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Prve verzije ¢itali su i na njih komentarima utjecali moje kolege i prije svega prijatelji:
mr. sc. Monija Ivankovi¢, ¢ije intuitivno poznavanje komunikacije i odnos prema ljudima
i dalje ostaje moja neiscrpna inspiracija; Danijela Stanojevi¢ koja je znala kako me 'dovesti
u red' kad sam odlutao predaleko; Ana Mlinari¢ koja je znatizeljom i uvijek novim pitanji-
ma govorila da idem u pravom smjeru i Josip Stilinovi¢ bez ¢ijih jezi¢nih napomena, ali i
svakojake druge pomodi, ova knjiga ne bi bila ni priblizno kvalitetna. Posebnu zahvalnost
dugujem recenzentima, dr. sc. Bozi Skoki i dr. sc. Marini Vujnovi¢ koja je je pomogla na-
stanku ove knjige u mnogim fazama, prije svega otvaraju¢i mi pristup razli¢itim recentnim
izvorima, ali i koja je nesebi¢no otvorila i vrata svoga doma u New Jerseyu, kad god sam bio
u potrebi ili prilici prosiriti ili unaprijediti svoja istrazivanja u SAD-u. Grafi¢ko oblikovanje i
uredenje, kao i ilustracije vrhunski je odradio Filip Horsch, uz pomo¢ Hrvoja Netopila Jim-
mya i Gordana Zagorca. Dugim razgovorima svoj su doprinos dali i Vesna Petrakovi¢ i Josko
Gamberozi¢. Zahvaljujem i kolegama s Veleu¢ilista u Varazdinu koji su prepoznali vrijednost
ove knjige i omoguc¢ili njezino objavljivanje. Studentice i studenti na studiju Multimedije,
oblikovanja i primjene Veleutilista u Varazdinu svojim su komentarima i sudjelovanjem u
predavanjima, a mnogi od njih kasnije i neformalno, usmjeravali moj rad i bili mi stalna in-
spiracija da napravim jo$ jedan korak dalje no $to sam mislio da mogu. Uz mene je cijelo
vrijeme bila i moja obitelj od koje sam o komunikaciji nau¢io najvise i koju izlazak ove knjige
veseli ¢ak i vi$e nego mene, ali i mnogi prijatelji, bez obzira koliko blizu ili daleko bili. Svima
dugujem neizmjerno veliku zahvalnost.
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BEZ PANIKE (uvijek pisane verzalom!) su rije¢i otisnute velikim prijateljskim slovima na kori-
cama jedne od najznacajnijih knjiga ikada objavljenih u ¢itavom svemiru. O njoj, sve do 8. ozuj-
ka 1978., na naem planetu gotovo nitko nije ni$ta znao. U samoj knjizi se tvrdi da nikada nije
objavljena na Zemlji, da se za nju na Zemlji nije ¢ulo sve do dana u kojem je Zemlja ‘sravnjena sa
zemljom, iako je rije¢ o jednoj od najpoznatijih i najznacajnijih knjiga ikada objavljenih u izdanju
velike nakladnic¢ke korporacije Megadodo Publications iz zvijezda Malog medvjeda. Zapravo, u
mnogim puno opustenijim civilizacijama vanjskog isto¢nog prstena nase galaksije spomenuta je
knjiga ve¢ zamijenila slavnu ‘Encyclopediu Galacticu’ i to iz dva razloga: bila je jeftinija od Encyc-
lopedie i imala je na koricama otisnutu spomenutu frazu.

Otkada ju je u ozujku 1978. gradanima Zemlje predstavio Douglas Adams, britanski pisac, dra-
maturg i glazbenik, “Vodi¢ kroz galaksiju za autostopere” postao je jedna od najpoznatijih i naj¢i-
tanijih knjiga i na na$em planetu. Namjena Vodica je pruziti osnovnu informaciju stoperima koji
na razli¢ite dovitljive na¢ine putuju njezinim prostranstvima i svjetovima. Usporediti knjigu pred
vama s Vodi¢em bilo bi pretenciozno, ali namjena obje knjige je ista: pomo¢i putnicima probijanje
kroz neistrazene svjetove galaksije u kojoj zive, kako one svemirske, tako i one komunikacijske,
prepune razlicitih pristupa, teorija, metoda, istrazivanja, teoreticara i kojec¢ega drugog. "Vodi¢ kroz
galaksiju za autostopere' osobno mi je jedna od knjiga u kojoj sam uzivao svaki put kada bih je
iznova ¢itao. A u svakom novom ¢itanju otkrio bih ne$to novo, nesto $to nisam zapazio ranije. Ili
bih svakim novim ¢itanjem dobio druk¢iji, mozda potpuniji uvid u ono $to je autor Zelio reéi. Zna-
judi da se pojedinim studentima to mozda neée svidjeti, isto bih preporutio svim ¢itateljima i kad
je rije¢ o 'Komunikologiji'. Svako novo ¢itanje otkrit ¢e im detalje koje u prethodnom mozda nisu
primijetili, a vjerojatno nisu ni zapamtili. Najvazniji razlog za ovakav uvod, ipak lezi u savjetu koji
nam Adams svima daje. BEZ PANIKE je sasvim sigurno prvo $to bih rekao mnogima koji krenu
proucavati ljudsku komunikaciju i suo¢e se s mno$tvom pojmova, imena, pravila i svega ostalog
$to komunikologiju ¢ini ozbiljnom i zahtjevnom disciplinom.

U poglavljima koja slijede ponekad ¢e, bas kao ovdje s “Vodi¢em kroz galaksiju), biti koristeni
primjeri ili reference na poznata ili manje poznata autorska djela iz razli¢itih podrudja ljudskog
stvarala$tva. Osim $to im je cilj ukazati na odredeni princip ili dati Zivopisan primjer, namjera je
i ukazati na samo postojanje spomenutog djela te ga preporuciti za ¢itanje, gledanje ili slusanje,
bilo samo zbog razvoja ‘opce kulture) bilo kao prijedlog za daljnje proucavanje tematike. Prou-
¢avanje, ali i poboljsanje ljudske komunikacije pociva, izmedu ostalog, i na unutrainjem razvoju
svakog pojedinca kroz usvajanje apstraktnog misljenja i veceg broja apstraktnih mentalnih slika.
O tome Ce vie rijeci i primjera biti u poglavljima koja slijede. Za sada je dovoljno re¢i da svatko
tko se odlu¢i podrobnije prouc¢avati komunikaciju svakako mora imati otvoren um, biti spreman
na istraZivanje i promatranje svijeta oko sebe u svim njegovim pojavnostima i kontinuirano mora
postavljati pitanja na koja tek treba pronaci odgovor.

*“Trilogija’ koja se sastoji od $est knjiga, originalno je napisana i izvodena na radiju.
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Komunikacija je jedna od osnovnih ljudskih aktivnosti. Mozemo pretpostaviti da ljudi oduvijek ko-
municiraju, ili barem od trenutka razvoja svijesti o sebi samima, iako je i sam razvoj ¢ovjeka u mnogim
segmentima jo$ uvijek znanstvena misterija. Komunikacija je u svakom slucaju osobina koja nas ¢ini
onime $to jesmo i jedan od vaznih elemenata ljudske socijalizacije, odnosno povezivanja u drustvene
grupe. Komunikacija nije svojstvena samo ljudima ve¢ je kroz razli¢ite kanale i na razli¢ite nacine pri-
mjenjuju i sva druga Ziva bica. Jednom rije¢ju komunikacija je aktivnost svojstvena svim Zivim bi¢ima.
U ovoj knjizi ogranic¢it ¢emo se, medutim, isklju¢ivo na proucavanje ljudske komunikacije i na njenu
ulogu u zajednici.

Proucavanjem ljudske komunikacije bavi se znanost koju nazivamo komunikologija ili znanost o komu-
nikaciji. Rije¢ je o interdisciplinarnoj znanstvenoj disciplini kojoj je cilj objasniti razloge, mehanizme i
efekte ljudske komunikacije te podastrijeti upotrebljivu teoriju koja bi opisivala sve elemente ljudske
komunikacije. Budud¢i da je ljudska komunikacija izrazito kompleksna aktivnost, tako i pri njenu pro-
ucavanju i opisivanju moramo koristiti znanja i iskustva drugih znanstvenih disciplina, od psihologije
i filozofije do sociologije i informacijskih znanosti. U kompleksnijim komunikoloskim teorijama ¢esto
mozemo nadii elemente biologije, matematike i drugih, komunikaciji ne pretjerano srodnih znanosti.

Adamsov "Vodi¢ kroz galaksiju” na iznimno zabavan nadin poigrava se fenomenom komunikacije,
Cesto gradedi svoje zaplete na medusobnom nerazumijevanju ili nedostatku komunikacije izmedu poje-
dinih likova’, prednostima i manama komunikacije s drugima i drugacijima (u svakom smislu te rijeci),
malim trikovima koji pomazu da se uhvati prijevoz, ukrade svemirski brod, postane predsjednik galak-
sije i tome sli¢no.

Cilj ove knjige je donekle sli¢an — prouciti razlicite teorije komunikacije, vidjeti kako se spomenute te-
orije mogu primijeniti u svakodnevnom Zivotu, kako na privatnom tako i na poslovnom planu. Ovako
postavljen zadatak ¢ini se ogromnim jer je podrugje koje se moze svesti pod pojam ljudske komunika-
cije preopsirno za samo jednu knjigu. Zato je cilj ovog udzbenika ujedno i dati osnovne informacije o
postoje¢im znanstvenim spoznajama, najvaznijim teorijama i istrazivanjima u ovom polju te, $to je moz-
da i najvaznije, ukazati na izvore za daljnja proucavanja komunikologije i uop¢e ljudske komunikacije.

Suvremeni trendovi primoravaju na takav na¢in u¢enja i usvajanja znanja, ili bi mozda bolje bilo re¢i na
razmisljanja o znanju. Informacije i ukupno znanje ljudskog roda udvostruci se u svakih pet do sedam
godina, tako da je danas jako vazno znati kako i gdje pronadi informacije koje su nam potrebne u nagem
svakodnevnom poslovnom, ali i privatnom okruzenju. U dana$nje vrijeme ostre konkurencije na svim

*Poput slavnog paradoksa s kona¢nim odgovorom na ultimativno Pitanje o Zivotu, svemiru i svemu ostalom u kojem je
poznat odgovor — oni koji su pro¢itali Vodi¢ ve¢ znaju da je to 42 — ali ‘veliko pitanje’ ostaje nepoznato.
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zZivotnim poljima, svijest o tome da ne mozemo sve znati, ali moramo znati kako i gdje prona¢i infor-
maciju koja ¢e nam dati komparativnu prednost pred konkurencijom, moze biti od iznimne vaznosti.
Jos jedan od ciljeva ovog udZbenika je razviti i poticati svijest o potrebi samostalnog istrazivanja, traga-
nja za informacijama, u¢enja i osobnog razvoja.

Sadrzaj knjige prilagoden je predavanjima na stru¢nim studijima pa ¢e se ponekad pojednostavljivanje
pojedinih teorija mozda ¢initi neprimjerenim. Za potrebe ovog udzbenika koristit ¢e se u najve¢oj mjeri,
iako ne iskljucivo, pregled teorija prema prijedlogu americkog znanstvenika Ema Griffina i njegovog
udzbenika "A First Look at Communication Theory". Iako Griffin kaze da je proucavanje komunika-
cijskih teorija slozen i ¢esto konfuzan zadatak, zbog razli¢itih pristupa, tradicija, pogleda na teoriju i
sl,, kada se prouc¢avanju komunikacije pristupi kroz promatranje stvarnih slu¢ajeva i primjenu teorije u
prakti¢ne svrhe stvari brzo sjednu na svoje mjesto.

Ova knjiga gotovo sigurno nece postaviti ‘veliko pitanje Zivota, svemira i svega ostalog”, nece odgovoriti
koje su to dvije vrste na Zemlji inteligentnije od ljudi, niti ¢e vam omoguciti da proputujete poznati
svemir za manje od 30 altairijskih dolara dnevno. No, pruzit ¢e vam dobar pregled osnovnih komuniko-
lokih teorija i uputiti na izvore koji ¢e dodatno prosiriti vada znanja, ali i upozoriti na neke vanjske po-
veznice, podatke ili djela koja nisu usko vezana uz komunikologiju i teorije komunikacije, poput kultnog
djela Douglasa Adamsa u kojem ¢e zainteresirani ¢itatelj pronadii podatak da Zemljane ostatak galaksije
dozivljava kao ‘uglavnom neopasne’

Izapamtite. BEZ PANIKE .

* Prema jednoj od teorija, kada bi se i dogodilo da se netko dosjeti koje je to kona¢no pitanje ne koje je odgovor 42,
svemir bi trenuta¢no nestao, a zamijenilo bi ga nesto jo$ bizarnije i jo§ manje pojmljivo; prema drugoj teoriji, to se ve¢

dogodilo.
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POGLAVLJE 1.

UVDNE DEFINICLJE |
' POJASNJENJA




Iako izgleda jednostavno, jo$ uvijek nema jednozna¢nog odgovora $to je komunikacija, ba-
rem takvog koji bi bio prihvatljiv svima koji prou¢avaju komunikaciju i njene fenomene.
Sli¢no kao i u mnogim srodnim znanostima, postoji vi$e desetaka, pa ¢ak i stotina razlic¢itih
definicija komunikacije i jo$ uvijek nema jedne koju bi prihvatila ve¢ina znanstvenika koji
se bave ovim znanstvenim poljem. Pitati za definiciju komunikacije moze biti, tvrdi Em Gri-
fhin, postavljanje teskog i vrlo kontroverznog pitanja'. Harold Lasswell, ameri¢ki politolog
i komunikolog, opisao je njene sastavnice poznatom, tzv. Lasswellovom formulom?:” Tko,
kaze Sto, kojim Kanalom, Kome i s kojim Efektom?’, ali teoreti¢ari komunikacije nisu se na
tome zadrzali.

Katherine Miller u knjizi ‘Communication Theories: Perspectives, Processes, and Contexts’
daje pregled’® ¢ak sedamnaest razli¢itih definicija komunikacije kroz povijest: Weaver, npr.
kaze da komunikacija ‘uklju¢uje sve procedure kojima ljudi utje¢u jedni na druge), a Hawes
komunikaciju naziva ‘strukturiranim ponasanjem u prostor-vremenu sa simbolickom
odrednicom’ U svima njima komunikacija se promatra ili kao proces ili kao stvaranje zna-
¢enja ili kao prijenos odredene informacije ili poruke, a vrlo ¢esto i kao kombinacija dvaju
pogleda, ili ¢ak kao sve troje zajedno. John Harley u svojoj knjizi ‘Communication, Cultural
and Media Studies: The Key Concepts’ John Hartley definira komunikaciju kao ‘interakciju
znacenjem zajednicki prepoznatih znakova;, dijelom svih ljudskih i dobrog dijela ‘neljudskih’

STO JE KOMUNIKACIJA?

Tko, kaze Sto, kojim Kanalom, Kome i s kojim Efektom? (Lasswell)

Komunikacija je interakcija zna¢enjem zajedni¢ki prepoznatih znakova (Hartley).

Rije¢ je 0 povezanom procesu stvaranja i interpretacije poruka koji izaziva odgovor (Griffin).
Ona nije jednosmjerni ili dvosmjerni ¢in, ve¢ je to mnogoznaéni proces koji moze napredovati,
zaustaviti se ili potpuno prekinuti (Vreg).

Komunikacija je proces, stvaranje znagenja i prijenos informacija ili poruka (Miller).



JEZIK - OSNOVNI KOMUNIKACIJSKI ALAT

Jezikje sustav znakova (rije¢i) i pravila (gramatika) koji se koristi za
medusobnu komunikacijuirazmjenu znacenja.

Pojam jezika oznacava tri osnovna pojma:

a) specifi¢anjezik koji koristi odredeni narod ili grupa govornika

b) skup naziva (nomenklatura), odnosno instrument za
imenovanje objekata koji postoje u svijetu oko nas

c) orude zaizrazavanje misli unutar nasih glava

Vreg smatra da se jezik treba promatrati na tri osnovne razine:

a) semanti¢ku, koja prou¢ava odnos izmedu jezi¢nih znakova i
izvanjezi¢nih ‘objekata’ koje ti znakovi oznacavaju

b) sintakti¢ku, koja prou¢ava medusobni odnos znakova

c) pragmati¢ku, koja uspostavlja odnos izmedu znaka i njegova
korisnika

Vise autora istice daje jezik osnovni alat kojim spoznajemo sami
sebe, aliisvijet oko sebe. Njime odrazavamo, i ponovno uspo-
stavljamo nasu zajedni¢ku stvarnost. Bez jezika kao instrumenta
komunikacije gotovo ne bi bilo ni ¢ovjeka, niljudskog drustva
kakvo poznajemo.

aktivnosti, koja je podlozna brojnim razli¢i-
tim interpretacijama i pristupima*. Hartley
prepoznaje u istrazivanju komunikacije ¢ak
deset razli¢itih tendencija, polazeéi od eu-
ropskih lingvistickih strukturalista i ruskih
formalista, preko ameri¢kih sociologkih
empirickih istrazivanja pa sve do kritickog
pristupa komunikaciji, istrazivanja komu-
nikacije u svrhu manipulacije i na kraju
istrazivanja komunikacijskih tehnologija® .

Sto to zapravo znaci? Kada odredeni zna-
kovi uopce imaju znalenje i kakvo nam
znadenje prenose? Zivedi u gradovima svi
smo nauili znacenje semafora ili pjesackog
prijelaza. Tri jednostavna svjetla govore
nam kada mozemo krenuti, kada stati, a
kada se pripremiti za radnju koja tek treba
uslijediti. Zahvaljujuéi semaforima i pro-
metnoj signalizaciji znamo kako organizi-
rati iznimno kompleksnu aktivnost kao $to
je gradski promet i znamo kako se unutar

takvog sustava ponasati. Naravno, viSe-manje sigurno mozemo sudjelovati u prometu tek nakon sto
smo naucili i usvojili znacenja svakog pojedinog svjetla i znaka i kad njegovo znacenje znaju i ostali
sudionici u prometu. Zbog toga je usvajanje osnovnih prometnih pravila jedna od prvih stvari koje
nauce djeca odrasla u gradu, ¢esto i prije nego nauce pravila i znakove jos jednog kompleksnog susta-
va komunikacije kojim se sluzimo — pisma. Ipak, prije nego nau¢imo koja boja na semaforu $to znaci,
moramo usvojiti sustav znakova i znacenja koji ¢e nam omoguditi da ta znacenja prenesemo jedni
drugima i po njima djelujemo. Stoga svako dijete prije semafora i abecede nauci govoriti, sluziti se
sustavom znakova koji nazivamo jezikom, nauci kako se kaze uho, kako oko, kako nos, kako se kaze i
tko je mama, odnosno tata. To roditelje ispunjava neskrivenim ponosom, a usvajanje prve prave rijeci
pamti se kao $to se pamti prvi korak ili prvi ispali mlije¢ni zub. Kada nau¢imo znacenja odredenih
znakova (u slucaju jezika ti znakovi su rije¢i), mozemo ta znacenja dijeliti s drugima i sudjelovati u

interakciji koju nazivamo komunikacijom.

Jean M. Auel, americ¢ka spisateljica opisala je u ‘Plemenu spiljskog medvjeda”, svom prvom romanu
iz serije ‘Djeca Zemlje, kako kromanjonska djevoj¢ica Ayla u¢i komunicirati s ¢lanovima neander-
talskog plemena koje ju je spasilo nakon potresa koji je ubio njezinu obitelj. U svom djelu Auel pri¢a

"Uromanu je, nakon opseznog istrazivanja, opisala svijet Europe ledenog doba prije 20-ak tisu¢a godina.



KOMUNIKACIJA BEZ RIJECI

Mnoge Zivotinjske vrste kroz stotine tisu¢a godina evolucije razvile su u¢inkovit sustav
znakova kojima svojoj okolini odasilju razlic¢ite poruke. Pas koji reZi jasno daje do znanja
da nije raspolozen za drustvo ili, $to je korak dalje, da je spreman za napad. Mnoge Zivo-
tinjske vrste lu¢enjem tjelesnih izlu¢evina, odnosno mirisom koje ostavljaju oznacavaju
teritorij koji smatraju svojim. Pojedine vrste kombinacijom boja na svojim tijelima ili
njihovim dijelovima jasno daju do znanja da ‘nisu za jelo’ ili da su otrovne poput daz-
devnjaka, osa ili pojedinih vrsta zmija, $to vrlo vjesto koriste i neke vrste koje nemaju tih
svojstava, ali ih spomenute boje $tite od razlicitih grabezljivaca koji su nautili njihovo
originalno znacenje.

Sli¢an sustav boja ponekad koriste i ljudi pa se znakovi opasnosti od radioaktivnog otpada
oznacdavaju Zutom i crnom, bas kao $to se otrov ¢esto oznacava i u prirodi. Ljudi ponekad
koriste boje kako bi pokazali odredeno stanje ili poslali odredenu poruku. Crna boja
zalovanja u pojedinim dijelovima svijeta jasnije od bilo koje rije¢i moze re¢i da ta osoba
tuguje. Jako danas vi$e ne postoji izrazit drustveni pritisak koji zahtjeva spolno uzdrza-
vanje do braka, ve¢ina mladenki i dalje odabire bijelu boju svojih vjen¢anica kao simbol
¢istoce i nevinosti. Na koncu, bas kao i zivotinje, i ljudi koriste ¢itav niz razli¢itih pokreta
i gesti kako bi poslali odredenu poruku. Osmijeh na licu koji se danas rijetko srece u
usluznoj djelatnosti u Hrvatskoj (za razliku od SAD-a gdje je osmijeh obavezan) znak
je otvorenosti, radosti i zadovoljstva, a isticanje srednjeg prsta agresivna je i vrlo jasna
poruka onome tko nam se na svida ili nam ‘ide na Zivce’

pri¢u o djevojcici koja ué¢i komunicirati neverbalnim znakovi-
ma, prije svega pokretima ruku, ali i gestama cijelog tijela kakvi-
ma su se, prema predodzbi autorice, sluzili neandertalci. Proces
koji u svojem djelu opisuje dugotrajan je i zahtjevan, a ucenje
jezika dodatno se zakomplicira kada u drugom nastavku Ayla
upoznaje Jondalara, kromanjonskog mladica koji je pokusava
nauciti izrazavati se verbalno, odnosno govoriti njegovim jezi-
kom. Auel u svojim romanima pokazuje razliku izmedu verbal-
ne i neverbalne komunikacije, dva osnovna tipa na koja bismo
mogli podijeliti svu ljudsku (i ne samo ljudsku) komunikaciju.
Verbalna komunikacija je u tom smislu komunikacija koju po-
jedinac ostvaruje govorom (i pismom, kao zapisom govora), a
neverbalna ona koju ostvaruje neverbalnim znakovima i sim-
bolima poput kasljucanja ili zvizdanja, pokretima ili facijalnim
izrazima’. O verbalnoj i neverbalnoj komunikaciji vise Ce rijeci
biti u sljede¢im poglavljima.
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Kontekst Slika 1. Shematski prikaz jednostavnog
i slozenog modela ljudske komunikacije
(prema Griffin, 2009.)

Postoji mnogo razli¢itih modela koji opisuju komunikacijske procese, pocevsi od najjednostavnijih
modela prijenosa poruke od posiljatelja do primatelja kroz jedan kanal. Za njih je komunikacija akcija
¢iji je cilj prenijeti poruku od jednog posiljatelja do drugog. Ima modela koji komunikaciju promatra-
ju kao interakciju s ciljem zajednickog stvaranja poruke u kojem je posiljatelj istodobno i primatel;j i
obratno, a koje se dogada kroz medusobnu transakciju poruke i povratne veze®. Svi spomenuti pristu-
pi formirali su $iroko polje razli¢itih teorija koje opisuju komunikaciju i njene fenomene. Ranije am-
bicije pronalazenja jedinstvene komunikoloske teorije u kojoj bi svi spomenuti pristupi pronasli svoje
mjesto, tvrdi Hartley, nikada nisu zazivjeli, pa danas imamo samo dijelove medusobno neusporedi-
vih i nemjerljivih djela u mnogim specijaliziranim podruéjima, primjerene njihovim potrebama’.
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Iako nisu uspjeli do¢i do jedinstvene teorije (kakvoj npr., tezi fizika), Griffin tvrdi da postoji deset
osnovnih principa na kojima pocivaju svi oblici komunikacije®. Prvi od njih je motivacija jer je
sva ljudska komunikacija motivirana bilo potrebom za razmjenom informacija, bilo pripadanjem,
postignuc¢em, kontrolom ili smanjenjem nesigurnosti i tjeskobe. Drugi princip je potreba za stvara-
njem slike o samom sebi, svojevrsna potraga za vlastitim identitetom, odnosno mentalnom slikom
onoga $to jesmo, koja istodobno i utje¢e na komunikaciju i pod njenim je utjecajem, a oblikovana
je kontekstom kulture u kojoj zivimo. Tredi princip je vjerodostojnost jer se sve verbalne i neverbal-
ne poruke prosuduju upravo u ovisnosti o vjerodostojnosti onoga koji poruku upucuje, odnosno
na nju odgovara. Cetvrti princip je o¢ekivanje pojedinaca ili grupa koje komuniciraju u odnosu na
ponasanje i poruke onih s kojima komuniciraju. Peti princip je prilagodenost publike komunikaci-
ji, odnosno poruci, buduéi da ne mogu svi uvijek razumjeti sve pa se prema tome mora formirati i
komunikacija i poruka. Sesti princip odnosi se na pitanje drustvene konstrukcije stvarnosti jer ljudi
u komunikaciji stvaraju stvarnost u kojoj zive. Sedmi princip govori o dijeljenju znacenja i tvrdi da
je komunikacija uspjesnija §to se uspjesnije dijele i prenose znacenja pojedinih znakova koristenih
u toj istoj komunikaciji. Osmi princip je narativ, tj. na¢in na koji je komunikacija ispri¢ana. Price,
rijeci i djela koja imaju znacenja za one kojima su upudena i s kojima se oni mogu identificirati
pojacat ¢e uspje$nost komunikacije. Deveti princip odnosi se na sukob koji se nalazi u osnovi mno-
gih komunikacijskih procesa, a moze poboljsati ili pogorsati sam komunikacijski proces, ovisno o
tome na koji nacin sudionici komunikacije pristupaju sukobu. Deseti princip je dijalog, transpa-
rentna komunikacija koja ¢esto proizvodi neocekivane komunikacijske rezultate, ovisno o medu-
sobnom uvazavanju sugovornika.

Svi principi utkani su u teorije na koje ¢emo se usmjeriti u proucavanju komunikacije u ovim mate-
rijalima. Teorije opisuju ranije spomenutu interakciju zna¢enjem pomocu zajednicki raspoznatlji-
vih simbola, bag kako ju je definirao Hartley. Na stranama koje slijede bavit ¢emo se zna¢enjima, in-
terakcijom i simbolima, obja$njavaju¢i komunikacijske teorije koje s razli¢itih aspekata promatraju
bilo jedan, bilo sva tri spomenuta aspekta i koje na razli¢ite na¢ine doti¢u svih deset Griffinovih principa.

[
—
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STO JE TEORIJA?

Teorija je komplet sustavnih i utemeljenih pretpostavki o tome kako stvari rade (Burgoon).

To je krovni pojam za sve pazljive, sustavne i samosvjesne diskusije i analize
komunikacijskih fenomena (Bormann).

Najjednostavnije receno, teorija je opis jednog segmenta svijeta koji nas okruzuje.
Ponekad postoje teorije kojima je cilj objasniti cijeli svijet ili barem njegov najve’i
dio, no ¢esto je rije¢ o opisima pojedinih segmenata bilo svijeta, bilo Zivota, ljudskih
aktivnosti i sli¢cnog. Da bi teorija bila znanstveno prihvadena, taj opis mora se potvr-
diti i u praksi, tj. mora objasniti razloge i uzroke dogadaja ili pojave koje opisuje, te
omoguditi predvidanje buducih dogadaja. Znanstveno prihvatljiva teorija bi trebala
biti i eksperimentalno dokaziva, a eksperimenti moraju biti ponovljivi u istim uvjeti-
ma i moraju dati iste rezultate.

Kada govorimo o komunikoloskim teorijama, Griffin' kao kvalitetnu definiciju teo-
rije istice onu profesora Ernesta Bormanna sa Sveutili$ta u Minnesoti. Borman kaze
da je teorija ‘krovni pojam za sve pazljive, sustavne i samosvjesne diskusije i analize
komunikacijskih fenomena™. Jednostavno re¢eno, Bormann tvrdi da je teorija susta-
van niz objasnjenja i analiza koje obja$njavaju pojedine komunikacijske procese ili
situacije. Griffin navodi i definiciju ameri¢tke komunikologinje Judee Burgoon, ¢ije
¢e se pojedine teorije obradivati kasnije. Ona tvrdi da je teorija ‘komplet sustavnih,
utemeljenih pretpostavki o tome kako stvari rade™ i to je definicija koja ¢e sasvim
zadovoljiti potrebu za prou¢avanjem teorija u ovom materijalu.

Da bi teorija opstala i postala prihvacena unutar znanstvene zajednice, mora pro¢i
cijeli niz testova znanstvenika koji je propituju i eventualno osporavaju. Isto vrijedi
i za bilo koju teoriju komunikacije koja ¢e biti obradena u ovoj knjizi. Svaka od njih
daje odgovore na pojedina pitanja ljudske komunikacije i svaka je od njih podlozna
provjeri. Pojedine teorije funkcionirat ¢e samo u zadanim uvjetima, neke ¢e djelovati



SVAKA TEORIJA SE MORA DOKAZATI, A EKSPERIMENT PONOVITTI!

Kada je Charles Darwin 1859. godine, nakon desetlje¢a istrazivanja i promisljanja, objavio svoje
epohalno djelo ‘O prirodi vrsta) uvodedi u znanost do tada revolucionarnu ideju prirodnog odabi-
raiutemeljujudi svima poznatu teoriju evolucije, tek je nekolicina njegovih tadasnjih kolega, prije
svega biologa, prihvatila ideju prema kojoj je prirodni mehanizam svojstven svim Zivim bi¢ima,
a ne neko vie bice, odgovoran za nastanak i razvoj vrsta* . Danas, 150 godina kasnije jo$ uvijek
postoje oni koji osporavaju njegova otkrica, iako su ona mnogo puta znanstveno potkrijepljena i
dokazana®.

Norveski zoolog i antropolog Thor Heyerdahl sagradio je splav od balzovog® drveta i njome s
obala Perua otplovio do polinezijskih otoka, dokazujudi svoju vlastitu teoriju o naseljavanju Po-
linezije, $to je u znanstvenoj javnosti tog vremena docekano s poprili¢cnom skepsom. Dotadasnje
teorije mahom su potpuno negirale takvu mogu¢nost, a Heyerdahl je na temelju pretpostavki i
pojedinih dokaza o sli¢nosti dvaju kultura, eksperimentalno, ploveéi na splavi Kon Tiki, otklonio
glavne zamjerke sv0joj, novoj teoriji’.

Mozda i najpoznatija revolucionarna teorija, ¢ije se dokazivanje proteglo sve do danagnjih dana, s
obzirom na tehnoloske nemogu¢nosti dokazivanja pojedinih njenih dijelova, je teorija relativno-
sti Alberta Einsteina. Ona je promijenila ne samo sustave promisljanja u fizici, nego i sam pogled
na vrijeme i prostor u kojem Zivimo.

univerzalno, ali svaku od njih treba prihvatiti kao niz na pro-
misljanju i znanstvenim ¢injenicama utemeljenih pretpostavki
koje su uvijek i svagdje podlozne propitivanju, mijenjanju ili na
znanstvenim metodama utemeljenom odbacivanju.

Proucavanju spomenutih teorija Citatelji trebaju postupiti kri-
ti¢no, provjeriti koliko je teorija sukladna njihovom osobnom
iskustvu i koliko ga oni mogu objasniti ili opisati. To ne znaci da
se bilo koja teorija samo na temelju vlastitog iskustva moze ili
treba odbaciti, ali je dobar prvi korak pri susretu s tim ¢udesnim
svijetom sustavnih i utemeljenih pretpostavki.



DVA PRISTUPA PROUCAVANJU KOMUNIKACIJE

Objektivan znanstveni pristup karakterizira:

. objasnjenje podataka, donoSenje reda u kaos razli¢itih podataka
. predvidanje budu¢ih dogadaja

. relativna jednostavnost

. hipoteza koja moze biti ispitana

. prakti¢na korist
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Interpretativni pristup mora:

1. datinoviuvid uveé postojeée fenomene

. objasniti vrijednosti koje stoje iza promisljanja o znacenju pojedinog fenomena
. biti estetski privla¢an

. prihvatiti znanstvena zajednica

. uzrokovati promjene unutar drustva
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Ovisno o znanstvenoj disciplini, razvili su se i razli¢iti pristupi komunikaciji kao aktiv-
nosti. Humanisti¢cke znanosti prouc¢avaju ljude i ljudsko ponasanje, sociologija i srodne
drustvene znanosti proucavaju drustvo i ponasanje pojedinaca unutar drustva ili grupe
itd. Komunikologija je interdisciplinarna znanost jer istrazuje ponasanje ljudi i ljudsku
komunikaciju isto kao i ponasanje i komunikaciju drustva ili grupe.

Prema Griffinu', postoje dva osnovna pristupa komunikacijskim teorijama. Prvije objek-
tivan ili znanstveni pristup kojeg karakterizira potraga za jednom, univerzalnom istinom i
znanstveno utemeljenim ¢injenicama. Drugi je interpretativan pristup kojeg karakterizira
promisljanje o znacenju pojedinog fenomena koji ne trazi jednu, isklju¢ivu istinu ve¢ je
ostavlja na zaklju¢ak onome koji promatra. Mozemo pojednostavljeno re¢i da je kod in-
terpretativnog pristupa ‘istina u oku promatraca’

Objektivan znanstveni pristup, prema Griffinu?, definira pet znanstvenih standarda. Prvi
od njih je objasnjenje podataka, donos$enje reda u kaos razli¢itih podataka, odnosa, uzro-
ka i sli¢no. Drugi standard koji mora postovati objektivan pristup teoriji je predvidanje
budu¢ih dogadaja. Teorija gravitacije je jasna u svom najjednostavnijem obliku — Newto-
nova navodna inspiracija, jabuka koja otpadne s grane past ¢e na zemlju i svaka bududa
jabuka koja padne, padat ¢e u istom smjeru. Tre¢i standard koji objektivna teorija mora
zadovoljiti je relativna jednostavnost. Dobra znanstvena teorija je jednostavna koliko god
to moze biti. Cetvrti standard je hipoteza koja moze biti ispitana. Kada je Heyerdahl pret-
postavio da su preci Polinezana na svoje izolirane otoke doplovili na splavi, ispit koji je
morao zadovoljiti bio je izgraditi splav kakvu su mogli izraditi pretkolumbovski stanovnici



Juzne Amerike i njome otploviti na zapad, do Poline-
zije. Da je njegova ekspedicija zbog bilo kojeg objek-

CETIRI ISTRAZIVACKE METODE tivnog razloga propala, teorija koju je postavio ne bi
1. EKSPERIMENT zadovoljila spomenuti uvjet, a on i njegovi drugovi

2. ANKETA

na ekspediciji vjerojatno bi izgubili Zivote u vodama

3. TEKSTUALNA ANALIZA Pacifika. Na kraju, posljednji standard koji mora ispu-

4. ETNOGRAFSKE METODE

niti dobra znanstvena teorija je prakti¢na korist. Da bi
neka teorija bila dobra, njene pretpostavke moraju biti
iskoristive u praksi.

Interpretativni pristup’, takoder prema Griffinu mora zadovoljiti pet osnovnih standar-
da kako bi interpretativne teorije bile znanstveno prihvatljive. Prije svega mora pruziti
novo razumijevanje ljudi, dakle mora dati novi uvid u ve¢ postojece fenomene. Drugi
standard je obja$njenje vrijednosti koje stoje iza promisljanja o znacenju pojedinog fe-
nomena, bilo da je rije¢ o teoreti¢aru koji teoriju iznosi, bilo da je rije¢ o studentu koji
o takvoj teoriji tek promislja. Tre¢i standard je estetska privla¢nost koja, ¢esto koriste¢i
i umjetni¢ke forme, mora jasno i sustavno objasniti osnovne pretpostavke te privudi i
zainteresirati znanstvenu i akademsku zajednicu. Interpretativne teorije ¢esto koriste
primjere, metafore i druge forme svojstvene knjizevnosti, kako bi ideje i pretpostavke
koje iznose utinile blize onima koji ih proucavaju. Cetvrti standard je prihva¢enost teo-
rije koju mora napraviti znanstvena zajednica unutar polja koje istrazuje. Peti standard
koji pokazuje kvalitetu pojedine interpretativne teorije je promjena unutar drustva do
koje teorija dovodi.

Griffin* takoder definira i ¢etiri osnovna metodoloska alata, odnosno istrazivacke metode
kojima se pojedine teorije mogu dokazivati, tj. pomocu kojih se mogu prikupljati znan-
stveno validni podaci. Rije¢ je o eksperimentu, anketi, tekstualnoj analizi i etnografskoj
metodi. Eksperimenti i ankete oblik su istrazivanja svojstven kvantitativnim istrazivanji-
ma, tj. to su istrazivanja ¢iji se podaci biljeze brojkama. Tekstualna analiza i etnografske
metode svojstvene su kvalitativnim istrazivanjima, odnosno istrazivanjima u kojima se
podaci biljeze u nebroj¢anoj, jezi¢noj formi. Izlazne ankete na razli¢itim izborima ¢esto
¢e vrlo dobro zabiljeziti odnos bira¢a spram pojedinog kandidata, ¢ak i pojedine razlo-
ge za njegove izbore. Etnografske metode puno bolje ¢e odgovoriti na pitanje $to je sve
utjecalo na stvaranje biratkog stava $to se ti¢e pojedinog kandidata, a tekstualna analiza
potencijsko ¢e pokazati koji su bili elementi poruke zbog koje je bira¢ tako odlucio.

Spomenute metode i pristupe teorijama itekako treba uzeti u obzir prilikom proucava-
nja pojedinih teorija u ovim materijalima.



Kroz povijest se komunikacija razli¢ito tumacila. Robert Craig, profesor komunikologije sa Sveuili-
$ta u Coloradu, isti¢e sedam klju¢nih tradicija odnosno pristupa komunikaciji . To su retoricki, kriti¢-
ki, socijalno-psihologki, semioticki, socio-kulturni, kiberneti¢ki i fenomenologki pristup. Iako ¢emo
pri proudavanju komunikoloskih teorija koristiti nesto druk¢iji pregled, nije na odmet pogledati kako
se proucavanje komunikacije razvijalo kroz povijest i §to je presudno utjecalo na spomenute pristupe.

Retoricki pristup po¢iva na antickom pogledu na komunikaciju koja se doZivljavala kao javna umjet-
ni¢ka disciplina ¢iji je osnovni cilj uvjeravanje drugih u ispravnost vlastitih stavova, odnosno vlastite
interpretacije ¢injenica’. Karakteristi¢an je za komunikaciju unutar prvih demokratskih zajednica,
tzv. gradova drzava stare Gre¢ke, odnosno Rima. Javlja se jo$ u S. stoljecu prije nove ere, a kroz povi-
jest se razvija razli¢itim intenzitetom. Ponesto slabi okretanjem zapadnog drustva znanstvenim me-
todama, ali ponovno je u sredi$te vracaju filozofi 19. i 20. stolje¢a, poput Nietzschea ili Heideggera.
Temelji se na $est osnovnih znacajki. To su: uvjerenje da je govor karakteristika koja razlikuje ljude
od Zivotinja; povjerenje u svrhovitost javnog nastupa, obracanja; govornik se obra¢a grupi ljudi da
pridobije grupe za vlastite stavove; govorne vjezbe osnovna su edukacija svakog lidera ; naglasak se
stavlja na snagu i ljepotu govora koji mora dirnuti slusatelja i potaknuti ga na akciju; govornistvo je
isklju¢ivo aktivnost muskaraca. Taj pristup promatranju komunikacije ustuknuo je tek razvojem tada
novih medija i sve sloZenijim drustvenim odnosima.

Zbog svekolikih drustvenih i tehnologkih promjena, pocetkom 20. stolje¢a javljaju se druk¢iji pristu-
pikomunikaciji. Prvi od njih je kritic¢ki pristup tzv. Frankfurtske $kole, grupe znanstvenika okupljenih
oko Sveudilista u Frankfurtu, kao $to su Max Horkheimer, Theodor Adorno i Herbert Marcuse®. Oni
komunikaciju promatraju kao osnovni mehanizam promjene dotadasnjih drustvenih odnosa, pota-
knuti teorijskim razmisljanjima Karla Marxa. Razvoju kriticke misli pogoduje nezavidna ekonomska
situacija u Njemackoj, ali i diljem Europe u razdoblju izmedu dva svjetska rata, kao i pojava marksiz-
ma, tada revolucionarne i sveobuhvatne teorije drustvenih odnosa. Glavna premisa ovog pristupa
jest da je ljudska patnja kroz povijest nejednoliko raspodijeljena i to prije svega stoga $to kontrola nad
jezikom kao glavnim komunikacijskim alatom odrazava neravnotezu modi, zatim zato $to masovni
mediji otupljuju Zelju za otporom ili dru$tvenom promjenom, a vecina slijepo slijedi znanstvene me-
tode i empiri¢ka zapazanja te ih prihvaca bez kritickog promisljanja. Stoga su znanstvenici okupljeni
oko ovog pristupa komunikaciju prije svega doZivljavali kao mehanizam za promjenu klasnih odnosa
ili ‘statusa q’ medu dru$tvenim grupama.



SHANNONOV | WEAVEROV MODEL KOMUNIKACIJE

Za americ¢ke znanstvenike Clauda Shannona i Warrena Weavera uloga informacije, koja se prenosi u
komunikacijskom procesu, nije ni$ta drugo do smanjenje neizvjesnosti i uvodenje reda u kaos*. U svojim
radovima opisali su model komunikacije, ¢esto nazivan i ‘majkom svih modela”, koji se sastoji od naizgled
jednostavnog sustava koji povezuje izvor ili posiljatelja informacije, kanal kroz koji se informacija $alje,
primatelja ili odrediste te buku koja utjece na informaciju tijekom procesa prijenosa®. U skladu s pogledima
kiberneticke tradicije, Shannon i Weaver komunikaciju promatraju kao dio sustava kojem je cilj dostaviti
$to je moguce to¢niju i neizmijenjenu informaciju, na koju utje¢u razlicite smetnje ili ‘buka u kanalu’. Sto
je buka manja, manja je i neizvjesnost oko same informacije i obrnuto — povecéanje buke u kanalu poveéava
vjerojatnost da ¢e informacija biti prenesena samo djelomi¢no ili da ¢e biti krivo reinterpretirana, pa se time
stvara neizvjesnost oko javne informacije’.

. lzvor ) Odasilja¢ . . Primatel] Odrediste
informacija | Poruka Signal Primljeni Poruka

signal

Izvor Suma

Slika 2. Shannonov i Weaverov model komunikacije (Shannon i Weaver, 1949.)

U Americi se 30-ih godina 20. stoljeca javlja novi pristup ili tradicija prou¢avanja komunikacije koju
mozZemo nazvati socijalno - psiholoskom®. Ta tradicija promatra komunikaciju kao interpersonalni
utjecaj na midljenje i stavove pojedinca. Interes znanstvenika, poput Laswella ili Lazarsfelda je utjecaj
komunikacije na populaciju, tj. pitanje je utje¢e li komunikacija na stavove i izbor pojedinca. Njihova
istrazivanja iznjedrila su razli¢ite teorije kojima je zajednicko misljenje kako mediji, prvenstveni interes
njihovog istrazivanja, imaju samo ograni¢en utjecaj koji prije svega ovisi o vjerodostojnosti komuni-

katora. Promatraju mehaniz-

me javnog mnijenja i odlu-

POVIJESNI PRISTUPI (TRADICIJE) KOMUNIKACUJI ¢ivanja pojedinca  izmedu

2. KRITICKA TRADICIJA prije svega na izborima, te se
3. SOCIJALNO-PSIHOLOSKA TRADICIJA fokusiraju na pitanja tko go-
4. SEMIOTICKA TRADICIJA vori, $to govori i komu govori.
S. SOCIO-KULTURNA TRADICIJA Nesto kasniie iavlia se io&
6. KIBERNETICKA TRADICIJA : nje javia se )¢

7. FENOMENOLOSKA TRADICIJA jedna tradicija u istrazivanju

i uopée shvacanju komunika-
cije. Rije¢ je o semiotickom
pristupw’ ¢iji su najpoznatiji predstavnici Roland Barthes i Ferdinand de Saussure. Oni su svojim vi-
denjem komunikacije popriliéno promijenili dotadagnje poimanje komunikacijskog procesa. Oni i
drugi znanstvenici skloni semanti¢kom pristupu proucavaju simbola i njihova znacenja, pitaju se $to
je nositelj informacije i kakvo znacenje ima. Tvrde da ljudi pogresno vjeruju u to da rijeci imaju to¢no



odredeno znacenje. Prema njihovom misljenju znacenje nije u rije¢ima ili simbolima,
ve¢ u ljudima. Jedno od osnovnih pitanja kojima se bave je pitanje objektivne istine i
nacina na koji pojedinac dozivljava tekst, simbol ili znak. Ta tradicija posebnog je tra-
ga ostavila u filozofskim razmigljanjima francuskih filozofa i mislilaca, a diljem svijeta
aktualna je i danas.

Neposredno nakon I svjetskog rata javlja se socio-kulturni pristup komunikaciji®,
koji nije nista drugo ve¢ posljedica drustvene zbilje. Ona istodobno stvara i reproduci-
ra kulturu, a njen glavni mehanizam - jezik - stvara, odrZava, popravlja i mijenja samu
stvarnost. Struktura jezika odredene kulture, za sljedbenike ove znanstvene tradicije,
odreduje $to i kako ljudi misle i rade, a jezik nije neutralni prenosilac znacenja ve¢ ak-
tivni agent.

Kraj II. svjetskog rata i prve godine mira povecavaju interes za tehnologiju koja se
razvija do tada nezapamdéenom brzinom. Razvijen je cijeli niz tehnologkih inovacija
koje u potpunosti mijenjaju ne samo komunikaciju ve¢ i svijet u kojem zivimo. Jav-
ljaju se prvi masovni mediji, komunikacija izlazi iz ¢isto zemaljskih okvira, proizvode
se prve rakete i prvi umjetni sateliti i znanstvenici o komunikaciji sve vi$e razmisljaju
kao o tehnitkom procesu prijenosa informacija. Taj pristup nazivamo informacijsko-
kiberneti¢kim", ili samo kiberneti¢kim, a karakterizira ga poimanje komunikacije kao
informacijskog procesa, uvode se dijagrami toka poruke, proucava se utjecaj povrat-
ne informacije na komunikaciju i tome sli¢no. Shannon, Weawer i drugi sljedbenici
ovog pristupa uvode definiciju komunikacije kao procesa prijenosa informacija i veze
izmedu medusobno odvojenih cjelina, propituju koncept povratne veze, maksimalni
kapacitet prijenosa uz minimalnu distorziju poruke, samo znacenje im je manje vazno,
a informaciju, a ne komunikaciju, promatraju kao glavni faktor smanjenja ljudske ne-
sigurnosti. Takoder, u teoriju uvode pojmove poput buke u komunikacijskom kanalu,
predvidivosti poruke i sl.

Zadnja tradicija u ovom pregledu nastaje sredinom 20. stoljeca i naziva se fenomeno-
logkom™. Proucava percepciju pojedinca i njegovu interpretaciju vlastitih iskustava, a
razumijevanje sebe i drugih trazi kroz medusobni dijalog. Promatra unutra$nje stanje
¢ovjeka, njegov odnos spram sebe i drugih i njegovo osobno ostvarenje kroz dijalog, $to
ne ¢udi ako se u obzir uzme kontekst u kojem nastaje - jacanje individualizma, borbe
za ljudska prava, jednakost medu ljudima, jaka antiratna stremljenja i druge fenomene
sredine 20. stoljeca, stolje¢a obiljezenog velikim ratovima, drustvenim dostignué¢ima,
napretkom i razli¢itim drugim previranjima.



Sazetak

Ljudi sebe i svijet oko sebe dozivljavaju kroz razgovor sa samim sobom.
Sebe dozivljavaju kao odraz u ogledalu, odnosno u ‘o¢ima drugih) a

svijet dozivljavaju kroz niz simbola ¢ije zna¢enje medusobno dogovaraju

s ljudima oko sebe. Ljudska komunikacija temelji se na pri¢anju pri¢a
kojima ljudi pojasnjavaju i spoznaju sve $to se oko njih dogada. Te price
medusobno usporeduju te ih usporeduju sa svojim i tudim stvarnim
iskustvima. Kroz takve procese postaju svjesni zajednictke, drustvene
stvarnosti. Zbog toga je jezik, koji je zapravo sustav znakova ili simbola,
klju¢ni element koji ljudima omogucava spoznaju i njih samih i svijeta oko
njih. Rije¢i nisu nidta drugo do simboli¢ka reprezentacije ideja, pojmova,
koncepata, stvari, pojava s kojima se ljudi svakodnevno susre¢u. Osim
rijeci, na simboli¢koj razini mogu funkcionirati i svi spomenuti elementi.
Stvarnost moze biti i medijski posredovana, a pojedini teoreti¢ari idu
toliko daleko da tvrde da je stvarno samo ono §to je prikazano u medijima,
tj. da nista nije stvarno ve¢ je sve simulacija stvarnosti.



Prve komunikologke teorije koje su pokusale odrediti ulogu komunikacije u ¢ovjekovu shvacanju
svijeta i sebe unutar svijeta pojavile su se po¢etkom XX. stoljeca, iako se tim pitanjem prije njih ve¢
bavio dobar dio humanisti¢kih znanosti, prije svih psihologija. Pod utjecajem tehnologije, sredinom
XX. stolje¢a komunikacijski procesi promatrani su vise s tehnoloskog nego sa spoznajnog aspekta, a
komunikacija se proucavala kao prijenos informacija, a ne doZivljaj svijeta i ¢ovjeka u njemu’.

U ovom djelu krenut ¢emo u druk¢ijem smjeru i prije svega proucavati ulogu komunikacije, odnosno
komunikacijskih alata poput jezika u spoznajnom procesu. Stoga ¢e potraga za odgovorom na pitanje
kako razmisljamo i kako razmisljaju ljudi oko nas, kako dozivljavamo sami sebe, druge s kojima smo
u bilo kakvom odnosu, te kako dozivljavamo stvarnost koja nas okruzuje biti prvi korak za bilo kakvo
daljnje proucavanje komunikacije. Razmisljat ¢emo o tome kako na temelju spoznaja o svemu spo-
menutom prilagoditi komunikaciju da bi bila uspje$nija.

Pojedini teoreti¢ari poput Vrega> proucavanje komunikacijskih procesa pocinju bioloskim uvjeto-
vanostima, nagonima, instinktima i intrinzi¢nim stanjima u kojima nalaze programirane mehaniz-
me ponasanja, motivacijsku i akcijsku spremnost za interakciju i sli¢no. Iako se ovdje time ne¢emo
detaljnije baviti, svi koji Zele znati vi$e o bioloskim mehanizmima i uvjetovanostima pozvani su da
samostalno istraze i to polje ljudske (i ne samo ljudske) komunikacije®.

Prije nego krenemo u istrazivanje prvih komunikologkih teorija, moramo se zapitati tko smo mi.
Mnogi se teoreticari slazu kako svaka komunikacija po¢inje i zavr$ava nama, odnosno svakim od nas
ponaosob. Slobodno bismo mogli re¢i da ljudi oduvijek, ili barem od trenutka u kojem postaju svjesni
sebe, tragaju za odgovorom na pitanje ‘tko sam ja’ odnosno ‘za$to smo ovdje’



U jednoj od scena holivudskog filmskog hita ‘13. ratnik’, nastalog prema romanu ‘Eaters of the Dead’
Michaela Crichtona, perzijski diplomat Ahmad ibn Fadlan, kojeg glumi Antonio Banderas, zamjecuje
djecaka koji stoji na pramcu vikingkog broda koji je vjerojatno tijekom no¢i pristao u vikinski kamp
u kojem se nalazi. Ibn Fadlan se nesto ranije prvi puta susreo s Vikinzima, njihovom kulturom i obi-
¢ajima koji su mu strani i ne razumije da djec¢ak ¢eka da ga domacini kampa u koji je pristao, trazeci
pomo¢ od ‘drevnog zla, uzasa koji ne smije biti imenovan, prepoznaju kao stvarnog. “Zasto dje¢ak
stoji na pramcu) pita svog domacina. ‘Ne znamo je li stvaran) odgovara mu Viking. ‘Ali dje¢aka svatko
moze vidjeti, nastavlja Ibn Fadlan. ‘U magli se nalaze opasne stvari. I duhovi., odgovara mu Viking.
Stajanjem na pramcu djecak im zapravo daje vremena da odluce je li stvaran ili nije. Zapravo, prema
vikinskim shvacanjima, djecak je pristojan u skladu s njihovim obicajima i tek kada ga njegovi suna-
rodnjaci priznaju kao stvarnog, djecak ¢e se iskrcati s broda, izloziti svoj problem i zatraziti pomo¢
protiv okrutnog, mitskog neprijatelja, ‘zla koje se ne imenuje) koje ubija njegove suseljane.

Na pocetku ovog simbolikom iznimno bogatog filma obradena su dva zanimljiva fenomena koji od-
govaraju na pitanje kako ljudi dozivljavaju svijet oko sebe i kojim mehanizmima postaje stvarno ono
$to se oko njih dogada. U oba sluc¢aja odgovor je isti. Ljudi tek imenovanjem stvari i pojava oko sebe
priznaju da one postoje, po¢inju ih dozivljavati i prihvadati. U sluc¢aju djecaka, tek kad se Vikinzi me-
dusobno dogovore da je stvaran, on to za njih i postaje. U slucaju ‘zla kojeg ne Zele imenovati’ princip
je isti, samo suprotnog predznaka — ono $to se ne imenuje, zapravo ne postoji u stvarnosti i nema
zbiljsku snagu i mo¢. Neimenovano ostaje u sferi necega $to u biti ne postoji, a ¢ijim bi imenovanjem
zadobilo stvarnu formu, utjecaj i mo¢ nad Zivotom zajednice.

Klju¢ni komunikacijski mehanizam u spoznavanju onoga $to je stvarno u ovom je slucaju jezik. Je-
zik je skup simbola koje nazivamo rijeci, koje opisuju stvari, pojave, apstraktne ideje, jednom rije¢-
ju sve $to ljudi znaju ili o ¢emu razmisljaju. Upravo o tome je u svojim predavanjima govorio Herbert
George Mead (1863. - 1931.), ameri¢ki znanstvenik i mislilac, filozof i socijalni psiholog koji je glavni-
nu svojih znanstvenih dostignuc¢a ostvario na ¢ikaskom sveu(ilistu, gdje je predavao gotovo do svo-
je smrti. Rijetko je zapisivao svoja razmisljanja i predavanja, a njegovo su djelo zapisali i objavili njego-
vi studenti. Njegova teorija simbolickog interakcionizma (eng. Symbolic Interactionism) i danas su
polazi$ne osnove za razmiSljanja o razvoju svijesti, osobe i drustvene interakcije, odnosno konstrukcije
stvarnosti’.

Mead je kroz svoja promisljanja pokusavao ustanoviti kako se formira ljudska svijest, kako postajemo
svjesni sebe i svijeta oko sebe i kakvu ulogu u tom procesu ima ljudska komunikacija te komunika-
cijski kanali kojima se koristimo. Zanimalo ga je kako se rada duh i osoba i kojim se mehanizmom
pojedinac integrira u zajednicu®.



OSNOVNE PREMISE SIMBOLICKOG INTERAKCIONIZMA'

1. Ljudi zive u simboli¢kom svijetu nau¢enih znacenja.
2. Simboli nastaju u drustvenom procesu i dijele se medu ¢lanovima drustva.
3. Simboliimaju motivacijskiznacaj: znacenja i simboli dopustaju pojedincu da provodiizrazito ljudske akcije i interakcije.

4. Um je funkcionalan, na volji baziran, svrhovit entitet koji sluZi interesima pojedinca. Ljudi su za razliku od
nizih Zivotinja obdareni sposobno$¢u misljenja. Sposobnost mi$ljenja oblikovana je dru$tvenom interakcijom.

S. Sebstvo (sebe) je drustveni konstrukt. Bas kao $to se radaju bez sposobnosti misljenja, ljudi se radaju i bez
svijesti o samima sebi. ‘Sebe’ raste u drustvenoj interakciji s drugima.

