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Potreba za interakcijom s drugima

snazna

univerzalna

trajna

medu ljudskim bi¢ima



Razlozi

evolucijski

uzivanje u interakciji

oblikovanje i iskazivanje svog identiteta
edukativni

zadovoljstvo zivotom, odnosima, osjecaj smisla
bolje suoCavanje sa stresom i prilagodba

riede depresije



Prednosti razvijenih
socio-emocionalnih vjestina

bolje razumijevanje tudeg ponasanja

ugodnije u drustvu nepoznatih osoba

drugi ljudi se osjecaju ugodnije u drustvu s nama
bolje snalaznje u socijalnim situacijama
prihvacanje Sireg raspona razliCitosti

nijansiranje umjesto pogleda na svijet dobro-lose,
tocno-pogresno



Aspekti poruke

PREDMETNI
SADRZA)
O ¢emu izvjeScujem

SAMOOCITOVANIJE APEL

Na sto te zelim
OBAVIJEST i
potaknuti

ODNOS



SAMOOCITOVANIE

PREDMETNI
SADRZAJ

Cinjenica da se na semaforu upalilo

zeleno svjetlo.

Na semaforu je
zeleno!

ODNOS

APEL
Daj gas!



Kako ¢e primatelj/primateljica reagirati?

e apel: razuman, nerazuman, slusanje, pobuna

e samoocitovanje — najzanemarenije




Vjezba

e U parovima osmisliti dvije poruke s 4 elementa:
e 1 poruka negativna
e 1 poruka pozitivna



Postavljanje pitanja

Pitanja sluze za upravljanje razgovorom:

e da ohrabruju razgovor
e da privedu razgovor kraju

e da usmjeravaju razgovor



Vrste pitanja

Otvorena pitanja pocinju s:
Kako? Kada? Sto ? Tko ? Gdje? Koliko?

Svrha: poticajna i produbljuju razgovor

Aktivnija je: osoba koja odgovara

Opasnost: kod pitanja Zasto? Djeluje agresivno i

optuzujuce. Moguce preformulirati!
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Vrste pitanja

Zatvorena pitanja pocinju s:
Jeste li....? Znateli.....?

Svrha: dodatna provjera Cinjenica

Aktivna je: osoba koja pita

Opasnost: pasiviziraju sugovornika/sugovornicu

i ne potiCu razgovor
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Konverzaciju odrzava i poboljsava

pocinjanje s pozitivnim ili neutralnim recenicama
postavljanje otvorenih pitanja

davanje vremena za odgovor

suglasnost za promjenu teme

umjereno pricanje o sebi

izricanje stava bez obezvrjedivanja druge osobe
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Vjestine interpersonalne komunikacije

aktivno slusanje
parafraziranje
povratna informacija

“ja govor”



Aktivno slusanje

usmjeravanje paznje na ono sto osoba govori i osjeca
+

uzvracanje vlastitim rijeCima kako smo razumjeli poruku
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Razlozi za aktivno slusanje

interes za osobu koja govori

bolja informiranost o temi ili osobi koja govori
poticanje komunikacije

veca suradnja i bolje rjeSavanje problema
smirivanje napete situacije

bolji meduljudski odnosi

model drugima
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Obiljezja aktivhog slusanja

vise od sposobnosti da cujemo rijeci

obuhvaca razumijevanje poruke, situacije i druge
osobe

nadilazi prepreke u komunikaciji
ukljucuje empatiju

omogucuje drugoj osobi da se osjeca ugodno, da ima

povjerenje, da se lakse izrazi y



o Uk W e

Smjernice za aktivno slusanje

Ne nudite savjete!

Ne prosudujte!

Osvijestite svoje emocionalno stanje, umor...
Razmislite o svojim stavovimal

Odlucite da Cete slusati!

Prilagodite govor tijelal
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Smjernice za aktivno slusanje

7. Ne prekidajte osobu!
8. Slusajte sva 4 aspekta poruke!
9. Pojasnite nejasnho!

10. Provjerite kako ste razumjeli poruke!
11. Sutite!
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Parafraziranje

sazimanje onoga sto je osoba rekla
potvrduje pogled osobe na temu
Cini prostor sigurnim

pojasnjava Sto je osoba rekla

daje povratnu informaciju osobi da je se slusa



Povratne informacije

izjava osobi o ucCincima njezinog konkretnog
ponasanja na nas, nase osjecaje, razmisljanja,
planove

izrazava i pozitivne i negativne strane

nase mogucnosti da cujemo i saslusamo
povratne informacije ovise o nasim stavovima,
vjerovanjima, uvrijezenim obrascima ponasanja
kao i spremnosti da saslusamo kritiku



JA govor

® jzrazava nase osjecaje i stavove bez prosudivanja
tudeg ponasanja

e ne prebacuje odgovornost na drugu osobu, pa
smanjuje vjerojatnost obrane, a povecava
vjerojatnost daljnje komunikacije i pojasnjenja

e Tesko mi je slijediti tvoje izlaganje kad brzo
prelazis s teme na temu umjesto Ti si smotana i
neorganizirana



JA govor

OPAZANJE
Konkretne akcije koje opazam (vidim, ¢ujem, pamtim, zamisljam) koje €inis
KADA (VIDIM, CUJEM)...

OSJECAJI
Kako se osje¢am u vezi s tim akcijama
OSJECAM SE...

POTREBE
Koja je moja potreba, Zelja, oCekivanje
ZATO STO (IMAM POTREBU)...

ZAHTJEVI
Jasno porucujem koje konkretne akcije bih Zelio/Zeljela da napravis
| VOLIO/VOLJELA BIH DA TI...



SWOT - komunikacijske kompetencije

S = W =
snage/prednosti nedostaci/slabosti
O = mogucnosti T = sto otezava

unaprjedenja




