." o Univerzitet Crne Gore
Sl B Fakultet politickih nauka

Uvod u komunikologiju

Cetvrto 1 peto predavanje — Interpersonalna komunikacija i nvod u teorije kommnikacije

25. oktobar 2023. godine



Da ponovimo




Tipovi

komunikacije

» U odnosu na opseg komunikacijskog procesa, razlikujemo Cetiri
tipa komunikacije:

1) Intrapersonalna komunikacija (obavljamo je sami sa sobom);

2) Interpersonalna komunikacija (ona koja se obavlja izmedu
najmanje dvije osobe);

3) Grupna komunikacija (komunikacija koja se odvija u okviru
jedne grupe iliizmedu dvije ili vise grupa);

4) Masovna komunikacija (ogroman broj uCesnika, posredstvom
kanala masovnog komuniciranja — mediji).



- Svaka interpersonalna komunikacija deSava se u odredenom

Dru§tveni Okvir drustvenom okviru/kontekstu




Drustveni okvir

/\

Drustvene norme

Drustvene uloge

/\

Sukob izmedu uloga

Djelovi drustvenog okvira u interpersonalnoj komunikaciji

Sukob unutar uloga




- Norme su implicitnaili eksplicitna pravila koja ureduju nasu nase

Drustvene ponasanje

norme * Norme su neophodne da bi nasa komunikacija i nase ponasanje bili
predvidljivi




Drustvene

norme -
primjer

* Grajs (Grice 2006) navodi da cjelokupna usmena komunikacija
pociva na sljedecim maksimama, kojih se precutno drze svi
ucCesnici komunikacije:

A. Maksima kvaliteta: budi iskren (od ucesnika se oCekuje da ce
govoriti istinu);

B. Maksima kvantiteta: budi kratak / ne budi preopsiran (od
ucCesnika se oCekuje iskaz odgovarajuce duzine, ni prekratak ni
predug, zavisno od teme i situacije);

C. Maksima relevantnosti: budi relevantan (od ucesnika se ocekuje
da e u svom iskazu pominjati ono sto je relevantno za dati
razgovor/ucesnike);

D. Maksima nacina saopstavanja: budi jasan (od ucesnika se
ocekuje da na dovoljno jasan nacin iznesu ono sto zele da kaze).

(nav. prema: Vukovié-Stamatovi¢ 2020, 29-30).



Uloge su skup normi koje se primjenjuju na odredenu
potklasu nekog drustva.

Svako od nas istovremeno ima nekoliko uloga (na posly,
u porodici, u obrazovanju...)

U interpersonalnoj komunikaciji uglavnom razlikujemo
ocekivane uloge i uloge koje zaista “igramo”, odnosno
ponasanje koje drugi o¢ekuju od nas i ponasanje koje

zaista ispoljavamo, kao odraz nas samih

Kada smo u nekoj ulozi, uvijek zauzimamo odredeni
polozaj i internalizujemo (prisvajamo) ocekivanja koja se
ticu nasih reakcija i reakcija drugih ljudi na nase

ponasanje

Drustvene
uloge



- Postoje dva vrsta sukoba u okviru drustvenih uloga:

1) Sukob izmedu uloga — do njega dolazi kada
zauzimamo dvije ili vise uloga koje prate kontradiktorna
ocekivanja u pogledu datog ponasanja

PRIMJER: radite kao novinar/ka na istrazivackoj prici i
saznate da se jedan dio odnosi na vaseg prijatelja/icu —

v stvara se konflikt izmedu uloge novinara/ke i
Drustvene | jriateljaice
U |Oge 2) Sukob unutar uloga — njega prate kontradiktorna

ocekivanja unutar jedne uloge

PRIMJER: radite u redakciji kao novinar/ka, smatrate
sebe nenametljivom osobom, ne zelite da se “grabite” za
teme, ali urednik/ca predlozi jednu temu koja smatrate
da je bas za vas, a ne za druge — javlja se konflikt unutar
uloge, da li svoje oCekivano ponasanje (nenametljivost)
treba da promijenite u datom trenutku




