniti neke Sumove u
komunikaciji i na taj na¢in unaprijediti komunikaciju i odnose izmedu sebe i uéenika ali i

izmedu ucenika medusobno.

2.2.4. Komunikacijske vjestine ucitelja u razli¢itim odnosima s drugima

Vjestine u odnosima s ljudima danas su klju¢an element uspjeha u raznim profesionalnim
podru¢jima, a narocito su vazne ucliteljima. Te vjeStine predstavljaju kombinaciju dobrih
interpersonalnih vjeStina (sposobnost suradnje s drugima) i intrapersonalnih vjeStina
(sposobnost upravljanja vlastitim stavovima i emocijama) (McDaniel, Samovar i Porter
2012). Ucitelji su ti koji moraju suradivati s drugima (uéenicima, roditeljima, stru¢nim
suradnicima, ravnateljem) te uspjeSno upravljati vlastitim stavovima i emocijama kako bi bili
uspjesni u svojemu poslu. Uspjesno upravljati vlastitim stavovima znac¢i dobro razmisliti koje
svoje stavove ucitelj zeli prenijeti ucenicima, jesu li ti stavovi eticni 1 u skladu s pedagosko-
psiholoskim zada¢ama odgojno obrazovnoga procesa, na koji nacin ¢e ih prenijeti da budu
primjereni dobi ucenika. UspjeSno upravljati vlastitim emocijama znaci da uclitelj moze
kontrolirati svoje emocije u svakodnevnim, a naro€ito u kriznim situacijama na nacin da one
ne budu preburne, da ne plase i1 ne Stete ucenicima, da ne naruSavaju odnos ucenik-ucitelj,
ucitelj-roditelj, ucitelj-ravnatelj itd. Ucitelji koji imaju visoku razinu samokontrole imaju
snaznije 1 bolje odnose s ucenicima, kolegama i roditeljima ucenika te dozivljavaju manje
stresa, manje problema u disciplini i manje meduljudskih sukoba nego oni sa niskim razinama
samokontrole (Parkay, Greenwood, Olejnik i Proller 1988). Osim $to ucitelji moraju
suradivati s drugima, uspjesno upravljati vlastitim stavovima i emocijama, od njih se oCekuje

da imaju dobro razvijenu komunikacijsku kompetenciju jer prema Tatkovi¢, Dikovi¢ i
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Tatkovi¢ (2016) komunikacijska kompetencija sastavni je dio svih komunikacija u odgojno-
obrazovnome radu. Kakvi bi trebali biti u¢inkoviti komunikatori? Rezultati istraZzivanja
Feingold (1977) pokazali su da se ucinkoviti komunikatori percipiraju kao oni koji su
orijentirani na druge u onoj mjeri u kojoj su:

a) sposobni prilagoditi komunikaciju na odredeni nacin

b) posveceni svojoj poruci

¢) empati¢ni slusatelji (Feingold 1977 prema Spitzberg i Cupach 1984).

Upravo bi uditelji trebali imati ove osobine ucinkovitih komunikatora jer su oni primjer
ucenicima ali 1 odgovorni za pedagoski proces. Pripovijedaju¢i price svojim ucenicima,
ucitelji unaprjeduju svoje komunikacijske vjeStine, prilagodavaju svoju komunikaciju
ucenicima, Salju poruke koje utjeCu na misljenje i stavove ucenika, pazljivo sluSaju povratne
informacije ucenika te izraZzavaju empatiju za ucenikove osjecaje pobudene pripovijedanjem

price.

2.3. Verbalna komunikacija, neverbalna komunikacija i Sutnja

2.3.1. Verbalna komunikacija

Verbalna komunikacija je izmjenjivanje poruka govorom, odnosno rije¢ima. Razlikuju se tri
razine verbalne komunikacije: govorna razina, jezi¢na razina i tekstualna razina. Vodopija i
Vajs (2010) objaSnjavajuéi te tri razine navode da se na govornoj razini verbalno
sporazumijevanje odvija govorom, dok je na jezi¢noj razini sredstvo verbalne komunikacije i
oblik izrazavanja jezik kojim se pospjeSuje povezanost unutar odredene zajednice koja je
prostorno i vremenski zadana. Tekstualna razina odnosi se na razinu sporazumijevanja
sudionika u razgovoru. Na tekstualnoj razini prisutni su osim verbalne i neverbalne
komunikacije, odredeno razumijevanje, iskustvo o predmetu razgovora koje dijelimo sa
sugovornikom, prethodna zajednicka znanja, uvjerenja, tumacenja, pretpostavke itd. koje
utjecu na dekodiranje primljene poruke. Verbalnom komunikacijom informiramo o
objektivnom stanju, o zbivanjima 1 predmetima oko nas, o nama samima: o naSim

subjektivnim stanjima i idejama (Bratani¢ 1991).
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Verbalna komunikacija se obi¢no dijeli na usmenu komunikaciju i pisanu komunikaciju. Fox
dodaje da su i zvizdanje ili bubnjanje te Morseovi znakovi oblici verbalne komunikacije (Fox
2001).

2.3.1.1.  Usmena komunikacija

Kada se govori o usmenoj komunikaciji, misli se na razgovore u kojima je glavni kod
komunikacije izgovorena rije¢. Kanali putem kojih se prenosi usmena komunikacija su:
telefon, razgovori licem u lice, video, televizija, radio i zvuk na internetu. Prednosti takve
komunikacije su brzi prijenos podataka i brza povratna informacija kojom se moze provjeriti
razumijevanje poruke koju posiljatelj Salje primatelju kao i one koju primatelj Salje
posiljatelju. Ako primatelj nije siguran je li razumio $to mu poSiljatelj zeli rec¢i, brza povratna
informacija omogucuje poSiljatelju da poruku pojasni, upotpuni ili ispravi. Nedostatak je
usmene komunikacije u tome $to ukoliko se poruka prenosi preko velikog broja ljudi, poruka
moze postati neprepoznatljiva, potpuno razliita od izvorne poruke, $to zbog ljudskoga
faktora (npr. zaboravljanje dijelova poruke, pretihog govora, namjernoga izostavljanja
vaznoga dijela poruke, loSeg slusanja) ili zbog drugih problema u komunikaciji (npr. prekid

telefonske veze, buka itd.).

Razgovor je osnovni oblik usmene komunikacije. Prema Pavlu Brajsi, razgovor je ,,namjerno
I nenamjerno, svjesno i podsvjesno, planirano i neplanirano, iskreno i neiskreno, sadrzajno,
odnosno i osobno slanje, primanje i djelovanje poruka, unutar neposrednih meduljudskih
odnosa“ (Brajsa 2013: 25). Razgovor ukljucuje dvije temeljne komunikacijske vjeStine:
govorenje i slusanje. Govor je temeljni oblik demokratskog komuniciranja (Skari¢ 1988).
»Govor je poruka jezikom, proces u jezicnom komunikacijskom krugu i skup zakona
ponasanja tog komunikacijskog lanca, dok je s druge strane jezik kod, sistem i norma“ (Skari¢
1967: 31). lako je govorna predispozicija Covjeku prirodno dana, to ne znaci da je svaki
Goviek dobar govornik. Covjek uci govor od rodenja, a da bi bio dobar govornik, mora se

neprestano usavrsavati.

,Struktura govorne izvedbe odrazava psiholoski i intelektualni status govornika, ona je

dinamic¢na kategorija jer se dobar govornik, da bi mogao ostvariti komunikaciju, prilagodava
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statusu slusatelja i on je idealan govornik sa stajaliSta primatelja poruke™ (Jakobson i Halle

1988 prema Grani¢ 2003: 101).

Prema Argyle postoji osam razli¢itih funkcija koriStenja govora. Govor se koristi za:
postavljanje pitanja, priopéavanje podataka, naredivanje i upuéivanje, neformalni razgovor,
poticanje na akciju, izrazavanje skrivenih znaCenja (npr. ironija), izjasnjavanje o samoj
interakciji, za rituale i kao socijalna rutina (pozdravljanje, telefoniranje...) (Argyle 1990).

S obzirom na to da je razmjena govora (raz-govor) osnova interakcijske komunikacije, nuzno
je razviti neke vjestine i sposobnosti da bi se razvila sposobnost dobrog razgovaranja u kojem

¢e preprjeke i nesporazumi biti svedeni na najmanju mogucu mjeru.

Erikson kaze da su temeljne vjeStine za kvalitetno razgovaranje sljedece: primanje i davanje,
zadrZavanje i pustanje, rad, rad s drugima te prihvaéanje sebe i drugih u razgovoru (Erikson
1966). Uvjezbavanjem primanja i davanja poruka u medusobnoj komunikaciji prvotno
nepovjerenje pretvaramo u povjerenje. Ovladavanjem sposobnosti zadrzavanja i1 pustanja,
prvotnu nesigurnost i nesamostalnost pretvaramo u sigurnost i samostalnost. Radeci
napus$tamo pasivnost i preuzimamo inicijativu, a rade¢i s drugima razvijamo suradnju.
Komuniciranje s drugima ogledalo je razvijenosti ovih temeljnih socijalnih vjestina koje su
nuzne za kvalitetno komuniciranje i razvijaju se putem komuniciranja. Sukladno razvijenim
socijalnim vjeStinama relevantnim za razgovor (interpersonalno komuniciranje) mozemo
govoriti o kvalitetnom razgovoru (obostrano primanje i davanje informacija, obostrana
mogucnost - sloboda odabira informacija, aktivni razgovor, dijalog, prihvacanje sebe i drugih

u razgovoru) ili nekvalitetnom razgovoru kao posljedici nerazvijenih socijalnih vjestina.
Druga temeljna komunikacijska vjestina je sluSanje.

Imaginativno, logi¢ko i anticipacijsko sluSanje su tri temeljna postupka slusanja govora
(Skari¢ 1988). Imaginativno slusanje je ono pri kojemu slugatelj sam sebi slikovito predo¢ava
ono §to sluSa. Kod logickog sluSanja slusatelj u govoru uocava logicku povezanost i
redoslijed. Anticipacijsko slusanje je ono kod kojega slusatelj na temelju onoga sto je ¢uo

predvida $to ¢e kasnije biti reCeno. To je tehnika slusanja unaprijed.

U komunikacijskom procesu je vazno aktivno slusanje. ,,Aktivno slusanje ili reflektiranje je
vrsta parafraziranja, 'odraZzavanja' govorniku nazad onoga Sto je rekao ili rekla* (Ajdukovié i
Pecnik 1993: 34). Aktivno sluSanje podrazumijeva to¢no razumijevanje onoga §to sugovornik

kaze, ali i davanje na znanje sugovorniku da se to Sto je rekao razumjelo. Leinert Novosel
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kaze da se aktivno sluSanje sastoji u aktivnosti slusaca kojom slusac sebi i govorniku pomaze
u razjaSnjavanju primljenih poruka (Leinert Novosel 2012). Zbog svega toga, aktivno sluSanje
zahtijeva specificne vjeStine primanja i odaSiljanja poruka (Vizek Vidovi¢ i sur. 2003).
Aktivno slusanje ukljucuje uspostavljanje i odrzavanje kontakta ocCima s govornikom,
neometanje govornika pri govoru, uocavanje neverbalne komunikacije govornika, svijest o
polozaju vlastitoga tijela (polozaj ruku, nogu, nagnutost tijela...) pri sluSanju, potvrdivanje
primanja i razumijevanja poruke kimanjem glave ili rije¢ima, provjeravanje to¢nosti i
razumijevanja primljene poruke parafraziranjem, postavljanje pitanja kako bi se razjasnili
dijelovi poruke koji su nejasni, nepotpuni ili slabije shvaceni. Tatkovi¢, Dikovi¢ 1 Tatkovi¢
kazu da je aktivno sluSanje dekodiranje osjecaja i potreba sugovornika (Tatkovi¢, Dikovi€ i

Tatkovi¢ 2016).

Efektivno sluSanje je ono sluSanje u kojemu primatelj poruke zeli primiti poruku, usmjerava
pozornost na poruku, provjerava njezino znacenje, Strukturira primljenu poruku, trazi
objasnjenja i1 postavlja pitanja (Bormann i Bormann 1988 prema Brajsa 1994). Ukratko,

primatelj poruke stalno trazi, prima i daje povratne informacije.

Skarié¢ zakljutuje da je dobro slusanje ono kada se dogodi dijalog u sluga¢u i kada sluga¢
svoja htijenja, svoje slike, svoje misli suoCava s govornikovim, kada prima i vrjednuje
govornikove misli 1 rije¢i 1 kada dopusta da govorikove rije¢i u njemu poticu misljenje,

emocije, osjetila, mastu, stvarala§tvo, uznemiruju njegovu svijest (Skari¢ 1988).

Glavna je zada¢a komunikacije povezivanje s drugima, a da bi se komunikacija pravilno
odvijala i razumijevala, kljucno je slusanje. Dobre vjestine slusanja od izuzetne su vaznosti u
komunikacijskom procesu. Vodopija i Vajs ukazale su na vrijeme koje ljudi troSe na pojedine
aspekte procesa komunikacije. Kazu da ljudi u procesu komuniciranja 40% vremena slusaju,
35% vremena govore, 16% ¢itaju i 9% vremena pisu (Vodopija i Vajs 2010). Galton, Simon i
Croll (1980) svojim istrazivanjem pokazali su da ucitelji u osnovnoj $koli 78% vremena
govore, a ucenici 84% vremena govorno ne sudjeluju odnosno slusaju. Istrazivanja pokazuju
da odrasli otprilike pola svojega vremena provedu slusajuéi, dok je to kod uéenika od 65 do
90% vremena (Gilbert 2005). Promatrajuci ove rezultate moglo bi se zakljuciti da ucenici
imaju razvijenu vjestinu sluSanja, §to naZalost nije to¢no. Da se to ne bi deSavalo, ucitelji
moraju osvijestiti na¢in na koji komuniciraju s ucenicima. Ta komunikacija mora biti stru¢na,
namjerna, planirana i svjesna (Brajsa, 1994) kako bi bila ucinkovita. Ucinkoviti ucitelji

razgovaraju s ucenicima ali ih i1 pazljivo slusaju, tj. imaju razvijene vjeStine sluSanja na
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temelju kojih donose bolje i ucinkovitije odluke. Veéina ucitelja ima malo ili nimalo
formalnoga obrazovanja o ucenju ili poucavanju slusanja (Gilbert 1988, 1989 prema Gilbert
2005). S obzirom na to da je ucitelj nositelj promjena u odgoju i obrazovanju, da o njemu
ovise ucenicke kompetencije jer je on uzor ucenicima, vazna je spremnost ucitelja na
cjelozivotno u¢enje u koje spada i unaprjedivanje osobnoga slusanja. Prema Brajsi kvalitetno
slusanje razvija uciteljevu i ucenicku osobnost §to je osnova svakog odgoja (Brajsa 2013).
Ucitelj koji zna slusati druge, svojim znanjem i primjerom poucit ¢e ucenike kako da

unaprijede svoje sluSanje i na taj se na¢in bolje povezu s drugima.

2.3.1.2.  Pisana komunikacija

Pisana komunikacija odvija se putem pisanih rijeci ili nekih simbola npr. izmedu dvoje ili vise
ljudi, izmedu pojedinca i raznih organizacija, unutar jedne organizacije, izmedu dvije ili viSe
organizacija itd. Prenosi se putem poste, interneta i drugih kanala. Poruka prenesena na taj
na¢in moze se trajno pohraniti i viSekratno Citati i analizirati kako bi se mogao interpretirati
njezin sadrzaj. Trajan zapis sprjeCava zaboravljanje poruke. Za razliku od usmene poruke,
pisana poruka iziskuje pazljiviji pristup i temeljitije razmisljanje o onome §to njome Zelimo
prenijeti. Jednako kao i usmena komunikacija, i pisana komunikacija ima negativne strane.
Pisana komunikacija oduzima mnogo viSe vremena od usmene komunikacije, uvijek je
vezana uz neki oblik tehnologije, a povratna se informacija ne dobije istoga trena. Ponekad
povratna informacija moze i izostati ukoliko primatelj ne Zeli odgovoriti na primljeno pismo,

mail ili §to drugo.

2.3.2. Neverbalna komunikacija

Mark Knapp i Judith Hall kazu da je neverbalna komunikacija svaka komunikacija koja se
odvija nekim drugim sredstvima mimo rije¢i kao verbalnoga elementa (Knapp i Hall 2010).
Na neverbalnu komunikaciju utjecu komunikacijska okolina, fizicke znacajke osoba koje
komuniciraju te kretnje 1 poloZaj tijela. Komunikacijska okolina moze biti fizi¢ka i spacijalna.
Sudionici komunikacije mogu mijenjati fizicku okolinu kako bi postigli svoje ciljeve u

komunikaciji, a u isto vrijeme okolina moZe utjecati na raspoloZenje, izbor rijeci i postupaka
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sudionika komunikacije. Dio proksemike poznat kao ekologija male grupe, podrucje je
istrazivanja koje se bavi prouc¢avanjem nac¢ina na koji se ljudi koriste spacijalnim odnosima u
raznim formalnim i neformalnim grupama te kako reagiraju na te odnose (Hall 1959).
Proucava se nacCin na koji ljudi odreduju osobni prostor, odnosno udaljenost tijekom
komunikacije ovisno o spolu, statusu, ulogama, emotivnom stanju, kulturalnim orijentacijama
itd.

Fizicke znacajke osoba koje komuniciraju su neverbalni znakovi koji ne spadaju u pokrete, a
obuhvacaju gradu ili oblik tijela, opc¢u atraktivnost, visinu, tezinu, kosu, boju koze i1 dr. Na
neverbalnu komunikaciju takoder utjeCu kretnje 1 poloZaj tijela. Kretnje 1 poloZaj tijela
ukljucuju geste, drzanje tijela, pokrete tijela, dodirivanje, izraze lica i usmjeravanje pogleda

(Knapp i Hall 2010).

Geste se mogu podijeliti na one koje su povezane s govorom i one koje nisu povezane s
govorom. Geste povezane s govorom cesto potvrduju ono Sto je verbalno receno
naglaSavajuc¢i ili istiCu¢i neku rije¢, prikazujuéi neki prostorni odnos, ritam ili tempo
dogadaja, neku tjelesnu radnju itd. Geste ili pokreti koji prate i dopunjuju govor zovu se
ilustratori, a oni kojima se kontrolira komunikacija zovu se regulatori. Postoje geste koje nisu
povezane s govorom a rabe se medu pripadnicima neke kulture gdje postoji visoko slaganje u
vezi verbalnoga znacenja ovih signala, npr. palac okrenut prema gore (znak da je sve dobro),
podizanje kaZziprsta i srednjega prsta u obliku slova V (znak za pobjedu) (Knapp i Hall 2010).

Te geste, odnosno pokreti koji zamjenjuju rije¢i nazivaju se amblemi.

Osnovni elementi neverbalne komunikacije su univerzalni kazu Hill i sur. (2007), ali pravila
koriStenja neverbalnih znakova u komunikaciji kao 1 znacenja koja se pripisuju razli¢itim
neverbalnim znakovima su razli¢ita od kulture do kulture i1 zato se, kako bi meduljudska
komunikacija bila u¢inkovita, treba dobro paziti koji se neverbalni znakovi mogu, a koji ne

mogu rabiti u pojedinoj kulturi.

DrZanje tijela zajedno s drugim neverbalnim signalima ukazuje na stupanj paznje ili
sudjelovanja, na intenzitet nekih emocionalnih stanja, na status osobe u interakciji, stupanj
svidanja odredenoj osobi u interakciji te na (dobar) odnos sudionika u komunikaciji (Knapp i
Hall 2010).

Dodiri koji su usmjereni na vlastito tijelo mogu odrazavati odredeno stanje ili naviku

pojedinca. Neki ih nazivaju adapterima. Oni mogu ukljucivati razlicite vrste dodirivanja
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vlastitoga tijela poput ¢ackanja, pridrzavanja, lizanja, Stipkanja, ¢eSanja i dr. (Knapp i Hall
2010). Dodiri koji su usmjereni na druge ljude najcesce se koriste u prijateljskim vezama, u
intimnim vezama dvoje ljudi te u odnosima izmedu roditelja i djece i drugim (obiteljskim)
odnosima. Dodiri ljudi jedan su od najsnaznijih oblika neverbalne komunikacije. No nisu svi
dodiri isti. Osobi koju se dodiruje neki dodiri mogu biti ugodni, a neki neugodni. Dodiri koji
izazivaju ugodu su oni koji se rabe prilikom Cestitanja, veselja, pozdravljanja, oprastanja,
uvjeravanja nekoga u nesto, za smirivanje uznemirene osobe, za pokazivanje bliskosti, ljubavi
i dr. Dodiri koji izazivaju neugodu su oni kojima se pokazuje ljutnja ili dominacija nad
nekime. Ti dodiri mogu biti neprimjereni, naelektrizirani, iritantni, koji izazivaju strah,

odbojnost ili ljutnju.

Ljudsko lice moze pokazivati razliCite pokrete kao S§to su: podizanje obrva, zatvorene ili
poluzatvorene oc¢i, Sirenje nosnica, polozaj usta i1 drugo cime se pokazuju razlicita
emocionalna stanja. Istrazivaci su se u najvecoj mjeri bavili prou¢avanjem sedam primarnih
osjecaja koje ljudsko lice pokazuje, a to su: srdzba, tuga, iznenadenje, sreca, strah, gadenje —
prezir i zanimanje (Rouse i Rouse 2005). S obzirom na to da izrazi lica daju povratnu
informaciju tijekom komunikacije 1 upravljaju njezinim tijekom, neki istrazivaci smatraju da
osnovna funkcija lica nije izrazavanje emocija nego komuniciranje. Pokreti koji prate izraze
lica ponekad direktnije izrazavaju emocije nego lice. Ti pokreti nazivaju se pokazivaci afekta.
Istrazivaci proucavaju gdje, kako 1 koliko dugo osobe tijekom komunikacije gledaju. Npr.
duljina gledanja sugovornika u o¢i moZe ovisiti o spolu, socioekonomskom statusu, mo¢i i 0
kulturi. Gledanje sugovornika u oci ovisi 1 o bliskosti sugovornika, poStovanju, simpatijama,
zanimljivosti teme razgovora te o nalinu usmene prezentacije. Ponekad ovisi 1 o

emocionalnom stanju osobe u komunikacijskom procesu te 0 njezinome samopouzdanju.

Neverbalni glasovni znakovi Kkoji prate govor nazivaju se parajezik. Tu spadaju
glasovi/zvukovi (koji nisu rijeci) i stanke u govoru. Tijekom govora glasnice proizvode
zvukove. Ti zvukovi mogu biti razliite visine, volumena (glasno ili tiho), intenziteta, trajanja
1 rezonancije. Sudionici u komunikaciji tijekom govora ponekad ubacuju zvukove ,,uh* ili
,hm®, prave stanke u govoru, jasno ili nejasno izgovaraju rije¢i, mucaju, mijenjaju brzinu i
ritam govorenja S$to sve spada u glasovno ponasanje. Knapp 1 Hall kazu da postoji 1 druga
vrsta zvukova koje proizvode zdrijelna, usna i nosna Supljina uz pomo¢ glasnica, a to su
smijanje, podrigivanje, zijevanje, gutanje, stenjanje i sli¢ni zvukovi koji mogu utjecati na

ishod komunikacije (Knapp i Hall 2010).
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Neverbalna je komunikacija vazna u razgovoru. Neverbalne poruke imaju sadrzajnu, osobnu,
odnosnu i utjecajnu razinu. Prema Brajsi neverbalne poruke na sadrzajnoj razini mijenjaju ili
potvrduju verbalne poruke, zamjenjuju ih, dopunjuju i prosiruju. Na osobnoj razini odrazavaju
emocionalna stanja, namjere i o¢ekivanja sudionika u razgovoru. Odnosna razina neverbalnih
poruka ocituje se u tome §to njima izrazavamo stavove prema izgovorenim sadrzajima,
odredujemo uzajamne odnose te odrzavamo i reguliramo strukture moc¢i i socijalni poredak.
Na utjecajnoj razini neverbalne su poruke snazno sredstvo priopéavanja i utjecaja koje potice
ili ko¢i razgovor (Brajsa 1996). Ovo su osnovne funkcije neverbalne komunikacije koje

pokazuju njezinu vaznost u interpersonalnoj komunikaciji.

Govor tijela prozima sve ljudske medusobne odnose i otkriva znacenje tih odnosa. On je
moc¢no komunikacijsko sredstvo koje ljudi nisu u stanju kontrolirati onako kako bi zeljeli

(Morris 1997).

Isklju¢ivo promatranjem neverbalnoga ponasanja neke osobe ne moze se sa sigurnoscu otkriti
znacenje, tj. razumjeti ponasanje. Neverbalne poruke ¢esto mogu imati dvojako znaCenje, ali i
razliite poruke mogu imati isto znacCenje. Ponekad su neka psihicka stanja osobe razlog
pojavljivanja odredenih neverbalnih ponaSanja, a ponekad neverbalno ponasanje osobe ovisi o
nekim drugim ¢imbenicima. U svakom slucaju, za interpretaciju neverbalnoga ponasanja
treba promatrati viSe neverbalnih znakova kako bi se vidjelo slazu li se medusobno, ali treba
promatrati i situaciju i kontekst u kojemu se odredeno ponasanje pojavljuje kako bi se ono
moglo razumjeti. Ponekad stajaliSte promatrata utjeCe na interpretaciju neverbalnoga
ponasanja osobe. U situaciji kada ljudi govore jedno, a neverbalnim znakovima odasilju drugu
poruku, obi¢no je neverbalna poruka iskrenija i to¢nija zbog toga $to ljudi nad neverbalnim

ponasanjem imaju slabiju kontrolu.

Kod razgovora licem u lice, sugovornici mogu procijeniti simbolicku i neverbalnu
komunikaciju. U drustvenoj interakciji koja se odvija licem u lice kod izrazavanja osjecaja i
stavova ¢ak je 93% neverbalnih poruka (od ¢ega se 38% odnosi na ton glasa ili na¢in na koji
se poruka priopcava, a 55% na govor tijela odnosno na izraz lica), a samo 7% verbalnih

poruka (Mehrabian 1971).

Mnogi autori verbalnu i neverbalnu komunikaciju smatraju jednom neodvojivom cjelinom
(Kendon 1983, McNeil 2000). Verbalne poruke mozemo rabiti za izrazavanje ideja,
¢injeni¢nih podataka, ali i emocija. Neverbalne poruke mozemo rabiti u izrazavanju emocija

ali i ideja, odnosno misljenja.
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Burgoon proucavala je mnoge studije koje su se bavile pitanjem vjeruju li ljudi vise verbalnim
ili neverbalnim signalima u suofavanju s konfliktnim porukama. Rezultati njezinoga
proucavanja pokazali su da ljudi viSe vjeruju neverbalnim signalima nego verbalnima, kao i
da viSe vjeruju vizualnim znakovima nego vokalnima (Burgoon 1980). Sean Neill kaze da je
slicna situacija i u skoli te da uditelji 1 u€enici Cesto vise vjeruju neverbalnoj nego verbalnoj

poruci (Neill 1994).

Covjekova sposobnost primanja i slanja neverbalnih poruka po¢inje od rodenja i u najveéoj je
mjeri rezultat uenja oponaSanjem drugih vaznih ljudi. Tijekom Zivota ¢ovjek mijenja sebe i
regulira odnosno prilagodava svoje reakcije ovisno o povratnoj informaciji okoline. Neki su
ljudi izuzetno uspjesni u koriStenju verbalnih i neverbalnih znakova kako bi drugima uspjesno
projicirali to¢no onu sliku o sebi koju Zele. Moglo bi se re¢i da su socijalno kompetentni.
Drugi ljudi nisu toliko uspje$ni, odnosno nemaju toliko razvijenu tu sposobnost. Snazna Zelja
ili motivacija za poboljSanjem tih vjesStina, pozitivan stav prema njihovu ucenju, pravilno
razumijevanje spoznaja o neverbalnom ponasanju te uvjezbavanje tih vjeStina u razliitim
situacijama pod vodstvom stru¢njaka moze pridonijeti razvoju neverbalnih vjestina (Knapp 1

Hall 2010).

Da bi uspjesno radio svoj posao, ucitelju su potrebna znanja o neverbalnoj komunikaciji.
Svojom neverbalnom komunikacijom ucitel] moze privuci 1 odrzati pozornost
slusaca/ucenika. To ¢e uciniti npr. gledajuci u ucenike, pokretanjem ruku, laganim kretanjem,
svojim izgledom, odje¢om itd. (Spanjol Markovié¢ 2008). Uporabom otvorenoga stava tijela
doprinijet ¢e uklju¢ivanju ucenika u komunikaciju. Svoju neverbalnu komunkaciju prilagodit
¢e verbalnoj kako bi olakSao razumijevanje. Takoder, neverbalnim znakovima ucitelj ¢e
kontrolirati i nadzirati razred, ¢initi svoje izlaganje interesantnijim ta ohrabrivati i motivirati
ucenike. Prema Neillu djelotvoran ugéitelj odlikuje se mirnim nadzorom, odusevljenjem i
prijateljskim pristupom dok loSeg ucitelja karakterizira nesigurnost, napetost i nedostatak
savjesnosti. Neill (1994) smatra da je utjecaj uciteljevih neverbalnih strategija mnogo manji u
osnovnom obrazovanju gdje su djeca spremnija na ucenje, a osobito je to izraZeno u
razredima gdje je nastava usmjerena na ucenika. MiSljenja je da bi se na studijima za buduce
ucitelje trebali provoditi programi za ucenje neverbalne komunikacije kako bi buduéi ucitelji
naucili kako odasiljati pozitivne neverbalne znakove te kako prepoznati i pravilno tumaciti
neverbalnu komunikaciju ucenika (Neill 1994). Prepoznavanjem i tumacenjem neverbalne

komunikacije ucenika, ucitelj procjenjuje situaciju u razrednom odjelu i u skladu sa
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situacijom moze ispraviti neke probleme u komunikaciji ili moze pomo¢i u razumijevanju

komunikacije.

Ucitelji koje ucenici dozivljavaju kao one koji pokusavaju stvoriti fizi¢ku i psiholosku blizinu
putem neverbalnoga ponasanja imaju pozitivne rezultate u poucavanju (Knapp i Hall 2010).
Leinert Novosel kaze da se ucenici viSe zalazu u nastavi kada ih njihov nastavnik vise gleda

(Leinert Novosel 2012).

2.3.3. Sutnja

Sutnja se moze definirati kao stanje prekida ili izostanka govora. Neverbalne je naravi. Moze
biti korisna 1 Stetna. Korisna je onda ako je znak paZljivoga sluSanja, razmisljanja, pristojnosti,
ako doprinosi privlaéenju pozornosti, sredivanju dojmova, prikupljanju snage, kao predah...
Stetna je onda kada se njome prikriva istina, uskraéuju potrebne informacije, nekome nameée
krivnja, nelagoda, kada se njome nekoga kaznjava, obmanjuje, zastraSuje, manipulira,
zlostavlja, kada je znak otudenosti, suicidalnosti... U komunikaciji postoji informativna,
personalna, kontaktna i apelativna razina primanja i slanja poruka. Iskazivanje, priop¢avanje,
pitanje, odgovaranje i citiranje spadaju u informativnu razinu komunikacije. Tvrdnje ljudi,
uvjeravanja, njihova priznanja, objasnjenja, nade, zelje 1 strahovi spadaju u personalnu razinu
komunikacije. Na kontaktnoj razini komunikacije ljudi nekome nesSto obecavaju, priznaju,
nekoga savjetuju, ohrabruju, upozoravaju i nekome neSto opraStaju. Na apelativnoj razini
mogu se izrazavati zahtjevi, molbe, naredbe, zabrane, dopustanja i preporuke. Te Cetiri razine
komuniciranja nisu karakteristicne samo za govor ve¢ i za Sutnju. U komunikaciji, umjesto

govora, Sutnja moze biti odgovor na svakoj od spomenutih razina primanja i slanja poruka.

Profesionalni govornici u komunikaciji s drugima ne rabe preduge Sutnje, paze da Sutnja bude
upotrijebljena na pravome mjestu i u pravo vrijeme vode¢i racuna o tome da Sutnjom
omogucuju organiziranje svojih misli, a sugovornicima omogucuju da razmisle o onome §to je
reGeno. Dobri govornici su uvjerljivi, pouzdani, zanimljivi, posjeduju potrebno
samopouzdanje 1 barataju potrebnim informacijama. Oni ne rabe precesto Sutnju u svojemu
govoru, a $utnja koju rabe nije preduga. Pozorni su slugadi. Sute dok sugovornik govori,
prate¢i pritom i sugovornika i njegov govor. Gledaju sugovornika u o¢i, sluSaju sa

zanimanjem, kimanjem glave daju sugovorniku do znanja da ga razumiju i da se slazu s
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njime, bodre ga u govoru te ponekad daju primjedbe ukoliko osjete da je to potrebno.

Slusajuéi, nastoje bolje upoznati osobu s kojom komuniciraju.

U skoli, od ucitelja se o¢ekuje da budu dobri govornici. Za to je potrebno vjezbanje govora,
samopouzdanje, stru¢no znanje iz odredenoga predmeta, baratanje potrebnim pedagoskim i
psiholoskim znanjima kako bi ucitelj bio sigurniji u nastupu i ophodenju s ucenicima. U
nastavnome procesu ucitelji koji su dobri govornici govore polako, smireno i promisljeno, a
tempo svojega govora 1 duljinu pauza izmedu govora prilagodavaju u€enicima 1 situaciji u
komunikaciji. Ispituju¢i uc¢enika, svojom Sutnjom uceniku omogucuju dovoljno vremena da se
skoncentrira 1 odgovori na postavljeno pitanje. Rabe Sutnju kako bi paZljivije sluSali svoje
ucenike. Postuju mjesto 1 vrijeme iznoSenja odredenih informacija, tj. Sute dok se ne steknu
potrebni odgovarajuci uvjeti za to. Ucitelji, promatrajuci svoje ucenike, uocavaju koji od njih
precesto Suti. Je li to zbog straha od ispita, od govora pred drugim ucenicima u razrednom
odjelu, je li posljedica zlostavljanja, nasilja, straha od posljedica necega Sto se nije smjelo
uciniti, posljedica kakvih drugih problema, konflikata. U¢€itelji ne ignoriraju takve probleme
ve¢ razgovaraju s uCenicima o njima. Konfliktne situacije izmedu djece takoder rjesavaju
razgovorom, a ne $utnjom. Sutnju ne rabe za zastradivanje ucenika, za kazne, za prijetnje i
manipuliranje. Ucitelji koji ne znaju pravilno rabiti Sutnju, tj. ne znaju slusati, komuniciraju
jednosmjerno. Samo ocjenjuju, kritiziraju 1 nareduju. Ne zanimaju ih povratne informacije o

ucenicima, ne zanimaju ih u¢enikove Zelje, motivi, strahovi...

2.3.4. Vaznost uskladenosti verbalne komunikacije, neverbalne komunikacije 1 Sutnje

prilikom pripovijedanja price

Ako ucitelj voli pripovijedati price, on tu svoju strast iskazuje uskladivanjem svoje neverbalne
komunikacije sa sadrzajem price, sa svojom verbalnom komunikacijom i sa stanjem uéenika.
Jasan je u ekspresiji, slobodno se kre¢e ucionicom u onoj mjeri koju zahtijeva prica. Lako
uspostavlja odnos s ucenicima, potiCe interakciju izmedu ucenika i sebe te ucenika
medusobno, pobuduje pozitivne emocije koje doprinose opustenoj atmosferi u ucionici te
boljim meduljudskim odnosima. Takva atmosfera u ucionici je 1 za u€enike i za ucitelja

motiviraju¢a 1 ohrabruju¢a. Prilikom pripovijedanja pri¢e ucitelj rabi Sutnju na tocno
odredenome mjestu kako bi postigao §to ja¢i dozivljaj odredenoga prizora u pri¢i. Time ucitel]

pojacava neizvjesnost, naglasava vaznost onoga Sto ¢e slijediti. Ta neizvjesnost ¢e doprinijeti

73



da ¢e neki ucenici usmjeriti vecu pozornost na pricu, neki ¢e izraziti svoje uzbudenje glasom,
neki motorickim nemirom, a neki Sutnjom ocekujuéi nastavak koji ¢e razrijesiti tu napetost
koju stvara ucditeljeva Sutnja prilikom pripovijedanja pri¢e. Ucitelj koji se ne boji rabiti Sutnju
u pripovijedanju, kojemu Sutnja nije nelagodna, iskazuje svoje samopouzdanje, za njega je
Sutnja mocdan alat komunikacije. Sutnja po zavrietku pripovijedanja pri¢e daje udenicima
mogucnost da srede svoje dojmove, shvate poruku price. Razgovarajuéi s ucenicima o
utiscima koje je na njih ostavila ispripovijedana prica, ucitelj Sutnjom ucenike poti¢e na
odgovor. Dakle, pripovijedanje price doprinosi poticanju i uskladivanju verbalne i neverbalne
komunikacije kako kod ucitelja, tako i1 kod ucenika. S obzirom na to da je ucitelj model
uCenicima, ucenici oponaSajuc¢i ucitelja usvajaju interakcijske i komunikacijske obrasce

ponasanja.

2.4. Interpersonalna komunikacija

Da bismo mogli uspjeSno razgovarati, trebali bismo poznavati osnove interpersonalne
komunikologije - suvremene znanosti o razgovoru. ,lInterpersonalna je komunikologija
suvremena znanstvena disciplina koja se bavi problematikom interpersonalnog

komuniciranja“ (Brajsa 1994: 21).

Reardon navodi da se interpersonalna komunikacija sve donedavna definirala prema
znaCajkama situacije, odnosno broju onih koji sudjeluju, fizickoj udaljenosti medu njima,
mogucénosti povratne informacije (feedbacka) i tome slicno. Ona interpersonalnu
komunikaciju definira kao komunikaciju, interakciju ili medusobno djelovanje dviju ili vise
osoba licem u lice, uz mogucnost trenutaénog (za razliku od odgodenog) dobivanja povratnih

informacija (Reardon, 1998).

Prema Brajsi interpersonalna komunikacija je namjerno ili nenamjerno, svjesno ili nesvjesno,
planirano ili neplanirano slanje, primanje i djelovanje poruka unutar neposrednih ,licem u
lice* odnosa medu ljudima. Namjerno, planirano i svjesno slanje poruke uz traZenje i
primanje povratnih informacija o njihovom prihvacanju i djelovanju, ¢ini komunikaciju

potpunom i stru¢nom (Brajsa 1994).
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Interpersonalna komunikacija je komunikacija koja ukljucuje 1 verbalna i1 neverbalna
ponasanja sudionika u komunikacijskom procesu. Sudionici toga procesa mogu medusobno

dijeliti svoja miSljenja i osjecaje koriste¢i spontana, uvjezbana i planirana ponasanja.

Reardon (1998) navodi sedam kljucnih znacajki po kojima se moze prepoznati

interpersonalna komunikacija:

¢ Interpersonalna komunikacija ukljucuje verbalno, ali i neverbalno ponasanje.

¢ Interpersonalna komunikacija ukljucuje spontano, uvjezbano i planirano ponasanje,
ili neku njihovu kombinaciju.

¢ Interpersonalna komunikacija nije stati¢na, nego razvojna.

e Interpersonalna komunikacija ukljucuje izravnu povratnu vezu, interakciju i suvislost
ili koherentnost.

e Interpersonalna se komunikacija odvija u skladu s nekim nutarnjim i vanjskim
pravilima.

¢ Interpersonalna je komunikacija aktivnost.

e Interpersonalna komunikacija moze ukljucivati uvjeravanje ili persuaziju (Reardon
1998: 20-21).

Bratani¢ (1993), objasnjavajuci karakteristike interpersonalne komunikacije navodi da:

e Verbalno i1 neverbalno komuniciranje ¢ini veci dio interpersonalne komunikacije.
Verbalni je dio povezan sa sadrzajnim aspektom komunikacije, a neverbalni s
odnosnim aspektom komunikacije.

e Spontana je komunikacija ona koja ukljuuje emocije, a moze biti verbalna i
neverbalna. Karakterizira ju odsutnost racionalne kontrole.

¢ Interpersonalna komunikacija je dinamic¢na 1 ovisi o tome kakav odnos imaju osobe
koje medusobno komuniciraju. Vise Sanse za postizanje cilja komunikacije imat ¢e
osobe koje se medusobno bolje poznaju i koje su prisnije.

e U interpersonalnoj komunikaciji sudjeluju najmanje dvije osobe: poSiljatelj 1
primatelj informacija. Povratna veza (feedback) je odgovor primatelja na verbalnu ili
neverbalnu poruku posiljatelja. Interakcija moZe biti na razli¢itim stupnjevima, a
ovisi o tome u kojoj mjeri verbalno i neverbalno ponasanje jedne osobe utjeCe na

drugu osobu ili na vise njih.
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e Interpersonalna komunikacija koja se odvija izmedu bliskih osoba bit ¢e vise pod
utjecajem unutarnjih pravila za razliku od komunikacije izmedu osoba koje se ne
poznaju i ¢ija ¢e komunikacija biti pod utjecajem vanjskih pravila.

e Interpersonalna je komunikacija zajednicka aktivnost osoba koje komuniciraju. Sve
osobe koje su u toj komunikaciji utje¢u na medusobno komuniciranje kao i na ishod
komunikacije.

e Komunikacijom, osobe u interakciji mogu utjecati jedna na drugu u smislu poticanja,

uvjeravanja ili nagovaranja na promjenu stavova (misljenja, osjecaja ili ponasanja).

2.4.1. Specifi¢nosti interpersonalne komunikacije u skoli

Braj$a navodi da je ¢ovjek rezultat interpersonalne komunikacije te da o njezinu intenzitetu i
kvaliteti ovise tempo razvoja i kvaliteta njegovog mozga, li¢nosti i identiteta. Skola je ona
koja intenzitetom i kvalitetom komunikacije djeluje na razvijanje i odrzavanje dje¢jega
mozga. Skola takoder djeluje na razvoj, dovriavanje i rodenje li¢nosti uéenika putem
interpersonalne komunikacije izmedu ucitelja i uéenika. U ucionici se dogada interpersonalna
komunikacija ,,licem u lice* izmedu ucitelja 1 ucenika, jer svaki ucenik dozivljava uciteljeve
poruke kao osobnu komunikaciju s njim (Brajsa 1994). Stoga je interpersonalna komunikacija
za nastavu u $koli iznimno vazna. U toj interpersonalnoj komunikaciji mora biti dovoljno
prostora za diferenciranje, eksperimentiranje, slobodno ponovno priblizavanje 1 individuaciju.
Uceniku se dopusta razli¢ito misSljenje 1 izrazavanje, poStuju se i slusaju ucenikova iskustva,
nastoji ga se zainteresirati za ucitelja i1 za sadrzaj razgovora izmedu njega 1 ucitelja. Ucitelj u
razgovoru prihvaca 1 priznaje ucenikovu samostalnost i1 individualnost, omogucuje mu
razvijanje osobnoga stila i nacina komuniciranja, osobnoga stila Zivota i ponaSanja.
Interpersonalna komunikacija koja se odvija u $koli takoder djeluje na razvoj ucenikovog
identiteta. Primajuci i daju¢i informacije u komunikaciji s uciteljem, ucenik ¢e razvijati svoj
identitet. Da bi se taj proces izgradnje identiteta mogao odvijati, nuzno je postojanje
medusobnog povjerenja izmedu ucitelja i u¢enika, moguénost da obje strane slobodno odabiru
informacije, da i uitelji i ucenici aktivno sudjeluju u razgovoru, da razgovaraju s drugima
(vode dijalog) i suraduju s drugima te prihvacaju sebe u razgovoru. Kvalitetni meduljudski
odnosi ucitelja 1 uCenika doprinose uspjehu odgojno-obrazovnog procesa (Bratani¢ 1993,

Neill 1994, Simi¢ Sasi¢, Klarin i Grbin 2013). To je proces u kojemu obje strane putem
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interpersonalne komunikacije medusobno utjecu jedna na drugu i pritom se mijenjaju u

odnosu na sebe i prema drugima.

Interpersonalna komunikacija u Skoli je potpuna i stru¢na ukoliko ucitelj Salje ucenicima
poruke namjerno, planirano i svjesno te trazi povratne informacije o tome kako su te poruke
primljene i shvaéene. UCcitelj je odgovoran za slanje, primanje i kvalitetu poruka koje odasilje
ucenicima. Stru¢nost i odgovornost u komunikaciji s u¢enicima ocituje Se u stalnoj kontroli i
uvidu ucitelja u utjecaj poruka koje Salje uceniku. Ucitelj bi trebao slati potpune i1 konkretne
poruke koje poti€u ucenika na suradnju i1 komunikaciju. Pritom bi trebao neprestano
provjeravati jesu li uCenici razumjeli sadrzaj poruke verbalnim komunikacijskim feedbackom.
,,Ucitelj bi trebao biti Skolovani komunikator, strateg i arhitekt svoje komunikacije i U razredu
i u zbornici. Uza znanje svojeg predmeta, pedagogije i didaktike, on bi trebao poznavati i
interpersonalnu komunikologiju, ali ne samo kao teoriju, nego i kao svakodnevnu praksu‘
(Brajsa 2013: 179).

Kvaliteta interakcije koju nastavnik ostvaruje s ucenicima klju¢na je determinanta ucenja
(Dorman, Fisher i Waldrip 2006). Stil komunikacije kojim se uéitelj sluzi u nastavnome
procesu utjece na dinamiku odnosa ucenik-ucitelj te na ucenikove rezultate uenja (Frymier 1
Houser 2000).

Kako pripovijedanje pri¢e mozZe unaprijediti interpersonalnu komunikaciju u $koli? Da
bi ucitelj u skoli na nastavnome satu pripovijedao pricu, on mora planirati uvodenje price u
nastavni proces. Treba povezati priCu s odredenom namjerom, tj. Sto pricom zeli na
odredenome satu posti¢i, koju poruku pricom Zeli poslati. Prilikom pripovijedanja, uéitelj
mora uskladiti svoju neverbalnu komunikaciju sa sadrzajem price, sa svojom verbalnom
komunikacijom i sa stanjem slusatelja/ucenika. Ucitelj ¢e tijekom pripovijedanja svjesno
svojim glasom, mimikom i gestama popratiti sadrzaj price naglaSavajuc¢i ono §to je bitno,
poruku pri¢e. Ucenici ¢e slusati pricu/poruku. Ucitelj ¢e provjeriti jesu li ucenici primili i
ispravno razumjeli poruku na viSe nacina: moze to uciniti razgovorom, pisanim putem,
izvodenjem igrokaza... Povratna ¢e informacija (feedback) ucitelju pokazati jesu li uenici
shvatili poruku i u kojoj mjeri. Ukoliko su uéenici primili i pravilno shvatili poslanu poruku,
tada se smatra da je komunikacija bila potpuna i struéna. Odgovornost za takvu komunikaciju
uvijek je na ucitelju. Pripovijedanje pri¢e poziva ucenike na interakciju. U€enici s veseljem
komuniciraju medusobno i s uciteljem. Pritom se smanjuje ili nestaje strah ucenika od

komuniciranja. Nastava postaje istinski ljudski susret (Bratani¢ 1997).
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2.5. Istrazivanja o komunikaciji u nastavi

U Republici Hrvatskoj Danijela Kozié, Ana Globo¢nik Zunac i Ljubica Baki¢-Tomié¢ (2013)
provele su istrazivanje o neverbalnoj komunikaciji u u¢ionici s naglaskom na neverbalno
ponasanje ucitelja. Proucavajuéi neverbalno ponasanje ucitelja razredne nastave i studenata
zavrs$nih godina Uciteljskoga fakulteta zeljele su otkriti oblike neverbalnoga ponaSanja koji se
rabe u nastavi. Rezultati ovoga istrazivanja su pokazali da i ucitelji i studenti trebaju razvijati i
podizati svijest o vaznosti neverbalnoga ponaSanja u ucionicama, da su neverbalni kanali
komunikacije neadekvatni 1 nedovoljno iskoristeni te da atmosfera u ucionici nije dovoljno
motivirajuca, ohrabrujuca, opustena 1 interaktivna. U¢itelji 1 studenti trebaju pripaziti na svoje
izraze lica tijekom nastavnoga procesa, na kretanje kroz ucionicu, vizualnu komunikaciju,
jasnoc¢u u ekspresiji, kako uspostavljaju odnose sa ucenicima, a posebnu pozornost trebaju
obratiti na ve¢u uporabu humora kojim se stvara opustena i topla atmosfera u ucionici (Kozic,

Globo¢nik Zunac i Baki¢-Tomi¢ 2013).