6. Drustvo je lingvisticki ili simboli¢ki konstrukt nastao iz drustvenog procesa. Sastoji se od individualnih interakcija.

7. Suosjeéajna introspekcija (samopropitivanje) je obavezan oblik istrazivanja.
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Razvio je tezu da ¢ovjek sebe dozivljava kroz «odraz u ogledalu>, tj. na na¢in na koji ga dozivljavaju
drugi ljudi oko njega®. Prvi napredniji koncept «sebe kao odraza u ogledalu> predstavio je C. H. Co-
oley 1902. a Meadova istrazivanja nadovezivala su se na njegove postavke’. Mead je tvrdio kako ljudi
imaju jedinstvenu mogucénost staviti se u ulogu drugih, $to je usko povezano i s doZivljajem nas samih
kroz «tude o¢i». Océekivanje koje drugi imaju od nas utje¢e na nase akcije, a naga o¢ekivanja utje¢u na
akcije drugih, smatrao je Mead. U toj medusobnoj interakciji glavni alat kojim ljudi spoznaju i ujedno
‘stvaraju’ svijet oko sebe je jezik. On je klju¢ doZivljaja nas samih, ali i svijeta oko nas.



Jezikom imenujemo stvari i pojave oko nas, tj. stvarima i pojavama dodjeljujemo simbole kroz
koje dozivljavamo svijet oko sebe. Simbolima dodjeljujemo arbitrarna znacenja koja nisu sadrzana
u stvarima i pojavama, ve¢ ih dodjeljujemo kroz medusobnu komunikaciju. To zna¢enje dogovara
se upotrebom jezika, nije nepromjenjivo, ve¢ se moze mijenjati kroz unutrasnji misaoni proces sva-
kog pojedinca, a kroz medusobni dijalog uvoditi u simboli¢ki univerzum u kojem drustvo zivi. Kroz
dijalog se moze promijeniti drustvena konstrukcija stvarnosti, odnosno u svojim posljedicama i sama
drustvena stvarnost.

Naime, rije¢i (simboli) imaju denotativna (doslovna, deskriptiva, zajedni¢ka zajednici) i konotativ-
na (dozivljena, spoznajna, osobna) znaéenja, a njihova je upotreba stvar medusobnog drustvenog
dogovora’. Ljudi kroz jezik daju znacenje svemu $to dozZivljavaju, te u medusobnoj komunikaciji ta
znacenja razmjenjuju i medusobno ih prihvacaju. Jednom rije¢ju, konstruiraju simbolicki svijet u
kojem zive. Taj svijet, medutim, nije neki imaginarni svijet u nekom izmisljenom prostoru. On se
manifestira u stvarnom svijetu jer jednom kada ljudi neku situaciju odrede ili dozive kao stvarnu,
ona je stvarna u svojim posljedicama. Ba$ zato su Vikinzi u spomenutom filmu izbjegavali imenovati
neprijatelja, bas kao $to u Tolkienovom ‘Gospodaru prstenova’ njegovi likovi ¢esto izbjegavaju ime-
novati Saurona, ‘neprijatelja svih slobodnih naroda Meduzemlja’ (Tolkien ga u svom kultnom djelu
&esto naziva samo Neprijateljem ili ga opisuje kao ‘Oko koje nikad ne spava’), a isti princip koristi i
J.K. Rowling u popularnoj seriji romana o malom ¢arobnjaku Harryu Potteru. Voldemort je, naime,
za najvedi broj ¢arobnica i ¢arobnjaka iz sage tek ‘Onaj kojeg ne imenujemo’, a samo se rijetki, oni koji
se pani¢no ne boje susreta s njim, usude nazivati ga pravim imenom. Iako su svi spomenuti primjeri
dio fiktivnog svijeta njihovih autora, sli¢cne primjere pronalazimo kod mnostva svjetskih narodaiu
mnogim svjetskim tradicijama.

U Propovjedi na gori, jednoj od klju¢nih propovjedi kr$¢anskog i Kristovog u¢enja na kojem se te-
melje mnoge vrijednosti ‘zapadne civilizacije, Isus u¢enike u¢i moliti ‘Oce nas) temeljnu kr§¢ansku
molitvu. U njoj, izmedu ostaloga, vjernici mole da ih Svevisnji ‘ne uvede u napast i nego izbavi ih od
Zloga™® (ili zla, kako se udomacilo u molitvi). Isti princip neimenovanja zla (ime davla poznato je: to je
Sotona; Lucifer; pali andeo, u hrvatskom prijevodu nazvan Svjetlonosom?) mogao bi biti prisutan i
ovdje. Imenovanjem Zloga, oni koji izgovaraju njegovo ime uvode ga u simboli¢ki univerzum unutar
kojeg razmisljaju, a samim tim i unutar kojeg zive. S druge strane, u mnogim je kr§¢anskim tradicija-
ma, poput npr. ispovijedi, prisutna potreba da se neizre¢eno izgovori, da se priznaju poc¢injeni grijesi
i daih se i na taj nacin prizna, tj. prihvati kao stvarne i kao po¢injene, $to podrazumijeva i spremnost
na prihvacanje posljedica kakve god bile.

Meadova teorija simboli¢kog interakcionizma, temelji se na tri osnovna principa ili premise kako ih
je prikazao Herbert Blumer'’. Prva premisa kaze da se ‘ljudi prema drugim ljudima i stvarima odnose
na osnovu znacenja koje dodjeljuju tim ljudima, odnosno stvarima’ Druga tvrdi da ‘znalenja stvari
proizlaze i/ili izviru iz interakcije koju pojedinci imaju jedni s drugima), a tre¢a glasi da se ‘interpreta-
cija, odnosno znacenje mijenja kroz interpretativni proces osobe koja se nade u doticaju sa stvarima



ZASTO MANJINSKE GRUPE ZELE U MEDIJE | NA ULICE?

Rosa Parks, ameri¢ka je ikona borbe za ljudska prava. Ona je u svijetu postala poznata odbivsi 1. prosinca 1955.
u gradu Montgomeryju u ameri¢koj saveznoj drzavi Alabami u lokalnom autobusu sjesti na mjesto za crne
putnike. Tim je ¢inom porucila da se smatra isto vrijednom kao i bilo koji od njezinih bijelih sugradana, za koje
su do tada bila rezervirana mjesta u prednjem, boljem dijelu autobusa. Rosa Parks svojim je prkosnim ¢inom
usla u prostor u kojem Amerikanaca crne boje koze do tada nije bilo i u stvarnom, ali jo$ vi$e i u simbolickom
univerzumu americkog juga. Bio je to herojski ¢in zbog kojeg se u to vrijeme mogla izgubiti i glava, a jasno je po-
rudio da su americki crnci gradani SAD-a s istim obavezama i pravima kao bilo koji njihov sugradanin. Ulazak u
simboli¢ki javni prostor jo§ je vi$e pojatan legendarnim ‘mar$em na Washington’ 1963, koji je predvodio ame-
ri¢ki crnacki aktivist i sve¢enik Marthin Luther King, takoder ikona americke, ali i svjetske borbe za slobodu.
Tim su ¢inom jasno porucili bijeloj, ameri¢koj veéini: tu smo, postojimo i imamo ista prava kao i vii ne mozete
se praviti da nas ne vidite i da ne postojimo. Na simboli¢koj razini, americki gradanski aktivisti izborili su se za
svoje ime, odnosno za promjenu znacenja simbola koji su se do tada vezali uz Amerikance crne rase.

Kada je u sije¢nju 2004. godine tadasnji predsjednik hrvatske Vlade Ivo Sanader posjetio proslavu pravoslavnog
Bozica koje je organiziralo Srpsko nacionalno vijece, ¢estitav$i Bozi¢ vjernicima Srpske pravoslavne crkve tra-

na koje nailazi’ Kad razmislimo o prvoj premisi, jasno je da ¢e se ljudi o nekim pojavama, stva-
rima, dogadajima ili ljudima odnositi na osnovu znacenja koje ona za njih imaju — spaljivat ¢e
vjestice, vjerujudi da su one davolske sluge, stolje¢ima Ce se truditi upravljati svime na zemlji,
zemlju ‘sebi podloziti, kao $to jednu od uloga ¢ovjeka opisuju prva poglavlja Biblije, ili ¢e se
pak boriti za ostvarenje utopijskog, besklasnog, komunistickog drustva, temeljenog na zami-
slima Karla Marxa i drugih njegovih sljedbenika. Bez obzira hoce li se kasnije pokazati da nitko
od njih nije bio u pravu, ljudi koji su vjerovali da pojedinci, dogadaji ili pojave s kojima dolaze
u kontakt imaju znacenje koje su im dali, prema njima su se na isti nacin i odnosili - jednom
kad neko znacenje ude u simboli¢ki univerzum pojedinca i drustva, oni ga prihvacaju kao ta-
kvo odnosno kao stvarno. Sli¢no je razmisljao i slavni americki sociolog William Isaac Thomas,
tvorac poznatog Thomasovog teorema'! prema kojem neka situacija postaje stvarnom ako je
ljudi kao stvarnu definiraju.

O prirodi samog znacenja, kao $to kaze druga premisa, moraju se medusobno dogovoriti pa je
sasvim normalno da kroz dogovor i dijalog pojedinaca, kroz razmjenu njihovih misljenja i spo-



dicionalnom ¢estitkom ‘Hristos se rodi*? na simboli¢koj razini vratio je srpsku zajednicu u normalan, politic¢ki
i javni Zivot Hrvatske. Trebalo je pro¢i $est godina od zavr$etka ‘mirne reintegracije hrvatskog Podunavlja; $to
je predstavljalo fakti¢ni kraj rata i srbijanske okupacije dijelova Hrvatske da hrvatski Srbi ponovo dobiju ulogu
konstitutivnog dijela hrvatskog drustva, ulogu koja im je tijekom samog Domovinskog rata, ali i nakon njega,
¢esto nepravedno oduzimana. Bio je to tek prvi korak na putu ponovne integracije hrvatskih Srba u simbolicki
univerzum hrvatskog drustva, kojem su doprinijeli i aktualni hrvatski predsjednici Mesi¢ i Josipovi¢. ‘Argumenti’
poput ‘neka svatko vice $to hoée’ ili $to se oni uopce bune’ s pozicije teorije simboli¢kog interakcionizma jedno-
stavno ne stoje. To je jo$ vidljivije na primjeru tzv. ‘Parade ponosa, okupljanja osoba homoseksualne, transrodne
i sli¢ne orijentacije u sredistima velikih gradova kojima je cilj javnost upozoriti na probleme s kojima se susre¢u
LGBT osobe. Kao $to Mead pokazuje u svojoj teoriji, njihovi se problemi nece rijesiti ako ‘unutar svoja Cetiri zida
rade $to hode, ali time ne opterecuju druge kojima je njihovo opredjeljenje strano. To je istovjetno odbijanju da
se imenuju stvari kojih se pojedina drustva boje, jer ako ih ne imenuju, onda ne postoje pa se ne moraju brinuti
o posljedicama njihovih akcija, ali ni brinuti o njihovim pravima i problemima. Ba$ zato LGBT osobe moraju u
drustvima poput hrvatskog inzistirati na ‘imenovanju; tj. javnom priznanju svog postojanja, a jo$ vise na promje-
ni znagenja koja se uz njih vezuju u simboli¢kom univerzumu drustva kojeg su (ili bi trebali biti) integralni dio.

znaja jedno utopijsko, besklasno i u svojoj osnovi pozitivno drustvo kakvo je zazivao Marx
postane ‘tamnica naroda’ i ‘najgori od svih sustava’ Tre¢a premisa govori da kroz razmislja-
nje, kojeg Mead dozivljava kao unutrasnji dijalog, odnosno reflektivnu pauzu - trenutak u
kojem su refleksi zaustavljeni dok se oko odredenog pitanja/problema odvija na$ unutras-
nji razgovor sa samim sobom — pojedinci odreduju smisao i znacenje stvari, mijenjaju ga,
oblikuju i upotpunjuju, koristeci upravo jezik'®. Ljudi taj proces ponavljaju svakodnevno,
pitajudi se ‘Sto ovo meni znaci, zasto mi ovo treba) je li to stvarno tako’ i sli¢no, i cijeli taj
postupak ponavlja se manjim ili ve¢im intenzitetom. Bez njega, sudeci po Meadovoj teoriji,
jednostavno ne bismo bili ono §to jesmo - ljudi.

Iako je Meadova teorija sastavni dio gotovo svake knjige koja se Zeli ozbiljno pozabaviti
pitanjem ljudske komunikacije, postoje znanstvenici koji na nju imaju i ozbiljne zamjerke.
Najvaznija od njih je to da je sama teorija ponekad poprili¢no nejasna i fluidna, pisana kom-
pleksnim jezikom, tesko shvatljiva i komplicirana. No, bez obzira na sve zamjerke, Meada i
danas smatraju jednim od najvaznijih i najve¢ih sociologkih mislilaca u Americi i Sire'*.



Koordinirano upravljanje zna¢enjem (eng. Coordinated Management of Meaning), poznato i kao
Teorija pravila (eng. Rules Theory), je teorija koja tvrdi da drustveni zivot pojedinca najvise ovisi
o nacinu na koji taj pojedinac komunicira sa svojom okolinom. Barnett Pearce i Vernon Cronen, su
americki znanstvenici koji su zajednic¢ki osmislili ovu teoriju, a u komunikologiju uveli pojam «ljudi
u konverzaciji». Teorija se oslanja na Meadovu teoriju simboli¢kog interakcionizma jer tvrdi da ljudi
tek kroz dijalog stvaraju zajedni¢ku stvarnost u kojoj zive. Istodobno, «ljudi u konverzaciji» su pod
utjecajem tih istih svjetova ili simboli¢kih stvarnosti koje su zajednicki konstruirali'.

Naime, za Pearcea i Cronena drustvena stvarnost se ne otkriva niti pronalazi ve¢ se stvara, a isku-
stvo «ljudi u konverzaciji» osnovno je ljudsko iskustvo. Na¢in komunikacije, prema ovoj teoriji, ¢e-
sto je vazniji od njena sadrzaja, a akcije «ljudi u konverzaciji» refleksno se ponavljaju dok god traje
komunikacija. Sudionike komunikacije ne promatraju kao objekte u procesu ve¢ aktivne sudionike
pluralistickog svijeta koji konstantno sudjeluju u njegovom kreiranju i promjeni®. Dakle, ¢ovjek u
konverzaciji nije promatra¢ ve¢ sudionik, zainteresiran je za ljude, stvari i pojave oko sebe, prihvaca
razli¢ita tumacenja istih stvari, tj. ne ustrajava na jednoj i univerzalnoj istini (istina je u oku promatra-
¢a), propituje komunikaciju unutar zajednice i istrazuje nacine njenog poboljsanja.

Ova teorija uvodi pojmove prozivljenih i ispri¢anih pri¢a®. «Prozivljene pri¢e>» su nasi osobni do-
zivljaji koje prenosimo drugima u zajednici kroz «ispri¢ane pri¢e>», odnosno prepri¢ano iskustvo.
Nas dozivljaj svijeta ili nasu stvarnost, prema ovoj teoriji, zasnivamo na «ispri¢anim pri¢ama, po-
jednostavljeno receno, svijet oko nas dozivljavamo kroz pri¢anje vlastitih i slusanje iskustava drugih
oko nas. Uspje$na komunikacija i dijalog u kojem svatko moze iznijeti svoja vlastita iskustva i stavove
pomodi e uspostavljanju «zajednicke stvarnosti», a to ¢e omoguciti i bolje funkcioniranje zajedni-
ce. Klju¢ni elementi za uspjeh su prihvacanje sugovornika, razumijevanje konteksta iz kojeg dolazi i
medusobno slu$anje i uvazavanje stavova.

Ovaj proces odvija se kroz koordinaciju (zajedni¢ko prihvac¢anje vrijednosti), koordinirano upravlja-
nje znacenjem (proces pojasnjavanja/interpretacije vlastite stvarnosti kroz pri¢anje pri¢a o ljudima,
stvarima i pojavama) i misterij (priznavanje da svijet i stvarnost nadilazi svako nase pojedina¢no ili
grupno iskustvo ili akciju u koju smo uklju¢eni). Poruka je samo prvi element u nizu prijenosa zna-



PET PRAVILA ZA CUPERTINO

Godine 1996. grupa obrazovnih stru¢njaka, savjetni-
ka i prakti¢ara u raznim poljima komunikacije pod na-
zivom ‘Public Dialogue Consortium’ u gradu Cuper-
tinu u americkoj saveznoj drzavi Kaliforniji provela je
projekt* ¢iji je cilj bio razviti medusobnu komunikaciju
stanovnika grada $to se ti¢e etnic¢ke raznolikosti. Cilj
moderiranih razgovora u prvoj fazi bio je pokrenu-
ti medusobni dijalog, a potom i razgovarati o sasvim
specifi¢nim pitanjima i problemima vezanim uz etni¢-
ke razlike koje su mucile stanovnike grada od 50.000
stanovnika. Godinu dana nakon projekta samo je 2
posto stanovnika etnicke razlike vidjelo kao problem.
Uspjeh projekta, prema misljenju njegovih autora, ovi-
sio je o kvaliteti medusobne komunikacije grupa koje
do tada nisu previ$e komunicirale. Kroz razgovore u
manjim grupama uspjeli su stvoriti zajedni¢ki kon-
senzus o stvarnosti u kojoj zive. Mozda se i klju¢nim
pokazao pristup ranije pripremljenih moderatora koji
su morali slijediti $est jednostavnih nacela koja su ite-
kako pomogla svim zainteresiranim da kazu §to zele.

To su:

« Moderator obja$njava da je forum ‘specijalan doga-
daj’ s neuobicajenim oblicima komunikacije.

« Moderator ostaje neutralan, istodobno uklju¢ujuci u
konverzaciju sve sudionike.

« Moderator pomaze sudionicima da prenesu svoja
iskustva pokazujudi interes za njihove price i postav-
ljajuéi potpitanja.

« Moderator ‘poticajno’ uokviruje pric¢e sudionika i
povezuje ih s drugim pri¢ama, pomazudi im da ispri-
¢ajujo§ bolje price.

o Moderator osigurava trenutacan komunikacijski
trening i intervencije svima koji Zele nesto izre¢i.

Iako je Projekt Cupertino specifi¢an, pravila za modera-
tore mogu se primijeniti u svim situacijama kada je kroz
medusobnu diskusiju potrebno pronaéi rjeSenje bilo
kojeg problema, a ujedno je potrebno ¢uti i sve strane
dotaknute problemom ili pitanjem ¢ije se rjeenje trazi.

enja, a njeno znacenje ovisi o epizodi/situaciji u kojoj je izre¢ena, odnosu iz-
medu ljudi u konverzaciji u kojem se epizoda dogada, identitetu svake od osoba
u konverzaciji, kao i od kulturnog okruzenja, tj. konteksta u kojem se osobe u

konverzaciji nalaze®.

Prema ovoj teoriji, komunikacija nije ¢isti prijenos informacija ve¢ na$ nacin
shvacanja i svijeta oko nas. U skladu s tim, ne promatra se isklju¢ivo prijenos
poruke kroz komunikacijski kanal ve¢ u¢inci koje je komunikacija ostvarila na
pojedince uklju¢ene u komunikaciju, njihove medusobne odnose, kao i odnose

spram pojedinaca, zajednica, stvari i pojava koji nisu bili dio konverzacije. Klju¢-

na ideja ove teorije je da su osobe u konverzaciji medusobno povezane i da to
kako komuniciraju utjece na osobe s kojima komuniciraju, ali se refleksno vra¢a
i utje¢e na njih same. Drugim rije¢ima, ako osoba u komunikaciji slijedi obrazac
komunikacije u kojem se natjece s osobom s kojom komunicira, vjerojatnost da

komunikacija zavrsi neuspjehom i utje¢e negativno na osobe u komunikaciji je
vrlo izgledna. S druge strane, ako , osoba u komunikaciji postane svjesna tijeka
komunikacije te razmislja ne samo o onome §to govori nego i o tome kakve ¢e
posljedice to $to govori imati na sugovornika, vjerojatnost da komunikacija za-

vrsi pozitivno viSestruko se povecava.



INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA

Jedna od osnovnih postavki u prouc¢avanju ljudske komunikacije kaze da ljudi ne mogu ne komunici-
rati. Bududi da uvijek medusobno komuniciramo, namece se nekoliko bitnih pitanja vezanih uz nasu
medusobnu komunikaciju.

Medu prvim pitanjima je zasto ljudi uopée medusobno komuniciraju, a odgovora ima vise i nisu svi
nuzno uvijek to¢ni, niti uvijek krivi. Svakako stoji da ljudi komuniciraju da bi jedni drugima prenijeli
odredene informacije, komuniciraju i zato $to od komunikacije imaju odredenu korist, te kako bi se
socijalizirali, odnosno kako bi osjetili pripadnost nekomu ili ne¢emu, prilagodili se i zajednicki kon-
struirali i spoznali svijet u kojem Zive®.

Drugo je pitanje kako ljudi medusobno komuniciraju. Prou¢avanjem pravila i odnosa, zna¢enja i po-
ruka, verbalnih i neverbalnih znakova te medusobnog utjecaja ljudi u komunikaciji bave se teoreticari
koji proucavaju interpersonalnu komunikaciju, odnosno poseban oblik ljudske komunikacije koji
uklju¢uje medusobni utjecaj i razmjenu informacija, poruka i zna¢enja, naj¢e$ée u svrhu upravljanja
medusobnim odnosima’.

Predmet proucavanja u interpersonalnoj komunikaciji je par pojedinaca koji medusobno komunici-
raju (eng. persons-in-communication), a cilj istrazivanja je otkriti mehanizme koji djeluju pri komu-
nikaciji, opisati ih i njihove u¢inke te pokusati predvidjeti kako ¢e se komunikacija odvijati izmedu
pojedinaca koji medusobno komuniciraju®.



Konstruktivizam (eng. Constructivism) je jos jedna od teorija koja se bavi pitanjem kako ljudi spo-
znaju svijet oko sebe i kakva je uloga komunikacije u tom spoznajnom procesu. Podrudje interesa
ove teorije su razlike u vjestini komunikacije pojedinaca koji komuniciraju, s posebnim naglaskom
na individualne mehanizme spoznaje. Jesse Delia, ameri¢ki znanstvenik, predava¢ komunikacijskih
znanosti na Sveucilistu u Chicagu i njegovi suradnici u ovoj teoriji razraduju pojam konstrukata, od-
nosno mentalnih slika kojima ljudi sami sebi predocavaju svijet oko sebe. U nizu situacija ljudi koriste
konstrukte kako bi stvorili polje znacenja ili objasnjenja situacija, ponasanja i osoba s kojima su dosli
u kontakt, $to je jedan od klju¢nih zadataka ljudskog uma u drustvenoj interakciji'.

Svatko od nas barem se jednom u Zivotu nasao u situaciji da mora opisati neku osobu s kojom je
dosao u kontakt ili dogadaj kojem je prisustvovao. Tijekom obrazovanja mlade kolege studenti vrlo
Cesto ispituju starije o pojedinim profesorima koji ¢e im predavati, a nakon $kolovanja i s budu¢im
nadredenima ili suradnicima u tvrtci u kojoj ¢e se zaposliti. Na osnovnoj razini svaki profesor ili svaki
$ef mogu se opisati kroz jednostavni koncept dobar ili los. Takav crno-bijeli sustav koristit ¢e osobe
s relativno slabije razvijenim konstruktima. One s istan¢anijim, profesora ili $efa bi mogli opisati kao
strogog i pravednog u sluc¢aju da smatraju da je dobar ili kao npr. neznalicu kojem netko na poziciji
iznad njega ‘¢uva leda’ Na jos$ viSem stupnju opisivali bi ih kao osobe s jasnim kriterijima i izrazenim
moralnim nazorima, obrazovanima, s prakti¢nim znanjima i vje$tinama koje kontinuirano razvijaju i
usavrsavaju, ili pak kao mrzovoljne mizantrope koji zbog osobne koristi podcjenjuju i iskoristavaju
ljude oko sebe, a zbog osobnih afiniteta popustaju odredenim kolegama, dok druge iz istih razloga
sputavaju. Sli¢no se moze opisivati i bilo koji dogadaj. Koncert moze biti dobar ili los, ali moze biti i
dobar zbog izvrsno odradene svirke, dobrog ozvudenja i vrhunske organizacije, bas kao sto moze biti
lo$ zbog svega suprotnog ranije spomenutog. Uzorke koje pojedinac dodjeljuje nekoj osobi, dogadaju
ili situaciji nazivamo konstruktima.

Delia i drugi konstruktivisti tvrde da je komunikacija uspje$nija $to je vise razli¢itih konstrukata pri-
sutno u svijesti pojedinca, a «unutra$nji svijet> bogatiji jer smisao svijeta pojedinac stvara upravo
kroz mrezu ili sustav osobnih konstrukata®. Proces shvac¢anja direktno je povezan s uspje$noscéu ko-
munikacije, a ljudi s kompleksnijim shva¢anjem bolje ¢e prihvacati kompleksnije i nedosljedne poru-
ke, njihovi instinkti tjerat ¢e ih na dublje razumijevanje poruka. Tjerati ¢e ih na dubinsko proucavanje
ljudi, stvari i pojava oko sebe, kao i njihovih medusobnih odnosa te ¢e biti uspjesnije u komunikaciji
i prijenosu poruke od osoba s manje kompleksnim shvacanjem jer ¢e znati na ispravan nacin kreirati
i poslati osobno usmjerenu poruku?®.

U Propovijedi na gori, kako je biljezi Evandelje po Mateju, Isus upozorava ucenike kako ne smiju
‘bacati biserje pred svinje™. Ta se izjava ¢esto upotrjebljava kada se zeli re¢i da publika kojoj je poruka
upucena nije dostojna ili sposobna shvatiti ono $to joj govornik govori. Gotovo se u istom smislu i
zloupotrebljava nastoje¢i oznaiti da su oni koji ne shvacaju manje vrijedni ili manje bitni, $to je u sa-



KAKO RAZVIJAMO OSOBNE KONSTRUKTE |
KOJA JE NJIHOVA ULOGA U KOMUNIKACIJI

Delia i autori kroz svoja su istrazivanja zaklju¢ili kako se kompleksno misljenje i osobni konstrukti razvijaju prije svega
kroz 0dgoj i komunikaciju u obitelji*. Roditelji koji svojoj djeci prenose sofisticiranije poruke u kojima ih, osim pravili-
ma, uce i razmisljanju o drugim ljudima, njihovim osjecajima i motivima, kod njih poti¢u mentalne i spoznajne procese
koji i sami razvijaju spoznajne moguénosti i kompleksnije osobne konstrukte.

Na isti nacin trebali bi postupati pojedinci koji Zele pospjesiti osobne spoznajne mogucnosti — razmisljati dubinski o
osjecajima, motivacijama i potrebama drugih, staviti se ‘u njihovu kozu analizirati sve moguce razloge zbog kojih bi
netko mogao nesto re¢iili uéiniti. U procesu ‘uzivljavanja u ulogu drugih’ vrlo korisno moze biti ¢itanje knjizevnih djela,
gledanje filmova (pogotovo onih zahtjevnijih), unutragnje promisljanje, razgovori s drugima, pisanje (kao unutrasnji
monolog) itd.

Dio odgovornosti za razvijanje kompleksnog shvacanja je i na obrazovnim institucijama i pojedincima koji u njima rade,
buduc¢i da u najranijoj dobi ucitelji i odgajatelji mogu nadomjestiti nedostatak kompleksnosti roditeljskog odgoja poje-
dine djece.

ROLE CATEGORY QUESTIONNAIRE

Za mjerenje kompleksnosti necijih konstrukata, znan-
stvenici su razvili poseban upitnik, tzv. RCQ° (Role Ca-

moj svojoj srzi pogre$no (participacij a svih tegory Questionnaire). To je upitnik s nizom otvorenih

je obiljezje istinski demokratskih drustava!).
Naime, manjak konstrukata, tj. slabije razvi-
jeno kompleksno shvacéanje nikako ne treba
biti doZivljeno kao necija mana. Komuni-
kacija s osobama sa slabije razvijenim kom-
pleksnim shva¢anjem pred komunikatora
postavlja izazov prijenosa poruke koja mora
biti prilagodena takvoj publici: jednostav-
nija, ali nikako besmislena ili glupa, jasna i
razumljiva, prije nego viSesmislena i kom-

pitanja dizajniran tako da izmjeri kompleksnost osobne,
interpersonalne percepcije, odnosno percepcije u me-
dusobnoj komunikaciji s drugima. Rezultat upitnika je
broj razli¢itih opisa (diferencijacija) koje ispitani daje
odredenom pojmu , te se na temelju njega izra¢unava
indeks spoznajne kompleksnosti. Visi rezultat ujedno
oznacava i vi§i stupanj spoznajne kompleksnosti, $to
nije ni$ta drugo nego mogucnost da pojedinac uocava i
razumije suptilne razlike u osobnosti i ponasanju ljudi s
kojima komunicira.

pleksna itd. Pojednostavljivanje poruke tipi¢no je za komunikaciju s djecom koja jo§ uvijek

nemaju toliko razradene mentalne slike i opise osoba ili odnosa, a ¢esto se koristi u medijima

ili politi¢koj komunikaciji, dobrim dijelom zbog prirode masovnih medija koji su ograni¢eni

prostorom i vremenom za prezentaciju poruka te pokusavaju sadrzajem i stilom doprijeti
do najsirih slojeva svoje publike. Upravo je prilagodavanje poruke publici jedna od klju¢nih
karakteristika kvalitetnih komunikatora, bilo da je rije¢ o uspje$nim politi¢arima, glumcima,

govornicima, prodava¢ima, konobarima ili ljudima s kojima se svakodnevno susre¢emo, od

obitelji do radnog mjesta. Jedna od tajni uspje$ne komunikacije lezi upravo u moguénosti

shvacanja kognitivnih sposobnosti publike i prilagodbi poruke tim sposobnostima.



James Dillard, profesor komunikologije na Sveuilistu u Pennsylvaniji predsta-
vio je model stvaranja poruke’ koji se sastoji od tri osnovna koraka. Prvi korak
je definiranje ciljeva. Svaka komunikacija barem je delomice planirana i svjesna
aktivnost (izuzimajuéi specifi¢ne slu¢ajeve poput komunikacije u afektu) pa
je za ocekivati da ljudi medusobno komuniciraju imajuéi na umu ostvarivanje
odredenog cilja ili ciljeva, bilo da je rije¢ o preno$enju odredenih poruka, sa-
znavanju odredenih informacija, stvaranju poticajne atmosfere ili sprje¢avanju
akcija drugih. Na pocetku svake komunikacijske interakcije stoji pitanje — zasto
razgovaramo? U skladu s odgovorom na to pitanje, osoba u komunikaciji for-
mirat ¢e komunikacijsku poruku.

DILLARDOV MODEL FORMIRANJA PORUKE
(CILJEVI-PLANOVI-AKCIJE)

James Dillard, profesor komunikologije na Sveud¢ili§tu u

sastoji od tri osnovna koraka:

« Odredivanje cilja poruke |

Pennsylvaniji, predstavio je model stvaranja poruke koji se ! !

o DPlana aktivnosti koji se bazira na rezultatima ranijih m m

procedura koje su kori$tene prilikom komunikacije

Chas

« Akcije odnosno samog prijenosa osmisljene poruke Slika 4. Shematski prilaz Dillardovog modela

Drugi korak je planiranje komunikacije. Stvarajuci poruku, komunikator moze
pretpostaviti kakvu e akciju izazvati kod onoga kome je upucena. Dobro pla-
niranje prijenosa poruke pretpostavlja razradu razli¢itih opcija koje su u skladu
s ocekivanim odgovorima na poruku. Jednostavnije re¢eno, prilikom formi-
ranja poruke moramo se zapitati moze li osoba s kojom komuniciramo moju
poruku shvatiti na vi$e nacina, hoce li joj ono $to zelim re¢i odmah biti jasno,
hoce li postupiti onako kako zelim? Inicijalna poruka se prilikom planiranja
moze i treba modificirati u skladu s o¢ekivanim rezultatom komunikacije, a $to
su planovi kompleksniji, ve¢a je moguénost da se ostvare ciljevi komunikacije.

Tredi korak je prenos$enje poruke. Ona bi trebala biti ‘osobno usmjerena), pri-
lagodena onome kome se $alje. Ovdje treba imati na umu da se sofisticiranije
poruke, koje u sebi sadrzavaju i elemente podrske ili barem razumijevanja za
poziciju onoga kome su upucene, bolje prihvacaju, a osobe koje koriste taj na-
¢in formiranja poruka doimaju se pristupa¢nijima, drazima i boljima (samo u



KAKO PROCESIRAMO INFORMACIJE

Prema teoriji procesiranja informacija® Georga A. Millera, sli¢no kao i kod konstruktivizma, iako iz done-
kle drugacije perspektive, informacije koje pojedinci primaju promatraju se kao smisleni elementi (osjeti,
slova, brojevi, rijedi, re¢enice, slike, koncepti...), koje Miller naziva komadima (eng. chunk). Ti ‘komadi’
informacija prolaze kroz tri tipa pamdcenja. Prvo je senzorno pamdenje, odnosno dio paméenja koje pri-
ma sve senzorne podrazaje koje ¢ovjek dozivljava i u kojem se ti podrazaji, ‘komadi’ zadrzavaju relativno
kratko. Nakon toga ‘komadi’ informacija prelaze u kratkoroéno paméenje, gdje se informacija pohranjuje
prije nego se ili zaboravi ili pohrani u dugoro¢no paméenje, tre¢i tip pamcenja za kojeg Miller smatra da
ima neogranicen kapacitet i moZze neograni¢eno dugo pohraniti ‘komade’ informacija. U kratkoro¢nom
pamcenju novopristigle informacije usporeduju se s ve¢ ranije u dugoro¢nom pamdenju pohranjenim in-
formacijama kako bi se pronasla sli¢nost , tj. kako bi se eventualno prepoznao primljeni ‘komad), $to ubr-
zava spoznajni proces. Osim opisa spomenutog procesa koji odgovara duhu teorija kiberneticke tradicije,
Miller je zakljucio kako kratkoro¢no paméenje, kojeg jos nazivaju i radnom memorijom, moze efektivno
zadrzati samo od 5 do 9 ‘komada’ koji se ili dalje dugoro¢no pamte ili zaboravljaju. Prosje¢no vrijeme po-
hrane komada u kratkoro¢nom paméenju iznosi svega oko 60 sekundi. U njemu se primljene informacije
kodiraju, iz njega se pohranjuju, a sluzi i za pronalazak ranije pohranjenih informacija, kako bi kona¢no,
dalo odredenu reakciju ili odgovor na ranije zaprimljene podrazaje. Na ovom modelu nastale su mnoge,
kasnije kompleksnije, teorije o funkcioniranju pamcenja i procesima kognitivne psihologije.

slu¢aju da se komunikator ne percipira kao neiskren u svojim poru-
kama, $to je cesto slu¢aj kad sama poruka odskace od stvarnih djela i
aktivnosti komunikatora). Prijenos poruke funkcionira jos bolje kada
je rije¢ o kontinuiranom i dosljednom pristupu poruci ili osobi ko-
joj je upucena. U kontinuitetu poruka lakse je ostvariti i viSe razli¢itih
ciljeva pogotovo kad se poruka, aktivno tijekom komunikacije, prila-
godava stanju komunikacije u skladu s ranije promisljenim opcijama i
osmisljenim planovima.



‘Moja mama je znala reci kako je Zivot kao bombonijera*, nikada ne znas $to moze$ dobiti, re¢enica
je iz filma Forrest Gump', kojom istoimeni lik — tumaci ga Tom Hanks — kratko obja$njava svoju i
majc¢inu Zivotnu filozofiju. Film je nastao prema romanu Winstona Grooma, objavljenog 1986., do-
bitnik je vi$e razli¢itih stru¢nih nagrada, izmedu ostalih i Oskara za 6 od 13 kategorija u kojima je bio
nominiran. Film je rusio rekorde na kino blagajnama, postao je neosporan dio moderne pop kulture,
ausporedbu Zivota i bombonijere Americki filmski institut postavio je na 40. mjesto od 100 najboljih
filmskih citata® u stotinu godina postojanja filma. Film Forrest zapravo prepric¢ava svoju Zivotnu pri¢u
slu¢ajnim prolaznicima koji zajedno s njim ¢ekaju autobus. Ova filmska prica, kazu kriticari, dirnula
je srca mnogih i otkako je snimljena, ali ni blizu kao $to su to u¢inili filmovi Titanic ili Avatar Jamesa
Camerona ¢ija gledanost i zarade na kino blagajnama jo$ uvijek drze vrh ljestvice IMDB?-a. Jedan od
najvecih hrvatskih autoriteta za filmsku umjetnost, Ante Peterli¢ nazivao je film magijom koja nam
omogucava da ‘zadrzimo sliku svijeta §to nam neprestano izmice u neprekinutim procesima nastaja-
nja i nestajanja), pricom sa ‘sposobno$¢u zaustavljanja trenutka sadasnjosti $to nepovratno otje¢u dok
se mi neumitno blizimo nasem kraju’ Film je, prema Peterlicu, izraz ‘htijenja da se zbilja obnovii po-
novo po ¢ovjekovoj volji stvori, da se u¢ini nesto zivim i postoje¢im*, bez obzira je li posrijedi super
uspjesni blockbuster ili obiteljska snimka ljetovanja ili rodendanske proslave.

Americki teoreti¢ar Walter Fisher, mozda, kao i Forrest Gump Zivot dozivljava kao bombonijeru, ali
svakako ga dozivljava na sli¢an nacin na koji Ante Peterli¢ dozivljava film — kao skup razli¢itih pri-
¢a. Fisher je autor narativne paradigme (eng. Narrative Paradigm), teorije koja tvrdi da su svi oblici
ljudske komunikacije, ako izostavimo pozdrave i druge sli¢ne govorne forme, zapravo — pric¢e’. Ljudi
su, tvrdi Fisher, Zivotinje koje pri¢aju price, bi¢a koja zivot dozZivljavaju i shvacaju kao seriju kontinu-
iranih pripovijetki, odnosno konflikata, likova, pocetaka, vrhunaca i zavrsetaka®. Svi oblici ljudske
komunikacije trebaju se promatrati kao price, bez obzira je li rije¢ o razgovoru u kafi¢u, raspravi na
sudu, akademskom predavanju, ve¢ernjim vijestima ili filmskom zapisu’.

Sve je prica, kaze Fisher, a pripovijedanje ili naracija je komunikacija ukorijenjena u vrijeme i prostor
koja daje smisao, motiv i akciju svakom aspektu naseg i Zivota drugih. Pripovijedanje je i svaki verbal-
ni ili neverbalni apel bilo kojoj osobi da povjeruje ili djeluje na odredeni na¢in®. Cak i kad je poruka
apstraktna, li$ena slika ili figura, rije¢ je o pripovijesti zato $to sadrzi kontinuiranu pri¢u onoga koji
pripovijeda, pri¢u koja ima pocetak, sredinu i kraj i poziva slusatelja da interpretira znacenja i pro-
cjenjuje njenu vrijednost za ili u odnosu na svoj vlastiti Zivot. Pripovijest u najve¢em broju slu¢ajeva
ima glavne likove, situacije u kojima se nalaze, sukobe koje imaju, poruke, vrijednosti i ideje koje zastupa-

*u originalu ‘box of chocolate’



OSNOVNE PRETPOSTAVKE NARATIVNE PARADIGME:

. Ljudi su u osnovi pripovjedaci

2. Odluke donosimo na temelju dobrih razloga koji se razlikuju ovisno o komunikacijskoj situaciji,
medijuizanru komunikacije (filozofskom, tehni¢kom, retori¢kom ili umjetni¢kom).

. Proglost, biografija, kultura i osobnost odreduju §to smatramo dobrim razlogom.

. Pripovjedna racionalnost je odredena uskladeno$¢u i utemeljeno$¢u nasih prica.

. Svijet je skup pri¢a iz kojeg biramo i na osnovu kojeg stalno ponovo stvaramo.

=

wn AW

ju, tvrdi Fisher, a Griffin dodaje kako, oboruzan s malo zdravog razuma, gotovo
svatko moze vidjeti dobru pri¢u i suditi o njenim znac¢ajkama kao temeljima za
svoja vjerovanja i akcije.

John Hartley pripovijest definira’ kroz dva aspekta: — prvi je radnja ili lanac do-
gadanja, a drugi je na¢in na koji je sama pripovijest ispri¢ana. Prema njemu, sva-
ka naracija ima odredeni slijed dogadanja bitan za pri¢u, kod kojega je vazno da
se zaplet ili naru$ena ravnoteZa unutar price ili povrati ili odvede pri¢u novom
zapletu. Klju¢no je i na koji ¢e nacin, kojim rije¢ima i kojim stilom sama pri¢a
biti ispri¢ana jer njihov izbor itekako moze utjecati ne samo na dozivljaj price
ve¢ i kako ¢e ju publika prihvatiti. Ako se vratimo na primjer s pocetka poglav-
lja, Forrestova prica ispri¢ana je na na¢in kod kojeg njegove dozivljaje mozemo
pratiti u lancu koji posjeduje svoju unutrasnju logiku — jedan dogadaj vodio je
drugom, taj nekom iduéem i tako sve do trenutka u kojem Forrest slu¢ajnim
prolaznicima pri¢a svoju Zivotnu pustolovinu. Osim logic¢kog slijeda njegove
pripovijesti, bitan je i izbor rije¢i koje Forrest koristi. Njegove jednostavne rece-
nice, rije¢i iz obi¢nog, svakodnevnog jezika i ¢udenje zivotu itekako doprinosi
uvjerljivosti njegove price. Stil i ljepota gotovo su jednako vazni za prihvacanje
price kao i ¢injenice koje iznosi. Dakako, pod uvjetom da prihvatimo ‘fikcionalni
sporazum’'® kojeg Coleridge opisuje kao ‘susprezanje nevjerice, odnosno mo-
gucnost da prihvatimo kako je pred nama izmisljena pri¢a u kojoj autor ne iznosi
laz, ve¢ doduse zamisljenu, ali ipak istinu.

Zivot nije film ili barem nije izmisljena pri¢a. Pri¢e koje svakodnevno pri¢amo
stvarne su ili ih mi kao takve dozivljavamo, pa se opravdano postavlja pitanje
kada slusatelj vjeruje nekoj pri¢i. Fisher definira dva osnovna elementa koja
moraju biti zadovoljena da bi publika povjerovala pri¢i koju ¢uje. To su pripo-
vjedna povezanost, tj. uskladenost, i pripovjedna utemeljenost'’. Pripovijest je,



KADA VJERUJEMO PRICAMA DRUGIH

Pri¢e drugih vjerodostojne su kada zadovoljavaju dva uvjeta:
1) pripovjednu povezanost odnosno uskladenost i

2) pripovjednu utemeljenost

Pripovijest je uskladena kada se ¢ini da su svi elementi pri¢e upravo tamo gdje bi morali biti, a
utemeljena je kada je slusatelj uvjeren da je istinita odnosno da pripovjeda¢ nije izostavio niti jedan
bitan detalj, izmislio ¢injenice ili ignorirao bilo koju drugu mogucéu interpretaciju.

prema Fisheru, uskladena kada se slugatelju ¢ini vjerojatnom i
konzistentnom, odnosno kada se ¢ini da su svi elementi price
upravo tamo gdje bi morali biti - ‘na svom mjestu’. Pripovijest
je utemeljena kada je slusatelj uvjeren da je istinita, tj. da pri-
povjeda¢ nije izostavio ni jedan bitan detalj, izmislio ¢injenice
ili ignorirao bilo koju drugu mogucu interpretaciju pa je, na
osnovu vlastitih iskustava, u nju spreman povjerovati. Pri¢a
je, kaze Fisher'?, utemeljena i vjerodostojna i onda kada slu-
$ateljima pruza tzv. dobar razlog, nesto $to je likove u prici
nagnalo na akciju, nesto u $to su i sami slusatelji spremni po-
vjerovati i zbog ¢ega bi se u sli¢noj situaciji ponasali sli¢no
likovima s kojima se u pri¢i identificiraju ili bi iz istog, dobrog
razloga postupili upravo suprotno od likova iz price. U svakoj
pripovijetci, kaze Fisher, slusatelji traze vrijednosti koje su
sadrzane u njenim porukama, vaznost koje su te vrijednosti
imale na odluke koje su likovi u pripovijetci donosili, zatim
posljedice pridrzavanja tih odluka, preklapanje s nazorima i
vrijednostima slusatelja te suglasje s onim $to publika sma-
tra uobicajenim ili u slu¢aju price prihvatljivim. Ako su svi od
spomenutih zahtjeva zadovoljeni, pripovijest ‘prolazi. Ako
nisu, pripovijest ‘pada’ na sudu slusatelja, tj. ¢itatelja.



Teoriju simbolickog priblizavanja (eng. Symbolic Convergence Theory) osmislio je ve¢
spomenuti Ernest Bormann, profesor sa Sveucilista u Minnesoti, a sama teorija nastavlja
se na zaklju¢ke Meada i drugih znanstvenika koji su istrazivali pitanja interakcije simbola
i konstrukcije drustvene stvarnosti. Bormannova teorija bavi se pitanjem stvaranja zajed-
nic¢ke stvarnosti unutar malih grupa, a evoluirala je iz metoda retoricke kritike'. Njegova
osnovna hipoteza je da dijeljenje grupnih fantazija stvara simboli¢ko priblizavanje®. Pod
pojmom fantazija Bormann podrazumijeva kreativan i mastovit opis dogadaja koji zado-
voljava psihologke ili retori¢ke potrebe grupe, a koji su se dogodili ili izvan grupe, u njenoj
proslosti ili budu¢nosti. Fantazije su ispri¢ane kroz price, $ale, viceve, metafore, anegdote
i druge pripovjedne oblike, a ne opisuju dogadaje koji se dogadaju ‘ovdje i sada), kada je
grupa na okupu®. Fantazije su, dakle, pri¢e kojima ¢lanovi grupe dijele svoja zajednicka
iskustva, ¢esto popracena i emocijama koje pojedini ¢lanovi grupe ili cijela grupa imajuu
vezi s odredenim dogadajem.

Subkultura nogometnih navijac¢a i njihova zajednicka stvarnost pocivaju upravo na tom
nacelu*. Naime, u razgovorima nogometnih navija¢a prevladavaju price o iskustvima koje
su imali s razli¢itim drugim navija¢kim grupama, policijom, igra¢ima kluba za kojeg navi-
jaju i sli¢no. Cesto ¢e pojedinci kroz interpretaciju situacija u kojima su se nagli, manje ili
vi$e opravdano, postati navijacke legende i uzori kojima ¢e svoje ponasanje prilagodavati
mnogi mladi ili novi navija¢i kluba. Sli¢ne primjere moguce je vidjeti i u ¢etvrtima vecih
gradova, gdje svaka ¢etvrt ima svoje price, svoje heroje i dogadaje koji su je na neki nac¢in
obiljezili, ali i iste elemente moguce je pronadi i u manjim, ruralnim zajednicama — prema
Bormannu, doslovno u svakoj grupi ljudi koja se promatra.

Koji je osnovni mehanizam ovakve konstrukcije grupne stvarnosti? Bormann ga naziva
‘lancem fantazija) razgovorom u kojem ¢lanovi grupe na pri¢u u kojoj svoje iskustvo ili
opis dogadaja iznosi jedan ¢lan grupe, reagiraju svojim pri¢ama i opisima koji podupiru
ili prosiruju iskustva spomenuta u prvoj pri¢i’. Preslikano na slu¢aj nogometnih navija-
¢a, zajednicka stvarnost uvelike ¢e ovisiti o osnovnoj fantaziji na koju su nadovezane sve
druge price pa ¢e tako, ako je osnovna pri¢a ona koja podrzava huliganski stil navijanja, i
vecina ostalih navijaca slijediti i nadopunjavati, a kasnije i oponasati, upravo pri¢e u ko-
jima je huligansko ponasanje ne samo pozeljno, nego i nuzno s aspekta rasta, razvoja ili
¢ak samog opstanka grupe. Ako je osnovna navijacka pri¢a bazirana na navijanju i izradi
razli¢itih transparenata, onda ¢e navijacka grupa puno vise njegovati takav stil, a ¢lanovi
grupe puno Ce se vi§e usmjeriti na izradu navijackih rekvizita i koreografija nego na samo
nasilje (nasilje kao takvo ¢esto je prisutno kod mnogih navijackih grupa koje se ne sma-
traju huliganskim ili pretjerano opasnim).



FANTAZIJE, LANAC FANTAZIJA|
SIMBOLICKO PRIBLIZAVANJE

Fantazije — kreativan i mastovit opis dogadaja koji zadovoljava psi-
holoske ili retoricke potrebe grupe, a koji su se dogodili bilo izvan
grupe, bilo u njezinoj proslosti ili budu¢nosti

Lanac fantazija — mehanizam kod kojeg ¢lanovi grupe na pri¢u u
kojoj svoje iskustvo ili opis dogadaja iznosi jedan ¢lan grupe, reagi-
raju svojim pri¢ama i opisima koji podupiru ili prosiruju iskustva
spomenuta u prvoj prici.

Simbolic¢ko priblizavanje — lingvisti¢ki proces kod kojeg ¢lanovi

grupe razvijaju osjecaj zajednistva ili bliskosti

Ponekad grupne price, tvrdi Bormann, postanu $ire® od same
grupe u kojoj se pricaju, a simboli¢ka stvarnost grupe ugra-
duje se, kroz podjelu pri¢a s drugim grupama, u zajedni¢ku
stvarnost nekog drustva. Tako pric¢e pojedinih grupa mogu
postati opée prihvacene, iako su nastale kao izraz simboli¢-
kog priblizavanja jedne, sasvim specifine grupe. Sli¢nu je
strategiju dobro iskoristio Stjepan Mesi¢, tada predsjednicki
kandidat na izborima za predsjednika Republike Hrvatske,
koji je uspio kanalizirati nezadovoljstvo gradana kroz kampa-
nju’ koja se u dobrom dijelu temeljila na kolokvijalnom, svim
razumljivom govoru, anegdotama i vicevima te na Zestokim
optuzbama do tada vladajuce stranke i rezima. Pozivajudi na
reviziju pretvorbe i privatizacije i ra$¢i$¢avanje ‘kriminala)
kao i ukazivanjem na pojedine skupine ljudi koje su u javnosti
shvacane kao bliske rezimu (npr. Hercegovci), Mesi¢ je kroz
kampanju uspio dobiti potporu gradana koja mu je, iako mu
prve predizborne ankete nisu davale prevelike $anse, omogu-
¢ila da postane drugi hrvatski predsjednik.



Teorija drustvene konstrukcije stvarnosti’ (eng. Social Constructionism Theory) nadovezuje se na
teorije bazirane na simboli¢ckom interakcionizmu Meada i Blumera. Najvaznije postavke objasnili su
americki znanstvenici Peter Berger i Thomas Luckmann, u svojoj knjizi “The Social Construction
of Reality: A Treatise in the Sociology of Knowledge’ U njoj su se bavili pitanjima ljudskog u¢enja
i usvajanja znanja o svijetu u kojem zive, ali i pitanjima kako ljudi znaju da je nesto stvarno i na koji
nacin dijele to zajednicko znanje o stvarnosti. Prvi od njihovih zaklju¢aka je da pojedinci u medu-
sobnoj interakciji kontinuirano stvaraju dru$tvenu stvarnost u kojoj Zive i to prije svega kroz medu-
sobnu interakciju i komunikaciju, koriste¢i jezik i druge simboli¢ke sustave i aktivnosti kako bi se
medusobno povezali i uskladili i dali smisao svemu $to rade, dijele¢i i zapravo stvarajuéi zajednicku
sliku stvarnosti, subjektivnu i osobno dozivljenu, ali istu ili vrlo sli¢nu za sve koji je dijele'. Drustvena
stvarnost sastavljena je, prema ovoj teoriji, od ukupnog znanja koje drustvo posjeduje. To je ‘sve ono
§to svi znaju’ o svijetu u kojem Zive — skup ¢injenica, nacela, eti¢kih pravila, prikupljenih poslovica i
narodnih mudrosti, vrijednosti, vjerovanja, mitova i dr. Tim znanjem produciraju se i reproduciraju
dalje drustveni procesi i drustveni sustavi, dakle svi meduljudski odnosi i situacije $to ljude povezuju
u najsiru zajednicu. Sam dozivljaj stvarnosti dinamican je proces koji se cijelo vrijeme mijenja pod
utjecajem novih znanja koje ljudi usvajaju, a izmedu ostalog ovisi i o okolini u kojoj ljudi Zive i vre-
menu u kojem se dogada.

Mozda se to najbolje moze prikazati na primjeru ekonomske krize koja izgleda sasvim drukéije iz
perspektive radnika koji je zbog nje ostao bez posla i dobro pla¢enog menadzera koji ¢e mozda, iako
ne i nuzno, ostati bez dijela bonusa koji je dobivao za uspjesno poslovanje, ali nece ostati ni bez posla
ni bez place. Sto se njih ti¢e ekonomska kriza izgleda poprili¢no drukéije, ali i za jednog i za drugog
ona je stvarna na nacin kako je vide. Za radnika bez posla i mogu¢nosti da se zaposli, kriza je kata-
strofa koja ga je pogodila i utje¢e na njegov i Zivote njegove obitelji. Za menadzera je mozda manja
neugodnost. I jedna i druga situacija je stvarna jer je obojica kao stvarnu dozivljavaju. I dok je eko-
nomija veliki dru$tveni sustav, ista stvar vrijedi i za male drustvene sustave poput obitelji ili braka.
Klasi¢na definicija obitelji kao zajednice muskarca i Zene u kojoj se radaju djeca danas vise jedino i
isklju¢ivo videnje. U mnogim drzavama svijeta obitelj bez djece takoder je obitelj, ako su muskarac i
zena institucionalizirali svoju vezu drustveno prihvatljivim ¢inom (sklapanjem braénog ugovora, re-
ligijskim obredom ili sl.). No, postoje i veze mugkaraca i Zena koje nisu institucionalizirane, ali ih oni

*Koju na hrvatski prevode i kao ‘socijalnu konstrukciju zbilje’.



OSNOVNI KORACI DRUSTVENE KONSTRUKCIJE STVARNOSTI

Sve $to im se dogada, pojedinci dozivljaju kao osobno, unutrasnje iskustvo. Jezik je klju¢ni alat za ‘eksternaliza-
ciju, odnosno dijeljenje tog iskustva s drugima. Clanovi zajednice procjenjuju eksternalizirano iskustvo u odno-
su na ‘objektivnu’ stvarnost koju dozivljavaju. Prihva¢anjem iskustva kao stvarnog, ¢lanovi zajednice ga ponovo
‘internaliziraju, prihvacajuci ga kao dio stvarnosti. Ponavljanjem odredenih procesa ili njihovih znadenja, ona se
institucionaliziraju, postaju prihvacena kao takva. Njihovim smje$tanjem u $iri sustav, simbolic¢ki svemir, dobivaju
smisao i postaju prihvatljiva i vjerojatna. Sva znac¢enja kontinuirano se mogu mijenjati kroz ranije spomenuti pro-
ces eksternalizacije, procjene i internalizacije iskustva. Simbolicki svemir sa svim svojim sastavcima i zna¢enjima
prenosi se novim generacijama kroz proces socijalizacije, a klju¢ni kanal za dijeljenje i preno$enje zna¢enja u mo-
dernom drustvu postaju masovni mediji.

koji u njima Zive doZivljavaju stvarnima i dozivljavaju ih obiteljima, bez obzira na bilo kakve definicije.
U pojedinim dijelovima svijeta pojam obitelji vi$e nije ni isklju¢ivo heteroseksualan, bududi da se u
mnogim zemljama istospolnim partnerima omogucava institucionaliziranje njihovih veza, ¢ak i usva-
janje djece. Nacin na koji oni dozivljavaju svoju obitelj nije ni$ta manje stvaran od nacina na koji je
dozivljava bilo koja ‘klasi¢na’ obitelj.