Kvalitet

interpersonalne
komunikacije

- Interpersonalna komunikacija umnogome zavisi od nasih

percepcija o nama i drugima, odnosno od tude percepcije o sebi i
drugima

- Klasi¢ni pogledi na interpersonalnu komunikaciju (Barlund, 1970;

N

o v W

Pearson i Spitzberg, 1987) govore da je u komuniciranje izmedu
dvije osobe ukljuceno Cak Sest perspektiva:

Kako osoba vidi samu sebe;

Kako osoba vidi drugu osobu;

Kako osoba vjeruje da je vidi druga osoba;
Kako druga osoba vidi samu sebe;

Kako druga osoba vidi “prvu” osobuy;

Kako druga osoba vjeruje da je vidi “prva” osoba.
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"Dzohari
prozor”

* Dzohari prozor jedna je od metoda koje su se najvise

koristile za procjenu nivoa svjesnosti aktera u
interpersonalnoj komunikaciji.

* Tvorci modela su Dzozef Luft i Hari Ingam (Joseph

Luft i Harry Ingham 1969).
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Zvanicni Sl
(Dio licnosti koji je za vas
skriven, ali koji drugi
opazaju)

(stav, ponasanje i motivi koji
su poznati i vama i drugima)
Dzohari prozor opisuje nas odnos

sa sobom i sa drugima,
u interpersonalnoj komunikaciji,

kroz Cetiri kvadrata: D>ohari prozor

Skriveni

Nepoznati
(Neka licna osjecanja, motivi (Neka ponasanja, motivi,

| ponasanija koja svjesno kapaciteti koji su jos uvijek
krijemo od drugih) nepoznatii vama i drugima)




Dzohari prozor

Kako ce Dzohari prozor izgledati, zavisi od
necijeg stila interakcije

Sustna Dzohari prozora je da povecavamo
"otvoreni kvadrant” (zvanicni) odnosno
ponasanje koje je poznato i nama i drugima jer to
pokazuje da istovremeno ucimo o sebi, ali i
drugima dozvoljavamo da nas upoznaju.



Dzohari prozor

Dobru interpersonalnu
komunikaciju karakterise
reciprocitet

Kada jedna osoba drugoj
otkrije nesto o sebi, to kod
druge osobe obicno izazove

reciprocan nivo otvorenosti.

Jurard (Jourard 1979) to
naziva efektom dijade.
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Dominacija Status

/ J J

Koncepti koji su vazni za razumijevanje

interpersonalne komunikacije




Dominacija

- Dominacija je definisana kao nivo kontrole koji zelimo da

ostvarimo nad ponasanjem druge osobe

* Na jednom kraju kontinuuma nalazi se osoba koja ima apsolutnu

kontrolu nad drugom i ne dozvoljava joj da ispolji sebe

* Na drugom kraju kontinuuma je submisivnost, odnosno nekriticko

prihvatanje dominacije drugih
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Dominacija

dominacija




Status

- Staus je mjesto ili polozaj koje odredena osoba zauzima u drustvu

- Percepcija necijeg statusa utiCe na nacin obracanja toj osobi i na
komunikaciju sa njom

Kako Cete pozdraviti ambasadora/ku?

Kako gradanina/ku kojeg intervjuisete na ulici?
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- Moc je nasa sposobnost da utiCemo na ponasanje drugih i da se
odupremo drugima kada uticu na nase ponasanje.

- Moc i dominacija su usko povezani pojmovi. Mocne osobe u stanju
su da ostvare vise dominacije nad drugim ljudima, odnosno
kontrole nad njihovim ponasanjem.

* Moc je sira od dominacije i ukljucuje ne samo nasu sposobnost da
uticemo na druge (dominacija), vec i da se odupremo tudim
uticajima.
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Zasto je ovo

Vazno

* Interpersonalna komunikacija je Cesto odraz razlicitih drustvenih
nejednakosti

- Interpersonalna komunikacija Cesto otkriva ko ima moc, ko je
dominantan, ko je submisivan

(na primjer, nije ista komunikacija izmedu dva novinara/ke,
novinara/ke i urednika/ce, novinara/ke i predsjednika/ce drzave i
slicno)

* Dobra interpersonalna komunikacija pociva na principima
asertivnosti
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Asertivnost