Ljiljana Buha¢ (2017) je za potrebe svojega doktorskoga rada istrazivala kakve su razlike u
aktivnosti u¢enika na nastavi u odnosu na procijenjeni stupanj komunikacijske kompetencije
nastavnika. U tu svrhu, Zeljela je saznati kakva je ucCeniCka percepcija komunikacijske
kompetencije nastavnika, kakve su samoprocijenjene komunikacijske kompetencije
nastavnika te kakve su razlike izmedu uceniCke percepcije komunikacijske kompetencije
nastavnika i samoprocijenjene komunikacijske kompetencije samih nastavnika. Istrazivanje je
provela na populaciji 275 uc¢enika Cetvrte godine jedne gimnazije u Zagrebu i njihovih sedam
nastavnika. Rezultati su pokazali variranje uc¢enicke percepcije komunikacijske kompetencije
nastavnika, kao i samoprocijenjene komunikacijske kompetencije nastavnika ovisno o
razredima i nastavnicima. Utvrdeno je da postoji statisticki znacajna razlika izmedu ucenicke
procjene komunikacijskih kompetencija nastavnika i samoprocjene komunikacijskih
kompetencija nastavnika u smjeru pozitivnije samoprocjene komunikacijskih kompetencija
samog nastavnika. Takoder je utvrdena statisticki znacajna povezanost izmedu procijenjene
komunikacijske kompetencije nastavnika 1 aktivnosti ucenika na nastavi. Suprotno
ocekivanom, rezultati istraZivanja pokazali su da je ucenicka procjena vece komunikacijske
kompetencije nastavnika povezana s negativnim oblicima aktivnosti u¢enika na nastavi

(Buhat 2017).

Semir Sejtani¢ (2018) istrazivao je misljenja u¢enika i nastavnika o tome poudavaju li

nastavnici ucenike tijekom izvodenja nastavnoga procesa i izvannastavnih aktivnosti
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vjeStinama komuniciranja. Istrazivanje je provedeno u Hercegovacko-neretvanskoj zupaniji
na uzorku 590 ucenika zavr§noga razreda osnovnih Skola i ucenika prvoga i drugoga razreda
srednjih Skola te njihovih 315 nastavnika. Rezultati su pokazali da postoji statisticki znacajna
razlika u procjenama ucenika i nastavnika osnovne i srednje Skole o vjestinama poucavanja
komunikacije u izvodenju nastave (x?=63,362). Da nastavnici uvijek tijekom izvodenja
nastave ucenike poucavaju komunikacijskim vjestinama smatra 34,90% ucenika, taj se
postotak u nastavnika udvostrucuje i iznosi 62,90%. U poucavanju komunikacijskih vjeStina u
izvodenju nastave, ucenici su U nastavnika najve¢om ocjenom procijenili nastavnikov zahtjev
da ucenici slusaju izlaganje drugog ucenika dok govori (M=4,52), dok je na drugome mjestu
nastavnikovo uvazavanje razli¢itih misljenja (M=4,38). Nastavnici u najvecoj mjeri misle da
obracaju pozornost dok ucenik govori (M=4,83) te da od ostalih ucenika traze da sluSaju
druge ucenike kada govore (M=4,81). Rezultati ovoga istrazivanja ukazuju na razliCite
procjene ucenika i nastavnika o vjestinama poucavanja komunikacije u nastavi i upucuju na to
da bi nastavnici trebali ¢eS¢e razgovarati s uc¢enicima i ¢uti njihova misljenja o poucavanju
komunikacijskih vjesStina, analizirati miSljenja ucenika, preispitati svoje procjene, prema
potrebi ih korigirati i promijeniti praksu (Sejtani¢ 2018).

Kevin J. Loy (2006) je na uzorku od 52 ucitelja Cetvrtih razreda $k. god. 2004./05. u
srediSnjem dijelu Ohia proveo istrazivanje kako bi saznao kakve su komunikacijske vjestine
ucitelja 1 kako one utjeCu na akademska postignuca njihovih ucenika. Istrazivanjem su se
posebno ispitivale razliCite varijable koje opisuju ucinkovitu komunikaciju ucitelja te se
nastojao pronaci odnos izmedu tih razli¢itih varijabli i rezultata akademskoga postignuca
ucenika u tri podrucja: Matematici, Gradanskom odgoju i1 Prirodoslovlju. Rezultati su
pokazali da nema razlika u komunikacijskim vjestinama izmedu ucitelja i uéiteljica. Rezultati
istrazivanja su takoder pokazali da komunikacijske vjeStine ucitelja mogu imati znacajni
utjecaj na postignuéa ucenika u dva akademska podruc¢ja: u Gradanskom odgoju i

Prirodoslovlju (Loy 2006).

Rezultati navedenih istrazivanja pokazali su da su komunikacijske vjestine ucitelja vazne jer
mogu imati znacajni utjecaj na uenikovo usvajanje znanja, ponasanje na nastavi, atmosferu u
razredu kao i na odnose izmedu ucitelja i ucenika. Rezultati ovih istrazivanja su takoder
pokazali da su ucitelji pozitivnije procjenjivali svoje komunikacijske kompetencije nego §to
su njihove komunikacijske kompetencije procjenjivali ucenici. Isto tako, daleko ve¢i postotak
ucitelja smatrao je da tijekom izvodenja nastave ucenike poucava komunikacijskim

vjestinama nego §to su to mislili njinovi uéenici. Sto se ti¢e neverbalne komunikacije uéitelja,
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pokazalo se da i ucitelji 1 studenti trebaju posvetiti veéu pozornost svojem neverbalnom
ponasanju u ucionicama. Pokazuju li ovi rezultati da ucitelji imaju puno bolje misljenje o
svojim kompetencijama nego $to je realno stanje? Branko Bognar smatra da ucitelji ¢esto nisu
u stanju prepoznati probleme u svojoj praksi Sto ¢esto onemogucuje unaprjedenje iste. On
predlaze da se u praksu uvedu kriti¢ki prijatelji, tj. da uéitelji/nastavnici zamole druge osobe
(sustru¢njake, pedagoge) da ih savjetuju i daju povratne informacije o njihovom radu u
nastavi (Bognar 2009). Uvodenje kritickih prijatelja doprinijelo bi osvje$¢ivanju realnih

komunikacijskih kompetencija ucitelja/nastavnika te unaprjedivanju istih.

Osim toga, da bi se dobila realna slika o komunikacijskim kompetencijama
ucitelja/nastavnika u Republici Hrvatskoj, potrebno je istrazivanje provesti na ve¢em uzorku
ucenika/studenata (ujednacenih po rodu i socio-ekonomskom statusu) i vecem uzorku
ucitelja/nastavnika (osnovnoskolskih, srednjoskolskih, sveudili$nih). Tako dobiveni rezultati
mogli bi ukazati na Siru sliku komunikacijskih kompetencija hrvatskih ucitelja/nastavnika.
Rezultati bi mogli ukazati na moguce postojanje potrebe za unaprjedenjem komunikacijskih
vjestina hrvatskih ucitelja/nastavnika uvodenjem kritickih prijatelja u nastavu te pojacanim
strunim usavrSavanjem koje bi ukljucivalo vise prakse, samoevaluacije, procjene
sustrucnjaka, usporedbe samoprocjena ucitelja/nastavnika 1 procjena sustrucnjaka kako bi
ucitelji/nastavnici imali S$to objektivniju sliku o svojim komunikacijskim kompetencijama.
Dobra bi praksa bila da ucitelji/nastavnici s vremena na vrijeme razgovaraju s ucenicima o
tome kako oni dozivljavaju 1 procjenjuju komunikacijske kompetencije svojih

ucitelja/nastavnika te uvaze neke prijedloge ucenika.
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3. PERSUAZIJA U INTERPERSONALNOJ KOMUNIKACIJI

Proucavajuci persuaziju, valja naglasiti da je to jedan oblik komunikacije koji do danas nije u
potpunosti istrazen. Brojne definicije persuazije ukazuju na sloZenost toga fenomena, ali i na

brojne moguénosti proucavanja.

Persuazija je oblik medusobne (interpersonalne) komunikacije. To je ,,0blik komunikacije u
kojem se racionalnim sredstvima (argumentima, informacijama i sl.) nastoji djelovati, na
sudove, stavove, vjerovanja ili akcije pojedinca‘ (Petz, 1992: 312). Persuazija je ,,aktivnost u
kojoj najmanje jedna osoba namjerno mijenja misljenja, osjecaje ili ponaSanja barem jedne
druge osobe™ (Reardon 1998: 117). Benoit i Benoit definiraju persuaziju kao proces u kojemu
se uvjeravatelj sluzi porukom kako bi mogao stvarati, mijenjati ili jacati stavove primatelja
poruke (Benoit i Benoit 2013). Von Thun naglasava da gotovo sve poruke imaju zadacu
utjecati na primatelje na nacin da ith potaknu da neSto ucine ili propuste uciniti ili da u

primatelja pobude neke misli i osje¢aje (von Thun 2001).

Razlike izmedu interpersonalne komunikacije 1 persuazije ocituju se u tome Sto
interpersonalna komunikacija osim uvjezbanog i planiranog ponaSanja moze biti 1 posve
spontana, dok kod persuazije spontanosti nema. S obzirom na to da je cilj persuazije
mijenjanje stavova i ponasanja druge osobe, ona taj cilj nastoji ostvariti dobro uvjezbanim i

planiranim ponasanjem.

U vecini slucajeva uvjeravatelj moze posti¢i da osoba koju uvjerava reagira na njegovo
uvjeravanje. Uvjeravana osoba moze prihvatiti uvjeravanje 1 promijeniti svoje misljenje,
osjecaje ili ponaSanje, ali isto tako moze pokusati promijeniti misljenje, osjecaje i ponasanje
uvjeravatelja. Takva medusobna interakcija rezultira time da osoba koju uvjeravaju moze i
sama postati uvjeravatelj. U nekim komunikacijskim situacijama uloge uvjeravatelja i
uvjeravanoga mogu se izmjenjivati, a u nekima se mogu i istodobno ostvarivati. Sudionici

komunikacije najcesce su i uvjeravatelji i osobe koje se uvjerava.

Robert B. Cialdini (2007) bavio se proucavanjem persuazije. UoCio je da je kod ljudi jako
prisutno automatsko, stereotipno ponasanje. Ljudi danas Zive u izuzetno sloZenom drustvu sa
svakodnevnim velikim promjenama u svojoj okolini. Kako bi se nosili s takvim izazovima
potrebni su im mentalni precaci. S obzirom na to da zbog nedostatka energije i vremena, ljudi
ne mogu prepoznati i analizirati sve dogadaje, osobe i situacije koje im se dogadaju na

dnevnoj bazi, Cesto koriste stereotipe i razna pravila, tj. mentalne preace te u mnogim
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situacijama reagiraju bez razmisljanja. Cialdini kaze da ¢e u buducnosti ljudi sve vise ovisiti o
su upravo ti mentalni prec¢aci ponekad uzrok ljudskih pogresaka i razlog $to ljudi dozvoljavaju

da drugi persuazijski utjecu na njih (Cialdini 2007).

Rezultati istrazivanja Burgoon, Birk i Pfau pokazali su da su neki vokalni znakovi povezani s
ve¢om percipiranom uvjerljivoséu, vjerodostojnoscu, stru¢noséu i promjenama stava. Vokalni
znakovi koji su povezani s procesom persuazije su: teCan, odlu¢an govor bez dugotrajnih
stanki, raznolikost u mijenjanju visine glasa govornika te njegov glasniji govor. U vokalne
znakove takoder spada 1 brzi govor govornika koji sluSateljima djeluje dominantno i

dinami¢no (Burgoon, Birk i Pfau 1990).

Od svih navedenih znakova najviSe se istrazivala povezanost brzeg govora i persuazije. Miller
1 sur. tvrde da govornikov brzi govor moze pojacati persuazijski uc¢inak na slusatelja zbog
povecanoga napora kojega slusatelj mora uloziti kako bi u ogranicenom vremenu obradio i
adekvatno razumio sadrzaj govora (Miller i sur. 1976). Mozda je brzi govor uvjerljiviji jer

¢ini govornika vjerodostojnim §to je snazan ¢imbenik u persuaziji (Hass 1981).

Rezultati istrazivanja o povezanosti brzine govora i persuazije koje su poduzeli Smith i
Shaffer pokazali su da je brzi govor bio povezan s povecanim uvjeravanjem samo u slusatelja

koji su bili umjereno ukljuceni u slusanje (Smith i Shaffer 1995).

Rezultati istrazivanja pokazali su da je teCan govor najjaci prediktor kompetentnosti i jedan od
dvaju najjacih prediktora percipirane uvjerljivosti govornika u uvjetima kada se kontroliraju
druga neverbalna ponasanja govornika (Burgoon, Birk i Pfau 1990). Knapp i1 Hall zakljucuju
da su se odredeni neverbalni znakovi u ljudskoj interakciji u istraZivanjima proucavali
izolirano od ostalih ¢imbenika te da oni u svakodnevnom Zivotu ne djeluju zasebno pa
zapravo ne znamo kakva je njihova uloga u kombinaciji s drugim znakovima i situacijama

izvan laboratorija (Knapp i Hall 2010).

Leinert Novosel smatra da sljedeci savjeti koji proizlaze iz komunikacijskih nacela djeluju na
povecanje povjerenja u komunikatora i na njegov bolji utjecaj:

¢ ljudi dozvoljavaju da na njih utje¢u ljudi visokog statusa, obrazovaniji, sa titulama,

na vaznijim funkcijama, stru¢njaci na svom podrucju, ljudi dobroga izgleda, koji

nose uniformu, uspjesni, sli¢ni njima...
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¢ Dbolji utjecaj na druge imaju oni komunikatori koji prihvaé¢aju onog drugog cak i kada
se s njime ne slazu. Komunikatori Koji priznaju vrijednost i ulogu sugovornika i
iznose razloge vlastitog neslaganja s miSljenjem te osobe povecavaju svoj utjecaj u
tom komunikacijskom odnosu,

e komunikatori koji pojacavaju slicnosti izmedu sebe i sugovornika omogucuju
bliskost i identifikaciju u komunikaciji. Takvi komunikatori prilagodavaju svoju
verbalnu i neverbalnu komunikaciju sugovorniku i na taj nacin ostvaruju veéi utjecaj

(Leinert Novosel 2012: 33-34).

Persuazijski proces

l Persuazijski kontekst |

O - (- (O - (N

Slika 1. Elementi persuazijskog procesa (Corkalo Biruski 2009: 379)

Corkalo Biruski navode¢i pravila ameri¢koga teoreti¢ara komunikacije Harolda Laswella kaze
da ,,svaka komunikacija mora sadrzavati sljede¢e elemente: tko (kaze), Sto (kaze), kome
(kaze), kojim putem (kaze) i s kojim efektom* (Corkalo Birugki 2009: 378). U persuazijskom
procesu izvorom poruke naziva se pojedinca, instituciju ili grupu koji odaSilju poruku.
Izuzetno je vazno tko Salje poruku. Poruka nece imati isti efekt Salje li ju netko koga
ljudi/primatelji poruke smatraju kompetentnim, stru¢njakom, u koga vjeruju, koji je
privlaéniji, koji ima mo¢, i kada ju Salje netko koga ljudi ne smatraju kompetentnim, za koga
smatraju da je nestru¢njak, u koga ne vjeruju, koji je manje privlaan i koji nema mo¢. U
persuazijskom procesu, nadalje, vazna je poruka. Ona mora biti argumentirana, efikasna, vise
puta izreCena (ponavljana) uz neke izmjene. Put odasiljanja poruke nazivamo kanalom. Za
razliCite vrste poruka prikladni su razli¢iti kanali odaSiljanja. Poruka se moZe odasiljati
osobno licem u lice, putem televizije ili radija, novinskoga ¢lanka, interneta... Tim kanalima
poruka dolazi do pojedinca ili grupe (auditorija) koji primaju tu poruku. Persuazijski u€inak

poruke bit ¢e veci ukoliko su primatelji raspolozeniji, sretniji i zadovoljniji, bez neke velike
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potrebe za spoznajom ili analizom argumenata te ukoliko su primatelji Zene. Takoder,
persuazijski uc¢inak poruke bit ¢e veci kada je primatelj poruke manje ukljucen u persuazijsku
komunikaciju, kada ga nesto ometa tijekom komunikacije, kada nije prethodno upozoren o
temi u persuazijskoj komunikaciji, kada ne zna stav koji posiljatelj zastupa te kada su
posiljateljevi argumenti dovoljno snazni da mogu promijeniti stav primatelja poruke. Ukoliko
primatelj misli da je imun na persuazijsku poruku, on nece pridavati preveliku pozornost toj
poruci. Ta samouvjerenost primatelja poruke moze dovesti do toga da poruka na koju nece

obracati pozornost 1 na koju misli da je imun upravo poluci promjenu koju je posiljatel;j Zelio.

U persuazijskom procesu vazne su i specifiéne okolnosti iznoSenja poruke, toc¢nije kontekst
poruke. Kontekst poruke moZe imati velike efekte na ishod persuazije, jer nije svejedno gdje
ljudi Cuju odredenu poruku, da li na predavanju, na ulici, na televiziji... Navedeni elementi
persuazijskoga procesa imaju utjecaj na ishod uvjeravanja, odnosno na stavove, emocije i

ponasanje primatelja.

3.1. Strategije u persuazijskoj komunikaciji

Pri odabiru strategije u persuazijskoj komunikaciji vazni su stavovi, emocije i raspolozenje
uvjeravanoga. Charles Berger navodi da prilikom odabira strategije uvjeravatelj mora uzeti u
obzir nekoliko varijabla:
1. Vrijeme Kkoje stoji na raspolaganju za postizanje cilja
Prijasnja uspjesnost neke strategije

Legitimnost strategije

2

3

4. Posljedica za odnose
5. Stupanj intimnosti s uvjeravanim

6. Odnos shaga uvjeravatelja i uvjeravanog
5

Uvjeravateljeva licnost™ (Berger 1985: 487).

Ukoliko uvjeravatelj ima viSe vremena na raspolaganju, moze iskuSati viSe strategija, a
ukoliko nema vremena, moze se dogoditi da ¢e odabrati pogresnu strategiju koja nece poluciti
ocekivani rezultat. Vrlo je vjerojatno da ¢e uvjeravatelj strategije koje su se u proslosti
pokazale kao korisne, rabiti i u buduénosti. Sto se ti¢e legitimnosti, uvjeravatelj treba rabiti

zakonom dozvoljene strategije, strategije koje su u skladu s drustvenim pravilima te sa
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statusom osobe koju uvjerava. Odabir strategije utje¢e na odnose uvjeravatelja i uvjeravanoga.
Ukoliko uvjeravatelj zeli zadrzati dobre odnose s uvjeravanim, on ¢e unaprijed razmisljati o
tome koja e strategija izazvati kakvu reakciju kod uvjeravanoga te ¢e biti pazljiviji pri
odabiru strategije. Sto se ti¢e stupnja intimnosti ili prisne veze s uvjeravanim, ponekad
uvjeravatelj viSe brine o tome koje ¢e strategije upotrijebiti u odnosima prema neznancima
nego o strategijama koje ¢e rabiti u bliskim i prisnim vezama, premda i u ,,jednokratnim
odnosima moze rabiti negativne strategije. Status ili ugled uvjeravatelja i uvjeravanoga utjece
na njihov odnos snaga. Izbor strategija ovisi o mo¢i uvjeravatelja. Uvjeravatelji male moci
pazljivo odabiru strategije te ¢e vrlo rijetko primijeniti izravne i negativne Strategije.
Uvjeravatelji velike mo¢i sigurniji su u sebe 1 suverenije vladaju situacijom nego uvjeravatelji
male moci te stoga pri uvjeravanju imaju na raspolaganju vise razli¢itih strategija koje

kombiniraju ovisno o situaciji ili uvjeravanoj osobi.

Istrazivaci su definirali nekoliko taksonomija strategija koje uvjeravatelju stoje na
raspolaganju. Postoje strategije dobivanja pristanka, strategije smanjivanja nelagode,
strategije zblizavanja, strategije tjeSenja, strategije zavaravanja 1 strategije razrjeSavanja

sukoba (Reardon 1998).

Neke od ovih strategija uvjeravatelji rabe da bi bezobzirno ostvarili svoje ciljeve, a nekim se
strategijama sluze pri stvaranju prijateljskih odnosa, kako bi izbjegli nelagodu, smirili nekoga
i rijesili konflikte. Ponekad osoba pod utjecajem persuazije slobodno pristane na ponaSanje
koje nije u skladu s njezinim stavom. Dakle, osoba javno zastupa stav opre¢an svojemu stavu.
Aronson, Wilson i Akert kazu kako se nakon takvoga ponasanja osobe njezina vrijednost
osobnoga stava pomie u smjeru stava koji je javno zagovarala. Na taj nalin osoba
racionalizacijom smanjuje nelagodu uzrokovanu tim neskladom (Aronson, Wilson i Akert
2005). Kako bi uklonio ili smanjio negativne osjecaje u razgovoru, uvjeravatelj primjenjuje
strategije smanjivanja nelagode. U strategije smanjivanja nelagode spada: ,,(1) obrambeno
mijenjanje teme; (2) uvodenje informacija koje ¢e opravdati pocinjeno; (3) uvodenje
informacija koje ¢e iskupiti pocinitelja, ili ga staviti u pozitivnije svjetlo; (4) opovrgavanje ili
smanjivanje pogreske; (5) skriveno traZenje identifikacije; (6) pronalazenje krivca ili greSnog
jarca; (7) povlacenje 1 (8) trazenje mogucnosti pokajanja* (Petronijeva 1984 prema Reardon
1998: 136). Ovih osam strategija mogu se dalje dijeliti na obrambene i zastitni¢ke strategije
smanjivanja nelagode. Obrambene sa strategije rabe u slucajevima kada netko Zeli sacuvati
vlastiti ugled, a zastitnicke, kada se Zeli sacuvati ugled drugih ljudi. Za uspjeSan odnos s

drugim ljudima vazne su strategije tjeSenja. Svakom je Covjeku ponekad potrebna utjeha.

85



Obitel;j 1 prijatelji su naj¢esée ti koji pruzaju utjehu. Da bi ljudi mogli jedni drugima pomoci
rabedi strategiju tjeSenja, vazno je da uoce, prepoznaju i razumiju osjecaje druge osobe. Ljudi
najCeSce Koriste strategije zblizavanja da bi pridobili naklonost drugih ljudi. Na izbor
strategije zblizavanja mogu utjecati razni ¢imbenici kao $to su: nelagoda u komunikaciji, stil
komuniciranja, rod osobe, osobnost komunikanata, status osoba u komunikaciji... Ponekad su
neki ljudi spremni popustiti i prepustiti kontrolu drugima, a u svrhu dobivanja naklonosti i
zblizavanja. Strategija razrjeSavanja sukoba predstavlja takoder jednu vaznu strategiju. Kako
su sukobi u svakodnevnom Zivotu neizbjezni, pogotovo kada je rije¢ o odnosima u obitelji,
prijateljstvu, skoli, vazno je izgraditi dobru strategiju da bi ti sukobi prerasli u dobru, zdravu
komunikaciju i pomogli u razvitku odnosa. Strategija zavaravanja ljudi rabi se kako bi se
prikrila istina koja bi mogla povrijediti druge ili izazvati ljutnju, otpor, nelagodu 1 sli¢no.
Ponekad ljudi znaju neke stvari presutjeti drugim ljudima. To se najéeS¢e dogada kada je
istina neugodna 1 previse bolna za sugovornika kojega se ne zeli povrijediti. Naravno, ovo je
primjer dobronamjernosti, ali isto tako ovakvu vrstu strategije ljudi mogu Koristiti i za razloge
koji nisu dobronamjerni. S obzirom na navedene grupacije strategija koje uvjeravatelju stoje
na raspolaganju, moze se zakljuciti da je dobar odnos izmedu uvjeravatelja i1 uvjeravanih vrlo
vazan. Da bi taj odnos bio dobar, a uvjeravanje uspjesno, osim uvjeravateljeve li¢nosti, vazno
je 1 uvjeravateljevo poznavanje osobnosti ljudi koje Zeli u neSto uvjeriti. Sposobnost
prepoznavanja osobnosti 1 sklonosti ljudi s kojima komunicira pomaZe uvjeravatelju u
pridobivanju ljudi i podrzavanju njegovih ideja. Do odredivanja sklonosti ljudi dolazi se
promatranjem njihova ponasanja i sluSanjem njihova govora. Uvjeravateljevo prepoznavanje i
klasificiranje odredenoga tipa sklonosti kod ljudi s kojima komunicira pomo¢i ¢e mu u odluci
o strategiji koju ¢e primijeniti u pokusaju nagovaranja tih ljudi da slijede odredenu aktivnost.
Osobnost pojedinca odreduje njegove stavove, percepciju i uvjerenja, stoga prepoznavanje
tipa osobnosti moze pomo¢i u medusobnoj komunikaciji (Borg 2010). Dobra pregovaracka
vjeStina uvjeravatelja takoder je vaZan Cimbenik jer predstavlja zadnju fazu na putu

uvjeravanja.
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3.2. Ishodi persuazijske komunikacije

Persuazijsko komuniciranje ima neki rezultat, tj. odredeni ishod. Miller navodi tri moguce
vrste ishoda persuazije: ,,oblikovanje reakcija, potvrdivanje reakcija i mijenjanje reakcija‘“
(Miller 1980 prema Reardon 1998: 115).

Oblikovanje reakcija dogada se kada je uvjeravana osoba u nedoumici kako reagirati u nekoj
za nju nepoznatoj situaciji ili u situaciji kada se suocava s nekim njoj nepoznatim sadrzajem.
Nagradivanjem poZeljnog ponasanja, kada se ono pojavi, nastoji se potaknuti sklonost takvim
ponasanjima u buducnosti. Kada su poZeljni stavovi 1 ponasanja ve¢ usvojeni, prijeko je
potrebno potvrdivati uspostavljene reakcije kako bi se usvojeni stavovi i ponasanja ucvrstili.
Potvrdivanje uspostavljenih reakcija treba biti trajno jer ukoliko se odredeno ponasanje bar

povremeno ne potkrepljuje, ono se gubi.

Kada se govori o persuazijskome djelovanju onda se obi¢no misli na svjestan, namjeran
pokusaj uvjeravatelja da promijeni reakcije uvjeravanih. Ukoliko uvjeravani imaju stavove i
ponasanja koji su im do sada koristili, oni se tih stavova 1 ponaSanja nece tako lako odreci.
Stoga je mijenjanje reakcije oblik persuazije kojim se upravo zele mijenjati nekadasnji
uspjesni stavovi 1 ponasanja ljudi. To je vrlo tezak, postupan i dugotrajan (mozZe se reci i
trajan) proces zato $to su ljudi spremni na promjenu samo ako imaju jake razloge za to. Sva tri
ishoda persuazije govore o tome da persuaziju moramo sagledati kao jedan trajan proces kako

bi njena efikasnost bila potvrdena.

3.3. Uloga stava u persuazijskoj komunikaciji

Definicija stava koju je dala Reardon glasi: ,,Misljenja i osjecaji prema nekoj osobi, predmetu
ili dogadaju dijelovi su stavova. Stav je zapravo sklonost za odredeni nacin reagiranja na neki
objekt ili skupinu objekata” (Reardon, 1998: 117). Zvonarevi¢ definira stav kao: ,,...steCenu
tendenciju da se reagira bilo pozitivno bilo negativnho prema osobama, objektima ili
situacijama izvan nas, bilo prema vlastitim osobinama, idejama i postupcima® (Zvonarevi¢
1989: 124). Iz ove definicije se moze vidjeti da Zvonarevi¢, za razliku od Reardon,

definirajuci stav, obuhvaca i to da Covjek zauzima stavove i prema samome sebi, a ne samo
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prema okolini. Ovo su samo neke od mnogobrojnih definicija stavova. Opcenito, definiranje
stava je prilicno kompleksno stoga Sto stav neke osobe ukljuCuje cijeli skup psiholoskih
fenomena. Stav nije oku drugih osoba vidljiva kategorija. O tome kakav stav ima neka osoba

moze se samo pretpostaviti na temelju njezinoga ponasanja.

Socijalni psiholozi pokusali su odgovoriti na pitanje §to su stavovi na dva razliita nacina.
Jedan se pristup usredotoCio na strukturu stavova, a drugi na razli¢ite funkcije koje stavovi
imaju za neku osobu. Svaki pristup zasebno ne mozZe dati odgovor na pitanje $to su stavovi

ve¢ uzeti zajedno daju prihvatljiv odgovor.

3.3.1. Strukturalni pristup

Strukturalni pristup u namjeri da objasni stavove, stavove povezuje s pojmovima kao $to su:
uvjerenje, ponasanje, vrijednosti i namjera. Stavovi se sastoje od emocionalne, spoznajne i
ponasajne komponente. Emocionalna komponenta odnosi se na emocionalno vrjednovanje
(dobro ili loSe) objekta stava i stoga odrazava vrijednosni sustav neke o0sobe, spoznajna
komponenta odnosi se procjenu ljudi o prednostima i nedostatcima objekta stava (kognitivna
reakcija) i na osnovu toga stvaranja uvjerenja o objektu stava, dok se ponasajna komponenta
odnosi na ponaSanje i ophodenje osobe s 0bzirom na objekt ili osobu stava (Aronson, Wilson i
Akert 2005). Ovakva analiza daje moguc¢nost definiranja stava. Unato¢ mnoStvu definicija,
definicija koju je predlozio Newcomb obuhvaca temeljno glediSte pa se prema njoj stav moze
definirati kao ,,naucena sklonost reagiranju na dosljedno povoljan ili nepovoljan naéin s
obzirom na dani objekt“ (Newcomb 1950 prema Pennington 1997: 85). Ova definicija
ukljuéuje Cetiri vazna aspekta stavova prema strukturalnome pristupu: stavovi se uée kroz
iskustvo, stavovi ¢ine ljude sklonima da se ponaSaju na odredeni nacin, stavovi i ponasanje
podcinjavaju se nacelu dosljednosti i nepovoljan ili povoljan nacin ponasanja odrazava

evaluativnu komponentu stavova (Pennington1997).

Slika 2. pokazuje da se stav oblikuje spajanjem uvjerenja i vrijednosti neke osobe; nadalje

stav uzrokuje namjeru ponasanja na odredeni nacin, koji zauzvrat uzrokuje samo ponasanje.
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UVJERENJA

A 4

A 4

STAVOVI NAMJERE PONASANJE

VREDNOTE

Slika 2. Strukturalna analiza stavova koja pokazuje vezu izmedu uvjerenja, vrijednosti,

namjera 1 ponaSanja (Pennington 1997: 85)

Strukturalni pristup govori samo 0 tome §to stavovi zapravo jesu, ali ne uklju¢uje odgovor o

tome koja je uopce funkcija stavova u zivotu Covjeka.

3.3.2. Funkcionalni pristup

Osnovna ideja ovoga pristupa je da stavovi vrSe cetiri funkcije (funkciju prilagodbe,
spoznajnu funkciju, funkciju samoizrazavanja i funkciju obrane ega) i tako pomazu osobi u

posredovanju izmedu unutras$njih zahtjeva vlastitoga ja i vanjskoga svijeta (Katz 1960).

Funkcija prilagodbe odnosi se na stavove koji pojedincu omogucavaju postizanje Zeljenoga
cilja i izbjegavanje neugode. Ostvaruje svoju svrhu na nacin da povecava zadovoljstvo i
izbjegava kazne. Osoba razvija stavove sli¢ne stavovima svojih bliznjih i trazi prijatelje

sliénih stavova.

Fizi¢ki i drustveni svijet koji okruzuju pojedinca te informacije koje pojedinac o njima ima
manje opasnim mjestom za pojedinca bilo da mu se takve informacije namecu ili da pojedinac
svijet tako percipira. Pojedincu se nastoji olaksati nosenje sa tragedijama i situacijama koje ga
plaSe. Nedostatak je spoznajne funkcije stavova u tome §to previSe pojednostavljivanja
drustvene okoline i Zelje za predvidljivos¢u drustvenoga svijeta moZe pojedincima donijeti

vise Stete nego koristi.

Funkcija samoizrazavanja govori o potrebi ljudi da drugima pri¢aju stvari o sebi tj. da drugi

budu svjesni njihovih osjecaja, vjerovanja i vrijednosti.
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Funkcija obrane ega odnosi se na stavove koji mogu sluziti ljudima u obrani od samih sebe i
drugih ljudi. Pozitivan stav prema samome sebi pomaze odrzavanju samoposStovanja i
pozitivne slike o sebi. Sto se ti¢e funkcije obrane ega i drugih ljudi, est je slu¢aj da u
postupanju sa stvarima koje prijete egu neke osobe, osoba projicira svoja vlastita proturjecja
na druge ljude. Kako bi promijenili stav neke osobe potrebno je poznavati stav koji ta osoba

posjeduje i1 funkciju koju taj stav vrsi za tu 0sobu (Pennington 1997).

3.4. Stavovi kao uzrok ponasanja

Mnogi znanstvenici drze se pretpostavke da se stavovi i ponaSanje slazu na dosljedan nadin,
tj. da stavovi na neki nacin uzrokuju ponasanje. No neka su istraZzivanja pokazala slabu
povezanost izmedu stavova i ponaSanja. Pozitivan stav prema nekom objektu ne jamci i

pozitivno ponasanje prema njemu i obrnuto.

Socijalni psiholog LaPiere svojim je istrazivanjem uspio pokazati kako stavovi nisu uvijek
pouzdan izvor za predvidanje ponasanja (LaPiere 1934). LaPiereovo istrazivanje naiSlo je na
kritike, razlog slabe veze izmedu stavova i ponaSanja moze se ocitovati u loSem nacrtu
eksperimenta. Istrazivanje odnosa stavova i ponaSanja optereceno je pitanjem zasto ljudi kazu
jedno, a rade drugo?! Postoje dva razloga. Jedan je razlog taj sto socijalni psiholozi nisu
razvili dovoljno to¢ne i osjetljive postupke mjerenja stavova. Drugi je razlog $to se u
istrazivanjima, ne samo LaPierea, ve¢ i u mnogim drugim, op¢i stavovi pokusavaju povezati
sa specificnim ponaSanjem. Provodila su se mnoga istrazivanja kojima se nastojalo izbjeci
probleme u istrazivanju s kojima se suo¢io LaPiere. Npr. De Fleur i Westie u svojemu
istrazivanju povezali su specificne stavove sa specificnim ponasanjem (De Fleur i Westie
1958). Wicker je u svojemu istraZivanju osim povezivanja specifi¢nih stavova i specifi¢nog
ponasanja uzeo u obzir norme i navike te je ustanovio da ljudi svoje ponaSanje povezuju s
misljenjem o tome kakve su posljedice toga ponasanja (ostavljaju dobar dojam, pruzaju
drugima dobar primjer), a sa stavovima o nekom pitanju uz koje je vezano to njihovo
ponasanje (Wicker 1969). Fishbein i Ajzen svojim pristupom tvrde da je moguce predvidati
namjere ponaSanja tek kada se zna stav osobe prema tom ponaSanju i druStvene norme
(Fishbein i Ajzen 1975). Poznavajuéi namjeru trebali bi predvidjeti ponasanje u visokom

postotku toc¢nosti. Pristup Fishbeina i Ajzena pokazao se uspje$nijim od ranijih pristupa

90



LaPierea i drugih istraziva¢a zbog toga $to se predvidanja ponasanja iskljuc¢ivo temelje na
uvjerenjima, stavovima i normama ponasanja te se na taj nacin izbjegava zamka opcenitosti-
specificnosti. Na prvi pogled se ¢ini kako je vrlo jednostavno predvidjeti ne¢ije ponasanje na
temelju njegovoga stava, no socijalni su psiholozi istrazivanjem ustanovili da ipak postoji
slabija veza. Nesto tocnije, ali ne opet tako tocno kako to socijalni psiholozi prizeljkuju,
predvidanje ponasanja zahtijeva poznavanje normi, navika, kao i razlika u li¢nosti kao §to ih
mjeri skala samomotrenja. Uzimaju¢i u obzir ove faktore moguce je predvidjeti ponaSanje
pouzdanije i to¢nije ali nikako sa 100% sigurnos$cu jer osim ovih faktora na ponaSanje ljudi u
odredenim situacijama Cesto utjeCe pritisak drugih ljudi ili druStvenih normi koje nisu u

skladu s osje¢ajima ili vjerovanjima pojedinca.

3.5. Teorije persuazije

Teoreticari komunikacije bili su izrazito zainteresirani za proucavanje persuazije. Ta Su
komunikacijska istrazivanja narocito bila intenzivna do 1970. godine. Nakon toga je interes za
proucavanje persuazije oslabio. Interes za persuaziju ponovno jac¢a u novije doba. Potreba za
primjenom persuazije narocito se iskazuje u poslovnome svijetu, u podrucju diplomacije,
politike i odnosima s javnos$¢u. Nastaju nove teorije kojima se nastoji objasniti interpersonalni

i masovnomedijski oblici takvoga oblika komunikacije (Reardon 1998).

Nema jedinstvene teorije koja bi mogla objasniti sve aspekte persuazije. Svaka od njih ima
svoja ogranicenja, ali je isto tako 1 svaka od tih teorija doprinijela boljem shvaéanju
persuazije. U literaturi se spominju tri skupine teorija: teorije ucenja, teorije konzistencije i

teorije drustvenog prosudivanja.

3.5.1. Teorije ucenja

Covjek uci od rodenja 1 to ucenje proteZe se kroz cijeli njegov Zivot. Tijekom Zivota, Covjek
uci savladavati neku novu vjestinu ili novo znanje. U¢i tijekom svojega emocionalnog razvoja
irazvoja li¢nosti. U€enje je vazno i u socijalnim interakcijama. U¢i se kako se ponaSati prema

drugima te kako kontrolirati vlastito ponasanje da bude u skladu sa drustvenim standardima.
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Atkinson i Hilgard ucenje definiraju kao relativno trajnu promjenu ponasanja izazvanu
iskustvom (Atkinson i Hilgard 2007). ,, Teorijama uéenja objas$njava se proces usvajanja novih

stavova i ponasanja, a takoder i nacini njihova mijenjanja‘“ (Reardon 1998: 119).

3.5.1.1. Klasicno uvjetovanje

Pocetkom 1 sredinom 20. stolje¢a znanstvenici koji su se bavili persuazijom mislili su da ljude
mozemo navesti na pozitivno ili negativno reagiranje prema nekom predmetu, osobi ili
dogadaju na nacin da to povezemo s predmetima, osobama 1 dogadajima, prema kojima su
ve¢ stekli pozitivne ili negativne reakcije. Oblik ucenja koji se dogada povezivanjem ili
asociranjem nazivamo klasi¢no uvjetovanje. Klasi¢no uvjetovanje je proces ucenja U kojemu
se ponovljenim uparivanjem stvara veza izmedu nekog neutralnog podrazaja i podrazaja s
kojim je bio uparivan (Atkinson i Hilgard 2007). Da bi doslo do klasi¢nog uvjetovanja,
uvjetovani podrazaj mora dosljedno prethoditi nekom bezuvjetnom podrazaju kao Sto
uvjetovani podrazaj mora pouzdano i1 predvidati bezuvjetni podrazaj. Na taj nacin, procesom
povezivanja, nastaju 1 stavovi, kazu istrazivaCi persuazije koji pripadaju Skoli klasi¢nog
uvjetovanja (Reardon 1998). Osobi se neke stvari svidaju zbog toga Sto ih u svojoj svijesti
povezuje sa stvarima koje voli iz proslosti. To je pozitivan stav, no ima i onih negativnih koje
covjek povezuje s osobama, zbivanjima ili predmetima prema kojima ve¢ otprije ima
negativne stavove. Npr. ¢ovjek moZe stvoriti negativan stav prema osobi koju zapravo ne
poznaje na temelju njezinoga druzenja s osobom koju on ina¢e ne voli. To ponaSanje

potvrduje teoriju klasi¢nog uvjetovanja.

Svrha persuazije ne mora uvijek biti stvaranje novoga stava. Persuazijom se moze mijenjati i
ve¢ postojeci stav kod ljudi §to se naziva protuuvjetovanjem. Protuuvjetovanjem se nastoji
mijenjati postojece stavove ljudi na na¢in da se predmet, osobu ili dogadaj o kojemu ljudi
imaju pozitivan stav poveze s nefim $to u njima izaziva negativne reakcije, ili obrnuto, da se
predmet, osobu ili dogadaj o kojemu imaju negativan stav poveze s ne¢im §to u njima izaziva
pozitivne reakcije. Svrha persuazije je ispunjena ukoliko na taj nac¢in dode da promjene stava.
Svaka teorija ima ograni¢enu primjenjivost. Tako se danas smatra i za klasi¢no uvjetovanje.
Postoje dokazi da je klasi¢no uvjetovanje povezivanjem ipak uspjesno u persuaziji. Jedan je
od dokaza taj sto mnogi ljudi stvaraju pozitivne dojmove o drugim osobama koje prvi puta

vide upravo zato $to ih te osobe asociraju na nekoga koga poznaju, a tko im je simpatican.
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Drugi dokaz ukazuje na to da se neki ljudi u prisutnosti osobe koju su tek upoznali osjecaju
nelagodno §to se mozda dogada zbog nesvjesnog asociranja i povezivanja s nekim tko im nije

simpati¢an (Reardon 1998).

3.5.1.2.  Operantno uvjetovanje

Operantno ili instrumentalno uvjetovanje oblik je persuazije sli¢an klasicnom uvjetovanju.
Odnosi se na situacije u kojima reakcija djeluje ili utjeCe na okolinu izazivajuc¢i odredene
promjene, a da pritom reakcija nije izazvana bezuvjetnim podrazajem. Za ovu postavku
zasluzan je americki psiholog Skinner. Kod ovoga uvjetovanja dolazi do svjesnoga
pojacavanja ili slabljenja odredenoga ponaSanja ovisno o pozitivhim 1 negativnim
potkrepljivacima, nagradi ili kazni. Kako bi se uspostavljeno poZeljno ponasanje 1 zadrzalo,
potrebno ga je stalno ili povremeno potkrepljivati. Osim ponaSanja, uvjetovanjem se mogu

mijenjati i emocije i stavovi (Zarevski 1995).

Albert Bandura podvrgao je kritici ovo uvjetovanje. On smatra kako ova teorija zanemaruje
razlike u situacijama, osobama i u vremenu. Predlozio je teoriju socijalnoga ucenja, prema
kojoj ponaSanje (Covjekova vlastita aktivnost), osobine li¢nosti i ¢initelji u socijalnom
okruzenju djeluju u medusobnoj interakciji. Smatrao je da se veéi dio ljudskoga ponasanja uci
promatranjem uzora ili modela. Odnosno, da ljudi stje¢u nove i slozenije oblike ponasanja
promatrajuci ta ponasanja i njihove posljedice kod drugih ljudi (Mummendey 2001). Kasnije
je socijalno kognitivistickom teorijom obrazloZio da se kognicija koja ima centralni utjecaj na
ponasanje ne smije iskljuditi iz teorije o objasnjenju Covjekova ponasanja. Socijalno
kognitivistickom teorijom objasnio je da do nekog ponaSanja dolazi kombinacijom unutarnjih
kognitivnih procesa, vanjskim potkrepljenjem i samopotkrepljenjem te ucenjem po modelu
(Albert Bandura 1977 prema Gudjons 1994).

3.5.1.3.  Teorija inokulacije ili cijepljenja
Ljudi koji nemaju potpune informacije o neCemu ili nisu svjesni postojanja viSe razlicitih

stajalista o nekom pitanju, podlozni su uvjeravanju. Argumenti uvjeravatelja snazno djeluju

na njih. ,,Jedan na¢in smanjivanja njihove ranjivosti sastoji se u inokulaciji ili cijepljenju
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negativnim argumentima® (Reardon, 1998: 121). Prema toj teoriji, bolje je ljude opskrbiti
negativnim informacijama/argumentima nego da budu nepripremljeni za suprotstavljanje
necijim argumentima i stajaliStima. Na taj na¢in ljudi ¢e unaprijed aktivirati svoje obrambene

reakcije.

3.5.2. Teorije konzistencije

Jedne od najpopularnijin teorija persuazije su teorije spoznajne konzistencije. Sama rije¢
konzistencija oznacuje skladnost izmedu stvari ili izmedu dijelova nekih predmeta. Sklad
izmedu postupaka, ideja ili dogadaja koji se zbivaju istovremeno ili jedan za drugim. Teorije
spoznajne konzistencije polaze od pretpostavke da su ljudima neugodne njihove
nekonzistentne (kontradiktorne) misli. Takve nekonzistentne misli mogu za posljedicu imati
promjenu stava. Postoji niz teorija konzistencije, a ovdje se navode tri vaZne teorije
konzistencije: teorija ravnoteze (Heider 1958), teorija kongruentnosti (Osgood i Tannenbaum

1955) i teorija kognitivne disonance (Festinger 1957).

3.5.2.1.  Teorija ravnoteze

Ljudi se ne osje¢aju ugodno ukoliko imaju proturje¢na misljenja o neCemu. Ne Zele da
njihove spoznaje budu neuravnoteZene stoga izbjegavaju ili mijenjaju situacije u kojima
postoji moguénost proturjeénosti njihovih sklonosti, uvjerenja ili stajalista. Ili jednostavno

pokuSavaju posti¢i ravnotezu na na¢in da promijene svoj osobni stav.

Fritz Heider, autor teorije ravnoteze, smatra kako se okolina neke osobe sastoji od razli¢itih
entiteta (ljudi, ideja, dogadaja) i odnosa izmedu tih entiteta. Prema Heiderovoj terminologiji,
postoje tri entiteta koji ¢ine trijadu: opaza¢, druga osoba i neki objekt koji nije osoba (Bohner
2003). Odnosi izmedu tih triju etniteta su pozitivni ili negativni, a mogu biti emotivni, koji se
ticu principa svidanja-nesvidanja te odnosi zajedniStva koji se ticu pripadanja. Uravnotezeno
stanje izmedu ta tri entiteta ,,postoji kada umnozak predznaka sva tri odnosa daje pozitivan
predznak® (Bohner 2003: 203). Ukoliko su spoznajna stanja u neke osobe neuravnotezena,
tada je osoba podloznija persuaziji (Heider 1958 prema Pennington 1997). Nedostatak te

teorije je u tome $to ne uzima u obzir da odnosi izmedu ljudi nisu samo pozitivni ili negativni,
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ve¢ postoji niz nijansi izmedu tih dviju krajnosti. Isto tako teorija razmatra odnose izmedu
najviSe tri entiteta ne uzimajuéi u obzir da u Zzivotu cesto postoje viSestruki odnosi.
Pennington zakljuuje da teorija ravnoteze previse pojednostavljuje ljudske odnose
(Pennington 1997). Medutim, iako teorija ima nedostataka, ona je vazna za persuaziju zato $to
pod utjecajem persuazijske komunikacije proturjeéna misljenja u ljudi mogu rezultirati

promjenom njihova misljenja ili osobnoga stava prema nekome ili neCemu.

3.5.2.2.  Teorija kongruentnosti

Osgood i Tannenbaum prigovorili su teoriji ravnoteze da govori samo 0 pozitivnom ili
negativnom odnosu izmedu entiteta (Osgood i Tannenbaum 1955 prema Benoit i Benoit
2013). Teorija kongruentnosti poseban je slucaj teorije ravnoteze. Teorija kongruentnosti
proucava utjecaj persuazije na stavove uvjeravane osobe na nacin da ju zanimaju u kojem
smjeru i u kojoj mjeri uvjeravana osoba mijenja stavove u persuazijskoj komunikaciji. Prema
ovoj teoriji postoje tri elementa: osoba (P), izvor komunikacije (S), i sama poruka ili
komunikacija (O) (Pennington 1997). Kongruentna odnosno dosljedna stanja su ona kod kojih
su sva tri odnosa pozitivna ili su dva negativna, a jedan pozitivan kao i kod teorije ravnoteze.
Kongruentnost se razlikuje od ravnoteze jer se odnosi na to kako komunikacija izvora o
nekom objektu utjeCe na stavove osobe i prema izvoru i objektu stava. Kako bi se postiglo
stanje kongruentnosti iz stanja nekongruentnosti potrebno je da se stav osobe promijeni i
prema izvoru i prema objektu. S obzirom na to da teorija ravnoteZe ne daje nikakva specifi¢na
predvidanja o promjeni stava, predvidanja koja daje teorija kongruentnosti da ce
nekongruentnost dovesti do promjene stava osobe i prema izvoru i prema objektu su prili¢no
tocna te je to jasno poboljSanje u odnosu na teoriju ravnoteze. Ogranicenje ove teorije je u

tome $to poput svih teorija ravnoteze, zanemaruje sadrzaj poruke (Benoit i Benoit 2013).

3.5.2.3.  Teorija kognitivne disonance

S obzirom na broj i raznovrsnost istrazivanja koja je izazvala, teorija kognitivne disonance

spada medu najznacajnije teorije socijalne psihologije uopce.
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Teoriju kognitivne disonance postavio je Leon Festinger. Festinger definira disonancu kao
negativno nagonsko stanje koje se pojavljuje kod pojedinca kad god ima dvije psihicki
nedosljedne spoznaje (ideje, uvjerenja, stavove) koje djeluju neuskladeno s pojedincevim
vlastitim miSljenjem (Festinger 1957). Disonanca je neugodna jer osoba ima osje¢aj nemira i
nelagode zbog nesklada koji vlada izmedu njezinoga ponasanja i stavova koje ona ima, a §to
ima utjecaj na sliku o sebi kao o moralnoj osobi (Aronson, Wilson, Akert 2005). Kada taj
nemir i nelagoda postanu znacajni, osoba ima potrebu smanjenja ili uklanjanja te napetosti.
Ona to ¢ini na nac¢in da izbjegava situacije koje bi mogle voditi do disonantnosti, izbjegava
odredene informacije 1 osobe koje proizvode napetosti (Fiirst 1994), promijeni nacin svojega
misljenja, selektivno prihvaca nove spoznaje, pokusava promijeniti na¢in misljenja drugih
osoba o svojoj odluci ili mijenja neke aspekte svojega ponasanja uskladujuci ih vise sa svojim
karakterom. Prednost te teorije je $to ona zastupa stajaliste da ljudi odlucuju kako Ce rijesiti
disonancu, teorija moze razmatrati vise od dvije spoznaje odjednom, priznaje da su neke
spoznaje vaznije od drugih i tvrdi da vaznost spoznaja utjeCe na koli¢inu disonance. Dakle,
teorija predvida da omjer konsonantnih i disonantnih spoznaja i vaznost tih spoznaja utjeCu na

koli¢inu disonance (Benoit i Benoit 2013).