Bas kao i kod Meada, klju¢ sporazumijevanja i razmjene znacenja je jezik, kojeg Berger i Luckmann
vide kao spremiste goleme koli¢ine znacenja, zapravo kao alat kojim se moze bilo ¢emu dati bilo ka-
kvo znacenje, a koji ta znacenja moze satuvati u vremenu i prenijeti sljede¢im generacijama’®. Bez jezi-
ka i prijenosa znacenja nema stvarnosti. I dok je Mead pokazao kako kroz jezik ¢ovjek dozivljava sebe
i sve oko sebe, Berger i Luckmann pokazali su kako isti ili vrlo slican dozivljaj stvarnosti moZze upravo
koristenjem jezika dijeliti vi$e pojedinaca®. Prvi korak na tome putu primarna je socijalizacija, proces
koji se dogada u djec¢joj dobi i u kojem svi ljudi u¢e osnove funkcioniranja drustvenih sustava, usvaja-
juklju¢ne vrijednosti i vjerovanja, te zapravo spoznaju stvarnost u kojoj zive. Taj primarni proces pra-
¢en je jakim emocionalnim stanjima, ali bez previse kritickog razmisljanja o nau¢enom, dakle sve one
vrijednosti, nacela, eticke norme i drugo ranije spomenuto, koji su dio dru$tvenog znanja zajednice u
kojoj dijete raste. U drugom koraku ¢ovjek udi razli¢ita druga specifi¢na znanja koja su mu potrebna
kako bi ‘pronagao svoje mjesto pod suncem’ Tako ¢e u primarnom stupnju dijete nauciti jezik, naucit
¢e znalenja koja ¢e mu pomoéi da razumije $to je dobro, a $to loge (prihvatljivo ili neprihvatljivo s
pozicije zajednice), naudit ée razgovarati, ¢itati i pisati itd. Medutim, kada pozeli razgovarati s nekim
tko ne govori njegov jezik, ponovno ucenje jezika donijet ¢e mu mogucénost daljnje socijalizacije, isto
kao $to ¢e mu svladavanje kakvog tecaja ili obrazovnog programa mozda omoguditi promjenu radnog
mjesta ili pronalaZenje posla.



Da bi se sve spomenuto moglo nauciti, prvo treba pro¢i proces drustvene procjene je li njegovo zna-
¢enje stvarno i je li drugima prihvatljivo. Neki dozivljaj ili znacenje koje mu ljudi daju je prije svega,
po svojoj prirodi, osobno, unutrasnje iskustvo ljudskog duha. Govorom ga se ‘eksternalizira) ¢ini ga se
vanjskim, javnim iskustvom koje drugi ¢lanovi zajednice procjenjuju u odnosu na ‘objektivnu’ stvar-
nost koju dozivljavaju. Prihvac¢anjem tog dozivljaja kao stvarnog, ¢lanovi zajednice to iskustvo dalje
internaliziraju, ¢ineéi ga opet unutragnjim, osobnim iskustvom. Promatranjem znacenja koje tome
ne¢emu daju drugi i ponavljanjem tog znacenja (ili nekog postupka, odnosa spram necegaisl.), ono
postaje dio objektivne drustvene stvarnosti, tj. onoga $to drustvo kao takvo priznaje stvarnim. Na
neki ga na¢in institucionaliziramo, ¢inimo ga dijelom zajednicki prihva¢enog shvac¢anja da ‘tako mora
biti’ Cijela drustvena stvarnost nije ni$ta drugo do ‘institucionalizirani drustveni svijet) kojeg ¢lanovi
drustva medusobno dijele i prenose ga idu¢im generacijama®. Kada svakom dijelu tog instituciona-
liziranog svijeta damo znacenje, od svih tih zna¢enja konstruiramo cijeli ‘simboli¢ki svemir’, sveobu-
hvatnu cjelinu koja povezuje sve zajednicke dogadaje iz proslosti, sadasnjosti i buduénosti i koja daje
smisao svemu §to znamo, legitimizirajudi institucionalizirani svijet, ¢ine¢i ga smislenim, subjektivno
prihvatljivim i vjerojatnim, tj. mogucim.

TEORIJA SOCIJALNE KOGNICIJE | NACINI UCENJA

Kanadski znanstvenik Albert Bandura najznacajniji je autor teorije socijalne kognicije (eng. Social Cognitive
Theory)® u kojoj objagnjava na koji na¢in ljudi u¢e i funkcioniraju u svijetu u kojem %ive. Njegov je stav da ljudi
funkcioniraju kao samoorganizirani, samopropitujuéi, samoregulirajudi i proaktivni ‘agenti, a ¢ije ponasanje
je u stalnoj interakciji i pod utjecajem okoline u kojoj zive i vlastitog spoznajnog, misaonog procesa. U tom
trokutu svaki od elemenata utjece na svaki drugi — ljudsko ponasanje na okolinu i razmisljanje; razmisljanje na
okolinu i ponasanje; okolina na razmisljanje i ponasanje.

Posebnu pozornost Bandura je posvetio na¢inu na koji ljude uce o sebi i stvarnosti koja ih okruzuje i zakljucio
je dau¢e promatrajudi druge ili na vlastitim pokusajima i pogreskama. Pri tome je vazna samouvjerenost onoga
tko udi, tj. odnosno pokusava svladati neku radnju ili nauiti, shvatiti neku informaciju. Vjerovanje da nesto
moze svladati prvi je korak uspjeSnom putu svladavanja onoga sto se uc¢i. U¢enje od drugih takoder je bitno,
a njihov poticaj i primjer moze biti jako koristan i pozitivan. U vrijeme masovnih medija, na ovim temeljima
pocivaju mnoge reklamne i edukacijske kampanje, ali i prijenos, tj. konstrukeija cijelog niza drugih poruka i
znacdenja koje mediji posreduju.

Pojavom masovnih medija ova teorija dodatno dobiva na vaznosti, bududéi da se mediji vide kao klju¢-
ni kanali prijenosa i institucionaliziranja znacenja, ideja, vrijednosti, procesa i svega ostalog sto ¢ini
neko drustvo’. Problem je $to se medijima prenose samo odredena znalenja, institucionaliziraju se
samo odredeni, od nekoga selektirani procesi i ¢esto se prenosi samo odredeni set vrijednosti ili ideja.
O utjecaju onih koji selektiraju ‘stvarnost’ bit ¢e rije¢i u idu¢im poglavljima. Mozemo se zapitati $to
se danas dogodilo u gradu u kojem zivimo i kako za to znamo? Prije pedeset ili sto godina sve novosti
(ili barem ve¢inu) doznali bismo od susjeda ili prijatelja, mozda lokalnog trgovca ili vlasnika kakve
gostionice, sve¢enika, utitelja ili lokalnog lije¢nika. Danas je dovoljno upaliti televizor ili radio ili se



jednostavno spojiti na internet. Ono $to u medijima vidimo nije nista drugo do eksternalizacija no-
vinarovog dozivljaja nekog dogadaja i on je prenosi kako bismo ju mi kao gledatelji mogli prihvatiti,
razumjeti i internalizirati, odnosno u¢initi ‘svojom.

U demokratskim drus$tvima s pluralistickim medijima moZzemo usporediti vi$e informacija koje do-
bijemo i na taj na¢in odabrati ono znacenje ili pristup koji najbolje odgovara nagem shvacanju stvar-
nosti (ili ga u potpunosti ignorirati dozivljavajuéi ga kao nestvarno ili lazno). Sto uéiniti u slu¢aju
kada nema nikakve informacije? Ako nema nikoga tko bi nam rekao da se nesto dogodilo, ono za nas
ne postoji. Ako ne vidimo sve vazne aspekte nekog dogadaja, vrlo lako mozemo dobiti iskrivljenu
sliku koju ¢emo svejedno smatrati stvarnom. Kad se odmaknemo od vijesti i npr. gledamo zabavnu
industriju, vidjet ¢emo niz procesa, ideja ili vrijednosti tipi¢nih za kulturu u kojoj su nastale, a zapravo
stranih kulturi u kojoj se prikazuju. Vidjeli smo ranije da se svi drustveni procesi konstruiraju i prolaze
tzv. drustvenu evaluaciju, odnosno ¢lanovi tog specifiénog drustva ih prihvacaju iz razloga koji su spe-
cifi¢ni ba$ za to drustvo. Ti razlozi mogu biti posve nebitni ili ¢ak neprihvatljivi za dru$tvo u kojem se
vanjski medijski sadrzaj prikazuje. To drustvo ée ih ipak prihvatiti kao dio svog institucionaliziranog
svijeta, dati im znacenje i smisao te ih smjestiti u svoj simboli¢ki svemir.

Zbog svega ovoga medijsku stvarnost mozemo dozivjeti kao izrazito vaznu, kao mozda i najjace videnje
stvarnosti u odnosu na koje usporedujemo sva druga. Mo¢ i povjerenje koje poklanjamo masovnim me-
dijima, pogotovo bez kritickog promisljanja, mogu ju u¢initi objektivhom stvarno$¢u, a u tom slucaju
pitanja selekcije informacija i sadrzaja, pristup medijima i njihova kontrola postaje iznimno vazna.



Potkraj 20. i poc¢etkom 21. stoljeéa ‘holivudska tvornica maste, odnosno americka filmska industrija
proizvela je mnogo filmova, od kultnog Blade Runnera do “Terminatora), filmskog hita u nastavcima
(iz kojeg je T'll be back’ - legendarna re¢enica jednog od glavnih likova, terminatora, stroja ubojice
kojeg glumi Arnold Schwartzeneger — usla u opéu upotrebu i moze se smatrati dijelom tzv. ‘opée kul-
ture’) koji su ljudsku buduénost oslikavali crnom i pesimisti¢nom. U njoj se ni znanstveni napredak,
koji je bio glavni pokreta¢ ljudskog drustva jo$ od prosvijetiteljstva, viSe ne promatra tako pozitivno
ili barem neupitno pozitivno. ‘Godzilla, divovski ozraceni mravi iz filma “Them!” ili apokalipti¢ne
slike iz ‘Dana poslije’('The Day After), ‘Children of Man’ ili nekog od niza sli¢nih naslova pokazuju
nepovjerenje u napredak koji ¢e donijeti znanost. Buduénost je u filmovima ¢esto mra¢na, nalik onoj
koju je u svojoj ‘1984. oslikao George Orwell. U njoj govori o svijetu nastalom nakon atomskog
rata, svijetu u kojem vlada posvemasnja neimastina i u kojem mediji sluze za obmanjivanje masa, ali
i za njihovu potpunu kontrolu. Kada svemu dodamo potrosacko drustvo, globalizirani svijet i novi
ekonomski ustroj u kojem vladaju oligarsi, multinacionalne kompanije i eventualno zli znanstvenici,
dobili smo sliku svijeta kakvu su ¢esto oslikavali postmodernisticki teoretic¢ari. Postmodernizam, na-
¢in razmisljanja i promisljanja za mnoge je njegove teoreticare crn. Tim je zanimljivije da mnogi od
njih smatraju da ve¢ dugo zivimo u postmoderni, povijesnom razdoblju koje prema nekima po¢inje
sredinom 20. stolje¢a, nedugo nakon sto je Orwell objavio svoju distopijsku viziju buduénosti.

Iste te slavne 1984. francuski teoreti¢ar Jean-Francois Lyotard objavljuje svoju iznimno utjecajnu
knjigu ‘Postmoderno stanje: izvjestaj o znanju’ u kojoj izlaze neka od najutjecajnijih razmisljanja
ovog pravca. Prvo od njih je odustajanje od dotadasnjih teorija i prihvacenih istina. Upravo je Lyotard
medu prvima koji tvrde da je klju¢no obiljezje postmodernizma nevjerovanje metanarativima', ne-
upitnim znanstvenim i opéeprihvadenim istinama, tj. velikim, temeljnim pri¢ama koje daju znacenje



JEZICNE IGRE

Lyotard je posebnu pozornost prodao jezi¢nim igrama u znanosti koja, bez obzira $to tvrdi da su
metapripovijesti napustene, ipak pocivaju na metapripovijestima. Prije prosvjetiteljstva, legitimaciju
sadrzaju davao je onaj tko je govorio — njezin ili njegov status jamcio je vaznost i istinitost sadrzaja u tzv.
narativnim jezi¢nim igrama u koima, izmedu ostalog, pripadaju i mitovi, religija, tradicija i praznovjerje .
Od prosvijetiteljstva, legitimaciju sadrzaju daje njegova istinitost, a sam status onoga tko govori manje je
vazan — metoda i dokazi su vazniji od necijeg statusa; svatko moze pogrijesiti, a istina se dokazuje denota-
tivnim jezi¢nim igrama. Osim istinitosti, jezi¢ne igre mogu sluZiti i propisivanju, odnosno usmjeravanju
drustva dostizanju odredenog vi$eg, vaznijeg cilja ili imperativa pa takve igre Lyotard naziva preskriptiv-
nim ili propisiva¢kim igrama. Na koncu, postmodernizam donosi usmjerenost na korisnost samog sadrzaja.
Pitanje viSe nije $to je istinito ili §to se treba napraviti u ime nekog vi$eg cilja, ve¢ $to je korisno za u¢initi.
Takve jezi¢ne igre Lyotard naziva tehni¢kim igrama.

drugim ljudskim pricama (sli¢no Fisherovoj narativnoj paradigmi spomenutoj u ranijem poglavlju),
a kojima, ljudi razumiju sebe i svijet oko sebe. U metanarative moze se ubrojiti sve, od znanstvenih
teorija poput Darwinove teorije evolucije pa sve do razli¢itih pravila i zakona. Prema tome, ako nema
velikih, neupitnih obja$njenja, onda je svako objasnjenje podjednako prihvatljivo, $to znaci da sve
postaje relativno.

Lyotard smatra kako ljudi u zajednici funkcioniraju igrajuéi ‘jezi¢ne igre’ (pojam koji posuduje od
Ludwiga Wittgensteina, austrijskog filozofa koji je istrazivao strukturu jezika i znacenja rije¢i, pita-
njima kojima se bavi semiotika)®. Jezi¢ne igre su izmjene izjava u kojima je odnos izmedu poiljatelja
i primatelja poruke, sadrzaja, kao i nac¢ina na koji ¢e poruka biti prenesena dogovoren ili presutno
prihvacen unutar jedne jezi¢ne igre, a svaka promjena bilo odnosa bilo pravila dovodi do nove igre i
tako unedogled. Jezi¢ne igre su drustvena aktivnost oko koje je organiziran cjelokupni drustveni zivot
zajednice, a sluze za preno$enje tradicije ili vjerovanja, ustanovljavanja neke zajednicke istine, za do-
stizanje viSeg cilja ili neke konkretne, drustvene ili individualne koristi. Upravo je korist, tj. korisnost,
klju¢na odrednica postmodernistickih jezi¢nih igara — od u¢enja kako bi se osigurala egzistencija ili
osobno bogatstvo, do deterdzenta koji ‘pere bjelje’ ili putovanja koje postaje osobno iskustvo usmje-
reno rastu i napretku pojedinca ili za ¢istu zabavu. Znanje, kaze Lyotard, postaje roba, sredstvo, a ne
cilj sam po sebi?, a informacijska, ra¢unalna tehnologija postaje klju¢ni instrument drustva, kako u
prijenosu znanja i informacija, tako i u cijelom nizu drugih drustvenih aktivnosti*.

Sli¢no njemu, samo pesimisti¢nije kad je rije¢ o komunikacijskoj (i informacijskoj) tehnologiji, raz-
mislja i drugi veliki teoreti¢ar postmodernizma, takoder Francuz Jean Baudrillard. Zaklju¢ak nje-
govih razmisljanja jest da je u danasnjem svijetu sve postalo simulacija stvarnosti i da se ne moze



zapravo razluditi §to je stvarno, a $to nije, pa samim tim bi se moglo re¢i da
ni$ta nije stvarno ve¢ je sve samo simulacija stvarnosti’. Za Baudrillarda po-
stoje samo oznacitelji, ali njihova veza s oznac¢enim ne postoji, oni su slobod-
ni od originalnog znacenja. Drustvo kao takvo se urusilo, ba$ kao i njegove
institucije, nema lokalnog, nema autoriteta, nema duznosti, mo¢ ne postoji,
a budu¢i da nema stvarnog, nije moguce stvoriti ni iluziju®. Danas na svijetu
postoje samo simulakrumi, znakovi koji nemaju nikakvu vezu sa stvarno$cu,
kaze Baudrillard i tvrdi da oni ne postoje i nisu nikada postojali. To je ¢etvr-
ta faza razvoja znakova’ kako je vidi Baudrillard. U pocetku ljudi su koristili
znakove koji su stvarno bili odraz neke temeljne stvarnosti (otprilike na na¢in
kako znak vidi Peirce), ali s viemenom su znakovi presli u idu¢i fazu u kojoj je
svrha znaka sakriti ili denaturizirati dio temeljne stvarnosti. U prvom slucaju
njihova je pojavnost za Baudrillarda dobra, u drugom zlo¢udna. U idudoj fazi
cilj znakova je sakrivanje odsutnosti dijela temeljne stvarnosti, pokusaj prika-
zivanja znaka kao pojavnosti, $to za Baudrillarda ve¢ grani¢i s ¢arobnjastvom,
au zavr$noj fazi znakovi viSe nemaju veze s temeljnim znac¢enjem, oslobodeni
su bilo kakve veze s oznacenim i kao takvi postoje neovisno od semiotickog
sustava.

Sli¢no je i s masovnom komunikacijom. U svijetu masovnih medija, svijetu
¢ija je stvarnost posredovana pa ¢ak i stvorena kroz i u masovnim medijima,
informacija gubi znacenje: sve je vi§e informacija, a sve manje znacenja, tvrdi
Baudrillard®. Sli¢no kao i kod McLuhana na koga se Baudrillard kontinuirano



DEKONSTRUKCIJA I POSTSTRUKTURALIZAM

2000

Dekonstrukeija'® je jedna od naj¢e$c¢e spominjanih postmodernistickih tendencija ¢iji je cilj, u skladu s postmo-
dernisti¢kim pristupom tekstualnoj analizi, pokazati relativnost znac¢enja samog teksta, odnosno tematike kojom
se bavi analizirani tekst. Naj¢es¢e kroz razli¢ita ‘¢itanja), dekonstrukcija pokusava otkriti referentne okvire, pretpo-
stavke i ideoloske postavke analiziranog teksta, zeli nam pokazati kako zna¢enje nekog teksta ne mora nuzno biti
ono koje mu je odredio njegov autor. Opée je prihvaceno da je zatetnik ovog pristupa francuski filozof Jacques
Derrida.

Poststrukturalizam!'! se u praksi tesko moze razluciti od strukturalizma (spomenutog u dijelu poglavlja koje se
odnosi na semiotiku), a karakterizira ga veéa usmjerenost ‘vanjskim strukturama’ kao $to su drustveni procesi,
klase, rod, etni¢ka pripadnost i povijesni kontekst koji omogucuju i utje¢u na stvaranje znacenja. Zbog toga je kod
poststrukturalista ¢esto povezivanje razlicitih referenci iz razli¢itih znanstvenih i kulturnih polja u jedinstvenu
¢jelinu. Njegovi najvazniji teoreticari su ve¢ spomenuti Jean Lyotard, Jean Baudrillard i Jacques Derrida, zatim
Michel Foucault, Roland Barthes (kasniji radovi), Gilles Deleuze, Pierre Bourdieu i drugi.

poziva, a sasvim tipi¢no za postmodernisticki pristup, mediji su ti koji
vladaju drustvom i pojedincima, a ne obratno. Mediji odreduju $to ¢e
i kako ¢e misliti oni koji ih gledaju, slusaju i ¢itaju. Baudrillard odlazi
i korak dalje pa tvrdi® da televizija gleda nas, a ne mi nju, otuduje nas i
nama manipulira, informira nas, ali ne daje stvarno znacenje onoga sto
prikazuje jer stvarnog znacenja ni nema — sve su simulakrumi. Gledamo
obradene informacije kojima znacenje daju oni koji ih obraduju ili kon-
tekst u kojem ih prikazuju. Gledatelji koji te informacije primaju mogu
biti u pravu jer ono $to vidimo nema veze s temeljnom stvarnoséu.
Sadrzaj i poruka koji su ‘isparili’ u mediju, u skladu s McLuhanovom te-
zom da je medij poruka, u svojoj kona¢noj instanci dovode do ‘isparava-
nja’ samog medija'?, kaze Baudrillard. Mediji vi$e ne postoje kao posred-
nici izmedu dvaju stanja, dviju realnosti i svaka promjena je nemoguca,
bilo kroz sadrzaj, bilo kroz formu jer su medij i stvarnost u magli ¢ija je
istina nerazrjesiva’®. Baudrillard odlazi toliko daleko da tvrdi da vi$e ne
mozemo vjerovati nicemu, sve je relativno i sve je podlozno interpreta-
ciji ili se usprkos razli¢itim dokazima, nije ni dogodilo'*.

I Lyotardove i Baudrillardove teze nailazile su i jo$ uvijek nailaze na niz
kritika, od nekonzistentnosti do potpune upitnosti istinitosti i korisno-
sti njihovih teza. Svejedno, u prouc¢avanju komunikacije i pogotovo su-
vremenog drustva i masovnih medija, postmodernisticki pristup i nje-
gove teorije ne mogu se i ne bi se trebale zaobilaziti.



POGLAVLJE 3.

ZNAK

Sazetak

Prema Ferdinandu de Saussureu znak je sustav dva elementa:
oznatitelja (signifier) i oznacenog (signified). Oznatitelj je
objekt, materijalna stvar, crtez ili rije¢ koja ima denotativno,
deskriptivno, svima zajedni¢ko znacenje. Oznaceno je koncept,
ideja, pojava, stvar ili neki drugi pojam koji oznaitelj oznacava.
Oba elementa zajedno tvore znak, a znak ne funkcionira bez
jednog od njih. I mnogi drugi teoretic¢ari znak su obja$njavali
krecuéi od te osnovne postavke ili postavki vrlo sli¢nih

njoj. Znakovi mogu imati denotativno (ono koje jest) i
konotativno zna¢enje (ono koje ovisi o dozivljaju promatraca), a
funkcioniraju na vi$e razli¢itih razina. Kako bi se znakovi mogli
koristiti u komunikaciji potrebno je imati odredeni kod, sustav
sastavljen od pravila (sintagme) kojima se kombiniraju elementi
(paradigma), tj. znakovi. Znakovi mogu imati i vi§e znacenje:
mogu postati simboli, odnosno mitovi koji su, prema Barthesu,
ukorijenjeni u svakodnevni zivot, kulturu i komunikaciju.



3.1. Semiotika - poigravanje znacenjem

Nakon $to smo utvrdili kako razmjenjujemo znacenja i kroz komunikaciju stvaramo i doZivljavamo
nasu stvarnost, vrijeme je da se pozabavimo pitanjem komunikacijskih elemenata koji nose ili posre-
duju znasenja. Svaka izgovorena rije, cijela ova knjiga sastoji se od niza elemenata koji u odredenom
odnosu prenose znacenja. Rije¢i i glasovi nisu nista drugo nego znakovi koji prenose odredena, nau-
¢ena znacenja, a slova i zapisane rije¢i samo su njihov vizualni zapis. Ali, zasto stati na rije¢ima kada
se u svakodnevici ljudi sa znakovima susre¢u na svakom koraku — od nov¢anika u kojem je novéanica
samo materijalna zamjena za odredenu vrijednost, reklame koja prekida seriju na programu jedne
od komercijalnih televizija, do novinskih fotografija, filmskih ili knjizevnih metafora, gesti i pokreta
prometnog policajca ili nogometnog suca - sve je prepuno razli¢itih znakova i jo§ razli¢itijih znacenja.

Semiotika (eng. Semiotics; u frankofonskim zemljama poznata i pod nazivom Sémiologie, odnosno
hrvatski semiologija) je opéa teorija znakova koja se bavi pitanjima odnosa znaka i zna¢enja, odnosa
kodiranja i dekodiranja te pitanjima denotativnih i konotativnih zna¢enja. Ona je znanost o znakovi-
ma. Umberto Eco, talijanski lingvist, filozof i pisac, semiologiju definira kao disciplinu koja prouc¢ava
‘sve §to moze biti iskoriSteno da bi se lagalo™, jer ako ne$to ne moze biti iskoristeno da bi se njime
rekla laz, ne moze biti iskori$teno ni da bi se njime rekla istina. Ono, kaze Eco, ne moZe zapravo biti
iskori$teno da bi se njime reklo bilo $to ili, kako to Griffin jednostavnije kaze, semiotika istrazuje sve
$to moze biti zamjena za bilo $to drugo®.

Ljudi su bic¢a koja zive u simboli¢kim svjetovima, $to je Mead vrlo dobro uocio i objasnio u svojim
teorijama. Jezik je bio mehanizam kojim ljudi konstruiraju dru$tvenu stvarnost i medusobno raz-
mjenjuju njena znacenja. Bez jezika nema stvarnosti, $to vrlo dobro znaju svi koji se, npr. zateknu u
zemlji ¢iji jezik ili pismo ne poznaju, a nema nikoga tko bi s njima mogao komunicirati na bilo kojem
drugom jeziku. Jezik je, rekao bi Danilo Ki$ u jednoj svojoj nedovr$enoj pripovijesti, ‘jedina ¢ovjeko-
va domovina®, nista drugo do zbir znakova i pravila njihovog kombiniranja kojim ljudi konstruiraju i
spoznaju sve oko sebe i sebe same. Ti znakovi i ta pravila kori$teni u svakodnevnoj ljudskoj komuni-
kaciji, barem kad je o materinjem jeziku rije¢, ljudi najée$¢e nauce u najmladoj dobi i o njima uopée
ne razmisljaju.

O jeziku uglavnom po¢nu razmisljati kada po¢nu uditi ¢itati i pisati jer onda skup pravila kojima se
kombiniraju znakovi — slova, rijeci, interpunkcijski znakovi - slijedi odredenu logiku — gramatiku.
Promisljanje jezika u smislu strukture odlika je strukturalizma, znanstvenog pristupa kojem je cilj
promatrati jezik kao ustroj odredenih elemenata, a lingvisticke teorije, posebno francuskih struktu-
ralista, prethodile su (ili bile dio) istrazivanjima mnogih poznatih semiologa i teoreti¢ara kulture.
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Slika 5. Trokutasti model odnosa znaka
i znacenja (prema Peirceu, 1931-58)

REFERENT i1 STUAR RIJEG i SIMBOL
(nebeskao tijelo) (Mjesec)

Iako je struktura jezika bila polaziSte, promisljanja teoreticara poput Ludwiga Wittgensteina i
C.S. Peircea zavr$avaju zaklju¢kom* kako sustavi znakova i jezi¢ne igre (poigravanje znacenjem rijeci
unutar jezika) koje upravljaju stvaranjem znacenja nikada nisu oslobodeni samog svojeg sadrzaja.
Sadrzaj je taj koji aktivira komunikaciju, a samim tim i kori$tenje znakova i pravila prema kojima se
koriste — bez poruke nema komunikacije.

Otac semiologije Ferdinand de Saussure je ustvrdio kako je znak zapravo sustav dva elementa, ozna-
citelja (signifier) i oznacenog (signified). Oznacitelj je objekt, materijalna stvar, crtez ili rije¢ koja
ima denotativno, deskriptivno, svima zajednicko znac¢enje. Oznaceno je koncept, ideja, pojava, stvar
ili neki drugi pojam koji oznacitelj ozna¢ava. Jedno bez drugog, tvrdio je Saussure, ne mogu funk-
cionirati, a njihovo je znacenje arbitrarno, tj. dogovara se drustvenim dogovorom?®. Koliko znacenje
pojedinog znaka moze biti arbitrarno, moze se vrlo dobro vidjeti na primjeru jednostavne geste ki-
manja glavom kao znaka slaganja, odnosno odmahivanja lijevo desno kao znaka neslaganja. Iako u
veéem dijelu svijeta kimanje ili odmahivanje ima znacenje identi¢no gore opisanom (3to je istrazivao
io ¢emu je pisao jo§ Charles Darvin u svojem djelu “The Expression of the Emotions in Man and Ani-
mals’ iz 1872.), u Bugarskoj je njihovo zna¢enje upravo obrnuto pa kimanje glavom gore dolje znaci
ne, a odmahivanje znaci da. Sli¢nih primjera ima diljem svijeta, pogotovo kada se promatraju geste
rukama — npr. ‘palac gore’ u pojedinim dijelovima Italije ili Gr¢ke umjesto O.K. znaci isto Sto u ve¢em
dijelu svijeta znaci ispruzen srednji prst.

Istodobno sa Saussureom, u SAD-u Charles Sanders Peirce osmisljava svoj ‘trokutasti model’ ko-
jim opisuje odnos znaka i znacenja. Peirce kaze da se znak sastoji od reprezenta, odnosno forme ili
oblika znaka (crteZa, rijeci, pokreta...), od interpretanta (odnosno od znacenja koje znaku dajemo)
i na koncu od objekta (stvarne stvari, pojave, ideje ili sli¢nog $to znak zapravo oznacava). U praksi,
rije¢ knjiga bila bi reprezent koji u hrvatskom oznacava fizi¢ki objekt, dakle skup otisnutih i uvezenih
stranica, a moze imati viSe razli¢itih interpretanata ili znacenja (knjiga kao skup stranica; knjiga kao
odredeni sadrzaj ili sl.). Saussure je smatrao’ da i znakove treba promatrati na njihovoj sintagmatskoj,
paradigmatskoj razini. Promatrati sintagmu znaci promatrati pravilo ili na¢in slaganja neke poruke
koje je najbolje vidljivo na primjeru re¢enice — na¢in na koji se rasporeduju rijeci u recenici tako da
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ZNAK - KOD

ZNAK

Prema Hartleyu, znak je sve ono §to moze ili predstavlja ne$to drugo u sustavu produkcije znacenja, a
moze izmedu ostalog biti rije¢, crtez ili fotografija, zvuk ili gesta. Definiraju ga tri osnovne karakteristike:

1. Ima fizi¢ku formu ili oblik.
2. Osim na samog sebe odnosi se na jos nesto.

3. Mora se koristiti i biti prepoznat kao znak, tj. mora biti dio zajedni¢kog kulturnog koda ili sustava.

Prema Saussureu, sastoji se od dva dijela — oznatitelja i oznaenog. Oznatitelj (signifier) je objekt,
materijalna stvar, crtez ili rije¢ koja ima denotativno, deskriptivno, svima zajedni¢ko znac¢enje. Oznaceno
je koncept, ideja, pojava, stvar ili neki drugi pojam koji oznacitelj oznacava. Npr. rije¢ ‘knjiga’ bio bi
oznacitelj fizicke stvari koja bi bila oznacena.

KOD

Ko6d je sustav zajednickih, samorazumljivih ili dogovorenih pravila kombinacija poznatih elemenata u bilo
kojem komunikacijskom sustavu, od jezika do informati¢kog, kompjuterskog koda. Pojam dolazi iz ameri¢ke

kiberneticke tradicije koja je poruku promatrala kroz sustav prijenosa informacija bez obzira na njen sadrzaj.
K6d je forma u kojoj poruka prolazi kroz komunikacijski kanal.

U semiotici, lingvistici i medijskim znanostima kod je generativan, dakle proizveden sustav pravila kombi-
niranja koji omogudava odabir, kombiniranje i koristenje elemenata kodnog sustava na nov, razumljivi do
tada nekoristen nacin. Jezik je jedan od naj¢esce koristenih kodnih sustava. Svojim rije¢ima i gramatikom
omogucuje njegovim korisnicima mnogo kombinacija pomo¢u kojih medusobno mogu razmijeniti nebro-
jeno mnogo razli¢itih znacenja ili poruka.

imaju neke osnovne elemente poput subjekta i predikata te da imaju razumljivo znacenje. Paradigma
je uzorak, primjer ili koncept koji se moze mijenjati po volji, opet uz zadrzavanje nekog razumljivog
znacenja. Subjekt moze biti bilo koja rije¢ o kojoj re¢enica govori i moze se smisleno mijenjati i zajedno
s drugim rije¢ima tvoriti smislene recenice — to je paradigma.

Znakove mozemo promatrati kroz njihovo denotativno i konotativno zna¢enje. Denotativno zna-
¢enje je tzv. doslovno znacenje, ono koje znak jest tj. znacenje koje je unutar neke zajednice dogovo-
reno. Rije¢i nekog jezika, njegovo pismo i pravila prema kojima se govori ili pi$e imaju denotativno
znacenje. Konotativno je ono znacenje koje znaku pridaje onaj tko ga dekodira ili ¢ita’ To znacenje
moze se razlikovati od osobe do osobe, od kulture do kulture, ali ¢ak i unutar pojedine kulture kono-
tativno znacenje nekog znaka moze se arbitrarno mijenjati. C. S. Peirce konotativno znacenje znaka
naziva jo$ i interpretant jer ga pojedinci dodatno interpretiraju ovisno o konotaciji koju on za njih
ima. David A. Ricks u svojoj knjizi ‘Blunders in International Business’ navodi cijeli niz primjera koji
su doveli do poslovnih promasaja jer su pojedine rijei ili znakovi imali potpuno drugatije znacenje.
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NAJVAZNIJI TEORETICARI SEMIOTIKE

Ferdinand de Saussure (1857. — 1913.) — $vicarski lingvist ¢ije su ideje utjecale na
razvoj lingvistike u 20. stolje¢u i jedan od najvaznijih autora teorije znakova. Prvi je
poceo promatratijezik kao sustav znakova koji ima svoju strukturu i pravila koja omo-
gucavaju stvaranje znacenja. Jezik je vidio kao ‘sustav razli¢itosti’ u kojem je znacenje
svakog znaka arbitrarno, sastojeci se upravo od onog $to drugi znakovi nisu.

Roland Barthes (1915. — 1981.) — francuski knjiZevni i socijalni teoreticar i kriticar,
filozof ¢iji su radovi utjecali na ukupni razvoj semiologije. Razvio je Saussureov po-
gled na znakove pa je u teoriju uveo znakove viseg reda. Oni kroz mitove omoguéuju
drustvu da znakovima prvog reda dodaju nova znac¢enja, odnosno konotacije. Svojim
analizamai osvrtima, skupljenim u djelo ‘Mitologije’, otvorio je put za semioti¢ku ana-
lizu svih segmenata kulture.

Charles Sanders Peirce (1839. — 1914.) — ameri¢ki logic¢ar, fizicar i filozof ¢iji je
vazan doprinos teoriji znakova bio definiranje odnosa izmedu razli¢itih tipova znakova
inacina na koji ih ljudi dozivljavaju. Tvrdi da unaprijed ne postoji nikakva ¢vrsta veze
izmedu oznacitelja i oznacenog.

Claude Lévi-Strauss (1908. — 2009.) — francuski antropolog, esto nazivan i ocem
moderne antropologije, predvodnik teorije strukturalizma ¢iji je rad utjecao na gene-
racije filozofa i komunikacijskih znanstvenika. Tvrdio je da ljudski mitovi po¢ivaju na
univerzalnim zakonima koji omogucuju da razli¢ite kulture stvaraju sli¢ne mitove.

Umberto Eco (1932. - ) - talijanski lingvist, filozof, stru¢njak za srednjovjekovnu
povijest i pisac, najpoznatiji po svojem romanu ‘Ime ruze’, redovni profesor semiotike
na Sveutili§tu u Bologni. Medu prvima je pokusao primijeniti semiotiku u analizi sa-
drZaja masovnih medija, te je kroz pretpostavku da medijski sadrzaj publici ne prenosi
nuzno ona znacenja koja iz njega ‘¢ita’ publika, postavio temelje za istrazivanja ideolos-
ke mo¢ii utjecaja medija. Poznat je i po tome §to je razradio pojam otvorenog teksta u
kojem promatra literarni tekst kao polja zna¢enja umjesto niza znacenja, omogucujuci
¢itateljima viSeznac¢no ¢itanje literarnih tekstova.

Valentin Voloshinov (1895. -1936.) — ruski lingvist koji je jezik promatrao kao medij
ideologije, odnosno dru$tveno konstruirani sustav znakova u kojem su rije¢i promje-
njivi znakovi ¢ije je znacenje razli¢ito u razli¢itim dru$tvenim sustavima.
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Tako navodi primjer® americke tvrtke koja je papirnate ubruse reklami-
rala kao ‘najbolje ubruse na vasem stolu) koriste¢i rije¢ napkin, koja se
u Velikoj Britaniji koristi za pelene. Ne treba ni spomenuti kako prodaja
nije i$la najbolje. A sli¢nih primjera ima jos.

Znakovi mogu s vremenom promijeniti svoje znacenje. Desetlje¢ima
nakon Drugog svjetskog rata, proizasla iz vrijednosnog i kulturnog
sustava poslijeratne Jugoslavije, crvena zvijezda, simbol komunisti¢-
ke partije i ideologije, za mnogi je stanovnike Hrvatske bila pozitivan
konotativan simbol koji je predstavljao vrijednosti slobode, bratstva i
medusobne solidarnosti. Medutim, po¢etkom 90-ih godina 20. stoljeca,
kada je poteo domovinski rat, crvena zvijezda koja je do tada kono-
tativno mnogima predstavljala borbu za slobodu i protiv bilo kakvog
ugnjetavanja odjednom je postala nepozeljna, zbog toga jer je za vecinu
stanovnika bila agresorska sila kojoj je cilj ugnjetavati gradane Hrvat-
ske i oduzeti im njihovu slobodu. Ovdje treba uzeti u obzir i dugogo-
di$nju represiju, prije svega protiv slobode govora i djelovanja koju je u
Jugoslaviji provodila vladajuca politicka opcija, a koja je dijelom otvori-
la put promjeni znacenja nekadasnjeg simbola. Sli¢an obrat dogodio se s
velikim tiskanim slovom U, simbolom ustagkih postrojbi, koji je od sim-
bola zlo¢inac¢ke vojske kod dijela javnosti, dijelom i kao opreka crvenoj
zvijezdi, nazalost postao simbol snage i borbe za vlastitu domovinu.
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3.2. Znakovi i mitovi Rolanda Barthesa

U srpnju 1969. dvije srednjoamericke drzave, Salvador i Honduras, sukobile su se zbog rezultata utakmica
kvalifikacija za svjetsko nogometno prvenstvo u Meksiku. U sukobu koji je potrajao oko 100 sati u
literaturi je ¢esto nazivan ‘nogometnim ratom’. Rat je trajao Cetiri dana, a zavrsio je smréu oko Cetiri
tisuce ljudi, priblizno po dvije tisu¢e ljudi na svakoj strani. Rezultat rata bio je i vise od 200.000 izbje-
glih, ve¢inom Salvadoraca koji su pred nasiljem i napadima bjezali iz bogatijeg Hondurasa te prekid
svih diplomatskih odnosa koji ¢e se normalizirati tek 1980. godine, jedanaest godina nakon §to je rat
poceo i zavrsio. Salvador i Honduras susreli su se u drugom krugu ‘sjeverno-americkih’ kvalifikacija i
nakon dvije utakmice rezultat je bio nerijesen. U treem susretu, tzv. majstorici, koji se igrao u Ciudad
de Mexicu 26. lipnja 1969. Salvador je pobijedio rezultatom 3:2 nakon produZetaka, $to je uzrokovalo
niz napada na imigrante iz Salvadora koji su Zivjeli u Hondurasu, a koji su poceli desetak dana ranije,
nakon pobjede Salvadora od 3:0 u uzvratnoj utakmici. Zbog napada na svoje drzavljane Salvador je
istog dana kada je odigrana ‘majstorica’ prekinuo diplomatske odnose s Hondurasom, da bi ni mjesec
dana kasnije napao susjedni Honduras. Iako analiti¢ari isti¢u kako su uzroci rata puno dublje prirode?,
bududi da su obje zemlje bile relativno siromasne, a Honduras jo$ k tome opterecen i brojnim dose-
ljenicima iz manjeg i siromasnijeg Salvadora, nogometna utakmica posluzila je kao izvrstan povod za
podizanje tenzija i mobilizaciju gradana za oruzani sukob.

Ta utakmica bila je fitilj koji je potpalio od prije eksplozivnu atmosferu. Pravo je pitanje koje treba
postaviti kako jedna utakmica moze biti razlog za pocetak rata i moze li jo$ nesto, osim nogometne
utakmice, potaknuti krvave ratne sukobe. Iskustvo ratova na podrucju bivse Jugoslavije pokazuju da
mogu. Mnogi Hrvati, pogotovo navijaci zagrebackog Dinama, tvrdit ¢e da je rat u Hrvatskoj poceo na
stadionu u Maksimiru 13. svibnja 1990. sukobima navija¢a Dinama s navija¢ima beogradske Crvene
zvezde i zagrebacke policije. Bosanski Srbi masovno su krenuli u rat u BiH nakon napada na ‘srpske
svatove’ u Sarajevu i ubojstva nenaoruzanog Nikole Gardovica, kojeg je ubio sarajevski kriminalac
Ramiz Delali¢ Celo. Bez obzira na ¢injenicu da su ratovi u bivsoj Jugoslaviji imali puno dublje uzroke
(bag kao i ratizmedu Salvadora i Hondurasa), ¢injenica jest da su pojedinim dogadajima davana puno
vaznija simboli¢ka znacenja no $to bi ih oni imali da nisu promatrani u tom, $irem kontekstu.

Upravo takvim, $irim kontekstom bavio se francuski teoreticar, kriti¢ar i filozof Roland Barthes koji
daje odgovor na pitanje kako je tako nesto moguce. Barthes je, proucavajuci znakove i njihove od-
nose, zakljucio da se znakovi mogu promatrati kroz dva semanti¢ka sustava®. Prvi red znakova su oni
znakovi koji su direktni, denotativni prikazi bica, stvari i pojava koje ljudi vide, a drugi red predstav-
ljaju konotacije, odnosno znakovi koji imaju i simboli¢ko, vi$e znacenje. Denotativni znakovi zapra-
vo su sustav oznacitelja i oznac¢enog u kojem znak predstavlja originalni koncept — knjiga je knjiga,
dakle skup otisnutih listova papira uvezanih u jednu cjelinu. Tu se Barthes nadovezuje na semio-
loske postavke svojih prethodnika, prije svega Ferdinanda de Saussurea. Kod konotativnih znako-
va javlja se dodatno znacenje koje se dodaje ranijem, denotativnom znacenju. U slucaju knjige, ona
moze postati simbol znanja ili civilizacije. Taj dodatak znacenja dize je na vi$u simboli¢ku razinu.
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Tako ona postaje mit, a denotativno, osnovno znacenje postaje oznacitelj za koncept viseg reda,
odnosno novo oznaceno. Na primjeru nogometne utakmice znacenje prvog reda bilo bi upravo ono
$to utakmica je — sportsko nadmetanje dva tima igra¢a koji na terenu natjeravaju loptu. Buduéi da
nogomet nikada nije samo nogomet*, utakmica dobiva i vi$e znacenje, odnosno znacenje viseg reda u
kojem postaje nadmetanje izmedu ‘nas i njih), bez obzira je li rije¢ o $kolskim natjecanjima, lokalnim
ligama ili svjetskim nogometnim prvenstvima.

Barthes je masovnu kulturu i njene razli¢ite forme promatrao kao $to se promatra knjizevni tekst,
dakle kao skup znakova organiziranih u smislene sustave koji prenose neko znacenje, pa je koristio i
semanticke meotde prilikom njihove analize.® Barthes analizira sve, od hrvanja do reklama, od filma
do vina ili mlijeka. U svim kulturnim sustavima pronalazi njihove elemente i nacine na koje ih se
‘is¢itava) a koji ovise o kontekstu u koji su stavljeni. Dobar, brz i skup automobil moze biti samo prije-
vozno sredstvo pa bi u tom slucaju bio znak prvog reda, ali isto tako moze biti i statusni simbol, znak
pripadnosti odredenoj drustvenoj klasi ili grupi ili samo odredenom zivotnom stilu. U tom sluc¢aju
automobil postaje znak drugog reda, tj. konotacija.

MIT

Mit® je oblik pripovijesti ili pri¢e koji je zajednicki ¢lanovima bilo koje tradicionalne zajednice
ili kulture, a u komunikacijskim znanostima gleda se na njega kao na sredstvo prikrivanja ili
maskiranja neodredenostiili viSezna¢nosti unutar pojedine kulture.

Antropolozi i psihoanaliti¢ari mitove promatraju kao price svojstvene pojedinim kulturama
kojima je cilj objasniti na¢in na koji funkcionira svijet oko njih, a koriste se kako bi objasnili
neobjasnjivo i omoguéili prihvacanje proturje¢nogili neizbjeznog. U semiotici, pogotovo pod
utjecajem Barthesa, mit se promatra kao vrstu oznacavanja koja omogucuje pojedinim, to¢no
odredenim znadenjima da se vezu uz pojedini oznacitelj, tvore¢i novi znak i naturalizirajuéi ga
unutar dru$tvenog konteksta.

Prijelaz iz znaka prvog u znak drugog reda dogada se unutar mitoloskog ili konotativnog susta-
va, kojeg je Barthes nazvao oznacavanjem ili signifikacijom, a kod kojeg je bitno da poédiljalac i
primalac informacija simbol i kontekst u kojem se nalazi shvate na isti na¢in’. Smisao znaka dru-
gog reda je da pobudi asocijaciju na odredeni mit, viu pri¢u koja je svojstvena drustvu kao ta-
kvom. Barthes tvrdi® da se mit moze prepoznati kao (1) ‘kolektivni opis’ ili drustveno odreden
odraz kojeg pojedinci mogu iS¢itati u sadrzaju masovnih medija, oglasavanju ili potrosackoj
kulturi, (2) kao ‘preokrenuti odraz’ kojem je cilj normalizirati (naturalizirati) odredene kultur-
ne (drustvene), ideoloske i povijesne postavke, tj. uéiniti ih prirodnima i samim po sebi pri-
hvatljivima, (3) kao skup fraza i stereotipa nastalih na osnovu ranijih pripovijesti, koji se zadr-
Zavaju samo u nadinu na koji se o stvarima govori i (4) kao tekst sa svim svojim karakteristikama.
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Pogled na mit i mitologiju kao na alat ¢iji je cilj ‘blagosloviti metez’ i odrza-
vati status quo, te kroz prikazivanje njegovih najvaznijih znakova prikazati
svijet danas koliko god on bio kaoti¢an i nepravedan, kao prirodan, neizbje-
zan i vjecan’, pogled je koji Barthes nasljeduje od Marxa i njegovog stava o
prevlasti jedne klase nad drugom i pokusaju prikrivanja te prevlasti. Ovdje
je Barthes djelomi¢no i sam kriti¢an spram spomenutog sustava, sli¢no kri-
tikama koje protivnici ‘globalizacije’ (ili barem onog dijela globalizacije koja
uklanja granice kapitalu, a zatvara granice ljudima) iskazuju diljem svijeta
razbijajudiizloge McDonaldsovih restorana ili banaka, dozivljavajuciih prije
svega kao simbole politickog i ekonomskog pristupa kojem je profit vazniji
od obi¢nog ¢ovjeka i njegovih prava. Barthes je na isti nacin, osim jezika,
dozivljavao sve ljudske djelatnosti, tj. ljudsku kulturu: kao sustav znakova
(rije¢i) i pravila (gramatika) i tvrdio je da je sve mogude i¢itati, od nogo-
metne utakmice, arhitekture ili mode do televizijskog programa, na temelju
poznavanja znakova, pravila po kojem su ti znakovi posloZeni i vi$ih znace-
nja koje mitologki sustavi daju tim znakovima.

Kasnije u svojoj ‘poststrukturalistickoj fazi’ Barthes odustaje od ovog tipa ana-
lize i pocinje promatrati razli¢ite mogu¢nosti intrepretacije znakova ovisno o
tocki gledista ili o kontekstu iz kojeg se znak promatra. Simboli, kultura, price
ili povijest zapravo su subjektivni doZivljaji onoga koji ih prenosi i kao takvi
ne moraju nuzno biti istiniti, nego ¢e uvijek biti obiljezeni kontekstom u ko-
jem su nastali (stavovima), vrijednostima i idejama onoga tko ih je stvarao.
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POGLAVLJE 4.

INTERPERSONALNA

KOMUNIKACIJA:

MOTIVACIJA, RAZVOJ |
ODRZAVANJE ODNOSA,
UTJECAJ

Sazetak

Ljudi svakodnevno igraju odredene uloge i u odnosu na te uloge razvija se
i njihova komunikacija. Medusobno komuniciraju kako bi dobili informa-
cije, prenijeli poruke, ali i smanjili neizvjesnost, shvatili svijet u kojem Zive i
razumjeli uloge drugih s kojima dolaze u dodir. Tijekom interakcije ‘igraju
medusobne igre’ u kojima se ¢esto dogadaju razliite tenzije. Komuniciraju
verbalnim i neverbalnim porukama, jedni se drugima otvaraju recipro¢no,
a dijalog je klju¢ni mehanizam koji treba poticati $to vise. U medusobnoj
interakciji ujedno pokusavaju i utjecati jedni na druge, kroz komunikaciju
smanjiti nesklad, tjeskobu ili strah koji osjecaju, a éesto je nacin na koji
komuniciraju vazniji od onoga $to komuniciraju. Osim poticanja dijaloga,
klju¢ uspjesne interpersonalne komunikacije je u razumijevanju drugih,

u razumijevanju osoba s kojima pojedinac razgovara, njihovih razloga,
motivacija, stavova i vrijednosti.




4.1. Kako stvaramo i odrzavamo osobne veze

Medusobna komunikacija korisna je kada je potrebno razmijeniti zna¢enja, prenijeti poruku ili
simboli¢kikonstruiratizajednic¢kisvijetukojemzivimo. Upoglavljukojeslijedibitcerije¢ioulozi
komunikacijeurazvojuodnosameduljudima,njihovojmedusobnojkomunikacijiipreprekama,
odnosno poticajima koji tu komunikaciju mogu unazaditi ili poboljsati. Teorije koje slijede
ukazat ¢e na pojedine mehanizme koji djeluju u interpersonalnoj komunikaciji, motive koji
potic¢u ljude na komunikaciju ili ih u medusobnoj komunikaciji demotiviraju. Takoder, poku-
$at ¢e ukazati na metode medusobnog utjecaja, modele koje ljudi koriste kako bi $to efektiv-
nije prenijeli poruku i izazvali Zeljenu akciju osoba s kojom komuniciraju.

Neke ljude ¢esto proglasavamo komunikativnima i otvorenima i divimo se njihovom smislu
za razvoj i odrzavanje interpersonalnih odnosa, no te$ko nam je to¢no utvrditi zasto su oni
‘komunikativniji’ od drugih. Pod pojmom komunikativniji ne podrazumijevamo to da mogu
puno pricati i da dominiraju svakim razgovorom. Dapace, ljude koji su u medusobnoj komu-
nikaciji izrazito dominantni i ne dopustaju drugima da dodu do rije¢i prije ¢emo smatrati
agresivnim, umisljenim i lo§im komunikatorima, ljudima koji puno govore, ali malo slusaju.
Umijece interpersonalne komunikacije puno je vi$e od samog pric¢anja.

Jednomzgodom, koju ¢esto isti¢em kao primjer kad se pri¢a o komunikativnim osobama, vozili
smo nasu kolegicu Moniju, koja je i sama stru¢njakinja za komunikaciju, na Autobusni kolodvor
uZagrebu. Trebala je pokupiti paket koji je stizao autobusom. Buduc¢i da smo kasnili, Monija je
iza$laiz automobilaiotr¢ala na peron docekati autobus, a mi smo krenuli parkirati auto na obli-
znje parkirali$te. Trebalo nam je manje od 15 minuta da parkiramo i dodemo do dolaznog pe-
rona. Pronasli smo Moniju kako razgovara sa Zenom srednjih godina koja ¢eka isti taj autobus.
Utrenutkukada smoim prislineobavezno surazgovarale o navicivoza¢aautobusapojedinihauto
prijevoznika da redovito kasne u dolasku. Nekako u isto vrijeme stigao je autobus, pokupili smo
paketiprije nego $to smo krenuli prema automobilu, Monijainjezina sugovornicasrda¢no suse
pozdravile. Monija joj je zazeljela da vecernje slavlje prode unajboljem redu, dase djecanajesen
upisu u skolu koju zele i jos joj usput pozeljela puno srece izdravlja, a ova je uzvratila Zeljama za
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uspje$nom karijerom i sre¢om u privatnom zivotu. Izgledalo je kao da se znaju cijeli Zi-
vot,znajusvejedna o drugoj, o njihovom porijekluiobiteljima, problemimakojiihmuce
io svakodnevnim zivotnim zadovoljstvima. A znale su se tek 15 minutaiupoznale suse
tek ne$to prije no $to smo im se pridruzili na dolaznom peronu. U sli¢nim situacijama
gledao sam je kako bez vecih problema uspostavlja kontakt i razgovara s najrazli¢itijim
ljudima koje bi tek upoznala, bilo da je rije¢ o glasnogovorniku ameri¢kog predsjedni-
ka Clintona prilikom posjeta Washingtonu 2000. godine, s pojedinim hrvatskim po-
liticarima, domadim i stranim novinarima, glumcima, reziserima, ‘poznatima i slavni-
ma’ ili s tzv. obi¢nim ljudima, konobarima, prodavacicama ili ljudima koje bi tek srela
na ulici ili peronu nekog kolodvora.

Neki su ljudi jednostavno dobri komunikatori i ¢esto ¢ak i nesvjesno (za takve uobi-
¢ajeno kazemo da su se rodili kao dobri komunikatori) slijede pravila koja omoguéuju
ne samo stvaranje novih interpersonalnih odnosa ve¢ ih razvijaju i odrZavaju. Monija
je jedna od onih osoba koja vam nikada nece zaboraviti ¢estitati rodendan, pitat ¢e vas
za vage bliske osobe i zapamtiti pa provijeriti jeste li rije$ili problem koji vas je mucio,
raspitat e se za vae zdravlje i ispri¢at ¢e vam situacije iz vlastitog Zivota s dovoljno
detalja da mozete dobiti jasnu sliku $to se dogada u njezinom Zivotu. Cak i kad je da-
leko, imat Cete osjecaj da je svakodnevno prisutna u vaem Zivotu. Iako u razgovorima
zna biti okrutno iskrena, emotivna i impulzivna i reagirati Zustro, glasno i vatreno ($to
se ponekad moze pokazati i kontraproduktivno), Monija je jedna od komunikacijski
najkompetentnijih osoba koje poznajem.

Pojedini pristupi i metode koje Monija sasvim prirodno koristi u komunikaciji s dru-
gima bit ¢e prikazani u poglavlju koje slijedi, a primijenjeni u svakodnevnom Zivotu
mogu biti korisni za pobolj$anje medusobnih odnosa, za razvoj veza i prepoznavanje
motiva i razloga, bilo pozitivnih, bilo negativnih, zbog kojih pojedinci medusobno
komuniciraju.



4.2. Goffmanova dramaturska perspektiva i
uloge koje igramo

Sedma scena drugog ¢ina Shakespearove komedije ‘Kako vam drago’ sadrzava slavni Jaquesov go-
vor o sedam ljudskih doba, a zapocinje ¢esto citiranim stihovima:

‘Cijeli svijet je pozornica,
a svi muskarci i Zene samo glumci:
zadani su im izlasci i ulasci;

a svaki za svog nastupa igra mnoge uloge...’

Rije¢ je o stihovima koji se mogu pronaci u mnogim stru¢nim tekstovima i knjigama, pogotovo
kada govore o poimanju sebe i interakciji s drugima. Metafora o svijetu kao pozornici, koja se
probila ¢ak i u reklamne kampanje', gotovo u potpunosti opisuje pristup koji je, potaknut teori-
jom simboli¢kog interakcionizma, o ljudskoj interakciji imao Erving Goffman, ameri¢ki sociolog i
pisac kanadskog podrijetla, sociolog koji je istrazivao mikrosocioloske fenomene, odnosno pitanja
svakodnevne ljudske interakcije licem u lice i koji se smatra jednim od najvaznijih autora kada je
rije¢ o identitett, ljudskom dozivljaju sebe i 0 medusobnoj interakciji pojedinaca®

Polazedi od pitanja sebe, bas kao $to su to ¢inili Mead i Blumer, Goffman smatra da su svi ljudi u
svojim drustvenim interakcijama zapravo glumci koji u komunikaciji s drugima igraju scene koje
se od njih ili o¢ekuju ili koje odgovaraju slici koju imaju ili Zele prezentirati o sebi. Cesto je u ko-
munikaciji vaznije, tvrdi Goffman®, ‘prikazati dramu publici, nego prenijeti informaciju), odnosno
Cesto je vaznije ostati unutar okvira slike ili price, bilo stvarne, bilo zeljene, o samome sebi. Ba$
kao i glumci na pozornici, tako i pojedinci u komunikaciji imaju dva lica*. Prvo je uloga koju igraju
pred publikom, na pozornici. Drugo lice je lice glumca iza pozornice, na kraju predstave, kad moze
biti ono $to stvarno jest. I §to je najvaznije, ljudi ne igraju samo jednu ulogu, ve¢ za vrijeme ‘svoga
nastupa, odnosno svojih interakcija s drugim ljudima, bag kao u Shakespearovim stihovima, igraju
mnoge, a ne samo jednu ulogu.