* Asertivnost je mehanizam koji koristimo da

iskomuniciramo svoje potrebe drugoj osobi, ali da je
pritom ne povrijedimo

- Asertivnost je "borba za licha prava, kao i za

izrazavanje misli, osjecaja i uvjerenja na direktan,
iskren i prikladan nacin, koji ne povreduje prava
drugih osoba” (Lange i Jakubowski 2000, nav.
prema:Tubs 2015, 395).
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Asertivnost |

interpersonalna
komunikacija

- Buduci da se u interpersonalnoj komunikaciji Cesto desavaju

konflikti, koji najcesce nastaju iz nezadovoljenih potreba lica koja
komuniciraju, svrha asertivnosti je da obezbijedi ravnopravnu
poziciju uCesnicima u komunikaciji

- Asertivnost nije agresivna
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Asertivnost |
agresivnost

(izvor: Tubs 2013, 396).

Posiljalac

Inhibiran

Dopusta drugima da
biraju umjesto njega

Ne ostvaruje cil]

Primalac

Krivica ili ljutnja
Omalovazava
posiljaoca

Ostvaruje zeljeni cilj na
njegov racun

Posiljalac

Unapreduje sebe na
racun druge osobe

Bira za druge

Ostvaruje cilj
povredujuci druge

Primalac
Samoodricanje

Povrijedenost

Ne ostvaruje zeljeni cil]

Neasertivno Agresivno ponasanje | Asertivno ponasanje
ponasanje

Posiljalac

Samounapredenje
Bira za sebe

Moze da ostvari zeljeni
cil]

Primalac
Samounapredenje

Izrazajan

Moze da ostvari zeljeni
cil]
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- Novinar/ka: Vec 20 godina radite u jednom mediju, istrazivacki ste
novinar/ka i radili ste na pricama koje su vezane za korupciju u
politici. Posebna specijalnost su vam drzavna preduzeca koja su
zbog sumnjivog trosenja novca ugasena. Zelite da radite pricu o
gasenju kompanije Montenegro Airlines, ali vam urednik ne
dozvoljava.

Zadatak » Urednik/ca: Jedan od vasih najboljih istraZivackih novinara/ki Zeli
da radi pricu o gasenju Montenegro Airlines-a. Ne mozete da mu
prepustite pricCu jer smatrate da talentovani kolega/inica koji u
mediju radi godinu dana treba da prihvati izazov.

Odigrajte uloge i na asertivan nacin rijesite konflikt.
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Teortje 1 model
komunikactj



Teorije kontrole

Senon-Viverov model

A

Sramov model

Teorija Cuvara prolaza
(gatekeeper-a)
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Teortje kontrole

- Zajedincko svim teorijama kontrole je sto komunikaciju
posmatraju kao planiran i kontrolisan proces, koji ima unaprijed
definisan cilj.
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PRIMLJENI

PORUKA
SIGNAL
[ZVOR \ 1 PRI
P —| MA
INFORMACUE —-’[PRENOSNIK — | KANAL

/ | * LAC

r ca »
edundan SUM
(Kanalski, okolinsk:, semant £ki)

Izvor:Vojvodic-Balaz 2013.

Senon-Viverov model




Senon-Viverov

model

- Teorija informacije Senona i Vivera (Shannon & Weaver) je

formalna matematicka teorija koja se bavi problemom efikasnog
nacina slanja maksimuma informacija putem odredenog kanala.

* Njihov model ne ukljucuje kulturoloske i socioloske uticaje;

* Ne ukljucuje kontekst;

* Ne ukljucuje povratnu spregu (feedback)

* Prevashodno se fokusira na tri tipa problema:

tehnicku tacnost prenesene informacije (simbola, signala) od
izvora informacije do krajnje destinacije;

semanticku preciznost - odnos namjeravanog znacenja i
protumacenog znacenija;

efikasnost komunikacije u smislu da preneseno znacenje
prouzrokuje zeljeno ponasanje/saznanje.
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Sramov model

komunikacije

poruka

_

enkoder

/

dekoder

poruka
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Sramov model

komunikacije

- Glavna razlika izmedu Senon-Viverovog i Sramovog modela

komunikacije je $to u Sramovom imamo povratnu informaciju
(feedback).