Festinger (1957) kaZe da osoba ima nekoliko razloga odnosno konsonantnih ili harmoni¢nih
elementa za nesto Sto radi 1 nekoliko razloga tj. disonantnih elemenata kojih je svjesna i zbog
kojih ne bi smjela raditi to Sto radi. U slucaju konsonantnih i disonantnih elemenata jednake
vaznosti, disonantnih bi elemenata trebalo biti viSe kako bi osoba razmisljala o mogucoj
promjeni ponasanja. U persuazijskom komuniciranju uvjeravateljeva zadaca je da osobi koju
uvjerava izlozi vise konsonantnih elemenata u odnosu na disonantne elemente te da je na taj
nacin uvjeri u potrebu promjene ponasanja. No da bi se u tome uspjelo potrebno je sprijeciti
uvjeravanog da put iz disonance pronade racionalizacijom ili pronalazenjem izgovora
(Reardon 1998). Naime, ljudi su skloni smanjiti disonancu izmisljanjem dodatnih
konsonantnih argumenata kako bi promijenili omjer disonantnih i konsonantnih elemenata u
korist onih koji im odgovaraju ili odluce biti svjesno neodgovorni ili pak omalovazavaju
disonantne elemente. Ono §to uvjeravatelj moze uciniti je da ukaze uvjeravanoj osobi na
postojanje disonance te da njeni izgovori, odnosno racionalizacija nece doprinijeti rjeSenju tj.
potrebnoj promjeni. Kada uvjeravatelj uspije, uvjeravanome preostaje jedino iskrena
promjena. Nedostatak te teorije je u tome $to ona ne predvida na koji ¢e se nacin disonanca
smanjiti te ne uzima u obzir individualne razlike ljudi koji imaju razliitu toleranciju na

disonancu (Benoit i Benoit 2013).
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3.5.2.4.  Samouvjeravanje u suprotno

Samouvjeravanje u suprotno je teorija persuazije koja govori o tome da su ljudi zapravo svoji
najbolji uvjeravatelji (Reardon 1998). Pri samouvjeravanju u suprotno, ljudi obi¢no
integriraju nova gledanja u svoj postojeci sustav vrjednota. To moze biti vrlo uspjeSna metoda
persuazije, ona navodi ljude ne samo na pristanak ve¢ i na pobijanje vlastitih stavova i
prihvaéanje novih. Uspjesnost uvjeravatelja da se postigne samouvjeravanje u suprotno moze
se posti¢i 1 navodenjem osobe na empatiziranje - stavljanje sebe u polozaj drugoga. Prema
Aronson, Wilson i Akert jedan od nacina je da se ljudi poti¢u na javno iznoSenje misljenja ili
stavova koji se protive njihovim osobnim stavovima. Kada prilikom javnog iznoSenja
misljenja ili stavova ¢ovjek uvidi da su vanjska opravdanja za njegovo ponaSanje minimalna,
osobne stavove mijenja u smjeru javnih izjava. S obzirom na to da ljudi nisu ba$ skloni
pobijati vlastite stavove, problem je ove teorije Sto je teSko pridobiti ljude na suradnju u

samouvjeravanju (Aronson, Wilson i Akert 2005).

3.5.3. Teorije drustvenoga i osobnog prosudivanja

Ova skupina teorija govori o na¢inu kako uvjeravane osobe prosuduju persuazijske argumente

stavljajuci naglasak na li¢nost i drustvene norme ili standarde.

3.5.3.1.  Teorija drustvenoga i osobnog prosudivanja

Teorija drustvenoga i osobnog prosudivanja bavi se na¢inom na koji uvjeravani prosuduju
persuazijske poruke te utjecajem druStvenih normi ili standarda na reakcije uvjeravanog na
persuazijske poruke. Sherif i sur. (1965 prema Reardon 1998) tumace da persuazija ukljucuje
dva koraka. U prvom koraku uvjeravani prosuduje je li poruka koju je ¢uo ili vidio, uskladena
s njegovim vlastitim stavom i u skladu s time ju realizira. Nakon prosudivanja uskladenosti
poruke i stava, uvjeravani moze eventualno promijeniti svoj stav. To se dogada u drugom
koraku. O tome hoce li uvjeravani promijeniti svoj stav tj. prihvatiti uvjeravateljev stav ovisit
¢e o tome kakav je njegov polazni stav, kakav je uvjeravateljev stav te koliki je stupanj

neslaganja izmedu tih dvaju stavova. Polazni stav uvjeravanoga ima tri razine, pojasa. On se,
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prema Reardon, moZe nalaziti unutar ,,pojasa prihvacanja“, unutar ,,pojasa odbacivanja®, ili

,unutar pojasa neutralnosti® (Reardon 1998: 125).

Unutar pojasa prihvacanja sve ovisi 0 uvjeravanome, o njegovim 0Snovnim stavovima u vezi
neke teme ili tvrdnje. U pojasu prihvacanja su obi¢no teme koje uvjeravani preferira pa
uvjeravatelj ima znatno laksi posao jer uvjeravani u vecini slucajeva prihvaca i tvrdnje koje se
u vecoj ili manjoj mjeri razlikuju od njegovog stava. Dakle, u tom pojasu nije sve crno ili

bijelo, ve¢ postoji odredeni raspon prihvacanja.

Kada uvjeravanome uvjeravateljeve tvrdnje ili stavovi nisu prihvatljivi, tada se stav

uvjeravanoga nalazi unutar pojasa odbacivanja.

Ako je uvjeravani neutralan prema nekim uvjeravateljevim idejama ili tvrdnjama, tada se
njegov stav nalazi u pojasu neutralnosti. U ovome pojasu uvjeravatelj ima dvojaku zadacu;
najprije mora uvjeravanog uvjeriti u vaznost teme, a tek ga onda eventualno uvijeriti da
prihvati neko ponasanje ili stav. Dakle, vaznost teme za uvjeravanoga je vazan ¢imbenik za

promjenu njegovoga stava.

Kritiziraju¢i ovu teoriju Smith kaze da su prema njoj, ,ljudi samo pasivni primatelji
informacija®“ (Smith 1982 prema Reardon 1998: 126). Prema ovoj teoriji o0
tvrdnjama/informacijama se ne razmislja, one se ne analiziraju ve¢ se samo svrstavaju u tri
razine, tri pojasa. No pozitivna strana teorije druStvenog prosudivanja lezi u ¢injenici da ljudi
u persuazijsku komunikaciju unose svoje standarde koji im pomazu u reagiranju na

persuazijske poruke (Reardon 1998).

3.5.3.2.  Teorija sustava uvjerenja u stabilnost i promjene

Predstavnici teorije sustava uvjerenja u stabilnost i promjene Ball-Rokeach, Rokeach i Grube
stavljaju li¢nost u srediste prosudivanja (Ball-Rokeach, Rokeach i Grube 1984 prema Reardon
1998). Navedeni autori tvrde da ljudi neprestano procjenjuju sami sebe i pitaju se je li njihovo
ponasanje u skladu s pozitivnom slikom koju imaju o sebi. Nezadovoljstvo nastaje kada se
neko njihovo ponaSanje ne uklapa u tu njihovu sliku o sebi. Tada nastoje promijeniti to
ponasanje. Ljudi su zadovoljni samima sobom kada se neko njihovo ponaSanje uklapa u
njihovu predodzbu o sebi i tada je mala vjerojatnost da ¢e do¢i do bilo kakve promjene

ponasanja.
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Ball-Rokeach, Rokeach i Grube osjecaje zadovoljstva ili nezadovoljstva dijele na dvije vrste:

difuzne i fokusirane. Difuzni osjecaji su osjecaji koji slabo poti¢u promjene upravo zbog toga

Sto nisu vezani za neka konkretna zbivanja. Fokusirani osje¢aji ukljucuju svijest o nekom

konkretnom izvoru ili razlogu tih osjecaja stoga je ta svijest snazniji poticaj za mijenjanje

uvjeta koji uzrokuju nezadovoljstvo ili zadrzavanje onih uvjeta koji su podloga zadovoljstvu
(Ball-Rokeach, Rokeach i Grube 1984 prema Reardon 1998).

,,Ball-Rokeach, Rokeach i Grube navode sedam uvjeta koje je potrebno ispuniti da bi

uvjeravani promijenio ponasanja ili, u pozitivnom slu¢aju, ustrajao na njima:

1)
2)

3)

4)
5)

6)

7)

Informacije moraju potaknuti znatizelju ljudi o samima sebi.

Informacije moraju biti potencijalno korisne, to jest obecati dublje znanje o neCemu
Sto je ljudima doista vazno. Pretpostavlja se da su za ljude najvaznije informacije koje
se ticu njih samih, dakle, one koje se izravno ticu njthovih sposobnosti i moralne
ispravnosti. Nadalje, pretpostavlja se da ¢e informacije o ne¢ijim vrednotama, koje su
ljudima opcenito vazne, zato S$to su vrednote standardi za prosudivanje sebe 1 drugih,
biti vaznije od informacija o vlastitim stavovima i ponasanjima.

Informacije moraju biti jasne. One ne smiju traziti specijalisticCko znanje ili poseban
napor da bi bile shvacene.

Informacije moraju biti uvjerljive ili intuitivno ispravne.

Informacije moraju izazivati ili osjecaj zadovoljstva ili osje¢aj samozadovoljstva (jer
potvrduju predodzbu o sebi, vlastitim sposobnostima 1 moralu) ili osjecaj
nezadovoljstva sobom (jer unose sumnju u sposobnost ili moralnost i tako daju poticaj
za promjenu).

Reagiranje na informacije mora biti u okviru mogucnosti osobe, bilo zbog uklanjanja
jakih osjecaja nezadovoljstva bilo pak radi jacanja osjecaja samozadovoljstva.
Informacije moraju dolaziti u uvjetima koji minimaliziraju obranu vlastite li¢nosti*

(Ball-Rokeach, Rokeach i Grube 1984 prema Reardon 1998: 126-127).

3.5.3.3.  ACE model persuazije

ACE model persuazije bavi se nac¢inom na koji uvjeravani na osnovu osobnih i drustvenih

normi prosuduje uvjeravateljeve poruke i kako mu navedene norme sluze kao kriterij za
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odbacivanje te poruke. Reardon kaze da se ljudi prema tom modelu oslanjanju na tri
najvaznija kriterija:

a) adekvatnost ili prikladnost (A) - kriterij koji upozorava na utjecaj $to ga drugi ljudi
imaju na izbore ponasanja neke osobe, vrjednujuéi neko njezino ponasanje,

b) konzistencija ili dosljednost (C) - kriterij kojim se ljudi sluze za procjenu svojeg
ponasanja koje im je bitno za pozitivnu sliku o sebi 1

c) efektivnost ili uspje$nost (E) — kriterij kojim ljudi procjenjuju vjerojatnost da ¢e
neko njihovo ponasanje dovesti do uspjeha (Reardon 1998).
Adekvatnost ili prikladnost (A) iz modela ACE je kriterij koji ukazuje da izbor ponaSanja
pojedinca ovisi 0 tome kako ¢e to ponasanje vrjednovati drugih ljudi (bili oni prisutni ili ne).
Govori $to se od pojedinca u odredenoj drustvenoj okolini ocekuje, tj. koja su to
ispravna/prikladna ponasanja/aktivnosti za uspjeSno djelovanje u drustvu. Pojedinci koji Zive
u nekoj kulturnoj sredini trebaju poStovati neka opca pravila, jer bez njih Zivot u drustvu ne bi
bio mogué. Naravno, treba postovati i kulturoloske razlike kao §to Se ne smiju zaobici niti

druge drustvene razlike (npr. obiteljske, religijske, socio-ekonomskog podrijetla).

Kod kriterija konzistencije ili dosljednosti (C) naglasak je na osobnim pravilima i stupnju u
kojemu se neko ponasanje pojedinca uklapa u njegov vlastiti sustav vrjednota ili u njegovu
sliku o sebi. Nekonzistentne misli i nedosljedno ponaSanje smetaju ljudima. Ljudima je
dosljednost vazna osobina. Kada analiziraju neku osobu, bez obzira Sto se u mnogocemu s
njom ne slazu, ljudi obi¢no postuju njezinu dosljednost, tj. postojanost njezinih stavova,
uvjerenja i ponaSanja. Ponekad se ipak dogada da osoba Zrtvuje svoja osobna pravila,
uvjerenja, radi ostvarenja visih ciljeva ili zbog toga da bi nekome ugodila.

Procjenjujuc¢i svoje ponaSanje, ljudi se sluze izmedu ostalih i kriterijem efektivnosti ili
uspjesnosti (E). MozZe se reci da svaki ¢ovjek tezi uspjehu, tezi ostvarivanju svojih ciljeva pri
c¢emu nastoji pronaci sredstva koja ¢e mu pomo¢i u tome. Vlastito ponaSanje ocjenjuje prema
tome koliko je uspje$no u ostvarivanju tih ciljeva. Efektivnost moze biti nadredena, jednaka
ili podredena drugim kriterijima. VaZnost efektivnosti odreduje se prema prioritetima i
ciljevima pojedinca. Uvjeravatelj mora poznavati prioritete osobe koju uvjerava kako bi pri
uvjeravanju uspjesno apelirao na neki od ova tri kriterija, ali isto tako mora poznavati i putove

ostvarivanja tih prioriteta i ciljeva.

Cesto je tesko procijeniti koji je kriterij uvjeravanome najvazniji pa uvjeravatelj tada postupa

u skladu sa svojom najboljom procjenom birajuéi strategiju koja obec¢ava najveci uspjeh.
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U ovisnosti o situaciji i postavljenim ciljevima odreduju se moguée strategije. Uvjeravatelj ¢e
pokusati iz perspektive uvjeravanoga procijeniti adekvatnost, konzistentnost i potencijalnu
uspjesnost svake alternativne strategije kako bi odabrao najbolju strategiju (Reardon 1998).
Uzimajuéi u obzir adekvatnost, uvjeravatelj ¢e voditi racuna o legitimnosti pojedinih
strategija koje zeli upotrijebiti, njihovoj korisnosti u postojecoj situaciji, 0 svojem odnosu s
uvjeravanom osobom te o tome kakva je raspodjela mo¢i u tom odnosu. Sa stajaliSta
konzistencije ili dosljednosti uvjeravatelj ¢e odabrati strategije koje su u skladu s njegovom
liénos¢u 1 predodzbom o sebi. Razmatrajuci uspjesnost ili efektivnost, uvjeravatelj ¢e voditi
racuna o vremenu koje mu je na raspolaganju, o uspjehu svake strategije u proslosti, sagledati

posljedice njihove primjene i pravilno procijeniti odnose moc¢i u odredenoj situaciji.

3.5.4. Drugi pristupi promjeni stava

U owvu skupinu teorija spadaju: teorija samopercepcije (samoopazanja), upravljanje
dojmovima o sebi i samostvorena promjena stava. Prema ovim uvjerenjima ljudi su svoji

najbolji uvjeravatelji.

3.5.4.1. Teorija samopercepcije (samoopazanja)

Teorija samopercepcije govori kako samoopazanje vlastitog ponasanja formira stavove koje
osoba ima. Ova teorija je korisna u razumijevanju formiranja stava tj. u slucajevima kada
osoba jo§ ne posjeduje stav prema nefemu, tada ponasanje postaje dobar vodi¢ formiranju
stava. No kada osoba ima snazan stav prema neéemu, teorija samopercepcije postaje manje

produktivna (Pennington 1997).

3.5.4.2.  Upravljanje dojmovima o sebi
Zagovaratelji ove teorije Tedeschi, Schlenker i Bonoma tvrde kako osobi nije toliko vazno

odrzavanje unutrasnje dosljednosti izmedu stavova i ponaSanja ve¢ joj je vaznije nadzirati,

upravljati dojmovima koje drugi ljudi stvaraju o njoj (Tedeschi, Schlenker i Bonoma 1971
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prema Pennington 1997). Kod ovakvoga pristupa ljudi nikada ne mogu biti sigurni ponasa li
se neka osoba u skladu s vlastitim uvjerenjima ili kontrolira, manipulira i odrzava pojedine
dojmove o sebi jer jednostavno pokuSava stvoriti odgovarajué¢i dojam i posti¢i divljenje

drugih ljudi.

3.5.4.3. Samostvorena promjena stava

Stavovi ljudi se kristaliziraju dubokim i intenzivnim misljenjem tijekom odredenog
vremenskog razdoblja. U svojim istrazivanjima, Tesser i Conlee (1975 prema Pennington
1997) ispitivali su stavove odredenih ispitanika o nekim pitanjima. Nakon odredenoga
vremenskog razdoblja u kojem su ispitanici razmisljali o jednom od tih pitanja, ponovno je
izmjeren njihov stav. Rezultati istrazivanja su pokazali da, §to su duze ispitanici razmisljali o
tom pitanju, njihov stav je postao ekstremniji. Samostvorena promjena stava moze se
percipirati kod osoba koje miSljenje neke druge osobe pocinju promatrati s njezinog gledista

pa postaju skloniji tom gledistu, a ponekad mogu i promijeniti svoj stav.

3.6. Uloga osjecéaja i raspoloZenja u persuazijskom komuniciranju

Pri odabiru strategije u persuazijskoj komunikaciji vazni su stavovi, osjecaji i raspolozenje
uvjeravanoga i uvjeravatelja. S obzirom na to da je o stavovima bilo rije¢i u prethodnim
odlomcima, valja neSto reéi o osje¢ajima i1 raspolozenjima sudionika u persuazijskoj

komunikaciji.

3.6.1. Osjecaji

Ponekad nisu dovoljne samo rije¢i kako bi ljudi ostvarili neku komunikacijsku zadacu.
Potrebni su i osjecaji. Sve vise znanstvenika, socijalnih psihologa, tvrde da osjecaj nije
sinonim za emociju ve¢ je on samo jedna od komponenti emocije koja sluzi kao mehanizam

za unaprjedivanje regulacije i kontrole emocionalnog ponasanja (Scherer 2003). Osjecaj je
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naziv za Covjekovu reakciju na neki dogadaj. On je oblik dozivljavanja koji, nasuprot
objektnom opazanju, izrazava odredeni emotivni odnos. Scherer, govoreci o osjecajima kaze:
,...08jecaji ne odrazavaju samo tjelesne promjene vec i procjenu pojedinca o situaciji koja ih
je pobudila®“ (Scherer 2003: 134). Znanstvenici do danas nisu istrazili tj. definirali u
potpunosti osje¢aje. Medu njima postoje polemike u vezi istih; jedni tvrde kako su osjecaji
djelomi¢no spoznajni procesi (Schachter i Singer 1979 prema Reardon 1998). Pritom misle na
fizioloske reakcije ljudi popracéene spoznajnim interpretacijama tih reakcija. Smatraju da
reakcije ljudi ovise o njihovom na¢inu na koji misle o svojim osjecajima i 0 na¢inu na koji ih
imenuju. Druga skupina znanstvenika smatra da osjec¢aji djeluju na ponasanje i bez spoznajne
interpretacije, da su osjecaji spontane reakcije na podrazaje iz okoline 1 da se njima ne moze
voljno upravljati (Buck 1984 prema Reardon 1998). Buck je jedan od istrazivaca koji se bavio
ulogom osjecaja u persuaziji (Buck 1984 prema Reardon 1998). On je podijelio osjecaje na
spontane 1 simboli¢ne. Radost, tugu, strah, odvratnost, srdzbu i iznenadenje nazvao je
primarnima. Takvi osjecaji izazivaju spontane reakcije. Drustva u kojima je razum na cijeni
zaziru od spontanih osjecaja. Simboli¢ni se osjecaji svjesno razmatraju prije nego $to se

izrazavaju, a uklapaju se u ponasanja koja su uvjezbana i planirana.

Svjesnim koristenjem osjecaja ljudi postizu odredene ciljeve. Zele nesto naglasiti, privuci
pozornost, zavarati nekoga ili manipulirati. U tom slucaju osjecaji su strategijska ponaSanja.

Osjecaji se, osim verbalno, pokazuju i neverbalno. Vanjski znaci ¢ovjekovih unutarnjih stanja
su izrazaji njegova lica, pokreti i geste tijela, drZanje, vokalni znaci i druga neverbalna
ponasanja. Kod neverbalnog ponaSanja najvise osjecaja otkrivaju lice i oCi. Izrazaji lica su
bitni u prenosenju osjecaja. Ljudi se licem sluze kada Zele osnaziti verbalnu poruku koju zele
odaslati. ViSe se vjeruje ljudima C¢iji su izrazi lica u skladu s rije€ima koje izgovaraju.
Ponekad ljudi svojim izrazom lica mogu prikriti prave osjecaje, stoga necije osjecaje ne bi

trebalo prosudivati samo na temelju izraza lica (Borg 2010).

Borg kaze da je sreca jedina pozitivna emocija koju mozemo pokazati licem (Borg 2010).
Uvjeravatelji svojim osmijehom mogu poticati osmijeh kod uvjeravanih. Pozitivniji osjecaji

koje iskazuju uvjeravatelji, pomazu ostvarivanju pozitivnijih ishoda persuazije.

Osjecaji osobe koju se uvjerava utjeCu na primanje poruke te na ishod persuazije. Ponekad se
dogada da persuazijske poruke, umjesto da potaknu uvjeravanu osobu na promjenu stava,
polucuju upravo suprotan efekt. Ovaj proces objasnjava teorija reaktivnosti ukazujuéi na

¢injenicu da ljudi ne vole kada im je ugroZena sloboda misljenja i ponasanja pa ukoliko osjete
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da se to dogada, to ¢e ih dodatno motivirati da jo§ viSe ucvrste svoj prijasnji stav i da se

ponasaju upravo suprotno poruci uvjeravatelja (Aronson, Wilson, Akert 2005).

Empatija je vazna u procesu persuazije. ,Empatija je sposobnost prepoznavanja i
razumijevanja osjecaja, ideja i situacija kod drugih ljudi. To je sluSanje srcem i glavom. To je
sposobnost ¢itanja tudih emocija“ (Borg 2010: 20). Moze se rec¢i da je empatija sposobnost
primje¢ivanja i razumijevanja emocija drugih osoba te emocionalno reagiranje na tude
dozivljaje. To je uzivljavanje sebe u situaciju ili stajaliSte druge osobe, a da se pritom ne
napusta perspektiva vlastite situacije. Empatija ima odredene karakteristike koje ju mogu
definirati kao altruisti¢nu: ne izaziva ju vlastita nevolja, ve¢ nevolja drugoga, cilj nije pomoci
sebi, nego pomo¢i drugome, moguce zadovoljstvo izvodaca ovisi o njegovom djelovanju da
pomogne drugome. Empatija moZe imati utjecaj na prosocijalno ponasanje samo u odredenoj
mjeri. Kada se ljudi nadu u situaciji u kojoj bol ili nevolja drugoga prelazi njihove
sposobnosti nosenja s tom emocijom ili situacijom, dogada se da po¢nu izbjegavati interakciju
s drugim ¢ovjekom u nevolji. Kognitivna empatija je prihvacanje uloge ili stajalista druge
osobe. Na problem se gleda onako kako ga vidi druga osoba. To je razumijevanje osjecaja
drugoga ¢ovjeka no to ne znaéi da osoba i emocionalno reagira na problem. Emocionalna
empatija je odgovaranje sli¢nim ili istim osje¢ajima u odnosu na osjecajne dozivljaje druge
osobe 1 za mnoge istrazivaCe je upravo taj emocionalni dio svojstven empatiji. Empatija se
temelji na svijesti o vlastitoj li¢nosti: Sto smo otvoreniji prema vlastitim osjecajima, to ¢emo
biti vjestiji u primje¢ivanju i1 razumijevanju tudih osjecaja. Empatija je intelektualno-
emocionalna sposobnost koja se ocituje u uzivljavanju u polozaj druge osobe kako bi se
osvijestili njezini stavovi, emocije i druge karakteristike licnosti s kojom se doslo u dodir.
Kao posljedica empatije dolazi do ulaganja napora da se druga osoba shvati, razumije i
prihvati onakvom kakva ona jest. Empatija je nuzna u svim vrstama interpersonalne
komunikacije pa tako i u persuazijskoj komunikaciji. Ona je vazna uvjeravateljima jer im
omogucuje da saznaju informacije o uvjeravanima koje im mogu pomoc¢i u izboru rijeci, stilu
prezentacije i izboru strategija u persuazijskoj komunikaciji. Uvjeravatelj koji je empatiCan i
iskren moze ucinkovitije komunicirati s drugima. Borg smatra da su empatija i iskrenost

temelji uspjeSne persuazije (Borg 2010).
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3.6.2. Raspolozenja

RaspoloZenja su emocionalna stanja slabijega intenziteta, ali dugoga trajanja. Mogu trajati
danima, tjednima, pa i mjesecima. Raspolozenja su manje intenzivna od osjeéaja, i nisu u vezi

s konkretnim osobama, predmetima ili zbivanjima (Reardon 1998).

Kada uvjeravatelj zeli nekoga u neSto uvjeriti, mora voditi rauna o tome kakvoga je
raspoloZenja doticna osoba. RaspoloZenje uvjeravanoga utjeCe na to kako ¢e on reagirati na
uvjeravanje. Naprimjer, kada je osoba koju se zeli u neSto uvjeriti nervozna, teSko ce
uvjeravatelj uspjeti promijeniti njezin stav. Nervozno raspoloZenje osobe zasigurno ce
izazvati protivljenje svakome prijedlogu ili uvjeravanju. Za razliku od osoba koje su loSeg
raspolozenja, osobe dobroga raspolozenja lakSe se uvjerava. Iz toga proizlazi da uvjeravatelj
najprije mora promijeniti raspolozenje uvjeravanoga ukoliko je uvjeravani loSeg raspolozenja,
a tek potom pokusati promijeniti njegov stav ili ponasanje. Uvjeravatelj mora uzeti u obzir da
je raspolozenja tesko mijenjati. S obzirom na to da su raspolozenja ljudi vrlo bitna u njihovoj
interpretaciji zbivanja, kod loSijeg raspolozenja uvjeravanog, uvjeravatelj treba upotrijebiti

snazniju i kompleksniju strategiju uvjeravanja.

Ucinkovita interpersonalna persuazija od uvjeravatelja zahtijeva prepoznavanje i vodenje
racuna o vlastitim i1 tudim osjecajima i raspolozenjima tj. zahtijeva njegovu empatiju. Zato
komunikator koji ima persuazijske ambicije treba ukljuéiti emocije radi boljega uvjeravanja, a

pozeljna je 1 uporaba humora.

3.6.3. Mijenjanje osjecaja i raspolozenja

Moze se re¢i da osjecaji i raspoloZenja djeluju na interpretaciju persuazijskih poruka $to jos
viSe komplicira pokuSaj mijenjanja stavova, jer je potrebno najprije prepoznati odgovarajuce
raspoloZenje uvjeravanog, pokuSati promijeniti Nnjegovo osjec¢ajno ponasanje, a tek onda
pokusati promijeniti njegov stav.

Postoje ljudi, doduse rijetki, koji mijenjaju svoje osje¢aje pomocu osjecajnih reakcija na
osjecajne reakcije. Npr. ako je osoba srdita i osjeti stid zbog vlastite srdzbe, moguce je da ée

zbog tog svojeg stida potisnuti svoju srdzbu (Reardon 1998).
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Ponekad je moguée smanjiti intenzitet osjeCaja tako da uvjeravatelji ljude navedu da

razmi$ljaju o svojem osjecajnom ponasanju.

Osjecaji su vezani uz neke osobe, predmete, ukratko uz neki odredeni objekt. Sto vise
vremena osoba razmislja o nekom objektu, njene osjecajne reakcije ¢e se pojacavati $to ¢e
rezultirati time da ¢e u konacnici promjena ponasanja biti onemoguéena. Zato je potrebno
promijeniti mjesto boravka ili uvjeravanome odvuci pozornost na neki drugi objekt; poticuci
razgovor o nekoj drugoj temi i sl. Oslabljena osje¢ajna reakcija uvjeravanoga tada moze biti
podlozna promjeni. Osim toga, ukoliko se kod neke osobe promijene uvjerenja, promijenit ¢e
se 1 njezini osjecaji jer su osjecaji 1 uvjerenja cesto medusobno povezani. Uvjeravatelj,
ukoliko zeli izazvati ugodne emocije kod uvjeravanih, on ¢e govoriti o ljubavi, suosjecanju,
ljudskim vrijednostima. Kako bi persuazijski djelovao na ljude, uvjeravatelj moze rabiti i
poruke koje izazvaju strah. Takvim porukama uvjeravatelj pokuSava promijeniti stav
uvjeravanoga predoCavanjem negativnih posljedica njegovoga ne pristanka na preporuke

izrazene U komunikaciji (Perloff 2003).

Poruke koje izazivaju strah su najdjelotvornije ako izazivaju manji strah, pruzaju preporuku
koja se ¢ini ucinkovitim nacinom otklanjanja prijetnje 1 ako ljudi vjeruju da su sposobni
upustiti se u ponaSanje kojim ¢e otkloniti tu prijetnju 1 umanjiti ili anulirati strah (Pratkanis i
Aronson 2001). Ako je poruka previSe zastraSujuc¢a, ona ¢e biti neuspjeSna. Kako bi
persuazijski djelovao na ljude, uvjeravatelj moze U njima pokusati izazvati umjereni osjecaj
krivnje 1/ili mrznje koja ¢e poluciti odredeni uspjeh kod odredene skupine ljudi koji mogu

postupati u skladu s tom persuazijskom porukom.

S obzirom na to da raspolozenja ljudi nisu povezana sa specifi¢cnim objektima niti s
konkretnim uvjerenjima, tesko ih je mijenjati. MoZe se pokusSati na nain da se u postojecoj
situaciji upotrijebi humor ili pak jednostavno da se razgovara 0 negativhome raspoloZenju

uvjeravanoga $to moze dovesti do njegovog oslobadanja od takvoga raspolozenja.

Persuazija zahtijeva od komunikatora osjetljivost na vlastite i tude osjecaje i raspolozenja jer
su osjecaji i raspolozenja vrlo bitna karika u persuazijskom komuniciranju. Pri tome
uvjeravatelji trebaju paziti kako se ne bi dogodilo da prije osobu povrijede nego u nesto

uvjere.
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3.7. Persuazija u Skoli

U formalnim institucijama, naro¢ito u Skolama vazno je baviti se problemom promjene
misljenja. Skole odreduju nastavne planove i programe kako bi pomoéu njih prenosile
discipline koje kristaliziraju trenuta¢no stanje znanja, a imaju i odgovornost motriti kako i u
kojem opsegu su se misljenja, nazori i stajaliSta njihovih u¢enika uistinu promijenili. Sredine
u kojima se zbivaju promjene u formalnom okruzenju razlikuju se u Sirokom rasponu, od
velikih predavanja namijenjenih velikom broju uc¢enika, neformalnih poucavanja ucitelja, do

pojedina¢nog djeteta u knjiznici ili pred kompjutorskim ekranom (Gardner 2006).

3.7.1. Ucitelji i persuazija

Persuazija je dio obrazovanja, odgoja i u¢enja (Benoit i Benoit 2013).

Ucitelj u svojemu persuazijskom komuniciranju upotrebljava razliCite razine uvjeravanja:
verbalnu razinu (uporaba rijeci, rje¢nik, stil), govornu razinu (glas, dikcija, tempo, intonacija),
neverbalnu razinu (govor tijela, mimika, geste), tehnicku razinu (baratanje tehnickim
pomagalima, mikrofon, racunalo, projektor) i dijalekticku razinu (interakcija s ucenicima).
Persuazija u Skoli ima vazno mjesto jer ucitelj koji se umjesno sluzi elementima persuazije

moze zainteresirati i motivirati u¢enike.

Uspjesan ucitelj treba znati iskoristiti persuaziju u nastavnome procesu, ali naravno u
pozitivnom smislu. Da bi ucitelj bio uspjesan on svakako treba biti dobar retoricar. ,,Ciceron
je rekao da je retorika umijeée govorenja prilagodenog za uvjeravanje* (Spanjol Markovié
2008: 31). Pitanje je moZe li se ta vjesStina nauciti ili je to talent? Naravno da je prirodna
nadarenost prednost, ali takoder ni najtalentiraniji ne mogu biti dobri govornici i razviti
vjestinu uvjeravanja bez osnovnih znanja i vjezbe. Cinjenica je da neki ljudi brze usvajaju
vjestine od drugih, neki u startu posjeduju bolje predispozicije kao $to je manja trema,
ugodniji glas, bolji stas. Ali pritom je isto tako vazno znati dobro argumentirati, poznavati
strukturu govora 1 psihologiju uc¢enika, dobro se pripremiti, motivirati ucenike, biti svjesni
ishoda koji se Zeli posti¢i pouc¢avanjem... Vazan je nain na koji ¢e uclitelj prezentirati svoje
ideje kako bi postigao odredeni cilj, a vazna je i uvjerljivost ucitelja. Vrijeme je sve

cjenjenije, naro¢ito u nastavnome procesu. U nastavi nema vremena za dugotrajno slusanje
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zamornih i suhoparnih prezentacija punih digresija i nerazumljivih misli. U¢enicima mora biti
jasno S§to ucitelj zeli re¢i. Kako bi ucitelj bio uspjesniji u persuazijskoj komunikaciji, on mora
postovati svoje sugovornike/ucenike. Ne smije zastupati stajaliSte da je njegovo misljenje
jedino ispravno ve¢ mora biti tolerantan prema argumentiranome misljenju ucenika koje moze

biti sasvim drugacije od njegovoga.

Za privlacenje i odrzavanje pozornosti uc¢enika ucitelju moze posluziti marketinska formula
AITA koja se moZe prilagoditi retorickim ciljevima:

A — Attention (privuci pozornost)

| — Interest (stvoriti zanimanje za temu)

T — Theorie (izlaganje)

A — Action (publika prihvaéa stavove govornika i postupa po njima) (Spanjol Markovié 2008:
32).

S obzirom na to da je ucitelju u interesu da Sto brze, uinkovitije 1 upecatljivije prenese
poruku, on ¢e svojom verbalnom i neverbalnom komunikacijom, vizualnim efektima pokusati
odmah na pocetku privuéi pozornost ucenika. Izabiranjem interesantne teme/price, ucitelj ¢e
pobuditi zanimanje ucenika. Uciteljevo izlaganje treba biti jasno, sazeto, slikovito
(metaforicno), iskreno, vjerodostojno, motiviraju¢e. Smirenost ucitelja, uspostavljanje
kontakta ofima sa svim ucenicima pridonijet ¢e atmosferi sigurnosti, bliskosti i povjerenja.
Uskladenost verbalne 1 neverbalne komunikacije wucitelja uvelike ¢e doprinijeti
vjerodostojnosti onoga u S§to ucitelj ucenike Zzeli uvjeriti. U nastavi, ucitelj ¢e rabiti neka
tehnicka sredstva persuazije kao Sto su: kompjutori, pametne ploce, tableti, mobilni uredaji,
panoi, slike, modeli, skice, crtezi i slicno. Svako od ovih sredstava moze posluziti za
persuaziju. Koriste¢i tehnicka sredstva persuazije, ucitelj ¢e aktivirati vizualnu percepciju

ucenika koja je vazna u paméenju.

Kako bi bio dobar uvjeravatelj, ucitelj ¢e u odredenim situacijama rabiti humor. Humor ¢e
smanjiti tenzije, doprinijeti opustenoj i vedroj atmosferi. Humor uz dosjetke ¢ini vrlo zna¢ajan
izvor kognitivne persuazije u nastavi. Matijevi¢ smatra da je humor snazno sredstvo za
obogacivanje komunikacije i motiviranje ucenika (Matijevi¢ 1994). Proveo je istrazivanja u
kojima je pronaSao dvije vrste humora u ucionici: nastavnu upotrebu humora i humor na
raun nastave i ucitelja. Govore¢i o snazi humora u nastavi, Matijevi¢ (1994) smatra da
smijesak na licu ucitelja 1 njegova duhovitost omogucuju to isto i kod ucenika. NasmijeSeno

lice ucitelja, ucenika poziva na suradnju. Ponekad uciteljeva Sala na vlastiti racun ucenike
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snaznije uvjeri u neSto nego niz argumenata o vaznosti ucenja odredenih nastavnih sadrzaja.
Na primjer, neke price iz uciteljevog Skolovanja o tome kako se plasio nekog ucitelja ili je
zakazao u odredenoj situaciji prilikom odgovaranja osvojit ¢e simpatije ucenika jer ¢e ucitelj
pokazati da ni on nije bio idealan i savr$en ucenik. Humor dakle pomaze i u razvijanju

pozitivnih osjecaja prema ucitelju, $to isto tako pridonosi u¢inkovitosti uvjeravanja.

Kontrasti 1 apsurdi predstavljaju snazna sredstva persuazije. Ponekad i obine stvari mogu
postati jako interesantne ako ih promatramo u kontrastu. U¢itelj moze zainteresirati u¢enike
da im kaze npr. da zamisle kako bi njihov Zivot izgledao bez izuma papira. Sli¢no je i sa
apsurdima. Na primjer uditelj, kada govori o ljudskim pravima, mozZe re¢i uéenicima: Covjek
je bice koje zastupa nenasilje. Ima li Covjek pravo ubijati 1 jesti zivotinje? Takvim pristupom
ucitelj navodi ucenike na razmisljanje 1 moze uvjeriti u¢enike o vaznosti uenja odredenih
sadrzaja. Ucitelj koji zeli persuazijski djelovati na ucenike treba planirati ritam i dinamiku
uporabe kontrasta i apsurda u svojemu izlaganju kako bi uvjerio ucenike u vaznost i
interesantnost sadrzaja koje obraduje. Primjeri su snazno sredstvo persuazije. Najéesca greska
koju ucitelji Cine je ta Sto preCesto uzimaju sebe kao primjer. Konkretno, uditelj koji prica
kako je sjedio po osam do deset sati i ucio, visSe ¢e uCenike uvjeriti kako je ucenje tesko i
neugodno, nego Sto ¢e ih pridobiti za ucenje. Ucitel] moZe motivirati ucenike za ucenje
primjerima iz zivota drugih ucenika, povijesnih li¢nosti, znanstvenika te primjerima iz
vlastitoga okruzenja. Osim toga, primjeri koji pokazuju kako odredeni sustav funkcionira,
kako se koriste obrasci, uredaji ili kako upotrijebiti sadrzaje koji se uce, imaju snazno
persuazijsko djelovanje. Raspored, frekvenciju i intenzitet navodenja primjera ucitelj treba
unaprijed planirati, Sto ne znaci da se primjerima ne moze dobro improvizirati u toku
izlaganja. Dobro predavanje treba imati dovoljno primjera. Predavanje bez primjera je

najcesce dosadno i suhoparno i u pravilu ne moZze zainteresirati ucenike.

Ucinkovito sluSanje klju¢no je za uspjeSnost u uvjeravanju jer pomaze u shvacanju misli,
osje¢aja 1 postupaka druge osobe (Borg 2010). SluSanje, naroCito empatijsko, doprinosi
unaprjedenju meduljudskih odnosa. UCcitelj bi trebao imati razvijenu sposobnost empatijskog
sluSanja, jer na taj nacin moZze bolje razumjeti uc¢enikove misli, osje¢aje 1 postupke te biti
uspjesniji u uvjeravanju. Moze doprinijeti boljim odnosima izmedu sebe i uc¢enika i uc¢enika
medusobno. Medusobno razumijevanje i1 bliskost izmedu ucitelja 1 ucenika rezultirat ce
prihvac¢anjem stavova ucitelja i postupanjem po njima.

Osim navedenih sredstava, postoji niz ¢imbenika persuazije koje treba imati u vidu ako ucitelj

zeli uvjeriti u¢enike u razrednom odjelu u nesto. To su, prema Suzi¢u prvenstveno:
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1) procjena razreda, 2) altruizam, 3) samopostovanje, 4) konstruktivnost, 5) imitacija, 6)

osobno uzivanje u sadrzaju i aktivnosti na kojoj se radi (Suzi¢ 2005: 440).

Procjena slusatelja, uéenika u razredu, uvjet je uspjeSne persuazije. Kako bi bio uvjerljiv,
ucitelj prilikom koriStenja persuazije mora dobro procijeniti odjel ili grupu ucenika. Isto tako,
bilo bi dobro da se ucitelj ponekad informira o ucenickim stavovima prema nastavnim
sadrzajima, izlaganju tih sadrZaja, uCenicima... Stav uenika o ucitelju kao persuazijskom
govorniku moZe biti vrlo razli¢it. Jedni mogu biti zainteresirani, drugi ravnodusni, jedni mogu
biti oduSevljeni, a drugi razocarani. Sve ¢e ovo dobar persuazijski ucitelj vrlo brzo osjetiti i
svoje izlaganje, svoj rad, prilagoditi tim procjenama. Za ucitelja je korisno da se upozna i s
negativnim stavovima ucenika prema nastavnim sadrZajima ili njegovom izlaganju tih

sadrzaja kako bi ith mogao analizirati i po potrebi, korigirati svoj rad.

Altruizam je jo$ jedan od Cinitelja koji je izuzetno vaZan za uspjeSnu persuaziju u nastavnome
procesu. Ucitelj bi trebao biti empatican, ali bi 1 svoje uCenike trebao poticati na empatiju
kako bi potaknuo altruizam. Uciteljski posao je sam po sebi altruistiCan. Ucitelj] pomaze
ucenicima, odgaja ih 1 obrazuje ne o¢ekuju¢i od njih nista zauzvrat. Istina je da ucitelj ima
vecu mo¢ u odnosu na ucenika, ali ucitelj koji je spreman da mo¢ koju ima ustupi djeci u
mjeri u kojoj ona mogu nositi taj teret, imat ¢e potrebne pretpostavke za uspjeSnu persuaziju.
Svaki ¢ovjek u sebi nosi altruizam u vecoj ili manjoj mjeri. Ljudi imaju potrebu da pomazu
drugima. Oslanjanje na ovu potrebu ima snazan persuazijski u¢inak. U tom prostoru lezi

snazan izvor motivacije ucenika.

Dobro razvijena emocionalna pismenost ucitelja pomaze mu u svim aspektima meduljudskih
odnosa, a ima pozitivno djelovanje na samopostovanje. Samopostovanje 0sobe je vazno u
persuaziji. S jedne strane je samopostovanje koje mora imati onaj tko se obraca slusateljima, a
s druge strane je samopostovanje koje treba osigurati onima kojima se obraca. Tradicionalna
skola je malo brinula o samopostovanju uéenika. Cesto su se dogadale situacije u kojima se
smanjivalo samopostovanje ucenika. Poticanjem straha u ucenika nastojalo se ucenike
disciplinirati i natjerati na ucenje. U danaSnje vrijeme u€enike se nastoji motivirati za ucenje
na razne nacine, nastoji ih se afirmirati pred kolektivom kako bi stekli samopostovanje koje je
vazno za njihov daljnji zivot. Izlaganje nastavnih sadrzaja, predavanje, demonstracija ili bilo
koji drugi vid rada ima mnogo vecu persuazijsku snagu u nastavi ako ucitelj polazi od
samopostovanja ucenika. Ucitelj koji sam posjeduje samopostovanje, moci ¢e ga poticati i u

ucenika. Osim toga, ucenici naj¢esce uce iz primjera, a ucitelj jest njihov primjer.
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Ucitelj koji nastupa sa pozicije uvrijedenosti i nezadovoljstva, koji ucenicima stalno prica o
nepravdama koje su nanesene njemu osobno, sigurno ¢e imati manje $anse da ucenike uvjeri u
nesto za razliku od ucitelja koji nastupa sigurno, samouvjereno i s opravdanom kritikom.
Imitacija je snazno persuazijsko sredstvo. Radi se o glumackoj kvaliteti govornika, o
sposobnosti da imitira ili odglumi odredene osobe ili situacije. Podizanje i spusStanje tona,
izraz lica, pokreti i pantomima te druga glumacka sredstva daju moguénost da ucitelj bude
zaista uvjerljiv i autenti¢an u zastupanju teza, u iznoSenju sadrzaja ili ideja. Ucitelj koji ima
glumacke kvalitete, koji se ne sputava da odglumi ili imitira pojedine likove, pojedine

kvaliteta.

Vazan Cinitelj persuazije je i osobno uzivanje u sadrzaju koje se poucava. To podrazumijeva
da ¢e persuazijski ucitelj biti efikasniji ako i sam uziva u sadrzaju koji izlaze. U¢itelj koji voli
svoj posao, koji uziva u tome da ucenicima objasni te da ih nauci, koji se raduje uspjehu
svakog ucenika puno lakSe ¢e pridobiti njihove stavove, emocije i akcije i uvjeriti ih kako

sadrzaj koji u¢e ima smisla u njihovom budu¢em Zivotu.

Persuazijsko komuniciranje je vrlo slozeno. Persuazija nije dramati¢an preokret u kojem
osoba s jedne krajnosti u misljenju prelazi u suprotnu krajnost. Persuaziju treba sagledati kao

jedan trajan proces.

Kada bi se u odgojno-obrazovnom procesu vise Koristile tehnike persuazije, manje bi bilo
potrebe za kritikom i kaznom. Tamo gdje ima persuazije ucenici su samostalniji, kreativniji,
odgovorniji i spremni na samokriti¢nost, $to su nezaobilazne vrijednosti odgojnoga rada i
utjecaja na dijete. Bogatstvo persuazijskih tehnika pomaze uéitelju da njegov rad ne postane
monoton i dosadan. U¢itelje bi trebalo upoznati i poucavati persuazijskim tehnikama kako bi
im one, izmedu ostaloga, pomogle i u stvaranju ozracja prijateljske i kreativne atmosfere za
rad s uéenicima. Ono $to bi u¢iteljima takoder moglo pomoéi u radu su savjeti koje je Susnji¢
(1984) ponudio za dobro uvjeravanje tijekom komuniciranja. Ti savjeti glase:

e poruka postaje persuazivna ako se veze uz jedan mocan autoritet,

e izmedu dvije poruke istoga bitovskog sadrzaja, bolje ¢e se usvojiti ona koja je

nabijena mobitima, ona koja jace motivira i djeluje na emocije,
¢ Dbolje se usvaja poruka koja se sluzi jezikom primatelja,
¢ bolje se usvajaju poruke koje se stalno ponavljaju,

e uspjeh prijema poruke ovisi o redoslijedu argumenata,
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e holje se usvajaju poruke kod kojih je namjera prikrivena,

e stavovi poruke ne smiju biti u suprotnosti sa stavovima primatelja,

e bolje se primaju poruke iskazane u pojednostavljenoj formi, metaforama i
analogijama,

e aktualne poruke se rado primaju,

e bolje se usvajaju poruke sa redundancijom (dodatno i detaljno pojasnjene) ali se u

redundatnosti ne smije pretjerivati (Susnji¢ 1984: 60-68).