Cesto je rije¢ o ulogama koje pred pojedince postavlja drustvo u kojem Zive — uloge dobre djece,
briznih roditelja, savjesnih u¢enika, studenata ili zaposlenika, pristojnih susjeda ili postovanih ¢la-
nova zajednice. Drskoj prodavacici ili bezobraznom susjedu pojedinci ¢e odgovoriti pristojno, ¢ak
ikad bi mu najradije rekli $to ga ide, jer se ne Zele ‘spustati na njihov nivo. Uloga koju igraju od njih
zahtijeva dobre manire i pristojnost. Dobro odgojena djeca sudjelovat ¢e u obiteljskim druzenji-
ma ¢ak i onda kad bi radije vrijeme provodili u igri i druzenju, bas zato $to se od njih to ocekuje.
Kasniji bunt protiv uloga koje su im bile nametnute, prema Goffmanu, nije nista drugo do ponov-
ni izlazak na pozornicu, samo s promijenjenom ulogom i novim tekstom. Ponekad u pojedinim
drustvima ili njihovim dijelovima, na povr$inu dodu neke druge uloge — snalazljivih prevaranata i
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IGRANJE ULOGA U SLUZBI BOLJE KOMUNIKACIJE

Kako bi komunikacija licem u lice bila $to uspjesnija, pozeljno je imati na umu da sugovornik u njoj igra
odredenu ulogu te da mu je jedan od najvaznijih ciljeva ne osramotiti se, bilo pred drugim sugovornikom, bilo
pred samim sobom. Izbjegavanje sramocenja sugovornika, prije svega kroz vodenje komunikacije na nacin koji
¢e mu omogucditi puno sudjelovanje ili barem ‘¢astan uzmak), moze doprinijeti ostvarenju komunikacijskih
ciljeva. Usredotocenost na sugovornika, njegovo ponasanje, geste i drugi neverbalni znakovi mogu otkriti
osjeca li se sugovornik nelagodno ili nesigurno. Opustenost i sigurnost u komunikaciji, koja se ¢esto postize
kroz slijedenje formalnih obrazaca, moze osigurati uspjesan i plodonosan dijalog.

beskrupuloznih lopova, agresivnih djevojaka i mladica brzih na okida¢u u skupocjenim automobili-
ma, ¢ak i sposobnih ubojica (pogotovo u kriznim ili ratnim stanjima), ¢ime jasno pokazuju da je rije¢
o drustvu s poremecenim sustavom vrijednosti zbog razli¢itih, ponekad i razumljivih razloga.

U medusobnoj komunikaciji svaki pojedinac, dok igra ulogu koju je zamislio i koja se od njega oce-
kuje, zeli djelovati samouvjereno i sigurno u svom nastupu te Zeli prenijeti poruku, emociju ili stav.
Istodobno, ne Zeli se osjecati nelagodno ili nesigurno, odnosno ne Zzeli se osramotiti pred sugovor-
nikom, bilo nekonzistentnos¢u svojih poruka i ponasanja, bilo svojim neznanjem. Izbjegavanje mo-
gucnosti da se bilo koja strana pred sugovornikom osramoti, prema Goffmanu®, iznimno je vazan ele-
ment komunikacije licem u lice. Zbog spomenutog, tijekom komunikacije licem u lice vrlo je vazno
obratiti pozornost na sugovornika, promatrati na¢in na koji govori o temi, pokusati primijetiti fizicke
znakove nelagode poput crvenila obraza, pojatanog znojenja, skretanja pogleda, izbjegavanje kontak-
ta o¢ima, gledanja ‘u pod, zamuckivanja ili kasgljucanja, promjena u frekvenciji ili boji glasa i drugih
pokazatelja, bilo nelagode, bilo nesigurnosti.

Djecaci u pubertetu, a mnogi i kasnije u zivotu, posegnut ¢e za nasiljem ne zato $to misle da mogu
pobijediti, nego zato da ne biispali kukavice. Potudi e se zato jer se to od njih ocekuje ili zato $to sami
od sebe o¢ekuju da ne budu kukavice — ¢aki onda kada se stvarno ne zele tu¢i. Isti princip vrijediikod
ovisnosti o nikotinu, odnosno pusenju. Nitko ne pocinje pusiti zato §to mu pusenje cigareta izaziva
ugodu — prva cigareta u pravilu je neugodno iskustvo. Pojedinci po¢inju pusiti jer Zele biti dio grupe
ili Zele biti kao netko u kome vide uzor, a takoder pusi. Marlboro Man, kauboj koji je reklamirao do
tada relativno malo zastupljenu marku cigareta, bio je jedna od uloga koju su Zeljeli igrati mnogi koji
su poceli pusiti Marlboro cigarete. Bio je oli¢enje muskosti, snage, nezavisnog americ¢kog duha i slo-
bode - sve ono $to je mnogima, pogotovo u velikim gradovima, kroni¢no nedostajalo.

Bez obzira na svijest o ulozi koju pojedinac igra, komunikacija, pogotovo s nepoznatim ljudima ili
potencijalnim autoritetima, moze i ¢esto zna biti vrlo neugodno iskustvo. Osobe koje stupaju u di-
rektan komunikacijski odnos vrlo lako mogu osjetiti nelagodu, ne znati $to re¢i ili kako se ponasati
u odredenoj situaciji. Kako bi tome doskotili, ljudi su razvili posebne, do odredene mjere formalne



STANFORDSKI ZATVORSKI EKSPERIMENT

‘Pojedinac je glumac na pozornici Zivota ¢ija je sloboda ponasanja odredena njegovim
maskama - genetskom, biolo$kom, fizickom i psiholoskom. Situacija je pona$anje u
kontekstu koje ima mo¢, kroz nagrade i normativne funkcije, dati znacenje i identitet
glumac¢kim ulogama i statusima’, piSe u knjizi “The Lucifer Effect’ Philip Zimbardo,
autor zloglasnog Stanfordskog zatvorskog eksperimenta, istrazivanja koje je trebalo
trajati dva tjedna, a prekinuto je nakon samo $est dana zbog potpune promjene ponasanja
njegovih sudionika. Naime, u istrazivanju su sudjelovala 24 studenta, psihi¢ki i fizi¢ki u
odli¢nom stanju, podijeljena u dvije grupe — zatvorenike i ¢uvare. Svaka grupa imala
je posebnu odjeéu, pravila ponasanja i uloge, a Zimbado i njegov asistent nadzirali su
‘zatvor’, zapravo prenamijenjeni hodnik u jednoj od fakultetskih zgrada. Nedugo nakon
pocetka eksperimenta i zatvorenici i ¢uvari toliko su se uzivjeli u uloge koje su igrali da
je eksperiment, zbog ugrozavanja psihitkog, ali i fizi¢ckog stanja studenata, morao biti
prekinut. Treéina ‘¢uvara’ pokazala je izrazito sadisticko ponasanje, a pojedini ‘zatvorenici’
dozivjeli su psihi¢ke slomove ili sli¢ne psihi¢ke smetnje i probleme.

komunikacijske postupke. Naime, komunikacija licem u lice po¢iva na cijelom nizu rituala
koje Goffman jo§ naziva i ceremonijalnim redom®, a koji su temeljeni na sjecanjima, vjerova-
njima, kulturnom okruZzenju i pozornosti koju sami sudionici komunikacije posvec¢uju jedno
drugom. Postivanje spomenutih rituala pomo¢i ¢e da se smanji nelagoda ili nesigurnost sugo-
vornika, $to bi posljedi¢no trebalo poboljsati medusobnu komunikaciju.

Ameritke maloljetni¢ke bande razvile su mnogo rituala prilikom pozdravljanja i rukovanja.
Cvrst stisak ruke i direktan kontakt pogledom u zapadnoj civilizaciji smatra se odlu¢no$¢u, ali
i postovanjem, pogotovo na pocetku poslovnih razgovora. U pojedinim drugim kulturama bit
¢e dovoljan tek kratak naklon glave. Katoli¢ka crkva, kao i mnoge druge religijske zajednice,
svoje je molitvene susrete formalizirala do te mjere da najve¢i dio sluzbe protjece u ponavlja-
nju razli¢itih, uredenih i osmisljenih ceremonija, gotovo bez ikakve improvizacije. A sli¢nih
primjera ima i u akademskoj zajednici, u mnogim vie ili manje formalnim ili neformalnim
skupinama, zapravo gotovo svugdje gdje postoji ljudska interakcija, ili, kako bi rekao Shakes-
peare — uloge su podijeljene, scenarij je napisan i predstavu treba samo odigrati.
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Bez obzira na to kako dvoje ljudi zavrsi svoj odnos, uvijek ¢e ga poceti kao stranci. Bilo da je rije¢ o
djevojci ili mladi¢u s kojim Zele tek popri¢ati u nadi da bi se taj razgovor mogao razviti u ‘nesto vise,
bilo da je rije¢ o prvom danu na novom poslu, u novom razredu ili novoj okolini, po¢etak svakog
odnosa ispunjen je neizvjesno$céu'.

George Costanza, jedan od ¢etvero glavnih likova humoristi¢ne serije Seinfeld?, kojeg u seriji glumi Ja-
son Alexander, gotovo je bez ikakvog spora jedan od najvecih “gubitnika’ TV ekrana. Osim $to mrzi sebe
i sve oko sebe®, George je jako neuspjesan kada je rije¢ o komunikaciji s pripadnicama suprotnog spola.
U nizu epizoda George jednostavno uprska stvar, a kad mu i krene kako treba, u nekom trenutku ée
zbog svog jadnog karaktera unistiti sve $to je do tada u vezi izgradio. Mrzi svoje mane, ali §to je jos
gore, smatra kako su one o¢ite Zenama s kojima se trudi uspostaviti prvi kontakt. Ujednoj od epizoda*
tvrdi kako ne razumije za$to mu se Zene osmjehuju i pretpostavlja da su psihoti¢ne, te se mora dovesti
u posebno stanje da bi ih uopce pozvao na spoj i to sve nakon $to odbije poziv da s djevojkom koju
je upravo dovezao ku¢i, u njezinom stanu popije kavu. Tek u rijetkim situacijama George uspijeva
‘iz prve’. Tako u jednoj epizodi® odluc¢i raditi upravo suprotno od onoga $to bi inace napravio, $to
se pokaze kao pun pogodak. U drugoj epizodi® ulazi u ekskluzivno Zensko drustvo pokazujuéi sliku
svoje navodne preminule zaru¢nice. Slika sama po sebi dovoljna je da ga ostale zgodne Zene smatraju
iznimno privla¢nim.

Geroge je pravi primjer kako funkcionira pocetak neke veze i koliko u tom pocetku ima neizvjesnosti,
ne samo u odnosu na vezu samu po sebi, nego i u odnosu na pojedince koji u nju ulaze, okolinu u kojoj
su se zatekli i cijeli niz drugih okolnosti. Prema Charlesu Bergeru, ameri¢kom znanstveniku i teoreti-
¢aru sa Sveuilidta u Kaliforniji, autoru teorije smanjenja neizvjesnosti (eng. Uncertainty Reduction
Theory), pocetak svakog odnosa pun je neizvjesnosti, a komunikacija izmedu pojedinaca u tom odno-
su nije nista drugo nego na¢in smanjenja nepoznanica koje imaju u vezi jedno s drugim. Berger, kao i
neki drugi teoreticari, pretpostavlja kako ljudi imaju sposobnost predvidanja buduc¢ih poteza osoba s
kojima komuniciraju. U trenutku kad se osobe u komunikaciji po¢nu ponasati u skladu s tim predvi-
danjima, smanjuje se neizvjesnost, a to je ono ¢emu sugovornici zapravo teze’, tvrdi Berger. Sli¢no je i
s Georgeom. I on, bas kao i njegove sugovornice, pokusava smanjiti neizvjesnost kroz komunikaciju.
Njegov problem je da se ponasa i govori stvari koje odbijaju Zene s kojima razgovara. Sto se vise ne-
izvjesnost smanjuje, one ga prepoznaju kao ono $to on stvarno jest — gubitnik s kojim ne Zele imati
posla. Medutim npr., manekenkama i modelima pokazuje sliku svoje navodne bivse zaruénice, nje-



KADA SU LJUDI SPREMNIJI SMANJITI NESIGURNOST
U KOMUNIKACIJI' S DRUGIMA?

Kada je zadovoljen jedan od uvjeta:

1. O¢ekivanje budude interakcije — kada znaju da ¢e drugu osobu opet vidjeti
2. Motivacijska vrijednost — druga osoba ima nesto §to prva treba

3. Odstupanje — druga osoba ponasa se ¢udno i/ili neuobicajeno

gova pozicija se mijenja iz temelja. Samom ¢injenicom da bi mogao biti zaru¢nik ‘jedne od
njih}, Georgu u o¢ima njegovih sugovornica drasti¢no raste cijena, a sve po principu — ako je
bio dobar jednoj od nas, znaci da nije tako bezvezan kao $to mozda na prvi pogled izgleda.

Ne kaze se bez razloga da se prvi dojam ostavlja samo jedanput, $to je sasvim to¢no, ali bi
bilo krivo svaku daljnju interakciju temeljiti isklju¢ivo na prvom dojmu. Stoga mnogi u po-
etku osjecaju nelagodu, strah u situacijama u kojima tesko mogu predvidjeti razvoj interak-
cije. Jednom obi¢nom fotografijom George uspjesno $alje informaciju da je ‘jedan od njik)
da pripada tom magi¢nom svijetu zgodnih Zena i uspjesnih muskaraca, svijetu kojem ¢e mu
pristup biti zabranjen ¢im fotografiju nepazljivo unisti. Iako je rije¢ o fikciji, ponasanje liko-
va u seriji ne razlikuje se previ$e od ponasanja stvarnih ljudi ako, naravno, uzmemo u obzir
da su pojedine situacije dovedene do ekstrema kako bi bilo $to smjesnije publici. Na sli¢an
nacin reagirat ¢e mnogi pojedinci koji se nadu na pocetku novog odnosa. Prema Bergeru®,
dva su nacina kojim pojedinci u komunikaciji smanjuju neizvjesnost. Prvi je dobivanje vise
informacija o osobi s kojom komuniciraju. U tim podetnim trenucima pojedinci ¢esto traze
‘ono $to im je zajednicko, odredene vrijednosti, stavove, tradicije itd. koje su im zajednicke.
Zbog sli¢nog razloga razgovori ¢esto pocinju pri¢ama o potencijalno obostrano poznatim
prijateljima, omiljenoj pjesmi ili glazbenoj grupi, sportskom sastavu ili nekom drugom, za-
jedni¢kom iskustvu. Geroge to uspjesno rje$ava pokazivanjem fotografije koja govori ‘dio
sam va$eg svijeta. Pronalazak medusobnih sli¢nosti smanjuje neizvjesnost i razvija vezu.
Pronalazak nepremostivih razlika vezu ¢e vjerojatno dovesti do brzog kraja. Drugi nacin na
koji pojedinci smanjuju neizvjesnost prilikom prvog kontakta je slijedenjem uobic¢ajenih
obrazaca ponasanja. Pozdrav prilikom dolaska na razgovor za posao, odlucan stisak ruke i
smije$ak mogu biti vrlo dobar na¢in za razbijanje pocetne napetosti. Unaprijed zadani pro-
tokol nekog politickog ili poslovnog susreta olaksat ¢e pocetak komunikacije jer ¢e prvi
trenuci u kojima sugovornici jedni druge procjenjuju proteci u obavljanju radnji koje su
poznate objema stranama i u kojima se i jedna i druga strana mogu osjecati sigurno.
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BERGEROVI KOMUNIKACIJSKI AKSIOMI

Aksiom 1. (verbalna komunikacija):

S obzirom na visoku razinu neizvjesnosti prisutnu u pocetnoj fazi, kako se povecava
koli¢ina verbalne komunikacije izmedu stranaca, razina neizvjesnosti za svakog sudionika
se smanjuje. Sto se neizvjesnost dalje smanjuje, koli¢ina verbalne komunikacije ¢e se
povecati.

Aksiom 2. (neverbalna toplina):

Kako se povecéava neverbalno prihvatljivo izrazavanje, smanjuje se razina neizvjesnosti u
pocetnoj interakcijskoj situaciji. U nastavku, smanjenje razine neizvjesnosti uzrokovat ée
dodatno pojacavanje neverbalno prihvatljivo izrazavanje.

Aksiom 3. (traZenje informacija):
Visoka razina neizvjesnosti uzrokuje pojacano trazenje informacija. Kako se smanjuje
razina neizvjesnosti, tako pada i potreba za informacijama.

Aksiom 4. (samorazotkrivanje):
Visoka razina neizvjesnosti u vezi uzrokuje smanjenje razine intimnosti u sadrzaju
komunikacije. Niska razina neizvjesnosti rezultira visokom dozom intimnosti.

Aksiom 5. (recipro¢nost):
Visoka razina neizvjesnosti proizvodi visoku stopu reciprociteta, a niska razina neizvjesnosti
proizvodi nisku stopu reciprociteta

Aksiom 6. (sli¢nost):
Sli¢nost izmedu osoba smanjuje neizvjesnosti, dok je razli¢itosti povecavaju.

Aksiom 7. (svidanje):
Povecanje razine neizvjesnosti rezultira smanjenjem svidanja, a smanjenje razine
neizvjesnosti rezultira njegovim povecanjem.

Aksiom 8. (zajednicke mreze):
Zajednictke komunikacijske mreze smanjuju neizvjesnosti, dok je nedostatak zajednic¢kih
mreza povecava.



Osam je osnovnih elemenata razvoja svakog interpersonalnog odnosa. To
su verbalna komunikacija, neverbalna toplina, traZenje informacija, samora-
zotkrivanje, recipro¢nost, sli¢nost, svidanje i zajednicke (druitvene) mreze.
Kako bi pokazao kako se u razvoj odnosa uklapa neizvjesnost, Berger je na
temelju spomenutih elemenata razvio osam aksioma’, neupitnih komuni-
kacijskih istina. Prema njima, $to je veci stupanj verbalne komunikacije, to ¢e
stupanj neizvjesnosti biti manji. Ako osobe u komunikaciji po¢nu pokazivati
prihvatljivo ponasanje, odnosno slati o¢ekivane neverbalne signale, smanjit ¢e
se i stupanj neizvjesnosti, ba$ kao i u slu¢aju pronalazenja medusobnih sli¢nosti,
tj. otkrivanja zajedni¢kih poznanika, prijatelja ili ¢lanova odredenih drustve-
nih mreZa. Visok stupanj neizvjesnosti za sobom povlaci visoku razinu trazenja
informacija, smanjuje Zelju za samorazotkrivanjem i uzrokuje recipro¢nost u
ponasanju, dok nizak stupanj neizvjesnosti sniZava razinu potrage za informa-
cijama, poti¢e samorazotkrivanje i uzrokuje nerecipro¢no ponasanje. Drugim
rije¢ima, kada su sigurni s kime razgovaraju, pojedinci su spremni oti¢i ‘korak
dalje), otvoriti se ili napraviti nesto $to druga strana mozda nije o¢ekivala ili sama
nije napravila (prvi poziv na izlazak, prvi poljubac ili prijedlog koji bi se osobi
s kojom razgovaramo mogao ¢initi smijesan, glup, djetinjast ili neuobicajen). Iz
ovih osam aksioma Berger i njegovi suradnici razvili su — sljedec¢i deduktivnu
logiku ako je A=B, a B=C, onda je A=C - ¢ak 28 teorema koji opisuju medu-
sobno djelovanje pojedinih elemenata. Npr., prema teoremu 10. poveéanjem
neverbalne topline povisit ¢e se i medusobno svidanje (zato bi ljudima koji
rade u bilo kojoj vrsti usluzne djelatnosti osmijeh morao biti sastavni dio sva-
ke komunikacije), a prema teoremu 24. otkrivanje zajedni¢kih komunikacij-
skih i drustvenih mreza dovest ¢e do povecanja samorazotkrivanja (prijatelj
moga prijatelja i moj je prijatelj; buduéi da pojedinci dijele zajednicke prijate-
lje i poznanike, raste vjerojatnost da dijele i odredene zajednicke vrijednosti).
Svih 28 teorema i njihove meduovisnosti prikazani su u tablici.

Buducdi da je, kako tvrdi Berger, neizvjesnost osnova dru$tvenog medudjelova-
nja, ljudi svoje aktivnosti izvode ciljano i provode kroz osmisljene, akcijske pla-
nove'’. Ti planovi su hijerarhijski organizirani, s apstraktnim ciljevima pri vrhu
i konkretnim akcijama pri dnu, a promjene na njihovu vrhu uzrokuju promjene
na dnu, tj. uzrokuju promjene ponasanja i akcija. Tu promjenu ili pravilo Berger
naziva hijerarhijskom hipotezom. Drugim rije¢ima, ljudi smisljaju komunikacij-
ske planove, razmisljaju o porukama koje ¢e poslati kako bi ostvarili odredene
komunikacijske ciljeve, tj. kako bi izasli na kraj s neizvjesno$¢u. George Costan-
za o¢ito vrlo malo razmiglja o tome kako ¢e biti shvacene poruke koje $alje pri-
padnicama suprotnog spola. U rijetkim trenucima kada o tome razmiglja i sam
priznaje da ne razumije kako ée ih Zene interpretirati, a ¢ak i kad zna vjeruje da
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sve $to kaze ili u¢ini pokazuje da je on zapravo gubitnik. Uspjesan je jedino kada zanemari svoje uobi-
¢ajene instinkte ili kad govori jako malo. Ve¢ina drugih ljudi pretpostavlja tijek medusobne komunika-
cije i uskladuje poruke i ponasanje ovisno o cilju koji Zeli posti¢i kroz svojevrsnu igru poruka, signala
i znacenja. Poruke i signali se prilagodavaju i mijenjaju, ovisno o reakciji sugovornika, a promjena
nekog cilja ¢esto za sobom povladi promjene u porukama i ponasanju.

Kako bi postigli zeljene ciljeve poZeljno je otkriti kako pojedinci na koje se planirana aktivnost odnosi
reagiraju na odredene poruke i signale. Zato pojedinci u komunikaciji pribjegavaju razli¢itim strate-
gijama dobivanja informacija kako bi mogli predvidjeti reakciju ciljane osobe. Berger identificira"
tri osnovna modela. Pasivna strategija podrazumijeva promatranje ciljane osobe u komunikaciji s
drugima. Aktivna se odvija kroz razgovor o ciljanoj osobi s tre¢im osobama, a interaktivna strategija
se odnosi na direktan razgovor sa Zeljenom osobom. U planiranju aktivnosti, tvrdi Berger'?, pozeljno
je koristiti manje kompleksne planove i to zbog toga jer se lakse mijenjaju, ali ne zahtijevaju veli-
ku mentalnu uklju¢enost koja moze rezultirati lo§ijom verbalnom i neverbalnom komunikacijom.

TABLICA 1. TABLICNI PRIKAZ BERGEROVIH TEOREMA

Ax 1 Ax 2 Ax 4 Ax 3 Ax 5 Ax 7 Ax 6 Ax 8

Verbalna  Neverbalna Samo- Trazenje  Recipro¢nost Svidanje Sli¢énost  Zajednicke
komunikacija komunikacija otkrivanje informacija mreze

Ax 1 1 2 3 4 5 6 22
Verbalna + + = - + + +
komunikacija

Ax 2 |1 7 8 9 10 11 23
Neverbalna + + - - + + +
komunikacija
4 2 7 12 13 14 15 24

X
Samootkrivanje
Ax 3 |3 8 12 16 17 18 25

. Trazenje - = - + = - -
informacija

X 4 9 13 16 19 20 26
Recipro¢nost

Ax 7 6 10 14 17 19 21 27
Svidanje

Ax 6 6 11 15 18 20 21 28
Slicnost + + + - - + +

Ax 8 |22 23 24 25 26 27 28
Zajednicke + + + = - + +
mreze

Uputa: Znak + u tablici znaci da dvije interpersonalne varijable, o kojima govore aksiomi u redu i stupcu
koji se krizaju, rastu ili padaju zajedno. Znak minus govori da dok jedna od varijabli, o kojima govore
aksiomi u redu i stupcu koji se krizaju, raste, druga pada i obrnuto (prema Griffin, 2009.).
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TEORIJA UPRAVLJANJA TJESKOBOM I NEIZVJESNOSCU -
PRVI KONTAKT U INTERKULTURALNOM KONTEKSTU

Ameri¢ki znanstvenik William Gudykunst, inspiriran Bergerovom teorijom, primi-
jenio je slican koncept na interkulturalnu komunikaciju®. Pretpostavio je da je kod
komunikacije ljudi iz razli¢itih kultura barem jedan uvijek stranac. Na temelju istra-
Zivanja zakljucio je kako Ce taj stranac u prvom kontaktu uz neizvjesnost osjecati i
odredeni stupanj tjeskobe, bilo zbog nepoznavanja jezika, kulture, obicaja, konteksta
u kojem se komunikacija dogada ili zbog nekog drugog razloga. Sli¢no kao i Berger,
osmislio je ¢ak 34 aksioma povezana sa sedam osnovnih komponenti vaznih za inte-
rakciju. Kao klju¢ni mehanizam u interkulturalnom prvom kontaktu oznacio je pro-
misljanje o drugome - razmisljanje o na¢inu na koji moze shvatiti poruku i signale
koje mu $aljemo, odnosno razmisljanje izvan postoje¢ih kulturalnih koncepata, svoje-
vrsnu otvorenost uma za novo i drukéije.

Jednostavnije re¢eno, ako pojedinac cijelo vrijeme razmislja o planu koji mora ostva-
riti, vjerojatno nece imati dovoljno koncentracije za razgovor i upravljanje njegovim
smjerom. Jo$ jedna od strategija koju Berger spominje je i zastita od rizika. Rije¢ je o
situaciji u kojoj se sugovornik od potencijalnog rizika (da ispadne glup, kaze nesto
neprimjereno, bude odbijen itd.) $titi koristenjem dvosmislenih izjava ili humora.
Na taj nacin osigurava moguénost ‘uzmaka’ bilo sebi, bilo sugovorniku, u slu¢aju
da komunikacija ne krene Zeljenim ili smjerom. George bi vjerojatno puno bolje
prolazio kada bi ostavljao moguénost izlaza iz neugodne ili neocekivane situacije
sugovornicima s kojima razgovara.

Iako je Bergerova teorija smanjenja neizvjesnosti odli¢an primjer objektivne znan-
stvene teorije na temelju koje se, primjenjujudi aksiome i teoreme, mogu donositi
predvidanja budu¢ih interakcija i iako se, sluze(i se tim istim aksiomima i teoremi-
ma, moze stvoriti funkcionirajuc¢a veza, postoje i oni kriti¢ari koji kazu da je pro-
blem Bergerove teorije taj $to u pozadini ljudske interakcije vidi neizvjesnost, a ne
mozda neki drugi ja¢i motiviraju¢i faktor.
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U mnogim ameri¢kim filmovima moze se prona¢i motivludog susjeda, ubojice koji u podrumu ubija
nesretnike koji mu na bilo koji na¢in dodu $aka, a potom njihova tijela spaljuje ili zakapa u straznjem
dvoristu, dok susjedi nista ne slute. Kasnije svi tvrde kako je bio miran i povucen, uvijek pristojan,
spreman kratko porazgovarati ili pomo¢i oko jednostavnijih poslova. U stvarnosti sli¢ne izjave daju
susjedi pomahnitalih ubojica ili okorjelih mafijasa za koje su ¢uli raznorazne price, ali nisu sigurni da
su one istinite jer su njihovi susjedi uvijek bili fini i pristojni momci.

Ponekad ljudi jedni kraj drugih Zive ili rade godinama, a da zapravo ne znaju gotovo nista ili znaju
vrlo malo jedni o drugima - prolaze, pozdravljaju se na ulici, u liftu, kad ulaze ili izlaze iz ureda, kazu
nekoliko kurtoaznih reenica i ne ulaze u dublje, osobnije razgovore. U kafi¢ima ili u pauzama za
rucak raspravljaju o politi¢koj situaciji, o sportskim uspjesima ili sli¢énim, opéim temama, ali mno-
go rjede razgovaraju o osobnim temama, osim s ljudima koje smatraju na bilo koji na¢in bliskima.
Opet, ponekad pojedinci razvijaju jako veliku bliskost s osobama koje poznaju relativno kratko i spre-
mni su im ispricati i neke od najintimnijih detalja svog Zivota. Cest je motiv u tim istim, ve¢ spome-
nutim ameri¢kim filmovima, ljudi koji se upoznaju na dugackim letovima i tijekom leta povjeravaju
jedni drugima najintimnije tajne. Mnogi koji su putovali na transkontinentalnim letovima vjerojatno
su se i sami nasli u sli¢noj situaciji. Ili su, sjede¢i na $anku nekog bara zapoceli razgovor kakvog inace
vode s dugogodi$njim prijateljima, a njihovi sugovornici su im se potpuno otvorili i ‘olaksali dusu’

Americ¢ki znanstvenici Irwin Altman i Dalmas Taylor u svojim su istrazivanjima trazili odgovor na
pitanje kojim mehanizmima ljudi razvijaju osobnu bliskost te zasto s odredenim osobama pojedin-
ci nikada ne razviju izrazitu bliskost, a s drugima u trenu postignu iznimno blizak odnos. Uot¢ili su
mehanizam koji su nazvali socijalnom penetracijom’, a koji govori do koje mjere su ljudi spremni
razotkriti se pred drugima s kojima komuniciraju, $to nakon razotkrivanja o¢ekuju i kako razotkri-
vanje vlastite osobnosti utje¢e na odnos u kojem se ljudi nadu. Altman i Taylor ljudsku osobnost
predstavljali su poput glavice luka? povréa s vise slojeva koje, prema njihovom misljenju, najbolje
opisuje kompleksnost ljudske osobe. Prema njihovom shvacanju, osobnost svakog ¢ovjeka sastoji se od
vise slojeva: od javnih koje su spremni pokazati drugima i koji odgovaraju vanjskim slojevima «luka>
do onih unutra$njih, privatnih slojeva koje uopée nisu ili su ih vrlo tesko spremni pokazati drugima.

TIPICNE KOMUNIKACIJSKE GRESKE PRI IZGRADNJI ODNOSA

Prebrzo otkrivanje vlastitih ‘slojeva’ moze dovesti do komunikacijske blokade i nespremnosti sugovornika za ‘toli-
ku’ razinu otkrivanja ili bliskosti. Hladno¢a i zatvorenost takoder moze biti protumacena kao odbijanje sudjelovanja
u recipro¢noj razmjeni informacija. Neprepoznavanje konteksta razgovora (npr. mijedanje privatnih i poslovnih
informacija u veéoj mjeri od one koju druga strana smatra prihvatljivom) takoder moZe utjecati na smanjenje ‘me-
dusobne razmjene’ i zamrzavanje ili odumiranje odnosa.




KAKO OSTVARITI DOBAR ODNOS S DRUGIMA

Otkrijte svojem sugovorniku onoliko o sebi koliko biste i vi Zeljeli doznati o njemu, no ne otkrivajte sve odjed-
nom ve¢ djelujte postupno, u skladu sa zeljama i potrebama vasih sugovornika. Razinu «razotkrivanja» treba
prilagoditi prirodi odnosa. Za stvaranje dobrog odnosa potrebno je vrijeme i puno ulozenog truda.

Bliskost, prema ovoj teoriji, ljudi razvijaju uklanjanjem slojeva, odnosno omogucavanjem drugima da
vide i one unutrasnje slojeve iz njihove «privatne sfere>. Unutra$nji slojevi su «tvrdi od vanjskih>
i tesko ih se uklanja ili otkriva. Sam proces otkrivanja slojeva Altman i Taylor nazivaju socijalnom
penetracijom, ili prodiranjem. Rije¢ je o dvosmjernom procesu jer su sugovornici spremni razotkriti
se u onolikoj mjeri koliko je to spreman i njihov sugovornik. Samo probijanje je brze kroz vanjske
slojeve, a nakon odredenog vremena usporava i postaje sve dugotrajnije i zahtjevnije. Na brzinu pro-
cesa utjecu i razli¢ite drustvene norme i obrasci ponasanja koji ga dodatno usporavaju. Ve¢ina odnosa
prestaje se razvijati ve¢ na vanjskim slojevima i odnos se ne razvija ili ¢ak i ne prezivi dovoljno dugo da
bi njegovi sudionici otkrili dublje slojeve sugovornika. Medutim, ako se prevlada ta pocetna faza, raz-
mjena osobnih informacija postaje stabilna, a veza dugotrajnija i smislenija. Stoga ne treba ¢uditi kada
susjedi za kriminalca koji je Zivio ‘dvije kuce dalje’ kazu da je bio fin i pristojan, da je uvijek pozdravio
i da s njim nikada nisu imali problema te da im je, dapace, uvijek bio na usluzi. Susjedi su upoznali
samo njegovo javno lice, dio osobnosti koji je nosio masku drustveno prihvatljivog ponasanja i koji
je slijedio utvrdene obrasce ponasanja u zajednici. S dubljim slojevima njegove li¢nosti nisu se imali
prilike susretati jer nisu razvili dugotrajan i dubinski odnos, a Zelju za boljim upoznavanjem dijelom bi
‘ohladila’ i bilo kakva potencijalna glasina
da se njihov susjed bavi odredenim nepri-
hvatljivim aktivnostima.

koncept sebstva

duboko ukorijenjeni strahovi i fantazije

Razloge za komunikaciju Altman i Taylor

religijska uvjerenja vide u osobnom interesu pojedinaca koji

/ kroz komunikaciju Zele ostvariti odredeni
osobni dobitak, bez obzira o kakvoj je vr-
- sti dobitka rije¢. Polazi$te za premisu da
ljudi komuniciraju zbog osobne koristi,
Altman i Taylor pronasli su u radovima
Thibauta i Kelleya, ameri¢kih psihologa

ciljevi, poticaji, inspiracija
o izbor odjece, hrane, glazbe...

osobni podaci koji su razvili teoriju dru$tvene razmje-
% ne®. Ona kaze da ljudi u svakom odnosu
gledaju vlastiti interes te da ¢e ustrajati na

Slika 6. Glavica luka kao metafora ljudske
osobnosti [prema Griffin, 2009.)
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aktivnostima u koje su ukljuceni, ako omjer koristi i uloZzenog bude u njihovu ko-
rist. Ljudi jednostavno predvidaju interakciju s drugim ljudima i ovisno o njenom
potencijalu odlu¢uju na koji na¢in ée djelovati. Sli¢nu postavku nalazimo u teoriji
igara, u cijelom nizu ljudskih interakcija koje ona proucava, prije svega u podrudju
ekonomskih znanosti, ali i u biologiji, politi¢kim i drugim znanostima. Jedna od
najpoznatijih igara je tzv. ‘zatvorenikova dilema’ u kojoj se pred dva kriminalca,
za koje se sumnja da su zajedno po¢inili kriminalno djelo, stavlja naizgled jedno-
stavan izbor: priznati zlo¢in, suradivati s tuZiteljem i dobiti blazu kaznu ili dobiti
maksimalnu kaznu ako zlo¢in prizna i s tuziteljem suraduje onaj drugi. Scena je
poznata iz veéine americkih kriminalisti¢kih filmova ili serija, a matemati¢ka ra¢u-
nica koja stoji iza nje je jednostavna: ako oba kriminalca $ute, izlaze slobodni, ako
jedan prizna, dobiva manju kaznu, drugog osuduju na najtezu, a ako oba priznaju,
oba dobivaju maksimalno. Zaklju¢ujuéi zdravom logikom, oba kriminalca trebali
bi $utjeti, no u vedini sluc¢ajeva zlo¢in prizna ili jedan ili oba kriminalca, upravo
zato $to se, vodeni osobnim interesom, odluc¢uju za ‘vrapca u ruci’ umjesto ‘goluba
na grani. Sli¢no se, kazu Thibaut i Kelley, ponasaju ljudi u svim situacijama, pro-
cjenjujudi koliko im koristi donosi interakeija s drugima i koliko ih ta interakcija
stoji vremena, truda, novca, ugleda, slobode ili bilo ¢ega drugog.

Ovakav stav otvorio je mjesto kriti¢arima teorije koji su se pitali djelujuliljudi bas
uvijek s pozicije «najvece koristi». Dodatno se postavlja i pitanje je li bas razot-
krivanje unutra$njih slojeva preduvjet za uspjesan dugoro¢ni odnos izmedu ljudi
imoze li ¢uvanje vlastite privatnosti biti isto tako dobartemelj za vezu. Americka
znanstvenica Sandra Petronio kaze u svojoj «komunikacijskoj teoriji upravljanja
privatno$c¢u*>» da je izjednacavanje samorazotkrivanja i bliskosti u vezi pojedno-
stavljivanje cijelog procesa jer razina razotkrivanja mora odgovarati prirodi odno-
sa. O tome kada pojedinac Zeli podijeliti odredenu osobnu informaciju odlucuje
ovisno o kulturi u kojoj zivi, a koja odreduje $to je i u kojoj situaciji prihvatljivo
podijeliti. Petronio tvrdi kako i spol igra odredenu ulogu jer Zene brze i lakse dije-
le osobne informacije i osje¢aje od muskaraca, a kada oni i odluce podijeliti svoje
tajne, uglavnom ih dijele sa Zenama. Jo$ jedan motiv za razotkrivanje svakako
je i razina svidanja i privla¢nosti medu pojedincima, a svakako ulogu ima i reci-
procitet, kako ga vide Altman i Taylor. Za Petronio je, nadalje, bitan i sam kon-
tekst u kojem se konverzacija dogada te omjer rizika i koristi za onoga koji dijeli
informaciju. Jednom kada su ti uvjeti zadovoljeni, pojedinci koji sada dijele za-
jedni¢ku informaciju usuglagavaju pravila (za mnoge samorazumljiva) prema
kojima ¢e tu informaciju eventualno podijeliti s tre¢om stranom, a ako od odstu-
panja od pravila dode, to ne samo da moze $tetiti odnosu, nego ga moze i unistiti.



4.5. Neverbalna komunikacija i teorija krsenja ocekivanja

Proucavanje interpersonalne komunikacije (nastajanje, razvoj i odrzavanje komunikacije) nastavit
¢emo sofisticiranom teorijom koja se bavi pitanjem osobnog prostora i koja objasnjava kakva je uloga
prostornih odnosa u komunikaciji izmedu pojedinaca.

Judee Burgoon, americka profesorica i znanstvenica sa Sveuc¢ili§ta u Arizoni u svojoj teoriji kr$enja
(iznevjeravanja) ocekivanja' (eng. Expectancy Violation Theory) kaze da pojedinci u medusobnoj
komunikaciji predvidaju kako ¢e se odvijati tijek njihove komunikacije. Mogu¢énost predvidanja tije-
ka komunikacije, kojeg Burgoon naziva o¢ekivanjem, utjece pozitivno na komunikacijski proceskoji
se dalje razvija i zadovoljava potrebe ljudi u komunikaciji. Kada ponasanje osobe s kojom komuni-
cira odstupi od ocekivanog, kod pojedinca se javlja reakcija na to odstupanje, odnosno na krsenje
oekivanja. Burgoon tvrdi kako je krienje o¢ekivanja zapravo do neke mjere agresivna (u komunika-
cijskom, nikako u fizickom smislu), superiorna strategija* u odnosu na konformizam jer kod sugovor-
nika uzrokuje mentalnu pobudenost koja ga tjera da promislja o odnosu i osobi s kojom komunicira
pa samim tim i da djeluje u skladu s tim promisljanjem. Ono ovisi o poziciji sugovornika u odnosu na
onog ¢ija su o¢ekivanja prekr§ena, o mogucénostima i buduénosti samog odnosa izmedu dvoje sugo-
vornika te o skladnosti verbalne i neverbalne poruke sugovornika.

JAUNI PROSTOR
300 cm i dalje
INTIMNI PROSTOR DRUSTVENI PROSTOR
0-50cm 120-300 cm

Slika 7. Prikaz prostornih odnosa
(prema Burgoon, 1978.)

Burgoon razmatra utjecaj ponasanja osoba na komunikacijski proces, posebno kroz odnose u prosto-
ru, u ¢emu se oslanja na istrazivanja Edwarda Halla 60-ih godina 20. stoljeca i na njegovu proksemiku,
pristup koji problem prostornih odnosa promatra kao pitanje kulture. Prema provedenim istrazivanji-
ma, svaka osoba ima nekoliko «krugova» koje smatra svojim osobnim prostorom, a prisutnost u tom
prostoru moze ukazati na medusobne odnose osoba u komunikacijskom procesu. Osobni prostor je
nevidljiva, promjenjiva koli¢ina prostora koji okruzuje pojedinca, a koji definira individualnu Zeljenu
udaljenost od drugih ljudi. Tako razlikujemo intimni prostor za intimnu komunikaciju, osobni pro-
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stor za komunikaciju s obitelji i prijateljima, prostor za drustvene kontakte te na kraju prostor za javnu
komunikaciju. Svaka povreda osobnog prostora takoder je odstupanje od ocekivanog i utje¢e na
komunikacijski proces, pa moze izazvati nervozu, neugodu ili osjecaj ugrozenosti ako je osoba preblizu,
ili pak osjecaj otudenosti ili nezainteresiranosti ako je osoba predaleko.

Povreda osobnog prostora ¢esto ima vrlo ozbiljne posljedice. Barske tu¢njave vise puta pocinjale su
zato $to se netko nekome ‘unio u facu’ Ulazak u intimni prostor s pravom se moze smatrati direktnim
izazovom i agresijom na osobni prostor, pogotovo kada je poprac¢en drugim neverbalnim znakovi-
ma poput direktnog pogleda, stiskanja $aka, uspravnog drzanja i sli¢cnog te odgovarajuéim verbalnim
porukama. U tom slu¢aju pojedinac ¢iji je osobni prostor povrijeden ima dvije moguénosti — ili se
suprotstaviti ili se povuéi. Reakcija ¢e biti rezultat niza (ili samo jedne) odluka koje ovise o mno-
gim faktorima ne nuzno povezanih s komunikacijom samom, poput predvidanja moguceg rezultata
sukoba, procjene medusobnih mogu¢nosti, o¢ekivanja buduce interakcije itd. S druge strane, kada
intimni prostor poremeti ugodna osoba suprotnog spola, ¢ija verbalna i neverbalna komunikacija
$alje poruku svidanja i uzbudenosti, upad u osobni prostor ne¢e nuzno biti shvacen kao napad, nego
Cesto kao poziv ili izazov.

Medutim, Burgoon nije razmatrala samo pitanje prostornih odnosa. Njezina teorija tvrdi kako na
komunikaciju utje¢u mnogi neverbalni znakovi, od osmijeha na licu do pogleda ili gesti. U takvim
situacijama ponekad je moguce da se povreda ocekivanja tumaci dvosmisleno, a na¢in na koji ¢e je
komunikator protumaciti ovisi, i o tome $to o¢ekuje od buduéeg odnosa s osobom koja je o¢ekivanje
povrijedila. A ako su o¢ekivanja bududih interakcija pozitivna, vjerojatnost je ve¢a da ée i poruka biti
protumacena pozitivno ili barem ¢e komunikator pokusati nastaviti komunikaciju u skladu s pozitiv-
nim o¢ekivanjima. Isto vrijedi i u negativnom slu¢aju.

VERBALNE PORUKE | NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Psiholog Raymond Birdwhistell smatra kako je ¢ak do 65 posto poruke u meduljudskoj komunikaciji
temeljeno na neverbalnim kodovima®, a socijalni psiholozi Ekman i Friesen identificirali su lice i ruke
kao glavne izvore neverbalnih znakova®. Druga su pak istrazivanja pokazala” kako ljudi kontakt o¢ima,
osmijeh, smirenost ruku i tijela te usmjerenost lica prema sugovorniku dozivljavaju prijateljskim, toplim i
otvorenim, a izbjegavanje kontakta o¢ima, nervozu ruku ili odmicanje i okretanje od sugovornika neprija-
teljskim, hladnim i nevjerodostojnim ¢inom. Na isti na¢in tumacili su i poruke koje su prenosili sugovorni-
ci s hladnim, odnosno toplim neverbalnim kodovima. Americki psiholog Albert Merhabian komunikaciju
‘licem u lice’ podijelio je na govor, ton, visinu i ja¢inu glasa te na neverbalne znakove. Prema njegovim
istrazivanjima, neverbalni znakovi prenose do 55 posto poruke, glas sudjeluje s 38 posto, a tek je 7 posto
poruke komunicirano kroz sam sadrzaj. U neverbalne znakove treba osim pokreta lica i tijela, uklju¢ujuci
ikontakt o¢ima, ubrojiti i prostorne i teritorijalne odnose, kao i dodire.




Zbog toga je zajedno sa suradnicima razradila jo$ jednu teoriju koju su nazvali teorijom prilagodava-
nja interakcije’. Ona kaze kako ljudi prilagodavaju svoje ponasanje ponasanju osobe s kojom komuni-
ciraju, kada njezino ili njegovo ponasanje odstupa od onoga sto su predvidjeli. Prema ovoj teoriji, tri
su osnovna stupnja na kojima se bazira predvidanje interakcije — potrebe, o¢ekivanja i Zelje. Potrebe
interakcije su rezultati koji zadovoljavaju osnovne ljudske potrebe, poput prezivljavanja, sigurnosti ili
pripadanja. O¢ekivanja su predvideni rezultati interakcije i sli¢no kao i kod teorije kr$enja o¢ekivanja,
odnose se na stvarna predvidanja, a ne na Zelje. Zelje su Zeljeni rezultati interakcije koji ne moraju
imati previde veze sa stvarnim ishodima. Sva tri elementa zajedno tvore tvz. interakcijsku poziciju,
poziciju s kojom pojedinac krece u interakciju, a svako odstupanje od bilo kojeg od njih izazvat ¢e
prilagodavanje ponasanja, ¢esto recipro¢nog odstupanju, ali mogude i potpuno suprotnog. I ovdje
prilagodba ovisi o nizu faktora, uklju¢ujuéi o¢ekivanje bududih interakcija i koristi koje pojedinac
moze imati od svojeg sugovornika.

Americki psiholog Albert Merhabian proucavao je utjecaj neverbalne komunikacije ne emotivno ra-
zumijevanje poruka, a njegovi nalazi ¢esto su citirani u mnogim udzbenicima ili na seminarima koji se
bave interpersonalnom komunikacijom. U svojim istrazivanjima dogao je do zaklju¢ka da se komuni-
kacija ‘licem u lice’ moze podijeliti u tri osnovna segmenta i to na govor, ton, visinu i ja¢inu glasa te na
neverbalne znakove. Istrazujudi koliko svaki od tri spomenuta elementa utje¢e na emotivni dozivljaj
konzistentnosti poruke, otkrio je da neverbalni znakovi prenose do SS posto poruke, glas sudjeluje
s 38 posto, a tek je 7 posto poruke komunicirano kroz eksplicitan govor. Iz ovoga se moze zakljuci-
ti kako ¢e sadrzaj poruke sugovornici u potpunosti akceptirati tek kada je njihovo ponasanje, boja,
jacina i ton glasa u skladu s porukom. Netko tko ‘umire od straha’ tesko ¢e dokazati da se ne boji

MOZEMO LI OTKRITI KADA NAM NETKO LAZE?

Veéina ljudi smatra da bez problema moze otkriti laz u komunikaciji s drugim ljudima, no to u praksi uopce
nije slu¢aj. Metode otkrivanja lazi bazirane na poznavanju neverbalne komunikacije, suprotno uvrijezenom
misljenju, u najvec¢em broju slu¢ajeva nisu djelotvorne, a dobrim dijelom i zbog toga jer ljudi u medusobnoj
komunikaciji o¢ekuju da ¢e od osobe s kojom komuniciraju ¢uti istinu. Podrazumijeva se da postoji nepisani
“drustveni ugovor” po kojem ¢emo svi biti iskreni jedni prema drugima, no to ¢esto nije tako. Ameri¢ki znan-
stvenici David Buller i Judee Burgoon u svojoj teoriji medusobnog zavaravanja opisuju tri strategije zavaravanja
sugovornika:

- falsificiranje: cilj je stvaranje fikcije

- pre$udivanje: cilj je sakriti ¢injenice ili tajne

- dvosmislenost;, cilj je izbjegavanje odgovora ili teme
Tim strategijama cilj je kroz komunikaciju zavarati sugovornika kako bi onaj koji zavarava ostvario
odredenu korist.




NEVERBALNI KOMUNIKACIJSKI KODOVI

AMBLEMI - neverbalni znakovi koji imaju jedinstveno, uglavnom svima u odredenom kulturnom krugu
razumljivo znacenje poput aplauza ili zvizduka koji mogu pokazati naklonost, odnosno nesklonost neko-
me ili ne¢emu ili pokazivanje kaziprsta i srednjeg prsta u obliku slova V, kao simbol pobjede.

ILUSTRATORI - pokreti koji dodatno ilustriraju verbalnu poruku, poput pokazivanja oblika ili veli¢ine
necega o ¢emu se govori, pokazivanja smjera, odmahivanja glavom ili kimanja za ne ili da itd.

IZRAZI OSJECAJA - pokreti i geste koji se vezu uz odredena emotivna ili psiholoska stanja kao $to su
kratki i brzi pokreti koji mogu znaciti sre¢u ili veselje, zbunjen izraz lica u trenutku konfuzije ili smijesak
koji pokazuje radost.

REGULATORI - neverbalni znakovi koji se koriste za reguliranje medusobne komunikacije poput pri-
blizavanja, kontakta o¢ima, pro¢i§¢avanja grla ili dizanja ruke (prsta) u trenutku kada se sugovornik Zzeli
ukljuditi u komunikaciju ili pokazivanje i otvaranje dlana u smislu znaka stop kada ne Zeli biti prekinut u
izlaganju.

ADAPTORI - pokreti koji sluze prilagodavanju nastaloj situaciji poput ¢e$anja, popravljanja naocala,

mahanja rukom kako bi se rashladili itd.

koliko god to tvrdio, ako mu podrhtava glas, klecaju koljena ili se nervozno
osvrée oko sebe. Netko drugi ¢e tesko moci pokazati istinsko suosjecanje, ako
mu bez obzira na sve $to porucuje, u uglu usana titra podcjenjivacki smijesak.
Zbog toga mnogi smatraju kako mogu otkriti laganje i manipulaciju kroz ¢ita-
nje neverbalnih, u pravilu nesvjesnih znakova koje je tesko oponasati i falsifi-
cirati kao $to su izbjegavanje kontakta o¢ima, promjene polozaja tijela, poigra-
vanje prstima ili rukama, prosirenje zjenica oka, poja¢ano znojenje ili crvenilo
koze i sli¢no, iako to nije tako jednostavno kao $to se ¢ini. Neverbalni kodovi
se mogu nauditi ili utrenirati. Za njih kazu da funkcioniraju sli¢no poligrafu —
vecina ljudi past ¢e na poligrafu kad govori neistinu, no ne znaci da e pasti svi.
Za poligraf, ba$ kao i za ¢itanje neverbalnih poruka, ne mozemo tvrditi da je
100 posto to¢an. Na danasnjem stupnju razvoja tehnologije uvijek ¢e biti net-
ko tko ¢e ga modi prevariti. Isto vrijedi i za neverbalne komunikacijske signale.
Vjest komunikator uskladit ¢e svjesno neverbalnu komunikaciju s verbalnom
porukom i na taj nacin pospjesiti prijenos i prijem poruke kao i djelovanje
sugovornika sukladno poslanoj poruci.



4.6. Komunikacija kao igranje igara -
interakcijski pogled Paula Watzlawicka

Komunikacija unutar nekog sustava je zapravo igranje igre — sekvence nekog ponasanja — odredene
unutarnjim pravilima spomenutog sustava. Moze se promatrati kao sustav prijenosa informacija i
povratnih petlji, feedbacka. Dobar prijenos informacije osigurava stabilnost sustava, homeostazu,
a problemi u prijenosu informacije uzrokuju nestabilnost te ih je potrebno mijenjati'. Postavke su
to interakcijskog pogleda na kiberneticku teoriju (eng. Interactional view) ameri¢kog znanstvenika
Paula Watzlawicka i njegovih suradnika, pripadnika Palo Alto grupe, skupine znanstvenika koja je
proucavala interpersonalnu interakciju kao dijela nekog sustava. Njihova istrazivanja nastavak su
istrazivanja Gregorya Batesona, britanskog antropologa, sociologa i lingvista koji je medu prvima
primijenio kiberneti¢ku teoriju na Zive sustave’ — pojedince, drutva i ekoloske sustave — koje je
dozivljavao kao dijelove viseg sustava. Zajedno s drugima objasnio je pojam dvostruke petlje’, ko-
munikacijske situacije u kojoj su pojedinci u komunikaciji suoc¢eni s razli¢itim suprotstavljenim po-
rukama koje se medusobno negiraju, koncept koji su kasnije prihvatili i dalje razvili Watzlawick i su-
radnici. Kre¢udi u istrazivanje komunikacije iz kiberneti¢ke perspektive zaklju¢ili su da se pojedinca
moze shvatiti tek u kontekstu osnovnog sustava unutar kojeg funkcionira, tj. unutar obitelji u kojoj
zivi i u kojoj, kao i svatko od ¢lanova njegove obitelji, igra svoju ulogu prema unaprijed zadanim
dogovorenim pravilima. Vise ih je zanimalo kako tj. kojim mehanizmima se komunikacija dogada
ili nastaje, nego koji su njeni motivi i razlozi.

Palo Alto grupa promatrala je komunikaciju unutar obitelji sli¢no kao kad danas gledamo dogodov-
$tine likova iz animirane serije The Simpsons. Svatko od likova unutar obitelji igra svoju unaprijed
zadanu ulogu. Homer Simpson je pretila, lijena neznalica odana svojoj Zeni i djeci; Marge je majka i
domacdica, moralna okosnica unutar obitelji; Bart je nepopravljivo, ‘ponekad opasno) ali ipak simpa-
ticno deriste, najstarije dijete u obitelji, a slijede ga genijalna sestra Lisa, ¢lanica Mense i glas razuma
te najmlada kéi Maggie. U cijelom nizu epizoda svi oni uinit ¢e upravo stvari koje se od njih o¢eku-
ju: Homer ¢e se ponasati kao neodgovorni adolescent, Bart ¢e stvarati nered u 8koli, sjediti u kazni
ili zadirkivati mladu sestru koja ¢e pokusavati popraviti stvari, ba$ kao i njezina majka. Tek ¢e rijetko,
najce$ée potaknuti nekakvim nesvakida$njim situacijama i dogadajima (dolaskom vanzemaljaca,
optuzbama za ubojstvo g. Burnsa, pri¢ama o Noéi vjeitica i sl.), promijeniti svoje uobi¢ajene nacine
ponasanja. Do sli¢nih zaklju¢aka* dogli su i Watzlawick i suradnici. Pretpostavljali su da komunika-
cija unutar obitelji nije odredena individualnim motivima, tj. nije uvijek vodena isklju¢ivim intere-
som bilo kojeg ¢lana obitelji (iako se to ne moze reéi za pojedine ¢lanove obitelji Simpson). Smatrali
su i da je sadrzaj komunikacije podreden njenom utjecaju na obitelj. Naime, na¢in na koji ¢lanovi
unutar obitelji medusobno komuniciraju ¢esto je vazniji od samog sadrzaja njihove komunikacije.

INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA



KOMUNIKACIJSKI AKSIOMI

1. Pojedinac ne moze ne komunicirati.

2. Svaka komunikacija ima sadrzajniirelacijski aspekt takav da potonji odreduje prvii po tome je i
metakomunikacija.

3. Priroda odnosa ovisna je o uzro¢no-posljedi¢noj interpretaciji komunikacijskih dijelova
komuniciranih izmedu komunikatora.

4. Ljudska bi¢a komuniciraju analogno i digitalno.

S. Svaka komunikacija je ili simetri¢na ili komplementarna

Kao sukus svojih istrazivanja, Watzlawick, Gregory Bateson i Janet Beavin Bavelas postavlja-
ju pet komunikacijskih aksioma. Prvi aksiom kaze da ‘pojedinac ne moze ne komunicirati’,
$to znaci da $to god ¢inio unutar nekog sustava pojedinac komunicira s drugim dijelovima
tog sustava, ¢ak i kad ne Zeli komunicirati jer je ¢ak i izostanak komunikacije jasna poruka
ostatku sustava. Drugi aksiom kaze da ‘svaka komunikacija ima sadrzajni i relacijski aspekt
takav da potonji odreduje prvi i po tome je i metakomunikacija®. Iako zvu¢i komplicirano,
zapravo je rije¢ o tome da je sadrzaj bitan samo dotle dok god je nacin na koji se komunicira
u skladu s pravilima i o¢ekivanjima unutar sustava. Cim se promijeni na¢in komunikacije i
postane neprihvatljiv zbog bilo kojeg razloga, sadrzaj komunikacije postaje manje bitan, a
sam nacin postaje poruka. Odnosno, kada se netko u obitelji dere, nije toliko bitno o ¢emu se
dere, ve¢ samo deranje postaje poruka za sebe.