31



Teoryja cuvara

prolaza

(gatekeeping)

* Prema ovoj teoriji informacije koje dolaze do nas, prolaze kroz

odredene filtere.

- U kontekstu medija, filteri kroz koje prolaze medijske informacije

SU:

Ekonomski — vlasnicka struktura i finansijski interesi uticu na
sadrzaj medija;

2) Politicki —dominantna ideologija, vladajuce/opozicione

politicke structure kroz medije ostvaruju svoje interese;

Kulturoloski —sistem simbola i vrijednosti oblikuje novinarske
proizvode.
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Teort

ubjedivan;

» Ova teorija je zasnovana na uvjerenju da svaka komunikacija za
ishod ima namjeru da se na recipijenta utice, odnosno da se
proizvede promjena u ponasanju i stavu.

PRIMJER?

» Predizborna komunikacija sa biracima
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Teort

neverbalnog
komuniciranj

* Prva knjiga o neverbalnoj komunikaciji objavljena je 1644. godine
— Hirologija ili prirodni jezik sake (Dzon Balver).
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Teort

neverbalnog
komuniciranj

* Kinezika i proksemika Cine osnovu proucavanja neverbalne

komunikacije.

* Kinezika proucava pokrete tijela u meduljudskoj komunikaciji.

* Proksemika proucava nacin na koji ljudi koriste prostor oko sebe

------
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Proksemika
Personal Social Public lzvor: blogonlinguistics.com

0-0.46m 0.46-1.2m 1.2-3.7m 3.7m+
0-1.5ft 1.5-4ft 4-12ft 12ft+
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Njukomova teorija

Teorija kongruencije

Teorije ravnoteze

Teorija saznajnog
nesklada

Teorija mijenjanja stavova

Teorija smanjenja
neizvjesnosti
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Teorije

ravnoteze

- Zarazliku od teorija kontrole, teorije ravnoteze vjeruju da je krajni
cilj svake komunikacije uspostavljanje saglasnosti izmedu osoba
koje komuniciraju
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Njukomova

teorija

* Njukom razvija koncept simetrije u meduljudskoj komunikaciji, po

kojem dva komunikatora teze da se nadu u uravnotezenom
odnosuy, to jest da imaju slicne stavove o nekom predmetu ili
objektu komunikacije:

A
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Teorija

kongruencije

* Prema ovoj teoriji, ako dode do nesklada u komunikaciji, recipijent

Ce promijeniti svoj stav ili prema izvoru informisanja ili prema
objektu (onome o Cemu se govori)

» Primalac bira sadrzaj koji je kongruentniji sa njegovim pogledom

na svijet
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@ DJECA
TR Slanje djeteta u sobu kada je
neposlusno nije dobar nacin
odgoja

® 18/08/2023 20:02  Izvor: N1 BiH

)

1 Comment

Foto: Shutterstock

Slanje djeteta u sobu kada je neposlusno jedna je od najstarijih i naj¢escih metoda
disciplinovanja, ali funkcionise li?




Teorija

saznajnog
nesklada

» Ova teorija je nadogradnja teorije kongruencije

- Prema ovoj teoriji, osobama je najlakSe mijenjati stavove kada su

u nekoj psiholoskoj neuravnotezenosti

- Posto ljudi ne trpe psiholoski nesklad trajno, nalaze mehanizme

1)

kako da ga suzbiju, poput:

Selektivnog eksponiranja (selective exposure) — ne izlazemo se
izvorima informisanja koji nam stvaraju nesklad;

2) Selektivne paznje (opazamo ono sto je u skladu sa nasim

3)

vrijednostima);

Selektivna retencija (pamtimo ono Sto je u skladu sa nasim
vrijednostima i ono sto nam je vazno, a zaboravljamo ono sto

nije).
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Teorija

mijenjanja
stavova

- Ova teorija u prvi plan stavlja vaznost konteksta u komunikaciji

- Prema ovoj teoriji, nase cvrsto izgradene stavove mozemo
promijeniti ili modifikovati u odredenim okolnostima
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Teorlja

smanjenja
neizvjesnosti

* Prema ovoj teoriji, komunikatori pokusavaju da saznaju sto vise
podataka kako bi sto bolje mogli da predvide ponasanje druge
osobe
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