Krause i Rucker naglasavaju da pri¢e imaju mo¢ privuéi ljude i promijeniti njihove stavove i
misljenja (Krause i Rucker 2019). Osim $to privlace odrasle, pri¢e naroCito privlace djecu te
mogu promijeniti i njihove stavove 1 misljenja. Pripovijedanje pri¢e zasigurno ¢e uciteljima
pomo¢i u dobrom uvjeravanju tijekom komunikacije s ucenicima. Ucitelj treba prvo definirati
sadrzaj svoje poruke koju zeli prenijeti, a potom naci prikladnu pricu koja ¢e tu poruku
dovoljno dobro prenijeti kako bi mogla izazvati smislene i trajne promjene miSljenja u
ucenika (Gardner 2006). Ucitelj je autoritet ucenicima, pa poruka koju ucitelj putem
pripovijedanja pri¢e prenosi u¢enicima postaje persuazijska jer se veze upravo za ucitelja koji
je mocan autoritet. U¢itelj moZe uCenicima slati poruke na razlic¢ite nacine. Poruke koje ucitelj
Salje putem pric¢e bolje ¢e se usvojiti jer su dobre price te koje jako motiviraju i djeluju na
emocije ucenika. PriCe su ispricane jezikom koji je blizak jeziku primatelja/uc¢enika. S
obzirom na to da djeca od ranoga djetinjstva vole slusati price, a jezik kojim se sluzi u prici je
blizak djeci, ona ¢e bolje usvojiti poruku koju im se putem price Zeli prenijeti. Uéenici vole
istu pricu slusati 1 po nekoliko puta pa se na taj naCin poruke stalno ponavljaju i bolje
usvajaju. S obzirom na to da u pri¢ama postoji redosljed argumenata kojima se potkrepljuje
poruka, ucenici vrlo uspjesno primaju tu poruku. Pripovijedanjem pri¢e bolje se usvajaju
poruke jer je njihova namjera prikrivena te je time poruka upecatljivija. Ucitelj bira price u
skladu sa svojim stavovima, ali pritom mora paziti i na stavove primatelja/ucenika. Price su te
koje imaju jednostavne forme, obiluju metaforama i analogijama S$to doprinosi boljem
primanju poruka. Poruke koje prenose price su uvijek aktualne pa ih ucenici rado primaju.
Prica sama dodatno i detaljno pojaSnjava poruku pa se moZe re¢i da su price pogodne za
dobro uvjeravanje uéenika tijekom komuniciranja jer sadrze poruke sa redundancijom. Dakle,
za realizaciju Sunjiéevih savjeta, ugitelji bi trebali izabrati odredenu pri¢u s porukom koju bi
zeljeli prenijeti u¢enicima. Pripovijedanje price je persuazijski oblik komunikacije u nastavi

kojim se zadovoljavaju i gore navedeni ¢imbenici persuazije kao §to su: procjena razreda,
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altruizam, samopostovanje, konstruktivnost, imitacija i osobno uzivanje u sadrzaju i aktivnosti
na kojoj se radi. Naravno da ¢e ucitelj prije nego Sto odabere pricu kojom Zeli ucenicima
poslati odredenu poruku, dobro procijeniti ucenike/slusatelje u razrednom odjelu.
Pripovijedanjem pric¢e ucitelj ¢e ucenike poticati na empatiju kako bi potaknuo altruizam.
Price porucuju da pojedinac moze pobijediti nedace u zivotu svojom upornoséu, hrabroscu,
spretnos¢u, mudroséu... Sto moze motivirati ucenike i djelovati na njihovo samopostovanje.
Price mogu potaknuti mnoge konstruktivne ideje: ilustriranje poruke price, crtanje pri¢e u
stripu, osmiSljavanje drugacijeg zavrSetka price, dramatizaciju price pomocu lutaka, izvodenje
igrokaza u kojima su ucenici glumci... Ucenici ¢e sluSaju¢i pripovijedanje price uociti
glumacke sposobnosti svojega uclitelja te ¢e procijeniti njegovu sposobnost imitacije. Isto tako
¢e tijekom slusanja priCe procijeniti uciteljevo pripovijedanje: govor, ton glasa, zvukove koje
¢e ucitelj rabiti prilikom pripovijedanja. Pratit ¢e 1 njegovu neverbalnu komunikaciju. To ¢e
sve djelovati na uvjerljivost ucitelja u prenoSenju poruke. Naravno da ucitelj) mora i sam
uzivati u pripovijedanju pri¢e kako bi bio §to vjerodostojniji i kako bi mogao postici

persuazijski u¢inak.
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4. PRIPOVIJEDANJE PRICE KAO PERSUAZIJSKI OBLIK KOMUNIKACLJE U
NASTAVI | NJEZIN UTJECAJ NA KVALITETU ZNANJA | MOTIVACIJU
UCENIKA

4.1. Neuroloska osnova ljudske komunikacije i pripovijedanja

Cini se da mozak ne pravi velike razlike izmedu pri¢anja o kakvu drugadijemu iskustvu od
iskustva u stvarnom zivotu; jer u oba slucaja, stimulirana su ista neuroloSka podrucja.
Slusajuci price ljudi stjecu posredno iskustvo jer ljudski mozak moze simulirati odgovore na
izmiSljene emocije kao da su stvarne (Nikolajeva 2014). Mozak obraduje interakcije izmedu
izmiSljenih likova u pri¢i kao druStvene susrete iz stvarnoga Zivota. Romani, price i drame
mogu pomoc¢i mladima da razumiju slozenost drustvenog zivota. Pri¢e stimuliraju mozak, pa

¢ak 1 mijenjaju nac¢in na koji ljudi djeluju u zivotu.

Greg Stephens, Lauren Silbert i Uri Hasson (2010) navode istrazivanje Urija Hassona
neuroznanstvenika na Sveucilistu Princeton koji istrazuje neuroloSku osnovu ljudske
komunikacije i pripovijedanja. Funkcionalna magnetska rezonancija (fMRI) iz njegova
laboratorija otkriva da ljudski mozak pokazuje sli¢nu aktivnost kada se Cuje ista prica. U
jednoj je studiji, petero ljudi slusalo istu osobnu pri¢u jednoga pripovjedaca, svima njima (i
pripovjedacu 1 sluSateljima) mozak je bio istodobno skeniran od pocetka sve do konca
pripovijedanja. Prije nego $to je pocelo pripovijedanje pri¢e, mozgovi tih ljudi pokazivali su
prilicno razli¢ite aktivnosti, a kada je pria pocela, aktivnosti njihovih mozgova postale su
sinkronizirane, tj. te su se aktivnosti uskladile ili, kako Hasson kaZe, poravnale (Stephens,
Silbert i Hasson 2010). Ovaj nevjerojatni neuronski mehanizam omogucuje prijenos
mozdanih obrazaca, dijeljenje sjecanja i znanja. Mozak slusatelja je fizicki spojen na zvuéni
val koji posiljatelj/pripovjeda¢ emitira u mozak primatelja/slusatelja. Kompleksni obrasci
izmedu sluSatelja i pripovjedaca zapravo dolaze iz pripovjedaceva mozga pa se proizvodnja i
razumijevanje oslanjaju na vrlo sli¢ne procese. Hasson i njegovi suradnici tvrde da je tijekom
pripovijedanja aktivnost mozga govornika, prostorno te cesto i vremenski, povezana s

aktivno$¢u mozga slusatelja tijekom razumijevanja.

Pripovjeda¢ pripovijedanjem izaziva zrcalnu aktivnost u mozgu sluSatelja tijekom
razumijevanja tj. aktivnost u mozgu slusatelja odrazava aktivnost u mozgu pripovjedaca.
Opazeno uskladivanje ili poravnanje proizvodnje 1 procesa razumijevanja sluzi kao

mehanizam kojim mozgovi prenose informacije. Sto je jaca neuronska veza/slicnost izmedu
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slusateljevog mozga i pripovjedaceva mozga, to je bolja komunikacija i razumijevanje. |
drugo, posiljatelj i sluSatelj razvijaju zajednicki neuronski k6d koji im omoguéuje takvu

komunikaciju (Stephens, Silbert i Hasson 2010).

Istrazivanja Dikker i sur. takoder su pokazala da je stupanj slicnosti obrazaca aktivnosti
mozga izmedu pripovjedaca i slusatelja tijekom jezicne interakcije u meduovisnosti s

uspjehom u komunikaciji (Dikker i sur. 2014).

Stephens, Silbert 1 Hasson zakljucuju da je pripovijedanje pri¢e medu najmoc¢nijim vjeStinama
za komuniciranje i motiviranje ljudi (Stephens, Silbert i Hasson 2010). Povezuje se sa
sluSateljevim zivotnim iskustvima, koristi jednostavan jezik, poti¢e djelovanje mozga
pripovjedaca 1 sluSatelja te poboljSava njihovu uklju¢enost 1 pamcenje. To je Cinjenica od
iznimne vaznosti za ulitelje 1 uCenike. Moze se pretpostaviti kako za vrijeme uciteljeva
pripovijedanja pri¢e, primjerice na pocetku nastavnoga sata, moze do¢i do uskladivanja
mozdanih aktivnosti ucenika 1 ucitelja. Kada dode do uskladenosti, tada nastupa bolja
komunikacija i razumijevanje. Zbog toga i treba pripovijedati pricu upravo na pocetku sata —
ako se uskladivanjem povecava razumijevanje, moci ¢e se povecati motiviranost ucenika, a

time kvaliteta znanja.

4.2. Kvaliteta znanja u nastavi i motivacija ucenika

S obzirom na to da se istrazivanjem Zeljelo doznati kakav je utjecaj pripovijedanja price kao
persuazijskog oblika komunikacije na kvalitetu znanja u nastavi i motivaciju u¢enika, valja

nesto reci o tome Sto se podrazumijeva pod kvalitetom znanja 1 motivacijom ucenika.

4.2.1. Kvaliteta znanja

Znanje je sustav ili logicki pregled ¢injenica i generalizacija o objektivnoj stvarnosti koje je
covjek usvojio i trajno zadrzao u svojoj svijesti (Poljak 1980). Benjamin Bloom kreirao je
taksonomiju znanja 1956. godine. U odgojno-obrazovnim sustavima najcesc¢e se Kkoristi
Bloomova taksonomija vezana uz kognitivno podrucje. Bloomova taksonomija ima Sest

razina: znanje ili dosjecanje, razumijevanje, primjena, ras¢lamba (analiza), povezivanje
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(sinteza) i vrjednovanje (evaluacija). Matijevi¢ navodi da je bitna znacajka znanja kakvoca i
trajnost, a stupnjevi mjerenja kvalitete ili kakvoce znanja mogu biti razliCiti i ovise 0
autorskim podjelama (klasifikacijama). Navodi da je kvalitetno znanje djelatno, tj. znanje koje
je primjenjivo u poznatim ili nepoznatim novim okolnostima te se takvo znanje da
samooploditi i podijeliti s drugima. Stoga kvalitetno znanje stvara svaka nastava u kojoj
ucenici razmisljaju o zadatku, donose zakljuCke i povezuju prethodna iskustva s novim

iskustvima (Matijevi¢ 2000).

,Uloga je stoga tih Cimbenika — nastavnika, sadrzaja, metoda, oblika... — da svojom
pozeljnos¢u 1 umrezenim djelovanjem, prije svega, pobude interese ucenika, a potom 1 ostvare
ucinke (znanje, op. a.) za koje uc¢enik u samom pocetku nije bio ni zainteresiran niti ih je bio
svjestan. Takvo znanje, utemeljeno na samoaktivnosti i podizanju samopouzdanja ucenika,
kritickoj preradi sadrzaja 1 njegovu aktivhom odnosu prema sadrzaju, omogucuje podizanje
razine znanja prema operativnosti 1 kreativnosti, a Sto je temeljna zadac¢a obrazovanja za

buduc¢nost* (Rui¢ 2006 prema Arbuni¢ i Kostovi¢-Vranjes 2007: 99).

Dorman, Fisher i Waldrip kazu da je kvaliteta interakcije koju nastavnik ostvaruje s
ucenicima kljuéna determinanta udenja (Dorman, Fisher i Waldrip 2006 prema Simi¢ Sasi¢,
Klarin i Grbin 2013). Brojni autori ukazuju na povezanost ponasanja nastavnika i ishoda
ucenja u ucenika, bilo da su ta ponasanja operacionalizirana kroz metode poucavanja
(Carpenter 2006, de Caprariis, Barman i Magee 2001, Perkins i Saris 2001, Yoder i Hochevar
2005, Vizek-Vidovi¢, Vlahovi¢ Steti¢, Rijavec i Miljkovi¢ 2003, Zahed i Moeni 2010), nadin
rukovodenja (Wang i sur. 1993), interpersonalni odnos (Brekelmans, Wubbels i Levy 1993,
Koul i Fisher 2006, Simi¢ Sagi¢ 2012) ili na neki drugi naéin (sve prema Simi¢ Sagi¢, Klarin i

Grbin 2013).

4.2.2. Motivacija

Motivacija se odreduje kao ponasanje koje je usmjereno cilju i koje se javlja pod utjecajem
ocekivanja o ishodima djelovanja i percepciji samoefikasnosti (Bandura 1988). Prema Grginu
motivacija je sve ono Sto dovodi do ucenja i Sto odreduje smjer, intenzitet i trajanje ucenja
(Grgin 1997). Motivacija proizlazi iz Glasserove teorije izbora u kojoj Glasser tvrdi da je sve
Sto ljudi ¢ine ponaSanje (djelovanje), da su gotovo sva ponaSanja izabrana te da ljude pokrece

zelja za zadovoljavanjem pet osnovnih potreba: potreba za prezivljavanjem, za ljubavlju i
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pripadanjem, za moci, za zabavom i za slobodom (Glasser 2000). Ljudi su motivirani da
zadovolje svoje potrebe. Oni kroz proces socijalizacije uce na koji nacin zadovoljiti svoje
potrebe, a da to bude drustveno prihvatljivo. Grgin (1997) naglasava da svaka motivacijska
situacija ima tri povezane faze koje se Cesto prezentiraju u obliku tzv. motivacijskoga ciklusa:
motiv, instumentalno ponasanje i cilj. Javljanje motiva povezano je s nekom potrebom,
interesom, Zzeljom ili neCim drugim. Nakon javljanja motiva slijedi aktivnost koju
poduzimamo da bismo zadovoljili motiv. Tu aktivnost autor naziva instrumentalno ponasanje.
Svako instrumentalno ponaSanje usmjereno je nekom cilju. Kada se dostigne cilj, motiv je
zadovoljen, a instumentalno ponasanje se dokida kao 1 motivacijski ciklus. Pojavom novih
motiva, ponovno se obnavlja motivacijski ciklus (Grgin 1997). Kultura u kojoj ¢ovjek Zivi
ima jak utjecaj na njegovo zadovoljavanje bioloskih potreba pa se i motivacijski ciklus moze
mijenjati utjecajem razli€itih ¢imbenika. Na motivaciju utjecu bioloski ¢imbenici, navike 1
znanja te poticaji iz okoline. Kada se govori o motivaciji, utvrdeno je da postoje dvije
temeljne vrste motivacije: unutarnja (intrinzi¢na) i vanjska (ekstrinzi¢na). Kada su ucenicima
neki sadrZaji zanimljivi, ucit ¢e ih s radoS¢u 1 interesom te nec¢e ocekivati nagradu. Kaze se da
su tada ucenici intrinziéno motivirani. Za razliku od intrinzi¢ne, ekstrinzi¢na je motivacija ona
koja je pod utjecajem vanjskih ¢imbenika te joj otuda i naziv vanjska motivacija. Takva

motivacija moZe biti dobra ocjena, pohvala, priznanje ili neka druga nagrada.

4.3. Ucinkovitost utjecaja pripovijedanja pri¢e kao persuazijskoga oblika

komunikacije u nastavi na kvalitetu znaja i motivaciju ucenika

Komunikoloski gledano, u nastavnom procesu ucitelj je posiljatelj koji odabire ili osmisljava
pricu koju ¢e pripovijedati. Pria je poruka koju ucitelj kodira, tj. odreduje za uspostavljanje
komunikacije s u¢enicima. Kodiranu poruku, tj. pri¢u ucitelj pripovijeda (prenosi glasom)
primateljima — ucenicima. Tu pricu — poruku ucenici trebaju dekodirati. Kako su ucenici
razumjeli pricu — poruku, tj. je li komunikacijski proces uspjeSan ucitelj ¢e zakljuciti prema
povratnim informacijama. UspjeSnost komunikacijskoga procesa ucitelj ¢e doznati
provjeravajuci kvalitetu znanja i motiviranost ucenika. Pritom ¢e ucitelju pripovijedanje price
posluZziti kao komunikacijski model kojim ¢e ucinkovito persuazijski djelovati na ucenike.
Pripovijedanje price je nastavna metoda koja je jako vaZna u nastavi svih predmeta zbog toga

Sto ucitelj pricom koju pripovijeda Zeli postici to¢no odredeni cilj, Zeli utjecati na ucenikove
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vrijednosti, stavove, uvjerenja i ponasanje. Prie su te koje mogu privuéi paznju ucenika,
pobuditi emocije 1 uéi u slusatelje na nacin koji smanjuje otpor prema poruci (Krause i Rucker

2019) sto olaksava persuazijski utjeca;.

Dobro odabrana pri¢a moze u¢inkovitije poluciti rezultat, tj. pozvati na djelovanje nego neko
predavanje, moraliziranje, naredivanje i sl. Pri¢a je ta koja ucenicima na metaforicki nacin
najbolje otkriva skriveni znacaj zivotnih situacija i smisao ucenja. Ona pomaze odgovoriti na
kljucno pitanje zasto nesto u¢imo. Dakle, putem ove nastavne metode ucitelji prenose klju¢ne
informacije koje ¢e ucenici na taj nacin bolje zapamtiti ujedno djelujuci persuazijski u smislu
poticanja pozitivnhoga stava prema sadrzaju koji se nastoji poucavati povezujuéi ga sa

stvarnim Zivotom te ujedno otkrivajuéi smisao ucenja.

Vrijednost tog novog komunikacijskog modela u nastavi je u tome Sto prica, 0sim svojim
persuazijskim djelovanjem i utjecajem unosi viSe smisla i razumijevanja u sam obrazovni

proces, ona pridonosi boljoj i svrsishodnijoj interpersonalnoj komunikaciji.

Pripovjeda¢ Judy Kuke rekao je kada ucenicima procitamo pri¢u, ucenici ¢e se spojiti sa
slikama, a kada im ispri¢amo pricu, ucenici ¢e se povezati s nama (Kuke 1992 prema Vitali
2016). Dakle, price pomazu da se ucitelji emocionalno povezu s ucenicima i obrnuto, da se
ucenici povezu s uéiteljima. Prica je klju¢ koji usmjerava ucitelje da se bave uc¢enikom kao
osobom i da ga osposobljavaju za stvarni zivot. ,,U¢inkovite su pri¢e upravo to. One pametno
prenose informacije, ideje, emocionalna stanja i vrijednosti koje pripovijeda¢ Zeli usaditi u
srca 1 um svojih sluSatelja. Zahvaljuju¢i svojemu c¢arobnom tkanju 1 privlacnosti price
emocionalno dopiru do publike koja uopée ne shvaca da je upravo primila skrivenu poruku.
Slusatelji samo shvate da su nakon ispripovijedane price Culi 1 osjetili pripovjedacev poziv na
djelovanje. Ucinkovita prica moze poslati beskrajno mnogo poziva na djelovanje” (Guber

2014: 32).

Upravo se ovim istrazivanjem zeljelo provjeriti pozivaju li price zaista na djelovanje, tj. ima li
pripovijedanje price kao persuazijski oblik komunikacije u nastavi utjecaj na kvalitetu znaja i
motivaciju ucenika u nastavi. Stephens, Silbert i Hasson u svojemu su radu naveli rezultate
istrazivanja neuroznanstvenika Urija Hassona koji su pokazali da pripovijedanje price
sinkronizira aktivnosti mozga pripovjedaca i primatelja te da taj neuronski mehanizam
omogucuje prijenos mozdanih obrazaca, dijeljenje sje¢anja i znanja (Stephens, Silbert i
Hasson 2010). Autori su naglasili da pripovijedanje price takoder poboljSava razumijevanje,

uklju€enost i pamcenje. U eksperimentalnoj grupi uc¢enika (koji su slusali pripovijedanje price
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na pocetku nastavnoga sata) provjeravanjem kvalitete znanja ucenika na Kraju nastavnoga sata
odredenoga predmeta, zeljela se ispitati Hassonova tvrdnja o uskladivanju mozdanih
aktivnosti izmedu pripovjedaca i sluSatelja tj. Zeljelo se doznati djeluje li taj neuronski
mehanizam 1 u nastavnoj situaciji izmedu ucitelja i ucenika u razredu. Osim toga, Bruner
(1986) 1 Dewey (1944) ukazali su na pripovijedanje kao vazan dio unutar konstruktivisticke
pedagogije koje omoguéava ucenicima povezivanje prethodnih iskustava i znanja s novim
iskustvima, kako bi se dogodila sinteza i ucenje (prema Garrety 2008), a Perrow (2010) je
naglasio da redovito pripovijedanje u Skolama moZe u€enicima pomo¢i u razvijanju i jacanju
koncentracije pa je zbog svih tih dobrobiti pripovijedanja, u ovome istrazivanju pretpostavka
bila da ¢e pomno odabrane price koje se na neki nain mogu povezati sa nastavnim
sadrzajima koji se obraduju u nastavi Hrvatskoga jezika, Matematike i1 Prirode 1 druStva u
treCemu 1 Cetvrtomu razredu osnovne Skole utjecati na kvalitetu znaja ucenika na kraju
nastavnih sati navedenih predmeta. S obzirom na to da su Stephens, Silbert i Hasson (2010)
zakljucili da je pripovijedanje price medu najmocnijim vjeStinama za komuniciranje i
motiviranje ljudi, u ovome istrazivanju je pretpostavljeno da ¢e pripovijedanje price
potaknuti motivaciju u¢enika za ucenje. Persuazijski utjecaj price provjeravao se na nacin da
su ucenici odgovarali na pitanja postavljena u vezi s pricom. Na taj nacin se Zeljelo doznati

jesu li uCenici shvatili poruku price (persuazijski element price).
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5. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE O PRIPOVIJEDANJU PRICE KAO
PERSUAZIJSKOM OBLIKU KOMUNIKACIJE U NASTAVI

5.1. Cilj i problemi istraZivanja

Ovo je istrazivanje poduzeto kako bi se provjerila tvrdnja o pripovijedanju price kao
persuazijskom obliku komunikacije u nastavi koji ne utjee samo na osvjeStavanje svrhe
ucenja pojedinih nastavnih sadrzaja ve¢ 1 na motivaciju i kvalitetu znanja ucenika.

S obzirom na to da ucenici - sudionici u istraZivanju spadaju u nize razrede primarnoga
obrazovanja, smatralo se da je pri¢a najprikladniji naziv i najbliskija vrsta (zanr) za navedeni

uzrast i za navedeno istrazivanje. U istrazivanju koristile su se pri¢e koje spadaju u predaje.

Cilj je ovoga doktorskoga istrazivanja ispitati sposobnost (kapacitet) ucitelja primarnoga
obrazovanja u Republici Hrvatskoj za pripovijedanje price kao oblika persuazijske
komunikacije u nastavi te usporediti rezultate s medunarodnim rezultatima dobivenim na
populaciji studenata ucéiteljskih i nastavni¢kih fakulteta u Europi, Americi i Aziji koje su
dobili Nguyen i sur. 2016. godine. Nadalje, cilj je bio ispitati u¢eni¢ko razumijevanje price i
njezine poruke kao persuazijskog oblika komunikacije u nastavi te ispitati postoji i
povezanost izmedu ucenikove motivacije i kvalitete znanja s uvodenjem eksperimentalnoga

faktora — pripovijedanja price.

Problemi istraZivanja

U skladu s postavljenim ciljem postavljeni su sljedeci problemi istrazivanja:

1. Ispitati sposobnost (kapacitet) ucitelja za pripovijedanje prica.

2. Utvrditi postoji li statisticki znacajna razlika u sposobnosti (kapacitetu) ucitelja za
pripovijedanje price s obzirom na dob ucitelja.

3. Utvrditi postoji li statistiCki znaCajna razlika u sposobnosti (kapacitetu) ucitelja za
pripovijedanje price s obzirom na godine radnoga staza ucitelja.

4. Utvrditi postoji li statisticki znacajna razlika u sposobnosti (kapacitetu) ucitelja za
pripovijedanje price s obzirom na rod ucitelja.

5. Utvrditi postoji li statisticki znacajna razlika u sposobnosti (kapacitetu) za pripovijedanje
price izmedu ucitelja u Republici Hrvatskoj i studenata uciteljskih fakulteta u Americi,

Aziji i Europi.
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10.

11.

12.

13.

14.

Utvrditi postoji 1i statisticki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu ucenika
eksperimentalne i kontrolne grupe.

Utvrditi postoji li statisticki znacajna povezanost izmedu razumijevanja pric¢e i kvalitete
znanja ucenika eksperimentalne grupe.

Utvrditi postoji li statisticki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i
kvalitete znanja ucenika eksperimentalne grupe S obzirom na rod ucenika.

Utvrditi postoji li u eksperimentalnoj grupi statisticki znacajna razlika izmedu prvoga i
drugoga mjerenja motivacije uéenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi.

Utvrditi postoji li statistiCki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price kod
ucenika eksperimentalne grupe, i razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije
ucenika za ucenje 1 aktivno sudjelovanje u nastavi u€enika eksperimentalne grupe.

Utvrditi postoji li statistiCki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i razlika
izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u
nastavi u eksperimentalnoj grupi s obzirom na rod ucenika.

Utvrditi postoji li statisti¢ki znacajna razlika u motivaciji za uc¢enje i aktivno sudjelovanje
u nastavi izmedu eksperimentalne i1 kontrolne grupe ucenika.

Utvrditi postoji li statisticki znacCajna razlika u motivaciji za ucenje 1 aktivno sudjelovanje
u nastavi izmedu eksperimentalne i kontrolne grupe uc¢enika s obzirom na rod.

Utvrditi postoji li statisticki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu eksperimentalne 1

kontrolne grupe ucenika s obzirom na rod.

5.2. Hipoteze istraZzivanja

Hipoteze vezane za ucditelje:

Ho — Ucitelji primarnoga obrazovanja u Hrvatskoj imaju razvijenu visoku sposobnost

(kapacitet) za pripovijedanje pri€a. (Medunarodnim upitnikom d¢e se ispitati stupanj

razvijenosti sposobnosti pripovijedanja price kod ucitelja primarnog obrazovanja u Hrvatskoj

te ¢e se usporediti s medunarodnim rezultatima (Europa, Amerika, Azija).

H1 — Stariji ucitelji primarnoga obrazovanja imaju razvijeniji kapacitet za pripovijedanje prica

od mladih ucitelja.
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H> — Ucitelji s viSe radnoga staza imaju razvijeniji kapacitet za pripovijedanje pri¢a od

ucitelja s manje radnoga staza.

Hs — Postoje razlike u kapacitetu za pripovijedanje price s obzirom na rod ucitelja.

Hs — Ucitelji u Republici Hrvatskoj se u kapacitetu za pripovijedanje pri¢e ne razlikuju od

studenata uciteljskih fakulteta u Americi, Aziji i Europi.

Hipoteze vezane za ucenike:

H: — Eksperimentalni faktor - pripovijedanje prie ima veliki u€inak na kvalitetu znanja.
Postoji statistiCki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu ucenika eksperimentalne i

kontrolne grupe.

Hz — Sto je bolje razumijevanje pri¢e kod udenika eksperimentalne grupe, njihova kvaliteta

znanja je veca.

Hz — Postoji statisti¢ki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i kvalitete znanja
ucenika eksperimentalne grupe S obzirom na rod ucenika. U eksperimentalnoj grupi ucenika,
djevojcice ¢e nakon slusanja pri¢e bolje razumjeti pricu i iskazati vecu kvalitetu znanja u

odnosu na djecake.

Hs — U eksperimentalnoj grupi uéenika postoji statisticki znacajna razlika izmedu prvoga i

drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi.

Hs — Sto je bolje razumijevanje pri¢e kod udenika eksperimentalne grupe, statisticki je
znacajnija razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno

sudjelovanje u nastavi ucenika eksperimentalne grupe.

He — Postoji statisti¢ki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i razlika izmedu
prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi u
eksperimentalnoj grupi s obzirom na rod ucenika. U eksperimentalnoj grupi ucenika,

djevojcice ¢e nakon slusanja price bolje razumjeti pricu i iskazati vece razlike izmedu prvoga
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I drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi u odnosu na

djecake u eksperimentalnoj grupi.

H- — Postoji statisti¢ki znacajna razlika u motivaciji za uc¢enje i aktivno sudjelovanje u nastavi

izmedu eksperimentalne i1 kontrolne grupe u¢enika nakon drugoga mjerenja.

Hsg — Postoji statisticki zna¢ajna razlika u motivaciji za uc¢enje i aktivno sudjelovanje u nastavi

izmedu eksperimentalne i kontrolne grupe ucenika s obzirom na rod.

Ho — Postoji statisticki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu eksperimentalne i kontrolne

grupe ucenika s obzirom na rod.

5.3. Sudionici istrazivanja

U istrazivanju su sudjelovali uéitelji i uCenici primarnoga obrazovanja.

Dio istrazivanja koji se odnosio na ispitivanje sposobnosti (kapaciteta) ucitelja primarnoga
obrazovanja u Republici Hrvatskoj za pripovijedanje price kao oblika persuazijske
komunikacije u nastavi, poduzeto je na uzorku uditelja primarnoga obrazovanja koji rade na
teritoriju Republike Hrvatske (N=470). S obzirom na to da je u cijeloj populaciji ispitanih
ucitelja bilo 96,40% uciteljica i samo 3,60% ucitelja, razlike u zastupljenosti prema spolu u

tumacenju rezultata nisu se koristile (Tablica 1).

Tablica 1. Distribucija ispitanika — u¢itelja s obzirom na rodnu zastupljenost

Varijabla Kategorija N %
M 17 3,60%
Rod
V4 453 96,40%
Total 470 100,00%
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Analizom podataka o dobi i radnome stazu ispitanika utvrdeno je da je najmladi ucitelj u
uzorku imao 24 godine (Min=24), a najstariji ucitelj 65 godina (Max=65). Srednja vrijednost
dobi ucitelja iznosila je M=44,36 uz rasprSenje SD=9,55. Staz ucitelja je varirao od 1 godine
staza ucitelja u uzorku do 43 godine staza. Srednja vrijednost staza ucitelja iznosila je
M=19,75 uz SD=10,45. Prema dobi i stazu mozemo zakljuciti da je uzorak reprezentativan jer
uglavnom slijedi zvonoliku krivulju raspodijeljenosti kao $to je to slucaj i u realnoj populaciji

ucitelja u Republici Hrvatskoj (Tablica 2).

Tablica 2. Distribucija ispitanika - uéitelja s obzirom na zastupljenost prema dobi i radnome

stazu
Varijabla N Min Max M SD C Q1 Q3
Dob 470 24,00 65,00 44,36 9,549 37,00 37,00 52,00
Staz 468 1,00 43,00 19,75 | 10,450 | 11,50 11,50 28,00

Dio strazivanja u kojemu su sudjelovali udenici bilo je provedeno u OS Male$nica u Zagrebu
na uzorku od 154 ucenika primarnoga obrazovanja. Od toga je broja bilo 72 ucéenika trecega
razreda (46,80%) i 82 ucenika Cetvrtoga razreda (53,20%) (Tablica 3)

Tablica 3. Distribucija ispitanika - u¢enika s obzirom na razred koji pohadaju

Razred f %
3. razred 72 46,80
4. razred 82 53,20

Total 154 100,00

Istrazivanje je provedeno u 7 razrednih odjela (tri odjela trecega razreda i1 Cetiri odjela
Cetvrtoga razreda). S obzirom na to da je svaki razredni odjel bio podijeljen na
eksperimentalnu i kontrolnu grupu, bilo je 7 eksperimentalnih (N=77 ucenika) i 7 kontrolnih
(N=77 ucenika) grupa. U kontrolnim je grupama bilo 58,40% djecaka i 41,60% djevojCica, a
u eksperimentalnim 46,80% djecaka i 53,20% djevojcica (Tablica 4).
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Tablica 4. Distribucija ispitanika - u¢enika s obzirom na rodnu zastupljenost

Kontrolna grupa Eksperimentalna grupa
Broj grupa 7 (N=77) 7 (N=77)
M 58,40% 46,80%
Z 41,60% 53,20%
Total 100,00% 100,00%

Na temelju aritmetiCke sredine opcega uspjeha na kraju prethodne Skolske godine 1 opcega
uspjeha iz predmeta Matematika, Hrvatski jezik, Priroda 1 drustvo na kraju prethodne Skolske
godine, ucenice i uéenici su bili ravnomjerno rasporedeni u kontrolnu (M=4,63; SD=0,52) i
eksperimentalnu grupu (M=4,64; SD=0,48) unutar svakoga razrednoga odjela obuhvacena

ovim eksperimentom (Tablica 5).

Tablica 5. Aritmeticke sredine op¢ega uspjeha uc¢enika na kraju prethodne Skolske godine i

opc¢ega uspjeha iz predmeta Matematika, Hrvatski jezik, Priroda i drustvo

Kontrolna grupa

Eksperimentalna grupa

Broj grupa

7 (N=77)

7 (N=77)

Uspjeh ucenika

M=4,63; SD=0,52

M=4,64; SD=0,48

5.4. Metoda istrazivanja

1. U istrazivanju je bila primijenjena kauzalna metoda i to eksperiment s paralelnim grupama
(eksperimentalna i kontrolna).

2. Provedeno je anketiranje uditelja kako bi se izmjerila njihova sposobnost (kapacitet) za
pripovijedanje price.

3. Anketni upitnik o motivaciji za ucenje proveden je sa svim ucenicima prije pocetka i po
zavrsetku eksperimenta kako bi se izmjerio stupanj motiviranosti ucenika i ispitale razlike u

motiviranosti za ucenje izmedu kontrolne i eksperimentalne grupe.
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4. Ucenici eksperimentalne grupe odgovarali su na postavljena pitanja u vezi price koju su
slusali. Na taj nacin se Zelio provjeriti stupanj razumijevanja svake pri¢e te razumijevanje
poruke price tj. persuazijski element komunikacije.

5. Na kraju svakoga nastavnog sata obuhvaéenoga ovim eksperimentom, ucenici i kontrolne i
eksperimentalne grupe rjeSavali su zadatke u vezi s obradenim sadrzajima na tim Satima.
Usporedbom rezultata ucenika kontrolne i eksperimentalne grupe procijenilo se kakav je
utjecaj pripovijedanja price ucitelja na kvalitetu znaja ucenika.

6. Po zavrSetku eksperimenta, uciteljice koje su sudjelovale sa svojim razrednim odjelima u
istrazivanju, popunile su polustrukturirani upitnik te obavile intervju s istrazivacicom o

svojim dojmovima tijekom istrazivanja.

5.5. Postupak istrazivanja

U razli¢itim etapama istrazivanja koriSteni su razli¢iti postupci i instrumenti istrazivanja.

Prva etapa istrazivanja

Prije pocetka istraZzivanja bilo je potrebno pregledati i iscitati literaturu i teorije radi boljeg
uvida u cjelokupno istrazivanje. Grada za istrazivanje, izmedu ostalog, prikupljala se na nacin
da su se istrazivali i odabrali odgovaraju¢i upitnici o uceni¢koj motivaciji za ucenje i o
uciteljskom  kapacitetu za  pripovijedanje  pri¢a.  Pristupilo se osmisljavanju
polustrukturiranoga upitnika za uciteljice koje ¢e sa svojim ucenicima sudjelovati U
provodenju eksperimenta. Nakon toga je bilo potrebno uciteljice treCega i Cetvrtoga razreda
upoznati s istrazivanjem, dobiti njihov pristanak za sudjelovanje u istraZivanju te odabrati
sedam uciteljica primarnoga obrazovanja koje ¢e sa svojim ucenicima sudjelovati u
eksperimentu. Prethodno su pribavljena potrebna odobrenja za provodenje istrazivanja
(pisano odobrenje ravnatelja Skole, Etickoga povjerenstva, Ministarstva znanosti, obrazovanja

i sporta).

Uciteljice koje su sa svojim ucenicima u odjelu sudjelovale u istrazivanju, na roditeljskim su
sastancima detaljno upoznale roditelje ucenika o cilju i svrsi istrazivanja, 0 trajanju
istrazivanja, ulozi uc¢enika kao ispitanika u istrazivanju, 0 prednostima i koristi sudjelovanja u

eksperimentu za ucenike, 0 dobrovoljnosti sudjelovanja, povjerljivosti i zastiti osobnih
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podataka (djetetovo ime se nigdje neCe navoditi jer ¢e svako dijete imati svoju zaporku).
Roditelji su takoder upoznati s time da ¢e se podatci dobiveni ovim istrazivanjem Koristiti U
svrhu daljnjega unaprjedenja nastavne prakse i U Svrhu izrade doktorske disertacije te da ¢e se
u cijelosti postovati Eticki kodeks istrazivanja s djecom (Ajdukovi¢ 1 Kolesari¢ 2003).
Roditelji su potpisom dali pristanak da njihovo dijete moze sudjelovati u istrazivanju.
Roditeljima je takoder objasnjeno da njihovo dijete moze u bilo kojem trenutku odustati od
istrazivanja bez objas$njenja. Takoder svoj djeci koja su sudjelovala u eksperimentu objasnjen
je istrazivacki proces, anonimnost u tom procesu, mogucnost odustajanja od istraZivanja bez
objasnjenja te je trazen i njihov pristanak za sudjelovanje u eksperimentu. Roditeljima i
ucenicima je receno da ¢e po zavrSetku eksperimenta i nakon obrade rezultata biti upoznati s
dobivenim rezultatima istraZivanja. Planirano je da se o rezultatima istraZivanja upoznaju
zainteresirani ucitelji i uciteljice, kako u skoli u kojoj je provedeno istrazivanje tako i na

teritorijalnim Zupanijskim struénim vije¢ima uéitelja Grada Zagreba.

Nakon upoznavanja u€enika i roditelja s postupkom istrazivanja, sastavljen je evidencioni list.
Evidencioni list je instrument koji je sadrzavao podatke o uspjehu ucenika. Na temelju
aritmeticke sredine opcéega uspjeha na kraju prethodne skolske godine i opéega uspjeha iz
predmeta Matematika, Hrvatski jezik, Priroda i druStvo na kraju prethodne $kolske godine,

ucenice i uéenici ravnomjerno su rasporedeni u eksperimentalnu i kontrolnu grupu.

S obzirom na to da je jedna od faza istrazivanja bila pripovijedanje prica na satima obrade
nastavnih sadrzaja u eksperimentalnim grupama ucenika, bilo je potrebno odabrati
odgovarajuce price. Nakon odabira prica, pristupilo se osmiSljavanju pitanja za ucenike o
priGama ¢iji je cilj bio vidjeti jesu li ucenici (eksperimentalne grupe) shvatili pricu i njezinu
poruku (persuazijski element price). Nakon toga se pristupilo osmiSljavanju zadataka
objektivnoga tipa putem kojih se Zeljela provjeriti kvaliteta znanja ucenika na kraju svakoga

nastavnoga sata tijekom trajanja eksperimentalnoga programa.

Prije provodenja eksperimenta, uciteljice su zajedno s istrazivacicom napravile plan obrade
odgovarajucih nastavnih sadrzaja predmeta na ¢ijim se satima provodio eksperiment U okviru
tri tjedna u svim odjelima koji su sudjelovali u eksperimentu. Trebalo je uskladiti termine
obrade nastavnih sadrzaja iz nastavnih predmeta na kojima se provodio eksperiment u svim
odjelima treCega razreda i u svim odjelima Cetvrtoga razreda. Kotinuiranim sastancima i
dogovorima istrazivacice i uciteljica — sudionica u eksperimentu, nastojale su se sprijeciti

eventualne kolizije u rasporedu sati. Takoder je trebalo, barem donekle, uskladiti nastavne
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sadrzaje u treCemu i u Cetvrtomu razredu s obzirom na to da se ista prica planirala
pripovijedati na satima Hrvatskoga jezika u svim eksperimentalnim grupama (i trecega i
cetvrtoga razreda), druga prica na satima Matematike, a tre¢a pri¢a na satima Prirode i drustva

u svim eksperimentalnim grupama ucenika.

Druga etapa istrazivanja

Svih sedam uciteljica koje su sa svojim razrednim odjelom sudjelovale u eksperimentu,
pocetkom drugoga polugodista Skolske godine 2016./17. ispunile su upitnik kojim se Zelio
izmjeriti njihov kapacitet za pripovijedanje pri¢e. Koristen je upitnik Percepcije odraslih o
iskustvima pripovijedanja iz djetinjstva (eng. The Adults Perceptions about Childhood
Experiences with Storytelling) (Nguyen i sur. 2016) za ispitivanje sposobnosti (kapaciteta)
ucitelja za pripovijedanje price. Kako bi se izmjerio kapacitet hrvatskih ucitelja za
pripovijedanje price, taj isti upitnik ispunjavali su ucitelji koji su sudjelovali na Drzavnom

skupu ucitelja koji je bio odrzan u lipnju 2017. godine u Osijeku.

Prije uvodenja eksperimentalnoga programa i u kontrolnoj i u eksperimentalnoj grupi ucenika
provedeno je prvo (inicijalno) mjerenje motiviranosti ucenika za aktivno sudjelovanje u
nastavi upitnikom Motivacija koji je preuzet iz Skale Motivacijske strategije ucenja (eng.
Motivated Strategies for Learning Questionnaire; MSLQ) (Pintrich i sur. 1991).

Po zavrSetku eksperimentalnoga programa na isti se nacin provelo i drugo (finalno) mjerenje

motiviranosti ucenika za aktivno sudjelovanje u nastavi.

Eksperimentalni se program sastojao u uvodenju eksperimentalne varijable (pripovijedanje
price) na pocetku svakoga nastavnog sata u eksperimentalnoj grupi ucenika. Pripovijedanje
price bilo je provedeno u okviru nastave Hrvatskoga jezika, Matematike i Prirode i drustva u
3. i 4. razredu osnovne $kole tijekom tri tjedna u drugom polugodistu 2016./17. Skolske
godine. U eksperimentu je ukupno sudjelovalo sedam razrednih odjela. Svaki je razredni odjel
bio podijeljen na eksperimentalnu i na kontrolnu grupu ucéenika. U objema grupama,
eksperimentalnoj i kontrolnoj, odrzavali su se identi¢ni nastavni sati iz triju nastavnih
predmeta: Hrvatski jezik, Matematika i Priroda i drustvo. | u eksperimentalnoj i u kontrolnoj
grupi nastavu je izvodila ista uciteljica — razrednica toga razrednog odjela. Jedina je razlika
bila u tome Sto je svaka uciteljica u eksperimentalnoj grupi ucenika na pocetku navedenih
nastavnih sati pripovijedala price. Istrazivacica je odabrala price prikladne nastavnomu

sadrzaju svakoga odabranoga predmeta. Tako su uciteljice, primjerice na satu Hrvatskoga
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jezika, pripovijedale jednu te istu pricu uéenicima eksperimentalne grupe u svim odjelima
treCega razreda na istome satu te u svim odjelima Cetvrtoga razreda. Dakle, sadrzaji i metode
rada te iste uciteljice su bili identi¢ni u obje grupe ucenika (i u eksperimentalnoj i u kontrolnoj
grupi), a jedina razlika bila je u pripovijedanju pri¢e na pocetku nastavnoga sata u

eksperimentalnoj grupi ucenika.

Uciteljice koje su sa svojim razrednim odjelom sudjelovale u eksperimentu dva su puta
izvodile iste nastavne sadrZaje svakoga predmeta tijekom istraZivanja (npr. jedan sat su
obradivale nastavne sadrzaje iz Hrvatskoga jezika s eksperimentalnom, a drugi sat te iste
sadrzaje s kontrolnom grupom ucenika tako i na satima Matematike 1 Prirode i1 druStva).
Svaka je uciteljica tijekom eksperimenta ukupno odrzala Sest nastavnih sati (tri sata s

eksperimentalnom 1 tri sata s kontrolnom grupom ucenika).

S obzirom na to da su se isti nastavni sadrzaji obradivali na jednome satu s polovicom ucenika
u odjelu (s eksperimentalnom grupom), a na drugome satu s drugom polovicom uc¢enika (s
kontrolnom grupom), nastojalo se mijenjati termine rada s eksperimentalnim i kontrolnim
grupama. Pri provodenju eksperimenta, ako je jedan dan prvi nastavni sat bila obrada sadrzaja
odredenoga predmeta s eksperimentalnom grupom, a drugi sat s kontrolnom grupom, drugoga
dana je prvi nastavni sat imala kontrolna grupa, a drugi eksperimentalna. Za vrijeme dok je
uciteljica imala nastavni sat s eksperimentalnom grupom (s polovicom ucenika u odjelu),
trebalo je ,,zbrinuti ostalu polovicu uéenika koji su pripadali kontrolnoj grupi, i obrnuto. To
je bio zadatak istrazivacice koja je (u dogovoru s uciteljicama) s preostalom polovicom
ucenika odrzavala sate Tjelesne i1 zdravstvene kulture. Osim toga, istrazivacica je takoder
uciteljica primarnoga obrazovanja koja je morala svoju nastavu uskladiti s istrazivanjem, tj. s
vremenom u kojemu je morala biti s drugom polovicom ucenika iz odjela u kojemu se

provodio eksperiment.

Pri¢e su bile pripovijedane na pocetku nastavnoga sata koje su uciteljice izvodile s
eksperimentalnom grupom ucenika, nakon Cega je slijedila obrada nastavnih sadrzaja
odredenoga nastavnog predmeta. Zbog vremenske nemoguénosti dublje analize odsluSane
price, pripovijedale su se price koje spadaju u predaje, a koje su jednostavnijega sadrzaja ¢iji
odnos izmedu likova nije zamrSen, koje su kratke, upravo zbog lakse usredotocenosti u¢enika
na pricu i lakSega prihvacanja. Osim toga odabrane su pri¢e/predaje koje su bliske i uskladene
S nastavnim sadrZajima koji su se trebali obradivati u okviru zadanih nastavnih predmeta

(Hrvatski jezik, Matematika i Priroda i drustvo) i koje u sebi sadrze snaznu poruku koju mogu
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ucenici treéega 1 Cetvrtoga razreda razumjeti. Svaka uciteljica koja je sudjelovala u
eksperimentu sa svojim odjelom, dobila je mjesec dana prije pocCetka eksperimenta sve tri
price koje je trebala nauciti napamet i usmeno ih izvesti na odredenome nastavnom Satu.
Uciteljice su price ucile napamet upravo zbog toga da budu sigurnije prilikom pripovijedanja
te da se, koliko god je moguce, umanji razlika utjecaja kvalitete same price i njezine poruke

od utjecaja (razliitoga) pripovijedackog umijeca uciteljice — pripovjedacice.

Uciteljice su na nastavnome satu Hrvatskoga jezika pripovijedale pricu Najskuplja ogrlica
(Zloki¢, T. i Brali¢, J. 2008. Hrvatska Ccitanka: Tajna slova 4: 158-159) o ljudskim
vrijednostima - moralnosti i 0 emocijama; na nastavhome satu Matematike Legendu o
Sahovskoj ploci (Perske, J. 1 Klepi¢, D. s.a. Moja prva matematika. Za skolu i kviz, 9-12) koja
govori o vjestini racunanja, znanju i neznanju, mudrosti 1 gluposti, bahatosti 1 skromnosti i na
satu Prirode i drusStva priu Lovac i njegova Zena (Turza-Bogdan, T. i Pospi§, S. 2008.
Citanka za Getvrti razred osnovne $kole: Svijet igre, 93-94) koja kroz povijest prikazuje
evoluciju ljudskoga roda ali i paralelno, razvoj i razornu snagu ljudske pohlepe, potrebu za
imanjem pod svaku cijenu. Pripovijedajuci price, uciteljice su uc¢enicima osim o temama koje
su se mogle povezati sa sadrzajima nastavnih predmeta, prenosile snaznu poruku o moralu,
ljudskim vrijednostima, ljubavi, posljedicama ljudske pohlepe, bahatosti i gluposti. Na taj
nacin uciteljice su persuazijskim oblikom komunikacije u ucenika nastojale potaknuti
motivaciju za usvajanjem potrebnih znanja iz odredenih nastavnih predmeta te otkrivanje
smisla u¢enja nastavnih sadrzaja. Ucenici su iz pri¢e koja je bila pripovijedana na satima
Matematike shvatili koji je smisao ucenja raCunanja koje je u Zivotu vazno kako nas netko ne
bi prevario i kako se ne bi svojim neznanjem osramotili. Iz pri¢e koja je bila pripovijedana na
satima Prirode i druStva, ucenici su shvatili da iz povijesti ljudskoga roda moramo nesto
nauciti, primijeniti u svojem svakodnevnom Zivotu 1 da posljedice ljudske pohlepe mogu biti
nesagledive i samouniStavajuce za covjeka i cijeli ljudski rod. Na satima Hrvatskoga jezika
pricom se ucenike zeljelo pouciti o0 moralnosti — dati drugome najviSe Sto mozes, zeljelo se u
ucenika potaknuti empatiju te shvacanje vrijednosti i vaznosti emocija za Covjeka Sto je

upravo jedno od svojstava persuazijske komunikacije.

Zadatcima objektivnoga tipa mjerila se kvaliteta steCenoga znanja ucenika (u objema
grupama) na kraju svakoga nastavnoga sata tijekom trajanja eksperimentalnoga programa.
Tim zadatcima Zeljele su se ispitati razlike u kvaliteti znanja uc¢enika na kraju nastavnoga sata
izmedu kontrolne grupe koja nije slusala pripovijedanje price i eksperimentalne grupe koja je

na pocetku nastavnoga sata sluSala pripovijedanje price. Na taj nacin Zeljelo se doznati utjece
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li pripovijedanje prie na pocetku nastavnoga sata na vecu kvalitetu znanja ucenika na kraju
toga nastavnoga sata. U eksperimentalnim grupama se pisanim zadatcima provjeravalo
razumijevanje pri¢e i njezine poruke (persuazijski dio price). Primjena upitnika, zadataka
objektivnoga tipa te zadataka za provjeru razumijevanja price je bila anonimna, a rezultati

svih ispitivanja bili su usporedivani pomocu zaporki ucenika.