Tredi aksiom kaze da je ‘priroda odnosa ovisna o uzro¢no-posljedi¢noj interpretaciji komu-
nikacijskih dijelova komuniciranih izmedu komunikatora”. To zna¢i da su komunikatori
skloni protumatiti nec¢iju poruku na nacin da je ona uzrok njihovom vlastitom ponasanju.
Drugim rije¢ima, kada se netko na njih izdere, vjerojatna posljedica deranja bit ¢e ili vracanje
istom mjerom ili povlacenje. U svakom slucaju, reakcija ¢e biti izazvana ne toliko sadrzajem
koliko na¢inom na koji su pojedini dijelovi izreceni, a izazvat ¢e novu reakciju i dalje se lan-
¢ano $iriti. Ljutnja jednog ¢lana obitelji vrlo vjerojatno ¢e uzrokovati ljutit odgovor drugog
¢lana obitelji, na $to ¢e i on dobiti ljutit odgovor. Nakon nekog vremena vi$e uopée nece biti
bitan razlog inicijalne ljutnje prvog ¢lana obitelji, bududi da ¢e i jedan i drugi tvrditi da je
onaj drugi ‘prvi poceo’ Cetvrti aksiom kaze da ‘ljudska bi¢a komuniciraju i analogno i digi-
talno™®, odnosno da komuniciraju i sadrzajno, tj. verbalno, i ponasanjem neverbalno, bilo da
ponasanjem potvrduju, opovrgavaju ili poja¢avaju sadrzaj komunicirane poruke. Posljednji,
peti aksiom kaze da je ‘svaka komunikacijska razmjena ili simetri¢na ili komplementarna®,




KAKO IZACI 1Z KOMUNIKACIJSKE DVOSTRUKE VEZE?

Kada se pojedinac nade u neizdrzivoj situaciji u kojoj je pot¢injen, od njega se oc¢ekuje odredeni
oblik ponasanja, pozeljno je da potrazi ‘drugo misljenje’ bliskih osoba koje nisu povezane sa susta-
vom u kojem je zapeo. Moze i sam razmi$ljati tako da promijeni vlastitu perspektivu, najée$ée raz-
misljanjem §to bi neki drugi, neovisni promatra¢ rekao na njegovu situaciju ili $to bi on sam rekao
na svoju situaciju kasnije u buduénosti, nakon $to je situacija razrije$ena.

a odnosi se na podjelu mo¢i izmedu komunikatora kod koje je simetri¢na razmjena
ona kod koje su sugovornici jednaki (npr. bra¢a i sestre), a komplementarna ona
kod koje su sugovornici razli¢ito moéni (npr. roditelji naspram djece). U komuni-
kaciji unutar sustava oba su modela jednako vrijedna, a sama komunikacija moze
teziti preuzimanju mo¢i, dominaciji, popustanju, tj. submisiji ili neutralizaciji mo¢i
unutar sustava.

Watzlawick i suradnici zakljudili su kako je obitelj kao sustav vrlo otporna na pro-
mjene. Obitelj, tvrde Watzlawick i suradnici, u unutra$njoj komunikaciji ¢esto po-

navlja obrasce ili sekvence ponasanja odredene unutra$njim obiteljskim pravilima.
Clanovi obitelji «zatoc¢eni» su unutar sustava, u situaciji koju nazivaju ‘dvostru-
kom vezom’ koja uvijek i iznova proizvodi sukobe medu njezinim ¢lanovima, a
utvrdena pravila, i obrasce ponasanja i sukobe stalno ponavljaju. Dvostruka veza
i nije drugo do zamka medusobno isklju¢ivog o¢ekivanja u kojem se od sudionika
ocekuje da se i dalje ponasaju u skladu s dodijeljenom ulogom, naj¢esce da onaj
tko je potcinjen i ostane potéinjen i trpi sve sto mu se dogada. Budu¢i da je takva
situacija za pot¢injenog Cesto neizdrziva i gotovo Sizofrena (jer se $alju poruke koje
se medusobno negiraju poput: “Zna$ da ne smije$ napraviti to $to si napravio. Zasto
mi to radi§?’), a odnosi izmedu ¢lanova obitelji ispremreZeni su i tesko promjenjivi,
situacija ¢e se promijeniti tek ponovnim uokvirivanjem (reframing) pod utjeca-
jem nekog vanjskog faktora koji mijenja tocke gledista ¢lanova obitelji'’. Drugim
rije¢ima, u situacijama u kojima se pojedincu ¢ini da nema izlaza, potrebno je ¢e-
sto samo promijeniti perspektivu i na¢in gledanja na situaciju, bilo razgovorom s
nekim izvan komunikacijskog sustava u kojem se pojedinac nalazi ili pokusajem
druk¢ije perspektive — razgovorom sa samim sobom.

INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA



Vjerojatno se svatko od nas moze sjetiti’ nekog para koji se kontinuirano svada i prepire oko sve-
ga. Ona mu prigovara zbog toga kako izgleda, kako se ponasa ili govori, prigovara mu zbog manjka
ambicije da sebi i svojoj obitelji priusti dobar i materijalno osiguran zivot. On, s druge strane, njoj
prigovara zbog rastro$nosti, kupnje stvari koje joj uopée nisu potrebne i mozda najvise od svega zbog
kontinuiranog ustrajavanja na razgovoru o svemu i sva¢emu, svakoj pa i najmanjoj sitnici oko koje
se, prema njegovom misljenu, uopce ne treba uzrujavati, a kamoli na to trositi rije¢i. Kako ne bismo
robovali stereotipima, treba priznati i da situacija moze biti obrnuta, odnosno da bez ikakve razlike
uloge moZemo i zamijeniti, a za pretpostaviti je da se ne¢e znacajno mijenjati niti u slu¢aju istospolnih
partnera. Usprkos svemu, to dvoje ljudi i dalje su u vezi iako jedno drugo ponekad dovode do ludila
ine pada im na pamet da se rastanu i krenu svatko svojim putem. Mozda zvu¢i kao sinopsis iz nekog
holivudskog filma, ako je suditi prema promisljanjima nekih teoreti¢ara koji ¢e biti spomenuti kasni-
je, rasprava je osnovno svojstvo svih (ili barem vecine) ljudskih interakcija. Ovakvu i sli¢ne rasprave
mozemo pronaéi u mnogim ljudskim odnosima, bez obzira je li rije¢ o braku ili nekom drugom obli-
ku zajednice, o kratkoj ljubavnoj avanturi, neobaveznom ¢askanju s neznancima u vlaku, razgovoru
s prodava¢em u lokalnom ducanu ili o poslovnom odnosu. Nepotrebno je, npr. spominjati koliko
vremena politi¢ari potro$e na ponekad vrlo vazne, a ponekad sasvim nepotrebne rasprave i nadmu-
drivanja, a sve s ciljem pronalaska nekog zajedni¢kog zakljuc¢ka ili pokusaja privlacenja glasaca svojim
stavovima i idejama.

STO JE DIJALEKTIKA?

Dijalektiku, kao na¢in dolaska do nekog zajednitkog stava ili rje$enja, spominju jo§ Sokrat i Platon, a ¢esta
je ikod drugih mislilaca poput Hegela ili Marxa koji slijede nakon njihovog vremena.

U Klasi¢noj filozofiji dijalektika je na¢in zaklju¢ivanja temeljen na razmjeni argumenata (teza) i protuar-
gumenata (antiteza) kojima je cilj preko spomenute razmjene do¢i do zajednickog zakljucka (sinteze),
uredenog skupa protuslovlja ili barem uredenog dijaloga’.

Mikhail Bakhtin, ruski mislilac koji je sukob smatrao osnovom svih [judskih iskustava, a na ¢ijem su djelu
svoju teoriju temeljile i Baxter i Montgomery?, tvrdi da je dijalektika (koju dozivljava kao konstantnu
raspravu izmedu suprotstavljenih spolova) osnovni sastojak svih ljudskih iskustava. Za njega je dijalog
bio temelj svakog odnosa, a smatrao je da je dijalog konstitutivan proces koji je u kontinuiranom stanju
dijalekti¢ke promjene (dijalektickom fluksu).

* Ako se ne i ne moze sjetiti nekoga iz svoje okoline, moze se sjetiti Marge i Homera Simpsona, spomenutih i u ranijem

odjeljku.



Za Leslie Baxter i Barbaru Montgomery, americ¢ke znanstvenice sa Sveuilista u Iowi, odnosno sa
Sveutilista u New Hampshireu, autorice dijalektike odnosa (eng. Relational Dialectics), osobni od-
nosi su neodredeni procesi kontinuiranog previranja®, a drustveni Zivot dinami¢na isprepletenost
suprotnosti, neprekidna meduigra izmedu suprotnih ili suprotstavljenih tendencija*. Svaki je odnos
niz dogadaja oblikovanih interakcijom dvoje ljudi koji moze oti¢i u razli¢itim smjerovima i razli¢itim
ishodima, a drustveni odnosi konstantno ‘natezanje’ izmedu razli¢itih pojedinaca, drustvenih skupi-
na i opcija, ideja, sustava itd. Iz takve perspektive ljudski se odnosi mogu ¢initi toliko nepredvidivima
i kaoti¢nima, bez ikakvih medusobnih dodirnih to¢aka, $to su na poéetku svojih istrazivanja priznale
i same autorice’. Medutim, svima je, prema misljenju Baxter i Montgomery, zajedni¢ko jedno — kon-
stantna i neprekidna rasprava kojoj je cilj ustanoviti neko zajednicko stajaliste ili zajedni¢ku istinu
koju ¢e prihvatiti obje strane. Raspravu, tj. dijalektiku smatraju klju¢nom za odrzavanje bilo kakvog
odnosa. Protuslovlje je za njih osnovni koncept komunikacije unutar odnosa jer obje strane u ko-
munikaciju krecu sa suprotnih pozicija i kroz raspravu nastoje pomiriti stavove i pronadi zajednicki
pogled na stvari. Vezu vide kao kontinuirano povlacenje uzeta, a $to su pojedinci bliZi jedno drugom
nastajat e sve vi$e konfliktnih situacija. Ipak, ti konflikti nuzni su za povezivanje i stvaranje zajedni¢-
ke pozicije unutar veze®.

Kroz svoja istrazivanja Baxter i Montgomery su zakljucile kako u svim vezama postoje tri osnovne
vrste dijalekti¢kih tenzija’, sukoba koji definiraju i utje¢u na odnose. Prvi od njih je sukob izmedu
integracije i separacije, tj. povezanosti i samostalnosti unutar veze i uklju¢enosti i isklju¢enosti u od-
nosu na drustvo. Na vezu, prema teoriji dijalektike odnosa, utje¢u unutrasnji (izmedu ljudi u vezi) i

PLATONOVA DIJALEKTIKA

Pojam dijalektike u upotrebu uvodi jo$ Platon® (pravim imenom Aristoklo, ime Platon, $to na grékom
znadi “Siroki’, ime je dobio vjerojatno zbog atletske grade), gréki filozof (427. — 347. pr. n. e. ) u svojim
sokratovskim dijalozima. U svojoj dvadesetoj godini postao je Sokratov ucenik i ostao s njim sve do njego-
va sudenja i smrti. Osam godina djelovao je kao u¢itelj u Ateni, a potom je otisao u Italiju i na Siciliju, na
dvor Dionizija starijeg . Nakon $to je zajedno s Dionom, kraljevim rodakom, pokusao ostvariti svoju ideal-
nu drzavu, Dionizije ga prodaje u roblje, ali otkupili su ga pa se vratio u Atenu gdje je osnovao Akademiju.
Tamo je uglavnom poducavao ucenike, uklju¢ujudii Aristotela, sve do svoje smrti.

Izmedu brojnih ostvarenja u komunikaciji ostaje posebno zapazeno inzistiranje na dijalogu i dijalektici,
dijaloskoj metodi ¢iji je zadatak otkrivanje “pravog bitka svijeta”. Rije¢ je o raspravi i suoc¢avanju suprotnih
koncepata ili kako ih je Platon jo§ nazivao — polova. Cilj rasprave koja se temeljila na suprotstavljanju argu-
menata je pokusaj da se kroz to suprotstavljanje i dijalog dode do kona¢ne zajednicke ili jedinstvene istine.
Naime, Platon je vjerovao da postoji svijet kojeg ne mozemo vidjeti, svijet koji nadilazi svijet koji vidimo
i nazivao ga je nadpojavnim svijetom koji je, prema njegovom misljenju, temeljni koncept sastavljen od
ideja koje su stalne, nepromjenjive i hijerarhijski ustrojene. Svijet u kojem Zivimo i kojeg svojim osjetilima
mozemo dozZivjeti je tek nesavrSeni odraz nadpojavnog svijeta, a jedino ga kroz dijalog i dijalektiku ili
raspravu mozemo do odredene mjere spoznati.




DIJALEKTICKA TENZIJA

Baxter i Montgomery uvode u teoriju pojam dijalekticke tenzije, zapravo kontinuiranog stanja promjene veze zbog
toga jer strane u komunikaciji doZivljavaju konstantan unutrasnji konflikt u vezi.

Ta tenzija moze se promatrati kroz tri osnovne dijalektike odnosa unutar veze:

« Integracija nasuprot odvajanja (povezanost spram samostalnosti na internoj razini odnosno uklju¢ivanje
spram isklju¢ivanja na razini drustva

« Stabilnost nasuprot promjene (sigurnost vs. nesigurnost na internoj razini odnosno konvencionalnost spram
jedinstvenosti na razini drustva)

« Izrazavanje nasuprot neizrazavanja (otvorenost vs. zatvorenosti na internoj razini odnosno otkrivanje
spram skrivanja na razini drustva)

vanjski (ljudi izvan veze s ljudima u vezi) sudari ili sukobi ideja. Tako u prvom sluc¢aju
neki par kontinuirano oscilira izmedu duboke povezanostii potrebe za samostalno$¢u
svakoga od partnera, ali istodobno oscilira izmedu potrebe da u drustvu bude do-
zivljen i prihvacen kao par, ali da isklju¢i drustvo iz dijela zajedni¢kog Zivota. Da bi
stvari funkcionirale, Homer Simpson mora ponekad izadi u bar ili oti¢i na kuglanje
s deckima, a Marge Simpson ne smije ba$ u sve trenutke njihovog obiteljskog Zivo-
ta uvoditi svoje iritantne sestre. Druga dijalekti¢ka tenzija je ona izmedu stabilnosti
i promjene koja se o¢ituje u sukobu sigurnosti i nesigurnosti unutar veze, odnosno
konvencionalnosti i jedinstvenosti para unutar drustva. Ako se vratimo Simpsonima,
Homer ima potrebu znati da ¢e mu svaki dan biti isti kao i prijasnji, a Marge ponekad
treba nesto novo, nepredvidljivo i izazovno, kako bi se u braku osjecala zivom, ali opet
dovoljno konvencionalno da njezinu obitelj ne bi bila prezrela ili odbacila $ira zajed-
nica. Na koncu, tre¢a dijalekticka tenzija je ona izmedu izraZavanja i neizrazavanja. Na
razini para ocituje se u otvorenosti ili zatvorenosti jednog prema drugom, a u odnosu
na drustvo u otkrivanju naspram tajnovitosti. Ve¢ spomenuti Homer sigurno nece s
Marge podijeliti osjecaj zadovoljstva zbog nove zgodne kolegice, ali sasvim sigurno
hoce s ekipom iz lokalnog bara.

Tako je prirodno stanje traziti blisku i kontinuiranu povezanost u vezi, veza ne moze
potrajati ako pojedinci u vezi ne provedu odredeno vrijeme sami. Prevelika poveza-
nost moze uzrokovati gubitak identiteta. Partneri u vezi trebaju sigurnost i mogu¢-
nost predvidanja tijeka veze, a bez povremenih promjena, tajnovitosti i spontanosti
veza postaje dosadna i monotona. Partneri u vezi pod pritiskom su transparentnosti
i otkrivanja najdubljih osobnih informacija, §to moze biti u suprotnosti s prirodnom



potrebom za privatno$cu, pa se zbog tog sukoba javlja konstantna borba.
Uspjes$na veza stoga mora kontinuirano balansirati izmedu tih krajnosti,
a uspjes$nost komunikacije ljudi u toj vezi glavni je jamac njenog uspje-
ha. A glavni jamac uspje$ne komunikacije, prema Baxter i Montgomery,
je dijalog. Kao i u nekim ranije spomenutim teorijama, dijalog je i kod
dijalektike odnosa prije svega shva¢en® kao razmjena poruka i informa-
cija kojoj je cilj konstrukcija stvarnosti, odnosno dijalog se promatra
kao konstitutivni proces ¢iji je cilj stvoriti zajedni¢ki doZivljaj stvarno-
sti. Osim spomenutog, Baxter i Montogmery, koje svoje zakljucke di-
jelom temelje na djelu ruskog mislioca Mikhaila Bakhtina, dijalog pro-
matraju i kao kontinuirano stanje dijalekti¢ke promjene, odnosno kao
dinamican proces u kojem se vi$estruko ukrstaju, utje¢u jedna na drugu
i ponavljaju razlicite poruke ili razli¢iti stavovi i dijalektike. U tom kaosu
medupovezanosti, jo$ je nekoliko bitnih momenata dijaloga — njegova
estetika, sam akt govora te kriti¢ka senzibilnost koja mora osigurati ‘uti-
$avanje’ najglasnijeg glasa u korist onih ti$ih. Dijalog nije dijalog, a ni
potraga za zajedni¢kim stavom, zaklju¢kom ili istinom ako i najnevazni-
ji stav nije sasluan i nije mu dana mogu¢nost da iznese svoj pogled na
razmatrani problem.

INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA



Mnogi ¢e studenti koji prvi put izlaze na ispit, pogotovo ako uloze puno truda u uéenje i pripremu
ispita, biti jako razocarani ako ga ne produ ili ako ne dobiju ocjenu koju su ocekivali. Iako su od ispita
ocekivali mnogo, racionalizirat ¢e gubitak bilo kojim imalo prihvatljivim argumentom - nije vazno,
prvimije put; drugi put ¢u znati kako ispit izgleda pa ¢e biti bolje, pao sam samo zato jer me profesor
mrzi... Racionalizacija o kojoj je rije¢ pokusaj je smanjivanja rascjepa izmedu studentskih o¢ekivanja
istvarnog rezultata. Kada rade stvari koje nisu u skladu s onim $to znaju ili rade te kad imaju uvjerenja
koja nisu u skladu s drugim njihovim uvjerenjima, ljudi se nadu u tzv. kognitivnoj disonanci , tj. u
spoznajnom neskladu, procjepu izmedu onog $to bi trebalo biti i onog $to stvarno jest. Prema teoriji
kognitivne disonance (eng. Cognitive Dissonance Theory) Leona Festingera, ameri¢kog socijalnog
psihologa, ljudi teze dosljednosti, izbjegavaju sve oblike nesklada. Raskorak izmedu njihovih stavova
i njihovog ponasanja izaziva tjeskobno, neuobic¢ajeno mentalno stanje, tzv. ‘negativno nagonsko stanje
koje se pojavljuje kad god pojedinac ima dvije spoznaje koje su psiholoski nedosljedne™, kojega se zele
$to prije rijesiti. Potreba da se kognitivna disonanca ili mentalni nesklad razrijesi, za Festingera je prirod-
na i bazi¢na kao i Zelja za sigurno$¢u, hranom ili bilo kojom drugom osnovnom ljudskom potrebom®

KAKO MIJENJATI STAVOVE, A 1ZBJECI KOGNITIVNU DISONANCU

Stavovi se nece promijeniti ni velikim nagradama ni velikim kaznama. Velike nagrade, ba$ kao i velike kazne uzro-
kuju promjene ponasanja, ali stavovi vjerojatno ostaju zacementirani. Potrebno je ponuditi male nagrade koje e,
nakon $to ih pojedinac prihvati, potaknuti disonancu koja moze voditi do promjene ponaganja. Cesto je bitno dati
minimalno opravdanje zbog kojeg je opravdana promjena stava i prihvac¢anje nagrade. Na razli¢ite nacine, uglavnom
malim pomacima potrebno je premostiti selektivnu izloZzenost informacijama (dodi i vidi jednom pa ako ti se ne svi-
da... ili pogledaj prvih deset minuta pa ako te ne zanima...), §to je lakse kada je odnos prijateljski ili na bilo koji na¢in
blizak. Kada je stav promijenjen treba dodatno uvijeriti osobu koja je stav promijenila da je napravila ispravnu stvar.

Ako se vratimo studentima s pocetka ulomka, pozeljno ponasanje je to da ue i pripremaju se za ispit
i na njega izlaze tek kad su potpuno spremni. U studentskom Zivotu mnogo je elemenata koji ih od-
vracaju od ucenja — od zabave do lose organizacije vremena, ili jednostavno lijenosti. Iako znaju da
su za lo$e nauceno gradivo uglavnom sami krivi, pronaci ¢e najrazlicitijia obja$njenja koja ¢e krivnju
svaliti na nekog drugog, odnosno naci ¢e objasnjenje koje umiruje njihovu mentalnu neuskladenost.
Dovoljan je samo jedan jednostavan argument utemeljen na barem djelomi¢no razumskim osnova-
ma, poput npr. opravdanja da su imali lo§ dan, pa da neuskladenost nestane. ‘Savr§eno opravdanje’
uopce ne mora biti toliko savr$eno. Bitno je samo da postojii da se pojedinac, kada ga uhvati tjeskoba,
primi ¢vrsto za njega kao za posljednju slamku spasa. Ista situacija dogada se kada netko kupuje odre-
deni proizvod “zato $to ga i svi drugi imaju’, iako mu je jasno da za njega nema novca ili da mu uopce
ne treba i da bi taj novac mogao potrositi na puno vaznije i korisnije stvari.



Kada netko, usprkos griznji savjesti, odlu¢i napraviti nesto potpuno u suprotnosti s njegovim uvjere-
njima samo zato jer bi tako napravili i svi ostali — ovdje treba traziti ono vje¢no opravdavanje korum-
piranih politi¢ara u najmanju ruku upitnom tvrdnjom da bi i drugi krali na njihovom mjestu.

Istrazivanja koje je proveo Festinger, a nakon njega i mnogi drugi znanstvenici, pokazalo je da ¢e ljudi
koji su suo¢eni s kognitivnom disonancom mijenjati svoje stavove, uvjerenja ili akcije. Dakle, kada se
ponasanje pojedinca nade u neskladu s onim $to misli ili u $to vjeruje, prema Festingeru, ostaju mu
samo dvije mogucnosti. MoZze nastaviti ponasati se na isti na¢in kao i do tada i pritom promijeniti vla-
stiti stav ili uvjerenje ili moze zaustaviti ili promijeniti dotadanje ponasanje uz zadrzavanje vlastitog
stava, s tim da je prva opcija vjerojatnija. U slu¢aju studenta koji je pao ispit, njemu su na raspolaganju
ili prihvatiti ¢injenicu da nije postigao rezultat kojem se nadao, racionalizirati ga kao $to je opisano na
pocetku poglavlja i nastaviti dalje ili moze traziti ispit na uvid, tuziti profesora i dokazati da je ipak bio
u pravu. Medutim, istraZivanja su pokazala kako ¢e pojedinci u borbi s disonancom izabrati laksi put
ili onaj koji im osigurava najpostojanije ili najtrajnije rje$enje®, $to bi u slu¢aju studenta znacilo da se
pomirio s padom ispita i racionalizira razloge zbog kojih se to dogodilo.

Kako bi potkrijepio ove tvrdnje, Festinger je razvio i tri hipoteze kojima je opisao kako pojedinac
smanjuje svoj psihicki nesklad. U prvoj hipotezi Festinger tvrdi da ‘selektivno izlaganje sprjecava ne-
sklad, odnosno da ¢e pojedinac ¢uti ili prihvatiti samo one informacije i poruke koje nisu u suprot-
nosti s njegovim uvjerenjima ili stavovima*. Npr., ljudi nesigurni u svoja vjerska uvjerenja ¢esto nece
zeljeti slusati tude stavove koji bi njihovu vjeru doveli u pitanje, ve¢ ¢e radije takav razgovor izbjedi,
tj. promijeniti program ili okrenuti stranicu novina jednom kad naidu na takav sadrzaj. Druga hipoteza
kaze kako ‘nesklad nakon donesene odluke uzrokuje potrebu za otklanjanjem sumnji. To zna¢i da nakon
donesene odluke pojedinac trazi potvrdu onoga $to je ucinio. Na neki nacin trazi dokaz da je napravio
pravu stvar®. Nesigurni ljudi ¢e ¢ak i nakon $to su donijeli odluku razmisljati o njoj i raspravljati sa svojim
najblizima, pitajuci jesu li ispravno postupili. Umjesto iskrenog odgovora o¢ekivat ¢e da im sugovornici
potvrde jesu li bili u pravu. Tre¢a Festingerova hipoteza kaze da ¢e ¢ak i ‘minimalno opravdanje akcije
ili ponaganja uzrokovati promjenu stava ili uvjerenja. Jednostavnije rec¢eno, kada pojedinac zeli u¢initi
nesto za $to pretpostavlja ili zna da nije u redu, dovoljan mu je najjednostavniji moguéi razlog (npr. to
rade i svi drugi) kako bi sam pred sobom opravdao svoje postupke i smanjio disonancu.

FESTINGEROVE HIPOTEZE

1. Selektivno izlaganje sprje¢ava nesklad.
2. Nesklad nakon donesene odluke uzrokuje potrebu za otklanjanjem sumnji.

3. Minimalno opravdanje akcije ili ponasanja uzrokuje promjenu stava (tj. uvjerenja).



TEORIJA SPORAZUMNOSTI

Prema teoriji sporazumnosti® (eng. Congruity Theory) ljudima je svojstveno da teze harmoniji
i konzistentnosti svojih misli pa ¢e svaka nekonzistentnost utjecati na promjenu njihovih raz-
misljanja. Na promjenu stava utjecat ¢e misljenje koje uvjeravani pojedinac ima o onome tko
iznosi poruku, kao i o stavu 0 samom sadrzaju poruke. Rezultati njihovih istrazivanja pokazali
su da Ce se, ako pojedinac ima pozitivan stav o onome tko poruku iznosi, vjerojatnije promije-
niti njegov stav prema poruci i samo djelomi¢no prema onom tko tu poruku $alje (npr. prijatelj
kojem vjeruje $alje poruku prema kojoj ima pozitivan stav). Ako uvjeravani pojedinac nema
pozitivan stav prema nositelju poruke ili ako poruka nije u skladu s onim §to taj pojedinac inace
radi, stav prema poruci nece se promijeniti (npr. ako netko tko pusi kutiju cigareta dnevno kaze
da je pusenje $tetno za zdravlje i ostavlja ozbiljne posljedice).

U svojim istrazivanjima Festinger i ostali istrazivaci koji su proucavali kognitivnu disonancu dodli su
do jo$ jednog zanimljivog zaklju¢ka. U nizu sluc¢ajeva pokazalo se kako je nesklad izmedu stavova i
aktivnosti koje su pojedincima nametnute i s kojima se ne slaZzu manji $to je nagrada veca i obrnuto.
Kod malih nagrada za nezeljene aktivnosti, odnosno aktivnosti koje se na bilo koji na¢in kose sa sta-
vovima i vjerovanjima pojedinca, nesklad koji bi se pojavljivao kod ispitanika bio bi puno veéiiveca
bi bila njihova potreba za opravdavanjem svojih postupaka. U svojem slavnom eksperimentu ‘Hocu
li lagati za dolar?”” Festinger i Carlsmith pokazali su kako su pojedinci (u njihovom slu¢aju studenti sa
Stanforda) bili skloniji opravdavati svoje lazi ako su za njih dobili jedan dolar u odnosu na one kolege
koje su za istu laz trebale dobiti 20 dolara. Veli¢ina nagrade bila je dovoljno opravdanje onima koji su
dobili 20 dolara (tko bi normalan odbio 20 dolara za jednu malenu, nebitnu 1az?), dok su oni koji su
dobili jedan dolar nalazili cijeli niz dokaza da nisu bas u potpunosti i bezo¢no lagali (jer se ne isplati
ispasti lazljivac za tako nevazan iznos).

Nekoliko je autora na temelju Festingerove teorije razvilo alternativne pristupe pitanju koji su razlozi
zbog kojih pojedinac dozivljava spoznajni nesklad. Prvi od njih, Elliot Aronson, ustrajava na pitanju
samodosljednosti. Njegova, ali i druga sli¢na istrazivanja® pokazala su da je kognitivna disonanca po-
vezana sa slikom koju ljudi imaju sami o sebi. Sto je ta slika razlicitija od iskazanog ponasanja, to je
nesklad ve¢i i obratno. Takoder, pokazalo se da je nesklad proporcionalan ulozenom trudu. Sto je trud
vedi, to ¢e i disonanca pojedinca biti ve¢a, a samim tim i potreba za racionalizacijom. Cooper tvrdi’ da
je uzrok neskladu osobna odgovornost za lo§ rezultat. Nesklad je, tvrdi, posljedica spoznaje da nase
akcije uzrokuju patnju drugih ljudi. Steele uzrok neskladu trazi'® u samoispunjenju. Visok stupanj
samopouzdanja je na¢in smanjenja nesklada i obratno. Ve¢ina ljudi, kaze Steele, Zeli odrzati sliku o
sebi kao postenog ¢ovjeka i prilagodenog situaciji. Nerazmjer izmedu te slike i stvarnog stanja stvari
glavni je okida¢ nesklada.



4.9. Model vjerojatnosti objasnjavanja

Svatko od nas se ponekad nade u situaciji da nekoga mora uvjeriti u nesto. U¢itelji ¢esto imaju proble-
ma uvijeriti svoje uc¢enike da im je znanje koje im pokusavaju prenijeti potrebno i da ga zaista moraju
nauditi, umjesto da ga samo prepisu za test. Roditeljima je ¢esto nemoguce uvjeriti svoju djecu da je
u njihovom najboljem interesu da jedu odredenu vrstu hrane (recimo $pinat ili poriluk) jer je zdra-
va i potrebna za njihov rast i razvoj. I dok se kod ucenika i studenata jo$ i moze koristiti razumnim
argumentima, podatak da je $pinat prepun Zzeljeza i zdrav tesko ¢e bilo koje dijete navesti da ga s
uzitkom pojede. S druge strane, odredene poruke nevjerojatno lako mijenjaju stavove ucenika, stude-
nata (novo mjesto za izlazak odjednom postaje cool) ili djece (na trzistu se pojavljuje proizvod kojeg
odjednom svi moraju imati ili probati), a zapravo nema nijednog razloga zbog kojeg se stav odjednom
promijenio. Richard Petty i John Cacioppo, ameri¢ki znanstvenici i psiholozi, promatrali su upravo
takve slucajeve, zele(i otkriti kojim unutra$njim mehanizmom ljudi prihvacaju poruke, tj. uvjeravanja
drugih. U svojem modelu vjerojatnosti objasnjavanja (eng. Elaboration Likelihood Model ) zakljuéili
su da pojedinac poruku i vrijednosti odnosno informacije koje ona nosi, moze prihvatiti na dva nac¢ina
koje su nazvali pravcima. Rije¢ je o sredi$njem, odnosno perifernom pravcu uvjeravanja.

Sredis$nji pravac, kazu autori, zahtijeva objasnjenje poruke do razine do koje uvjeravana osoba raz-
mislja o relevantnim argumentima sadrzanim u persuazivnoj komunikaciji'. Dakle, ako uvjeravani
pojedinac ¢uvsi poruku podinje razmisljati o njoj i njenim argumentima, to znaci da je ona prosla
sredi$njim pravcem, direktno do svijesti uvjeravanog pojedinca. Kada se vratimo na studente i u¢eni-
ke, argumenti u prilog u¢enja gotovo ¢e sigurno neke od njih potaknuti da se i sami ozbiljnije prihvate
proucavanja struc¢ne literature i razmisljanja o onome $to su proditali jer to im moze osigurati bolje

USPJESNO UVJERAVANJE

Svako dobro osmiSljeno i planirano uvjeravanje kod slusatelja treba izazvati zeljenu reakciju. Kako bismo pro-
cijenili koliko je pojedino uvjeravanje uspje$no, mozemo se posluziti sljede¢im pitanjima, koja si u takvim
prilikama postavljaju slusatelji. Prvo pitanje je vrijedi li mog vremena i truda ono $to slugam, tj. $to mi govore?
Ako slusatelji nisu motivirani ¢uti $to im Zelimo reci, uspjeh uvjeravanja je upitan. Pitanje je mogu li slusatelji
razumjeti poruku, tj. koliko su sposobni prihvatiti i razumjeti ono $to ¢uju tj. znaju li dovoljno da bi mogli
razumjeti poruku i na osnovu nje djelovati. Tre¢e pitanje je na koji nacin prenijeti poruku. Ho¢emo li kod
uvjeravanja o pojedinom pitanju govoriti objektivno ili subjektivno, ho¢emo li uklju¢iti emocije ili ih pokusati
u potpunosti izbjeci? Cetvrto §to moramo znati je kako intonirati poruku? Treba li poruku odaslati snazno,
slabo ili neutralno? Osnovno pitanje svakog uvjeravanja ipak je kakvu reakciju nasih slusatelja zelimo postici.
Jednom kada znamo odgovor na to pitanje, svi ostali odgovori su vi$e manje poznati.

INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA



TEORIJA INTEGRACIJE INFORMACIJA | TEORIJA RAZUMNE AKCIJE

Teorija integracija informacija’ pretpostavlja da ée pojedinac procjenjivati dobivenu informaciju ili poru-
ku u odnosu na ranije spoznaje i to ovisno o dvije karakteristike dobivene poruke: vrijednosti koju ona
ima za primatelja (je li pozitivna ili negativna, svida li mu se ili ne...) i tezine ili vaznosti (koliko je bitna i
utjecajna na pojedinca ili okolinu...). Prema autoru teorije, Normanu Andersonu, pojedinac ¢e poruku, ili
njenu vrijednost i vaznost ili pribrojiti ve¢ postojeéim spoznajama ili ée je ujednaciti tj. uprosjeciti. Ako oko
nekog problema ima pozitivan stav (npr. +3 na standardnoj skali od -5 do +S, u kojoj je -S najnegativniji,
a +5 najpozitivniji stav), dodatna negativna informacija taj stav moZe mijenjati (recimo +3 -1 daje +2, ako
informacije zbraja ili +1 ako ih uprosjecuje). Kriticari ove teorije priznaju da su eksperimentalni rezultati
pokazali da se na¢in prihvacanja i smjestanja poruke poklapa s teorijom, ali upozoravaju da ¢ovjek nije stroj
i da je moguce da odluke donosiina temelju drugih elemenata koji u ovoj teoriji nisu obradeni.

Na temelju teorije integracije informacija izrasla je teorija razumne akcije® Martina Fishbeina i Iceka Ajzena.
Ona u jednadzbu dodaje jo$ jedan element — bihevioralnu namjeru, odnosno namjeravano ponasanje koje
unato¢ stavovima koji su jasni sprje¢avaju odredeno ponasanje. lako mnogi smatraju da bi nekoga trebalo
istu¢i ili barem nauditi pameti, spoznaja da bi posljedice po njih mogle biti vi$estruko gore, nece se usuditi
ponasati u skladu sa svojim stavovima. Takoder, ¢ak i kad je njihov stav pozitivan (kao u ranijem primjeru
vezanom uz integraciju informacija), neki drugi element ili namjera moze ih sprije¢iti u pozitivnoj akeiji
(npr. nedostatak novca, iako im se odredeni proizvod svida).

radno mjesto, bolje radne uvjete, neovisnost o poslodavcu i moguc¢nost ¢e$¢e promjene posla, pa
i ve¢u pla¢u ili druge beneficije. S druge strane, teSko da ¢e malo dijete mo¢i shvatiti sve prednosti
zeljezom bogatog $pinata, ¢ak i ako mu sve te koristi netko nacrta i objasni. Djeca jednostavno ne
shvacaju vaznost takve prehrane.

Kada sredi$nji smjer ne upali, vrijeme je za periferni pravac. To je zapravo mnogo malih precica ¢iji
je cilj navesti uvjeravanog pojedinca da bez puno razmisljanja prihvati poslanu poruku i promijeni
stav, odnosno izvrsi odredenu akciju* (u slu¢aju djeteta, kona¢no pojede tih nekoliko Zlica $pinata).
Periferni pravac sastoji se od $est razli¢itih precica ili uvjeravackih metoda. Prva je uzajamnost ili
reciprocitet — moras$ jer si mi duzan ili ajde samo ovaj put pa ¢u ja dugovati tebi. Druga predica je
dosljednost kod koje dokaz da je uvjeravatelj u pravu lezi u dokazima o ispravnosti tvrdnje - zadnji
put sam bio u pravu ili tako smo radili oduvijek. Treca precica je svidanje — ako ti se svidam ja i moji
stavovi, svidjet ¢e ti se i moja poruka. Cetvrta pre¢icaje autoritet kod kojeg snaga ili mo¢ uvjeravatelja
(argumenata) uvjetuje promjenu stava — tako je rekao poznati stru¢njak ili u knjizi pise upravo toi to.
Peta prectica je drustvena dokazanost ili dokaz da tvrdnja funkcionira u praksi ili se s njom slazu ¢lano-
vineke zajednice — u tom gradu su to napravili ili svi to rade. Zadnja predica perifernog smjera uvjera-
vanja je rijetkost ili oskudnost — nemoj propustiti priliku Zivota ili ostalo mi je jo$ samo par komada.



SEST OPCIJA PERIFERNOG PRAVCA

1. Uzajamnost

2. Dosljednost

3. Svidanje

4. Autoritet

S. Drustvena dokazanost

6. Rijetkost ili oskudnost

Zbog previse informacija kojima su izloZeni, ve¢ina poruka i
tema u svakodnevnom zivotu ljude jednostavno ne zanima,
te im ne posvecuju ili im posvecuju tek minimalnu pozornost
pa one prolaze gotovo nezapazeno, a ako ih i zapaze, ljudi ih ne
procesuiraju i njima se ne zamaraju. Prema Pettyu i Cacioppou,
tek one poruke koje su ljudima osobno bitne ili ih na bilo koji
nacin doti¢u zasluzuju biti obradene, tj. pojedinac ¢e na njih
obratiti pozornost. Ipak, priznaju kako postoje ljudi kojima je
razmi$ljanje o stvarima i njihovo poja$njavanje, dostizanje spo-
znajne bistrine, bitan dio svakodnevice te oni razmisljaju i o
temama i problemima koji ih se osobno direktno i indirektno
ne ti¢u’. Drugo klju¢no pitanje je mogu li slugatelji, uvjeravani
pojedinci, shvatiti upu¢enu poruku. Ve¢ je ranije spomenuto
kako poruka mora biti primjerena dobi, znanju, kognitivnim
sposobnostima i drugim karakteristikama slusatelja. Bez mo-
gucénosti da razumiju poruku i ono $to se od njih o¢ekuje, pro-
mjena stava uvjeravanih pojedinaca malo je vjerojatna. Osim
toga, promjena Ce ovisiti i o snazi prezentiranih argumenata,
njihovoj logi¢koj povezanosti i utemeljenosti.

INTERPERSONALNA KOMUNIKACIJA



UVJERAVACKA
KOMUNIKACIJA

PERIFERNA PROMJENA STAVA

MOTIVACIJA ZA POSTUPAK Promjenjeni stav je
(osobna uklju¢enost, potreba relativno privremen,
za razumijevanjem itd.) podlozan protuuvjeravanju i
nepredvidivog ponasanja
NE
DA
DA
Y
SPOSOBNOST ZA POSTUPAK NE =
(ometenost, ponavljanje, znanje itd.) > RADILIPERIFERAN PROCES?
(stru¢nost izvora, privlaénost «—
izvora, koristenje razli¢itih
DA metoda itd.)
Y
KOJA JE PRIRODA UVJERAVANJA
. NE
(kvaliteta argumenata,
pocetni stav itd.) X
ZADRZAVANJE
PRIHVATLJIVIJE NEPRIHVATLJIVIJE NE INICIJALNOG STAVA
MISLJENJE NEGO MISLJENJENEGO |———> L
PRIJE PRLE Stav se ne mijenja u E)dnosu
na raniju poziciju.
DA DA
Y Y
MIJENJA LI SE
KOGNITIVNA STRUKTURA NE
Provjera misljenja,
vrijeme rezmisljanja itd.
DA Poz. DA Neg.
Y Y
SREDISNJA POZITIVNA/
NEGATIVNA PROMJENA STAVA Slika 8. Model vjerojatnosti objasnjavanja
Promjenjeni stav je relativno tra- (Petty, Cacioppo, 1986.)
jan, otporan na protuuvjeravanje i (diagram: Petty, Wegener, 1999.)
predvidivog ponasanja
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Sazetak

Pojedinci unutar neke grupe ¢esto se ponasaju poput glumaca,
igrajudi svoje uloge i bave(i se zadacima, medusobnim odnosima ili
osobnim interesima. Na temelju stava svoje ‘referentne grupe’ ¢esto
formiraju i svoje stavove o pojedinim pitanjima, a kada o ne¢emu
odluéuju, &ine to kroz nekoliko faza (etiri ili pet, ovisno o teoriji
koja ih objagnjava) ili kroz prilagodbu struktura koje imaju na
raspolaganju akcijama koje Zele poduzeti. Strukture nisu nista drugo
nego pravila po kojima grupa funkcionira, te dobra ili resursi koje ima
na raspolaganju (uklju¢ujuéi materijalna dobra, znanje i iskustvo
¢lanova itd.). Kada bilo koja grupa ljudi na bilo koji na¢in djeluje
organizirano, mozemo je nazvati organizacijom. Njih mozemo
promatrati kao skup dijelova od kojih svaki ima svoju ulogu ili

kroz kulturu i znacenje koje stvaraju ili posjeduju. Organiziranjem
informacija organizacija uklanja nejasnoce, viSezna¢nost i
nedosljednost u ostvarivanju svojih zadataka i ciljeva. Kultura
unutar neke organizacije stvara se metaforama, pricama i ritualima.
Onaj tko kontrolira spomenuto moze tu kulturu i zloupotrijebiti, te
bi demokratizacija komuniciranja i odlu¢ivanja unutar organizacija
bila od velikog javnog i opéedrustvenog interesa.



Skupina grckih placenika koja je sluzila u perzijskoj vojsci, 401. godine pr. Kr. nakon poraza i pogibije
vojskovode za kojeg su se borili krece na pogibeljan put kudi, dug vise od 2400 km, prema grékim
polisima — gradovima drzavama iz kojih su otisli. Njihovo putovanje u detalje opisuje gr¢ki filozof i
pisac Ksenofont!, autor Apologije (Sokratove obrane), u svojom djelu ‘Anabaza’ Njegovo djelo dje-
lomi¢no je posluzilo kao predlozak za roman “The Warriors™ Sola Yuricka, kojeg je kasnije iskoristio
Walter Hill za svoj kultni istoimeni film®. U njemu, bas kao i u originalnoj verziji price, ¢ak i vise
nego u romanu, grupa ‘uli¢nih boraca’ probija se opasnim ulicama New Yorka na putu prema Coney
Islandu, susjedstvu koje smatraju domom. Krase ih iste ‘oznake’, imaju zajednicki cilj, medusobno se
druze i razvili su na¢in komunikacije svojstven upravo njihovoj grupi; gotovo su ogledni primjer kako
izgledaju ljudi koji se nadu unutar bilo koje funkcionalne grupe.

Stoga, prije nego sto se pozabavimo pitanjem kako komuniciraju ljudi kada se nadu unutar grupe,
potrebno je odgovoriti na pitanje $to odredenu skupinu ljudi ¢ini funkcionalnom grupom. Prema
Forsythu*, karakteristike koje skupina treba zadovoljiti mogu se svesti na medusobnu interakciju,
medusobnu ovisnost, vise ili manje jasnu strukturu ili socijalnu organizaciju grupe ili norme, uloge i
oblike, tj. uzorke ponasanja, zajednicke ciljeve i medusobnu privla¢nost. Tim karakteristikama poje-
dini autori dodaju izajednic¢ku percepciju te zajednicke potrebe®. Jednom kada je skupina uspostavila
ili dosegnula spomenute karakteristike, mozemo govoriti da je postala funkcionalnom grupom te
na nju mozemo primijeniti zakonitosti grupnog komuniciranja. Douglas Campbell primijenio je na
promatranje grupe pravila Gestalta i zaklju¢io da funkcionalnu grupu definiraju ‘zajednicka sudbina,
sli¢nost i bliskost njezinih ¢lanova®. Cooley” razlikuje primarne i sekundarne grupe te su za njega
primarne one grupe koje su male i dugotrajne, obiljeZene visokim stupnjem medusobne privla¢nosti
¢lanova (kohezivnoséu), solidarno$éu, odnosima licem u lice i visokim stupnjem identifikacije
¢lanova s grupom. Takve su grupe obitelji, ¢vrsta prijateljstva i slicno. Sekundarne grupe su sire od
primarnih, a veze unutar njih nisu toliko jake kao kod primarnih. Takve su grupe npr. studenti poje-
dinog visokog u¢ilista, gradani iz pojedinih naselja ili gradova, navija¢i pojedinih sportskih mom¢éadi.

‘Warriorsi’ se, prema svemu re¢enom, mogu promatrati kao grupa. Odgovaraju svim spomenutim
karakteristikama, a budu¢i da su i vizualno sli¢ni, lako ih se moze identificirati kao grupu. Sli¢an prin-
cip ‘uniformiranja’ imaju i neke druge grupe. Punkeri imaju jedinstvene frizure i na¢in ponasanja,
nogometni navijaci ili pripadnici nekih drugih supkulturnih grupa takoder. Unutar grupe slijede i
zajednic¢ki dogovorena grupna pravila, bilo da je rije¢ o na¢inu odludivanja, odnosima izmedu ¢lano-
va grupe ili 0 na¢inu na koji pojedinci izgledaju. Osim sli¢nog izgleda, ¢lanovi njeguju i sli¢an nacin
ponasanja, odnosno ponavljaju ve¢ ustaljene obrasce. U svakoj se grupi zna koji su oblici ponasanja
prihvatljivi, a koji nisu. Slusa se odredena glazba, izlazi se na odredena mjesta, zabavlja se na odre-
deni, grupi prihvatljiv nac¢in. Na kraju, svaki ¢lan grupe zna svoje mjesto u grupi, tj. zna svoju ulogu.
Tako se unutar grupe moze razlikovati nekoliko razli¢itih tipova uloga koje mogu «igrati> ili imati
¢lanovi grupe. Tri su osnovne skupine ili tipovi uloga®. Prva se uloge odredene zadacima koje ¢la-



ULOGE UNUTAR GRUPE

1. Uloge okrenute zadacima
2. Uloge okrenute odnosima

3. Individualne uloge

DEFINIRANJE
PROBLEMA
ORIJENTACIJA
PLANIRANJE
PROCESA
PAMCENJE
DA INFORMACIJE
RAZMJENA
DISKUSLJA INFORMACIJE
OBRADA
Nije INFORMACIJE
donesena DA
odluka
ODLUKA
QOdluka donesena
PRIMJENA
EVALUACLJA POSTUPANJE
ODLUKE PO ODLUCI

Slika 9. Shema pet koraka grupnog
odlucivanja (prema Forsyth, 2006.)

novi grupe izvr$avaju pa tako, izmedu ostalog, ¢lanovi mogu
biti pokreta¢i pojedinih tema, mogu traziti informacije
ili migljenja, a takoder ih i davati. Mogu biti koordinatori,
ocjenjivaci re¢enog, mogu poticati druge ili sve biljeziti.
Drugi tip uloga odreden je medusobnim odnosima ¢lanova
grupe. U tim ulogama ¢lanovi mogu poticati odnose (razgo-
vore, akcije i sl.), mogu stvarati grupnu harmoniju i razumi-
jevanje, ukljucivati druge u rasprave i odlu¢ivanja, postav-
ljati standarde ili samo promatrati i komentirati medusobne
odnose. Tredi tip uloga su individualne uloge kojena neki
na¢in ometaju grupno funkcioniranje ili su usmjerene
ostvarivanju individualnih ciljeva. Kada postupaju indivi-
dualno, ¢lanovi grupe ponasat ¢e se kao agresivci, ko¢nicari
ili oni koji traze pomo¢ ili osobno priznanje. Mogu biti i
dominantni, drzati se postrani ili biti cini¢ni te imati svoje
posebne interese.

Bales prepoznaje dvanaest tipova grupnog verbalnog ko-
municiranja’ i dijeli ga na tipove usmjerene prema rjeSava-
nju zadataka ili prema rje$avanju emocija i odnosa. Prema
njegovom misljenju postoji Sest opre¢nih (ili samo naizgled
opre¢nih) komunikacijskih parova. U emocionalno-odnosne
parove ulaze prijateljsko i neprijateljsko ponasanje, drama-
tiziranje i pokazivanje tenzija te slaganje i neslaganje. U
parove orijentirane zadacima ulaze trazenje i davanje pri-
jedloga, trazenje i davanje misljenja te trazenje i davanje
informacija. Svi ti tipovi komunikacije uglavnom su usmje-
reni postizanju dogovora oko aktivnosti i ponasanja grupe.
Teoreticari takve procese naj¢esce promatraju kroz osnovni
model sistemske teorije'® koji se sastoji od tri jednostavna
koraka: ulaza (inputa), procesa obrade ulaznih informacija
i kona¢ne odluke (output) ili rezultata grupne interakcije.
Proces dono$enja odluka unutar grupe moze se detaljnije
prikazati kroz model od pet koraka'' koji podrazumijeva
orijentaciju u odnosu na problem, diskusiju o problemu,
odlu¢ivanje, implementaciju odluka te evaluaciju rezultata
uz eventualne promjene i prilagodbe.



PET KORAKA GRUPNOG ODLUCIVANJA
1. Orijentacija kojoj je cilj razjasniti ciljeve koje grupa zeli postici
2. Diskusija kao nac¢in dolaska do odgovora na pitanje kako pristupiti problemu
3. Odlu¢ivanje o stavovima i akcijama grupe
4. Implementacija dogovorenih rjesenja

S. Evaluacija i eventualno poboljsanje ili promjena dogovorenih rje$enja.

Za razliku od grupa koje su ¢esto neformalne i nemaju ¢vrsto definira-
na pravila i vrijednosti, organizacije su viSe ili manje formalno uredene
skupine sa zajednitkim, jasno definiranim ciljem, pravilima i sustavima
vrijednosti kojima je svrha postizanje odredenih ciljeva. Imaju definiran
sustav dono$enja odluka, kao i jasno definiranu strukturu unutra$njeg
komuniciranja, ¢esto postavljenu hijerarhijski. Nekoliko radnika koji piju
jutarnju kavu u obliznjem kafi¢u prije nego zapoé¢nu raditi u pogonu tvrtke
moze se jo$ uvijek promatrati kao grupu sa svim ranije spomenutim svojstvi-
ma. Medutim, ¢im udu kroz vrata tvrtke, ulaze u sustav koji je organiziraniji i
usmjereniji od grupe, postaju dio organizacije. Isto se dogada i sa studentima
na fakultetima, podmlatkom nogometnih klubova ili s visoko profitabilnim
rock’n’roll bendovima. U jednom trenutku, Cesto i bez vidljiva prijelaza (a &esto
i vrlo jasno razludivo), neke grupe pocinju se organizirati i funkcionirati na
vi$oj razini — kao organizacije.

Nekoliko je teorijskih pristupa'? koji se javljaju u istrazivanju funkcionira-
nja odnosno u istrazivanju pojedinih procesa unutar organizacije. Prvi od
njih temelji se na klasi¢noj teoriji upravljanja koja se usmjerava na prouca-
vanje produktivnosti, preciznosti i efikasnosti procesa iz koje proizlazi me-
hanicisticki pristup koji organizaciju i procese promatra kao mehanizam za
dostizanje odredenih ciljeva. Drugi pristup je tzv. pristup Zivog sustava koji
organizaciju vidi kao Zivuéi organizam. Tredi pristup je kulturni pristup koji
organizaciju promatra kroz kulturne odrednice, tj. kao skup zajednickih vri-
jednostiiznacenja. Posljednji, cetvrti pristup je kriti¢ki pristup koji propituje
mogu li ¢lanovi organizacije utjecati na donosenje odluka i kakva je zapravo
raspodjela mo¢i i na ¢iju Stetu.

Ovo ¢e poglavlje govoriti 0 osnovnim pravilima javnih nastupa, a pocet ¢e jo$
jednom teorijom uvjeravanja, koja govori o na¢inu na koji ljudi prihvacaju
uvjeravanje u odnosu na njihovu okolinu ili zajednicu u kojoj funkcioniraju.



Iako mnogi ljudi vjeruju da samostalno donose odluke i da svoje stavove formiraju na temelju
vlastitih spoznaja i zaklju¢aka, pojedina su istrazivanja pokazala da to ipak nije slu¢aj. Teorija drus-
tvene prosudbe (eng. Social Judgement Theory) Muzafera Sherifa jedna je od onih teorija koja
pokazuje da pojedinci misljenje stvaraju dijelom i pod utjecajem svoje referentne grupe odnosno
o onome $to vide i ¢uju prosuduju na osnovu nekih ranije formiranih stavova koji su zapravo, sta-
vovi grupe kojoj pripadaju’. Kasnija ponovljena istrazivanja pokazala su da grupa konstruira svoju
drustvenu stvarnost i uspostavlja norme i obrasce ponasanja u skladu s tom stvarno$cu, ¢ak i onda
kada su osobni razlozi zbog kojih je uspostavljena takva stvarnost davno zaboravljeni®. Zajednic¢ki
pogled na svijet koji dijeli neka grupa ljudi razvija se pod odredenim okolnostima. Obitelji ¢esto
dijele isti svjetonazor i iste vrijednosti koje se prenose s roditelje na djecu, odnosno dijele istu per-
cepciju stvarnosti koju zajednic¢ki dozivljavaju, a to se moze dalje prenositi i na ljude istog socijal-
nog statusa ili iste nacije, kao i na svaku drugu grupu. O konstrukciji drustvene stvarnosti unutar
grupe bilo je rije¢i ranije. Ovdje ¢emo se pozabaviti slanjem i prihva¢anjem poruka u ovisnosti o
grupnim stavovima.

Prema zaklju¢cima Sherifa i njegovih suradnika®, pojedinci poruke koje primaju prosuduju
ovisno o njihovom trenuta¢nom stajali§tu u vezi sa sadrzajem, odnosno u vezi s posiljateljem.
To stajaliste nije samo iskljucivi stav, ve¢ je puno $ire od njega pa ga Sherif i suradnici nazivaju
podru¢jem. Zapravo je rije¢ o tzv. spoznajnim mapama ili podru¢jima u svijesti pojedinca. Po-
stoje tri takva podrudja koja Sherif i suradnici nazivaju podru¢jem prihvacanja (eng. latitude
of acceptance), podru¢jem odbijanja (eng. latitude of rejection) i podru¢jem neobavezivanja
(eng. latitude of noncommitment). Sva tri podru¢ja odredena su ili su pod izrazitim utjecajem za-
jednickih stavova grupe. Primajuci odredenu poruku, pojedinci je automatski smjestaju u neko od
spomenutih podruéja. Pojednostavljeno re¢eno, pojedinci ¢e neku poruku dozivjeti onako kako
je dozivljava njihova referentna grupa, $to ne znaci da e se i svi uvijek i sloziti sa stavom same
grupe. Toje ijedan od razloga zbog kojeg se provode razlicita istrazivanja trzista i ispitivanja javnog
mnijenja, posebno vazna za bilo kakve reklamne ili politicke kampanje. Ovo zapazanje vrlo dobro
ilustrira i Goetheova slavna izreka ‘Reci mi s kime se druzi$ pa ¢u ti re¢i tko (kakav) si.

Sherif i njegovi suradnici uvode pojam sidri$ne pozicije* koja oznacava stav koji primatelj ima o
sadrzaju poruke u trenutku dok je prima. Sve se poruke procjenjuju u odnosu na tu poziciju, a
autori razlikuju dva osnovna efekta koja poruka moze proizvesti®. Kada poruka pada u polje nepri-
hvacdanja pogreska percepcije ¢ini je da izgleda u ve¢em proturjedju sa sidri$nom pozicijom nego
$to ona u stvarnosti je i tu dolazi do efekta kontrasta. Kada poruka pada u polje prihvac¢anja efekt
prihvacanja ¢ini je da izgleda kao da je u manjem raskoraku u odnosu na sidri$nu poziciju. Postoji i
opcija po kojoj poruka pada u podru¢je neobavezivanja, ali autori smatraju kako se u tom podrudju
poruke uglavnom preispituju dok ne dodu ujedno od dva spomenuta stanja.



OSNOVNI PRINCIPI DRUSTVENOG PROSUBIVANJA

Ljudi prosuduju poruku ovisno o svom trenuta¢nom stajalistu.
To stajali$te naziva se sidri$nom pozicijom i ¢esto je stav referentne grupe kojoj pojedinac pripada.
Poruka se smje$ta u posebna podruéja u svijesti ¢iju $irinu odreduje razina uklju¢enosti ega primatelja.
Tri podrucja svijesti:

« podruéje prihvaéanja (eng. latitude of acceptance)

« podruéje odbijanja (eng. latitude of rejection)

« podruéje neobavezivanja (eng. latitude of noncommitment)
Primatelji prilagodavaju poruku tako da odgovara odredenom podrugju.
Malaili umjerena razlika utjecat ¢e na promjenu misljenja, a velika razlika nece.

Pretjerano izlaganje poruci primatelja s izrazenim utjecajem ega izazvat ¢e suprotan efekt od zeljenog.

Primatelji ¢esto imaju tendenciju prilagoditi primljenu poruku tako da odgovara odredenom podrucju.

Bitno je napomenuti da ¢e mala ili umjerena razlika izmedu poruke i stavova primatelja utjecati na promje-

nu njegovog misljenja dok velika razlika nece. Ovaj proces Sherif naziva prosudivanjem i prvi je korak u

dvostupnom postupku utjecaja na pojedinca i promjene njegovih stavova.

GRUPE | STEREOTIPI

Razli¢ita istrazivanja® su pokazala kako ljudi ¢esto imaju tendenciju reagirati prema ¢lanovima neke grupe na temelju ka-
rakteristika te grupe, a ne na temelju individualnih karakteristika te osobe. U tom slucaju stereotipi prevladavaju nad ka-
rakteristikama samog pojedinca, ¢esto potpuno neopravdano, a pojedinci se prema drugim pojedincima ponasaju u skladu
sa sljede¢im hipotezama:

1.

Ljudi koriste fizicke i dru$tvene diskriminatore kao $to su rasa ili spol kao na¢in kategorizacije ljudi i
organizacije informacija o njima.

. Kao rezultat postupka ove kategorizacije, razlike izmedu pojedinaca unutar grupe se minimaliziraju, a razlike

spram pojedinaca izvan grupe se pretjerano uvecavaju.

. Kao rezultat postupka ove kategorizacije, ponasanje ¢lanova unutar grupe se karakterizira kroz

stereotipizirane pojmove.

. Drustveni promatra¢ vie diskriminira i obrac¢a vi§e pozornosti na ¢lanove onih grupa koje imaju manje

¢lanova.

. Drustveni promatra¢ vise diskriminira i obraca vi$e pozornosti na ¢lanove onih grupa koje su mu poznatije,

kao $to su one kojima i sam pripada, nego prema ¢lanovima grupa koje su mu manje poznate.

. Clanovi grupe stereotipizirani su u odnosu na broj drugih ¢lanova koji tu grupu predstavljaju.

. Drustvene jedinice su stereotipizirane u odnosu na razmjer i odnose razli¢itih ¢lanova podgrupa.



YALE-ov MODEL PERSUAZIJE

Nakon krajaII. svjetskog rata Carl Hovland i suradnicina
Sveucilistu Yale proveli su stotine razli¢itih znanstvenih
istrazivanja i eksperimenata ¢iji je cilj bio ispitati utjecaj
propagande na pojedince i grupe ljudi. Njihova istraziva-
nja vrlo dobro sazima tzv. Yale-ov model persuazije koji
se sastoji od $est razli¢itih koraka, predstavljen, izmedu
ostalog, u radovima Williama J. McGuirea’. Ti koraci
od kojih se sastoji postupak uvjeravanj su prezentacija,
odn. sama persuazivna poruka (1. korak), na koju publika
obraéa pozornost (2. korak), moze je shvatiti (3. korak),
kao takvu je prihvaca (4. korak), zadrzava je odredeno
vrijeme kao takvu (5. korak) te na koncu se dogada pro-
mjena ponasanja kao posljedica promjene stava, odnosno
prihvacanja poruke (6. korak). Dva su klju¢na elementa
kroz koje su znanstvenici s Yalea proucdavali persuaziju
u ovisnost o ovim koracima — poruka koja se formira i
govornik koji tu poruku salje.

Drugi korak je prilagodavanje poruke tako da upada u jedno od Zeljenih podru¢ja. Naime, pojedinci
su spremni protumaciti primljenu informaciju tako da odgovara onome sto je njima prihvatljivo, od-
nosno da smanjuje razliku izmedu njihove sidri$ne pozicije i stava koji imaju o poruci®. Stoga u komu-
nikaciji s drugima treba pokusati odabrati poruke koje padaju u rubne zone podru¢ja prihvacanja jer
ih u tom slu¢aju primatelj moze interpretirati kao ono $to Zeli ¢uti. Dvosmislenost uspje$no smjesta
poruke unutar podrudja prihvac¢anja, a pojedinci su spremniji prihvatiti poruku i promijeniti stav u
slu¢ajevima kada ta poruka dolazi od autoriteta kojima vjeruju’. Uvjeravanje ¢e najvjerojatnije biti
uspjesno, a stav promijenjen kada pojedinac kojeg se uvjerava ima slab stav o poruci ili temi o kojoj
ga se uvjerava ili kada uop¢e nema nikakav stav, odnosno kada je uklju¢enost njegovog ega relativno
niska. Kod uvjeravanja, tvrde Sherif i suradnici, ego igra izrazito vaznu ulogu'’, a utjecaj ega moze biti
posebno izrazen kod pojedinaca koji pripadaju grupi s poznatim stavovima. U tom slu¢aju, tvrde au-
tori, gotovo da i nema podruéja neobavezivanja, a podrugje prihvacanja je vrlo usko, dok je podru¢je
odbijanja relativno Siroko. Tako ljudi skloni dogmama imaju $iroko polje neprihvacanja i bez obzira
na argumente koji im se podastru vrlo te$ko mijenjaju svoje stavove, a ¢esto ga jo$ dodatno uévrste.
Dodatno uévr$éivanje poznatog stava, ¢ak i ja¢anje stava u odnosu na poruku koja eventualno nije
u skladu s tim stavom ili sidri$nom pozicijom, naziva se i efektom bumeranga''. Kod pojedinaca s
¢vrstim stavom i visokim sudjelovanjem ega postoji moguénost da ih uvjeravanje dodatno udalji od
stava u koji ih se uvjerava, umjesto da ih stavu priblizi. Bez obzira na spomenuto, ljudi s ekstremnim
pogledima vise brinu, uzimaju u obzir i mare za odredene vrijednosti.



Kako bismo najjednostavnije prikazali kako funkcionira odlu¢ivanje u grupi, zamislite situaciju ukojoj s
jos troje prijatelja (postavimo uvjet da u grupi od Eetvero ljudi koja uklju¢uje i vas budu dvije Zenske
i dvije mugke osobe) Zelite iza¢i i zabaviti se na dogovorenom mjestu, u npr. petak navecer. Kakav bi
bio kona¢ni izbor i gdje biste zavr$ili? Tko bi od spomenutih ¢etvero (uklju¢ujuéiivas) bio taj koji ¢e
odluiti gdje ¢ete izadi (ili neéete izadi) i $to bi se trebalo dogoditi da se dogovor o zajedni¢kom dru-
zZenju ostvari ili propadne? Koji su to koraci koje biste trebali poduzeti i kako bi svaki od vas reagirao?
Bili na odluku na bilo koji na¢in utjecali neki prijasnji ili sada$nji medusobni odnosi, znanje, iskustvo
ili odluke? Kako bi izgledao sam dogovor, odnosno mehanizam dono$enja odluke?

Upravo tim i sli¢énim pitanjima na mnogo Sirem planu bavili su se americki znanstvenici Randy Hiro-
kawa i Dennis Gouran sa suradnicima. Prema teoriji koju su osmislili, prikladnog naziva "funkcionalna
perspektiva” grupnog odlucivanja (eng. Functional Perspective in Group Decision-Making), donosenje
odluka unutar grupe promatrali su kroz ¢etiri osnovne funkcije, koraka ili faze odlucivanja'. Prva faza
je analiza problema kojoj je cilj razmotriti prirodu, znacaj i uzrok problema ili razloga koji zahtijeva
donosenje odredene odluke. Druga faza je postavljanje ciljeva i uspostava kontrolnih mehanizama.
Treca faza je identificiranje razli¢itih rjesenja, a Cetvrta evaluacija svakog predlozenog rjesenja te odlu-
¢ivanje za ono koje zadovoljava ranije postavljene kriterije. Za autore je komunikacija unutar grupe
instrument kojim ¢lanovi grupe s razli¢itim stupnjem uspjeha donose i odluke i generiraju razlici-
ta rjeSenja’, a rije¢ je zapravo o procesima razmjene informacija, otkrivanja potencijalnih gresaka u
planovima i aktivnostima i poku$ajima utjecaja na pojedine ¢lanove grupe od strane drugih ¢lanova
grupe. Hirokawa tvrdi kako je komunikacija unutar grupe zapravo stvaranje drustvene stvarnosti ili
simboli¢tkog univerzuma koji vrijedi za sve pripadnike grupe’.

CETIRI OSNOVNA KORAKA GRUPNOG ODLUCIVANJA

1. Analiza problema ili situacije

(podrazumijeva razmatranje prirode, znaéaja i uzroka problema ili razloga koji zahtijeva donosenje odredene
odluke)

2. Postavljanje ciljeva i uspostava kontrolnih mehanizama
(podrazumijeva definiranje kriterija koje rjesenje mora zadovoljiti)

3. Identificiranje alternativnih rjesenja
(podrazumijeva sve prijedloge koji mogu biti potencijalno rjesenje)
4. Evaluacija rje$enja i njihovo prihvacanje
(podrazumijeva usporedivanje prijedloga s ranije postavljenim kriterijima koji zadovoljavaju ¢lanove grupe)



Ako se vratimo zamisljenoj grupi ¢etvero prijatelja, prvi korak dogovora o zajedni¢-
kom izlasku jednog petka navecer, vi i vasi prijatelji prosli bi iste faze koje spominju
Hirokava i Gouran. U prvom koraku analizirali biste $to Zelite raditi tog jednog petka.
I to bi bio prvi korak u vagem odlucivanju. Nekome od vas, npr. moze biti dosadno
cijeli petak navecer provesti pred televizorom ili kompjuterom. Drugi (ili druga) ve¢
dugo nije nigdje izasao, treca (ili tre¢i) bi izadao, ali nije siguran hoée li imati dosta
noveca za izlazak, a etvrti (ili ¢etvrta) se jednostavno Zeli druziti s ostalih troje. Svat-
ko iz svoje perspektive analizira situaciju ¢iji bi krajnji rezultat trebao biti zajednicki
izlazak. Ako se dogovorite da Zelite iza¢i, stigli ste do drugog koraka i sada samo treba
ustanoviti kakva bi vrsta zabave svima najbolje odgovarala. Hocete li iza¢i u neki kafi¢
na pice, zabavljati se u nekom no¢nom klubu, iza¢i na mirnu veceru ili oti¢i u kino?
U drugom koraku identificirate $to je to $to bi vas zadovoljilo i $to izlazak kojim bi-
ste bili zadovoljni mora pruziti. U drugom koraku ta bi se aktivnost mogla nazvati
postavljanjem kontrolnih mehanizama. Nakon $to ste dogovorili to Zelite od petka
navecer, svatko od vas (ili dio, ovisno o ciljevima i raspolozenju svakog ¢lana grupe)
predlozit ée gdje izadi, temeljen na informacijama koje ima (gdje su uop¢e u petak na-
veder moze izadi?), svojim ili tudim ranijim iskustvima (film koji Zelite gledati ne valja
ili kafi¢ u kojeg Zelite i¢i nije mjesto na kojem mozete u miru razgovarati) ili nekim
drugim osobnim moguénostima (restoran u kojem zelite vecerati dovoljno je jeftin
da si mozete priustiti veceru). Ovdje ste ve¢ odradili tre¢i korak i sada samo trebate
procijeniti koja od ponudenih opcija udovoljava zahtjevima svih u grupi, to je cetvrti
korak koji podrazumijeva i odlu¢ivanje o tome gdje na kraju oti¢i. Bez obzira na kon-
senzus, jo§ uvijek ne mozete biti sigurni jeste li donijeli pravu odluku i hoce li ¢etvero
prijatelja biti jednako zadovoljno izlaskom.

Vjerojatnost da ¢e grupa odnijeti prikladno rje$enje pri odlu¢ivanju ili rje$avanju
problema s kojim je suo¢ena, prema autorima funkcionalne perspektive grupnog od-
lu¢ivanja, ovisi o mnogim faktorima*, a najviSe o tome hoce li njihova medusobna
interakcija i komunikacija pomo¢i ¢lanovima da razumiju problem koji treba rijesiti
ili pitanje o kojem treba odlu¢iti. Grupa mora prepoznati prijedloge koji su relevantni
i ostvarivi, pazljivo ih ispitati s obzirom na ranije definirane karakteristike, te te mora
izabrati onaj prijedlog koji je najblizi trazenim zahtjevima. Da bi odlu¢ivanje bilo do-
bro i uspjesno, grupa treba zadovoljiti sedam kriterija ili pretpostavki®.Clanovi grupe
koja odlucuje ili rje$ava problem moraju biti motivirani tako da odaberu prikladno
rjesenje (1), a to rjesenje nije samo po sebi ocigledno (2). Zajednicki resursi, dakle,
znanje, iskustvo i sposobnosti ¢lanova grupe vedi su od svakog pojedinog ¢lana grupe
(3). Zahtjevi koje pred njih postavlja trazenje rjesenja mogu se specificirati (4), do-
stupne su im sve potrebne i relevantne informacije ili ih mogu pronadi (5). Izvodenje
samih zadaca da se postigne rjesenje prikladno je intelektualnim moguénostima ¢la-
nova grupe (6), a komunikacija je instrument koji sluzi postizanju cilja (7).



ZAMKE ‘GRUPNOG MISLJENJA’

Irvnig Janis, ameri¢ki psiholog sa Sveu¢ilista Yale u svojim je istraZivanjima definirao pojam ‘grupnog misljenja’® (eng.
groupthink) koji se odnosi na situaciju u kojoj ¢lanovi neke grupe koji su medusobno povezani jakim vezama zane-
maruju osobna iskustva i racionalno razmisljanje u korist zajedni¢kog misljenja ili stava koji ima sama grupa. Janisov
model” pretpostavlja da se grupno misljenje javlja kod visoke povezanosti ¢lanova i homogenosti grupe, izoliranosti
grupe od vanjskih utjecaja, nedostatka normi ili vrsnih lidera. Kod tog modela javlja se stres zbog utjecaja pojedinaca
ili skupina izvan grupe koji nude rjesenja koja se ¢ine losijima od onih vode ili voda grupe, te nisko samopouzdanje
¢lanova grupe izazvanog ranijim neuspjesima, problemima u donosenju odluka ili moralnim dvojbama. Sve to dovodi
do trazenja onog rjesenja koje ¢e zbog nedovoljnog pristupa informacijama, pristranosti i loge analize razlicitih opcija i
zeljenih ciljeva rezultirati loSom odlukom s kojom ¢e se sloziti svi ili ve¢ina ¢lanova grupe i formirati tzv. ‘grupno mislje-
nje’ Primjeri ovog modela vide se u cijelom nizu situacija- od lo$ih poslovnih odluka koje dovode do propasti poslovnih
projekata ili organizacija pa sve do mnogih losih politickih odluka (vodece hrvatske politicke stranke izvrstan su primjer
grupnog migljenja) koje rezultiraju losim politikama, gubitkom politickog utjecaja ili raspadom, a u pojedinim slucaje-
vima ¢ak i nestankom politi¢kih stranaka i pokreta.

Ako se opet vratimo grupi ¢etvero prijatelja, da bi njihova odluka rezultirala zado-
voljavajuce za sve, svi trebaju Zzeljeti negdje izadi, u zajedni¢kom drustvu trebaju se
zabaviti bolje nego ako ostanu sami, moraju znati §to traze, tj. moraju znati gdje se
moze iza¢i, moraju oti¢i na mjesto koje izaberu te moraju medusobno razgovarati.
Ako neki od spomenutih preduvjeta nije ispunjen, moguce je da sve krene krivo, ¢ak
cijela ideja potpuno propadne. Naime, grupno odlu¢ivanje, kao $to to pokazuju istra-
zivanja Irvinga Jarvisa®, ima i mnogo ograni¢enja koja utje¢u na u¢inkovito donosenje
odluka grupe. Zbog prirode ¢lanova grupe, kada su suoceni s razli¢itim vanjskim utje-
cajima i nedostatkom vlastitog znanja, iskustva ili sposobnosti, osiguravajuci grupnu
homeostazu drze zajedno, grupe ¢e ¢esto donositiloe odluke. Taj proces Jarvis naziva
stvaranjem ‘zajednickog misljenja) a kao glavna ogranicenja navodi kognitivna, zajed-
nicka i egocentri¢na ograni¢enja. Kognitivnim ogranic¢enjima Jarvis smatra sva ona
koja ¢e ograniciti razumijevanje problema i pronalazak dobrog rjesenja, kao $to su
nedostatak informacija, kratko vrijeme za donosenje odluke, prekompliciran zadatak
ili vi$e istodobnih i ujedno zahtjevnih zadaca. Zajedni¢ka ograni¢enja odnose se na
utjecaje koje na ¢lanove grupe imaju sami ¢lanovi ili neki vanjski pojedinci ili skupine.
Egocentri¢na ograni¢enja su osobne karakteristike samih ¢lanova grupe koje ih prije-
¢e od zajednic¢kog djelovanja kao $to su pohlepa, zelja za kontrolom ili slavom, bijes,
zelja za osvetom ili previse iracionalno razmisljanje ili ponasanje pojedinih ¢lanova ili
lidera grupe.

Autori funkcionalne perspektive grupnog odlucivanja tvrde da se grupe ¢esto pona-
$aju iracionalno, ovisno o uvjeravackim naporima i sposobnostima samouvjerenijih
pojedinaca ili voda®. Clanovi grupe spremni su prihvatiti ponaganje i akcije koje su
suprotne njihovim stavovima i koje ne bi sami nikada poduzeli, ako ih u isto uspiju
uvjeriti vode grupe.



TABLICA 2. PRIKAZ KODNOG SUSTAVA ZA FUNKCIJSKI ORIJENTIRANU INTERAKCIJU

Analiza Postavljanje Identificiranje Evaluacija pozitivnih/
problema ciljeva alternativa negativnih strana
Promotivna
Remetilacka
Protudjelovanje

Hirokawa, Gouran i suradnici razvili su posebnu metodologiju koja im omogucuje da procijene uspjesnost grupne komu-
nikacije. Rije¢ je o upitniku koji za svaki dio procesa biljezi na koji su na¢in ¢lanovi grupe komunicirali, uzimajuéi u obzir
tri spomenuta oblika komunikacije (vidi ilustraciju). Takav upitnik daje dvanaest moguéih odgovora koji dobro mogu
opisati kako je tekla komunikacija i jesu li ostvareni svi Zeljeni ciljevi, a onda je moguce, tvrdi Hirokawa'’, pretpostaviti
tocan rezultat u ¢ak Sest od deset promatranih sluc¢ajeva.

Odlucivanje pojedinaca unutar grupe o pojedinim pitanjima ¢esto je odredeno prijasnjim iskustvima
pa je kod uvjeravanja pozeljno pozivati se na prijasnja iskustva. Iako se pod utjecajem uvjeravanja
¢lanovi grupe mogu poceti ponasati iracionalno, autori tvrde da ¢lanovi grupe nece vjerovati intuiciji
pojedinog ¢lana grupe, ako ista nije poduprta racionalnim dokazima. Ili, u slu¢aju nasih ¢etvero pri-
jatelja, moguce je da se odluce za izlazak i dobro provedu ako jedan od njih ima dobru, iako ne bag
sasvim razumnu ideju, pogotovo ako je veé ranije nesto sli¢no predlagao (primjerice odlazak u kino,
iako svi govore da je film koji zeli gledati dosadan i 1og).

Hirokawa, Gouran i suradnici identificiraju'' tri potencijalna tipa grupne komunikacije. Prvi tip je
promotivna komunikacija ¢iji je cilj motivirati ¢lanove grupe na odredene korake, tj. na pridobivanje
¢lanova za odredene ideje. Drugi tip komunikacije je remetilacka komunikacija ili pokusaj osujeéenja
grupe ili pojedinaca unutar grupe u obavljanju odredenih koraka. Tre¢i tip komunikacije je protudje-
lovanje, a njena je zadaca promijeniti fokus grupe i usmjeriti je na teme ili pitanja kojima se do tada ba-
vila, odnosno vratiti grupu natrag na problem s kojeg je skrenula remetilacka komunikacija pojedinih
¢lanova. Koji god oblik komunikacije koristili ¢lanovi grupe, znanstvenici koji su prou¢avali grupnu
komunikaciju slazu se da su dijalog i slobodan protok informacija izmedu ¢lanova grupe klju¢ za njeno
uspjes$no djelovanje, odnosno kvalitetno donogenje odluka'?>. Komunikacija nasih ¢etvero prijatelja
prema tome izgledala bi tako da bi, npr. jedan od mugkih ¢lanova (sukladno svim stereotipima koje u
ovom slucaju treba koristiti kao ilustraciju situacije radi lak$eg razumijevanja, a nikako kao bilo kakvo
praviloili prijedlog) mogao predloziti odlazak u bu¢ni, zadimljenilokalnikafi¢. U tom slu¢aju postupio
biproaktivno. Jedna od ¢lanica prigovorilabi da je to mjesto nakojem se skupljaju pijane budale ikako je



sam prijedlog glup. To bibio primjer remetilacke komunikacije, a budu¢i da je izrekla i uvredu
predlagatelju, cijela konverzacija mogla bi zavrsiti u medusobnom vrijedanju dvoje prijatelja.
U tom trenutku nastupa bilo koji tre¢i ¢lan grupe, zaustavljajuci svadu i trazeci da se nade
neko drugo rjedenje za izlazak (jer to je zapravo bio i prvobitni cilj). Taj bi se pokugaj vra¢anja
na odluku o izlasku nazvao protudjelovanjem. Naravno, ako bilo tko od spomenutih ¢etvero
ne moze, ne usudi se iznijeti svoje misljenje ili ne moze dati prijedlog, vjerojatnost da izlazak
ne zadovolji sve ¢etvero vrlo je visok, a moze rezultirati i raspadom grupe ili barem zahlade-
njem medusobnih odnosa ili odustajanjem od zajednickih izlazaka. Zato je bitno da svatko od
prijatelja kaze $to Zeli ili $to ocekuje i da se kroz zajednicki razgovor dode do najboljeg rjesenja.

I sami autori, priznaju'® da je teorija nepotpuna i da je nedovoljno osjetljiva na one aspekte
komunikacije (nacin razgovora, formiranje poruka i sl.) koji odreduju vjerojatnost zeljenih
uéinaka. Tako isti¢u vaznost svake od Cetiri faze ili koraka, kasnija istrazivanja'* pokazala su
kako je evaluacija negativnih posljedica pojedinog rjesenja bila najvazniji element grupnog
odludivanja. Pojedini autori'® smatraju da ¢lanovi grupe ne razmisljaju uvijek racionalno, tj.
pri odlucivanju nece se uvijek voditi racionalnim razlozima, te da imaju ranije iskustvo dono-
$enja odluka koje utjec¢e na sam proces. Dodatan je problem i to da svi ¢lanovi grupe mozda
nece biti jednako zainteresirani za sudjelovanje u odluc¢ivanju ili se nece usuditi sudjelovati u
raspravi zbog mnogih razloga. Svejedno, funkcionalna perspektiva grupnog odlu¢ivanja pri-
licno dobro oslikava nacin grupnog donosenja odluka i vaznost komunikacije u postizanju
zajednickih ciljeva.



Teorija koja slijedi na neki se na¢in nadovezuje na prethodno objasnjenu perspektivu funkcio-
nalnog odlu¢ivanja malih grupa, ali i na neke teorije koje se temelje na simboli¢ckom interakei-
onizmu H. G. Meada objasnjene u ranijim poglavljima. "Teorija prilagodljivog strukturiranja"
(eng. Adaptive Structuration Theory) pokusava spojiti funkcionalni pogled na komunikaciju
unutar malih grupa sa znac¢enjem koje ima komunikacija u malim grupama. Zbog toga e biti
korisno i pri obja$njavanju ove teorije koristiti ¢etvero prijatelja koji se spremaju na vecernji
izlazak, ba$ kao $to smo to u¢inili i prilikom objas$njavanja funkcionalne perspektive Hirokawe
i Gourana. Napravit ¢emo samo jednu malu izmjenu u odnosu na raniju situaciju. Promatrat
¢emo grupu Cetvero prijatelja pri ponovnom dogovoru za izlazak, nakon $to je spomenuti izla-
zak prosao i nakon §to su se na njemu ‘ludo zabavili’ Iako su pri odabiru mjesta izlaska prosli put
koristili ¢etiri faze grupnog odlucivanja, prema teoriji prilagodljivog strukturiranja to se ovaj
put uopce ne mora ponoviti.

Autori ove teorije tvrde kako odlu¢ivanje u fazama, kakvo objasnjava funkcionalna perspektiva,
uopce nije prevladavajuc¢i model grupnog odlucivanja. Dapace, istrazivanja Marshala Scotta Po-
olea i njegovih suradnika pokazala su da fazni, odnosno jednosekvencni model grupnog odluci-
vanja (Eesto prikazivan i kroz pet faza: orijentaciju, konflikt, smanjenje tenzija, razvoj i integra-
ciju) slijedi tek cetvrtina istrazivanih grupa'. Tu se moze postaviti pitanje kako odlu¢uju druge
grupe i njihovi ¢lanovi, ako ne prolaze sve one faze rasprave spomenute u uvodu ovog poglavlja,
tako i pri objagnjavanju ve¢ spomenute funkcionalne perspektive. Odgovor koji daje Pooleova
teorija kaze da se to dogada kroz interakciju, dakle komunikaciju u kojoj se ¢lanovi grupe po-
nasaju tako da sami, na temelju strukture same grupe i sredstava koje imaju, stvaraju vlastitu
stvarnost i donose odluku koja ponavlja ranije obrasce odlu¢ivanja ili ih na neki na¢in mijenja.

Ideju za teoriju prilagodljivog strukturiranja (ili strukturacije) Poole i suradnici dobili su od
jednog od najutjecajnijih sociologa danasnjice?, britanskog znanstvenika Anthonya Giddensa,
oca teorije strukturacije koja i sama povezuje pitanje funkcioniranja drustvenih sustava i drus-
tvenih akcija odnosno njihovog znacenja. Prema ovoj teoriji®, drustvo se moze promatrati kao
kombinaciju drustvenih struktura i drustvenih akcija koje se medusobno proizvode i istodobno
se medusobno i mijenjaju. Pod strukturama Giddens podrazumijeva skup pravila i skup resursa



RESURSI, PRAVILA | STRUKTURIRANJE

Unutar grupe svaki od ¢lanova ima odredenja znanja, vjestine ili sposobnosti koje pridonose uspjehu gru-
pnog djelovanja. Ta znanja, vjestine, sposobnosti pa ¢ak i materijalne vrijednosti nazivamo alokativnim
resursima, dok medusobne odnose izmedu pojedinih ¢lanova, tj. mo¢ koju imaju u odnosu na pojedince
unutar grupe nazivamo autoritativnim resursima.

Unutar grupe postoji hijerarhija prema kojoj djeluju pojedinci unutar sustava. Ta hijerarhija, obrasci pona-
$anja i uloge unutar grupe definirani su vise ili manje jasnim pravilima koje sami postavljaju ili dogovaraju
¢lanovi grupe. Kombiniranje resursa i pravila kroz medusobnu interakciju i stvaranje sustava unutar grupe
nazivamo strukturacijom, odnosno prilagodljivim strukturiranjem, u slu¢aju kada interakcija na bilo koji
nacin prilagodava postoje¢e modele potrebama same grupe.

ili sredstava koji se mijenjaju kroz medusobnu interakciju ¢lanova drustva. Pod pravilima se
podrazumijevaju pisane i nepisane norme i obrasci ponasanja i djelovanja, dok se sredstva
dijele na alokativne (materijali, imovina, znanje..) i autoritativne (odnose izmedu ¢lanova).
Bitno je naglasiti kako Giddens smatra da sredstva postoje, da su na raspolaganju drustvu
samo onda kada ih se koristi, a ¢lanovi drustva posjeduju zajednicko, uzajamno znanje o
pravilima i o medusobnim sredstvima*. Kroz drustvenu akciju ¢lanovi drustva, koristeci
strukture koje imaju na raspolaganju, oblikuju sve drustvene sustave, tj. obrasce ponasanja
nekog drustva u odredenom vremenu® i taj proces Giddens naziva produkcijom. Ponavlja-
njem ve¢ stvorenih obrazaca dogada se reprodukcija drustvenih sustava koji se kroz repro-
dukciju mogu i sami mijenjati. Pod pojmom drustvenih sustava misli se na sve veze koje
¢lanovi drustva medusobno imaju, bez obzira je li rije¢ o organiziranom, institucionalnom,
neformalnom ili bilo kakvom drugom odnosu, a koji ukljucuje i pitanja ispravnog djelova-
nja, interakcije i odnosa mo¢i izmedu pojedinih ¢lanova pojedinog drustvenog sustava.

Iako je teorija druitvene strukturacije makroteorija, (promatra velike drustvene sustave —
drustvo u cjelini), Poole i suradnici primijenili su njene osnovne ideje na odnose izmedu
pojedinaca u malim grupama, $to je svojstveno vecini do sada prikazanih komunikologkih
teorija. Sukladno tome, teorija prilagodljivog strukturiranja promatra grupnu komunikaciju
kao produkciju i reprodukciju sustava unutar grupe kroz koristenje pravila i sredstava ¢lano-
va grupe koji su u medusobnoj interakeiji®. Pravila u malim grupama odnose se na prijed-
loge koji pokazuju kako bi se nesto trebalo napraviti ili $to bi bilo dobro ili lose, a sredstva
su materijali, dobra i imovina te svojstva samih ¢lanova grupe (znanje, iskustvo itd.) koja
mogu biti iskoritena kako bi se utjecalo na ili kontroliralo akcije grupe ili njenih ¢lanova’.
I ovdje se podrazumijeva da grupa posjeduje odredenu strukturu koja utjece na donosenje
odluka, tj. aktivnosti ¢lanova grupe, a koja je istodobno pod utjecajem samih akcija koje
¢lanovi provode.



Clanovi grupe kod donosenja odluka mogu samostalno stvoriti ili producirati odre-
deni sustav odlu¢ivanja ili mogu primijeniti sustave koje su ve¢ koristile neke druge
grupe, a ¢esto i same imaju upravo tu tendenciju koju Poole i autori nazivaju prisva-
janjem?®. I kod odlu¢ivanja u malim grupama javljaju se pitanja $to je dobro ili $to je
lose, kako se jedno ili drugo interpretira, tko je unutar grupe u poziciji modi i tko
odredene odgovore moze interpretirati ili nametnuti, a tko ne moze®. Postojece ili
novostvorene grupne strukture mogu utjecati na slobodno ponasanje ¢lanova gru-
pe, tj. mogu sprjecavati njihovo sudjelovanje u odlu¢ivanju ili npr. sprije¢iti njihove
aktivnosti. Zato Poole i suradnici isti¢u kako ‘demokratizacija’ grupnog odlucivanja
moze biti iznimno vazna ne samo za uspjesnost odluke nego i za samu opstojnost
grupe, te da se medusobni odnosi mo¢i mogu mijenjati kroz malene, ali kontinui-
rane pokusaje utjecaja na grupnu stvarnost ili strukturu'®. Prema ovoj teoriji, grupe
kontinuirano fluktuiraju izmedu stabilnosti grupne strukture i njene promjene''.
Ako struktura ostaje nepromijenjena, to je samo zato $to se njezini ¢lanovi ponasaju
tako da sve njihove akcije stvaraju i reproduciraju istu strukturu'

Kako to sve izgleda na primjeru nasih ¢etvero prijatelja? Prije svega, treba pogledati
strukturu same grupe — je li rijec¢ o ¢etvero individualaca koji se samo dobro zabav-
ljaju ili su neki od njih i medusobno vezani. Za prikaz ove teorije pretpostavimo da
su dvoje od njih ¢etvero par, odnosno da su u nekom obliku intimne veze. Dvoje je i
dalje slobodno ili njihovi partneri nisu dio promatrane grupe. Cinjenica da su dvoje
od ¢etvero promatranih prijatelja par, u strukturu grupe unosi jo$ jednu podgrupu
koja moze odlucivati tako da dvoje iz para imaju zajednicki stav ili i dalje mogu su-
djelovati u odlucivanju svatko za sebe. Ako pretpostavimo da odluc¢uju zajednicki,
nacin njihovog odlucivanja svakako ¢e se odraziti i na ukupnu odluku grupe i na
nacin na koji ¢e svi ¢etvero do¢i do zajednicke odluke.

Drugi element koji treba promatrati su pravila koja vrijede u grupi, a to je odlu-
¢uju li svi zajednicki ili odluku donosi veéina ¢lanova. U tom slucaju par koji
ima zajednicki definiran stav moZze imati samo jedan glas, iako ih je zapravo dvo-
je, ali i ne mora, §to ovisi o nac¢inu na koji su odlucili donijeti novu odluku o
izlasku. Nakon pravila treba promotriti i resurse kojima grupa raspolaze. Znaju
li gdje mogu izadi? Imaju li dovoljno novca? Kakva su njihova iskustva s izlasci-
ma na raspoloziva mjesta itd. Tu je i pitanje njihovih medusobnih odnosa. Je li
netko od cetvero prijatelja lider u grupi i dozivljava li se njezin ili njegov prijed-
log ili glas vaznijim od drugih? Tko u ranije spomenutom paru ima (ako ima)
ja¢u poziciju ili dominira odlukama i ponasanjem para? Sve su to elementi koji
odreduju u kojem ¢e smjeru otiéi rasprava o izlasku, ali i koju ¢e odluku na kraju
donijeti. Kona¢no, bitan je i na¢in na koji su donijeli odluku o prvom izlasku. Ako
se odluka pokazala dobrom, vjerojatno je da ¢ée ponoviti ranije ostvarenu proceduru,



DRUKCIJI POGLED NA GRUPE: TEORIJA DRUSTVENE MREZE

Teorija drustvene mreZe (eng. Social Network Theory) promatra pojedince u drustvu kao &vorove,
a njihove odnose kao mreze izmedu tih ¢vorova. Dobrim dijelom izrasla je iz matematicke teorije
grafova (eng. Theory of Graphs), a usredotocena je na objasnjavanje veza izmedu pojedinaca u
drus$tvuinpr. njihovu prirodu, uklju¢ujuéii medusobnu komunikaciju, ali bez dubljeg promatranja
sadrZaja i na¢ina te znadenja te komunikacije’®. Osnovna polazi$ta ove teorije temelje se na
‘fenomenu malog svijeta’ (eng. Small World Phenomenon) i na ‘Sest stupnjeva separacije’ (eng.
Six Degrees of Separation), ideji da su svi ljudi na svijetu povezani relativno kratkim ‘lancima’
medusobnih interpersonalnih veza'*. Najpoznatije istraZivanje'* spomenutih fenomena, iako ne i
prvo’S, pripisuje se ameri¢kom psihologu Stanleyu Milgramu, koji je proveo eksperiment u kojem
je zahtijevao od ljudi koji su dobili pismo da ga proslijede nekom poznaniku ili prijatelju za kojeg
pretpostavljaju da bi mogao znati osobu na koju je pismo adresirano ili nekoga drugog tko bi mogao
znati nekoga tko zna. Slijede¢i put pisama ustvrdio je da se do svakog u SAD-umoze do¢i u najvise
$est koraka, odnosno u $est veza, pa otuda i naziv fenomena. Sli¢na se istrazivanja radili i drugi,
pa tako matemati¢ari imaju poznati Erddsev broj'” koji pokazuje njihovu medusobnu povezanost
s madarskim matemati¢arom Paulom Erdésem, ¢ovjekom koji je publicirao iznimno velik broj
znanstvenih radova, najé¢e$¢e u suradnji s drugim znanstvenicima. Glumci imaju Baconov broj'®
koji pokazuje kroz koliko su filmova, odnosno uloga medusobno povezani s Kevinom Baconom.
Osnovna ideja teorije drustvene mreze je da postoje pojedinci koji imaju vi$e razli¢itih veza s
drugim pojedincima i na taj na¢in medusobno povezuju druge pojedince koji nisu medusobno
povezani ili imaju manje interpersonalnih veza ili odnosa. Broj medusobnih veza raspodjeljuje se
prema podjeli temeljenoj na zakonu potencije', $to bi znacilo da malen broj pojedinaca ima jako
puno razli¢itih veza, dok veéina ima relativno malo (nesto sli¢no poznatnoj Parretovoj raspodjeli
80-20). Zakon potencije moZe se pronaéi u mnogim druitvenim aktivnostima — od jezika do
aktivnosti na internetu.

odnosno reproducirat ¢e ranije konstruirani sustav od-
lu¢ivanja. Ako bilo tko od spomenutih ¢etvero ima neku
zamjerku na proceduru ili mjesto izlaska, moguce je da
¢e dati neki drugi prijedlog i promijeniti sustav odlu¢i-
vanja i grupni dozivljaj bilo prvog izlaska, bilo o¢ekiva-
nja koje imaju od novog izlaska. U tom sluc¢aju kroz pro-
mjenu reprodukcije starog sustava dogodit ¢e se nova
produkcija i njihov nacin odludivanja i dozivljaj izlaska
bit ¢e promijenjen. Pod uvjetom da znamo sve ranije
spomenute elemente, s relativnom sigurno$éu, barem
$to se tice teorije prilagodljivog strukturiranja, mozemo
pogoditi kamo ¢e etvorka izadi toj petak. Ako spome-
nuto primijenimo na grupu ljudi koje poznajemo, rela-
tivno lako moZemo popuniti gotovo sve nepoznanice te
mozemo pogoditi kakav ¢e biti krajnji rezultat.



Karl Weick, profesor organizacijskih znanosti i psihologije na Sveu¢ili$tu u Michiganu svoj
pristup organizacijama kao sustavima informacija nadovezuje na opcu teoriju sustava, a cilj
mu je objasniti na koji na¢in ljudi daju znacenje informacijama koje dobivaju. Weick se vise
usmjerava na proucavanje procesa informiranja i komunikacije nego na strukturu ili sam sadrzaj
poruke. ‘Osnovni, sirovi materijal s kojim organizacije rade) tvrdi Weick', ‘su informacije, koje
su dvosmislene, nesigurne i nejasne, bilo da su sadrzane u razli¢itim opipljivima materijalima,
nekooperativnim kupcima, dodijeljenim zadacima ili zahtjevima sindikata, a na osnovu kojih su
mogudi viSestruki, razli¢iti ishodi. Stoga je njihovo organiziranje, zapravo, suzavanje razli¢itih
moguc¢ih ishoda ¢iji je krajnji cilj osiguravanje izvedivog nivoa sigurnosti unutar organizacije’
Ova teorija nadovezuje se na sli¢na razmisljanja Shannona i Weavera koji su u procesu informira-
nja vidjeli prije svega potrebu za smanjenje neizvjesnosti i Suma koji utje¢e na ispravno primanje
i razumijevanje informacije.

Na sli¢énom tragu je i Weick koji tvrdi da ¢lanovi organizacije jako puno vremena medusobno
pregovaraju o tome §to se dogada oko njih (§to Wieck ozna¢ava pojmom konsenzulane valida-
cije, odnosno smanjenja dvosmislenosti i nejasnosti informacija kojim operiraju) i to na nacin
da se ¢lanovi organizacije okrecu jedni drugima kako bi kroz razgovor smanjili neizvjesnost i
utvrdili samo jedno, zajednic¢ko, iz niza mogucih znacenja i obja$njenja®.Razli¢ite organizacije
imaju i razli¢it pristup organiziranju, davanju znacenja informacija. Weick se u svojim tekstovi-
ma poziva na tri koncepta na kojima se moze bazirati bilo koja organizacija, kako ih vidi Scott®.

Prije svega to su organizacije koje funkcioniraju kao racionalni sustavi kakve opisu-
je Weber — kolektivi usmjereni dostizanju jedinstvenih ciljeva koji imaju visoko for-
maliziranu strukturu. Dobar primjer ovakvog sustava moze biti bilo koja korporaci-
ja, tvornica ili banka. Drugi koncept su organizacije koje funkcioniraju kao prirodni
sustavi kakve opisuje Parsons — kolektivi neformalne strukture ¢iji sudionici dijele zajed-
ni¢ki interes za ‘prezivljavanjem sustava’ i kao takvi ukljuceni su u kolektivne aktivnosti ¢iji
je cilj osigurati upravo taj rezultat. Po ovom principu funkcioniraju npr. razli¢ite udruge.
U tre¢em konceptu rije¢ je o otvorenim sustavima kakve opisuju Katz i Kahn - koalicije grupa
promjenjivih interesa koje zajednicke ciljeve grade medusobnim pregovorima ¢ija su struktu-
ra, aktivnosti i rezultati snazno pod utjecajem razli¢itih faktora iz njihove okoline. Kao primjer
otvorenog sustava moze se uzeti bilo koja skupina koja radi na projektnom principu, tj. kod koje se
pojedinci uklju¢uju u razli¢ite projekte, bez stalnog angazmana ili dugoro¢ne unutrasnje strukture.

Weick smatra da se promjenom principa dogadai promjena struktura, procesa i okoline u kojoj
organizacije djeluju, u kojoj informacije postaju sve nejasnije i dvosmislenije $to se vise pribli-
Zavaju tre¢em, principu otvorenog sustava. Sprege ili spojevi izmedu pojedinih dijelova sustava
su labaviji $to su sustavi otvoreniji, pa je prema tome je moguca i veca razli¢itost interpretacija



KORACI ‘EVOLUCIJE’ ORGANIZACIJA

1. Promjena u okolini
2. Djelovanje (akcija)
3. Odabir znacenja irazumijevanje posljedica djelovanja

4. Zadrzavanje dobrih rjesenja tj. znacenja.

informacija izmedu pojedinih dijelova sustava*. Svi ¢lanovi organizacije, kaze Weick®, po-
stavljaju ista pitanja: $to je vani, $to je ovdje unutra, tko je zaduzen da se bavi trazenjem
odgovora na ta pitanja.

Kod organizacija koje su ustrojene na racionalnom principu odgovori na ta pitanja mogu biti
jasni. “Vani’ je npr. trzi$te na kojem organizacija pokusava ostvariti svoje ciljeve, prije svega
profit. ‘Unutra’ je jasna struktura u kojoj svaki pojedinac obavlja svoje radne zadatke kako bi
omogucio ostvarenje zacrtanog cilja, a menadzerska struktura tu je kako bi osigurala funk-
cioniranje sustava i odgovorila na sve zamke, ali i prilike koje nudi trZiste. Kod organizacija
koje funkcioniraju na drugom principu, za koje su razli¢ite NVO sjajan primjer, stvari su ve¢
malo kompliciranije. “Vani’ nije samo trziste na kojem one nude svoje usluge i proizvode, ve¢
drustvo u cjelini koje treba procijeniti da im te usluge trebaju, da je organizacija potrebna
pa stoga treba poduprijeti njen rad te da moze ostvariti sve §to se od nje trazi. ‘Unutar’ orga-
nizacije su ljudi koji su u njoj iz razli¢itih razloga, razlic¢itih sposobnosti i razlicitih interesa,
povezani neformalnim vezama i koji ¢esto djeluju na temelju svoje slobodne volje, a ne zato
$to postoji struktura koja ih na to tjera ili pak direktna i konkretna korist koju ¢e ostvariti
svojim radom. Kada nedostaje jasne organizacijske strukture i kada su interesi promjenjivi,
kao u trecem slu¢aju, potreba za jasnim i nedvosmislenim poja$njavanjem uloga, obaveza i
zadataka postaje jo$ ve¢a. Mnogi projekti propali su upravo zbog toga jer nije bilo jasno do-
govoreno i re¢eno tko $to radi i kada radi.

Weick promjene kojima su izlozene organizacije promatra kroz nekoliko stupnjeva’. Prije
svega, dogada se odredena promjena okolisa (ili ekoloska promjena) koja tjera organizaciju i
njezine ¢lanove da djeluju. Potom dolazi do potrebe za razumijevanjem spomenute promje-
ne i davanja joj znacenja, $to se dogada kroz odabir onog znacenja, izmedu mnogih, koje za-
dovoljava potrebe organizacije. Ako se pokaze losim odbacuje se, a ako se pokaze korisnim,
ono se zadrzava i ¢lanovi organizacije vra¢aju mu se kada se kasnije nadu u sli¢nim situacija-
ma, barem dok god ostvaruje svoju osnovnu svrhu, odnosno pomaze organizaciji da evoluira
i prezivi. Kod odabira ¢lanovima organizacije korisna mogu biti pravila koje organizacija ima
ili krugovi razgovora o problemu s kojim je organizacija suoc¢ena’.



Pravila ¢e biti korisna kada je rije¢ o jasnim, odnosno o informacijama koje
nisu vi§ezna¢ne®. Pravila povezuju dijelove organizacije u ¢vr§ée sprege, bas
kao i dogovor o njihovu postivanju, znanje o posljedicama njihovog kr$enja
i pozornost koja im se pridaje. Kod pravila rije¢ je o procedurama koje su se
ranije pokazale korisnima i tako prosle selekciju te postale sastavni dio orga-
nizacije. Krugovi razgovora sluze za davanje smisla i znacenja vi$ezna¢nim
informacijama i to prije svega kroz interakciju® koja mora biti proces sastav-
ljen od tzv. dvostrukog meducina, komunikacijske situacije sastavljene od
tri elementa — ¢ina, odgovora i uskladivanja, a koja se moze ponavljati dok
se ne dode do potrebnog znacenja koje ¢e se potom primijeniti i ako posluzi
svrsi zadrzati kao dio organizacija i njenog ‘sjecanja’

Ono $to je vazno naglasiti je to da djelovanje kod Weicka dolazi prije razu-
mijevanja $to djelovanje zapravo znadi i kako ¢e se odraziti na organizaciju.
Iako ova teorija daje dobar pregled funkcioniranja i podjele znacenja te dje-
lovanja samog sustava, zahtjev za akcijom pa tek naknadnom evaluacijom je
ujedno i glavna zamjerka koju joj pronalaze njezini kriti¢ari.



U mnogobrojnim epizodama "Zvjezdanih staza", popularne znanstveno fantasti¢ne serije, pripad-
nici Zvjezdane flote ¢esto se susre¢u s pripadnicima razlicitih rasa i civilizacija. Svaka civilizacija ima
svoje vrijednosti i pravila ponasanja. Agresivnim Klingoncima ¢ast i ratni uspjeh na vrhu je ljestvice
njihovih vrijednosti, Ferengiji nemaju vedeg cilja od stjecanja profita, a Borg zanemaruje apsolutno
bilo kakav oblik individualnosti i funkcionira kao zajednicki kolektiv milijuna radilica zdruzenih u za-
jednicku svijest ¢iji je klju¢ni razlog postojanja potraga za savr$enstvom. Pripadnici Ujedinjene fede-
racije planeta, ¢iji su iznimno bitan dio stanovnici planeta Zemlje', balansiraju izmedu individualizma
i rada za ople, zajednic¢ko dobro, a njihove postupke, barem u seriji, ¢esto odreduju iznimno visoke
moralne vrijednosti kojih se pridrzavaju. Sli¢ne vrijednosti i sli¢ni odnosi mogu se pronadi i u nizu
ljudskih organizacija — od japanskih superkorporacija u kojima je interes korporacije ¢esto postavljen
ispred interesa pojedinca, do pojedinih financijskih institucija ili multinacionalnih kompanija kojima
je stjecanje profita bez obzira na sve klju¢ni razlog postojanja, pa sve do mnogo modernih, pojedincu
prilagodenih tvrtki kojima je zadovoljstvo njihovih zaposlenika i Zelja za radom vazan temelj poslov-
nog uspjeha. I ujednom iu drugom slu¢aju mozemo govoriti o kulturi, s tim da u slu¢aju organizacija
govorimo o tzv. korporativnoj kulturi, pojmu kojeg su svojim istrazivanjima poblize objasnili znan-
stvenici Clifford Geertz (iako ga Greetz izrijekom ne spominje), antropolog sa Sveu¢ilista Princeton,
pionir u etnografskom proucavanju kulture, i Michael Pacanowsky, americki komunikolog koji je u
praksi primijenio Greetzovu metodu proucavanja kulture.

STO JE KORPORATIVNA KULTURA | KAKO JE ISTRAZIVATI?

Cliford Geertz korporativnu kulturu definira kao ‘mrezu znacenja koju je sama isplela Zivotinja
koja se zove ¢ovjek, odnosno cijeli niz medusobnih odnosa, vrijednosti, vjerovanja, na¢ina komu-
niciranja u svrhu zajedni¢kog stvaranja stvarnosti unutar koje zive. Geertzov pristup Pacanowsky
primjenjuje na organizacije za koje tvrdi da na¢in komunikacije, prije svega kroz jezik i jezi¢ne for-
me, a zatim i kroz ustaljene nac¢ine komunikacije, tvori specifi¢nu kulturu organizacije, odnosno
korporativnu kulturu koja ne samo da ne predstavlja organizaciju, ve¢ je sve ono $to organizacija
stvarno jest.

Korporativnu kulturu moze se istrazivati kroz metafore koje koriste ¢lanovi organizacije, zatim kroz
simboli¢ke interpretacije pri¢a pojedinaca koje mogu biti korporativne (promic¢u vrijednost orga-
nizacije koje poti¢e menadzment), osobne ispovijesti (individualne pri¢e pojedinaca koje opisuju
njihovu poziciju unutar organizacije), pri¢e drugih (pozitivne i negative anegdote suradnika koje
govore o tome kako organizacija zbilja funkcionira) te na koncu kroz rituale, tj. obrasce ponaganja
svojstvene upravo toj organizaciji.

*Pojam ‘ljudi’ mogao bi se odnositi na vi$e razli¢itih rasa pa je zato ovdje jasnije istaknuti da je rije¢ 0 Zemljanima.



Prije nego se poblize upustimo u proucavanje pojma korporativne kulture, bilo bi korisno definirati
$to se zapravo podrazumijeva pod pojmom kulture. John Hartley kulturu definira kao ‘proizvodnju i
kolanje smisla, znacenja i svijesti, odnosno sferu znaenja koja ujedinjuje sferu proizvodnje (ekono-
miju) i drustvene odnose (politiku) ili to¢nije re¢eno, sferu reprodukcije i to ne materijalnih dobara
ve¢ samog zivota™. Jeff Lewis pak kulturu definira kao ‘skup zamisli i znacenja koji stvara odredena
drustvena grupa, pri ¢emu znacenja mogu biti u suglasju, iskljuciva, preklapajuca, sukobljavajuca,
kontinuirana i diskontinuirana, drustvena grupa moze biti formirana oko $irokog spektra ljudskih
zajednica, aktivnosti i svrha, a ¢ija je sredi$nja sila komunikacija koja drustvene grupe povezuje u
kulturu®. Dakle, pod kulturom koja ima vise razli¢itih definicija, a koje se moraju promatrati ovisno
o kontekstu u kojem se promatra, moze se, smatrati niz znacenja i nac¢ina njihovog izrazavanja kroz
razli¢ite komunikacijske forme koji svi zajedno ¢ine dio stvarnosti, zivota odredene grupe ljudi po-
vezane razli¢itim odnosima i njihovim znacenjima. NajopseZniju definiciju moZemo pronadi u raz-
misljanjima Clydea Kluckhohna iz njegove knjige ‘Mirror for Man: The Relation of Anthropology to
Modern Life), koji kulturu vidi kao ‘cjelokupan nacin zivota ljudi, drutveno naslijede koje pojedinac
dobiva od svoje grupe, na¢in razmisljanja, osjecanja i vjerovanja, apstrakciju (odvajanje bitnog od
nebitnog) ponaganja. Sa stajalista antropologa ona je teorija o tome na koji se na¢in ljudi zbilja po-
nasaju, spremiste udruzenog, zajedni¢kog znanja, grupu ili izbor standardiziranih orijentacija prema
ponavljaju¢im problemima, nau¢eno ponasanje, sustav za normizaciju i reguliranje ponasanja, izbor
ili grupa tehnika za prilagodavanje vanjskim okolnostima i drugim ljudima i talog povijesti™*. Upravo
na ovu definiciju poziva se i Clifford Geertz kada kulturu, pozivajuéi se i na gledi$ta Maxa Webera,
definira kao ‘mrezu zna¢enja koju je sama isplela Zivotinja koja se zove ¢ovjek™.

Kada organizaciju promatramo kroz kulturni pristup, vidimo ju kao mrezu medusobno povezanih
znadenja, razumijevanja i smisla, odnosno mrezu medusobno povezanih sustava, stavova, vrijednosti i
iskustava. Prije nego pogledamo kako korporativnu kulturu promatraju Geertz i Panacowsky, potreb-
no je jo$ definirati $to su to organizacije. Najjednostavniju definiciju organizacije daju americki socijal-
ni psiholozi Daniel Katz i Robert Kahn. Oni tvrde da je organizacija ‘drustveno sredstvo za uspje$no
ostvarivanje neke zadane svrhe na grupnim osnovama’®, odnosno drustveni sustav koji koordinira na-
pore pojedinaca dajudi im uloge, zadatke, norme ponasanja i sli¢no. Za potrebe prou¢avanja korpora-
tivne kulture moZe biti korisna nesto prosirenija definicija ‘korporativne grupe’ Maxa Webera, njema¢-
kog sociologa kojeg se, uz Durkheima i Marxa, smatra ocem sociologije kao znanstvene discipline’, a
koji je na drustvo gledao kao na skup drustvenih grupa u kojima djeluju pojedinci koji ih stvaraju, koji
drustveno djeluju. Jedna od tih grupa prema Weberovom misljenju je i ‘korporativna grupa’, tj. drus-
tveni odnos koji je ili zatvoren ili mu je pristup ograni¢en pravilima ¢iji je ustroj stvoren aktivnostima
pojedinaca koje regulira $ef, tj. voditelj i (¢esto) administrativno osoblje koje ima reprezentativne funk-
cije, ali moze biti i samoupravljan, ovisno o specifi¢noj situaciji®. Americki sociolog Talcott Parsons iz
funkcionalisti¢ke perspektive na organizacije gleda kao na dijelove $ireg sustava drustva od kojih je ono
sastavljeno, a na kulturu unutar organizacija gleda kao na internalizirane, usvojene kulturne uzorke,
dakle ideje i vjerovanja, ekspresivne simbole i vrijednosti, koji postaju dio samog socijalnog sustava—
organizacije pa se kroz njezinu kulturu moze promatrati i organizacija sama po sebi’.



PRIMJER 1Z PRAKSE:
STO GOOGLE KAZE 0 SVOJOJ KORPORATIVNOJ KULTURI

Googleova kultura

Tako smo znacajno narasli od kad su Larry i Sergey pokrenuli Google 1998. godine, nastavljamo odrzavati
atmosferu male tvrtke. U vrijeme ru¢ka gotovo svi objeduju u uredskom restoranu, sjede za bilo kojim slo-
bodnim stolom i uzivaju u razgovoru s Googlerima iz svih odjela. Teme su razne, od trivijalnih do tehnickih,
a bez obzira je li rije¢ o ra¢unalnim igricama, enkripciji ili softveru za prikazivanje oglasa, nije ¢udo da netko
uzvikne: “Ma, na razvoju tog proizvoda radio sam jo$ prije dolaska u Google”

Nasa predanost inovacijama ovisi o opustenosti u dijeljenju ideja i misljenja. Prema tome, svaki zaposlenik
daje svoj doprinos i svatko pokriva vi$e podru¢ja. Buduéi da su svi svjesni svoje vaznosti u nasem uspjehu, nit-
ko se ne ustrucava postaviti pitanje Larryju ili Sergeyu na nagim tjednim TGIF sastancima niti zakucati loptu
preko mreze tijekom odbojkaske utakmice protiv nekih od direktora. Nasa politika zaposljavanja prvenstveno
se zauzima protiv diskriminacije i preferira mogu¢nosti nad iskustvom. Rezultat toga je osoblje koje odrazava
globalnu publiku kojoj su namijenjene trazilice. Imamo urede $irom svijeta, nasi zaposlenici pri¢aju desecima
raznih jezika, od turskog do teluskog. Kad nisu na poslu, Googleri imaju zanimacije od brdskog bicikliranja
do kusanja vina pai od letenja do frizbija. I dok svoje poslovanje $irimo svijetom, neprestano trazimo one koji
opsesivno i predano rade na usavr$avanju pretraZivanja, a pri tome se i sjajno zabavljaju.