Treéa etapa istrazivanja

Nakon provedbe eksperimenta u kojemu su uciteljice pripovijedale price na nastavnim satima,
bio je odrzan sastanak s uciteljicama koje su sudjelovale u eksperimentu. Na tome sastanku,
uciteljice su ispunjavale polustrukturirani upitnik. Upitnikom se Zeljelo doznati pripovijedaju
li navedene uciteljice price 1 inae u nastavi na nastavnim satima ostalih predmeta (osim na
satima Hrvatskoga jezika) i ako pripovijedaju, na nastavi kojih predmeta. Zatim se Zeljelo
doznati koje su reakcije ucenika — ispitanika na pripovijedanje pri¢e u nastavi Hrvatskoga
jezika, Matematike 1 Prirode 1 drustva tijekom provedenoga eksperimenta zapazile uciteljice
te koje su bile razlike u reakcijama ispitanika prilikom pripovijedanja razli¢itih pri¢a. Htjelo
se doznati kakvo je misljenje uciteljica o primjeni pripovijedanja pri¢e u nastavi, ima li prica,
po njihovom misljenju, utjecaj na kvalitetu znanja, koncentraciju, zainteresiranost i motivaciju
ucenika te kakva su njihova ocekivanja o utjecaju pri¢e na ucenike. Uciteljice su takoder
trebale iznijeti kako su se osjecale dok su pripovijedale pri¢u na svakom pojedinom satu
posebno. Mogle su odabrati jedan od navedenih odgovora: osje¢ala sam se posve neprirodno,

uglavnom neprirodno, niti prirodno niti neprirodno, uglavnom prirodno i potpuno prirodno.

Nakon ispunjavanja polustrukturiranoga upitnika, uciteljice su razgovarale s istraziva¢icom o
svojim dojmovima i miSljenju o primjeni pripovijedanja pri¢e u nastavi primarnoga
obrazovanja. Iznijele su snage, slabosti, prilike i prijetnje implementacije pripovijedanja price

u nastavni proces.

5.6. Instrumenti istraZivanja

Upitnik Percepcije odraslih o iskustvima pripovijedanja iz djetinjstva (eng. The Adults

Perceptions about Childhood Experiences with Storytelling - APCES) (Nguyen i sur. 2015).
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Kako bi se ispitala sposobnost (kapacitet) ucitelja primarnoga obrazovanja za pripovijedanje
price, ucitelji su popunili ovaj upitnik. Upitnik je koriSten u studiji koju su poduzeli Stanley i
sur. (2015) te Nguyen i sur. (2016) na uzorku od 996 studenata iz Cetiriju zemalja: Kine,
Njemacke, Vijetnama i Sjedinjenih Americkih Drzava kako bi doznali kakve su percepcije
odraslih o iskustvima pripovijedanja pri¢e iz njihovoga djetinjstva. Upitnik (Prilog 3) se
sastoji od 18 tvrdnji kojima se mjere dimenzije: intenzitet pripovijedanja prica u djetinjstvu,
naj¢esca vrsta price Koja se pripovijedala, utisak ili dojam kojeg je prica ostavila na ucitelja u
djetinjstvu te uliteljske preferencije pripovijedanja prica i vjerovanja 0 svrsi pripovijedanja.
Ispitanici su u ovome istrazivanju odgovarali na ponudene tvrdnje u upitniku zaokruzivanjem
odgovora na skali Likertova tipa od 1 do 5 (gdje je 1 = nikada/ne sje¢am se, a 5 =
uvijek/svakodnevno) ili zaokruzivanjem ostalih ponudenih odgovora.

Upitnik mjeri sljedece dimenzije:

1. Intenzitet — Sest Cestica: 1, 2, 3, 4, 5, 6 (pr. Kada ste bili dijete jesu li vam clanovi obitelji
pricali price kod kuce?)

2. Rodovi ili Zanrovi prica — pet Cestica: 7, 8, 9, 10, 11 (pr. Kada ste bili dijete jesu li vam
pricali price o osobnim iskustvima clanova obitelji?)

3. Utisak — Cetiri Cestice: 12, 13, 14, 15 (pr. Jeste li trazili da vam omiljene price budu iznova
pricane?)

4. Preferencije pripovijedanja prica i vjerovanja — tri Cestice: 16, 17, 18 (pr. Kada ste bili

dijete, tko vam je (najcesce) pricao price?)

Upitnik Motivacija; preuzet je iz Skale Motivacijske strategije ucenja (eng. Motivated
Strategies for Learning Questionnaire; MSLQ) (Pintrich i sur. 1991) (Prilog 1). Cijeli,
originalni upitnik sastoji se od dvije dimenzije: prvi dio upitnika odnosi se na motivacijske
skale (eng. Motivation Scales), dok se drugi dio upitnika odnosi na skale strategija ucenja
(eng. Learning Strategies Scales).

U istraZivanju, ucenici su ispunjavali prvi dio upitnika koji se sastojao od skala motivacije.
Nije koriSten dio upitnika koji se sastoji od dimenzije strategija ucenja. Dimenzija motivacije
sastoji se od tri subdimenzije: vrijednosnih komponenata, komponenata ocekivanja i afektivne
komponente. Upitnik se sastoji od 31 tvrdnje. Ucenici su na skali Likertova tipa od 1 do 5
(gdje je 1 = uopce se ne slazem, a 5 = u potpunosti se slazem) procjenjivali u kojoj mjeri se

slazu s tvrdnjama u upitniku.
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Upitnik mjeri:
1. Vrijednosne komponente - 14 Eestica koje ¢ine sljedece tri podljestvice:
e [ntrinzicna usmjerenost na cilj — Cetiri Cestice: 1, 16, 22, 24 (pr. Volim zadatke koji su
izazovni za mene i u kojima mogu nauciti nove stvari.)
e FEkstrinzicna usmjerenost na Cilj — Cetiri Cestice: 7, 11, 13, 30 (pr. Dobivanje dobre
ocjene iz nekog predmeta trenutno je za mene najvaznija stvar.)
e Vrijednost uratka — Sest Cestica: 4, 10, 17, 23, 26, 27 (pr. Smatram da ¢u ono sto
naucim na jednom predmetu moci koristiti i u drugim predmetima.)
2. Komponente ocekivanja — dvanaest Cestica koje ¢ine dvije podljestvice:
e Kontrola vjerovanja o ucenju - Cetiri Cestice: 2, 9, 18, 25 (pr. Ako ucim na prikladne
nacine, tada ¢u biti sposoban nauciti ono §to ucimo u skoli.)
e Samodjelotvornost u ucenju i radu — osam cestica: 5, 6, 12, 15, 20, 21, 29, 31 (pr.

Vierujem da ¢u dobiti izvrsnu ocjenu u Skoli.)

3. Afektivna komponenta — pet Cestica koje Cine podljestvicu:
e Ispitna anksioznost — 5 Cestica: 3, 8, 14, 19, 28 (pr. Kada pisem ispit razmisljam 0

tome koliko sam losiji od drugih ucenika.)

Upitnik je koriSten u istrazivanjima (npr. Eret 2016, Loncari¢ 2014, Mujagi¢ i Busko 2013,
Pintrich i sur. 1993, Pintrich i sur. 1991). Instrument je primijenjen na razli¢ita podrucja i

predmete i pokazao zadovoljavajucu valjanost.

Polustrukturirani upitnik za ucitelje

Polustrukturirani upitnik koristen je za utvrdivanje stavova uciteljica koje su sudjelovale u
eksperimentu o pripovijedanju price. Sastojao se od ukupno pet pitanja, od Cega Cetiri pitanja
otvorenoga tipa i jednoga pitanja u kojemu su uciteljice za svaki nastavni predmet trebale

izraziti ocjenom od jedan do pet kako su se osjecale dok su pripovijedale pricu.

Upitnikom se Zeljelo doznati kakva su dosada$nja iskustva uciteljica u pripovijedanju pri¢e na
satima pojedinih nastavnih predmeta te o tome Sto misle o utjecaju price kao nastavne metode
na kvalitetu znanja, na koncentraciju, interes i motivaciju uc¢enika. Putem upitnika se Zeljelo
doznati jesu li uciteljice tijekom eksperimenta uocile neke reakcije ucenika na pripovijedanje

na pojedinome nastavnom satu u eksperimentalnoj grupi ucenika, zatim se zeljelo doznati
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koja su ocekivanja uciteljica o utjecaju pripovijedanja price na ucenike u eksperimentu te

kako su se uciteljice osjecale dok su pripovijedale pricu na pojedinome nastavnom satu.

Zadatci za provjeru kvalitete znanja

Zadatci za provjeru kvalitete znanja bili su primijenjeni i u eksperimentalnoj i u kontrolnoj
grupi ucenika na kraju nastavnih sati Hrvatskoga jezika, Matematike te Prirode i drustva na
kojima su se obradivali novi nastavni sadrzaji s ciljem utvrdivanja kvalitete znanja ucenika
steCene na tim satima. Zadatke objektivnoga tipa za provjeru kvalitete znanja autorica je
izradila sama s obzirom na to da ne postoje standardizirani testovi koji bi mjerili kvalitetu
znanja samo toga (uvodnog) dijela sadrZzaja koji Se obradivao na svakom od navedenih
nastavnih sati. Zadatke objektivnoga tipa recenzirale su uciteljice/razrednice razrednih odjela
koji su sudjelovali u eksperimentu. Zadatci su, takoder, dani na recenziju profesoricama
Hrvatskoga jezika, Matematike te Povijesti i Zemljopisa.

Provjera kvalitete znanja iz svakog od navedenih predmeta sastojala se od 5 zadataka/pitanja
u vezi s obradenim sadrzajima na tim satima. Svaki to¢no rijeSen zadatak nosio je 1 bod, a
netocno rijeSen zadatak 0 bodova. Dakle, ukoliko je ucenik tocno rijesio sve zadatke na kraju

nastavnoga sata odredenoga predmeta, mogao je ukupno ostvariti 5 bodova.

Provjera razumijevanja price

Kako bi se provjerilo u¢enikovo razumijevanje price i njezine poruke (persuazijski dio),
sastavljena su pitanja za svaku pric¢u koja je bila pripovijedana u eksperimentu. S obzirom na
to da su se iste prie pripovijedale na satima Hrvatskoga jezika i u treéemu i u Cetvrtome
razredu, a isto je tako bilo 1 na nastavnim satima Matematike i Prirode i drustva dakle bile su
tri price 1 tri skupine pitanja. Za pricu pripovijedanu na satima Hrvatskoga jezika postavljeno
je sedam pitanja, dok je za pricu koja je bila pripovijedana na satima Matematike bilo
postavljeno Sest pitanja kao 1 za pri¢u koja je bila pripovijedana na satima Prirode i drustva.
Odgovor na svako pitanje nosio je jedan bod. Ukupno je bilo moguée ostvariti sedam bodova
za pricu pripovijedanu na satima Hrvatskoga jezika i Sest bodova za price pripovijedane na
satima Matematike 1 Prirode i1 druStva. Pitanja postavljena u vezi s razumijevanjem prica
recenzirale su uciteljice/razrednice razrednih odjela koje su sudjelovale u eksperimentu.

Takoder, pitanja su dana na recenziju profesorici Hrvatskoga jezika.
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6. ANALIZA REZULTATA EKSPERIMENTALNOGA ISTRAZIVANJA

PRIPOVIJEDANJA PRICE

6.1. Analiza rezultata istraZivanja kapaciteta za pripovijedanje price poduzetog na

uzorku hrvatskih uditelja, usporedba s rezultatima studenata uditeljskih

fakulteta razlicitih zemalja svijeta

6.1.1. Rezultati mjerenja kapaciteta za pripovijedanje price u hrvatskih ucitelja

Tablica 6. Osnovni statisticki pokazatelji preferencije i vjerovanja hrvatskih ucitelja o

pripovijedanju price u djetinjstvu

Total 1 2 3 4 5
Varijabla
N M SD % % % % %

1. Kada ste bili dijete jesu li vam ¢lanovi obitelji 470 | 3,58 | ,960 3,0% 8,7% | 31,7% | 40,4% | 16,2%
pricali price kod kucée?

2. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali price 470 | 2,98 | ,909 6,4% | 20,0% | 455% | 25,1% 3,0%
izvan obiteljskog doma?

3. Koliko su vam &esto pricali price? 470 | 343 | 868 2,8% 9,6% | 37.2% | 43,0% 7,4%

4. Kada ste slusali price, koliko dugo su vam one 470 | 3,27 | 1,392 | 20,4% | 45% | 23,8% | 30,2% | 21,1%
bile pri¢ane?

5. Kada ste bili dijete jesu li vam kod kuce citali 470 | 3,04 | 1,130 | 10,2% | 20,9% | 33,6% | 25,1% | 10,2%
knjige naglas?

6. Kada ste bili dijete jesu li vam ¢itali knjige 470 | 2,57 | ,994 | 14,3% | 33,8% | 36,09% | 12,6% | 3,4%
naglas izvan obiteljskog doma?

7. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali price o 470 | 3,81 | ,853 2,3% 32% | 24,3% | 51,9% | 18,3%
osobnim iskustvima ¢lanova obitelji?

8. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali narodne 470 | 3,29 | 1,020 | 55% | 14,5% | 36,4% | 33,0% | 10,6%
priée? (price o nestvarnom, magiji, dobru i zlu)

9. Kadaste bili dijete jesu li vam pricali knjizevne | 470 | 3,05 | 1,018 | 7,2% | 20,2% 39,8% | 25,5% 7,2%
price? (price iz knjiga i filmova)

10. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali religijske 470 | 2,85 | 1,082 | 13,4% | 21,3% | 37,2% | 22,8% 5,3%
price?

11. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali
pomijesane pri¢e? (kombinacija osobne, 470 | 2,81 | ,983 | 11,9% | 20,9% | 451% | 18,9% 3,2%
narodne, knjizevne 1/ili religijske price)

12. Jeste li trazili da vam omiljene price budu 470 | 3,76 | 1,010 | 53% | 4,0% | 21,5% | 47,2% | 21,9%
iznova pricane?

13. Sada kao odrasla osoba prepricavate li omiljene | 470 | 3,63 | ,815 0,9% 6,6% | 33,4% | 46,8% | 12,3%
priée iz djetinjstva drugima?

14. Pomaze li vam prisjecanje prica koje ste ¢uli i
kojih se sjecate iz djetinjstva da se nosite s 470 | 3,10 | ,945 51% | 18,5% | 43,6% | 26,6% 6,2%
teSkoc¢ama s kojima se susrecete kao odrasla
osoba?

15. Kao odrasla osoba sjecate li se omiljene price iz
djetinjstva koja vam pomaZze da 470 | 3,28 | 1,070 | 6,6% | 157% | 31,9% | 34,3% | 11,5%

udvrstite/osnazite vrednote koje su vam vazne?
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Iz tablice je razvidno da su se ucitelji u najveéem postotku izjasnili da su im u djetinjstvu
Clanovi obitelji Cesto pripovijedali price (40,40%), opcenito ¢esto pripovijedali price
(43,00%), pripovijedali price o osobnim iskustvima ¢lanova obitelji (51,90%). Price su bile
pripovijedane 15 min. ili manje (30,20%), Ucitelji su u djetinjstvu Cesto trazili da im
omiljene pri¢e budu iznova pripovijedane (47,20%). Sada, u odrasloj dobi, uditelji Cesto

prepri¢avaju omiljene price iz djetinjstva drugima (46,80%).

Najveéi postotak ucitelja izjasnio se da su im u djetinjstvu ponekad pripovijedali price izvan
obiteljskoga doma (45,50%), kod kuce citali knjige naglas (33,60%), ¢itali knjige naglas izvan
obiteljskoga doma (36,00%), pripovijedali narodne price (36,40%), pripovijedali knjizevne
price (39,80%), pripovijedali religijske price (37,20%) i pripovijedali pomijeSane price
(45,10%). Takoder, 43,60% ucitelja se ponekad prisjeca prica iz djetinjstva koje im pomazu

da se nose s teSko¢ama s kojima se susrecu sada kao odrasle osobe (43,60%).

Skoro podjednaki postotak ucitelja izjasnio se da se kao odrasla osoba ¢esto (34,30%) i
ponekad (31,90%) sjeca omiljene price iz djetinjstva. SjeCanje na omiljene prie pomaze
uciteljima da ucévrste/osnaze vrjednote koje su im u Zivotu vazne. Rezultati istrazivanja su
pokazali da su uciteljima u djetinjstvu ¢lanovi obitelji pripovijedali price vrlo rijetko (8,70%),
ponekad (31,70%), ¢esto (40,40%), svakodnevno (16,20%). Mali postotak ucitelja, njih 3%,
navodi da im u djetinjstvu ¢lanovi obitelji nikada nisu pripovijedali price ili se ne sjeca da su

im pripovijedali.

Rezultati Karol Visinko (2005) koja se bavila istrazivanjem recepcije i interpretacije djecje
pri¢e na uzorku od 1049 ispitanika (ucitelja, odgojitelja, roditelja predskolske djece, roditelja
osnovnoskolske djece, ucenika osnovne $kole te studenata, buducih uéitelja), pokazali su da
se 83,00% ispitanika izjasnilo da su im u djetinjstvu njihovi stariji kazivali price, dok je
17,00% ispitanika odgovorilo da im u djetinjstvu njihovi stariji nisu kazivali pri¢e. Autorica
navodi da su rezultati njezinoga istrazivanja pokazali da ipak postoje generacijski uvjetovane
razlike. Roditeljima, starijim uciteljima 1 odgojiteljima su u njihovome djetinjstvu viSe
kazivali nego §to su im citali price dok se mladim ispitanicima, osobito studentima i
ucenicima ipak vise Citalo, iako im se i kazivalo. Prema rezultatima ovoga istrazivanja,
poduzetog na uzorku hrvatskih uéitelja, 97,00% ucitelja izjasnilo se da su im u djetinjstvu
¢lanovi obitelji (kod kuce) pripovijedali price, a 93,60% ucitelja da su im pripovijedali izvan
obiteljskoga doma. Od ukupnoga broja ucitelja 89,80% ucitelja izjasnilo se da su im kod kuce

¢itali, dok se 85,70% ucitelja izjasnilo da su im C¢itali izvan obiteljskoga doma. Na temelju
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ovih rezultata moze se zakljuciti da se hrvatskim uciteljima u djetinjstvu ipak malo viSe
pripovijedalo nego $to im se Ccitalo, Sto je u skladu s rezultatima istrazivanja kojega je
poduzela Visinko (2005). Mottley i Telfer proveli su istrazivanje na uzorku od 106 americkih
studenata, buducih ucitelja osnovne $kole s ciljem da doznaju kakva su njihova iskustva
pripovijedanja prica u djetinjstvu, koliko je njihovo razumijevanje utjecaja pripovijedanja
priCa na razvoj jezika tj. promicanje pismenosti i koje su potrebe i brige studenata kao
potencijalnih pripovijedac¢a u njihovomu budué¢em radu. Autori sSmatraju da buduéi ucitelji
mogu dati uvid u ono $to bi trebalo uciniti kako bi se potaknulo vece koriStenje pripovijedanja
u nastavi. Rezultati istrazivanja su pokazali da je 92,40% studenata odgovorilo da su im u
djetinjstvu kod kuce pripovijedali pri¢e. Da su im price pripovijedali izvan obiteljskoga doma,
odgovorilo je 89,50% studenata. U djetinjstvu je 88,70% studenata trazilo da im se omiljene
price iznova pripovijedaju. Najvecem postotku studenata (77,00%) su price pripovijedane u
trajanju od 15 minuta i manje. Od 92,40% studenata, njih 86,00% je odgovorilo da kao

odrasla osoba prepri¢ava omiljene price iz djetinjstva drugima (Mottley i Telfer 1997).

Tablica 7. Cronbach alpha pokazatelji pouzdanosti varijabli - obiljeZja pripovijedanja prica

uciteljima u djetinjstvu

Varijabla N Min Max M SD C o
Intenzitet 470 1,00 5,00 3,15 0,796 | 2,67 0,847
Vrsta price 470 1,00 5,00 3,16 0,699 | 2,80 0,745
Utisak 470 1,00 5,00 3,45 0,722 | 3,00 0,737
Preferencije i
vjerovanja - 470 1,00 4,80 3,23 0,640 | 2,87 0,893
ukupno

a — Cronbach alpha koeficijent pouzdanosti

Na temelju Cronbach alfa koeficijenata pouzdanosti prikazanih u Tablici 7 moze se zakljuciti
da se primijenjene mjerne ljestvice za mjerenje kapaciteta za pripovijedanje pri¢e potvrduju
kao valjani instrumenti za mjerenje intenziteta pripovijedanja prica, najéesce vrste price koja
se pripovijedala, utiska ili dojma kojega je prica ostavila na ucitelja u djetinjstvu te njegove
preferencije i vjerovanja. Stovise, varijable intenzitet i preferencije i vjerovanja imaju

Cronbach alpha koeficijente vece od 0,8 Sto je pokazatelj vrlo dobre pouzdanosti, dok
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varijable vrsta price 1 utisak imaju Cronbach alfa koeficijente ¢ije su vrijednosti iznad 0,7 §to

je takoder pokazatelj dobre pouzdanosti.

Tablica 8. Najces¢i pripovjedaci pri¢e hrvatskim uciteljima u djetinjstvu (N=470)

. Total Ne Da
Varijabla
N % %
Tko je najcesce pric¢ao price - majka 470 28,3% 71,7%
Tko je najcesce pricao price - otac 470 69,6% 30,4%
Tko je najéesce pricao price - djed i/ili baka 470 28,3% 71,7%
Tko je najceSce pricao price - braca i/ili
470 91,3% 8,7%
sestre
Tko je najceSce pricao price - ucitelji 470 52,8% 47,2%
Tko je najcesce pricao price - ostali 470 83,8% 16,2%

Iz tablice je razvidno da su pri¢e hrvatskim uciteljima u djetinjstvu najvise pripovijedale
majke (71,70%) i bake i djedovi (71,70%), zatim ucitelji u skoli (47,20%), dok su ocevi
(30,40%) bili rjede ukljuceni u pripovijedanje pri¢a. Rezultati dobiveni u istrazivanju
recepcije i interpretacije djecje pri¢e na uzorku 315 uéenika osnovne $kole koje je poduzela
Visinko (2005) pokazuju da ucenicima najceS¢e u obitelji kazivaju i Citaju price mame
(64,00%) i bake (38,00%), tate i tete u vrticu (16,00%) te djedovi i starije sestre (7,00%).
Moze se uoditi slicnost rezultata u oba istrazivanja s time da je u istraZivanju poduzetom na
uzorku hrvatskih ucitelja veéi postotak ucitelja izjavio da su im u djetinjstvu najvise
pripovijedale majke, bake i djedovi pa i ofevi nego $to Su to izjavili uéenici u istrazivanju
Karol Visinko. Moguce je da su nekada majke, bake, pa i djedovi hrvatskih ucitelja bili
nezaposleni pa su imali viSe vremena za pripovijedanje pri¢a. Moguce je i da su ucitelji u
djetinjstvu osim sa svojim roditeljima, u zajednickom kucéanstvu zivjeli sa svojim bakama i
djedovima, pa je bilo i viSe prilika za pripovijedanje prica, za razliku od dana$nje djece ¢iji
bake i djedovi u vecini slucajeva ne Zive u istome kucanstvu sa svojom djecom i unucadi pa
su i prilike za pripovijedanje prica rjede. Rezultati istrazivanja Visinko (2005) navode na
mogucnost da su osim roditelja djece, i bake i1 djedovi joS uvijek u radnome odnosu pa ne
cuvaju u tolikoj mjeri unucad kao prije i nemaju viSe toliko vremena za pripovijedanje prica.
U istrazivanju Mottley i1 Telfer (1997) americkim studentima su price u djetinjstvu kod kuce

najcesce pripovijedale majke (79,20%) 1 bake 1 djedovi (50,90%), a izvan obiteljskoga doma
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su im pri¢e najcesce pripovijedali ucitelji (83,00%) ili su pri¢e slusali u crkvi (50,90%).
Nguyen i sur. (2016a) proveli su istrazivanje na uzorku od 996 kineskih, vijetnamskih,
americkih i1 njemackih studenata buducih ucitelja kako bi saznali kakva su njihova iskustva u
vezi s pripovijedanjem price i kakva je njihova percepcija 0 ulozi pripovijedanja u promicanju
pismenosti. Rezultati istrazivanja pokazali su da su u djetinjstvu americkim (78,00%) i
njemackim studentima (88,00%) najéesce pripovijedale majke. To su rezultati koji su blizi
rezultatima istrazivanja dobivenih na 71,70% uzorka hrvatskih ucitelja koji su sudjelovali u
ovom istrazivanju. Samo 43,00% kineskih i 52,00% vijetnamskih studenata izjavilo je da su
im u djetinjstvu pripovijedale majke Sto pokazuje da su njithove majke rjede bile ukljucene u
pripovijedanje pri¢a nego $to je to bio slucaj u ovom istrazivanju u kojemu su sudjelovali
hrvatski ucitelji. Bake 1 djedovi su u djetinjstvu viSe pripovijedali americkim (65,00%) 1
njemackim studentima (68,00%) nego kineskim (43,00%) 1 vijetnamskim (51,00%). Rezultati
istrazivanja dobiveni na uzorku hrvatskih ucitelja (71,10%) blizi su rezultatima koji su

dobiveni na uzorku americkih 1 njemackih studenata.

O tome da su njihovi oCevi bili ukljueni u pripovijedanje pri¢a u njihovom djetinjstvu,
izjasnilo se 59,00% americkih 1 58,00% njemackih studenata dok je to izjavilo 28,00%
kineskih 132,00% vijetnamskih studenata. Rezultati istrazivanja dobiveni na uzorku hrvatskih
ucitelja (30,40%), a koji se odnose na ukljucenost oceva u pripovijedanje prica u djetinjstvu
hrvatskih ucitelja blizi su rezultatima kineskih i vijetnamskih studenata. Da su im ucitelji
pripovijedali pri¢e u djetinjstvu, izjasnilo se 69,00% americkih studenata, 44,00% njemackih,
31,00% kineskih, 42,00% vijetnamskih studenata i 47,20% hrvatskih ucitelja. Rezultati
istrazivanja dobiveni na uzorku hrvatskih ucitelja blizi su rezultatima istrazivanja
vijetnamskih i naroCito njemackih studenata. Rezultati dobiveni na uzorku americ¢kih
studenata pokazali su da su njihovi ucitelji bili ceS¢e ukljuceni u pripovijedanje pri¢a nego Sto

su to izjavili hrvatski ucitelji te njemacki, vijetnamski i1 kineski studenti.
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Tablica 9. Najcesce preferirane vrste pric¢a u djetinjstvu hrvatskih ucitelja

Varijabla Kategorija N %
nikakve, nemam preferencije ili se ne
: 45 9,6%
sjeCam
bajke, narodne price, legende, price o
o : 103 22,0%
Kao dijete duhovima 1 andelima
kakvu vrstu dokumentarna literatura: biografske price,
prica ste dokumentarne price, price iz svijeta
el D 27 5,8%
preferirali da znanosti, pri¢e iz svijeta sporta
vam se
oripovijeda? religijske, poucne price 23 4,9%
razli¢ite vrste prica 271 57,8%
Total 469 100,0%

Rezultati istrazivanja pokazuju da su hrvatski ucitelji u djetinjstvu preferirali razli¢ite vrste

pric¢a (57,80%), bajke, narodne price, legende i pri¢e o duhovima i andelima (22,00%) te

religijske i poucne price (4,90). Nisu preferirali nikakve price, nisu imali preferencija ili se ne

sjecaju 9,60% ucitelja. Rezultati istrazivanja Visinko (2005) su pokazali da je 69,50% ucenika

do Sestoga razreda zainteresirano za price o prirodi 1 Zivotinjama, a 60,60% ucenika za price

koje se tematsko-motivski odnose na igru i zabavu, a likovi su djeca i zivotinje. Crnkovi¢ je

naveo da djeca od sedme do osme godine zivota vole slusati i Citati bajke, od osme do desete

godine zivota vole realisticke pripovijetke o djeci i Zivotinjama, od desete do trinaeste godine

vole ¢itati avanturistiCke romane i pripovijetke. Javlja se i interes za znanstveno-popularnu

literaturu, a u djevojéica i interes za djela s ljubavnom tematikom (Crnkovi¢ 1990).
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Tablica 10. Procjene hrvatskih ucitelja o svrsi pripovijedanja pri¢a (N=470)

- Da
Varijabla
%
Prica bi trebala sadrzavati zivotnu lekciju ili pouku. 78,1%
Prica bi trebala pomo¢i djeci da pamte vazne osobe iz njihova
' 42,1%
Zivota.
Prica bi trebala zabaviti, nasmijati i opustiti. 79,6%
Prica bi trebala pouciti o bitnim ¢injenicama, prosirivati
. . . . 61,3%
vokabular te poticati uspjeh u skoli

Najveci postotak hrvatskih ucitelja misli da bi pri¢a trebala zabaviti, nasmijati i opustiti
(79,60%) kao i da bi prica trebala sadrzavati zivotnu lekciju ili pouku (78,10%). U nesto
manjem postotku ucitelji misle da bi pric¢a trebala pouciti o bitnim ¢injenicama, proSirivati
vokabular te poticati uspjeh u Skoli, dakle biti pouc¢na (61,30%). Samo se 42,10% ucitelja
opredijelilo za to da je smisao pripovijedanja u tome da se pomogne djeci da pamte vazne

osobe iz njihova zivota.

Prema istrazivanju Visinko (2005) ucenici u pricama vole dogadanje koje prati ponajprije
humor i radost (67,30%). Rezultati Nguyen i sur. (2016a) pokazali su da najveéi postotak
americkih (77,00%), kineskih (72,00%) i vijetnamskih studenata (69,00%), buduc¢ih ucitelja
smatra da bi prica trebala sadrzavati Zivotnu lekciju ili pouku. lzuzetak su njemacki studenti,
njih 90,00% koji misle da bi pri¢a najprije trebala zabaviti, nasmijati i opustiti, a tek onda
sadrzavati zivotnu lekciju ili pouku (61,00%). Svrha pripovijedanja u kojemu bi prica trebala
zabaviti, nasmijati i opustiti, prema mi$ljenju kineskih (28,00%) i vijetnamskih studenata

(43,00%) tek je na treCemu mjestu.
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Tablica 11. Korelacijska matrica povezanosti varijabli kapaciteta za pripovijedanje prica sa

dobi i stazom ucitelja

Br. Varijabla Dob Staz Intenzitet R?d . Utisak
zanr

1 Dob -

2 Staz ,959** -

3 Intenzitet -,014 -,020 -

4 Vrsta price ,012 ,009 ,658** -

5 Utisak ,089 ,070 ,525** ,618** -
Preferencije

6 I vjerovanja ,024 ,014 ,894** 8T7T** (87T**
- ukupno

Zanimljivo je da varijabla preferencije i vjerovanja ucitelja statisti¢ki znacajno utjece na sva

pojedinacna obiljezja kapaciteta za pripovijedanje pric¢a, neSto manje jedino na intenzitet. Na

varijablu preferencije i vjerovanja najvise je utjecao intenzitet, vrsta price te utisak. 1z Tablice

11 je vidljivo da nema povezanosti preferencije i vjerovanja s dobi i stazom, ali su subskale

preferencije i vjerovanja visoko povezane.

Tablica 12. Razlike izmedu kapaciteta za pripovijedanje price i roda hrvatskih ucitelja

Varijabla Grupa N M SD t df p
M 17 3,11 0,848

Intenzitet . -0,20 468 0,842
Z 453 3,15 0,795
M 17 3,18 0,583

Vrsta price _ 0,09 468 0,927
Z 453 3,16 0,704
M 17 3,38 0,815

Utisak } -0,37 468 0,715
z 453 3,45 0,719

Preferencije M 17 3,20 0,677

i vjerovanja 5 -0,18 468 0,860
Z 453 3,23 0,640

- ukupno
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Budu¢i da je broj muskih ispitanika (ucitelja) u cjelokupnom uzorku iznimno mali (Sto je
slu¢aj i u cijeloj populaciji ucitelja u Republici Hrvatskoj), stoga je poduzorak muskih
ispitanika tesko usporediv s prevladavaju¢im zenskim dijelom uzorka. Ipak, usporedbe nisu
pokazale nikakve razlike, pa ¢ak ni tendencije u razlikama izmedu muskih i1 zenskih
ispitanika. S obzirom na to da su realizirane t - vrijednosti (svih varijabla kapaciteta za
pripovijedanje pri¢a) manje od grani¢ne tabli¢ne vrijednosti t=1,96 za p>0,05, pretpostavlja se

da rod ucitelja ne utjeCe na kapacitet za pripovijedanje prica iako to nije statisti¢ki dokazano.
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Tablica 13. Analiza varijance za utvrdivanje razlika u varijablama kapaciteta za

pripovijedanje price ucitelja u Republici Hrvatskoj prema gradovima u kojima ucitelji rade

Varijabla Br. Grupa N M SD i
(P)

L | zagreb 105 | 3,20 0,706
2 Osijek 58 2,99 0,750
3 Koprivnica 17 3,25 1,043
4 Pula 23 3,17 0,734
5 Split 47 3,13 0,848
6 Cakovec 28 2,96 1,008

Intenzitet 7 | Sisak 32 | 319 | 0809 0,64
8 | Varazdin 37 | 325 0,792 (809
9 Vukovar 31 3,14 0,638
10 Rijeka 23 3,10 1,063
11 Slavonski Brod 35 3,22 0,722
12 Dubrovnik 16 2,95 0,724
13 Sibenik 18 3,34 0,868
1 Zagreb 105 3,18 0,623
2 Osijek 58 3,22 0,752
3 Koprivnica 17 3,39 0,918
4 Pula 23 2,87 0,668
5 Split 47 3,29 0,690
6 Cakovec 28 3,00 0,802

Vrste prica 7 Sisak 32 3,01 0,648 (’12’22)
8 Varazdin 37 3,29 0,674
9 Vukovar 31 3,17 0,584
10 Rijeka 23 2,93 0,869
11 Slavonski Brod 35 3,23 0,676
12 Dubrovnik 16 3,10 0,669
13 Sibenik 18 3,17 0,700
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1 Zagreb 105 3,46 0,656

2 Osijek 58 3,46 0,797

3 Koprivnica 17 3,43 0,799

4 Pula 23 3,43 0,667

5 Split 47 3,44 0,826

6 Cakovec 28 3,32 0,816
Utisak 7 | sisak 32 | 342 0,649 no2
(,830)

8 Varazdin 37 3,34 0,717

9 Vukovar 31 3,44 0,562

10 Rijeka 23 3,26 0,964

11 Slavonski Brod | 35 3,61 0,659

12 Dubrovnik 16 3,44 0,674

13 Sibenik 18 3,71 0,632

1 Zagreb 105 3,26 0,526

2 Osijek 58 3,19 0,688

3 Koprivnica 17 3,35 0,839

4 Pula 23 3,14 0,621

5 Split 47 3,27 0,688
Preferencije 6 Cakovec 28 3,07 0,805 oo
i vjerovanja - 7 Sisak 32 3,19 0,617 (851)

ukupno 8 | Varazdin 37 | 3,28 0,641

9 Vukovar 31 3,23 0,488

10 Rijeka 23 3,09 0,895

11 Slavonski Brod 35 3,33 0,553

12 Dubrovnik 16 3,13 0,580

13 Sibenik 18 3,38 0,678
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Za analizu razlika u varijablama kapaciteta za pripovijedanje prica ucitelja prema gradovima
u kojima rade, koriStena je analiza varijance. Dobivene vrijednosti (F=0,64; p=0,805),
(F=1,25; p=0,249), (F=0,62; p=0,830), (F=0,59; p=0,851) pokazatelji su da ne postoje
statisticki znacajne razlike medu uciteljima u kapacitetu za pripovijedanje prica bez obzira u
kojem dijelu Republike Hrvatske Zive i rade, Sto znaci da teritorijalne razlike ne utje¢u ni na

koji na¢in na kapacitet pripovijedanja prica hrvatskih ucitelja (Tablica 13).

Tablica 14. Razlike u varijablama kapaciteta za pripovijedanje price izmedu sedam uciteljica

— sudionica u eksperimentalnome programu i ostalih anketiranih ucitelja u Republici

Hrvatskoj
Varijabla Grupa N M SD t df p
7
7 3,1 0,62
Intenzitet uciteljica -0,17 468 0,866
Ostali 463 3,1 0,80
7
7 2,9 0,51
Vrste prica uciteljica -0,83 468 0,406
Ostali 463 3,2 0,70
7
. 7 3,4 0,59
Utisak uciteljica -0,19 468 0,847
Ostali 463 3,4 0,72
Preferencije 7
o . e 7 31 0,34
I vjerovanja uciteljica -0,44 468 0,657
- ukupno Ostali 463 3,2 0,64

Rezultati pokazuju da su realizirane t — vrijednosti (svih varijabli) manje od grani¢ne tabli¢ne
vrijednosti za t=1,96 i p>0,05 (Tablica 14).

Budu¢i da se radilo o jako malom poduzorku ucitelja koji su sudjelovali u eksperimentalnom
programu (7 uciteljica) u odnosu na ostali broj hrvatskih ucitelja u uzorku (463) kod kojih je
ispitivan kapacitet za pripovijedanje prica, teSko je statisticki meritorno zakljucivati, ali
svejedno mozemo re¢i da nisu nadene statistiCki znaéajne razlike u kapacitetu za
pripovijedanje price izmedu sedam uciteljica — sudionica u eksperimentalnome programu i

ostalih anketiranih ucitelja iako to ne moze biti generalni statisticki prihvatljiv zakljucak.
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6.1.2. Usporedba kapaciteta za pripovijedanje pri¢a izmedu hrvatskih ucitelja i

studenata uciteljskih fakulteta razli¢itih zemalja svijeta

U tablicama 15.a, 15.b, 15.c i 15.d prikazana je usporedba kapaciteta za pripovijedanje prica
izmedu hrvatskih ucitelja i studenata uciteljskih fakulteta razli¢itih zemalja svijeta. Kapacitet
za pripovijedanje prica je razdijeljen za potrebe istrazivanja i obrade dobivenih rezultata u

Cetiri kategorije: intenzitet, vrsta price, utisak i preferencije i vjerovanja.

Tablica 15.a. Razlike u intenzitetu pripovijedanja pri¢a u djetinjstvu izmedu ispitanika iz

razli¢itih zemalja

Zemlja N M SD t df p
Hrvatska 470 3,15 0,80 - - -
Amerike 153 3,20 0,64 | -0,788 | 317,53 | 0,431
Njemacka | 163 3,06 0,56 1,573 | 40,63 | 0,116
Kina 324 2,67 0,54 10,124 | 791,82 | 0,000
Vijetnam 356 2,95 0,54 4,290 | 814,71 | 0,000

Iz Tablice 15.a vidljivo je da je nadena statisti¢ki znacajna razlika u intenzitetu pripovijedanja
prica u djetinjstvu izmedu hrvatskih uditelja i studenata uciteljskih fakulteta u Kini (t=10,124;
p=0,000; p<0,01) i Vijetnamu (t=4,290; p=0,00; p<0,01), a nije nadena statisti¢ki znacajna
razlika izmedu hrvatskih uditelja i studenata uditeljskih fakulteta u Americi (t= -0,788;
p=0,431; p>0,05) i Njemackoj (t=1,573; p=0,116; p>0,05). Americki (M=3,20; SD=0,64) i
njemacki studenti (M=3,06; SD=0,56) te hrvatski ucitelji (M=3,15; SD=0,80) su izjavili da
imaju iskustvo ¢esc¢ega i duljeg pripovijedanja pri¢a u djetinjstvu nego vijetnamski (M=2,95;
SD=0,54) i kineski (M=2,67; SD=0,54) studenti.

Ovi rezultati istrazivanja mozda mogu ukazivati na to da je hrvatska tradicija u pripovijedanju
pric¢a kulturoloski daleko bliza zapadnoj civilizaciji nego isto¢noj te da se isto¢na tradicija u

pripovijedanju prica dosta razlikuje od zapadne civilizacije.

147



Tablica 15.b. Razlike u vrsti pri¢a slusanih u djetinjstvu izmedu ispitanika iz razli¢itih zemalja

Zemlja N M SD t df p
Hrvatska 470 3,16 0,699 - - -
Amerike 153 3,41 0,720 | -3,757 | 251,90 | 0,000
Njemacka 163 3,43 0,660 | -4,432 | 297,03 | 0,000
Kina 324 2,78 0,630 | 7,985 | 737,86 | 0,000
Vijetnam 356 2,95 0,670 | 4,378 | 780,23 | 0,000

U Tablici 15.b rezultati pokazuju da su americki (M=3,41; SD=0,720) i njemacki studenti
(M=3,43; SD=0,660) u djetinjstvu slusali vise razliitih vrsta prica nego hrvatski ucitelji
(M=3,16; SD=0,699), dok su hrvatski ucitelji (M=3,16; SD=0,699) u djetinjstvu slusali vise
razliCitih vrsta pri¢a nego vijetnamski (M=2,95; SD=0,670) i kineski studenti (M=2,78;
SD=0,630). Dakle, sto se tice vrste prica sluSanih u djetinjstvu nadene su statisticki znacajne
razlike medu sudionicima istrazivanja razli¢itih zemalja, a te statistiCki znacajne razlike
naro¢ito su izrazene izmedu hrvatskih ucitelja i kineskih studenata (t=7,985; p=0,000; p<0,01)

i izmedu hrvatskih ucitelja i vijetnamskih studenata (t=4,378; p=0,000; p<0,01).

Ovo je istrazivanje pokazalo da su hrvatski ucitelji u djetinjstvu preferirali razli¢ite vrste prica
(57,80%) bajke, narodne price, legende i price o duhovima i andelima (22,00%). Nisu
preferirali nikakve price, nisu imali preferencija ili se ne sjecaju koje su price preferirali
9,60% hrvatskih ucitelja. Rezultati istrazivanja Nguyen i sur. (2016a) pokazali su da su
njemacki studenti u djetinjstvu preferirali razli¢ite vrste prica (53,00%), bajke, narodne price,
legende, pri¢e o duhovima i andelima (30,00%), a da u djetinjstvu nisu preferirali nikakve
pri¢e, nisu imali preferencija ili se ne sjecaju izjasnilo se 5,00% njemackih studenata. Najveci
je postotak americkih studenata (47,00%) u djetinjstvu preferirao bajke, narodne price,
legende, price o duhovima i andelima, slijede razli¢ite vrste pri¢a koje je preferiralo 32,00%
studenata, a 7,00% americkih studenata je izjavilo da nisu preferirali nikakve price, nisu imali
preferencija ili se ne sjecaju. 33,00% Kkineskih studenata je izjavilo da su u djetinjstvu
preferirali bajke, narodne price, legende, price o duhovima i andelima, 27,00% razliite vrste
prica, a 18,00% kineskih studenata nije preferiralo nikakve price, nisu imali preferencija ili ih
se ne sjecaju. Interesantno je da najveéi postotak vijetnamskih studenata (36,00%) u
djetinjstvu nije preferirao nikakve price, nisu imali preferencija ili ih se ne sjecaju, dok je
25,00% studenata izjavilo da su preferirali bajke, narodne price, legende, price o duhovima i

andelima. Rezultati pokazuju neke kulturoloske razlike izmedu isto¢ne i zapadne kulture.
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Postotak kineskih i vijetnamskih studenata koji nije preferirao nikakve price u djetinjstvu, nije
imao preferencija ili se ne sjeca je velik, a moze se povezati s time da tim studentima u
djetinjstvu nisu u tolikoj mjeri pripovijedali kao Sto je to sluc¢aj kod njemackih i americkih

studenata te hrvatskih uitelja.

Tablica 15.c. Razlike u utisku koji su ostavile price slusane u djetinjstvu izmedu ispitanika iz

razli¢itih zemalja

Zemlja N M SD t df p
Hrvatska 470 | 3,45 0,722 - - -
Amerike 153 | 3,10 0,710 | 5,274 | 261,94 | 0,000
Njemacka 163 | 2,96 0,670 | 7,884 | 301,85 | 0,000
Kina 324 | 2,54 0,620 | 18,993 | 754,86 | 0,000
Vijetnam 356 | 2,89 0,610 | 12,065 | 814,19 | 0,000

Isto se dogada i s utiskom kao i sa vrstom prica, nadene su statisticki znacajne razlike medu
sudionicima istrazivanja razli¢itih zemalja (t=5,274; p=0,000; p<0,01), (t=7,884; p=0,000;
p<0,01), (t=18,993; p=0,000; p<0,01) i (t=12,065; p=0,000; p<0,01), ali bez nekog grupiranja
ili pokazivanja tendencija, tako da niti varijablu utiska ne mozemo posebno istac¢i u odnosu na
pojedinu zemlju. lako iz rezultata prikazanih u tablici mozemo zakljuciti da hrvatski ucitelji
osjecaju da su pod utjecajem iskustva pripovijedanja u djetinjstvu u vecoj mjeri (M=3,45;
SD=0,722) nego $to to osjecaju studenti uciteljskih fakulteta u provedenome svjetskom

istrazivanju.
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Tablica 15.d. Welchev t-test za analizu povezanosti varijable preferencije i vjerovanja s

ostalim elementima kapaciteta za pripovijedanje prica i s ispitanicima iz razli¢itih zemalja

Zemlja N M SD t df p
Hrvatska 470 3,23 0,640 - - -
Amerike 153 3,02 0,740 | 3,148 | 230,60 | 0,002
Njemacka 163 2,70 0,720 | 8,326 | 256,30 | 0,000
Kina 324 2,62 0,680 | 12,723 | 666,70 | 0,000
Vijetnam 356 3,06 0,730 | 3,493 | 707,23 | 0,001

Kako bi se napravila analiza povezanosti varijable preferencije i vjerovanja s ostalim
elementima kapaciteta ucitelja za pripovijedanje prica, koriSten je Welchev t-test u R
programskom paketu (BSDA). Usporeduju se rezultati dobiveni u istraZivanju na uzorku
hrvatskih ucitelja s rezultatima koje su proveli Nguyen i sur. (2016a) na uzorku ameri¢kih,
njemackih, kineskih 1 vijetnamskih studenata, buduc¢ih ucitelja. Mozemo zakljuciti kao i1 u
prethodne dvije tablice (Tablica 15.c 1 Tablica 15.b) da medu zemljama postoji razlika u
preferencijama i vjerovanjima ispitanika u odnosu na njihov kapacitet pripovijedanja prica
(t=3,148; p=0,002; p<0,01), (t=8,326; p=0,000; p<0,01), (t=12,723; p=0,000; p<0,01) i
(t=3,493; p=0,001; p<0,01), ali se ne mogu uociti nikakve tendencije pa stoga niti ove

rezultate ne moZemo uzeti u obzir pri tumacenja razlika.

6.1.3. Analiza hipoteza vezanih za ucitelje primarnoga obrazovanja u Republici

Hrvatskoj

Hipoteze vezane za uditelje:

Ho - Ucitelji primarnoga obrazovanja u Hrvatskoj imaju razvijenu visoku sposobnost
(kapacitet) za pripovijedanje prica. (Medunarodnim upitnikom ¢e se ispitati Stupanj
razvijenosti sposobnosti pripovijedanja price kod ucitelja primarnoga obrazovanja u Hrvatskoj

te Ce se usporediti s medunarodnim rezultatima (Europa, Amerika, Azija).

Elementi (varijable) koje Cine kapacitet za pripovijedanje prica su: intenzitet slusanja prica u

djetinjstvu ucitelja, vrste prica koje su ucitelji najéesce slusali u djetinjstvu, utisak koji su te
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price ostavile na njih, preferencije i vjerovanja tj. koje su vrste prica preferirali u djetinjstvu te

kao odrasle osobe, $to ucitelji misle o svrsi pripovijedanja.

S obzirom na intenzitet slusanja pri¢a u djetinjstvu ucitelja mozemo zakljuciti da je 88,30%
ucitelja slusalo pric¢e u rasponu od ponekad do svakodnevno (Tablica 6). Pri¢e su im najcesce
pripovijedale majke, bake i djedovi (71,70%) (Tablica 8). Mozemo zakljuciti da je intenzitet
pripovijedanja prica u djetinjstvu hrvatskih uéitelja bio vrlo visok (Tablica 6). Najcesce vrste
prica koje su bile pripovijedane hrvatskim uciteljima u djetinjstvu su bile pri€e o osobnim

iskustvima ¢lanova obitelji (70,20%), a potom slijede narodne price (43,60%).

Vecina ucitelja iz uzorka preferirala je razlicite price koje su Zeljeli slusati u djetinjstvu (njih
57,70%), dok ih se 22,00% opredijelilo za bajke, narodne price, legende, pri¢e o duhovima i
andelima (Tablica 9). Sto se ti¢e utiska kao obiljezja kapaciteta pripovijedanja pri¢a u uditelja,
92,50% ucitelja ponekad, Cesto ili svakodnevno kao odrasla osoba prepricava omiljene price
iz djetinjstva drugima. Ono $to je iznimno vazno je da se 70,20% ucitelja izjasnilo da se
ponekad ili ¢esto sjete prica iz djetinjstva kada se trebaju nositi s nekim teSko¢ama u odrasloj
dobi, a takoder 77,70% ucitelja tvrdi da se ponekad, Cesto ili svakodnevno sjecaju omiljenih
prica iz djetinjstva koje im pomazu osnaziti vrijednosti koje su im u zivotu vazne (Tablica 6).
Mozemo zakljuciti da je utisak koji je imalo pripovijedanje pri¢a (uciteljima) u djetinjstvu
ostavio umjereno snazan dojam na ucitelje u odrasloj dobi. Svrha pripovijedanja u djetinjstvu
prema misljenju 79,60% ucitelja iz uzorka istrazivanja jest zabava, smijeh i opustanje, a da bi

prica trebala sadrzavati zivotnu lekciju ili pouku misli njih 78,10% (Tablica 10).