Sve mozemo vidjeti i u ve¢ spomenutim rasama u Zvjezdanim stazama. Borg je
rasa za koju bismo mogli re¢i da je sama po sebi jedna velika organizacija. Sastoji
se od pojedinaca udruzenih u slozenu organizaciju nastalu kako bi pronasla apso-
lutno savr$enstvo, a vodi ju kraljica koja upravlja zajedni¢kom svijes¢u i koordinira
njihove aktivnosti te ih prema potrebi i predstavlja u susretima s drugim civilizaci-
jama. S druge strane, Zvjezdanu flotu, prema potrebi, predstavljaju kapetani njiho-
vih zvjezdanih brodova, organizacija koje su opet sastavljene od pojedinaca udru-
zenih zbog ostvarivanja zajednickih ciljeva, od znanstvenih istrazivanja do obrane
ljudske i drugih vrsta udruzenih u Ujedinjenu federaciju planeta. I jedni i drugi
vezani su ulogama koje igraju unutar svojih sustava, normama i pravilima koje im
sustav unutar kojeg funkcioniraju namece itd. Za razliku od Borga, organizacijske
jedinice Ujedinjene federacije planeta mnogo su bliZe ranije navedenim pogledi-
ma, bududi da je Zvjezdana flota samo jedna od organizacija, a koja se dalje sastoji
od manyjih sustava, a sli¢no je i s mnogim drugim vrstama. Prihvacanjem razli¢itih
¢lanova iz razli¢itih drustava i civilizacija, s razli¢itim vrijednostima, na¢inima ko-
munikacije i drugim karakteristikama te njihovom integracijom u sustav Zvjez-
dane flote, njihova kultura, internalizacijom postaje dio kulture Zvjezdane flote,
bas kao $to to opisuje Parsons. Iako je analogija za Zvjezdanim stazama zabavna i
moze pomoci u boljem shvacanju sto su organizacije i kako izgledaju i funkcioni-
raju njihove kulture, vrijeme je za povratak u stvarnost.



Metodoloski okvir za proucavanje kulture, pogotovo u korporativnom okru-
Zenju postavio je svojim antropolo$kim istrazivanjima ve¢ spomenuti Cliford
Geertz, proucavajudi kulture jugoisto¢ne Azije. Prema njegovom misljenju, kul-
tura ili mreZe znacenja kojima su ljudi dali smisao svom postojanju moraju se
promatrati kroz znacenja njenih simbola, interpretativno, traze¢i znacenje, a ne
eksperimentalno, trazeéi zakon koji bi pokazao na koji na¢in funkcioniraju'®.
Prema njegovom misljenju, pri prouc¢avanju kulture treba se promatrati i razu-
mijevati, traziti dubinski, podroban opis'' odnosa, znacenja i ponasanja ljudi,
koriste¢i sve etnografske metode koje onome tko proucava odredenu kulturu
stoje na raspolaganju. Etnografsko prou¢avanje neke kulture, prema Greetzu, je
poniranje u ‘mnostvo kompleksnih konceptualnih struktura od kojih su mnoge
nadmoc¢ne jedne drugima ili su medusobno isprepletene i na prvi su pogled, stra-
ne, nepravilne i nejasne, a koje etnograf mora prvo shvatiti, a potom prikazati’*?.

Bavljenje etnografijom, kaze Geertz, ‘je poput ¢itanja rukopisa — stranog, izbli-
jedjelog, prepunog elipsi (stilskih figura kod kojih se u re¢eni¢noj cjelini izo-
stavljaju pojedine rije¢i), nedosljednosti, sumnjivih ispravaka i tendencioznih
komentara, pisanog neuobicajenim znakovima za zvukove, ve¢ trenutnim pri-
mjerima uobli¢enog ponaanja’™3. Da bi se shvatilo puno znalenje, potrebno je
dubinski razumjeti ‘kulturnu izvedbu), akcije koje pojedinci koriste da bi pro-
ducirali i reproducirali svoju kulturu, potrebno je rezumjeti znakove i njihova
znacenja (ukljucujudi jezik i jezi¢ne oblike), ljude i njihove odnose, vrijednosti
i vjerovanja koja dijele i koja ih pokrecu, koriste¢i pritom sve metodoloske alate
koji etnografu stoje na raspolaganju — od prikupljanja podataka kroz razgovore
s informatorima, do promatranja rituala, raspoznavanja veza i odnosa medu ¢la-
novima, promatranja nasljednih linija i materijalnih dobara i na kraju vodenja
dnevnika koji ¢e na najbolji na¢in opisati promatranu zajednicu, njenu kulturu.

Upravo je takav pristup i tu metodologiju primijenio ameri¢ki komunikolog
Michael Pacanowsky. Smatrao je da u prouc¢avanju kulture unutar organizaci-
ja ne treba obracati pozornost samo na strukturu njenih ‘mreza znacenja’ ve¢
i na nadine na koje se plete sama mreza'¥, a klju¢ni alat za izradu tih ‘mreza’
upravo je komunikacija'. Cak $tovise, za Pacanowskog ‘organizacijska kultu-
ra nije dio slagalice koja nam govori kakva je neka organizacija, ve¢ je organi-
zacijska kultura sama po sebi slagalica. Organizacijska, tj. korporativna kul-
tura ne odgovara na pitanje kakva je organizacija, ona je organizacija sama’®.
U organizacijama se, da bi se shvatila njihova organizacijska kultura i nadini nje-
na nastanka, mora promatrati komunikacija, njeni oblici, po¢evsi od jezika kojim
¢lanovi organizacije govore, pri¢a koje dijele i pri¢aju, mitova koje podrzavaju



i neverbalnih oblika pona$anja i rituala koje primjenjuju jer oni ‘nisu samo
odraz organizacije nego trajan proces kojim se stvara zivot neke organizacije’"’.
Prvi korak u proucavanju korporativne kulture su metafore koje njeni ¢lanovi
koriste kada govore o samoj organizaciji. Metafora obitelji koju ¢e netko upotri-
jebiti da bi opisao svoju organizaciju ukazat ¢e na cijeli niz isprepletenih odnosa
koji potencijalno kombiniraju poslovne i privatne odnose (npr. zajednicko slav-
ljenje rodendana ili razli¢iti oblici medusobne potpore kombinirani s poslov-
nim procesima i zadacima), isto kao $to ée isticanje da organizacija funkcionira
kao ‘$vicarski sat’ ili kao ‘brod ludaka’ jasno istaknuti osnovne crte kulture koja
u njoj vlada.

Drugi korak u interpretativnom proucavanju korporativne kulture je analiza
prica koje zaposlenici dijele'®. One govore o tome §to je u organizaciji prihvat-
ljivo, a $to nije, opisuju nacine pona$anja ili medusobne odnose i na taj nacin
daju opise uloga koje zaposlenici igraju unutar organizacije (u smislu uloga
koje obja$njava Goffmann). Korporativne pri¢e prenose ideologiju vodstva i
uévrscuju politiku kompanije, osobnim pri¢ama ¢lanovi organizacije prikazuju
u najpovoljnijem svjetlu, dok kolegijalne pri¢e odnosno anegdote opisuju si-
tuacije u kojima su se nasli drugi zaposlenici. One, bilo pozitivne ili negativne,
opisuju kako organizacija zapravo funkcionira. Poneke od ovih prica kasnije
prerastu u mit koji zaposlenici medusobno dijele. Organizacije se trebaju pro-
matrati i kroz rituale koje njezini ¢lanovi kontinuirano provode. Organizacija
bozi¢ne proslave ili kupnja poklona za rodendan svakom ¢lanu organizacije (ili
samo nekim ¢lanovima ili nikom), natin na koji se pozdravljaju ¢lanovi, never-
balni znakovi koje koriste, o¢ekivano ponasanje prema ¢lanovima na visim ili
nizim pozicijama, na¢in na koji se dobiva posao ili daje otkaz, nacin i znacenja
promjena unutar organizacije (unaprjedenja ili degradiranja) itd. — sve to vrlo
dobro govori o tome kakva kultura vlada u organizaciji kada se promatra na
simboli¢koj razini.

Tako etnografska metoda dobro opisuje korporativnu kulturu, ona zapravno ne
nudi prijedloge kako korporativnu kulturu mijenjati'®, pogotovo odnose mo¢i
i odlu¢ivanja tj. ne odgovara na pitanje kako osigurati ve¢u demokrati¢nost i
zadtitu prava ¢lanova organizacije na nizim razinama. Upravo je taj pokusaj ne-
utjecanja’ na organizaciju (ili kulturu) koja se promatra, tj. zauzimanje pozici-
je promatraca i jedna od glavnih kritika ove teorije, ali i razlog zbog kojeg je
privla¢na mnogima koji pokusavaju zadrzati odnose snaga unutar organizacije
kojoj pripadaju. O mogu¢nostima i na¢inima promjene korporativne kulture bit
¢e vide rije¢i u objasnjenju iduce teorije.



Od Genove i Kopenhagena do Atene, Praga i Seatllea posljednjih dva desetlje¢a gotovo da ne prode
ni jedan sastanak na vrhu $efova vodecih drzava i vlada ili klju¢nih svjetskih financijskih institucija, a
da ge ne prate masovne, ¢esto dijelom i nasilne demonstracije. Pojedinci i grupe sa svih strana svijeta
sastaju se zajedno i masovnim povorkama $alju poruku kako se ne slazu s politikom koju provode ti
drzavnici, vlade ili svjetske institucije. Na meti onih radikalnijih prosvjednika nadu se izlozi banaka,
svjetskih multinacionalnih korporacija ili McDonaldsa, sukobljavaju se s policijom i ‘snagama reda,
pale kontejnere i blokiraju ceste i $alju poruku o borbi protiv sustava. Iako oni ne predstavljaju veéinu
prosvjednika, zbog medijske atraktivnosti njihovih akcija, uglavnom zavr$avaju na naslovnim strani-
cama i u udarnim minutama informativnih emisija. Sli¢ne scene mogli smo gledati i diljem svijeta,
pogotovo tijekom recesije i financijske krize krajem prvog desetljece 21. stolje¢a i u mnogim drzava-
ma koje su, $to zbog loseg upravljanja, $to zbog nekih drugih razloga, bile pogodene krizom i morale
su poduzeti radikalne rezove i Stednju koja se uglavnom prelomila preko leda onih s nizim Zivotnim
standardom - radnika, umirovljenika, studenata. Scene prosvjeda grc¢kih radnika ili francuskih i bri-
tanskih studenata preplavile su medije, a poruka je bila vrlo sli¢na: politi¢ke i ekonomske elite glavni
suiodgovorni krivci za situaciju u kojoj se njihovo drustvo naslo pa bi bio red da oni najvise i ispasta-
ju. Bili su neodgovorni i loge upravljali, upropastili su banke, gospodarstvo, drzavu, a sada zele da svi
zajedno ispastamo zbog njihovih losih odluka.

Upravo su lo$e odluke i nedostatak demokratskog odlucivanja u velikim sustavima poput drzava ili
korporacija glavni predmet interesa kriti¢ke teorije komunikacije Stanleyja Deetza, ameri¢kog znan-
stvenika i profesora komunikologije na Sveu¢ilistu u Coloradu. Borba protiv postojeceg sustava u
funkcioniranju organizacija temelj je kritickog promisljanja uloge organizacija i pokusaja pronala-
Zenja nacina, bas kao i u slucaju prosvjednika, za promjenom odnosa unutar tih istih organizacija.
Deetz tvrdi da ‘kriti¢ka teorija ima aktivisticku dimenziju i Zeli djelovati, mijenjati svijet, ne ga samo
obja$njavati i razumjeti”. Kriti¢ki pristup prije svega promatra pitanje odnosa moc¢i, odnosno njene
raspodjele medu ¢lanovima pojedine organizacije. Teoreti¢ari ovog pristupa organizacije dozivljava-
ju i promatraju kao politicke i ekonomske sustave, a komunikaciju unutar organizacije kao politicki
proces usmjeren na odrzavanje vlasti politickih i ekonomskih elita. To se prije svega odnosi na kor-
poracije koje Deetz dozivljava kao drustveno-politicke kreacije nastale u uvjetima borbe i nejednakih
odnosa mo¢i’.

Problem s odlu¢ivanjem, smatra Deetz, je u tome $to korporacije izrazito utje¢u na javnost i svagdasnji
zivot zbog toga jer imaju sredi$nju ulogu u modernom drustvu - ‘sve, od osobnog identiteta i koriste-
nja prirodnih resursa do definiranja vrijednosti i distribucije dobara doslo je pod sve vec¢u korporativ-
nu kontrolu™, a njihove su odluke i na¢in odluc¢ivanja rijetko temeljeni na demokratskim procesima.



MARKSIZAM

Konfliktne teorije* su sociologke teorije koje smatraju da je drustvu svojstven kontinuirani sukob kon-
flikt interesa razli¢itih drustvenih skupina, za razliku od funkcionalisti¢kih teorija koje smatraju da su
sukobi samo povremeni i da ukazuju na probleme u ina¢e uobi¢ajenom nac¢inu funkcioniranja drustva.
Jedna od najpoznatijih i najvaznijih konfliktnih teorija je marksizam, a ime je dobila prema svom uteme-
Jjitelju, njemac¢kom filozofu i ekonomistu Karlu Marxu. U njoj Marx tvrdi da je osnovnaljudska djelatnost
proizvodnja jer ljudi moraju proizvoditi, rezultate svog rada dijeliti s drugima kako bi prezivjeli. Da bi
proizvodnja funkcionirala potrebne su joj tzv. proizvodne snage, materijali, tehnologije i znanje potrebno
za njihovo svladavanje. Sve to skupa Marx naziva materijalnom bazom drustva, a sve ostale drustvene
sustave (politi¢ko uredenje, religijske odnose, ideologke sustave, drzave, obitelji...) smatra nadgradnjom
koja ovisi o ranije spomenutoj dru$tvenoj bazi. Promjenom baze, smatra Marx, mijenja se i nadgradnja, a
problem drustva prije svega vidi u eksploataciji potla¢enih drustvenih grupa i u medusobnom otudenju
ljudi. Stoga rjesenje problema vidi u ukidanju privatnog vlasni$tva i uvodenju komunizma koji se u praksi
pokazao lo$im, ali to svejedno ne mijenja vaznost Marxovih razmisljanja.

Naime, kaze Deetz, ‘bez svakodnevnog koristenja demokratskih procedura, koje nisu i ne bi
trebale biti samo biranje pojedinih duznosnika na izborima, demokracija postaje samo alibi i
krinka za nedovoljno javno sudjelovanje’. Centralizacija mo¢i ‘smje$ta moc¢ u ruke nekolici-
ne, bilo daje rije¢ o korporacijskim menadzerima, vladinim duZnosnicima, $efovima stranaka
ili sindikalnim vodama i na taj na¢in potkopava mo¢ mnogih kojima bi spomenuta manjina tre-
bala odgovarati, dakle naroda iz kojeg u demokratskim sustavima proizlazi sva vlast ili radnika
u korporacijama koji zapravo stvaraju bogatstvo o kojem odlu¢uju menadzeri i vlasnici.

Ovakav pristup odnosima unutar drustva svojstven je razli¢itim socioloskim teorijama zajed-
ni¢kog naziva konfliktne teorije. Medu njima, svakako se isti¢cu marksizam Karla Marxa, te-
orija drustvene akcije Maxa Webera i razmisljanja jo$ jednog njemackog sociologa i filozofa,
Jirgena Habermasa i njegove teorije komunikativnog djelovanja i koncepta tzv. javne sfere,
o kojima ¢e vie rijeci biti ne$to kasnije. Iz tih je teorija i koncepata dijelom i Deetz crpio
inspiraciju za svoju teoriju. I sam isti¢e kako su neke od prvih kritika ideoloske kritike, odno-
sno kritike ideologija (idejnih i vrijednosnih sustava), poput Marxove kritike ekonomske ek-
sploatacije radnika i odnosa izmedu radnika i vlasnika kapitala, odnosno njihovih menadzera
te njegovog opisa maskiranja eksploatacije kako bi izgledala legitimnom’. Bitna odrednica
Deetzova pogleda na komunikaciju unutar korporacija je tzv. vlasnistvo nad informacijama,
tj. mogucnost da netko dode do informacija koje su mu potrebne da odredi koja informacija
¢e se dati javnosti, a koja ne®.



HABERMASOVA TEORIJA KOMUNIKATIVNOG DJELOVANJA |
‘IDEALNA GOVORNA SITUACIJA’

Jirgen Habermas, njemacki sociolog i filozof u svojim djelima isti¢e vaznost sudjelovanja gradana u svim oblicima
odlucivanja, pogotovo kod politickih odnosa i stvaranja javnog mnijenja. U svojoj teoriji komunikativnog djelo-
vanja’ isticao je vaznost jezika, tj. govora kao alata kojim se uspostavlja drustvena stvarnost, definira $to je dobro i
istinito (moralno) i uspostavlja drustveni dogovor o svim vaznim pitanjima. Kako bi se to moglo ostvariti potrebno
je stvoriti tzv. ‘idealnu govornu situaciju, uvjete u kojima komunikacija moze sluZiti pronalazenju medusobnog
razumijevanja izmedu svih sudionika rasprave koji se pritom, moraju medusobno uvazavati.

Idealna govorna situacija mora'® pruziti priliku svim govornicima da govore, prije svega kroz uspostavu prihvatlji-
vih odnosa i normi ponasanja i interakcije te da u toj interakciji iskazu svoja misljenja, stavove i informacije koje ¢e
drugi sugovornici ¢uti i razumjeti, a sve ideje, informacije, miljenja i drugi elementi govornog akta moraju imati
istu vrijednost i tezinu — dakle o njihovoj valjanosti trebalo bi se razgovarati isklju¢ivo na temelju racionalnosti ili
utemeljenosti argumenata. Ne treba ni napominjati da takva idealna situacija u stvarnosti vrlo rijetko postoji, a
ljudi ¢e ¢esto, kao $to to primjecuje i Habermas, tijekom komunikacije komunicirati automatski i prema ustaljenim
obrascima i normama, bez dubinskog razumijevanja komunikacije (normativno reguliranim modelom djelovanja),
nastojat ¢e nametnuti svoje migljenje (teleoloski model) ili stvarati i prikazivati sliku samih sebe na nain koji im
najbolje odgovara (dramaturski model). Habermas spominje i &etvrti, tzv. komunikativni model djelovanja kojem
je cilj posti¢i zajednic¢ko razumijevanje, sli¢no kao i kod njegove idealne situacije, ali ¢esto bez prisutnosti racional-
nosti, odnosno utemeljenih argumenata, sto Habermas dozivljava kao izraziti nedostatak ovog modela.

U tome Deetz vidi ¢ak i ve¢i problem od prikazivanja laznih ili pristranih informacija"'. Opisuje svoje
razmisljanje na primjeru kutije pahuljica koje svaki dan jedu njegova djeca i tijekom dorucka svaki put
ponovo ¢itaju sadrzaj otisnut na kutiji'>. Taj sadrzaj sadrzi isklju¢ivo one informacije koje proizvoda¢
zeli otisnuti. Zbog toga Deetz svojoj djeci povremeno servira pahuljice iz kutije na kojoj objavljuje
‘svoje informacije, poput slika pretile djece koja se prejedaju usecerenim pahuljicama, opisima losih
radnih uvjeta i u kojima se pahuljice proizvode, a ponekad i podatkom o koli¢ini $takorske dlake koja
se, prema propisima nadleznih sluzbi, smije pronaci u svakom pakiranju pahuljica. Ti podaci, prema
njegovom osobnom iskustvu, dovode do sasvim drukéijeg pogleda na pahuljice koje jedu njegova
djeca, do razgovora i ‘sukoba misljenja’ i do ‘demokrati¢nijih’ odluka o tome koje pahuljice kupiti.
Upravo zbog toga Deetz klju¢nim smatra dijalog kao oblik komunikacije unutar organizacija, umje-
sto ¢istog informiranja te tvrdi da kod informiranja informacije ve¢ posjeduju znacenje koje se onda
pokusava nametnuti drugima, a kod dijaloga se kroz raspravu i konflikt ideja do znacenja informacije,
koja je sama po sebi parcijalna i nekompletna, dolazi zajedni¢ki i pokusava se bolje razumjeti i pro-
nadi bolje nadine zajednic¢kog djelovanja'®. Dva su modela komunikacije u organizacijama na koje se
Deetz ovdje referira. Jedan je model informiranje, a drugi je model komunikacije, od kojih se svaki
sastoji od dva dijela: menadzerske kontrole i suodludivanja.



r - PRIMJER IZ PRAKSE: SEMCO SA, BRAZIL

Semco SA' je brazilska tvrtka najpoznatija po svom ponesto radikalnom
pristupu pitanju korporativnog upravljanja i odlu¢ivanja, koje je dolaskom u
kompaniju uveo Ricardo Semler, predsjednik uprave tvrtke i ujedno veéinski
| J vlasnik, a %(oji opisuje u svojoj knjizi ‘lz/gaverick: The Success Story Behind
CEMICT i};era\:,\?)rk'i stM(zls(t UnuSI'l_al Workplaced . U noj o?ls?ﬁghpf(om)ene u na'cu’tnu
janja tvrtkom, prije svega uvodenje upravljackih krugova, umjesto
hijerarhijske strukture, zatim samo Cetiri tipa pozicija: u prvom krugu to su
savjetnici koji koordiniraju op¢u politiku i strategiju kompanije; u drugom
krugu to su partneri koji vode pojedine proizvodne sektore; u tre¢cem krugu
su suradnici, dakle svi ostali zaposlenici koji su unutar tog kruga povezani u
tzv. trokute ¢iji rad koordiniraju koordinatori.

Specifitnost ovakve organizacijske strukture dodatno je poja¢ana
kontinuiranim izmjenama na razli¢itim pozicijama unutar timova i krugova,
¢ime se osigurava kontinuirano udenje, dobrodosla promjena radnih
aktivnosti kako bi se, izmedu ostalog, sprije¢ila dosada, ali i kako bi se
onemogucilo ‘cementiranje’ pozicija i okostavanje struktura. Svi suradnici,
koordinatori, partneri i savjetnici odlu¢uju o svemu za $to smatraju da
su kompetentni u sklopu svojih radnih zadataka. Izbjegava se gomilanje
razli¢itih nepotrebnih dokumenata (prema Semleru, ako netko dobro
razumije $to zeli napraviti i kako to Zeli ostvariti moze sve $to je bitno svesti
najednu do dvije kartice teksta, pisane u novinarskoj formi i s naslovom koji
jasno govori o ¢emu je rije¢), a sastanci se odrzavaju prema postavljenim
pravilima (sve $§to se moze rijediti bez sastanka, treba se rijesiti mimo njega;
sastanci podinju na vrijeme i to¢no se zna kada zavr$avaju, nikad ne traju
duze od dva sata; na sastancima svatko ima pravo govoriti, a cijeli postupak je
transparentan). Suradnici, zapravo, sami odreduju koliko Zele biti placeni za
rad koji obavljaju, drzeéi se &etiri jednostavna kriterija (koliko mogu zaraditi
negdje drugdje za isti posao; koliko u njihovoj kompaniji zaraduju ljudi s
istim ili sli¢nim znanjima, iskustvom i sl; koliko zaraduju njihovi prijatelji
radedi sli¢ne poslove; koliko novca im je potrebno za Zivot), imajuéi na umu
jedno jedino pravilo - nitko u njihovoj kompaniji nije nezamjenjiv.

Kod informiranja menadzeri zadrzavaju kontrolu nad strate$kim i svim drugim odlukama koje do-
nose, uglavnom ih opravdavajuéi profitom, a zasti¢eni su razli¢itim oblicima ugovora. Sto se ti¢e su-
odlugivanja, razli¢itim sudionicima unutar organizacije (vlasnicima dionica, radnicima, javnosti...)
dopustaju da izraze svoje ideje koje mogu, ali i ne moraju, uzeti u obzir prilikom odlu¢ivanja™. Kod
modela komunikacije menadzeri i dalje zadrzavaju kontrolu kroz samovoljno pristajanje sudionika,
prije svih radnika, da, iako ne znajuéi, pokusavajudi ostvariti svoje vlastite interese ostvaruju inte-
rese drugih'. To je prije svega mogude, smatra Deetz, kroz ‘sustavno iskrivljenu komunikaciju’’,
odnosno kroz menadzersku kontrolu jezika kojim se u organizaciji govori, informacija koje se dijele s



radnicima i drugim zainteresiranima te obrascima koje se koriste, zatim
razli¢itim simbolima, ritualima i pri¢ama koje kolaju unutar organizaci-
je, kako bi se proizvela i onda dalje reproducirala onakva korporativna
kultura kakva odgovara menadZerima koji upravljaju organizacijom.
Sto se ti¢e moguénosti suodlucivanja, ona kod komunikacijskog mo-
dela moze funkcionirati kroz tzv. ‘sudioni¢ku demokraciju’*®, odnosno
donosenja odluke dogovorom svih zainteresiranih strana (investitora,
vlasnika, radnika, kupaca/korisnika usluga, dobavlja¢a, partnera, lokal-
ne te Sire zajednice), prije svega kroz medusobni dijalog i sukobljavanje
razli¢itih pristupa, migljenja, ideja, informacija i njihovih potencijalno
razli¢itih znacenja.

Da se poboljsa funkcioniranje korporacija i omoguci bolji i demokra-
ti¢niji na¢in njihovog dono$enja odluka odnosno upravljanja, trebalo
bi se okrenuti pitanjima zajednic¢ke koristi svih zainteresiranih, odustati
od oblika menadzerske kontrole, dobiti suglasnost svih za odluke koje
se donose i potaknuti razmjenu informacija i dijalog kao osnovni alat
konstrukcije korporativne stvarnosti. Mnogi teoreticari, ali i primjeri
iz prakse, pokazuju kako je sudioni¢ka demokracija koncept na kojem
jo$ uvijek treba jako puno raditi, ali i mijenjati kriterije prema kojima je
neka korporacija (a onda i sve druge organizacije, od politi¢kih stranaka
do sindikata i vlada) uspjesna u svojem funkcioniranju.



POGLAVLJE 6.

JAVNINASTUP

Sazetak

Javni govor i javni nastup kompleksna je komunika-
cijska aktivnost kod koje sadrZajni, verbalni dio mora
biti u suglasju s neverbalnim. Dobar govor je uvjerljiv
kada je uvjerljivi onaj tko govori, odnosno kada svo-
jim ponasanjem potvrduje da stvarno vjeruje u ono
Sto prica. Vrsni govornici svoju ce tezu iznijeti viSe
puta tijekom govora, koji se u svojoj najjednostavni-
joj formi sastoji od uvoda, glavnog dijela i zavrsetka.
Uvodu je cilj privudi pozornost slusatelja i uvesti ih
ukratko u temu, glavni dio sluzi za detaljnu argumen-
taciju, a zavrsetak za sazimanje svega re¢enog i poziv
na akciju. Dobar govornik uvijek polazi od potreba
publike i pokusava se identificirati s njom, bas kao $to
nastoji da se publika identificira s njim.




6.1.Teorije javnih nastupa i govornistva

Gotovo svatko tko se nasao u prilici da mora nesto izloziti ili objasniti pred ve¢om grupom ljudi -
bilo da je rije¢ o studentskim prezentacijama, poslovnim izlaganjima ili iznosenju svojih stavova pred
ljudima s kojima nije blizak ili mu nije dovoljno poznat — priznat ¢e kako govoriti pred drugima, biti
u centru pozornosti i izgledati i zvucati kompetentno i uvjerljivo, moze biti jako zahtjevno i stresno.
Osim toga, svaka pogreska, pogotovo ako se govor snima ili prenosi u medijima, pamti se i ponovno
prikazuje i na taj na¢in ponekad obiljezi govornika puno vise od svega $to je do tada radio'. Govori
&esto ispadaju losi zbog treme, pogreski prilikom same izvedbe govora (losa dikcija — izgovor, visok
ili nizak ton i sl.) zbog nepripremljenosti ili samouvjerenosti govornika kako zna i moze odrzati bilo
kakav govor bez ikakve ili s minimalnom pripremom.

Znali su to jo$ u anti¢koj Grckoj, iz koje retorika, kao disciplina, vuce svoje porijeklo. Anti¢kim Grei-
ma sluzila je kao model pripreme za javni nastup pred sugradanima, odnosno kao metoda uvjeravanja
govorom, u ¢estim raspravama koje su gradani grekih polisa (gradova — drzava) medusobno vodili,
raspravljajudi o pitanima vaznim za funkcioniranje grada i drustva. U svojim djelima pripremu i na¢in
organizacije govora ili javnog nastupa biljezili su neki od najvecih gr¢kih, a kasnije i rimskih filozofa,
od kojih dolaze i prve definicije ove discipline. Tako je Aristotel retoriku definirao kao ‘umijece pro-
nalazenja bitnog i primarnog svojstva kojim se moze uvjeriti, a koje svojstvo krije u sebi svaki pred-
met ili pojava) dok ju je Ciceron, rimski senator i jedan od najveih oratora svog vremena, vidio kao
‘umijece govorenja prilagodenog za uvjeravanje™.

Retoriku se moze definirati kao vjestinu kojom se moze posluziti prilikom pripreme, pisanja i izvo-
denja javnih govora, a njena pravila mogu se koristiti i danas. Iako na po¢etku mnogih rasprava o
retorici stoji kako ju se ¢esto smatra negativnom i kako se izraz koristi u negativnom kontekstu,
valja napomenuti kako su ju jo$ antic¢ki Grei, najpoznatiji medu njima upravo Aristotel, smatrali ne-
utralnom disciplinom koja moze biti iskori$tena u dobre i u lose, negativne svrhe. Pokoji profesor
Ivo Skarié, poznati hrvatski akademik, jezikoslovac, foneticar i retoriéar, u svojoj knjizi ‘Temeljci
suvremenoga govorni$tva’ navodi da je retorika lo$a samo zato $to su je takvom u¢inili ljudi i navo-
di anti¢ko pravilo prema kojem bi samo ¢estiti ljudi smjeli biti oratori — govornici®. I sam Aristotel
isti¢e da je cilj retorike ukazati na bitno svojstvo onoga o ¢emu se govori, dakle na istinito, a ne
izmisljeno, $to se &esto zlorabilo tijekom povijesti (Hitler je Eesto citiran kao primjer vrsnog govor-
nika koji je svoju vjestinu iskoristio za $irenje lazi i stvaranje uzasa). To svejedno nije razlog zbog
kojeg ne bi trebalo detaljnije prouditi na¢in na koji su govore pripremali i izvodili anti¢ki govornici.

Skari¢ isti¢e* nekoliko bitnih karakteristika dobrog govora. Kaze da ‘izricanje govora mora biti govorno;
ne smije biti ¢itanje napisanog’ Pisanje je specifiéno po tome $to pisac piSe nekome koga zapravo
nema, ne vidi ga, ali ga ¢esto zamislja. Govornik svoj govor izvodi pred drugim ljudima, $to znaci da
se mora oblikovati prema potrebama slusaca, prema potrebi se mijenjati ili prilagodavati potrebama,
reakcijama publike te, $to je vjerojatno i najvaznijarazlika, govoriti iz pameti’ u trenutku kada se izvodi.
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ARISTOTEL | CICERON’

Aristotel (Stagira u Trakiji, 384. p.n.e. — Halkida, 322. p.n.e.), starogreki filozof, Platonov uéenik. Osnovao u Ateni
vlastitu peripateti¢ku filozofsku $kolu koja je nastavila djelovati i poslije njegove smrti. Bio je ucitelj i odgajatelj Alek-
sandra Makedonskog, a smatraju ga jednim od najvec¢ih filozofa svih vremena. Predmet njegovih istrazivanja su, izmedu
ostalog, retorika, logika, psihologija, fizika i metafizika, etika i politika, astronomija, meteorologija i jo§ mnoge druge
discipline.

Marko Tulije Ciceron (Arpin, 3. 1. 106. p.n.e. — posjed u Kajeti, 7. 12. 43. p.n.e.), rimski politi¢ar, govornik i filozof,
drzavni sluzbenik i sudski branitelj koji je kao konzul otkrio Katalininu zavjeru i odrzao jedan od najznacajnijih svojih
govora. Sudjelovao je u razli¢itim ‘politickim bitkama’ svoga doba, zbog ¢ega je jedno vrijeme bio i prognan iz Rima, a
u jednoj je i ubijen, na zapovijed Marka Antonija. Imao je iznimnu ulogu u prenos$enju gr¢kih kulturnih i civilizacijskih
vrijednosti u anti¢ki Rim, a iza njega su ostala mnoga djela i govori koji se smatraju temeljnim za poznavanje retorike.
Isticao je vaznost vrline i ¢udorednosti kao najvisih vrijednosti drustva.

Skari¢ napominje kako govornik ‘oblikuje samo polovicu svog govora, drugu polovicu dooblikuje
slugae’. Stoga je komunikacija sa slusateljima i dobivanje povratne informacije (promatranjem reak-
cije slusatelja) klju¢na za izvedbu dobrog govora, tj. nastupa. Govor kao izrazajna forma ne sastoji se
samo od rijedi, ve¢ i od niza drugih elemenata koji takoder prenose znacenja (ton i boja glasa, dikcija,
mimika, gesta, kao i opce ponasanje govornika) pa se na govor treba gledati kao na multimedijalni,
prije nego unimedijalni izraz, kao $to je napisana rije¢. O rije¢ima kojima se pise, kaze Skari¢, treba
razmisljati i promisljati njihova znacenja, samostalna ili kada se nadu jedna uz drugu te znati kako se
u zivoj, govornoj formi nadovezuju i prilagodavaju jedna drugoj. Rije¢ima treba nadodati i cijeli niz
drugih simbola, odnosno sustava signalizacija (ve¢ spomenuti neverbalni znakovi) koji se u dobrom
govoru kombiniraju tako da zamjenjuju ili nadopunjuju jedni druge te da se, zapravo, ne moze jasno
prilikom sluganja (i gledanja) govora shvatiti $to je re¢eno jednim, a $to drugim sustavom signala.

U praksi to znaci da ¢e dobar govornik naglasavati — bilo gestama, mimikom ili izgovorom — one dije-
love rije¢i ili re¢enica za koje Zeli da ih ¢itatelji zapamte. Neverbalna komunikacija dobrog govornika
bit ¢e u suglasju sa sadrzajem njegovog govora, a njegovo kasnije ponasanje koje bi trebalo biti u skla-
du s onim za §to se u govoru zalagao ili ¢ime je sebe predstavljao, dodatno ¢e pojacati snagu i uvjerlji-
vost njegovih rije¢i i njegova govora. Govore¢i 30. kolovoza 1991. pred tada$njim zapovjednistvom
5. vojne oblasti JNA, Vlado Gotovac, hrvatski pjesnik, filozof i politi¢ar, odrzao je jedan od najspo-
minjanijih i najljepsih, te svakako jedan od najznacajnijih govora novije hrvatske povijesti’. Iako traje
manje od deset minuta, njegova poruka da ¢e radije s okupljenima umrijeti nego ‘sa stragilima’ u zgra-
diiza njega (oficirima Jugoslavenske narodne armije) Zivjeti, jer bi umro od srama, ponovljena nekoli-
ko puta izazvala je ne samo klicanje javnosti, nego i jasnu distinkciju temeljenu prije svega na osobnoj
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DESET ZAPOVIJEDI DOBROG GOVORA

—_

Govorite manje, kazite vise.

Informirajte se o publici.

Razmislite o povodu i cilju.

Ogranicite vrijeme govora.

Pripremite se za govor.

Govorite samo ako ste kompetentni.
Govorite angazirano, koristite govor tijela.

Govorite slikovito - govor nije tekst.

© ® N v R e

Vjezbajte disanje, glas, dikciju.

10. Svaki govor neka izrazava osobnost.

¢asti i postenju samog govornika. Sve §to Gotovac govori u skladu je s njegovim ranijim radom®:
tekstovima i javnim nastupima, ¢ak i s odlukom da ne prihvati pomilovanje koje bi dobio priznavanjem
krivice tijekom sluzenja zatvorske kazne zbog nepoc¢udnih politickih aktivnosti u tadasnjoj Jugoslaviji.
No to nije jedino $to ovaj govor izdvaja medu najznacajnije novije hrvatske govore. Njegova ljepota
lezi i u tome da ga je vrlo zanimljivo slusati i da, ¢ak i kad se jednom ¢uje, ponovno slusanje ne uma-
njuje njegovu snagu, zanimljivost i neo¢ekivanost misli i ideja koje iznosi.

Gledajudi govor iz perspektive slusada, potrebno je, prema Skari¢u, istaknuti tri tipa slusanja®. Prvo je
imaginativno sluanje kod kojeg slusa¢ u svom umu slikovno predo¢ava ono $to ¢uje i na taj nacin ra-
zumije ono $to je re¢eno. Drugi tip slusanja je logi¢ko, odnosno slusanje kod kojeg slusa¢ prepoznaje
logic¢ke uzorke u govoru, slijedi njegovu logiku i prepoznaje njegove elemente poput uvoda, vrhunca
ili zavrSetka. Tre¢i tip slu$anja je anticipacijsko i ono u sebi sadrzava oba ranije re¢ena tipa slu$anja, a
odlikuje ga to da slusac slusa govor aktivno razmisljajuci o re¢enom i pretpostavljajuci sto ¢e govornik
iduce re¢i. Upravo ta razlika izmedu onog $to je re¢eno i onog $to je oc¢ekivao daje govoru vrijednost
jer, tvrdi Skari¢, obavijest je samo ono $to iznenaduje, $to nije bilo o¢ekivano ili poznato. Prihvacajuci
Skari¢evu tvrdnju kako je dobar govor onaj koji uvazava potrebe publike i prilagodava se slugatelju i
uzimajudi u obzir tri spomenuta tipa slusanja, imaginativno, slikovito izrazavanje, logi¢cko povezivanje
i postizanje iznenadenja kod slusatelja mogu biti prvi kriterij po kojem se moze pripremiti i kasnije
procjenjivati dobar govor.

Americki kriti¢ar i retori¢ar Kenneth Burke kao klju¢nu odrednicu dobrog govora vidio je mogu¢nost
identifikacije'’, kako publike s govornikom i sadrzajem govora, tako i govornika sa svojim slusate-
ljima. Prema Burkeu, obostrano poistovje¢ivanje je nuzno za uspjeh govora, a postize se prepozna-
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vanjem zajednickih karakteristika, vrijednosti i izri¢aja (jezika i stila) izmedu govornika i publike.
U istom smijeru idu i zapazanja Ive Skari¢a kad tvrdi" da je retori¢ki govor uvijek usmjeren prema
publici, kako je prije govora treba upoznati, a tijekom govora misliti na nju, gledati je, a ne skrivati
se od nje. Sam Burke razvio je metodu za analiziranje motivacije govora ili nastupa koju jo$ nazivaju
i dramatur$kom metodom ili dramatizmom. Pet je elemenata kroz koje se moze procijeniti kvaliteta
svakog nastupa'?. Prvi je sam govorni ¢in odnosno odgovor na odredenu situaciju koja zahtijeva javni
nastup. Drugi element je scena ili kontekst u kojem se govor dogada, dakle vrijeme, mjesto i okolina,
uklju¢ujudi i publiku kojoj se govori. Tre¢i element analize je sam govornik i njegov odnos prema
publici i prema sadrzaju govora. Govor i njegovi dijelovi, klju¢ne misli, ideje i poruke, jezik i stil koji
koristi kako bi ostvario svoj cilj, kao i neverbalna komunikacija, ¢etvrti je element analize. Na kraju,
Burke analizira svrhu, cilj koji govor treba postic¢i. Ovih pet elemenata, osim $to su izrazito korisni pri
analizi govora, mogu biti i korisni, ba$ kao i Skari¢eva spomenuta zapazanja o slusanju, kao putokaz
u razmisljanju i pripremi govora.

I antic¢ki oratori koristili su pet elemenata ili uzastopnih radnji prilikom nastanka govora'. To su pro-
nalazenje ili prikupljanje informacija i podataka (inventio), rasporedivanje dijelova govora (disposi-
to), sastavljanje govora (elocutio), zapamdivanje (memoria) iizricanje (pronuntiato actio). Prilikom
prikupljanja i pronalazenja informacija Skari¢ kaze da buduéi govornici trebaju ‘razraditi, preispitati,
podvréi sumnjama i obratima, zagledati nali¢je, usporediti sa suprotstavljenim misljenjima, pronaci
argumente i ispitati argumente’* za bilo koju misao ili temu o kojoj zele govoriti. Mirela Spanjol
Markovi¢, jedna od vodeéih hrvatskih prakti¢arki u podruéju retorike i javnih nastupa, smatra'® da
kod rasporedivanja dijelova govora svi pocetnici, ali i iskusniji govornici, mogu koristiti ‘pojednostav-
ljenju varijantu govora koja se sastoji od uvoda, glavnog dijela i zakljucka’ i da je takav nacin raspore-
divanja ‘dobar pocetak’ na ¢ijem temelju nastaju govornicki biseri i pamtljivi govori. Prema njezinom
iskustvu i prijedlogu, uvod govora morao bi stvoriti prvi dojam i privuéi pozornost publike, najcesée

RAZLIKA IZMEDU RETORIKE | DIJALEKTIKE

Cilj dijalektike kako ju je poduc¢avao Platon bio je potraga za kona¢nom, zajedni¢kom istinom kroz medusobni
dijalog ljudi koji komuniciraju, iznose argumente i uvazavaju medusobno razlicita stajalista, pokusavajuci do¢i
do jednog, zajednickog — do prave istine, $to znaci da dijalektika dotic¢e op¢a filozofska pitanja, tj. pokusava pro-
niknuti u pravu bit svijeta. S druge strane, retorika prikazuje postojecu istinu onakvom kakvom je vidi govornik
koji druge pokusava uvjeriti u svoje videnje. Kroz proucavanje najboljih na¢ina kako bi govor ili uvjeravanje bilo
ucinkovito i ostvarilo krajnji cilj, dakle prihvacanja jednog videnja, retorika se okrenula prakti¢nim problemima
i metodama, a za razliku od dijalektike koja se bavi izvjesnim, retorika otvara moguénost vjerojatnom - onome
$to moze biti, ne nuzno onom $to jest. Ipak, vazno je naglasiti da je Aristotel smatrao kako je vjestina retorike u
iznoSenju bitnih temeljnih svojstava koje u sebi kriju predmeti i pojave, dakle, ukazivanje na ono bitno, a nikako
izmigljanje ili bilo kakav oblik manipulacije, ve¢ spoznaja bitnog. Ukratko, obje discipline traze istinu, razlika je
u videnju $to je zapravo istinito te u metodi kojom se do istine dolazi.
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unutar prvih 90 sekundi od njegova pocetka (naje¢e$ée objasnjenjem zasto je tema u interesu pu-
blike). Takoder je potrebno stvoriti naklonost prema govorniku (najéesce retorickom skromno-
$¢u, humorom, zahvalom i/ili prisno$¢u s publikom) te interes za samu temu govora (anegdotom
ili pri¢om, pitanjem, neobi¢nim podatkom, stvaranjem napetosti ili navodenjem redoslijeda go-
vora). Uz spomenuto, tvrdi Skari¢, bitno je i jasno izre¢i osnovnu tezu, poruku ili misao govora,
nakon ¢ega se isto treba ponoviti i u glavnom dijelu te u zakljucku'.

U glavnom dijelu treba iznijeti klju¢ne argumente u korist osnovne poruke ili teze govora. Spa-
njol Markovi¢ navodi da je argumentacija u pet koraka jedan od najpoznatijih nac¢ina logi¢kog i
preglednog argumentiranja'’. Sastoji se od izno$enja pocetne teze, zatim njenog pojasnjenja koje
ju dodatno pojadava, stru¢nog dokazivanja, emocionalno pojatavajuceg primjera i na koncu za-
kljucka koji iz svega toga proizlazi. Spomenuti nac¢in argumentacije blizak je i Aristotelu koji je u
argumentiranju koristio tri osnovna ‘oslonca’ ili tipa dokaza — logos, ili logi¢ki dokaz; etos ili eti¢ki
dokaz i patos ili emocionalni dokaz. Drugi nacin argumentiranja koristi tzv. povijesni pristup'?,
odnosno opis situacije, koraka i posljedica koji su doveli do trenuta¢nog stanja, bez obzira bilo
ono dobro ili lose, a koji traze akciju. Zakljuc¢ak treba sadrzavati' kratki sazetak svega izre¢enog
(uklju¢ujudi i osnovnu misao ili poruku), poziv na akciju i efektan kraj. Sazetak pritom treba biti
kratak i jasan, publiku se mora eksplicitno pozvati da u¢ini ono §to govornik od njih Zeli ili o¢eku-
je, a efektan kraj moze ukljucivati izricanje Zelje, nade, vizije, obecanja, prigodan citat ili bilo kakav
poziv te pozitivno iznenadenje.

Idu¢i korak je sastavljanje i pisanje govora. Dobar govor ¢e, osim §to ima sve spomenute elemen-
te, tvrdi Spanjol Markovi¢®, biti uvjerljiv ako ostvari tri kriterija: informira publiku, zabavi je i
pokrene na Zeljenu akciju. Uz to, govornik treba postivati publiku i paziti da govor odrzi unutar
o¢ekivanih ili zadanih vremenskih okvira. Ako ima na raspolaganju svega dvije ili tri minute, go-
vornik svoj govor mora tako i koncipirati. Prema Skari¢u?!, aproksimativno trajanje govora krece
se izmedu jednog sata za javna predavanja do dvije do deset minuta pri uvodnim izlaganjima na
sastancima, tri do pet minuta za obrazlaganje novog prijedloga ili stava, do tri minute za diskusiju i
do minuta za javno postavljanje pitanja. Kako bi se $to bolje moglo planirati i sastaviti govor, treba
imati na umu kako je prosje¢no trajanje jednog glasa od Sest do osam stotinki sekunde (0,06 -
0,08 s), sloga petnaest do dvadeset i pet stotinki (0,15 - 0,25 s), rije¢i od $est do osam desetinki
sekunde (0,6 - 0,8 s), $to odgovara ‘psihologkoj jedinici vremena’ (jednom otkucaju srca, jednom
udahu ili koraku), a prosje¢ne re¢enice u hrvatskom jeziku od jedne i pol do pet sekundi (1,5 - S
s), $to Skari¢ naziva ‘trajanjem psiholoske sadasnjosti”2. Skari¢ napominje kako predvidljivost i
poznatost govora, tj. rije¢i informacija koje koristi, ubrzava njegov izgovor™ pa ée fraze ili stan-
dardni izrazi uvijek biti brze izgovoreni nego oni izrazi ili informacije na koje publika nije navikla
ili ih ranije nikada nije ¢ula. ‘Govor kroz vrijeme klizi u smjeru buduénosti, kaze Skari¢; izre¢eno
odmah pada u proslost™. Upravo zato prilikom sastavljanja govora, njegova pisanja, potrebno
je koristiti slikovite izraze, bliske publici koja slusa, zatim pamtljive, govornim jezikom izrecene
redenice i ve¢ spomenuto ponavljanje glavne misli ili teze govora.
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OSNOVNA SHEMA GOVORAZ
1. Uvod

« izazvati pozornosti sluatelja
« stvoriti naklonost prema govorniku

« zainteresiratiza temu

2. Glavni dio
« iznoSenje pocetne teze
- pojasnjenje koje pojacava pocetnu tezu
« stru¢no dokazivanje
 emocionalni primjer
o zakljucakizre¢enog
3. Zakljucak
. sazetak govora

« pozivna akciju

Jednom kada je govor sastavljen, treba ga zapam-
titi kako bi bio izgovoren, a ne pro¢itan, te ga je
potrebno i uvjezbati u izvedbi da zvudi kao da je
osmisljen i izgovoren iz glave, na licu mjesta, a za-
pravo mora biti dobro promisljen i pripremljen.
Da se govor upamti mogu se koristiti pomo¢na
sredstva poput kartica ili prezentacija koje ¢e go-
vornika u kratkim crtama podsjetiti $to je i kako ze-
lio re¢i, kojim redoslijedom ili kojim argumentima.
Posebna tehnika paméenja je stvaranje tzv. mental-
nih mapa kod kojih se koriste vizualni elementi za
prikaz dijela sadrzaja (slike se lakse i bolje pamte,
a povezuju se i obje polutke mozga). Ipak, jedan
od najboljih natina za pamdcenje govora je njego-
vo uvjezbavanje, bilo pred ogledalom (kako bi se
dobio dobar dojam o sebi i na¢inu na koji ¢e publi-
ka dozivjeti govor), pred drugim ljudima, najéesce
kolegama ili prijateljima koji ¢e glumiti publiku ili
snimanjem kamerom pa naknadno pregledavanje
snimke kako bi se utvrdile eventualne snage i slabo-
sti i govornika i govora.

Vec¢ je nekoliko puta ponovljeno da se svaki govor
treba pripremati u ovisnosti na publiku. Cesto se,
medutim, ocekivanja publike od govornika razli-
kuju i ovisno o tome u kojem kulturnom ili civi-
lizacijskom okruzenju Zive. Spanjol Markovi¢ tako
navodi da europska publika voli entuzijasti¢ne go-
vornike koji su dobro pripremljeni, precizni u po-
ruci i izvedbi, imaju glas ugodan za slu$anje, pona-
$§aju se prirodno, uvjerljivi su, dosljedni, dojmljivi
i srda¢ni. Ameri¢ka publika takoder voli entuzija-
sti¢ne govornike, ali im je bitno i da je prezentacija
dinami¢na, da je govornik iskren i samopouzdan,
strastven i energican, ugodnog glasa i izgovora te
da u prezentaciju unosi dio sebe i svoje osobnosti,
da nije kao drugi ve¢ da je originalan. Europljani-
ma je vazna poruka i cilj govora ili nastupa. Ameri-
kancima je vazniji show?.
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Na kraju, valja istaknuti i citirati profesora Skari¢a koji kaze da ‘govor nije i ne moze biti nepresta-
no ocitovanje misli, predodzaba i osjecaja; nije neprestano sporazumijevanje, nagovaranje i poetsko
ostvarenje. Govor moze biti i samo okvir, $tukatura — okostala forma, klisej, drustvena igra. U tim
gotovim formama izvori$ta govora se odmaraju i obnavljaju ili se jednostavno prikrivaju’®. Te for-
me nazivaju se i konvencionalnim govorom koji uklju¢uje oslovljavanje, pozdravljanje, predstavlja-
nje, razgovore prilikom kra¢ih susreta, Cestitanje, izraze Zalosti i Zalovanja, ¢ak i telefonske razgovore.
Za Sakri¢a su te forme ‘izbjegavanje tjeskobne $utnje, kao miroljubiva ruka pruzena na rukovanje'?,
efektan zavrsetak.
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POGLAVLJE 7.

MASOVNA
KOMUNIKACIJA

Sazetak

Masovni mediji klju¢ni su kanal komunikacije s mnogima. Prema gledanju
Marshalla McLuhana, dominantni medij komunikacije mijenja drustvo koje

ga koristi i utje¢e na njihov dozivljaj drustva i svijeta. Druge teorije procjenjuju

da je utjecaj medija na drustvo i pojedince ipak manji, iako nitko ne tvrdi da ga
nema. Dijelom su za to odgovorni i sami pojedinci jer se medijima okrecu kako bi
zadovoljili svoje potrebe i iz medija dobili ono $to im je potrebno za svakodnevno
funkcioniranje. Teorija drustvene odgovornosti medija (normativna teorija)
predvida da ¢e medijski djelatnici, ustrajavajuci na profesionalnosti, sami regulirati
medijsko izvje$tavanje, ¢inedi ga istinitim, objektivnim i neutralnim. Prevladavajuca
paradigma u medijskim istrazivanjima tvrdi da mediji imaju odredenog utjecaja,

ali da je on relativno malen i ne dovodi previ$e do mijenjanja stavova. Na njih
prema dvostupanjskom modelu toka informacija vise utje¢u kvalificirani pojedinci
u zajednici, oni koji tumace medijsku zbilju i medijske informacije — nazivaju ih
kreatorima mnijenja. Cijeli niz teorija, medutim, dokazao je da utjecaj ipak postoji.
Kulturna hegemonija ustrajavana na ¢injenici da onaj tko kontrolira medije,
kontrolira i diskurs (na¢in na koji mediji o ne¢emu govore), a samim tim i utjece na
dozivljaj stvarnosti. Teorija kultivacije tvrdi da televizija mijenja stavove i vjerovanja
dugoro¢no, a teorija postavljanja prioriteta da nam mediji govore o ¢emu trebamo
misliti. Spirala Sutnje tvrdi da ¢e pojedinci, kada su suoceni s javnim mnijenjem koje
je drukéije od onoga $to oni misle, zbog straha od izolacije ¢esto radije presutjeti
svoj stav i zadrzati ga ¢vrsto za sebe.




7.1. Teorije masovnih medija

Suvremeni mediji toliko su se udomacili u ljudskoj svakodnevici da se slobodno moze re¢i da
moderni Zivot bez njih ne bi bio mogud¢ ili bi bio sadrzajno drukiji, ako ve¢ ne siromasniji
— sli¢no kao kad bi nestalo elektri¢ne energije. Ve¢ u tre¢em poglavlju spomenuto je koju i
kakvu ulogu masovni mediji mogu imati u suvremenom dru$tvu, odnosno u dozivljaju stvar-
nosti koje imaju ¢lanovi nekog drustva. Rije¢ je o teoriji drustvene konstrukcije stvarnosti i
utjecaju medija koji pomazu pri institucionalizaciji razli¢itih znacenja, vrijednosti, ideja i obi-
¢aja, te o postmodernistickom pogledu na suvremeno, medijima obiljezeno drustvo i u pot-
punosti medijski konstruiranu stvarnost. U idu¢em poglavlju pozabavit ¢emo se jo$ nekim
od najvaznijih i najutjecajnijih teorija masovnih medija. Zato je potrebno ukratko definirati
neke od vaznijih koncepata i pojmova koji nam mogu biti od koristi u daljnjem razmatranju
masovne komunikacije. Klju¢na pitanja' kojima se bavi prou¢avanje masovne komunikacije
odnose se na vezu izmedu izvora i primatelja poruke, odnosno signala ili sadrZaja; funkcije i
svrhe masovnog komuniciranja; prou¢avanja komunikacijskog kanala, jezika, koristenih sim-
bola i kodova; proucavanja sadrzaja, referenci i tipova informacija te na kraju rezultata same
komunikacije, tj. prihvacanja ideja, razumijevanja pojedinih tema i poticanja na akciju’. Zbog
toga proucavanje masovne komunikacije mora biti interdisciplinarno, pri ¢emu se mogu i
moraju koristiti razli¢iti pristupi i metode®.

Sama istrazivanja~ masovnih medija prisutna su gotovo jednako dugo kao i sami mediji
koje se istrazuje. Novi fenomen, komunikacijski alat koji je u kratkom roku dosegao toli-
ko mnogo ljudi i koji je, kako se ¢inilo, aktivno mijenjao zajednice koje su ga koristile, bu-
dio je vrlo velik interes znanstvene zajednice?, bilo da je rije¢ o prvim tiskovinama za koje
McLuhan tvrdi da su donijele nacionalizam®, o prvim filmovima zbog kojih su gledatelji u
panici bjezali iz kino dvorana® ili o radijskoj adaptaciji ‘Ratova svjetova’ zbog koje su sto-
tine tisuce Amerikanaca u panici bjezale iz svojih domova®. Bez obzira promatra li se udi-

nak i sadrzaj knjiga i knjiZnica, novina i magazina, filma, radija, televizije ili medija na in-
ternetu, potrebno je promotriti komunikacijske potrebe koje su dovele do njihove pojave,
nadine njihova koristenja, tehnolosku komponentu, oblike drustvene organizacije koji
omogucavaju stru¢nost i okvir za produkciju i distribuciju medijskih sadrzaja te pitanja jav-
nog interesa i normativnih odnosa’. Ovisno o pristupu moze se, promatrati sam komuni-
kacijski proces, na¢in prijenosa informacija, ali i na¢in stvaranja i razumijevanja znacenja;
moze se promatrati njihova uloga u drustvenoj stvarnosti kao i utjecaj na drustvene sustave i
drustvene akcije, ali i jezik kojim govore i kultura koju stvaraju ili unutar koje djeluju.

* Ba$ kao i kod drugih oblika komunikacije i kod teorija masovnih medija postoje razliciti pristupi komunikaciji,
potpuno u skladu s tradicijama spomenutim u poglavlju 2.
** Najce$ce istrazivanja utjecaja i u¢inaka, $to teoreticari pripisuju prvobitnom dozivljaju komunikacije kao prijenosa

neke informacije ili pobude, u skladu s matemati¢kim pristupom komunikaciji
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Pod pojmom komunikacijskog procesa podrazumijeva se prijenos i primitak standardizira-
nog sadrzaja ‘na velikoj skali’ — istodobno slanje istovjetnog sadrzaja mnogima — uglavnom
u jednom smjeru, u medusobnom komunikacijskom odnosu u kojem manjina ‘govori, a
vecina samo ‘slusa’. Mozda upravo ta mogu¢nost da se nesto kaze, da se posalje poruka,
a da se istodobno nadidu ljudska i fizikalna ograni¢enja’® — prostor, vrijeme, nasa ljudska
nesavr$enstva i sl. — ¢ini medije toliko zanimljivima i privla¢nima. No u toj mogu¢nosti lezi
i potencijalan prostor za zloupotrebu. Iako se u nastavku ne¢emo previ$e baviti pitanjima
medijske pismenosti, neke od teorija koje slijede jasno ¢e naznaditi na koje se na¢ine me-
dijskim sadrzajem i njegovim konzumentima moze manipulirati.