Kako su postotci vaznih varijabli koje odreduju kapacitet pripovijedanja prica preko 70,00%
mozemo zakljuciti da se hipoteza Ho prihvac¢a, to jest da ulitelji primarnoga obrazovanja u
Hrvatskoj imaju razvijenu visoku sposobnost (kapacitet) za pripovijedanje prica.
Takoder je nadeno da ne postoje statisticki znacajne razlike u intenzitetu pripovijedanja prica
izmedu hrvatskih ucitelja i studenata uciteljskih fakulteta u Njemackoj i Americi (zapadna
kultura), ali su nadene statisticki znacajne razlike u intenzitetu pripovijedanja prica izmedu
hrvatskih uclitelja i studenata uciteljskih fakulteta u Kini 1 Vijetnamu (isto¢na kultura)
(Tablica 15a). Razlog tomu je §to u isto¢noj kulturi smatraju da je zadaca Skole, a ne roditelja,
opismenjavati djecu pa djeci roditelji, bake i djedovi ne pripovijedaju u djetinjstvu u tolikoj
mjeri kao u zapadnoj kulturi (Nguyen, Stanley i Stanley 2014 prema Stanley i sur. 2015). Sto
se tie ostalih varijabli koje Cine kapacitet za pripovijedanje pri€a (vrste prica, utisak,

preferencije i vjerovanja), rezultati su pokazali da medu zemljama postoje razlike ali se ne
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mogu uociti nikakve preferencije ili tendencije pa stoga te rezultate ne mozemo uzeti u obzir

kod tumacenja razlika (Tablica 15.b, Tablica 15.c i Tablica 15.d).

H: — Stariji ucitelji primarnoga obrazovanja imaju razvijeniji kapacitet za pripovijedanje pri¢a

od mladih ucitelja.

Ova hipoteza se odbacuje jer nisu nadene statisti¢ki znacajne razlike u pogledu kapaciteta za
pripovijedanje pri¢a medu uditeljima razli¢ite Zivotne dobi (Tablica 11). Postoji vjerojatnost
da je percepcija pojedinih varijabli u kapacitetu za pripovijedanje pria stvorena jo$ u

djetinjstvu i nije se mijenjala s odrastanjem i starenjem.

H> — Ucitelji s viSe radnoga staza imaju razvijeniji kapacitet za pripovijedanje prica od

ucitelja s manje radnoga staza.

Ova hipoteza se takoder odbacuje jer nisu nadene statisticki znacajne razlike u pogledu
kapaciteta za pripovijedanje prica medu uciteljima razliCitoga radnog staza (Tablica 11).
Vjerojatno zato Sto je percepcija pojedinih varijabli u kapacitetu za pripovijedanje prica

stvorena joS u djetinjstvu i nije se mijenjala pod utjecajem radnoga staza ucitelja.

Hs — Postoje razlike u kapacitetu za pripovijedanje price s obzirom na rod ucitelja.

Kako je muskih ispitanika u uzorku bilo svega 3,60%, $to pokazuje neuravnotezenost uzorka
prema rodu ucitelja, sukladno tome nije bilo moguce kvalitetno statisticki usporedivati
poduzorke muskih i Zenskih ispitanika, iako je pokuSaj usporedivanja pokazao da razlike
medu njima nisu statisticki znacajne (Tablica 12). Medutim, zbog malog broja muske

populacije, ova se hipoteza odbacuje.

Hs — Ucitelji u Republici Hrvatskoj se u kapacitetu za pripovijedanje pri¢e ne razlikuju od

studenata uciteljskih fakulteta u Americi, Aziji 1 Europi.

Rezultati su pokazali da su prema pojedinim obiljezjima kapaciteta za pripovijedanje prica
nadene statisticke razlike po svim karakteristikama i svim zemljama, ali za varijablu intenzitet
je nadena statisticki znacajna razlika u intenzitetu pripovijedanja pric¢a u djetinjstvu izmedu

hrvatskih ucitelja i studenata uciteljskih fakulteta u Kini (t=10,124; p=0,000; p<0,01) 1
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Vijetnamu (t=4,290; p=0,00; p<0,01), a nije nadena statisticki znacajna razlika izmedu
hrvatskih ucitelja i studenata uciteljskih fakulteta u Americi (t= -0,788; p=0,431; p>0,05) i
Njemackoj (t=1,573; p=0,116; p>0,05) (Tablica 15a). Ono §to je interesantno, a §to se
pojavilo u rezultatima jest da je varijabla preferencije i vjerovanja svih ucitelja statisti¢ki
znacajno povezana sa intenzitetom slusanja prica, vrstom price te utiskom kojega je prica iz
djetinjstva ostavila na ucitelje i u odrasloj dobi (Tablica 11). Mozemo zakljuéiti da je
hipoteza: Ucitelji u Republici Hrvatskoj se u kapacitetu za pripovijedanje price ne razlikuju
od studenata uciteljskih fakulteta u Americi, Aziji i Europi potvrdena osim u dijelu
intenziteta pripovijedanja prica (Tablica 15a) koji je daleko veéi u studenata koji pripadaju

tzv. zapadnoj kulturi nego u onih koji pripadaju isto¢noj kulturi.

6.2. Analiza rezultata istraZivanja poduzetog na uzorku uc¢enika

6.2.1. Razlike u motivaciji u¢enika izmedu prvoga i drugoga mjerenja u

eksperimentalnoj i kontrolnoj grupi

Motivacija ucenika mjerena je u eksperimentalnoj i kontrolnoj grupi na pocetku, prije
zapocinjanja eksperimentalnoga programa (prvo mjerenje) te na kraju po zavrSetku
eksperimentalnoga programa (drugo mjerenje). U Tablici 16. prikazane su varijable koristene u
istrazivanju, prosjecne procjene i njihova odstupanja u prvoj i drugoj tocki mjerenja na cijelom

uzorku.
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Tablica 16. Motivacija uc¢enika za u¢enje — deskriptivna statistika na cijelom uzorku u prvoj i

drugoj toc¢ki mjerenja

10.

Varijabla

Volim zadatke koji su
izazovni za mene i u
kojima mogu nauciti
nove stvari.

Ako u¢im na prikladne
nadine, tada ¢u biti
sposoban/sposobna
nauditi ono §to u¢imo
u skoli.

Kada pisem ispit
razmisljam o tome
koliko sam losiji/losija
od drugih uéenika.

Smatram da ¢u ono §to
nau¢im na jednom
predmetu mo¢i
koristiti i u drugim
predmetima.

Vjerujem da ¢u dobiti
izvrsnu ocjenu u Skoli.

Siguran/sigurna sam
da razumijem i najteze
sadrzaje koje u¢imo u
skoli.

Dobivanje dobre
ocjene iz nekog
predmeta trenutno je
za mene najvaznija
stvar.

Kada pisem ispit
razmi$ljam o pitanjima
u drugim dijelovima
ispita na koje ne znam
odgovor.

Moja je krivnja ako ne
usvojim sadrzaje
nekog predmeta.

Vazno mi je da
naucim sadrzaje nekog
predmeta.

Mjerenje

Skupina

m X m X m X m X m X m X mMm X m X m X m X m X mMm X mMm X m X m X mMm X mMm X mMm X m X m X

77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77

Total

413
4,00
412
4,23
451
453
4,64
435
1,69
1,45
1,56
1,62
3,79
3,70
3,90
3,94
4,39
4,43
4,29
4,44
3,12
3,34
335
3,65
392
4,13
4,08
3,97
2,94
2,83
2,87
2,79
4,09
4,03
4,01
4,03
4,84
4,74
4,68
4,68

SD
1,030
1,170
1,076
1,037

,821

771

724

,943
1,173
1,020
1,164
1,089
1,311
1,236
1,209
1,151

,710

,865

,916

,910
1,088
1,131
1,156

,997
1,345
,937
1,121
1,076
1,301
1,342
1,516
1,490
1,041
1,308
1,272
1,170
,515
,715
,768
677

1
%
2,6%
7,8%
2,6%
2,6%
2,6%
1,3%
1,3%
1,3%
68,8%
77,9%
76,6%
67,5%
10,4%
7,8%
9,1%
5,2%
0,0%
2,6%
1,3%
2,6%
10,4%
10,4%
7,8%
2,6%
10,4%
1,3%
52%
3,9%
22,1%
20,8%
31,2%
29,9%
2,6%
7,8%
7,8%
52%
0,0%
1,3%
1,3%
0,0%

2
%
5,2%
3,9%
6,5%
3,9%
0,0%
0,0%
0,0%
3,9%
7,8%
10,4%
6,5%
15,6%
5,2%
7,8%
2,6%
5,2%
1,3%
0,0%
2,6%
1,3%
16,9%
7,8%
14,3%
9,1%
52%
2,6%
3,9%
52%
6,5%
24,7%
10,4%
14,3%
7,8%
6,5%
52%
52%
1,3%
2,6%
2,6%
2,6%

3
%
15,6%
9,1%
16,9%
16,9%
5,2%
9,1%
6,5%
13,0%
14,3%
3,9%
7,8%
7,8%
19,5%
24,7%
15,6%
22,1%
9,1%
9,1%
15,6%
9,1%
28,6%
32,5%
29,9%
29,9%
15,6%
22,1%
15,6%
19,5%
41,6%
16,9%
15,6%
20,8%
10,4%
16,9%
16,9%
19,5%
2,6%
0,0%
2,6%
3,9%

4
%
29,9%
39,0%
247%
20,8%
28,6%
23,4%
18,2%
22,1%
3,9%
3,9%
2,6%
52%
24,7%
26,0%
35,1%
26,0%
39,0%
28,6%
27,3%
23,4%
39,0%
36,4%
31,2%
37,7%
19,5%
29,9%
28,6%
32,5%
15,6%
26,0%
26,0%
16,9%
36,4%
13,0%
18,2%
22,1%
6,5%
13,0%
14,3%
16,9%

5
%

46,8%
40,3%
49,4%
55,8%
63,6%
66,2%
74,0%
59,7%

5,2%

3,9%

6,5%

3,9%
40,3%
33,8%
37,7%
41,6%
50,6%
59,7%
53,2%
63,6%

5,2%

13,0%
16,9%
20,8%
49,4%
44,2%
46,8%
39,0%
14,3%
11,7%
16,9%
18,2%
42,9%
55,8%
51,9%
48,1%
89,6%
83,1%
79,2%
76,6%
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11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Trenutno najvaznija
stvar za mene je
poboljsanje mog
ukupnog prosjeka
ocjena tako da je moj
glavni cilj dobivanje
dobre ocjene.

Siguran/sigurna sam
da mogu usvojiti
osnovne pojmove Koji
se uce u skoli.

Ako mogu, zelim
dobiti bolje ocjene iz
nekog predmeta od
vec¢ine ucenika u
razredu.

Kada pisem ispit,
razmisljam o
posljedicama
neuspjeha na ispitu.

Siguran/sigurna sam
da mogu razumjeti i
najteze sadrzaje koje
ucitelj poucava na
satu.

Volim zadatke koji
potic¢u moju znatizelju
cak i ako ih je tesko
nauciti.

Vrlo sam
zainteresiran/a za
sadrzaje koje u¢imo u
skoli.

Ako se dovoljno
trudim tada ¢u
razumjeti sve §to
ucimo u $koli.

Osjec¢am se nelagodno
inervozno kada pisem
ispit.

Siguran/sigurna sam
da mogu uspjesno
rijesiti zadatke i ispite
koje pisemo u skoli.

Ocekujem da ¢u biti
uspjesan/uspjesna u
skoli.

A m X

m

m X m X m X m X m X m X mMm X m X m X m X m X m X mMm X m X m X m X mMm X mMm X m X m X

77
77
77

77

77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
7
7
7
7
7
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77
77

4,48
451
4,43
4,25

4,34
4,27
4,27
4,48
3,96
3,81
3,83
391
2,18
2,21
2,06
2,32
3,39
3,57
3,60
3,81
4,35
4,16
4,18
4,19
3,90
3,83
3,74
3,82
4,70
4,62
4,73
4,71
3,39
3,45
3,35
3,18
4,27
4,26
4,27
4,27
4,57
4,68
4,61
4,69

,883
,821
,952

975

736
868
883
837
1,117
1,278
1,174
1,310
1,383
1,201
1,361
1,446
1,126
1,163
1,228
1,170
1,085
1,236
1,085
1,113
1,071
1,081
1,185
1,178
689
;726
529
559
1,461
1,303
1,502
1,493
868
750
837
772
;715
572
;710
693

2,6%
1,3%
3,9%
2,6%
0,0%
1,3%
1,3%
1,3%
5,.2%
9,1%
5,.2%
9,1%

44.2%

40,3%

53,2%

44.2%
5,2%
5,.2%
6.5%
7,8%
5,.2%
7,8%
2,6%
2,6%
5,.2%
5.2%
6.5%
6.5%
1,3%
0,0%
0,0%
0,0%

19,5%

11,7%

19,5%

20,8%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
0,0%
1,3%
0,0%

2,6%
1,3%
0,0%
3,9%
1,3%
2,6%
1,3%
1,3%
6,5%
5,2%
7,8%
5,2%
26,0%
24,7%
13,0%
16,9%
16,9%
14,3%
10,4%
5,2%
1,3%
3,9%
7,8%
10,4%
3,9%
5,2%
9,1%
6,5%
0,0%
2,6%
0,0%
0,0%
6,5%
9,1%
11,7%
14,3%
3,9%
1,3%
2,6%
1,3%
2,6%
0,0%
0,0%
2,6%

2,6%
9,1%
9,1%
10,4%
11,7%
11,7%
16,9%
10,4%
13,0%
22,1%
23,4%
19,5%
7,8%
16,9%
16,9%
11,7%
29,9%
23,4%
32,5%
16,9%
11,7%
10,4%
11,7%
6,5%
19,5%
20,8%
19,5%
20,8%
52%
6,5%
3,9%
52%
18,2%
28,6%
13,0%
16,9%
15,6%
14,3%
16,9%
15,6%
52%
52%
52%
52%

28,6%
22,1%
23.4%
32,5%

39,0%
36,4%
29,9%
22,1%
37,7%
23,4%
26,0%
18,2%
11,7%
10,4%
7,8%
16,9%
29,9%
32,5%
18,2%
39,0%
16,9%
20,8%
24,7%
26,0%
39,0%
39,0%
33,8%
31,2%
14,3%
16,9%
19,5%
18,2%
27,3%
23,4%
26,0%
22,1%
29,9%
41,6%
31,2%
37,7%
24,7%
22,1%
23,4%
13,0%

63,6%
66,2%
63,6%
50,6%

48,1%
48,1%
50,6%
64,9%
37,7%
40,3%
37,7%
48,1%
10,4%
7,8%
9,1%
10,4%
18,2%
24,7%
32,5%
31,2%
64,9%
57,1%
53,2%
54,5%
32,5%
29,9%
31,2%
35,1%
79,2%
74,0%
76,6%
76,6%
28,6%
27,3%
29,9%
26,0%
50,6%
42,9%
49,4%
45,5%
67,5%
72,7%
70,1%
79,2%
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22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

30.

31.

Najdraze mi je kada
detaljno mogu prouciti
irazumjeti ono §to
ucimo u skoli.

Mislim da je za mene
korisno uciti sadrzaje
skolskih predmeta.

Kada mogu birati,
odabirem zadatke iz
kojih mogu puno
nauditi ¢ak i onda kada
ne znam hocu li iz njih
dobiti dobru ocjenu.

Ako ne razumijem
sadrzaje iz nekog
predmeta to je stoga
Sto se nisam dovoljno
trudio/trudila.

Svida mi se sve §to
u¢imo u Skoli.

Vrlo mi je vazno
razumjeti sve §to
ucimo u skoli.

Osje¢am kako mi srce
lupa kada piSem ispit.

Siguran/sigurna sam
da mogu ovladati
vjestinama kojima nas
ucitelji poucavaju u
skoli.

Zelim biti
uspjesan/uspjesna u
skoli zato $to mi je
vazno pokazati svoju
sposobnost obitelji,
prijateljima ili
drugima.

Uzimajudéi u obzir
tezinu Skolskih
predmeta, zahtjeve
ucitelja i svoje
vjestine, mislim da ¢u
biti uspjesan/ uspjesna
u skoli.
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57,1%
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Sve tvrdnje iz upitnika Motivacija mogu se grupirati u skale motivacije koje su pretocene u
sljedece varijable: intrinzicna usmjerenost na cilj, ekstrinzicna usmjerenost na cilj, vrijednost
uratka, kontrola vjerovanja o ucenju, samodjelotvornost u ucenju i radu te ispitna
anksioznost. Slijedi analiza motivacije prema tvrdnjama iz upitnika. Pregled dobivenih
rezultata prikazan je usporedno za eksperimentalnu i kontrolnu grupu u prvom i drugom
mjerenju. Najveca odstupanja u dobivenim rezultatima mogu se vidjeti za tvrdnje u varijabli
ispitna anksioznost. Dobiveni prosjecni rezultati za tvrdnju: Kada pisem ispit razmisljam o
tome koliko sam losiji/loSija od drugih ucenika su manji od 2, (M<2) sto znaci da se ucenici
uglavnom ne slazu s ovom tvrdnjom. Moguéi je razlog u tome Sto nervoza zbog pisanja ispita
nije u ucenika izrazena u vecoj mjeri ili mozda ucenici imaju vece samopouzdanje pa ne
razmiSljaju da su losiji od drugih. Prosje¢na ocjena za tvrdnju: Kada pisem ispit razmisljam o
pitanjima u drugim dijelovima ispita na koje ne znam odgovor iznosila je M<3 (vise se ne
slazem, nego se slazem), S$to znaCi da veéi broj ucenika unaprijed ne hvata panika zbog
eventualnoga neznanja u pojedinim dijelovima ispita. Kod tvrdnje: Kada pisem ispit,
razmisljam o posljedicama neuspjeha na ispitu, stupanj slaganja ucenika s ovom tvrdnjom je
nizak (M<2,40) Sto pokazuje da ucenici uglavnom nemaju straha od neuspjeha i da o tome ne
razmiSljaju tijekom rjeSavanja ispita, Sto predstavlja zdrav odnos prema uspjehu, odnosno
neuspjehu. Dobiveni prosje¢ni rezultati za ostale tvrdnje su veéi od 3 (M>3) §to znaci da se
veéi broj uCenika uglavnom slaze ili u potpunosti slaze s navedenim tvrdnjama. Vazno je
spomenuti sljedece tvrdnje kod kojih su pronadene prosjene vrijednosti M>4,50 sto znaci da
se ucenici u potpunosti slazu s tim tvrdnjama: Ako ucim na prikladne nacine, tada cu biti
sposoban/sposobna nauciti ono §to ucimo u Skoli. Vazno mi je da naucim sadrzaje nekog
predmeta. Ako se dovoljno trudim tada ¢u razumjeti sve sto ucimo u skoli. Ocekujem da cu
biti uspjesan/uspjesna u skoli. Mislim da je za mene korisno uciti sadrzaje Skolskih predmeta.
Vrlo mi je vazno razumjeti sve Sto uc¢imo u Skoli. Rezultati pokazuju da je ucenicima vazno
razumjeti sve ono S§to uce, svjesni su da treba uloziti trud kako bi razumjeli sadrzaje koje uce,
vazno im je nauciti sadrzaje Skolskih predmeta jer smatraju da je to za njih korisno i svjesni su
da je nacin na koji uée vazan u usvajanju nastavnih sadrzaja. Takoder, ucenici su pokazali
vrlo visok stupanj slaganja s tvrdnjom Ocekujem da ¢u biti uspjesan/uspjesna u Skoli §to znaci
da ucenici vjeruju u svoje sposobnosti, marljivost i zalaganje tj. da imaju potrebno

samopouzdanje.
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Tablica 17. Skale motivacije ucenika za ucenje - deskriptivna statistika na cijelom uzorku u

prvoj i drugoj tocki mjerenja

Varijabla Mjerenje Grupa | N | Min | Max | M SD | C |Q1|Q3
K 77| 6 20 | 16,452,822 |17 | 15| 19
Intrinzi¢na usmjerenost na cilj 1.
E 77| 6 20 | 16,01 | 3,230 | 17 | 15 | 19
K 7 9 20 | 16,18 | 2,684 | 17 | 15 | 18
Ekstrinzi¢na usmjerenost na cilj 1.
E 77| 10 | 20 |16,35|2470|16 | 15| 18
N K 77| 18 | 30 |25/18 | 2818 |26 | 24 | 27
Vrijednost uratka 1.
E 77| 16 | 30 | 24,87 (3618|2522 | 28
K 77| 8 20 | 17,23 12,133 18| 16 | 19
Kontrola vjerovanja o ucenju 1.
E 7 9 20 | 16,99 | 2,835 |18 | 15 | 19
K 77| 18 | 40 | 32,38 4,931|33|29 | 36
Samodjelotvornost u u¢enju iradu 1.
E 77| 22 | 40 | 32,99 | 4,447 |33 |30 | 36
) ) K 77| 6 25 | 13,96 | 4,089 | 14 | 12 | 17
Ispitna anksioznost 1.
E 77| 5 23 | 13,32 13,868 | 13| 11 | 16
K 777 20 | 16,38 | 2,965 | 17 | 15 | 18
Intrinzi¢na usmjerenost na cilj 2.
E 77| 4 20 | 16,53 3,194 | 17| 15| 19
K 777 20 | 16,16 | 2,686 | 16 | 15 | 18
Ekstrinzi¢na usmjerenost na cilj 2.
E 77| 10 | 20 |16,03 2,929 |16 | 14 | 19
y K 77| 15 | 30 | 25,193,620 |26 | 23 | 28
Vrijednost uratka 2.
E 77| 13 | 30 | 25,08 | 4,061 |26 | 23 | 28
K 77| 11 | 20 |17,38|2,439| 18| 15 | 19
Kontrola vjerovanja o ucenju 2.
E 77| 8 20 | 16,952,585 |17 | 16 | 19
K 77| 18 | 40 | 32,78 | 5476 |33 |29 | 38
Samodjelotvornost u u¢enju iradu 2.
E 77| 20 | 40 | 34,064,849 |35| 31| 38
K 77| 5 25 | 13,19 | 4,891 |13 | 10 | 16
Ispitna anksioznost 2.
E 77| 5 24 | 13,17 | 4595|113 | 9 | 16

Promatrajué¢i varijablu samodjelotvornost u ucenju i radu moze se uociti da je prosjecna

ocjena na ovoj varijabli iznosila iznad 3, M>3 (vise se slazem, nego se ne slazem), §to znaci

da ucenici uglavnom vjeruju u svoje sposobnosti da mogu razumjeti i ovladati sadrzajima i

vjestinama koje se poucavaju u Skoli i uglavnom vjeruju u svoj skolski uspjeh §to potvrduje

tvrdnja Ocekujem da céu biti uspjesan/uspjesna u skoli s prosje¢nom ocjenom ve¢om od 4,50.
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6.2.2. Razlike u kvaliteti znanja izmedu eksperimentalne i kontrolne grupe uc¢enika

Tablica 18. Razlike u kvaliteti znanja po predmetima izmedu eksperimentalne i kontrolne

grupe ucenika

Varijabla Skupina | N | Min | Max | M SD |[C|Q1|Q3
) ) ) K 77| 1 5 1369|1195|4| 3 | 5
Kvaliteta znanja - Hrvatski

E 77| 1 5 [425|1002|5| 4 | 5

) ) ) K 771 0 5 1388|1246|4| 3 | 5
Kvaliteta znanja - Matematika

E 771 0 5 [435/0997|5| 4 | 5

Kvaliteta znanja - Priroda i K 77| 1 5 36110284 | 3 | 4

drustvo E 77| 1 5 141309784 | 4 | 5

Rezultati ispitivanja znanja u¢enika u eksperimentalnoj i kontrolnoj grupi pokazali su da je
eksperimentalna grupa koja je slusala pri¢u na pocetku sata uvijek imala rezultate za nijansu
bolje od kontrolne grupe, $to znaci da je eksperimentalni program pozitivno djelovao na
znanje ucenika, u smislu da ga je povecavao. To znaci da pripovijedanje pri¢a djeluje na
intelektualnu razinu ucenika (motivaciju 1 koncentraciju, paznju i razumijevanje), St0 su
potvrdila i mnogobrojna dosadasnja istrazivanja (Isbell 1 sur. 2004, Nguyen i sur. 2016a,

Perrow 2010, Stanley i sur. 2015, Stephens, Silbert i Hasson 2010).

6.2.3. Razlike u razumijevanju price pripovijedane na pojedinome nastavnome satu u

eksperimentalnoj grupi uc¢enika

Tablica 19. Razlike u razumijevanju priée pripovijedane na pojedinome nastavnome satu u

eksperimentalnoj grupi uc¢enika

Varijabla N | Min | Max | M SD |[C|Q1|Q3

Razumijevanje price - Hrvatski 77| 0 7 16,22|1071|6| 6 | 7

Razumijevanje price - Matematika 77| 2 6 [499/0993|5| 5| 6

Razumijevanje price - Priroda i
7] 1 6 (442117414 | 4 | 5
drustvo
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Analiza razumijevanja odabrane prie prema izboru pri¢e vezanom za pojedini nastavni
predmet provodi se samo u eksperimentalnoj grupi buduc¢i da u kontrolnoj grupi u¢enici nisu
slusali pri¢e. PriCa pripovijedana na satu Hrvatskoga jezika je prica koja je najvise
emocionalno dotaknula ucenike §to su potvrdili i ucitelji komentarom da su se neka djeca
rasplakala kada su Cula tu pricu. I rezultati pokazuju da su ucenici pricu koja je bila
pripovijedana na satu Hrvatskoga jezika najbolje razumjeli. Zatim po rezultatima u
razumijevanju slijedi pri¢a pripovijedana na satu Matematike. Razumijevanje price
pripovijedane na satu Prirode 1 druStva bilo je neSto niZe u prosjeku u odnosu na
razumijevanje ostalih prica. Uglavnom, gledaju¢i samo razumijevanje pripovijedanih prica,
ucenici su postigli natprosjecne rezultate Sto znaci da su razumjeli pri¢e kao 1 njthove poruke

tj. persuazijski dio prica.

6.2.4. Analiza hipoteza vezanih za u¢enike primarnoga obrazovanja u Republici

Hrvatskoj

H: — Eksperimentalni faktor - pripovijedanje pri¢e ima veliki u¢inak na Kkvalitetu znanja.
Postoji statisticki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu ucenika eksperimentalne i

kontrolne grupe.

Radila se sloZzena analiza varijance s obzirom na to da postoji jedna nezavisna varijabla
(grupa: kontrolna ili eksperimentalna) i tri zavisne varijable (kvaliteta znanja iz Hrvatskoga
jezika, kvaliteta znanja iz Matematike i kvaliteta znanja iz Prirode i drustva). Najprije se
izraCunao multivarijatni efekt.

Rezultati slozene analize varijance (MANOVA) pokazuju statisticki znacajan efekt (F=5,628;
df=3/150; p=0,001). Kako bi se provjerilo na kojim varijablama postoje razlike provedeni su

univarijatni testovi ¢iji su rezultati prikazani u Tablici 20.
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Tablica 20. Razlike u kvaliteti znanja na pojedinome nastavnom satu izmedu eksperimentalne

i kontrolne grupe

F
Varijabla Grupa N M SD

()
Kvaliteta znanja — Hrvatski K 177 3,69 1,195 | 9,87
jezik E 77 4,25 1,002 | (,002)

) ) ) K 77 3,88 1,246 | 6,61
Kvaliteta znanja - Matematika
E 77 4,35 0,997 | (,011)

Kvaliteta znanja - Priroda i K 77 3,61 1,028 | 10,32
drustvo E 77 4,13 0,978 | (,002)

Uvidom u Tablicu 20 moZemo vidjeti da su na sve tri varijable dobivene statisticki znacajne

razlike (F<0,002 1 F<0,011), pri ¢emu ucenici iz eksperimentalne grupe ostvaruju vecu

kvalitetu znanja u odnosu na ucenike iz kontrolne grupe, stoga mozemo rec¢i da se ova

hipoteza prihvaca.

H. — Sto je bolje razumijevanje pri¢e kod uéenika eksperimentalne grupe, njihova kvaliteta

znanja je veca.

Tablica 21. Prikaz pokazatelja korelacije izmedu razumijevanja prica i kvalitete znanja

Br. Varijabla 1 2 3 4 5 6
1 | Razumijevanje price - Hrvatski 1 238" | ;3457 | 5617 | ,037 | ,299"
2 | Razumijevanje pric¢e - Matematika | ,238" 1 A117 | 4797 | 4707 | 2737
3 Razumijevanje price - Priroda i 345 | 411~ L 527 | 402~ | 365~
drustvo
4 | Kvaliteta znanja - Hrvatski 5617 | 4797 | 5277 1 ,259™ | 387"
5 | Kvaliteta znanja - Matematika 037 | 4707 | ,402™ | ,259™ 1 3217
6 | Kvaliteta znanja - Priroda i drustvo | ,299™ | ,273" | ;365 | ,387"" | ,321™ 1
** p<,0L.
* p<,05.
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Istaknuti rezultati su bitni i pokazuju: $to je bolje razumijevanje pri¢e pripovijedane na satu
nekoga predmeta, veca je i1 kvaliteta znanja obradenih sadrzaja toga predmeta provjerena na
kraju sata. Istovremeno se uocavaju i druge korelacije, npr. kvaliteta znanja iz Hrvatskoga
jezika najbolji je prediktor razumijevanja prica pripovijedanih na satima sva tri predmeta, jer
je korelacija izmedu kvalitete znanja u pojedinim nastavnim predmetima sa znanjem u
Hrvatskome jeziku vrlo visoka i krece se oko 99,00% pouzdanosti. Postavljena se hipoteza

prihvaca.

Hs — Postoji statisti¢ki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price 1 kvalitete znanja
ucenika eksperimentalne grupe s obzirom na rod u¢enika. U eksperimentalnoj grupi u€enika,
djevojcice ¢e nakon slusanja pri¢e bolje razumjeti pricu i iskazati vecu kvalitetu znanja u

odnosu na djecake.
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Tablica 22. Deskriptivna statistika po grupama s obzirom na rod ucenika, a prema kvaliteti

znanja i razumijevanju pri¢a u eksperimentalnoj grupi

Varijabla Grupa | N | Min | Max | M SD Q1 | Q3
3
M 6 1 5 [4,06| 1,094 35| 5
Kvaliteta znanja - Hrvatski 1
Z . 1 5 | 4,41 0,894 4 | 5
3
M 6 0 5 [4,19] 1,283 4 |5
Kvaliteta znanja - Matematika 1
V4 . 3 5 |4,49| 0,637 4 |5
3
) ) ) ) M 1 5 13,83 1,082 3 |5
Kvaliteta znanja - Priroda i 6
drustvo 5 4
z . 2 5 14,39 | 0,802 4 |5
3
M 6 3 7 16,11 | 0,919 6 | 7
Razumijevanje price - Hrvatski 1
Z . 0 7 1632 1,192 6 | 7
3
M 2 6 |4,94 1,170 516
Razumijevanje price - 6
Matematika 5 4
z . 3 6 |502| 0821 4 | 6
3 5,
) ) M 1 6 |433| 1331 3,5
Razumijevanje price - Priroda i 6 5
drustvo . 4
z . 2 6 |4,49| 1,028 4 | 5
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Zbog kompleksnosti hipoteze, napravljene su dvije varijante statisticke analize. U prvoj
varijanti koristena je sloZzena analiza varijance MANOVA s jednom nezavisnom (rod) i 6
zavisnih varijabli (kvaliteta znanja i razumijevanje pri¢a prema nastavnim predmetima).
Rezultati sloZzene analize pokazuju kako nema razlika u eksperimentalnoj grupi ucenika u

kvaliteti znanja i razumijevanju prica s obzirom na rod (F=1,322; df=6/70; p=0,259).

U drugoj varijanti koristena je MANOVA s jednom nezavisnom (rod) i 3 po 3 zavisne
varijable. Na temelju dobivenih rezultata moZemo zakljuCiti da rezultati sloZene analize

varijance ne pokazuju statistiCki znacajnu razliku u kvaliteti znanja eksperimentalne grupe

ucenika s obzirom na rod (F=2,337; df=3/73; p=0,081).

Isto tako rezultati sloZene analize varijance nisu pokazali statisticki znacajnu razliku u
razumijevanju prica u eksperimentalnoj grupi ucenika s obzirom na rod (F=0,260; df=3/73;

p=0,854). ZakljuCujemo da se ova hipoteza ne moze prihvatiti.

Hs — U eksperimentalnoj grupi u¢enika postoji statisticki znacajna razlika izmedu prvoga i

drugoga mjerenja motivacije uéenika za uéenje i aktivno sudjelovanje u nastavi.

Tablica 23. T-test razlika izmedu prvog i drugog mjerenja motivacije uéenika u

eksperimentalnoj grupi

Varijabla Mijerenje | N M sD t df p r
1. 77 | 16,01 | 3,230
Intrizi¢na usmjerenost na cilj -2,03 | 76 | 0,046 0,756
2. 77 | 16,53 | 3,194
1. 77 | 16,35 | 2,470
Ekstrinzi¢na usmjerenost na cilj 1,017 | 76 | 0,313 0,472
2. 77 | 16,03 | 2,929
3 1. 77 | 24,87 | 3,618
Vrijednost uratka -0,607 | 76 | 0,545 0,700
2. 77 | 25,08 | 4,061
1. 77 | 16,99 | 2,835
Kontrola vjerovanja o ucenju 0,143 | 76 | 0,886 0,616
2. 77 | 16,95 | 2,585
Samodjelotvornost u uéenju i 1. 77| 32,99 | 4,447
-2,419 | 76 | 0,018 0,649
radu 2. 77 | 34,06 | 4,849
) ) 1. 77 | 13,32 | 3,868
Ispitna anksioznost 0,397 | 76 | 0,693 0,681
2. 77 | 13,17 | 4,595
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Testiranjem razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika unutar
eksperimentalne grupe t-testom za zavisne uzorke, pokazale su se statisti¢ki znacajne razlike u
varijablama intrinzicna usmjerenost na cilj (t= -2,03; p=0,046; p<0,05) i samodjelotvornost u
ucenju i radu (t= -2,419; p=0,018; p<0,05). S obzirom na to da su razlike izmedu prosje¢nih
rezultata u intrinzicnoj usmjerenosti na cilj 1 U samodjelotvornosti u ucenju i radu statisticki
znacajne moglo bi se zakljuciti da se pod utjecajem pripovijedanja pri¢a povecala intrinzicna

usmjerenost na cilj i samodjelotvornost u ucenju i radu u¢enika eksperimentalne grupe.

Kod ostalih varijabli nije nadena statistiCki znacajna razlika pa mozemo pretpostaviti da
pripovijedanje price nije utjecalo na ostale varijable motivacije ucenika.

Mozemo zakljuditi da se ova hipoteza moze djelomi¢no prihvatiti.

Hs — Sto je bolje razumijevanje pri¢e kod udenika eksperimentalne grupe, statisticki je
znacajnija razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno

sudjelovanje u nastavi uc¢enika eksperimentalne grupe.

Tablica 24. Korelacije izmedu razumijevanja price i razlike u motivaciji u¢enika

eksperimentalne grupe (ukupno i razdvojeno prema rodu)

~ Ukupno Muski Zenski
Varijabla

HRV | MAT | PID | HRV | MAT | PID | HRV | MAT | PID
Razlika - Intrizi¢na usmjerenost na cilj -026 | ,103 | -,033 | ,000 ,080 ,023 | -,061 | ,150 | -,138
Razlika - Ekstrinzi¢na usmjerenost na cilj | ,046 ,098 | -,046 | ,103 , 166 | -,134 | ,006 ,014 | 051
Razlika - Vrijednost uratka -019 | ,010 | -,025 | -,222 | ,004 | ,078 | ,204 | ,025 | -,205
Razlika - Kontrola vjerovanja o u¢enju 220 | -,017 | ,119 | ,278 147 ,210 | ,218 | -,195 | ,053
Razlika - Samodjelotvornost u uéenju i

-,007 | ,105 | ,013 | -,176 | ,148 | ,012 | ,182 | ,020 | ,017
radu
Razlika - Ispitna anksioznost ,038 | -,204 | ,062 | -,100 | -,317 | ,034 | ,138 | -,061 | ,096

Uvidom u Tablicu 24 moZemo uociti da nema znacajnih povezanosti izmedu razumijevanja
price u ucenika i razlike izmedu prvoga (inicijalnoga) i drugoga (finalnoga) mjerenja
motivacije ucenika eksperimentalne grupe, osim u ispitnoj anksioznosti koja se smanjuje u
dje¢aka vise nego U djevojdica na satima Matematike (8= -0,317 za M i &= -0,061 za Z).

Stoga se ta hipoteza odbacuje.
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He — Postoji statisticki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i razlika izmedu
prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi u
eksperimentalnoj grupi s obzirom na rod ucenika. U eksperimentalnoj grupi ucenika,
djevojcice ¢e nakon slusanja price bolje razumjeti pricu i iskazati vece razlike izmedu prvoga
i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi u odnosu na
djecake u eksperimentalnoj grupi.

Uvidom u Tablicu 22 mozemo vidjeti da se uéenici eksperimentalne grupe ne razlikuju po
rodu u stupnju razumijevanja price, a uvidom u Tablicu 24 gdje su prikazane korelacije
razumijevanja i razlike u motivaciji razdvojene po rodu mozemo uociti da nema znac¢ajnih
povezanosti izmedu razumijevanja pri¢e u ucenika i razlike izmedu prvoga i drugoga mjerenja

motivacije u¢enika S 0bzirom na rod uéenika pa se ta hipoteza odbacuje.

H7 — Postoji statisticki znacajna razlika u motivaciji za uc¢enje 1 aktivno sudjelovanje u nastavi

izmedu eksperimentalne 1 kontrolne grupe ucenika nakon drugoga mjerenja.

Tablica 25. T-test za prvo i drugo mjerenje motivacije uc¢enika izmedu eksperimentalne

(N=77) 1 kontrolne grupe ucenika (N=77)

.. . 1. mjerenje 2. mjerenje
Varijabla Skupina M 3D M 3D t df p

Intrizi¢na usmjerenost K 16,45 | 2,822 | 16,38 | 2,965 292 | 76 | 771
na cilj E 16,01 | 3,230 | 16,53 | 3,194 | -2,030 | 76 | ,046
Ekstrinzi¢na K 16,18 | 2,684 | 16,16 | 2,686 ,098 | 76 | ,922
usmjerenost na cilj E 16,35 | 2,470 | 16,03 | 2,929 | 1,017 | 76 | ,313
Vrijednost uratka K 25,18 | 2,818 | 25,19 | 3,620 | -,044 | 76 | ,965

E 2487 | 3,618 | 25,08 | 4,061 | -607 | 76 | ,545
Kontrola vjerovanja o K 17,23 | 2,133 | 17,38 | 2,439 | -482 | 76 | ,631
ucenju E 16,99 | 2,835 | 16,95 | 2,585 143 | 76 | ,886
Samodjelotvornost u K 32,38 | 4,931 | 32,78 | 5,476 | -1,032 | 76 | ,305
ucenju i radu E 32,99 | 4,447 | 34,06 | 4,849 | -2,419 | 76 | ,018
Ispitna anksioznost K 13,96 | 4,089 | 13,19 | 4,891 | 2,292 | 76 | ,025

E 13,32 | 3,868 | 13,17 | 4,595 397 | 76 | ,693

Rezultati testiranja zna€ajnosti razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije uc¢enika
unutar kontrolne i eksperimentalne grupe t-testom za zavisne uzorke mogu se uociti statisti¢ki
znacajne razlike u varijablama intrinzicna usmjerenost na cilj (t= -2,03; p=0,046; p<0,05) i
samodjelotvornost u ucenju i radu (t= -2,419; p=0,018; p<0,05) u ucenika eksperimentalne
grupe, dok u ucenika kontrolne grupe u navedenim vrijablama nije uocena statisticki znacajna

razlika (Tablica 25). Nakon primjene metode pripovijedanja price povecala se intrinzicna
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usmjerenost na cilj i samodjelotvornost u ucenju i radu ucenika eksperimentalne grupe.

Mozemo zakljuciti da se ova hipoteza moze djelomi¢no prihvatiti.

Hs — Postoji statisticki znacajna razlika u motivaciji za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi

izmedu eksperimentalne i1 kontrolne grupe ucenika s obzirom na rod.

Da bi se testirala ova hipoteza najprije je napravljen deskriptivni prikaz rezultata istrazivanja

motivacijske skale i roda u€enika te eksperimentalne i kontrolne grupe, nakon toga koriStena

je MANOVA kojom se testirala interakcija grupe i utjecaj roda ucenika.

Tablica 26. Deskriptivni prikaz rezultata istrazivanja motivacijske skale i roda ucenika te

grupe (eksperimentalna i kontrolna)

Skupina Grupa | Spol N M SD
M 45 16,27 3,107
K Z 32 16,53 2,794
Total 77 16,38 2,965
FIN-Intrizi¢na M 36 16,69 3,520
usmjerenost na E z 41 16,39 2,914
cilj Total 77 16,53 3,194
M 81 16,46 3,283
Total | Z 73 16,45 2,843
Total 154 16,45 3,072
M 45 15,82 2,879
K Z 32 16,63 2,352
Total 77 16,16 2,686
FIN-Ekstrinzi¢na M 36 16,25 2,931
usmjerenost na E z 41 15,83 2,949
cilj Total 77 16,03 2,929
M 81 16,01 2,892
Total | Z 73 16,18 2,715
Total 154 16,09 2,801
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M 45 25,07 3,614
K 7 32 25,38 3,679
Total 77 25,19 3,620
M 36 24,81 4,432
FIN-Vrijednost -
uratka E Z 41 25,32 3,745
Total 77 25,08 4,061
M 81 24,95 3,975
Total Z 73 25,34 3,690
Total 154 25,14 3,835
M 45 17,31 2,401
K Z 32 17,47 2,527
Total 77 17,38 2,439
FIN-Kontrola M 36 16,97 2,635
vjerovanja o E Z 41 16,93 2,573
ucenju Total 77 16,95 2,585
M 81 17,16 2,497
Total 7z 73 17,16 2,550
Total 154 17,16 2,514
M 45 32,44 5,480
K Z 32 33,25 5,524
Total 7 32,78 5,476
FIN- M 36 33,86 5,216
Samodjelotvornost | E z 41 34,24 4,559
u uéenju i radu Total 77 34,06 4,849
M 81 33,07 5,378
Total | Z 73 33,81 4,993
Total 154 33,42 5,195
M 45 12,38 5,047
K Z 32 14,34 4,491
Total 7 13,19 4,891
_ M 36 13,42 4,345
FIN- Ispitna _
anksioznost E Z 41 12,95 4,847
Total 77 13,17 4,595
M 81 12,84 4,747
Total | Z 73 13,56 4,714
Total 154 13,18 4,730
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Tablica 27. Pregled statisticke znacajnosti razlika grupa i roda medusobno

Efekt F Df P o
Grupa 0,790 6/145 0,579 0,032
Rod 0,454 6/145 0,841 0,018
Grupa*Rod 0,814 6/145 0,561 0,033

Rezultati MANOVE su pokazali da nema statisti¢ki znacajnih razlika u pogledu motivacijske

skale izmedu eksperimentalne i kontrolne grupe ucenika s obzirom na rod (Tablica 27) pa se

stoga ova hipoteza odbacuje.

Ho — Postoji statisti€ki znacajna razlika u kvaliteti znanja izmedu eksperimentalne i kontrolne

grupe ucenika s obzirom na rod.

Da bi se testirala ova hipoteza najprije je napravljen deskriptivni prikaz rezultata istrazivanja

kvalitete znanja, roda uCenika te eksperimentalne i1 kontrolne grupe, nakon toga koristena je

MANOVA kojom se testirala interakcija grupe i roda.
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Tablica 28. Deskriptivni prikaz rezultata istrazivanja kvalitete znanja, roda ucenika te skupine

(eksperimentalna i kontrolna)

Varijabla Skupina | Rod N M SD
M 45 3,44 1,289
K 7 32 4,03 0,967
Total 77 3,69 1,195
Kvaliteta znanja — M 36 4,06 1,094
Hrvatski E Z 41 4,41 0,894
jezik Total 77 4,25 1,002
M 81 3,72 1,237
Total Z 73 4,25 0,940
Total 154 3,97 1,134
M 45 3,89 1,335
K 7 32 3,88 1,129
Total 77 3,88 1,246
) ) M 36 4,19 1,283
Kvaliteta znanja - ,
. E V4 41 4,49 0,637
Matematika
Total 77 4,35 0,997
M 81 4,02 1,313
Total Z 73 4,22 0,932
Total 154 4,12 1,149
M 45 3,62 0,960
K Z 32 3,59 1,132
Total 77 3,61 1,028
) ) M 36 3,83 1,082
Kvaliteta znanja - ;
E Z 41 4,39 0,802
Priroda 1 drustvo
Total 77 4,13 0,978
M 81 3,72 1,015
Total Vi 73 4,04 1,033
Total 154 3,87 1,033
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Tablica 29. Pregled statisticke znacajnosti razlika grupa i roda medusobno

Efekt F df p Mp
Grupa 5,086 3/148 0,002 0,093
Rod 2,573 3/148 0,056 0,050
Grupa*Rod 1,780 3/148 0,154 0,035

Rezultati MANOVE su pokazali da nema statisticki znaCajnih razlika u kvaliteti znanja
izmedu eksperimentalne i kontrolne grupe uc¢enika s obzirom na rod.
S obzirom na to da nema znacajnog efekta interakcije, ova se hipoteza odbacuje. Znacajna je

razlika samo s obzirom na skupinu, a to je ve¢ dokazano u prvoj hipotezi.

6.3. Polustrukturirani upitnik i intervju s uciteljicama koje su sudjelovale u

eksperimentu

Istrazivanje je zavr$ilo krajem $k. god. 2016./17. U lipnju 2017. odrzan je zavrsni sastanak
uciteljica koje su sudjelovale u eksperimentu sa svojim razrednim odjelom. Uciteljice su
zamoljene da popune polustrukturirani upitnik koji se sastojao od pet pitanja, od ¢ega je jedno

pitanje zatvorenoga tipa i Cetiri pitanja otvorenoga tipa.

Kod pitanja zatvorenoga tipa (Kako ste se Vi osjecali dok ste pripovijedali pricu?) utiteljice
su izrazile svoje osjecaje prilikom pripovijedanja pri¢e na pocetku svakoga nastavnoga sata u
eksperimentalnoj grupi na Likertovoj skali od pet stupnjeva: 1 = posve neprirodno, 2 =
uglavnom neprirodno, 3 = niti prirodno niti neprirodno, 4 = uglavnom prirodno, 5 = potpuno
prirodno. Niti jedna uciteljica koja je sudjelovala u eksperimentu nije se izjasnila da se
tijekom pripovijedanja pri¢e osjeéala: 1 = posve neprirodno, 2 = uglavnom neprirodno ili 3 =
ni prirodno ni neprirodno na niti jednom od nastavnih sati tijekom provedbe ovoga
eksperimenta. Od sedam uciteljica koje su sudjelovale u eksperimentu, njih pet (71,43%), je
odgovorilo da su se na satu Hrvatskoga jezika prilikom pripovijedanja pric¢e osjecale potpuno
prirodno, a dvije uciteljice (28,57%) da su se osjecale uglavnom prirodno. Na satu
Matematike Cetiri uciteljice (57,14%) su odgovorile da su se osjecale potpuno prirodno dok

su pripovijedale pricu, a tri uciteljice (42,86%) da su se osjecale uglavnom prirodno. Na satu
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Prirode i drustva, isto kao i na satu Hrvatskoga jezika, rezultati su isti: pet uciteljica (71,43%),

je odgovorilo da su se na satu Prirode 1 drustva prilikom pripovijedanja price osjecale potpuno

prirodno, a dvije uditeljice (28,57%) da su se osjecale uglavnom prirodno (Slika 3.).

na satu Matematike

na satu Hrvatskoga
jezika

na satu Prirode i
drustva

B uglavnom M uglavnom M uglavnom
prirodno prirodno prirodno

¥ potpuno ¥ potpuno i potpuno
prirodno prirodno prirodno

Slika 3. Prikaz kako su se osjecale uciteljice pripovijedajuéi pri¢u po udjelu broja uéiteljica
koje su se osjecale uglavnom prirodno i potpuno prirodno (postotak) u ukupnom broju
uciteljica (100%); N=7.

lako je mali uzorak ispitanika, ipak se i na tom uzorku pokazalo da se sve uciteljice ne
osje¢aju potpuno prirodno pripovijedaju¢i pri¢e na pocetku nastavnih sati navedenih
predmeta. Razlika je najviSe izrazena kod pripovijedanja prie na satima Matematike. To je 1
u skladu s odgovorima uciteljica u dijelu upitnika s pitanjima otvorenoga tipa. Na pitanje 0
koristenju pripovijedanja pri¢e osim u nastavi Hrvatskoga jezika i u ostalim predmetima,
jedna je uciteljica odgovorila da pripovijeda na satima svih nastavnih predmeta, jedna je
odgovorila da rabi pripovijedanje na satima Hrvatskoga jezika, Matematike i Prirode i
drustva, jedna da pripovijeda na satima Hrvatskoga jezika, Prirode i drustva i Likovne kulture,
jedna da pripovijeda na satima Hrvatskoga jezika, Prirode i drustva te na Satima razrednika,
dvije uciteljice pripovijedaju osim na satima Hrvatskoga jezika i na satima Prirode i drustva.
Samo je jedna uciteljica izjavila da pripovijeda price samo na satima Hrvatskoga jezika (Slika
4.).
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Legenda: HJ - Hrvatski jezik, MAT — Matematika, PiD — Priroda i drustvo, LK — Likovna

kultura, SR — Sat razrednika

Slika 4. Broj uciteljica koje pripovijedaju pri¢e u pojedinim nastavnim predmetima (izrazen u

postotcima) u ukupnom broju ispitanih uciteljica (100%); N=7.

Rezultati su pokazali da uciteljice koje su sudjelovale u eksperimentu najvise rabe

pripovijedanje pri¢e na satima Hrvatskoga jezika (100%), zatim na satima Prirode i druStva

(85,71%), na satima Matematike i na Satu razrednika (28,57%), a najmanje na satima Likovne

kulture, Glazbene kulture te Tjelesne i zdravstvene kulture (14,29%) (slika 5.).
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Zastupljenost pripovijedanja pri¢e u pojedinim nastavnim
predmetima u postotcima
120
100
80
60
40
) l:
: | H B B
HJ MAT PiD LK GK TZK SR

Legenda: HJ - Hrvatski jezik, MAT — Matematika, PiD — Priroda i drustvo, LK — Likovna
kultura, GK — Glazbena kultura, TZK — Tjelesna i zdravstvena kultura, SR — Sat razrednika

Slika 5. Zastupljenost pripovijedanja pri¢e u pojedinim nastavnim predmetima izraZzena u

postotcima.

Na pitanje o reakcijama uéenika na pripovijedanje prie u nastavi Hrvatskoga jezika,
Matematike i Prirode i drustva te moZebitnim razlikama u tim reakcijama dvije su uciteljice
odgovorile da su pri¢e u¢enicima bile jako zanimljive i da su ih se dojmile te da su ih slusali s
velikom paznjom i interesom. Reakcije ucenika na svim satima bile su odusevljenje
pripovijedanjem pri¢e i pazljivo slusanje. Uciteljice nisu osjetile razliku u reakciji u¢enika
prilikom pripovijedanja tih prica. Jedna je uciteljica izjavila da je svaka pri¢a na svoj nacin
ostavila utisak na ucenike, a da su uéenici najvise bili iznenadeni pripovijedanjem price na
satima Prirode i drustva i Matematike s obzirom na to da imaju iskustvo pripovijedanja prica
samo na satima Hrvatskoga jezika. Jedna je uciteljica napisala da su ucenici s istom paZnjom
slusali price na svim nastavnim satima, da su rado razgovarali o priama i iznosili svoje
miSljenje 1 donosili zakljucke. Ucenike se posebno dojmila prica pripovijedana na satu
Hrvatskoga jezika. Jo$ je jedna uciteljica napisala da su ucenici pozorno slusali price, a da ih

se posebno dojmila pri¢a na satu Hrvatskoga jezika. U tom odjelu pet djevojcica je nakon
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odslusane price na satu Hrvatskoga jezika reklo da su im ,suze dosle na oci®, jedna je
djevojcica izjavila ,, ova prica je vrlo dirljiva i u meni izaziva i tugu i srecu*, dvojica Su
djeCaka izjavila da je prica ,,vrlo lijepa i u nama izaziva osjecaje®, a jedan je djecak izjavio
LWhesto mi je stajalo u grlu kad sam slusao tu pricu®. Uciteljica je 1 sama primijetila da su
reakcije ucenika na svakome satu prilikom pripovijedanja price bile veselje, iScekivanje price,
pozorno slusanje price, a prilikom slusanja price na satu Hrvatskoga jezika vladala je potpuna
tiSina, muk koji se zadrzao neko vrijeme i nakon zavrsetka pripovijedanja. Oc¢ito je uc¢enicima
bilo potrebno odredeno vrijeme da ,posloze” svoje dojmove i emocije koje je u njima
izazvala prica. Na satima Matematike i1 Prirode 1 drustva, uciteljica je uocila da su ucenici
pozorno slusali price te da su, Sto se viSe blizio kraj prica, svojim gestama 1 mimikom lica
pokazivali svoje reakcije. Nakon sluSanja prica, zustro su ih komentirali i sa stras¢u iskazivali
svoje slaganje/neslaganje s postupcima likova i sa zavrSetkom pri¢e. Dvije su uciteljice
napisale da su ucenici bili iznenadeni pricom na poc¢etku nastavnoga sata Matematike, ali su
dobro reagirali i prihvatili to kao uvod u obradu nastavnih sadrzaja. Prilikom pripovijedanja
price na nastavnim satima Prirode i druStva i Hrvatskoga jezika nije bilo iznenadenja, a

zainteresiranost za rad je bila ve¢a nego na satima bez pripovijedanja price.

Na pitanje Imate li osjecaj da prica kao nastavna metoda moze utjecati na kvalitetu znanja,
koncentraciju, zainteresiranost i motivaciju ucenika? svih sedam ucéiteljica izjasnilo se da
prica kao nastavna metoda moze pozitivho utjecati na kvalitetu znanja, koncentraciju,
zainteresiranost 1 motivaciju ucenika. Utjecaj te metode na kvalitetu znanja ocituje se u tome
Sto ucenici uz pricu lakse pamte sadrzaje koje su ucili toga dana. Kvaliteta znanja je veca jer
price povezuju sadrzaje ucenja sa svakodnevnim zivotom. Uciteljice su posebno naglasile da
su se ucenici prilikom usmenoga provjeravanja vrlo Cesto prisjecali pripovijedanih prica, da
su ih vrlo detaljno znali prepricati te da su ih ¢esto povezivali sa sadrzajima koje su uéili na
satu na kojemu je bila ispripovijedana odredena prica. Jedna je uciteljica napisala da uvodenje
priCe u nastavu motivira ucenike, povecava njihovu paznju, djeluje na to da su ucenici

usmjereniji na sadrzaje koje uce te da su opusteniji.

Na pitanje o o¢ekivanjima o utjecaju pri¢e na ucenike, uciteljice su navele da oc¢ekuju da prica
utjeCe na interes i motivaciju ucenika za ucenje, na pozornost i na kvalitetu znanja (bolje
razumijevanje sadrzaja, bolje paméenje i prisjecanje sadrzaja). Takoder, ocekuju da se putem
price utjee na moralni odgoj ucenika. S obzirom na to da pric¢e djeluju umirujuce na ucenike,
uciteljice ocekuju manje konflikata u ucenika i1 bolje medusobne odnose. Ocekuju

unaprjedenje jezicne kompetencije U ucenika i razvoj kreativhoga misljenja.
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Uciteljice su naglasavale da se nakon pripovijedanja pri¢a stvorila drugacdija atmosfera,
atmosfera topline, bliskosti, smirenosti, ve¢e usmjerenosti na sadrzaj rada, bolja koncentracija
i veca aktivnost. Pripovijedanje price kao da je stvorilo neku zajednicku nit, povezanost,
zajednicki dozivljaj neCeg bliskog, sudjelovanje u ¢arobnom dozivljaju. Jedna je uditeljica
rekla da je imala dozivljaj da je dio svoje intimnosti pripovijedanjem price podijelila s
ucenicima i na taj nacin potaknula veéu bliskost i bolju suradnju tijekom sata. Ucenici su s
nestrpljenjem c¢ekali novu pri¢u. Uciteljica koja ima tri godine staza, a sudjelovala je u
eksperimentu rekla je da neovisno o predmetu, pripovijedanju nije dana vaznost u izobrazbi
ucitelja. Njezino je misSljenje da se jako malo ucitelja pripravnika priprema za pripovijedanje
pri¢a u nastavi te je i njezin osjecaj prilikom pripovijedanja price bio uglavnom prirodan.
Smatra da bi se pripovijedanju pri€e u nastavi, u svim nastavnim predmetima, trabalo dati
vece znacenje i1 da bi pripovijedanje trebalo viSe promovirati, kako na uciteljskim fakultetima,
tako 1 u profesionalnome usavrSavanju ucitelja. Kako bi se ucitelji pripravnici 1 pocetnici

osjecali potpuno prirodno prilikom pripovijedanja, smatra da su potrebne edukacije i treninzi.

6.3.1. SWOT analiza implementacije metode pripovijedanja pri¢e u nastavni proces
Tijekom razgovora uciteljice su analizirale proces i implementaciju metode pripovijedanja

prie u nastavni proces u primarnome obrazovanju. To je prikazano SWOT - analizom

procesa uvodenja metode pripovijedanja price.
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Tablica 30. SWOT analiza implementacije metode pripovijedanja pri¢e u nastavni proces

Prednosti / Snage (S)

Nedostatci / Slabosti (W)

- pripovijedanje omoguéuje veéu koncentraciju
na sadrzaje koji ¢e se obradivati

- osigurava pozitivno razredno ozracje

- jedna je od metoda Odgoja u duhu op¢ih ljudskih
vrijednosti

- doprinosi vecoj povezanost ucitelja i ucenika

- omogucuje nastavu usmjerenu na ucenika

- na zahtijeva financijsku podrsku

- persuazijski utjeCe na ucenike otkrivajuéi im
razloge uéenja odredenih sadrzaja

- djeluje na na emocije (empatiju) ucenika

- uskladene price s nastavnim sadrzajem poticu
interes za nastavne sadrzaje

- doprinosi boljoj disciplini u¢enika

- doprinosi bogatijem rjecniku ucenika

- potice mastu

- doprinosi komunikacijskim kompetencijama
ucenika

- doprinosi vecoj motivaciji u¢enika za rad

- pomo¢ je u koncentraciji ucenicima s posebnim

potrebama

- ponekad je teSko pronaéi odgovarajuée price koje e
ucenicima pomoci shvatiti zasto nesto uce

- zahtijeva dodatno vrijeme i angazman ucitelja
(traZenje odgovarajuée price, priprema price za
pripovijedanje, uvjezbavanje pripovijedanja)

- ponekad je tesko uskladiti pricu sa sadrzajima
koji se poucavaju

- potrebno je izdvojiti vrijeme unutar nastavnoga
sata za pripovijedanje price, za provjeru razumi-
jevanja price kao i za ucenicki komentar

- potrebne su edukacije o vaznosti pripovijedanja
price u svim predmetima ne samo na satima
Hrvatskoga jezika

- za uditelje pocetnike su potrebni treninzi kako
bi se osjecali Sto prirodnije prilikom pripovije-

danja

Mogucénosti / Prilike (O)

Opasnosti / Prijetnje (T)

- moze pomoci ucenicima u razumijevanju
vaznosti sadrzaja koji se uce za zivot

- moze pomo¢i kritickom misljenju ucenika

- moze djelovati na povecanje psihicke otpornosti
ucenika

- moze biti uobic¢ajena metoda u nastavi koja ce
se rabiti na svim nastavnim satima, a ne samo na
satima Hrvatskoga jezika

- moze doprinijeti povezivanju ucitelja u pronala-
zenju odgovarajuéih prica i razmjeni te stvaranju
fundusa prica za svaki nastavni predmet

- moze doprinijeti nastavi usmjerenoj na ucenika

- prozivljavanje ,,virtualne® stvarnosti koja

doprinosi iskustvu uéenika

- nemotivirani ucitelji

- fiksni raspored sati onemogucava optimalnu
primjenu pripovijedanja pri¢e unutar ostalih
predmeta

- nedovoljna podrska ostalih ucitelja i ravnatelja

- nerazumijevanje nastavnika predmetne nastave

- nedovoljna fleksibilnost ucitelja i nespremnost
na promjene u radu

- nepostojanje edukacije ucitelja u treniranju
pripovijedanja

- nepostojanje volje da se dalje promovira ova
metoda u nastavi
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Uvidom u SWOT analizu mogu se uociti mnogostruke prednosti implementacije
pripovijedanja price u nastavni proces. Pripovijedanje pri¢e djeluje na osobu ucenika u
cijelosti, ne samo na obrazovni nego i na odgojni aspekt koji se Cesto stavlja u drugi plan.
Pripovijedanje price doprinosi razvoju kritickoga misljenja ucenika, potice motivaciju i strast
za ucenjem otkrivajuci razloge ucenja odredenih sadrzaja i povezujuéi te sadrzaje sa stvarnim
zivotom. Uvodenje i koristenje pripovijedanja pri¢e u nastavni proces ne zahtijeva financijsku
podrsku, ali zahtijeva energiju i trud ucitelja u pronalazenju odgovarajucih prica, strast za
pripovijedanjem pri¢a te razumijevanje 1 podrSku ostalih ucitelja, nastavnika, ravnatelja 1
savjetodavne sluzbe. Novom kurikularnom reformom koja omogucuje povezivanje razli€itih
predmeta u integrirane tematske cjeline, omogucuje se lakSa primjena pripovijedanja price.
Ono $§to je potrebno je volja i motivacija ucitelja/nastavnika za promjene 1 strast za
pripovijedanjem price koju ¢e osjetiti 1 u€enici. UCitelji/nastavnici moraju osvijestiti ¢injenicu
da putem pri¢e mogu persuazijski djelovati na stavove, emocije i ponasanje ucenika te na
dublje razumijevanje i povezivanje sadrzaja ucenja sa stvarnim Zzivotom. NadomjeStajuci
,virtualnim* iskustvom iz prie realno iskustvo u Zivotu, ucenicima se pomaze u
prevladavanju mnogih teskoca. Pripovijedanje price poti¢e razvoj komunikacijske
kompetencije u ucenika. Uloga ucitelja je motivirati uenike, a pripovijedanjem price upravo

se to 1 dogada.

Problem je nedovoljna povezanost teorije i1 prakse, odnosno znanstvenika/istrazivaca s
prakticarima/uciteljima. Nedovoljno je stru¢no usavrSavanje ucitelja 1 upoznavanje s
najnovijim znanstvenim istrazivanjima, rezultatima i dostignu¢ima u obrazovanju i odgoju u
svijetu 1 kod nas. Ucenicima s posebnim potrebama pripovijedanje price omogucuje vecu
koncentraciju 1 paznju, vecu usmjerenost na zadatke, ,,ispusni ventil” za emocije, umirujuéi i
opustajuci ucinak, poboljSava raspolozenje. Prolaze¢i zajednicki kroz ,,virtualno* iskustvo i
dijele¢i emocije koje izaziva prica, povecava se povjerenje i povezanost s uciteljem 1 ostalim
ucenicima. Persuazijski ucinak price amortizira dosadno moraliziranje o ponaSanju, o
odnosima s drugima, o ljudskim vrijednostima. Jasno je da je informatizacija vazan dio
kurikularne reforme, ali se ne smije zaboraviti cjeloviti razvoj djeteta, ne smije se staviti
isklju¢ivo naglasak na informatizaciju. Ne smije se dozvoliti da djeca, koja su i inace
,»digitalni urodenici® (Prensky 2005) ve¢inu svojega slobodnog vremena provode druzeci se
isklju¢ivo preko drustvenih mreza. Pripovijedanje pri¢e prenosi mudrost, pobuduje osjecaje,
povezuje pripovjedaca i sluSatelje, doprinosi boljoj paznji i koncentraciji, boljem paméenju

sadrzaja. Pripovijedanje price je komunikacijski ¢in usmjeren na ucenika koji doprinosi, medu
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ostalim, socijalizaciji, prirodnome kontaktu, stvarnim emocijama, odgoju u duhu ljudskih
vrijednosti, zblizavanju ucitelja/pripovjedac¢a s ucenicima i ucenika medusobno. Slusajuci
pri¢u ucenici prozivljavaju i medusobno dijele najdublje emocije. Pri¢a povezuje na dubljoj
ljudskoj razini, mogli bismo re¢i — na duhovnoj razini, jer dotice srce i dusu i malih i velikih.
Stoga je nemjerljiva njezina vrijednost u odgoju i obrazovanju mladih kako bi u eri sveopée

informatizacije zadrzali poveznicu sa stvarnim zivotom, svojim osjecajima za sebe i za druge.

Novije generacije svakodnevno koriste Internet i dostupno im je mnos$tvo informacija.
Problem je u tome S$to oni nisu u stanju procesuirati i objediniti te informacije. Naravno, neki
se zauzimaju za digitalni storytelling. To nije loSe, ali nedostaje onaj kontakt o¢ima koji je
vazan za sluSatelje 1 za pripovjedaca. Taj kontakt o¢ima omogucuje prisnost, moduliranje
glasa pripovjedaca prema raspoloZzenju 1 pokazanom interesu sluSatelja, omogucuje
interakciju pripovjedaca 1 sluSatelja koja izostaje kod sluSanja price putem kompjutora.
Narocito ucitelji mogu svojim glasom: visinom glasa, stankama, bojom glasa, razli¢itim
tempom, zvukovima zadrzati pozornost i interes uéenika pri slusanju price. Govorom tijela,
ucitelji uenicima prenose svoje raspolozenje, daruju pripovijedanju posebnu draz 1 toplinu,
Sto kompjutor ne moze. Ucitelji odgajaju uCenike cijelom svojom pojavom, ne samo glasom.

Govor tijela od Zivotne je vaznosti i zbog svoje univerzalnosti trebao bi posluziti ljudima da

zbiju svoje redove u svrhu opstanka ljudske vrste (Morris 1997).
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7. RASPRAVA

Vaznost ovoga istrazivanja je u tome $to se po prvi puta U Republici Hrvatskoj mjerio
kapacitet ucitelja primarnoga obrazovanja za pripovijedanje price. Rezultati su pokazali da
ucitelji imaju visoki kapacitet za pripovijedanje price. Osim toga, rezultati ovoga istraZivanja
su pokazali da pripovijedanje pri¢e kao persuazijski oblik komunikacije u nastavi utjee na

neke varijable iz skale motivacije ucenika za ucenje i na kvalitetu znanja ucenika.

Uciteljice koje su sudjelovale u istrazivanju naglasile su da su ucenici bili zadovoljni svojim
sudjelovanjem u istrazivanju. Ucenicima su pri¢e koje su im uditeljice pripovijedale bile
zanimljive. Bili su iznenadeni §to se u nastavi dogada nesto drugacije, ¢ega ranije na satima
nekih predmeta nije bilo ili je bilo vrlo rijetko. Neke je ucenike najviSe iznenadilo
pripovijedanje prie na satima Matematike zato Sto ucitelji na tim satima rijetko, a neki
ucitelji uopcée ne pripovijedaju price. Ucenici su bili ponosni §to su sudjelovali u eksperimentu
jer im je objaSnjena vaznost eksperimenta za buducu nastavnu praksu. Ucenici vole inovacije,
vole kada im se posvecuje pozornost veca nego inace, kada ih se pita da nesto komentiraju.
Nakon odslusanih prica komentirali su kako su ih price dotakle, pokrenule emocije,
doprinijele drugacijoj atmosferi u u¢ionici. U¢iteljice su tijekom eksperimentalnoga programa
osjecale malo psihi¢ko optereéenje, ali su bile zadovoljne postignutim rezultatima i rekle su
da ¢e pokusati nastaviti s primjenom ove metode pripovijedanja price jer su se 1 same uvjerile
da to ucenici vole i da ih to zaista poti¢e na bolje i kvalitetnije ucenje, koncentraciju,

razumijevanje, motivaciju i disciplinu.

Cjelokupno istrazivanje se sastojalo od tri dijela: istraZivanje na uzorku od 470 ucitelja,
istrazivanje na uzorku 154 ucenika primarnoga obrazovanja te provodenje intervjua i upitnika
s uciteljicama koje su sa svojim u€enicima sudjelovale u eksperimentu pripovijedajuci price.
Istrazivanje je bilo vrlo kompleksno i zahtjevno za provodenje. Trebalo je uskladiti prie s
nastavnim sadrzajima koji su se obradivali u treCem i Cetvrtom razredu. Trebalo je pronaci
price koje imaju odgovarajucu poruku koju ucenici mogu razumjeti. Najlakse je bilo pronaci
price koje ¢e uciteljice pripovijedati na satima Hrvatskoga jezika i Prirode 1 drustva. Najvise
je vremena utroSeno na pronalazak pri¢e koja se moze povezati sa sadrzajima koji su se
obradivali na satima Matematike. To ukazuje na potrebu stvaranja zajednickoga fundusa prica
koje bi ucitelji prikupljali te medusobno razmjenjivali 1 primijenili u nastavi u ovisnosti o
nastavnim sadrzajima pojedinoga predmeta i o poruci koju Zele prenijeti ucenicima.

Poteskoca je bila u provodenju upitnika Motivacija na uzorku ucenika. Upitnik je bio
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proveden prije pocetka eksperimentalnoga istrazivanja i po =zavrSetku istrazivanja na
cjelokupnome uzorku ispitanika. Izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika znalo
je pro¢i i tri tjedna. U tom periodu su i drugi faktori utjecali na motivaciju ucenika, a ne samo
pripovijedanje prica. Bilo je nemoguce u potpunosti eliminirati utjecaje na eksperimentalnu i
kontrolnu grupu ucenika jer se radi o djeci koja su u stalnoj medusobnoj interakciji, a imaju
vrlo razli¢ite utjecaje i od strane roditelja u obitelji. Da je bilo moguce provesti prvo mjerenje
motivacije prije pocetka istrazivanja te odmah po obradi sva tri sata — drugo mjerenje
motivacije ucenika, mozda bi se dobili neSto drugaciji rezultati. Ipak se pokazalo da su
hipoteze vrlo dobro postavljene jer se na kraju istrazivanja statistickim pokazateljima moglo
utvrditi jesu 1i hipoteze potvrdene ili nisu statistickom znacajnoS¢u razlika. Rezultati
istrazivanja pokazuju da su hipoteze vezane uz ucitelje Ho | Ha potvrdene, dok hipoteze Hy,
H2 i Hz nisu potvrdene. Hipoteze vezane uz ucitelje kod kojih se pretpostavilo da godine
zivota, radni staz 1 rod ucitelja utjecu na kapacitet za pripovijedanje pri¢a nisu potvrdene.
Pretpostavilo se kako stariji ucitelji imaju veci kapacitet od mladih ucitelja zbog moguceg
veceg iskustva pripovijedanja, §to se nije pokazalo to¢nim. Sto se ti¢e roda uditelja, zbog
maloga poduzorka muskih ispitanika (3,60%) u cjelokupnome uzorku, nije bilo moguce
kvalitetno statisticki usporedivati poduzorke muskih i Zenskih ispitanika (ucitelja), iako je
pokusaj usporedivanja pokazao da razlike medu njima nisu statisticki znacajne (Tablica 12).

Medutim, zbog maloga broja muske populacije, ova hipoteza je bila odbac¢ena.

Rezultati istraZivanja su pokazali da su hipoteze vezane uz ucenike koje propituju njihovu
kvalitetu znanja i razumijevanje prica Hi i Hz potvrdene. Djelomi¢no su potvrdene hipoteze
koje propituju motivaciju ucenika, npr. hipoteza Ha: U eksperimentalnoj grupi ucenika postoji
statisticki znacajna razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i
aktivno sudjelovanje u nastavi kod koje su se pokazale statisticki znaajne razlike u
varijablama intrinzicna usmjerenost na cilj (t= -2,03; p=0,046; p<0,05) i samodjelotvornost u
ucenju i radu (t= -2,419; p=0,018; p<0,05), dok u ostalim varijablama nije bilo statisti¢ki
znacajnih razlika. Djelomicno je potvrdena i1 hipoteza Hz — Postoji statisticki znacajna razlika
U motivaciji za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi izmedu eksperimentalne i kontrolne
grupe ucenika nakon drugoga mjerenja. Rezultati su pokazali statisticki znacajne razlike u
varijablama intrinzicna usmjerenost na cilj (t= -2,03; p=0,046; p<0,05) i samodjelotvornost u
ucenju i radu (t= -2,419; p=0,018; p<0,05). Sto znaci da se pod utjecajem pripovijedanja price

u eksperimentalnoj grupi ucenika povecala intrinzicna usmjerenost na cilj i Samodjelotvornost
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u ucenju i radu, dok kod varijabla ekstrinzicna usmjerenost na cilj, vrijednost uratka i

kontrola vjerovanja o ucenju nije bilo statisticki znacajnih razlika.

Nisu prihvacene hipoteze Hsz, Hs, Hs, Hs 1 Ho kod kojih je pretpostavka bila da postoji
statisticki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i kvalitete znanja ucenika
eksperimentalne grupe s obzirom na rod. Razumijevanje pri¢e nije utjecalo na motivaciju
ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u nastavi te se nije pojavila statistiCki znacajna
razlika izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika eksperimentalne grupe. Nije
potvrdeno da postoji Statisticki znacajna razlika izmedu stupnja razumijevanja price i razlika
izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije ucenika za ucenje i aktivno sudjelovanje u
nastavi u eksperimentalnoj grupi s obzirom na rod ucenika. Takoder je utvrdeno da rod
ucenika ni na koji na¢in ne utjece na razlike u motivaciji za ucenje i1 aktivno sudjelovanje u
nastavi te na razlike u kvaliteti znanja izmedu eksperimentalne 1 kontrolne grupe ucenika. Iz
Tablice 24 razvidno je da se na satima Matematike pod utjecajem pripovijedanja pri¢a kod
djecaka smanjila ispitna anksioznost puno vise nego kod djevojc€ica (6= -0,317 za djeCake 1 6=
-0,061 za djevojcice). Upravo je ovaj rezultat pokazatelj vaznosti pripovijedanja pri¢a i na
satima Matematike, Sto u praksi ucitelji rijetko Cine. Iz Tablice 8 je razvidno da su price
hrvatskim uciteljima u djetinjstvu najviSe pripovijedale majke (71,70%) i bake i djedovi
(71,70%), zatim ucitelji u Skoli (47,20%), dok su ocevi (30,40%) bili rjede ukljuceni u
pripovijedanje prica. Ne znamo $to bi se dogodilo da su umjesto uciteljica, u eksperimentu
price pripovijedali ucitelji. Bi li rezultati koji pokazuju kakva je motivacija uCenika i kvaliteta
znanja pod utjecajem pripovijedanja price bili drugaciji? Bi li rod ucitelja utjecao obrnuto
proporcionalno na rod uc¢enika ili se to ne bi dogodilo? U svakom slucaju, to bi mozda trebalo
provjeriti u nekom buducem istrazivanju. Isto tako mozda bi trebalo u nekom buducem
istrazivanju ispitati kako pripovijedanje price utjeCe na ucenike s poteskoc¢ama u koncentraciji
i paznji te kako utjeCe na ,,hiperaktivne* u¢enike. Autorica ovoga rada je iz osobnoga iskustva
zapazila da pripovijedanje price ima pozitivne u¢inke na sve uéenike, a naro¢ito na uc¢enike s
potesko¢ama u koncentraciji 1 na ,hiperaktivne” ucenike. Pripovijedanje poti¢e pazZnju i
koncentraciju te djeluje smirujuce. Djeluje na ucenikove emocije, na medusobnu povezanost

ucenika i na njihovu povezanost s uciteljem.

U ovome istraZivanju je postavljeno pitanje kako razluciti utjecaj same pri¢e od utjecaja
pripovjedackog umijeca nastavnika — pripovjedaca. Sama istrazivacica je mogla pripovijedati
price na pocetku nastavnoga sata s eksperimentalnim grupama ucenika, ali bi tada

eksperimentalni faktor koji bi unijeli (osoba istrazivaca) utjecao na rezultate istrazivanja.
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Dakle, u eksperimentalnim grupama bi se pojavljivala istrazivacdica i pripovijedala price na
pocetku nastavnoga sata, a u kontrolnim grupama, gdje nema pripovijedanja price,
istrazivadice ne bi bilo. Tijekom provodenja eksperimenta, moglo se snimati pripovijedanje
uciteljica na pocetku nastavnoga sata u eksperimentalnim grupama kako bi se moglo
detaljnije procijeniti pripovjedacko umijee uciteljica, medutim to bi iziskivalo snimanje
kamerom (kako bi se moglo procijeniti i pripovijedanje i mimika lica, geste, pokreti tijela...),
koju istrazivacica nije imala, a takoder bi netko trebao uciteljice snimati kamerom, §to opet
istrazivacica nije mogla uciniti jer je morala u to vrijeme biti s polovicom ucenika koji su
¢inili kontrolnu grupu. Osim toga, snimatelj bi bio faktor koji bi takoder utjecao na rezultate
toga istraZivanja. Prisutnost snimatelja utjecala bi na pripovijedanje uliteljica, na fokusiranje
ucenika na kameru, a ne na pricu, utjecala bi na emocije 1 ucenika i uciteljica, a mozda bi
prisutnost snimatelja stvorila nelagodu kod uciteljica §to bi se odrazilo na obradu novih
nastavnih sadrzaja i na kvalitetu znanja ucenika eksperimentalne grupe na ¢ijim bi se satima
snimalo. Stoga se pokusalo putem upitnika izmjeriti kapacitet za pripovijedanje price svake
uciteljice koja je sudjelovala u eksperimentu. U buducim istrazivanjima bi mozda bilo dobro
da se rabi kamera i da se snima pripovijedanje ucitelja stoga Sto bi se mozda uocilo kako
verbalna i1 neverbalna komunikacija ucitelja prilikom pripovijedanja djeluju na prihvacanje
price, imaju li dodatni utjecaj na motivaciju i kvalitetu znanja te pojacavaju li persuazijski

utjecaj price.

7.1. Ogranicenja istrazivanja i preporuke za buduéa istrazivanja

U ovome istrazivanju uoceni su odredeni nedostatci i ograni¢enja. PoteSkoca je bila u dosta
dugome vremenskom periodu koji je protekao izmedu prvoga i drugoga mjerenja motivacije
ucenika za aktivno sudjelovanje u nastavi. S obzirom na razli¢ito planirane termine obrade
istih nastavnih sadrZaja od strane uciteljica koje su sudjelovale u eksperimentu, od pocetne
provedbe motivacijskih upitnika pa do zavr$ne provedbe znalo je proci i tri tjedna. Ovo
istrazivanje se provodilo po tri Skolska sata sa svakom eksperimentalnom grupom i tri Skolska
sata sa svakom kontrolnom grupom. Pretpostavlja se da bi primjena metode pripovijedanja
price tijekom duZeg vremenskog perioda, na satima i drugih nastavnih predmeta te vec¢im
brojem ucenika iz razli¢itih razreda osnovne Skole (ujednacenih po rodu i socio-ekonomskom

statusu) mogla dati sveobuhvatnije rezultate koji bi mogli utjecati na ¢eS¢u primjenu ove
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metode u nastavi ne samo u nizim razredima osnovne $kole ve¢ i u predmetnoj nastavi. Kada
bi se provelo ovakvo istrazivanje sa svim u¢enicima osnovne Skole i na nekoliko Skola, to bi
dalo potpunije rezultate, a ujedno bi djelovalo motivacijski (marketinski) na ucitelje i

nastavnike u popularizaciji primjene ove metode u nastavi.

U ispunjavanju polustrukturiranoga upitnika i intervjuu sudjelovalo je samo sadam uciteljica
koje su sa svojim razrednim odjelima sudjelovale u eksperimentu pripovijedajuéi price. U
daljnjem istrazivanju mogao bi se ukljuéiti veéi broj uciteljica i ucitelja, ali i predmetnih
nastavnika koji bi svojim sudjelovanjem mogli upotpuniti sliku o praksi pripovijedanja price u
nastavnome procesu. Mozda bi se u budu¢im istrazivanjima veca pozornost mogla posvetiti
neverbalnoj komunikaciji ucitelja prilikom pripovijedanja pri¢e. U tu svrhu istrazivaci bi
mogli rabiti kameru kojom bi snimili ucitelja prilikom pripovijedanja price ucenicima i
pokazati kakav je utjecaj neverbalne komunikacije 1 u kojoj mjeri ona utjeCe na rezultate
persuazijskoga komuniciranja u nastavi. Zbog kompleksnosti samoga istraZivanja, nije se
istrazivala povezanost izmedu ucenikove motivacije 1 kvalitete znanja s uciteljevom
sposobnoscu (kapacitetom) za pripovijedanje price, Sto bi se u budu¢im istrazivanjima moglo

uciniti.
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8. ZAKLJUCAK

Raznolikost metoda i primjena novih metodologija jo$ uvijek nije dovoljan poticaj ucenicima
da sa stras¢u i zanimanjem sudjeluju u nastavnom procesu jer ucenici katkada jednostavno ne
vide svrhu i smisao ucenja. Strucnjaci i znanstvenici koji se bave komunikacijama
razmiSljaju¢i o slicnim problemima u edukaciji menadzera ili stru¢njaka u razli¢itim
podruc¢jima poslovanja dosli su na ideju da u svojemu radu primijene pripovijedanje price,
odnosno na engleskome, storytelling s novom namjerom i svrhom. Pripovijedanjem price
zeljeli su posti¢i snazniji ucinak na slusatelje i1 utjecati na njihove prosudbe, stavove i

djelovanje. Takav bi se oblik komunikacije mogao (¢esce) primijeniti i u skoli.

Svrha pripovijedanja pri¢a je propitivanje svijeta, propitivanje sebe, istrazivanje, kreiranje,
stvaranje, virtualno proSirivanje iskustva, mijenjanje sebe i svijeta oko sebe, mastanje.
Pripovijedanjem pric¢e u djece potiCemo hrabrost, samopouzdanje, spontanost, osvjestavanje
osobnih osjecaja, prepoznavanje tudih osjecaja, tj. bolje razumijevanje sebe i drugih, bolju
socijalizaciju. Pripovijedanje pri¢e takoder poti¢e bolju koncentraciju, motivaciju i lakse

ucenje Sto sve skupa doprinosi boljim obrazovnim i1 odgojnim rezultatima.

U radu su se koristile dvije teorijske postavke. Prva je neuroznanstvenika Urija Hassona koji
je sa suradnicima istrazivao neurolosku osnovu ljudske komunikacije i pripovijedanja. Hasson
1 sur. su svojim istrazivanjima pokazali da pripovijedanje price sinkronizira aktivnosti mozga
pripovjedaca 1 primatelja te da taj neuronski mehanizam omogucuje prijenos mozdanih
obrazaca, dijeljenje sjec¢anja i znanja. Pritom su zakljucili da je pripovijedanje price medu
najmoc¢nijim vjeStinama za komuniciranje i motiviranje ljudi (Stephens, Silbert i Hasson
2010). Upravo se ovim doktorskim istrazivanjem zeljelo dokazati da se te tvrdnje o utjecaju
pripovijedanja na znaje 1 motivaciju ljudi mogu potvrditi i kod ucenika primarnoga
obrazovanja. Druga teorijska postavka koja se rabila u ovome doktorskome radu je postavka
Nguyen i sur. (2016a) koji su istrazivali kapacitet za pripovijedanje pric¢a studenata uciteljskih
i nastavnickih fakulteta u Americi, Njemackoj, Kini i Vijetnamu dovodeci u vezu kapacitet za
pripovijedanje price s koriStenjem pripovijedanja u budu¢emu radu u nastavhome procesu. U
ovome doktorskome istraZivanju izmjerio se kapacitet ucitelja primarnoga obrazovanja 1 ti
rezultati su bili usporedeni s medunarodnim rezultatima koje su dobili Nguyen i sur. (2016a)
na populaciji studenata uciteljskih 1 nastavnickih fakulteta. Kapacitet za pripovijedanje price u
ucitelja vazan je zato §to je on jedan od pokazatelja toga hoce li ucitelj i u kojoj mjeri

pripovijedati price u¢enicima u nastavnome procesu.
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Cilj ovoga doktorskoga istrazivanja bio je ispitati sposobnost (kapacitet) hrvatskih ucitelja
primarnoga obrazovanja za pripovijedanje prie kao persuazijskoga oblika komunikacije u
nastavi te usporediti dobivene rezultate s medunarodnim rezultatima. Takoder Zzeljela se
dokazati povezanost pripovijedanja price kao persuazijskoga oblika komunikacije u nastavi s

ucenikovom motivacijom i kvalitetom znanja.

Skolske godine 2016./17. poduzeta su tri istrazivanja.

U prvom istrazivanju koje je provedeno na uzorku od 470 ucitelja zeljelo se utvrditi kakav je
pripovijedacki kapacitet uéitelja primarnoga obrazovanja u Republici Hrvatskoj. Rezultati
istrazivanja potvrdili su hipotezu da wuditelji primarnoga obrazovanja u Republici
Hrvatskoj imaju razvijenu visoku sposobnost (kapacitet) za pripovijedanje (postotci
vaznih varijabli koje odreduju kapacitet pripovijedanja price iznose preko 70,00%). Ne postoji
statisticki znaCajna razlika u kapacitetu ucitelja za pripovijedanje pri¢e s obzirom na dob
ucitelja, rod ucitelja, kao ni s obzirom na godine radnoga staza. Takoder ne postoje statisti¢ki
znacajne razlike medu uciteljima u kapacitetu za pripovijedanje pri¢a s obzirom na to u kojem

dijelu Republike Hrvatske zive i rade.

Interesantno je bilo provjeriti kako ¢e se pozicionirati hrvatski ucitelji s obzirom na svoj
kapacitet za pripovijedanje pri¢e u odnosu na studente uciteljskih i nastavnickih fakulteta iz
svijeta. Pretpostavka je bila da se kapacitet hrvatskih ucitelja nece razlikovati od kapaciteta
studenata uciteljskih fakulteta u Americi, Aziji i Europi $to je i potvrdeno osim u dijelu
intenziteta pripovijedanja pri¢e u djetinjstvu gdje je nadena statisticki zna¢ajna razlika izmedu
hrvatskih ucitelja i studenata uciteljskih fakulteta u Kini (t=10,124; p=0,000; p<0,01) i
Vijetnamu (t=4,290; p=0,00; p<0,01), a nije nadena statistiCki znacajna razlika izmedu
hrvatskih uditelja i studenata uciteljskih fakulteta u Americi (t= -0,788; p=0,431; p>0,05) i
Njemackoj (t=1,573; p=0,116; p>0,05). Dakle, rezultati dobiveni za varijablu intenzitet
pripovijedanja price pokazuju da su hrvatski ucitelji u tom dijelu kapaciteta za pripovijedanje
prie po rezultatima blizi rezultatima studenata zapadne Kkulturne tradicije. Razlike u
intenzitetu pripovijedanja kao dijelu kapaciteta studenata koji pripadaju isto¢noj kulturnoj
tradiciji 1 studenata zapadne kulturne tradicije upravo se i pojavljuju iz kulturoloskih razloga
te uloge 1 funkcije obitelji. U isto¢noj kulturnoj tradiciji obrazovni sistemi su visoko
centralizirani, usmjereni na uditelja, a ne na ucenika. U nastavnome procesu ucéitelji rjede
pripovijedaju price nego ucitelji u Americi i Njemackoj (Nguyen i sur. 2016a). U isto¢noj

kulturnoj tradiciji postoji vjerovanje da je Skola ta koja treba opismenjavati djecu, a ne obitel;.
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Osim toga, obitelji imaju veci broj djece pa se roditelji njima manje bave. To su moguéi

razlozi zasto je pripovijedanje zastupljeno u manjoj mjeri nego na Zapadu.

U drugom je eksperimentalnom istrazivanju cilj bio dokazati da je pripovijedanje price
persuazijski oblik komunikacije u nastavi primarnoga obrazovanja koji utjece na kvalitetu
znanja i motivaciju ucenika za rad. U istrazivanju je sudjelovalo 154 ucenika trecih i Cetvrtih
razreda Osnovne $kole Malesnica u Zagrebu. Od ukupnoga broja ucenika, jedna polovica je
predstavljala kontrolnu grupu (M=77), a druga eksperimentalnu (M=77). Istrazivanjem se
mjerila i motivacija ucenika za rad i njihova kvaliteta znanja. U istrazivanju se dokazalo da
postoji statisticki znacajna razlika u nekim varijablama motivacije za ucenje i aktivno
sudjelovanje u nastavi izmedu eksperimentalne 1 kontrolne grupe ucenika, u korist ucenika
eksperimentalne grupe. Pod utjecajem pripovijedanja price kod ucenika eksperimentalne
grupe povecala se intrinzicna usmjerenost na cilj (t= -2,03; p=0,046; p<0,05) i
samodjelotvornost u ucenju i radu (t=-2,419; p=0,018; p<0,05).

Ispitivanje motivacije 1 kvalitete znanja provodilo se na cijelom uzorku ucenika kako bi se
uodile razlike nastale uvodenjem eksperimentalnoga faktora — pripovijedanja pri¢e. Rezultati
istrazivanja su pokazali da su ucenici eksperimentalne grupe jako dobro razumjeli price i
njihove poruke (persuazijski dio): Hrvatski jezik (M=6,22), Matematika (M=4,99), Priroda i
drustvo (M=4,42). Rezultati istrazivanja su takoder pokazali da eksperimentalni faktor -
pripovijedanje pri¢e ima veliki u¢inak na kvalitetu znanja ucenika. Utvrdeno je da postoji
statisticki znaCajna razlika u kvaliteti znanja izmedu ucenika eksperimentalne i kontrolne
grupe u smislu da su ucenici eksperimentalne grupe postigli vecu kvalitetu znanja nego
ucenici kontrolne grupe (F=5,628; df=3/150; p=0,001) i to na nacin §to je ucenik bolje
razumio pri¢u pripovijedanu na satu nekoga predmeta, to je njegova kvaliteta znanja
obradenih sadrZaja toga predmeta provjerena na kraju sata bila veéa. Rod ucenika se pokazao
nevaznim za bilo koji faktor u procesu istrazivanja. Ovo navodi na zakljuCak da
pripovijedanje prica ima vrlo jako persuazijsko djelovanje na ucenike te Sse primjenom
persuazije kroz pripovijedanje prica u nastavi poboljSava kvaliteta znanja, to jest U uCenika se
poboljSava proces ucenja i razumijevanja nastavnih sadrZaja kao 1 intrinzi¢na usmjerenost na
cilj, odnosno rezultate ucenja, a povecava se i samodjelotvornost uéenika u u¢enju i radu. To
znaci da se primjenom pripovijedanja pri¢a moZe znatno utjecati na uc¢enike kako intrinzi¢no
tako 1's obzirom na rezultate ucenja i rada, $to je iznimno korisno saznanje!

U treéem se istraZivanju ispitivalo kako ucitelji prihvacaju pripovijedanje price kao nastavnu

metodu. Takoder se zZeljelo doznati kakve su promjene primijetili kod sebe i kod ucenika
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pripovijedajuci price tijekom eksperimenta. U ovome istrazivanju je sudjelovalo 7 uciteljica.
Uciteljice su ispunjavale polustrukturirani upitnik, nakon ¢ega su u intervjuu analizirale
proces i implementaciju metode pripovijedanja pri¢e u nastavu u primarnome obrazovanju.
Rezultati istrazivanja su pokazali da su se uciteljice pripovijedajuci price osjecale potpuno
prirodno ili uglavnom prirodno. Najveca razlika je bila na satima Matematike gdje su se
uciteljice u manjem postotku osjecale potpuno prirodno (57,14% uciteljica osjecalo se
potpuno prirodno, a 42,86% uglavnom prirodno) nego na satima Hrvatskoga jezika i Prirode i
drustva (71,43% uciteljica se osjecalo potpuno prirodno, a 28,57% uglavnom prirodno). To
su potvrdili 1 rezultati zastupljenosti pripovijedanja price u pojedinim nastavnim predmetima
iz kojih se vidi da uciteljice najvise pripovijedaju pri¢e na satima Hrvatskoga jezika (100%),
zatim na satima Prirode 1 druStva (85,71%), a tek onda slijedi pripovijedanje na satima
Matematike (28,57%). Ucenici su u nekim eksperimentalnim grupama bili iznenadeni
pricama koje su se pripovijedale na satima Matematike, neke uciteljice se nisu osjecale
potpuno prirodno pripovijedajuéi pri¢e na satima Matematike upravo zato Sto se na satima
Matematike rjede pripovijeda Sto se potvrdilo i u ovome istrazivanju. Samo je jedna uciteljica
izjavila da rabi pripovijedanje pri¢e na svim nastavnim predmetima, kao Sto je jedna uciteljica
izjavila da rabi pripovijedanje samo na satima Hrvatskoga jezika. UCciteljica koja rabi
pripovijedanje samo na satima Hrvatskoga jezika na kraju istraZivanja, kada je stekla svoja
iskustva u praksi s pripovijedanjem na ostalim nastavnim predmetima te vidjela kako
pripovijedanje utjece na kvalitetu znanja, motivaciju, disciplinu i paznju na satima, izjavila je
da joj je zao Sto tu metodu i prije nije primjenjivala i na satima ostalih predmeta. Ucenici su s
odusevljenjem prihvatili pri¢e koje su im uéiteljice pripovijedale. U¢iteljice su uocile da su
ucenici slusali prie s paznjom, interesom, iznosili svoje misljenje, pokazivali razliCite
osjeCaje 1 bili na satu zainteresiraniji za rad, usmjereniji na sadrzaje koji se uce i
koncentriraniji od ucenika koji nisu slusali price. Sve uciteljice koje su sudjelovale u
eksperimentu misljenja su da pri¢a kao nastavna metoda moze pozitivno utjecati na kvalitetu
znanja, koncentraciju, zainteresiranost i motivaciju uéenika. Napomenule su da su se kasnije
ucenici Cesto prisjecali sadrZaja koje su ucili povezujuci ih s pricom koju su slusali. Uciteljice
su izjavile da od ove nastavne metode ocekuju povecani interes i motivaciju ucenika za
ucenje, bolje obrazovne i odgojne rezultate. Bolje medusobne odnose, manje konflikata i

bolju atmosferu u razrednome odjelu.

Istrazivanje je rezultiralo SWOT analizom implementacije metode pripovijedanja price u

nastavni  proces. SWOT analiza pokazuje prednosti/snage, nedostatke/slabosti,
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moguénosti/prilike te opasnosti/prijetnje uvodenja ove nastavne metode u nastavni proces.
SWOT analizom prikazan je stav uciteljica koji je jako vazan za pripovijedanje u nastavi. Ako
ucitelji nisu motivirani, ako nemaju znanstvene dokaze da pripovijedanje pomaze ucenicima,
ako nemaju podrske drugih uditelja u prikupljanju prica kojima se moze persuazijski djelovati
na ucenike, ako nisu spremni na pripovijedanje jer nemaju volje, ako smatraju da ¢e im
pripovijedanje uzeti previse ,,dragocjenog vremena“ tijekom sata, tada nece rabiti tu metodu.
Nazalost, na Stetu i u¢enika i svoju osobnu. lako SWOT analiza daje iskljucivo subjektivnu
procjenu uciteljica u vezi te metode, bilo bi dobro u buducnosti napraviti i objektivno

mjerenje.

Rezultati ovih triju istraZivanja su pokazali da pripovijedanje pri¢e persuazijski utjeCe na
ucenike u smislu da djeluje na njihove emocije, da im na neizravan nacin objasnjava svrhu i
smisao ucenja nastavnih sadrzaja, povezuju¢i sadrzaje sa stvarnim Zzivotom, 0dnosno
nadomjestajuci iskustvo ucenika u pojedinim nastavnim sadrzajima makar kroz virtualnu
stvarnost u pricama. Rezultati mjerenja ucenikove motivacije i1 kvalitete znanja te rezultati
provjere razumijevanja price i njezine poruke (persuazijski dio) potvrdili su pretpostavku o
postojanju povezanosti persuazijskoga oblika pripovijedanja ucitelja primarnoga obrazovanja
1 pozitivnih odgojnih i1 obrazovnih u¢inaka koje takvo pripovijedanje ima na ucenike. Osim
toga, pripovijedanje pri¢e pridonosi boljoj i svrsishodnijoj interpersonalnoj komunikaciji.
PotiCu se pozitivni stavovi u ucenika. Slusajuci price, ucenici prepoznaju i razumiju sebe kroz
identifikaciju s likovima iz pri¢e usvajajuci pritom pozitivne obrasce ponasanja. SluSanjem
pripovijedanja ucitelja, uCenici usvajaju pozitivne obrasce komuniciranja, kako verbalnoga
tako 1 neverbalnoga. Ovim se istrazivanjem na uzorku ucenika dokazalo ono S$to su
neuroznanstvenici dokazali na odraslim ljudima, a to je da pripovijedanje pri¢e sinkronizira
aktivnosti mozga pripovjedaca i primatelja te da taj neuronski mehanizam omoguéuje prijenos
mozdanih obrazaca, dijeljenje znanja, poboljsava razumijevanje, uklju¢enost i pamcenje te

povecava motivaciju (Stephens, Silbert i Hasson 2010).

Price svojim metaforama djeci pomaZu spoznati svijet oko njih i njih same, virtualno
prosiruju njihova iskustva, doprinose razumijevanju meduljudskih odnosa, uce djecu
razlikovati dobro od zla. Pozitivnim razrjeSenjem borbe dobra i zla, price umanjuju strahove i
pruzaju optimisticku sliku svijeta u kojem je borba dobra i zla konstanta. SluSajuci
pripovijedanje pri¢a dozivljava se svijet magije gdje je sve moguce. Svijet u kojem se svako

dobro i trud na kraju nagraduju. U kojemu dobri i hrabri pobjeduju.
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Svrha pripovijedanja prica je propitivanje svijeta, propitivanje sebe, istrazivanje, kreiranje,
stvaranje, mijenjanje sebe 1 svijeta oko sebe, mastanje. Pripovijedanjem price u djece
potiCemo hrabrost, samopouzdanje, spontanost, bolje razumijevanje sebe i drugih, bolju

socijalizaciju, bolju koncentraciju i lakse ucenje.

Rezultati istrazivanja koje je poduzela Visinko na uzorku od 949 ispitanika su pokazali da
57,85% ispitanika smatra da im je pria ostala u dragom sjecanju pretezito zbog ucitelja,
posebice uditelja primarnoga obrazovanja, koji su u njima pobudili ljubav prema prema
umjetnic¢koj rijeci. 37,50% ispitanika je izvijestilo o negativnim iskustvima koja su izazvali
ucitelji neosjetljivi na knjizevnu rije¢, koji su bili previSe ozbiljni, kruti, strogi, bez maste 1
smisla za rad s djecom, bez ljubavi prema knjizevnosti, prema jeziku i prema uc¢enicima. Bilo
bi dobro osvijestiti uciteljima koja je vrijednost price ne samo za u¢enike nego i za njih same

(Visinko 2005).

Razvijenost sposobnosti (kapaciteta) za pripovijedanje price kod ucitelja iznimno je vazna
kako bi prica postigla persuazijski uc¢inak. Na persuazijski u¢inak pripovijedanja price utjece
unosenje stavova, emocija i raspolozenja samoga pripovjedaca. Stoga je vazno kakve stavove,
emocije 1 raspolozenje ucitelj prenosi uc¢enicima. Vazno je i koju ¢e poruku ucitelj putem
price prenijeti uCenicima. Zato ucitelji moraju pomno birati prie koje ¢e prenijeti
odgovaraju¢u poruku koju ¢e ucenici moci prepoznati. Pripovijedanjem pri¢e pobuduju se
emocije, kako u ucitelja, tako i u ucenika. Te emocije pridonose otvorenijemu,
neposrednijemu i iskrenijemu odnosu ucitelj - ucenik. Pripovijedanjem price ucitelji bi mogli
lakSe kontrolirati ponasanje uCenika u razredu, lakSe rjeSavati probleme, agresiju, lakse
doprijeti do stidljive i djece s posebnim potrebama, mogli bi uz pomo¢ pri¢e unijeti prijeko
potreban humor u ucionice koji bi doprinio vedrijoj i opuStenijoj atmosferi u kojoj bi bilo
lakSe uciti 1 zajedno suradivati. Osim toga, ucitelj bi se pomocu pri¢e mogao vise pribliZiti
svakom uceniku, uspostaviti prisniji kontakt i bolje upoznati svako dijete. ,,Tek na stupnju
empatijskog komuniciranja smatramo da moZemo govoriti o moguénosti 0dgojnog
djelovanja® (Bratani¢ 1990: 97). Ucitelji su od neprocjenjive vaznosti za psihicki 1
emocionalni razvoj djeteta. Oni pomazu uéenicima da razviju odgovornost, samodisciplinu i
samopouzdanje koji su vaZzni za daljnji napredak svakog uc€enika u svim podruc¢jima
njegovoga zivota, stoga je vazno da ucitelji medusobno suraduju kao i da suraduju s drugim
stru¢njacima koji se bave obrazovanjem te da se permanentno usavr$avaju. S obzirom na to da
je cjelozivotni sustav obrazovanja osnovna pretpostavka rasta i razvoja te da postaje nuzan u

vrijeme brzih promjena u potrebnim vjeStinama i znanjima, obrazovni sustav cjelozivotnog
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obrazovanja mora biti usmjereniji ucenicima. Upravo pripovijedanje price ucinkovito
ukljucuje ucenike i potice ih da postanu aktivnim sudionicima obrazovnog procesa. Potice
razvoj osobnosti ucenika §to ukljucuje: kreativnost, inicijativu, kriti€nost, moralnu prosudbu
(Sto je dobro, a $to lose), slobodu stvaranja, pravo na vlastitost. Dakle, pripovijedanje price ne
doprinosi samo obrazovnim postignu¢ima veé¢ i odgojno djeluje na ucenike. Ta odgojna
djelatnost se mora odvijati dvosmjerno, $to znaci da se u tom susretu bi¢a (odgajatelja/ucitelja
i odgajanika/ucenika) odvija medusobno (obostrano) u¢enje, mijenjanje i rast. Tudman (2014)
kaZe da je danas Covjek izgubio neposredno iskustvo o dogadajima 1 pojavama 1 da je postao
ovisan o njihovu prikazu u javnim informacijskim i komunikacijskim sustavima §to uzrokuje
neimanje neposrednih iskustava realnosti. RaspoloZive informacije su te koje postaju realnost
na temelju koje ljudi organiziraju svoj zivot, odluke i ponaSanja. ,,Virtualni svijet kojeg
oblikuju ICT tehnologije postaje stvarni. Komunikacija je vaznija od spoznaje, a relevantnost
informacije vaznija od istinitosti. Internet 1 nove informacijske tehnologije stvorile su novu
realnost tako $to su djelovale na razdvajanje znacenja poruke od njenog smisla te oblikovale
neobjektivno i neistinito znanje (Tudman 2014). Upravo ,,virtualni svijet* koje stvaraju price
omogucuje ucenicima da na siguran nacin prozive iskustva realnosti koja jo$ nisu prosli, da
sagledaju smisao i svrhovitost informacija i uc¢enja kako bi mogli stvoriti svoju sliku o svijetu,

svoju filozofiju Zivota.

,Poucavanje u Finskoj je ugledno zanimanje, nastavnicka struka je za mlade Fince na prvome
mjestu, a nastavnicki studij je jedan od najtrazenijih na finskim sveuciliStima. Rad nastavnika
u finskom drustvu temelji se na ugledu struke 1 postovanju u drustvu. Finci uciteljsko zvanje
smatraju plemenitim i prestiznim. Samo najbolji i najpozrtvovniji rade taj posao iz snova.
Nacelo uciteljskog studija utemeljenog na istrazivanju promice povezivanje. Finski ucitelji
oc¢ekuju autonomiju svojega zvanja, ugled, poStovanje 1 povjerenje u njihov rad. U
nastavnicko zvanje dolaze najbolji 1 najnadareniji pojedinci, fakulteti na kojima se obrazuju

nastavnici blisko suraduju, nastavnicki studiji usmjereni su na istrazivanje* (Sahlberg 2012:

32).

Mozda bi bilo dobro da se i u Republici Hrvatskoj zapitamo kakve uéitelje Zelimo. Zelimo li
uditelje koji ée kao u Finskoj imati ugled i postovanje u drustvu? Zelimo li da taj posao rade
najbolji i njapozrtvovniji? Tada trebamo drugaciju selekciju buduc¢ih studenata. Osim toga,
uciteljski studiji bi trebali povezivati znanost i praksu. Trebali bi biti usmjereniji na
istrazivanja Cije bi rezultate studenti mogli primjenjivati u praksi, u svojemu budu¢em radu u

nastavnome procesu.
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Znanstveni doprinos doktorske disertacije informacijskim i komunikacijskim znanostima je
U podrucju komunikologije obrazovanja, gdje metoda pripovijedanja price pridonosi
ostvarenju persuazijske komunikacije u nastavi poticu¢i konceptualizaciju strateskoga
komuniciranja ucitelja. Time se ostvaruje smislena cjelovitost svih odgojnih i obrazovnih
¢imbenika u nastavi $to utjeCe na stvaranje vlastite filozofije Zivota i svijeta kod ucenika.
Takoder je utvrdeno da se metodom pripovijedanja prica znaCajno povecava persuazijsko
djelovanje ucditelja na ucenike, Sto dokazuje da je komunikacija izmedu ucitelja i ucenika
1znimno znacajan proces kojim se moze poboljSati kvaliteta nastave u osnovnoj Skoli 1 utjecati
na njezino unaprjedenje 1 na odgojnom planu (intrinzi¢no djelovanje) 1 na obrazovnom planu

(povecanje kvalitete steCenoga znanja ucenika).

Prakti¢ni doprinos doktorske disertacije je popularizacija 1 implementacija metode
pripovijedanja pri¢e kod ucitelja kao persuazijskoga oblika komuniciranja u nastavi. Price
poti¢u kod ucenika suosjecajno i kriticko promisljanje, svijest 0 angaziranju u rjeSavanju

problema, otpornost prema Zivotnim neda¢ama i razvoj samopouzdanja.
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10. PRILOZI

Prilog 1. Anketni upitnik motivacije preuzet iz Skale Motivacijske strategije ucenja (eng.

Motivated Strategies for Learning Questionnaire; MSLQ) (Pintrich i sur. 1991)

SIFRA:

SPOL (molim zaokruzite):

M

Z

Ocjene na kraju 3. razreda: iz Hrvatskoga jezika
. Op¢i uspjeh na kraju 3. razreda:

iz Prirode 1 drustva:

Draga ucenice, dragi ucenice,
upitnik koji ¢e§ ispunjavati u svrhu je istrazivanja tvoje motivacije u ucenju. Naznaci u kojoj
se mjeri slaze§ s odredenom izjavom zaokruZivanjem jednoga broja u svakom retku. Nema
to¢nih 1 neto¢nih odgovora, zanima nas samo tvoje misljenje.

, iz Matematike:

1 uopce se ne slazem

2 uglavnom se ne slaZzem

3 niti se slaZzem niti ne slaZem
4 uglavnom se slazem

5 u potpunosti se slaZem

RAZRED: DATUM:

1
uopce
Se ne
slaZzem

2
uglavnom
se ne
slazem

3

niti se

slaZzem
niti ne
slaZzem

4
uglavnom
se slazem

5

u
potpunost
i se
slaZzem

Volim zadatke Kkoji su izazovni za mene i

koliko sam los§iji od drugih ucenika.

u kojima mogu nauciti nove stvari. 1 2 3 4 5
Ako u¢im na prikladne nacine, tada ¢u
o oy e 1 2 3 4 5
biti sposoban nauciti ono §to u¢imo u
Skoli.
Kada piSem ispit razmiSljam o tome
1 2 3 4 5
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1 2 3 4 5
uopce | uglavnom | nitise | uglavhom | u
se ne se ne slazem | se slazem | potpunost
slazem | slazem niti ne i se
slazem slazem
4. | Smatram da ¢u ono §to nau¢im na
jednom predmetu mo¢i koristiti i u 1 2 3 4 5
drugim predmetima.
5. | Vjerujem da ¢u dobiti izvrsnu ocjenu
u skoli. 1 2 3 4 5
6. | Siguran sam da razumijem i najteze
sadrzaje koje u¢imo u Skoli. 1 2 3 4 5
7. | Dobivanje dobre ocjene iz nekog
predmeta trenutno je za mene 1 2 3 4 5
najvaznija stvar.
8. | Kada pisem ispit razmiSljam o
pitanjima u drugim dijelovima ispita 1 ’ 3 4 5
na koje ne znam odgovor.
9. | Moja je krivnja ako ne usvojim
sadrzaje nekog predmeta. 1 2 3 4 5
10. | Vazno mi je da naucim sadrzaje nekog
predmeta. 1 2 3 4 5
11. | Trenutno najvaznija stvar za mene je
poboljsanje mog ukupnog prosjeka
. . - 1 2 3 4 5
ocjena tako da je moj glavni cilj
dobivanje dobre ocjene.
12. | Siguran sam da mogu usvojiti
1 2 3 4 5

osnovne pojmove koji se uce u skoli.
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1 2 3 4 5
uopce | uglavnom | nitise | uglavhom | u
se ne se ne slaZzem | se slaZem | potpunost
slazem | slaZzem niti ne i se
slaZzem slaZzem
13. | Ako mogu, zelim dobiti bolje ocjene
iz nekog predmeta od vecine ucenika 1 2 3 4 5
u razredu.
14. | Kada piSem ispit, razmiSljam o
posljedicama neuspjeha na ispitu. 1 2 3 4 5
15. | Siguran sam da mogu razumjeti i
najteze sadrzaje koje ucitelj poucava 1 2 3 4 5
na satu.
16. | Volim zadatke koji poti¢u moju
znatizelju Gak i ako ih je tesko nauditi. 1 ’ 3 4 5
17. | Vrlo sam zainteresiran za sadrzaje
koje u&imo u skoli. 1 ’ 3 4 5
18. | Ako se dovoljno trudim tada ¢u
razumjeti sve $to uc¢imo u skoli. 1 g 3 4 5
19. | Osje¢am se nelagodno i1 nervozno
kada pisem ispit. 1 2 3 4 5
20. | Siguran sam da mogu uspjesno rijesiti
zadatke 1 ispite koje piSemo u skoli. 1 2 3 4 5
21. | Oc¢ekujem da Cu biti uspjeSan u Skoli. 1 2 3 4 5
22. | NajdraZe mi je kada detaljno mogu
1 2 3 4 5

prouciti i razumjeti ono $to u¢imo u

Skoli.
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1 2 3 4 5
uopce | uglavnom | nitise | uglavhom | u
se ne se ne slaZzem | se slaZem | potpunost
slazem | slaZzem niti ne i se
slaZzem slaZzem
23. | Mislim da je za mene korisno uciti
sadrzaje Skolskih predmeta. 1 2 3 4 5
24. | Kada mogu birati, odabirem zadatke
1z kojih mogu puno nauciti ¢ak i onda
_ 1 2 3 4 5
kada ne znam hocu li iz njih dobiti
dobru ocjenu.
25. | Ako ne razumijem sadrzaje iz nekog
predmeta to je stoga Sto se nisam 1 2 3 4 5
dovoljno trudio.
26. | Svida mi se sve §to u¢imo u skoli. 1 2 3 4 5
27. | Vrlo mi je vazno razumjeti sve Sto
ugimo u skoli. 1 2 3 4 5
28. | Osjec¢am kako mi srce lupa kada
pisSem ispit. 1 g 3 4 5
29. | Siguran sam da mogu ovladati
vjesStinama kojima nas ucitelji 1 2 3 4 5
poucavaju u Skoli.
30. | Zelim biti uspjesan u §koli zato §to mi
je vazno pokazati svoju sposobnost 1 2 3 4 5
obitelji, prijateljima ili drugima.
31. | Uzimajuéi u obzir tezinu Skolskih
1 2 3 4 5

predmeta, zahtjeve ucitelja i svoje
vjestine, mislim da ¢u biti uspjesan u

Skoli.
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Prilog 2. Skala Motivacijske strategije ucenja (eng. Motivated Strategies for Learning
Questionnaire; MSLQ) (Pintrich i sur. 1991) s podskalama Intrinzicna usmjerenost na cilj,
Ekstrinzicna usmjerenost na cilj, Vrijednost uratka, Kontrola vjerovanja o ucenju,

Samodjelotvornost u ucenju i radu i 1spitna anksioznost.

Podskale i tvrdnje:

Intrinzi¢na usmjerenost na cilj

1. Volim zadatke koji su izazovni za mene i u kojima mogu nauciti nove stvari.

16. Volim zadatke koji poti¢u moju znatizelju ¢ak i ako ih je tesko nauciti

22. Najdraze mi je kada detaljno mogu prouciti i razumjeti ono §to uc¢imo u skoli.

24. Kada mogu birati, odabirem zadatke iz kojih mogu puno nauditi ¢ak i onda kada ne znam

hoc¢u i iz njih dobiti dobru ocjenu.

Ekstrinzi¢na usmjerenost na cilj

7. Dobivanje dobre ocjene iz nekog predmeta trenutno je za mene najvaznija stvar.

11. Trenutno najvaznija stvar za mene je poboljSanje mog ukupnog prosjeka ocjena tako da je
moj glavni cilj dobivanje dobre ocjene.

13. Ako mogu, Zelim dobiti bolje ocjene iz nekog predmeta od ve¢ine u¢enika u razredu.

30. Zelim biti uspjeSan/uspjesna u $koli zato $to mi je vazno pokazati svoju sposobnost

obitelji, prijateljima ili drugima.

Vrijednost uratka

4. Smatram da ¢u ono $to nau¢im na jednom predmetu moc¢i koristiti i u drugim predmetima.
10. Vazno mi je da nau¢im sadrzaje nekog predmeta.

16. Vrlo sam zainteresiran/zainteresirana za sadrZaje koje u¢imo u skoli.

22. Mislim da je za mene korisno uciti sadrzaje Skolskih predmeta.

26. Svida mi se sve §to u¢imo u skoli.

27. Vrlo mi je vazno razumjeti sve §to u¢imo u skoli.

Kontrola vjerovanja o ucenju

2. Ako uc¢im na prikladne nacine, tada ¢u biti sposoban/sposobna nauciti ono §to u¢imo u
skoli.

9. Moja je krivnja ako ne usvojim sadrZaje nekog predmeta.

18. Ako se dovoljno trudim tada ¢u razumjeti sve $to u¢imo u skoli.
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25. Ako ne razumijem sadrzaje iz nekog predmeta to je stoga §to se nisam dovoljno
trudio/trudila.

Samodjelotvornost u u¢enju i radu

5. Vjerujem da ¢u dobiti izvrsnu ocjenu u $koli.

6. Siguran/sigurna sam da razumijem i najteze sadrzaje koje uc¢imo u $koli.

12. Siguran/sigurna sam da mogu usvojiti osnovne pojmove koji se uce u skoli.

15. Siguran/sigurna sam da mogu razumijeti i najteze sadrzaje koje ucitelj poucava na satu.

20. Siguran/sigurna sam da mogu uspjesno rijesiti zadatke i ispite koje pisemo u $koli.

21. Ocekujem da ¢u biti uspjesan u skoli.

29. Siguran/sigurna sam da mogu ovladati vjeStinama kojima nas uéitelji poucavaju u skoli.
31. Uzimajuéi u obzir tezinu Skolskih predmeta, zahtjeve ucitelja i svoje vjestine, mislim da

¢u biti uspjesan/uspjesna u Skoli.

Ispitna anksioznost

3. Kada piSem ispit razmiSljam o tome koliko sam losiji/losija od drugih u¢enika.

8. Kada piSem ispit razmiSljam o pitanjima u drugim dijelovima ispita na koje ne znam
odgovor.

14. Kada piSem ispit, razmisljam o posljedicama neuspjeha na ispitu.

19. Osje¢am se nelagodno 1 nervozno kada piSem ispit.

28. Osje¢am kako mi srce lupa kada pisem ispit.
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Prilog 3. Upitnik Percepcije odraslih o iskustvima pripovijedanja u djetinjstvu (eng. The

Adults Perceptions about Childhood Experiences with Storytelling) (Nguyen i sur. 2015).

PoStovani uditelji!

Molimo Vas da odvojite malo vremena i ispunite ovaj upitnik u svrhu izrade doktorske

disertacije. Odgovorite na pitanja u tablici zaokruzZivanjem jednog od odgovora pod

brojevima od 1 do 5 u svakom retku ove tablice. Upitnik je anoniman.

1 2 3 4 5
nikada/ vrlo ponekad Cesto uvijek/
ne sjeam se rijetko svakodnevno

1. | Kada ste bili dijete jesu li vam ¢lanovi
obitelji pripovijedali price kod kuée? 1 2 3 4 5
2. | Kada ste bili dijete jesu li vam pripovijedali 1 5 3 4 5
pri¢e izvan obiteljskog doma?
3. | Koliko su vam ¢esto pripovijedali pri¢e? 1 2 3 4 5
4. | Kada ste slusali price, koliko dugo su vam ne sjeam se 5 min 10 min 15 min | viSe od 15 min
. N R
one bile pripovijedane? ili manje | ili manje | ili manje
5. | Kada ste bili dijete jesu li vam kod kuce 1 5 3 4 5
citali knjige naglas?
6. | Kada ste bili dijete jesu li vam citali knjige
naglas izvan obiteljskog doma? 1 2 3 4 >
7. | Kada ste bili dijete jesu li vam pripovijedali
o . L 1 2 3 4 5
price o osobnim iskustvima ¢lanova
obitelji?
8. | Kada ste bili dijete jesu li vam
T o o 1 2 3 4 5
pripovijedali narodne price? (price o
nestvarnom, magiji, dobru i zlu)
9. | Kada ste bili dijete jesu li vam
TP o . 1 2 3 4 5
pripovijedali knjizevne price? (price iz
knjiga i filmova)
10. | Kada ste bili dijete jesu li wvam 1 5 3 4 5

pripovijedali religijske price?
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11.

Kada ste bili dijete jesu li vam
pripovijedali pomijeSane price? 1 2 3 4
(kombinacija osobne, narodne, knjizevne

i/ili religijske price)

12.

Jeste li trazili da vam omiljene pri¢e budu 1 5 3 4

iznova pripovijedane?

13.

Sada kao odrasla osoba prepric¢avate li

omiljene price iz djetinjstva drugima?

14.

Pomaze li vam prisjeCanje pri¢a koje ste
¢uli 1 kojih se sjecate iz djetinjstva da se 1 2 3 4
nosite s teSkocama s kojima se susrecete

kao odrasla osoba?

15.

Kao odrasla osoba sjecate li se omiljene
price iz djetinjstva koja vam pomaze da 1 2 3 4
ucvrstite/osnazite vrednote koje su vam

vazne?

16. Kad ste bili dijete, tko vam je (najcesce) pripovijedao price? (Zaokruzite sve odgovore
koji su to¢ni.)

a) majka

b) otac

c) djed i/ili baka

d) braca 1/ili sestre

e) ucitelji

f) ostali

17. Kao dijete, kakvu vrstu prica ste preferirali da vam se pripovijeda? (ZaokruZzite Samo
jedan odgovor.)
a) nikakve, nemam preferencije ili se ne sjecam
b) bajke, narodne price, legende, pri¢e o duhovima i andelima
c) dokumentarna literatura: biografske pri¢e, dokumentarne price, price iz svijeta znanosti,
price iz svijeta sporta
d) religijske, poucne price

e) razliCite vrste prica.
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18. Kao odrasla osoba, da pripovijedate pri¢u svom djetetu, djetetu rodaka ili prijatelja —
odredite svoja vjerovanja o tome $to mislite o svrsi pripovijedanja? (Zaokruzite sve §to
smatrate da vrijedi za vas.)

a) Prica bi trebala sadrzavati zivotnu lekciju ili pouku.

b) Prica bi trebala pomoc¢i djeci da pamte vazne osobe iz njihova Zivota.

C) Prica bi trebala zabaviti, nasmijati i opustiti.

d) Prica bi trebala pouciti o bitnim ¢injenicama, proSirivati vokabular te poticati uspjeh u

Skoli.

Molimo zaokruzite slovo ispred odgovoral
Rod: a) muski b) zenski

1. Imam godina.

2. Moj radni staz u profesiji ucitelja je:

3. Grad/mjesto u kojemu radim:

Puno Vam hvala na trudu i vremenul!
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Prilog 4. Skala Percepcije odraslih o iskustvima pripovijedanja iz djetinjstva (eng. The Adults
Perceptions about Childhood Experiences with Storytelling) (Nguyen i sur. 2015) s
dimenzijama: Intenzitet, Rodovi ili zanrovi prica, Utisak i Preferencije storytellinga i

vjerovanja.

Intenzitet

1. Kada ste bili dijete jesu li vam ¢lanovi obitelji pricali price kod kuée?
2. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali price izvan obiteljskog doma?
3. Koliko su vam ¢esto pricali price?

4. Kada ste slusali price, koliko dugo su vam one bile pricane?

5. Kada ste bili dijete jesu li vam kod kuce Citali knjige na glas?

6. Kada ste bili dijete jesu li vam ¢itali knjige naglas izvan obiteljskog doma?

Vrste prica

7. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali price o osobnim iskustvima ¢lanova obitelji?

8. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali narodne pri¢e? (pri¢e o nestvarnom, magiji, dobru i
zlu)

9. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali knjizevne price? (price iz knjiga i filmova)

10. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali religijske price?

11. Kada ste bili dijete jesu li vam pricali pomijesane pri¢e? (kombinacija osobne, narodne,

knjizevne i/ili religijske price).

Utisak

12. Jeste li trazili da vam omiljene pric¢e budu iznova pri¢ane?

13. Sada kao odrasla osoba prepricavate li omiljene price iz djetinjstva drugima?

14. Pomaze li vam prisjecanje prica koje ste culi i kojih se sjecate iz djetinjstva da se nosite s
teSkocama s kojima se susrecete kao odrasla osoba?

15. Kao odrasla osoba sjecate li se omiljene price iz djetinjstva koja vam pomaze da

ucvrstite/osnazite vrednote koje su vam vazne?

Preferencije storytellinga i vjerovanja
16. Kada ste bili dijete, tko vam je (najéesce) pricao price? (Zaokruzite sve odgovore koji su
tocni.)

a) Majka
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b) Otac

c) Djed i/ili baka
d) Braca 1/ili sestre
e) Ucitelji

f) Ostali

17. Kao dijete, kakvu vrstu prica ste preferirali da vam se pripovijeda? (Zaokruzite samo
jedan odgovor.)
a) nikakve, nemam preferencije ili se ne sje¢am
b) bajke, narodne price, legende, price o duhovima i andelima
) dokumentarna literatura: biografske price, dokumentarne price, price iz svijeta
znanosti, price iz svijeta sporta
d) religijske, poucne price

e) razli¢ite vrste prica.

18. Kao odrasla osoba, da pripovijedate priu svom djetetu, djetetu rodaka ili prijatelja -

odredite svoja vjerovanja o tome Sto mislite o svrsi pripovijedanja? (Oznacite sve Sto smatrate

da vrijedi za vas.)
a) Prica bi trebala sadrzavati Zivotnu lekciju ili pouku.
b) Prica bi trebala pomoc¢i djeci da pamte vazne osobe iz njihova zivota.

C) Prica bi trebala zabaviti, nasmijati i opustiti.

d) Pri¢a bi trebala pouciti o bitnim ¢injenicama, proSirivati vokabular te poticati uspjeh u

Skoli.
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Prilog 5. Polustrukturirani upitnik za ucitelje

Ime i prezime: , datum:

Razred u kojemu poucavate:

Polustrukturirani upitnik za uditelje

1. Koristite 1i ponekad pripovijedanje pri€e osim u nastavi Hrvatskoga jezika 1 u ostalim

predmetima? Ako da, u kojim sve predmetima?

2. Kako su djeca prilikom provodenja eksperimenta reagirala na pripovijedanje price u
nastavi Hrvatskoga jezika, kako u nastavi Matematike, a kako u nastavi Prirode 1 drustva?

Jeste li osjetili neku razliku u reakciji djece prilikom pripovijedanja?

3. Imate 1li osjecaj da pria kao nastavha metoda moze utjecati na kvalitetu znanja,

koncentraciju, zainteresiranost i motivaciju ucenika?

4. Kakva su Vasa ocekivanja o utjecaju pri¢e na ucenike? Kakve rezultate ocekujete?

5. Kako ste se Vi osjecali dok ste pripovijedali pricu? Izrazite ocjenom od jedan do pet za

svaki predmet.
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Na satu Hrvatskog jezika:

1. posve neprirodno, 2. uglavnom neprirodno, 3. niti prirodno niti neprirodno,
4. uglavnom prirodno, 5. potpuno prirodno

Na satu Matematike:

1. posve neprirodno, 2. uglavnom neprirodno, 3. niti prirodno niti neprirodno,
4. uglavnom prirodno, 5. potpuno prirodno

Na satu Prirode i drustva:

1. posve neprirodno, 2. uglavnom neprirodno, 3. niti prirodno niti neprirodno,

4. uglavnom prirodno, 5. potpuno prirodno

Puno Vam hvala na trudu i vremenul!
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Prilog 6. Pri¢a pripovijedana na satu Hrvatskoga jezika u eksperimentalnoj grupi

Najskuplja ogrlica
Promatrajuci prolaznike kroz izlog svoje otmjene prodavaonice, draguljar je odjednom spazio
djevojcicu koja je svoj nosi¢ prislonila na izlog. Oc¢i joj radosno zasjase kad je ugledala jedan
od izlozenih predmeta. Ude u draguljarnicu i prstom pokaZze na ogrlicu od modrog tirkiza.
»Kupila bih ovu ogrlicu za svoju sestru. MoZete li mi je, molim vas, zapakirati?“
Trgovac s nevjericom pogleda djevojcicu 1 upita:
,Koliko novca imas?“ Djevojcica se podigne na prste te iz malene kutije isprazni na stol
nekoliko manjih novc€anica, Saku sitnisa 1 jednu figuricu.
»Hoce li ovo biti dovoljno?* upita ponosno. ,.Zeljela bih starijoj sestri nesto darovati.
Otkako nam je majka umrla, ona obavlja sve kucne poslove i brine se 0 meni. Danas joj
je rodendan, a o€i su joj boje te ogrlice. Sigurno ¢e se veoma razveseliti.
Trgovca je dirnula njezina iskrenost te joj spakira ogrlicu. ,,Uzmi i odnesi sestri“ rece
djevojcici. Ona uzme paketi¢ kao pobjednicki pehar i ponosno izade iz trgovine.
Sat vremena poslije u trgovinu ude mlada djevojka s lijepim modrim ocima. Na stol stavi
paketi€ 1 upita:
,Je li ova ogrlica kupljena ovdje?*
»Jest, gospodice* odgovori trgovac.
,Koliko je kostala?*
»U mojoj trgovini cijene su stvar povjerenja i tiCu se samo mene i mojih kupaca*
odgovori joj trgovac.
»Voja sestra nije imala dovoljno novca za ovako skupu ogrlicu.*
Trgovac zatvori paketi¢ i vrati ga djevojci.

»Vasa je sestra platila njavecu cijenu: dala je sve Sto je imala.«

Izvornik: Internet, autor nepoznat

Zloki¢, T. i Brali¢, J. 2008. Tajna slova 4. Hrvatska Gitanka. Zagreb: Skolska knjiga, 158-159.
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Prilog 7. Pri¢a pripovijedana na satu Matematike u eksperimentalnoj grupi

Legenda o $Sahovskoj ploci

Sah je jedna od najstarijih igara. Igra se veé stolje¢ima. O njemu postoje mnoga
predanja i legende.

Jedna od tih legendi je i ova. Da bi je razumio, nije potrebno da zna$ igrati $ah.
Dovoljno je znati da se $ah igra na plo¢i kvadratnog oblika, koja ima 64 polja — mala
kvadratica (naizmjeni¢no crna 1 bijela).

* % *

Sah je pronaden u Indiji. Kada je indijski car Seram upoznao i nauio igrati $ah, bio je
ushicen ljepotom te igre. Saznavsi da je tu igru izmislio jedan od njegovih podanika, naredio
je da ga pronadu i dovedu kako bi ga osobno nagradio.

Pronalaza¢, kojega su zvali Seta, doSao je pred cara. Bio je to skromno odjeven
ucenjak koji je dobivao sredstva za zivot od svojih ucenika.

Zelim te dostojno nagraditi, Seta, za prekrasnu igru koju si pronasao", rekao je car.
Mudrac se poklonio.

,wDovoljno sam bogat i mogu ispuniti svaku tvoju zZelju", produzio je car. ,,Kazi koju bi
nagradu najvise volio i dobit ces je."

Seta je Sutio.

,,Ne snebivaj se", bodrio ga je car, ,kazi svoju Zelju! Nicega necu Zaliti da bih ti je
ispunio.”

»Velika je dobrota vasa, gospodaru. Ali dajte mi vremena za odgovor. Sutra, kada
dobro razmislim, saopcit ¢u vam Zelju."

Drugog dana Seta je ponovo dosao pred cara i iznenadio ga vrlo skromnom molbom.
,Gospodaru", rekao je Seta, ,,naredite da mi se za prvo polje Sahovske ploce da jedno
pSenicno zrno..."

,,Obicno pSenicno zrno?!" iznenadio se car.

»Da, gospodaru. Za drugo polje naredite da mi se daju 2 zrna, za trece - 4, za Cetvrto -
8, za peto - 16, za sesto - 32..."

,Dostal" ljutito ga je prekinuo car. ,,Dobit ¢es zrna na svih 64 polja Sahovske ploce
prema svojoj zZelji: za svako polje dvaput vise nego za prethodno. Ali znaj da tvoja molba nije
dostojna moje darezljivosti, jer moleci takvu nistavu nagradu omalovazavas moju milostivost.
Kao ucitelj zaista bi mogao pokazati vise paznje i postovanja prema dobroti svoga
gospodara. Odlazi! Moje sluge donijet ce ti tvoju vrecu s pSenicom."

Seta se osmijehnuo, napustio dvoranu i u carskom vrtu ¢ekao na carsku nagradu.

* * %

Za vrijeme rucka car se interesirao da li je Seta dobio Zeljenu nagradu.

226



,Gospodaru", odgovorili su mu, ,,vase se naredenje izvrSava. Dvorski matematicari
izracunavaju broj zrna koja pripadaju Seti."

Car se natmurio, jer nije bio navikao da se njegova naredenja izvrSavaju tako sporo.

Uvece, prije spavanja, car se joS jednom interesirao da je li Seta sa svojom vreCom
pSenice napustio carski vrt.

,Gospodaru", odgovorili su mu, ,,vasi matematicari rade bez odmora i nadaju se da
¢e do svanuca zavrsiti racun."

,Zasto oklijevate s tom isporukom?!“ gnjevno je podviknuo car.

wutra, prije nego sSto svane, sve do posljednjeg zrna treba da bude isporuceno Seti! Ja
dvaput ne zapovijedam!*

Izjutra su caru najavili da starjeSina dvorskih ucenjaka moli da car sasluSa vazan
izvjestaj. Car je naredio da ga dovedu.

»Prije nego mi kazes o cemu se radi*, rekao je car, ,,Zelim cuti da li je, konacno, Seti
isporucena nistavna nagrada, koju je sam sebi naznacio “.

»Zbog toga sam i usudio pojaviti se pred vama u ovaj rani cas,” odgovorio je
starjeSina. ,,Savjesno smo izracunali koli¢inu zrna koje Zeli dobiti Seta. Taj broj je toliko velik
da..”

,,Koliko velik bio da bio“, naduveno mu je u rije¢ upao car, ,moje Zitnice ne
oskudijevaju. Nagrada je obecana i treba je predati Seti.

»Nije u vasoj moci, gospodaru, da isporucite obecanu nagradu. U svim vasim
ambarima nema toliko zrna koliko treba isporuciti Seti. Nema ga dovoljno ni u Zitnicama
cijelog carstva. Ne moze se naci toliki broj zrna ni na svim prostranstvima Zemlje. Ako Zelite
isporuciti obe¢anu nagradu, tada naredite da se sva zemaljska carstva pretvore u oranice;
naredite da se isuSe sva mora i oceani; naredite da se otopi sav led i snijeg koji pokriva
daleke sjeverne i juzne krajeve. Neka sva ta prostranstva potpuno budu zasijana pSenicom. [
sve to, $to rodi na tim poljima, naredite da daju Seti, tek tada bi on dobio svoju nagradu.”

Car je zapanjeno pratio rijeci starjeSine ucenjaka.

»Kazi mi taj cudovisni broj", na Kraju je izustio car.

,Osamnaest kvadrilijuna cetiri stotine cetrdeset sest trilijuna sedam stotina cetrdeset
cetiri bilijuna sedamdeset tri milijarde sedam stotina devet milijuna pet stotina pedeset jedna
tisuéa Sest stotina petnaest", glasio je odgovor starjesine.

Tako kaze legenda. Da li se to, o ¢emu se u njoj govori, zaista i dogodilo - ostalo je
nepoznato, ali da je nagrada o kojoj govori predanje, bila izraZena takvim brojem, u to se
mozZete 1 sami uvjeriti strpljivim racunanjem.

Pocevsi od jedinice, treba sabrati brojeve: 1, 2, 4, 8 itd. Rezultat 63 polja, uvecan
dvaput, pokazuje koliko zrna pripada 64. polju Sahovske ploce. Trazeni broj napisan
brojevima izgleda ovako:

18 446 744 073 709 551 615
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Ako biste Zeljeli sebi predociti svu ogromnost toga broja - velikana, zamislite kako bi
morao biti velik ambar u koji bi stalo toliko zrnja. Poznato je da u jednom kubnom metru
pSenice ima priblizno oko 15 milijuna zrna. Znaci, nagrada koja bi pripala izumitelju Saha -
zauzela bi priblizno:

12 000 000 000 m?ili 12 000 km?,

Ako bi visina ambara bila 4 m i $irina 10 m, onda bi se njegova duzina prostirala na
300 000 000 km, tj. dvaput dalje nego od Zemlje do Sunca!

Indijski car nije mogao isporuciti obe¢anu nagradu. Ali mogao je lako, da je bio cariu
matematici, osloboditi se tolikog duga. Trebao je samo predloZiti Seti da sam odbrojava, zrno
po zrno, svu pSenicu koja mu kao nagarada pripada.

Kada bi Seta pristao da sam odbrojava zrno po zrno, neprekidno dan i1 no¢,
odbrojavaju¢i po zrno u sekundi, on bi prvog dana odbrojio ukupno 86 400 zrna. Da bi
odbrojio milijun zrna, trebalo bi mu oko 10 dana neprekidnog brojenja. Jedan kubni metar
pSenice odbrojio bi za pola godine. Za 10 godina neprekidnog brojanja odbrojio bi 20 kubnih
metara. Ako bi odbrojavao tako i1 dalje, Seta bi za vrijeme zivota izbrojio tek niStavni dio
nagrade koja mu pripada.

Izvor: Perske, J. i Klepi¢, D. (s.a.) Moja prva matematika. Za skolu i kviz. Zagreb: IROS, 9-
12.

228



Prilog 8. Pri¢a pripovijedana na satu Prirode i drustva u eksperimentalnoj grupi

Lovac i njegova Zena

Zivjese na zemlji lovac i njegova Zena. Oko njihove kolibe led i sijeg. Bilo je vrlo
hladno i njima je bilo vrlo tesko. Strasno se smrzavase. I zena rece: ,,Covjede, kad bismo imali
nesto §to bi nas grijalo!*

Na to je ¢ovjek porazmislio i otkrio vatru.

Covjek je lovio divlje Zivotinje. Drugi ljudi lovili su s njim. Zivotinje su uistinu bile
divlje, snazne i opasne. Covjek i njegovi prijatelji mogli su medusobno razgovarati, mogli su
se 1 savjetovati kako na najbolji nacin Zivotinje nadmudriti. I uspjelo im je. Osim toga, pritom
su postajali sve mudriji i lukaviji: da, upravo zato jer su medusobno razgovarali i zajedno
razmiSljali. Uskoro su bili tako silni 1 uspje$ni lovci da su zivotinje istrijebili. Onda je Zena
razmiSljala i rekla: ,,Muzu, mi Zivotinje viSe ne smijemo nasumice ubijati, moramo ih uhvatiti
i pripitomiti. Ja ¢u ih onda voditi na pasu i uzgajati. Tako ¢emo uvijek imati dovoljno mesa za
jelo.*

I ucinise tako. I u to doba na zemlji postade opet toplije. Led i snijeg povukose se.
Lovac je zivio najboljim Zivotom. A njegova zena je pocela obradivati polja 1 saditi zitarice.
Njihov je zivot postao josS bolji. Sve dok zena jednoga dana nije muzu rekla: ,,Muzu, na$
susjed ima vise stoke nego mi!*

»Na to ja ve¢ dugo mislim*, odgovorio je muz. ,,A osim toga, on ima i vise polja!*

I Covjek je uzeo kamen, od kamena nacinio sjekiru, zatukao susjeda, oduzeo mu i
stoku 1 polja. Na taj je naCin covjek postao vrlo mocan, a ljudi iz njegovog sela proglasiSe ga
za kralja. Pod njegovom vlas¢u napadali su druga sela i nazvali se narod 1 hvalili se i ponosili
svojim junackim djelima.

Sad je Zena poZeljela grimizno crvenu tkaninu, a muz se uresio zlatom i draguljima.
Oboje je htjelo sve raskosnije i raskosnije dvorce, priredivalo i slavilo sve luda i mahnitija
slavlja. Njihove zemlje postajahu sve veée 1 oni su morali pronalaziti sve bolja 1 bolja oruzja
kako bi osvajali nove zemlje ili kako bi ih branili. Uskoro su pucali iz pus€anih cijevi, a zatim
iz topova. Zemlje im postase tako velike da Covjek pjeSice viSe nije stizao od granice do
granice. Najprije su jo§ jahali na konjima, ali kasnije su izmislili Zeljeznice i automobile, ¢ak 1
zrakoplove. Da, budu¢i su postali tako brzi sad im je i Zemlja postala premalena, i oni su
htjeli na druge planete. Ali: u meduvremenu su zemlju toliko nastanili ljudima da skoro vise
nije bilo stoke, ni polja da bi se prehranili. Svo Zeljezo pretopljeno je u oruzje, sve Sume

posjecene. Jednoga dana viSe nije bilo drva da se zapali vatra.
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Da - i zato su lovac i njegova zena opet sjedili u maloj kolibi okruzeni ledom i
snijegom. Jer na zemlji je ponovno postalo hladno. I oboje se strasno smrzavahu. ,,Sjecas li se
jos$ kako nam je nekad bilo lijepo?* - rekoSe jedno drugome. A onda iznenada povikase jedno
na drugo: ,,Ali sve se pokvarilo, jer tebi nikada nije bilo dosta!*

A onda su usutjeli.

Max Kruse

Preveo s njemackoga: Dubravko Torjanac

Izvor: Turza-Bogdan, T. i Pospis, S. 2008. Svijet igre. Citanka za etvrti razred osnovne kole.
Zagreb: Alfa, 93-94.
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Prilog 9. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuéa (kvalitete znanja) iz Hrvatskoga
jezika u 3. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedec¢a pitanja, razmisli, pa odgovori.

1. Dopuni!

Pridjevi su koje dodajemo kako bismo
ih opisali.

2. AKo je tvrdnja to¢na, zaokruzi DA, ako je neto¢na, zaokruzi NE.
Rijeci kojima izri¢emo §to netko radi zovu se pridjevi. DA NE
3. Prepoznaj i zaokruZi pridjeve medu ponudenim rijec¢ima.
I¢i, sunce, Anina, hodati, knjizevnikov, Maja.
4. Napisi pravilno sljedecu recenicu.

Visnje od Visnje su ukusne.

5. Pridjeve Ivanov i djeéji uvrsti u sljedecu re¢enicu. Pazi da re¢enica ima smisao.

kolica su jako lijepa.
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Prilog 10. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuéa (kvalitete znanja) iz Matematike u 3.
razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Pozorno Citaj zadatke!

1. Pisanim postupkom pomnozi brojeve na najkraci naéin.

13 -3

2. IzraCunaj na najkraci nacin.
21 -4
3. Za nogometni susret prijavilo se 6 momcadi. U svakoj mom¢cadi igra 11 igraca. Koliko
ukupno igraca sudjeluje u nogometnom susretu?

Racun:

Odgovor:

4. Seljanka u kokoSinjcu dnevno pokupi 2 jaja. Koliko ¢e jaja sakupiti u 2 tjedna?

Racun:

Odgovor:

5. Maja je kupila 5 vre¢ica bombona. Svaka vrecica stoji 11 kuna. Koliko joj je kuna ostalo
ako je racun u trgovini platila dvjema nov€anicama od 50 kuna?

Racun:

Odgovor:
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Prilog 11. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuc¢a (kvalitete znanja) iz Prirode i

drustva u 3. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedeca pitanja, razmisli, pa odgovori.

1. Ako je tvrdnja to¢na, zaokruzi DA, ako je neto¢na, zaokruzi NE.

Kulturno-povijesni spomenici su predmeti i gradevine nastale u proslosti. DA NE
2. Zaokruzi slovo ispred to¢nog odgovora.
Stare knjige Cuvaju se u:

a) knjizarama b) knjiznicama C) papirnicama

3. Crtama spoji parove.

Povijesni dokumenti Knjiznica

Stari predmeti Arhiv

Stare gradevine Muzej

Bajke, legende Prostor oko nas

4, Navedi S$to sve spada u stare gradevine (najmanje tri primjera).

5. U kojem se kraju (zavi¢aju) Republike Hrvatske nalazi kip bana Josipa Jelaci¢a u

Zagrebu? Zaokruzi slovo ispred to¢nog odgovora.

a) gorskom kraju  b) nizinskom kraju  ¢) brezuljkastom kraju  d) primorskom kraju
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Prilog 12. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuc¢a (kvalitete znanja) iz Hrvatskoga

jezika u 4. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedec¢a pitanja, razmisli, pa odgovori.

1. Doslovno navodenje tudih rijeci zove se

2. U pisanju upravnog govora koristimo i

3. Zaokrui slovo ispred recenice u kojoj se nalazi upravni govor.

a) Djevojcica je rekla trgovcu: ,,Kupila bih ogrlicu za svoju sestru.*

b) Djevojcica je rekla trgovcu da bi kupila ogrlicu za svoju sestru.
4. U sljedecoj recenici oznaéi upravni govor pravopisnim znakovima.
Trgovac je upitao  Koliko novaca imas
5. Zaokruzi slovo ispred to¢nog odgovora.
Kada se u upravnom govoru izjavna refenica nalazi ispred reCenice objasnjenja, tada

na kraju izjavne recenice umjesto tocke stavljamo:

a) uskli¢nik b) dvotocku C) zarez d) to¢ku e) upitnik
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Prilog 13. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuéa (kvalitete znanja) iz Matematike u 4.
razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Pozorno Citaj zadatke!

1. Podijeli bez tablice.

848 : 4=

2. Podijeli bez tablice.

723:3=

3. Djeljenik je 707, a djelitelj 7. Izracunaj koli¢nik.

Racun:

4. Od 334 ucenika jedne Skole pola ih doruckuje. Koliko uc¢enika doruckuje u Skoli?

Racun:

Odgovor:

5. Razliku brojeva 710 i 75 umanji 5 puta.

Postavi zadatak:

Racuni:
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Prilog 14. Zadatci za ispitivanje obrazovnih postignuéa (kvalitete znanja) iz Prirode i
drustva u 4. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedec¢a pitanja, razmisli, pa odgovori.

1. Ako je tvrdnja to€na, zaokruzi DA, ako je neto¢na, zaokruzi NE.
Plitvicka jezera su spomenik prirodne bastine upisan u UNESCO-vu listu svjetske bastine.
DA NE

2. U Republici Hrvatskoj pod zastitom UNESCO-a dva su stara grada:

3. Crtama spoji grad i znamenitost.

Eufrazijeva bazilika otok Hvar
Dioklecijanova palaca Sibenik
Katedrala svetoga Jakova Porec
Starogradsko polje Split

4. Navedi barem tri primjera hrvatske nematerijalne bastine koja su pod zastitom UNESCO-a.

5. U kojem se dijelu Republike Hrvatske nalaze gradevine pod zastitom UNESCO-a?

a) Dbrezuljkastom kraju  b) gorskom kraju  c) primorskom kraju  d) nizinskom kraju

236



Prilog 15. Zadatci za provjeravanje razumijevanja price ,,Najskuplja ogrlica“ pripovijedane

na satima Hrvatskoga jezika u 3. i u 4. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedeca pitanja o prici ,,Najskuplja

ogrlica® koju si slusao/slusala na pocetku sata, razmisli, pa odgovori.

1. Sto je djevojcica Zeljela kupiti?

2. Komu je djevoj¢ica kupovala ogrlicu?

3. Je li djevojc¢ica imala dovoljno novaca?

4. Je li trgovac prodao ogrlicu djevojéici?

5. Tko je dosao u draguljarnicu sat vremena nakon djevojcice?

6. Je li trgovac uzeo natrag ogrlicu?

7. Objasni recenicu koju je izrekao trgovac: ,,Vasa je sestra platila najvecéu cijenu:

dala je sve Sto je imala.*
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Prilog 16. Zadatci za provjeravanje razumijevanja price ,,Legenda o Sahovskoj plo¢i*
pripovijedane na satima Matematike u 3. i u 4. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedeca pitanja o pri¢i ,,Legenda o

sahovskoj plo¢i“ koju si slusao/slusala na pocetku sata, razmisli, pa odgovori.

1. U kojoj zemlji je pronaden $ah?

2. Tko je Zelio nagraditi mudraca koji je izmislio Sah?

3. Cime je Seta Zelio da ga car nagradi?

4. Je li car odmah shvatio o kojoj se koli¢ini pSenice radi?

5. Je li Seti nagrada bila isporucena?

6. Da je car bio ,,car i u matematici“ je li se mogao osloboditi duga? Objasni

svoje misljenje.
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Prilog 17. Zadatci za provjeravanje razumijevanja price ,,L.ovac i njegova zena“

pripovijedane na satima Prirode i drustva u 3. i u 4. razredu.

SIFRA: RAZRED: DATUM:

Dragi ucenice, draga ucenice pozorno procitaj sljedeca pitanja o prici ,,Lovac i njegova

Zena“ Kkoju si slusao/slusala na pocetku sata, razmisli, pa odgovori.

Dopuni recenice.

1. U pocetku je ¢ovjek lovio snazne i opasne

2. Zena je rekla muzu da ne smiju Zivotinje samo ubijati, ve¢ ih moraju uhvatiti i

3. Lovac i njegova Zena nisu bili zadovoljni svojim dobrim Zivotom. Primijetili su da

susjed ima viSe i polja od njih.

4. Covjek je postao mocan, Zivio je sve raskoSnije i raskosnije. Ratovanjem je osvajao

nove zemlje. Bududi da je zemlja bila toliko nastanjena ljudima, prijetila im je

5. Zasto se sve pokvarilo? Objasni.

6. Na Sto nas je pisac htio upozoriti svojom pricom? Objasni.
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