Prilikom prou¢avanja medija dobar dio istrazivanja bavi se pitanjima publike.
Pri tome se na medijsku publiku ¢esto gledalo kao na vrlo veliku skupinu ili gomi-
lu Jjudi, amorfnu masu bez specijalnih karakteristika, uglavnom bez reda, organiza-
cije, ali i nizih estetskih kriterija, $to je rezultat povijesnog konteksta u kojem se ra-
zvijaju masovni mediji'®. Kasnija istraZivanja i razmisljanja o medijima dovela su i do
ponesto drukdijeg pogleda na publiku'' koji je i dalje promatra kroz velike brojeve, od-
nosno velik broj ¢itatelja, slusatelja, gledatelja ili korisnika koji koriste razli¢ite medij-
ske formate, konzumiraju njihov sadrzaj, dalje su pretezno anonimni i neorganizirani,
ali i raznovrsni u svojim karakteristikama te se ¢esto ponasaju u skladu s utjecajem koji
pojedini mediji imaju na njih, odnosno podlozni su razli¢itim oblicima manipulaci-
je. Iz takvog razmisljanja o publici proizlaze i koncepti masovne ili popularne kulture.
I dok masovna kultura ima prili¢no negativan kontekst', jer se smatralo da ono §to je blisko
masi ne moze biti uzvi$eno, posebno ilijepo, sve ve¢im utjecajem medija javljaju se drukeéiji
pogledi na ono $to se svida mnogima, a time i novi koncepti poput popularne kulture'.

I o tome ¢e, dijelom, biti rije¢i u nastavku poglavlja, buduci da je broj teorija i koli¢ina ‘gra-
de’ koja se bavi masovnim medijima jako velika, pa ne treba smetnuti s uma da ¢e u nastav-
ku poglavlja biti objasnjene samo neke, prema razli¢itim teoreti¢arima, bitne ili utjecajne
znanstvene teorije.

* Vise o razlici izmedu masovne, popularne i visoke kulture mo¢i ¢e se procitati u nastavku poglavlja pa ga ovdje nije
potrebno detaljnije obrazlagati.
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7.2. Teorija medija i tehnoloski determinizam Marshalla
McLuhana

Iz SAD-a se svijetom prosirila tvrdnja koja najbolje ilustrira snagu masovnih medija na danasnje
poimanje drustva i uopce stvarnosti, a koja kaze da se nesto nije dogodilo, ako nije bilo prikaza-
no na televiziji. Kada umjesto televizije tvrdnju prosirimo na sve masovne medije, dolazimo do
osnovne premise o kojoj ¢e biti rije¢i u ovom poglavlju — masovni mediji utje¢u na dozivljaj stvar-
nosti i na ljudsko shvacanje svijeta oko sebe. Stoga je prva teorija kojoj treba posvetiti pozornost
tzv. teorija medija (eng. Medium Theory), koju jo$ nazivaju i tehnoloskim determinizmom ili me-
dijskom ekologijom. Jedan od klju¢nih autora’ joj je Marshall McLuhan (1911. - 1980.), kanad-
ski znanstvenik i jedan od najznacajnijih teoreti¢ara medija u povijesti komunikacijskih znanosti,
a mnogi tvrde i jedan od najvaznijih znanstvenika 20. stoljeca, po vaznosti u rangu s Darwinom,
Newtonom, Marxom ili Einsteinom'. Zivio je i radio u Torontu, a na Sveu¢ili§tu u Torontu, od-
nosno njegovom Centru za kulturu i tehnologiju, osmislio je neke od svojih najsmionijih ideja i
doprinosa proucavanju znanosti. Jo§ za zivota postao je svojevrsnom «pop ikonom», a njegovi
termini kojima je opisivao svijet usli su u Siroku upotrebu. Svoja djela pisao je esejisticki, a tek je
pred kraj Zivota pokusao svoj rad svesti u formu teorije, ali njezin dovrsetak nije do¢ekao. Umro je
u osvit nastanka interneta, medija ¢iji je dolazak, smatraju pojedini znanstvenici, i sam predvidio.

McLuhan je medije dozZivljavao produzetkom ljudskih osjetila®. Knjiga je bila produzetak oka,
odjeca koju ljudi nose za McLuhana je bila produzZetak koze, a elektronicki sklopovi produzetak
ljudskog sredi$njeg ziv¢anog sustava. Mediji su ti, tvrdio je McLuhan, koji su nam omogu¢ili po-
bjedu nad vremenom i prostorom, pruzili nam mogu¢nost zajedni¢kog dozivljaja razlic¢itih do-
gadaja ili situacija, gdje god i kada god bili. Telefon i radio postali su nase usi, ekran televizora ili

na$eg kompjutera ekstenzije su nasih o¢iju, ali i samih nasih tijela, omogucujuéi nam da vidimo
i dozivljavamo puno dalje i puno bolje no $to to mogu nase bioloske karakteristike. U svom je
pristupu uvijek isticao ulogu tehnologije i tehnoloskih napredaka u razvoju ljudskog drustva i
mijenjanju nacina na koji su ljudi do tada zivjeli — od izuma pisma do parnih strojeva, zeljeznice,
automobila ili ra¢unala. Govore¢i o komunikacijskim medijima, McLuhan je oti$ao i korak dalje
pa je tvrdio da je svako drustvo u ljudskoj povijesti bilo prije svega obiljeZeno i na neki nacin
formirano, tj. uvjetovano klju¢nim medijem kojim su njegovi ¢lanovi komunicirali®. McLuhan ¢e
tvrditi da su ‘drustva uvijek bila oblikovana vi$e prirodom medija kojim su njegovi ¢lanovi komu-
nicirali, nego samim sadrzajem komunikacije) a potvrdit ¢e to i primjerima iz razli¢itih razdoblja
ljudske proslosti.

* McQuail zacetke teorije pronalazi u djelima ekonomskog povjesni¢ara H.M. Innisa, osnivaca tzv. torontske $kole
razmisljanja o medijima, koji je medu prvima iznio tezu da promjene u tehnologiji komunikacije dovode do
promjena u drustvu samom (McQuail, 2005., str. 103.)
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CETIRI KLJUCNA DOBA

Prema teorijskim promisljanjima Marshalla McLuhana, sva drustva u ljudskoj povijesti bila su odredena klju¢-
nim medijem kojim su njegovi ¢lanovi komunicirali, odnosno oblikovana vi$e prirodom medija kojim su njegovi
¢lanovi komunicirali, nego samim sadrzajem komunikacije. Definirao je ¢etiri klju¢na vremenska razdoblja u
kojima su ljudskom komunikacijom dominirali razli¢iti mediji, tj. razli¢ita osjetila.

U plemenskom dobu, u plemenskim zajednicama u selima u kojima ljudi Zive, kao klju¢ni komunikacijski alat
prevladava govor, a osim sluha, od osjetila prisutni su jo$ i dodir, okus i miris. Izgovorena rije¢ djeluje povezujuce,
trenutacna je i daje osjeéaj prisutnostiiaktualnosti, ne moze je se naknadno koristiti ili prou¢avati.

Nakon izuma fonetskog pisma pojedina ljudska drustva ulaze u doba pisma, kada kod ¢ovjeka dominira vid
— oko, a taj pomak dovodi do individualizacije jer komunikacija postaje odvojena od komunikatora koji se ne
moraju ni sresti ni vidjeti. Linija postaje klju¢ni oblik organizacije, a u dru$tva uvodi slijed, red, logiku i razum.

Doba tiska nastavlja vrijeme dominacije oka, ali i dovodi do mehaniziranja pisanja i pojavljivanja velikog
broja istovjetnih kopija. Ujednacenost i istovjetnost tipografskih elemenata povla¢i za sobom ujednacavanje i
homogenizaciju drustva i pojavu nacionalizma. Tisak potice i Sirenje te razmjenu znanja i informacija i zaziva
industrijsku revoluciju koja tek treba uslijediti, ali ujedno jaca izoliranost i otudenost pojedinaca.

Izum elektri¢ne energije i na toj platformi baziranih masovnih medija dovodi do trenuta¢ne, ali i kontinuirane
komunikacije. Odjednom svi postaju povezani sa svima i vracaju se u situaciju plemenskog sela. Sluh ponovno
dobiva na vaznosti, a s njim se vracaju i druge karakteristike plemenskog doba, a pojavom elektri¢ne energije
ono postaje globalno. Mediji postaju produzetak ljudskog Zivéanog sustava u pravom smislu rijeci.

U svojim promisljanjima identificirat ¢e Cetiri klju¢na vremenska razdoblja u kojima su ljudskom
komunikacijom dominirali razli¢iti mediji, odnosno razli¢ita osjetila (vid, sluh, dodir) kojima su ljudi
primali komunikacijske poruke - plemensko doba, doba pisma, doba tiska i elektroni¢ko doba. Ovim
dobima pojedini teoreti¢ari dodaju i peto — digitalno doba koje je u svojoj biti takoder elektronicko.

U tzv. plemenskom dobu ljudi su Zivjeli u malim zajednicama u kojima su govor, prisnost i dodir
igrali jako vaznu ulogu. Zivot se nije shvacao kao slijed uzroka i posljedica, a ni pojam vremena nije
se promatrao na nacin na koji to ¢ine danasnji ljudi, kao slijed dogadaja. Tek je otkrice pisma i ljudska
potreba da informacije zabiljeZi u slijedu, jedne iza drugih, ljude nau¢ila da svijet promatraju kroz
prizmu slijeda dogadaja, lanca zaklju¢ivanja logike i razuma*. Izumom fonetskog , tj. glasovnog pi-
sma, ljudska vrsta dobila je univerzalni sustav kodova kojim ¢ée kroz buduca stolje¢a modi zabiljezZiti
svaku svoju misao, ideju, otkrice ili bilo koje drugo znanje ili zamisao - i, $to je jo$ vaznije, ispravno
iS¢itati bez obzira na vremenska i prostorna ograni¢enja. Izum fonetskog pisma promijenio je drustvo
koje ga je koristilo i usmjerio ga sve vecoj fragmentaciji, specijalizaciji, ali i otudenosti u odnosu na
predpismena drustva i zajednice.
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MEDIJ JE PORUKA

Svaki medij bez obzira na svoj sadrzaj ima odredene karakteristike i njima utjece na ljude koji ga
koriste, bilo da je rije¢ o govoru, tiskanoj knjizi ili o televizijskoj emisiji. Sadrzaj, prema McLuhanu,
nevazan je u odnosu na nacin na koji je prenesen jer bez obzira ¢itamo li tekst o ribolovu, vic ili
poglavlje o Marshallu McLuhanu to je uvijek tekst, za razliku od televizijske emisije ili razgovora
dvoje ljudi na iste teme. Marshall McLuhan smatrao je da je sadrzaj svakog medija zapravo jo§ jedan
medjj te je tvrdio kako ljudi Zive u medijskom okruZenju koje odreduje njihovo shvacanje svijeta
i zivota. Cesto je citirao antropolosku mantru kako ‘ne znamo tko je otkrio vodu, ali smo sasvim
sigurnikako to nisu uéinile ribe”. Time je Zelio reéi daribe tesko mogu pojmiti samu prirodu okolisa
u kojoj Zive, nego je uzimaju zdravo za gotovo, ba$ na isti na¢in na koji ljudi dozivljavaju svijet stvoren
medijima.

Izum tiskarskog stroja omogudio je prvu automatizaciju slozenog ljudskog rada u povijesti® te je ubr-
zao §irenje i dostupnost informacija i znanja, a samim tim i ujednacavanje i homogenizaciju naroda
koji su govorili istim jezikom i bili dijelom iste zajednice, ali je isto tako potaknuo i individualnost i
specijalizaciju, ali i nacionalizam’. Otkri¢em elektri¢ne energije i na njoj bazirane komunikacijske
tehnologije, tvrdio je McLuhan, stvorit ¢e se svojevrsna organska meduovisnost svih institucija i di-
jelova drustva, potaknut ée se unifikacija i ve¢a uklju¢enost pojedinca te stvoriti svijet u kojem su svi
povezani sa svima u svako vrijeme i na svakom mjestu. Izumom telegrafa 1850., smatrao je McLuhan,
¢ovjecanstvo se opet vraca u plemensko doba, s tom razlikom da su moderni mediji omoguc¢ili komu-
nikaciju svih sa svima, bez obzira na vrijeme i mjesto, odnosno prostornu udaljenost. Promatrajuci
medije na taj na¢in, McLuhan je svijet premrezen elektroni¢kim medijima dozivljavao kao jedno veliko
sveprozimajuce globalno selo® sa svim njegovim pozitivnim, ali i negativnim karakteristikama®. Iako
ga McLuhan nije doZivio, mnogi teoretic¢ari smatraju da smo izumom kompjutera i nakon toga interneta
usli u novo, digitalno ili informacijsko doba.

Klju¢na premisa McLuhanovog pristupa mediju jest da je sam medij zapravo poruka, $to bi trebalo
znaditi da je u ljudskoj komunikaciji, ali i u dozivljaju svijeta i stvarnosti puno vaznija sama priroda
medija od njegovog sadrzaja ili na¢ina na koji se medij upotrebljava. ‘Sadrzaj nekog medija jednak je
so¢nom komadu mesa koji provalnik nosi kako bi odvratio pozornost psa ¢uvara uma’, tvrdi Mc-
Luhan i dodaje da je ‘u¢inak medija snazan i dubok bas zato $to mu je kao sadrzaj dan drugi medij:
sadrzaj filma je roman, drama ili opera. U¢inak filmske forme nije povezan s njezinim programskim
sadrzajem. Sadrzaj pisanog ili tiskanog $tiva je govor, ali je ¢itatelj gotovo potpuno nesvjestan i tiska i
govora™'. Prema McLuhanu, ‘uéinci tehnologije ne javljaju se na razini misljenja ili koncepcija, nego
postojano i bez ikakva otpora mijenjaju osjetilne razmjere ili na¢ine opazanja™>. Upravo zbog toga
mnogi njegovu teoriju i nazivaju ekoloskom, buduc¢i da Zivimo u medijski stvorenom okolisu — gotovo
sve §to dozivljavamo stvarnim na neki je na¢in medijima ili stvoreno ili posredovano. Pojedini znan-
stvenici svojim su istrazivanjima i razmisljanjima pokazali i dokazali'* da pojedini mediji dovode do
toga da se bri$u nekada jasne drustvene granice i uloge, npr. izmedu poimanja muskog i Zenskog,
dje¢jeg i odraslog, uzviSenog i profanog i sl., a sve pod utjecajem unificiraju¢eg medija kao $to su
mediji posredovani elektri¢nom energijom.
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Jo$ jedan relativno kontroverzan pogled na medije bio je
njihova podjela na vruce i hladne'*. Prema McLuhanovu
uvjerenju, mediji kod kojih je jedno osjetilo ‘produzeno
u visokoj definiciji, mozZe se nazvati vru¢im medijem.
Istodobno, mediji koji ne produzuju niti jedno osjetilo i
daju ‘relativno malo podataka’ McLuhan naziva hladnim.
Prema tom videnju, vru¢i mediji su film, radio, fotogra-
fija, tisak i tipografija, dok su hladni telefon, hijeroglif-
sko ili ideogramsko pismo, govor, strip ili televizija. Kod
hladnih medija, bududi da daju oskudan broj informacija,
konzument se mora jace uklju¢iti kako bi ‘popunio pra-
znine’ nastale nedostatkom svih informacija. Kod stripa
mora predvidjeti dio radnje, do¢arati zvukove — ukratko,
koristiti svoju imaginaciju kako bi dobio potpunu ‘sliku’
Kod vru¢ih medija ve¢inu informacija daje jedno osjetilo
i ono ostavlja malo prostora za ‘imaginativnu nadopunu’

Medutim, neki kriti¢ari ovakvog pristupa smatraju kako
je dozivljaj medija kao okoli$a koji utjece na ljude i mije-
nja ih donekle pretjeran, tj. da je cijela teorija predeter-
minirana'®, da ima previge razli¢itih povezanih elemenata
koji mogu, ali i ne moraju utjecati na rezultat. Na sli¢ne
kritike nailazi i teza o vru¢im i hladnim medijima. Dru-
gi smatraju da je u svojim razmisljanjima McLuhan bio
previ$e subjektivan te da nije pruZio egzaktne, mjerljive i
objektivne dokaze u korist svojim tezama i pretpostavka-
ma, a uz to poneka i prili¢no nerazumljiva, zbog ¢ega ga
je i prili¢no tesko opovrgnuti. Ipak, mnogi smatraju da bi
mogao biti u pravu'’.
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7.3. Javno mnijenje, paradigma ogranicenog utjecaja i
pluralisticke teorije

Povijesni trenutak izmedu dva svjetska rata prema mnogim teoreti¢arima' je vrijeme ukojem se
dogadaju prva ozbiljna i znanstveno utemeljena istrazivanja i promisljanja masovnih medija i
njihove uloge i utjecaja u drustvu. Vrijeme je to u kojem ‘posljedice industrijalizacije, urbani-
zacije i modernizacije dovode do dozivljaja zajednice u smislu masovnog drustva, drustva u
kojem su ljudi sve vi$e izolirani jedni od drugih i ovisni o masovnim medijima™. Vrijeme je to i
razli¢itih tehnoloskih inovacija, migracija u gradove, u SAD-u se jo$ uvijek osjec¢aju posljedice
velikog sloma burze 1929. i krize koja je nakon toga uslijedila, ali i drugdje u svijetu osjecaju se
posljedice ‘velike depresije’ Film i radio vladaju medijskim prostorom. Mnogima je u sje¢anju
ostala i do tada nezabiljezena propagandna masinerija kori$tena u Prvom svjetskom ratu, a na
pomolu je i Drugi svjetski rat. U Europi Hitler svojim uspje$nim govorima elektrizira masu, a
radio mu sluzi kako bi dosegnuo svakog njemackog gradanina. U SAD-u se mnogi pribojavaju
da bi sli¢an tip politi¢ara, uspjesan retoricar i populist, koji bi dospio u masovne medije ili
ih kontrolirao, mogao podjednako lose utjecati na americke gradane kao $to to ¢ini Hitler u
Njemackoj’.

Zbog svega re¢enog u SAD-u raste interes za istrazivanje medijskih u¢inaka i njihovog utjecaja.
Grupu americ¢kih znanstvenika koju je predvodio Paul Lazarsfeld zanimalo je moze li se i ko-
jim mehanizmima utjecati na javno mnijenje ili na stavove pojedinih ¢lanova zajednice i ako
da, kako ¢e se pojedinci ponasati u odnosu na poruku te kakav utjecaj na to imaju masovni
mediji. U trenutku u kojem provode svoje istrazivanje, strah od masovnih medija i njihovog di-
rektnog utjecaja, predstavljen teorijom ‘magi¢nog metka’ jo$ je uvijek jak. Gotovo istodobno
svoja istrazivanja provodi i Carl Hovland koji ispituje utjecaj propagandnih i pokaznih filmova
na vojnike. Paradigma ograni¢enog utjecaja ipak pripada Lazarsfeldu i njegovima suradnicima,
a kolika je njegova vaznost govori i podatak da ga je Wilbur Schramm, jedan od najvaznijih
teoreti¢ara u polju komunikacijskih znanosti, u svojim memoarima*, zajedno s Haroldom La-
sswellom, Kurtom Lewinom i Carlom Hovlandom, nazvao jednim od ‘praotaca’ komunikacij-
skih znanosti.

Lazarsfeld, Berelson i Gaudet postavili su temelje za istrazivanje utjecaja medija na izbor bira-
¢a, a pod utjecajem politicke propagande nazvanog ‘People’s Choice’ Svoja istrazivanja izvodili
su potpuno definiranim znanstvenim metodama, a njihov statisticki pristup dugo vremena bio
je pravilo u istrazivanju socioloskih fenomena. Njihov rad bazira se na promatranju ponasa-
nja bira¢a u okrugu Erie u ameri¢koj saveznoj drzavi Ohio za vrijeme predizborne kampanje
za predsjednicke izbore 1940. godine, u kojima su se natjecali Franklin Delano Roosevelt i
Wendel L. Willkie. Vaznost istrazivanja je i u tome $to su Lazarsfeld i kolege na raspolaganju
imali vrlo dobar uzorak. Naime, u okrugu Erie u to je vrijeme bilo 43.000 stanovnika koji su
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bili relativno homogena i stabilna zajednica pa su se rezultati mogli interpretirati i predvidati i
u drugim sli¢nim zajednicama. Iako je istrazivanje bilo u vrijeme prije buma televizije, u doba
prevlasti radija kao dominantnog medija masovnog komuniciranja, to ne umanjuje zaklju¢ke
do kojih su dosli Lazarsfeld, Berelson i Gaudet. Naime, pokazalo se da ljudi u medijima ¢uju
uglavnom ono §to Zele ¢uti, a politi¢ke kampanje rijetko utje¢u na promjenu misljenja ili sta-
va’. Kod neodlu¢nih bira¢a izlaganje medijima potice interes da doznaju vise informacija o
pojedinom kandidatu, ali nemaju presudan utjecaj na izbor nista vi$e od nekih drugih faktora,
kao §$to su ‘klasa’ ili drustvena grupa s kojom se bira¢i identificiraju. Kod bira¢a koji su pred
odlukom ili su ve¢ ranije odlu¢ili za koga ¢e glasati, pogotovo u slu¢ajevima kod kojih se bira¢
identificira kao glasa¢ pojedine stranke, kazu autori, mediji samo utvrduju ve¢ postojece sta-
vove. Relativno je malen broj onih koji mijenjaju svoju odluku, ali ne isklju¢ivo pod utjecajem
medija, nego ¢ak i vi$e pod utjecajem susjeda, prijatelja i sugradana.

DVOSTUPANJSKI MODEL KOMUNIKACIJE

Pojedinci svoje misljenje o nekom pitanju formiraju ne samo pod utjecajem onoga $to vide ili ¢uju u
medijima nego i pod utjecajem istaknutih pojedinaca koji im prenose svoje misljenje i utje¢u na njih
same. U prvom koraku zainteresirani pojedinci doznaju informacije ili formiraju stav o pojedinom
pitanju ili problemu, konzumiranjem sadrzaja masovnih medija. Potom, u drugom koraku informacija dolazi do
ostatka zajednice, posredovana tim istim pojedincima, tzv. kreatorima misljenja.

I Hovland sa suradnicima u svojim istrazivanjima (serija filmova za vojnike pod nazivom ‘Why
We Fight’) zaklju¢uje da propagandni efekti postoje, ali nisu toliko jaki kako se mislilo®. Da-
pace, pokazalo se kako su ucinci persuazije (uvjeravanja) kroz masovne medije prili¢no ovisni
o osobnim karakteristikama pojedinaca na koje se pokusava utjecati. Te individualne razlike
dovode do selektivne percepcije, interpretacije poruke i promjene. Drugim rje¢ima, ista poru-
ka kod razli¢itih pojedinaca dovest ce prije svega do razli¢itog shvacanja, a razli¢iti pojedinci
vidjet ¢e je i ¢uti razli¢ito — neki e zapaziti vise detalja, neki manje, neki ¢e primijetiti pojedine
dijelove koje drugi nece itd. Sve to uzrokovat ¢e i razlicite reakcije pa Ce i Zeljeni ucinak biti
tesko predvidiv. Pokazalo se i da postoje razlike u tome tko iznosi poruku, odnosno da prima-
telji poruku procjenjuju u ovisnosti o povjerenju u njezina posiljatelja, ali i da postoje razlike
u kratkotrajnim i dugotrajnim efektima koje poruka izaziva. Ovakav rezultat istrazivanja naveo
je znanstvenike da pretpostave kako bi se, uz pravilnu kombinaciju elemenata uvjeravacke po-
ruke, ipak mogli ostvariti Zeljeni uvjeti, $to je pokrenulo cijeli niz istrazivanja ¢iji je cilj bio pro-
nadi tzv. magi¢ne kljuceve, tj. onu kombinaciju ‘rije¢i, strukture poruke, emocionalnog poziva,
tipa komunikatora ili na¢ina prezentacije’ koja bi osigurala uspje$nost procesa uvjeravanja.
Kasnija istrazivanja u tom smjeru pokazala su se na kraju uzaludnima’.
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POVIJESNA PERSPEKTIVA:
TEORIJA ‘MAGICNOG METKA' | ‘RAT SVJETOVA’

Teorija magi¢nog metka® (eng. Magic Bullet Theory), znana jos i kao teorija hipodermicke igle
(eng. Hypodermic Needle Theory) ili S-R - Stimulus-Response Theory) je jedna od ranijih te-
orija medijskih efekata koja je tvrdila kako mediji imaju jako velik utjecaj na svoju publiku, prije
svega pod utjecajem ucinaka koje je na gradane imala propaganda Prvog svjetskog rata. Ova teorija
predvidala je da ljudi zbog svoje bioloske uvjetovanosti gotovo u cijelosti reagiraju na bilo kakav
podrazaj i da to ¢ine na vie ili manje isti na¢in, odnosno da imaju vise ili manje sli¢ne ili iste reak-
cije. Zeljena poruka direktno se $alje publici i nakon $to je pogodi (kao metkom ili ubodom igle),
Ova teorija, medutim, nije bila eksperimentalno dokazana, a ¢esto se kao dokaz da je takav pristup
masovnim medijima ispravan, navode efekti koje je na slusateljsku ameri¢ku publiku imala radijska
adaptacija H.G. Wellsovog romana ‘Rat svjetova’ u reziji Orsona Wellesa. Radijska drama koja je
namjerno u mnogim elementima sli¢ila prijenosu stvarnog dogadaja s terena uzbunila je tisuce
Amerikanaca i pokazala da je mo¢ tada jos uvijek ‘novih’ masovnih medija mozda veca nego se do
tada mislilo. Ipak, Lazarsfel i njegovi kolege svojim su istrazivanjima dokazali da masovni mediji ne

djeluju po spomenutom principu.

Spomenuti rezultati, ali i neka druga istrazivanja navela su znanstvenike na pomisao da ne postoje
direktni medijski u¢inci te da su mediji mnogo manje utjecajni no $to se pretpostavljalo. Zakljucke’
je 1960. vrlo dobro sumirao Joseph Klapper u svojoj knjizi ‘Effects of Mass Communication’ U njoj
isti¢e da mediji imaju manju mo¢ no $to im obi¢ni gradani inace pripisuju, ali i da ne postoji ni jedan
dokaz direktne veze izmedu poruke koju neki primatelj dobiva kroz masovne medije i njegovih vjero-
vanja, stavova ili ponasanja. Potvrduje, postoje u¢inci poruka koje se prenose masovnim medijima na
publiku, ali da su oni minimalni jer su uvjeti u kojima se to moze dogoditi puno kompleksniji no §to se
to pretpostavljalo prilikom prvih istrazivanja. U praksi to je znacilo da znanstvenici odustaju od ideje
da ¢e netko skociti kroz prozor samo zato $to mu je to netko drugi sugerirao kroz masovne medije, kao
$to je, karikirano re¢eno, tvrdila teorija magi¢nog metka, niti ée glasati za neku politi¢ku opciju (uklju-
¢ujudi i pristajanje uz razli¢ite totalitarne rezime) samo zato $to ¢e neki politicar re¢i da je to ispravno.

Lazarsfeldova istrazivanja ukazala su da postoji mehanizam kojim se poruke i njihov utjecaj $iri u
zajednicu i to prije svega kroz formiranje javnog mnijenja i kroz njegovu promjenu'. Istrazivaci u
slu¢aju okruga Erie ustanovili su kako su kod mnogih ispitanika izvor informacija o kampanyji i op-
¢enito o politici bili njihovi prijatelji, poznanici ili ¢lanovi obitelji. Ti pojedinci bili su vrlo dobro
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informirani i duboko uklju¢eni u samu kampanju, a o pojedinim problemima i
pitanima formirali su svoje misljenje koje su potom prenosili ljudima oko sebe
koji nisu bili toliko informirani ili zainteresirani za politiku, tj. kampanju samu
po sebi. Prenositelje informacija istrazivaci su nazvali ‘kreatorima mnijenja
(eng. opinion makers) te su ustvrdili kako pojedinci svoje misljenje o nekom
pitanju formiraju ne samo pod utjecajem onoga $to vide ili ¢uju u medijima
nego i pod utjecajem istaknutih pojedinaca koji im prenose svoje misljenje i
utje¢u na njih same. Ovaj komunikacijski model Lazarsfeld i njegovi suradnici
nazvali su dvostupanjskim modelom toka informacija, a on je, kao i ideja o
slobodnim masovnim medijima kao bitnom elementu, ¢ak i zastitnicima de-
mokratskog i trZi$no orijentiranog drustva, umnogome obiljezio istrazivanja
masovnih medija u godinama koje su uslijedile"'.

Naime, dvostupanjski model komunikacije predvidao je da ¢e informacija ili
poruka ‘te¢i od masovnog medija prema kreatoru misljenja koji ¢e je onda
transferirati prema drugim ¢lanovima zajednice. No, rezultati istrazivanja pre-
zentirani u knjizi ‘Personal Influence: The Part Played by People in the Flow of
Mass Communication, koje je s Lazarsfeldom proveo njegov student i kasniji
suradnik Elihu Katz pokazali su kako je kod formiranja stava nekog pojedinca
iznimno vazna njegova primarna referentna grupa'? (kao $to je pokazalo i ne-
koliko teorija spomenutih u poglavlju 4) i grupna stvarnost koju grupa formi-
ra kroz dijalog i razmjenu stavova i misljenja svojih ¢lanova. Neki od ¢lanova
bit ¢e bolje upuceni i bolje ¢e razumjeti informacije objavljenje u masovnim

medijima te ¢e ih interpretirati ¢lanovima svoje, ali i potencijalno drugih pri-
marnih grupa. Na taj na¢in formirat e zajednicki stav prema pojedinom pita-
nju, a informacije kreatora mnijenja bit ¢e od izuzetne vaznosti za stav grupe.
Tri su bitna elementa koji utje¢u na to da se nekog shvati kao kreatora mnije-
nja, miljenja — njegova dob, status u zajednici i mreza razgranatih socijalnih
kontakata®. U pojedinim slu¢ajevima ljudi ¢e poslusati i prikloniti se stavu
starije i iskusnije osobe (u vaznim zivotnim pitanjima), u nekim drugim moz-
da ¢e slugati mladu (nove tehnologije, zabava...), ali je vjerojatnije da ¢e sluati
one koji imaju ve¢i ugled u zajednici, a pojedinci s vi§e poznanika i prijatelja
lakse ée dijeliti svoje misljenje od povucenih i nedrustvenih tipova.

Kritic¢ari ovog modela zamjeraju Katzu i Lazarsfeldu kako svojim istrazivanji-
ma nisu uspjeli nedvojbeno dokazati da je model stvarno funkcionalan, od-
nosno da se utjecaj stvarno dogada od medija prema kreatorima mnijenja do
krajnjih korisnika, ali sama istrazivanja svejedno su predstavljala preokret u
razmi$ljanju o utjecaju komunikacije na globalnoj razini'*.
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7.4. Teorija zadovoljenja koristi (eng. Uses and Gratification Theory )

Mnoga istrazivanja masovnih medija, pogotovo poc¢etkom 20. stoljec¢a polazila su od pretpostavke da
masovni mediji utje¢u na vjerovanja, stavove i akcije pojedinaca koji ih koriste. Opisujuéi prvih neko-
liko desetljeca proslog stolje¢a, Lowery i DeFleur tvrde kako su SAD vel u to vrijeme bili u potpunosti
‘medijsko drustvo’. U to vrijeme u SAD-u izlazi oko 2000 dnevnih listova, mnogo magazina s razli¢i-
tom, ali relativno visokom nakladom na nacionalnoj razini, film je jedan od glavnih oblika zabave, ali i
informiranja, a radio u potpunosti postaje ku¢ni medij i osvaja americke domove. Krajem "Velike
depresije", sve viSe Amerikanaca ponovo po¢inje izlaziti u kina, ¢itati knjige i novine, izlaziti u klubo-
ve i slusati nove glazbene zvijezde i iako je sje¢anje (kao $to je prikazano u objasnjenju prevladavajuce
paradigme ograni¢enog utjecaja nekoliko strana ranije) na u¢inke propagande jo$ uvijek Zivo i mnogo
znanstvenika pokusava otkriti kako mediji utje¢u na publiku, rijetki se pitaju kako se publika odnosi
prema medijima. Prva istrazivanja u tom smjeru provela je Herta Herzog, austrijsko-americ¢ka socio-
loginja i druga supruga Paula Lazarsfelda.Ona je sumirala rezultate Cetiri razli¢ita istrazivanja radijske
publike i objavila rad pod nazivom  What Do We Really Know About Daytime Serial Listeners?, u
kojem je postavila temelje onoga $to ¢e kasnije postati poznato kao teorija zadovoljenja potreba®.

Prema ovoj teoriji, korisnici medijskog sadrzaja ¢itat Ce, gledati ili slusati neki medijski sadrzaj zbog
toga jer ¢e na taj nacin zadovoljiti neku svoju potrebu, bilo potrebu za informacijom, zabavom ili ne-
¢im tre¢im. Razlika izmedu ove teorije, koju su kasnije podrobnije objasnili Katz i suradnici, i drugih
pristupa je prije svega da publiku promatra kao aktivnog sudionika medijskog svijeta, a ne samo pa-
sivnog primatelja medijski odaslanih poruka i informacija®. Za razliku od drugih teorija, ovaj pristup
publici pretpostavlja da publika poznaje medije i njihov sadrzaj te ga znaju pronaci, odabrati ono sto
¢e zadovoljiti njihove potrebe i na¢in koristenja. Katz i suradnici tvrde* da ‘(1) drutveni i psiholoski
uzroci publiku dovode do (2) potrebe koja stvara (3) ocekivanja od (4) masovnih medija i drugih
izvora, §to dovodi do (S) razli¢itih oblika medijske izlozenosti (ili uklju¢enosti u druge aktivnosti),
rezultiraju¢i (6) zadovoljenjem potrebe i (7) drugim, ¢esto nenamjernim posljedicama’ Katz kaze da
pojedinci koriste medije kako bi ‘odmyjerili svoj razum u odnosu na druge, kako bi prikupili informaci-
je i savjete za svakodnevni Zivot, da bi dobili smisleni okvir za svoju svakodnevicu, da se pripreme na
kulturalne zahtjeve uspona na drustvenoj ljestvici ili da bi se uvjerili u dostojanstvo i korisnost svoje
vlastite uloge™.

U ovim tvrdnjama krije se nekoliko vrlo vaznih zaklju¢aka. To su prije svega drustveni i psihologki
uzroci koji dovode do stvaranja potrebe za nekim medijskim sadrzajem u svojoj su biti individualni.
Nekoga zanima politi¢ka ili ekonomska situacija, nekoga ne. Informacije o problemima u prometu bit
¢e vrlo zanimljive onima koji moraju negdje i¢j, ali vjerojatno nece previse zanimati nekoga tko cijeli
dan moze ostati kod kuce. Ove materijale ¢itat ¢e ljudi koje ili zanima komunikologija ili moraju pro¢i
ispit za koji im je ovo ispitna literatura. Bez ispita i interesa drugi nece imati potrebe koje bi zadovoljili
¢itanjem. Mediji se natje¢u s mnogim drugim izvorima informacija — netko ¢e o prometu saznati tako
§to ¢e nazvati prijatelja ili poznanika, netko ¢e se o politi¢koj situaciji informirati gledajuéi satiricki
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OVISNOST 0 MEDIJSKIM SUSTAVIMA

Prema teoriji ovisnosti o medijskim sustavima®, §to je osoba ovisnija o medijima prilikom zadovoljavanja svo-
jih potreba, to ¢e veca biti uloga medija u njezinom ili njegovom Zzivotu, a samim tim i mediji ¢e na njega ili nju
imati ve¢i utjecaj. Na¢inom rada i ulogom koju imaju u drustvu, a koja se stvorila kroz dugotrajno ponavljanje
drustvenih praksi, mediji su odgovor na potrebe publike, ali istodobno i utje¢u na svoje konzumente. U indu-
strijskom drustvu ljudi su sve vi$e ovisni o medijima da bi shvatili svijet oko sebe, dobili potrebne informacije
daunjemu zive i da bi se odmakli od svakodnevice i zabavili, dok sve §to znaju o svijetu dobivaju posredstvom
tih istih medija. Prema ovoj teoriji, razina ovisnosti pojedinca ili drustva o medijima direktno je povezana s
brojem i vazno$¢u (centralnost) medija koje koristi te sa stupnjem promjene ili konflikta s kojim je suo¢eno
drustvo ili pojedinac. Manji broj medija u kombinaciji s ve¢im stupnjem promjene ili konflikta povecat ¢e i
ovisnost i obratno.

TV show umjesto vijesti’, a netko ¢e osnovne komunikologke teorije i pojmove pokusati
nauditi razgovarajudi s kolegama umjesto ¢itanja knjige. Na toj tezi pociva i teorija zadovo-
ljenja potreba, a ameri¢ki komunikolog Alan Rubin sazima osnovne principe ove teorije u
sljede¢ih pet pretpostavki®: (a) komunikacijsko ponasanje pojedinaca, uklju¢ujuci odabir
i kori$tenje medija, svrhovito je, motivima pokretano i prema odredenom cilju usmjereno
ponasanje; (b) pojedinci preuzimaju inicijativa pri odabiru i koristenju komunikacijskih
sredstava kako bi zadovoljili svoje potrebe i Zelje; (c) niz drustvenih i psihologkih ¢imbe-
nika odreduje komunikacijsko ponaganje pojedinaca; (d) mediji se konstantno natje¢u s
drugim komunikacijskim kanalima da zadobiju paznju pojedinaca kako bi ih odabrali i
koristili za zadovoljenje svojih potreba i zelja; (e) ljudi vise medusobno utje¢u jedni na
druge nego $to na njih utje¢u mediji, ali ne uvijek.

Denis McQuail, britanski sociolog i komunikolog i njegovi suradnici dodatno su razradi-
li spomenutu teoriju pri ¢emu su predlozili Cetiri najvaznija razloga zbog kojih pojedinci
koriste medije. To su’: (1) potreba za odmakom od svakodnevnih problema, rutina ili po-
treba za emocionalnim otpustanjem; (2) potreba za stvaranjem i odrzavanjem osobnih
odnosa kroz drustvo i razli¢ite drustvene veze i prakse, (3) potreba za izgradnjom osobnog
identiteta kroz identificiranje vlastitih stavova i vrijednosti i usporedbu s okolinom; (4)
potreba za informacijama, odnosno potreba za ‘nadzorom’ ili poznavanjem situacije u ko-
joj se pojedinac nalazi. Daljnja istrazivanja pokazala su kako kori$tenjem medija pojedinci
zapravo zadovoljavaju potrebu za informiranjem i obrazovanjem, vodenjem i savjetom,
bijegom od svakodnevice i odmorom, drustvenim kontaktom, u¢vr$éivanjem vlastitih
vrijednosti, kulturnim zadovoljstvom, emocionalnim otpustanjem, stvaranjem vlastitog
identiteta i njegovom potvrdom, izrazavanjem vlastitog zivotnog stila, sigurno$cu, seksu-
alnom pobudom i ispunjavanjem vremena'’.
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Sve to dovelo je McQuaila i druge teoreti¢are do Integriranog modela medijskog izbora"' — mo-
dela koji kombinira mnogo razli¢itih elemenata koji dovode publiku do izbora medijskog sa-
drzaja koji ¢e koristiti za zadovoljenje potreba i istodobno utje¢u na sam proces proizvodnje i
distribucije tog istog sadrzaja. Sam model moze se promatrati iz perspektive medijske publike ili
iz perspektive medijskog sustava koji proizvodi odredeni sadrZaj. Sa strane publike, prvi faktor koji
¢e dovesti do krajnjeg izbora svakako su osobne karakteristike konzumenta: njegova ili njezina dob,
spol, obiteljska situacija, zarada ili Zivotni stil i sl. Drugi faktor je drustveni milje u kojem Zivi, a koji
uklju¢uje drustvenu klasu, obrazovanje, religijska uvjerenja, kulturno, politi¢ko ili obiteljsko okruze-
nje te mjesto prebivali$ta. Tre¢i niz faktora naziva se potrebama povezanim s medijima koje uklju¢uju
sve ranije pobrojane, od potrebe za informacijama do pokusaja ‘ubijanja slobodnog vremena Cetvrti
faktor je osobni ukus i sklonost svakog pojedinog konzumenta, a na petom su mjestu navike koriste-
nja medijskog sadrzaja i njegova dostupnost, dok je na $estom mjestu svjesnost da odredeni sadrzaj
uopée postoji ili je dostupan. Buduéi da se mediji konzumiraju na specifi¢an na¢in (gledanjem, ¢ita-
njem ili slusanjem, pomocu razli¢itih uredaja, na razli¢itim mjestima), osiguranje tih posebnih uvjeta
sedmi je klju¢ni faktor koji utjece na izbor i konzumaciju sadrzaja (pojednostavljeno, ako netko nema
TV uredaj, ne¢e mod¢i gledati TV program, koliko god to Zelio). Na kraju, zadnji faktor koji utje¢e na
konzumaciju je slu¢ajnost jer publika ponekad konzumira sadrzaj sasvim slu¢ajno, bez nekog jasno
izrazenog razloga ili plana.

Kad se isti model pogleda s medijske strane, prvi faktor koji odreduje sto ¢e se mo¢i konzumirati je
sam medijski sustav, odnosno kombinacija medijskih kanala koje publika ima na raspolaganju sa svim
specifi¢nostima koje nosi sustav i mediji koji ga sa¢injavaju. Drugi faktor je struktura medijske ponu-
de, onog $to mediji pruzaju odredenoj zajednici. Na tre¢em je mjestu sadrzaj koji je publici dostupan,
ana ¢etvrtom publicitet koji mediji stvaraju oko sebe i svoje ponude. Zadnji faktor koji do neke mjere
odreduje $to ¢e publika izabrati je raspored emitiranja ili izlaZenja, tj. na¢in na koji se kombinira i
publici predstavlja svaki pojedini dio sadrzaja. Sto je niZi broj faktora, i u slu¢aju publike i u slu¢aju
medija, na njega se teze utjece. Tako ¢e biti puno lak$e promijeniti raspored emitiranja, neke uvjete
koristenja (ako nema dovoljno TV uredaja, poticanje njihove prodaje moglo bi poveéati konzuma-
ciju i gledanost, isto kao $to bi dostava novina do kioska na kojem ih nije bilo mogla povecati broj ¢i-
tatelja), nego pokusati mijenjati osobne karakteristike i okruzenje publike ili pak sam medijski sustav
u kojem mediji djeluju, a $to ukljucuje i zakonsku regulativu, nadzorna i druga tijela, konkurentske
medije i sl. Iako model pokazuje neke mogu¢nosti predvidanja ponasanja publike, jer se utjecajem
ili promjenom pojedinih faktora moze utjecati na krajnje koristenje medija, i sam McQuail isti¢e da
se zbog konstantne promjene faktora i njihovog medusobnog utjecaja jednih na druge nikada neée
modi u potpunosti predvidjeti krajnji rezultat koristenja medija i razloga koji do njega dovode.

Bez obzira na tu i potencijalne druge zamjerke, ova teorija i ovaj model medijskog utjecaja mogu u
vedini slucajeva dati dobre i korisne pretpostavke o potencijalnom izboru publike i zbog toga ga ne bi
trebalo potpuno odbacivati. Dapace, razlicita istrazivanja'> su pokazala da postoji jasna veza izmedu
zadovoljavanja potreba i kori$tenja medija, pogotovo onih baziranih na internetu.
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7.5. Teorija drustvene odgovornosti medija

Mnoge javne osobe, pogotovo one na visokim politi¢kim funkcijama ili na estradi, ¢esto ¢e reci kako
mediji ne prate dobro njihov rad, izmisljaju ili iskrivljuju njihove izjave, povezuju ih s pojedinim lju-
dima ili dogadajima bez ikakvih dokaza ili samo na osnovu indicija i sl., a ponekad ¢e se ¢aki ¢uti da
su pojedine pri¢e doslovno izmisljene (Eest slucaj s tzv. Zutim’ ili tabloidnim tiskom). Neki drugi
pojedinci ili grupe zalit ¢e se da mediji uopce ne prate njihov rad, da ne pi$u o temama za koje se oni
zalazu ili koje bi trebale biti od javnog interesa te im na taj na¢in brane pristup javnosti, §to znaci da je
mogu¢nost da se te teme nametnu u javnoj raspravi puno manje, ¢ime je i moguénost utjecaja na do-
nosenje odluka puno niza. Takvih primjera moze se na¢i u hrvatskim medijima na desetke ili stotine,
a sve s izgovorom da javnost to Zeli, odnosno ne Zeli ¢itati, gledati ili slusati. Iako bi mediji — s izuzet-
kom javnih, koje sufinanciraju gradani, odnosno drzava — trebali zaradivati novac svojim vlasnicima,
pojedini teoreti¢ari smatraju da stjecanje profita (bez obzira je li rije¢ o novcu od prodaje, oglasnog
prostora ili nekom drugom nacinu zaradivanja) ne bi trebalo biti isklju¢iv cilj njihovog rada nego bi,
uz spomenuto, mediji morali biti i drustveno odgovorni.

Koncept drustvene odgovornosti novinara, odnosno medija, dolazi, kao i dvije ranije obja$njene teo-
rije, iz SAD-a, takoder iz vremena tijekom ili neposredno nakon II. svjetskog rata. Teorija drustvene
odgovornosti medija normativna je teorija, $to znaci da ne opisuje stanje kakvo jest niti ga kritizira,
ve¢, upravo suprotno, postavlja odredene standarde koje bi mediji trebali slijediti kako bi funkcioni-
rali u skladu s nekim idealnim drustvenim vrijednostima i principima'. Osnovne principe na kojima
pociva ova teorija izlozili su stru¢njaci ukljuceni u tzv. Hutchinsovu komisiju o slobodi tiska 1947.
godine, nakon petogodisnjeg rada potaknutog problemima sve vece komercijalizacije medija, senza-
cionalistickog pisanja i stvaranja medijskih monopola®.

Temelj za zaklju¢ke bili su pogledi na drugtvo (zapravo moderne gradove tog vremena) tzv. Cikas-
ke $kole (The Chicago School), skupine sociologa sa Sveucilista u Chicagu, koji su gradove proma-
trali kao ‘velike zajednice’ sastavljene od mnogo malih, razli¢itih, pluralisti¢kih grupa®. Smatrali su
da se samo zajednickim djelovanjem svih tih grupa moze posti¢i napredak i razvoj gradova, a $to se
kao princip moze preslikati i na pitanje razvoja i napretka drustva. Da bi drustvo napredovalo, svaka
grupa bez obzira koliko malena i mozda neutjecajna bila mora imati mogu¢nost i prava sudjelovati u
drustvenom dijalogu. Promatrajudi tadasnje medije, Hutchinsova komisija dolazi do zakljuc¢ka kako
medije ¢esto koriste (ili imaju pristup) samo neke grupe ili pojedinci i to da bi djelovali ili javnost
potaknuli da djeluje u njihovom uskom, osobnom interesu. Postojao je strah da bi neki uspjesni go-
vornici mogli, uz pristup medijima i dobru propagandu, jo$ vise i s jo§ gorim posljedicama mani-
pulirati javnosc¢u. Stoga je klju¢ni interes komisije bio pronadi nacin kako to sprijeciti. Dvije ideje
prevladavale su u njihovim razmisljanjima®. Prva je bila ideja slobodnog medijskog trzista koje se
samoregulira, $to su ve¢ na neki na¢in imali, a koje jamci slobodu tiska i slobodu izrazavanja, bududi
da nema represivnog aparata koji bi ga kontrolirao. Ve¢ tada se vidjelo da je potreban odredeni oblik
regulacije, kako bi se omogucio pristup svim zainteresiranima, ali i sprije¢ile manipulacije publikom.
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CETIRI TEORIJE TISKA

Siebert, Peterson i Schramm identificiraju éetiri glavne teorije tiska (medija) svojstvene dru$tvenim sustavima
svog vremena. To su autoritativna, liberalna, sovjetska i teorija drustvene odgovornosti.

Autoritativna teorija® svojstvena je autoritarnim drustvima ili diktaturama, a po¢iva na postojanju razlic¢itih
oblika kontrole medija (cenzura, propisi i dozvole i sl.) kako bi se zaititila vladajuca elita. Ovaj model se ponekad
primjenjuje i u demokratskim drzavama, uglavnom za vrijeme izvanrednog ili ratnog stanja.

Liberalna teorija® (nazivana i teorija slobode tiska) svojstvena je druitvima liberalne demokracije, s tim da su
temeljne slobode govora i poduzetnistva (liberalne vrijednosti) izraZenije, a sloboda objavljivanja i primanja
informacija, poduzetni$tva u medijskom podruc¢ju te slobodan protok informacija gotovo da i ne kontrolira drzava.

Sovjetska teorija tiska’ bazira se na praksi sovjetskih komunista nakon Oktobarske revolucije. U njoj mediji
$ire iskljucivo stavove i informacije komunisticke partije, ¢ime se sprjec¢ava bilo kakav javni dijalog i rasprava
o pojedinim drustvenim pitanjima. Ipak, mediji imaju i pozitivou ulogu u $irenju obrazovanja i kulturnog,
drustvenog i ekonomskog razvoja k naj$irim drustvenim slojevima.

Teorija drustvene odgovornosti® polazi od liberalnih vrijednosti, ali isti¢e da slobode nema bez odgovornosti,
te tvrdi da mediji moraju sluziti javnostii javnom interesu da su ih njihovi vlasnici dobili na upravljanje da bi taj
interes i obavljali, u protivnom drzava ima pravo intervenirati. Kod ove teorije brigu o postivanju razli¢itosti i
individualnih i op¢ih ljudskih prava, te eti¢kih i profesionalnih standarda preuzimaju sami medijski djelatnici.

Zaklju¢ak komisije bio je da vlada mora apsolutno poticati medijske slobode, ali ne intervenirati u
medijsku sferu dok god mediji funkcioniraju drustveno odgovorno, §to znaci na principima informi-
ranja, novinarske nezavisnosti i objektivnosti te otvorenosti za sve, $to ¢e kontrolirati zapravo sami
mediji, odnosno njihovi djelatnici, postujuéi visoke eticke standarde’.

Fred S. Siebert, Theodore Peterson i Wilbur Schramm te principe sazeli su u knjizi ‘Four theories of
the press’ U njoj su opisali ¢etiri teorije tiska, od kojih je jedna bila i teorija drustvene odgovornosti
medija. Glavna premisa ove teorije je da ‘sloboda nosi i popratne obaveze, a tisak koji je u privilegira-
nom polozaju (...) je obavezan biti drustveno odgovoran drustvu u ispunjavanju nekih bitnih funkcija
masovne komunikacije u suvremenom drugtvu’®. Te funkcije Siebert i suradnici vide u (1) servisira-
nju politickog sustava pruzanjem informacija, rasprava i debata o javnim poslovima, (2) prosvjeciva-
nju javnosti kako bi mogla biti sposobna upravljati sama sobom, (3) ¢uvanju prava pojedinaca sluze¢i
kao nadzornik postupaka vlasti, (4) servisiranju ekonomskog sustava, primarno kroz povezivanje
kupaca i prodavaca dobara i usluga oglagavanjem, (S) pruzanju zabave i (6) odrzavanju svoje finan-
cijske samodostatnosti kako bi bili slobodni od pritisaka specijalnih interesa™'. Isto tako isti¢u da su
nezadovoljni stupnjem ispunjavanja tih funkcija koje vide u tadagnjim medijima u SAD-u, pogotovo
kad je rije¢ o otvorenosti svima i slobodi od pritisaka specijalnih interesa. Siebert i suradnici isti¢cu da
je vlasni$tvo nad medijima na neki na¢in dodijeljeno vlasnicima u povjerenju javnosti da ¢e raditi u
javnom interesu'? (u protivnom, vlast ima pravo na intervenciju).
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HABERMASOVA JAVNA SFERA

Habermasova teorija komunikativnog djelovanja jos je jedna normativna teorija medija'> (spomenuta i u ranijim po-
glavljima). U svom djelu ‘ Strukturwandel der Offentlichkeit: Untersuchungen zu einer Kategorie der biirgerlichen
Gesellschaft™, njemacki sociolog i filozof Jiirgen Habermas opisao je ‘drustveni prostor’ u kojem ‘privatni gradani’
nastupaju kao javnost — raspravljaju i donose zajednitke zakljucke o temama od ‘opéeg interesa’ odnosno onima koje
utje¢u na njihove privatne Zivote, a na neki nacin su uvjetovane djelovanjem drzavne vlasti (koja donosi i primjenjuje
zakone i druga pravila i propise) i kroz koju, stvaranjem javnog mnijenja utje¢u na tu istu vlast i promjenu njezina pona-
$anja®. To je prostor izmedu drzave i njezinih institucija i pojedinaca udruzenih u drustvo, u kojem se razmjenjuju in-
formacije, ideje i misljenja i koji moze, prema potrebi, biti kriti¢an prema vlasti, a nije odreden isklju¢ivim ekonomskim
ili sli¢nim interesima nego brigom za zajednicko, javno dobro. U javnoj sferi'® u demokratskim drustvima dozvoljeno je
udruzivanje i organiziranje pojedinaca, a masovni mediji igraju klju¢nu ulogu u odrZavanju razli¢itosti, povezivanju lju-
di, kolanju informacija i kontroli vlasti. Habermas, medutim, smatra kako sve ve¢a upotreba masovnih medija odnosno
medijalizacija javne sfere, ali i Zivota opcenito, bri$e granice izmedu pojedinih elemenata bilo privatne, bilo javne sfere.
To, prema Habermasu, dovodi do urusavanja gradanskog drustva, prije svega zbog toga to je ‘svijet stvoren masovnim
medijima javna sfera samo naizgled’”’, jer je izgubila svoje funkcije — ‘privatno se pretvara u javno, a pitanja od javnog
interesa zaogr¢u se privatnoscu i kroz personalizaciju iskrivljuju do neprepoznatljivosti’?, pri ¢emu izostaje rasprava o
bitnim drustvenim pitanjima, a javna sfera postaje sfera spektakla, zabave i trivijalnosti.

Govore¢i o javnom interesu, McQuail definira devet glavnih kriterija i zahtjeva koje javnost ima
prema medijima. To su sloboda objavljivanja odnosno medijske slobode (sloboda od cenzure,
pretjeranog licenciranja i kazne za objavu svega $to nije nezakonito), pluralizam vlasni$tva, razli¢itost
informacija, misljenja i kulturnih konteksta, potpora javnom redu i sigurnosti drzave, potpora demo-
kratskim procesima, visoka (gotovo univerzalna) dostupnost, kvaliteta sadrzaja dostupnog javnosti,
postivanje individualnih i op¢ih ljudskih prava i izbjegavanje stete i vrijedanja bilo drustva ili poje-
dinaca®. Kako bi se to postiglo, vazno je odrzati profesionalne i eticke standarde novinara i medija
koje McQuail sazima u: istinitost i jasno¢u informacija, obranu prava javnosti, odgovornost prilikom
formiranja javnog mnijenja, postizanje visokih standarda prikupljanja i prezentacije informacija i po-
Stivanja integriteta izvora®. Bez postivanja ovih standarda tesko da se moze govoriti o odgovornim
medijima u demokratskom drustvu, dakle onom drustvu koje je slobodno, demokratsko, neugnjeta-
vacko i utemeljeno na zakonu i u kojem masovni mediji imaju ulogu institucija koje povezuju svoje
gradane, pruzaju¢i im mogucénost za raspravu te za kolanje informacija®'.

Mnogi kriti¢ari tvrde da su Cetiri teorije tiska zapravo zastarjeli modeli koji vi$e ne odgovaraju potre-
bama danasnjih drustava. Stoga McQuail nudi ¢etiri nova modela unutar normativne teorije medija®.
To su: (a) liberalno pluralisti¢ki ili trzisni model kojeg karakterizira sloboda osnivanja i djelovanja
medija bez dopustenja od strane drzave, a u kojem se javna sfera odrzava slobodnim protokom ideja,
uz minimalnu samoregulaciju medija ili (eventualno) drzave.; (b) drustveno odgovorni ili model jav-
nog interesa kod kojeg je sloboda objavljivanja popracena obavezama prema $iroj javnosti koje pre-
laze osobne interese s visokim standardima samoregulacije i bez intervencije drzave, iako i ona nije
isklju¢ena; (c) profesionalni model kod kojeg su mediji ti koji postavljaju i ¢uvaju standarde, a posve
u skladu s borbom za prava na slobodno i profesionalno javno djelovanje, koje se osigurava instituci-
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onalizacijom i profesionalizacijom novinarske struke i
(d) alternativni medijski model koji obuhva¢a mnogo
manjih, perifernih medija koje povezuje to $to su mali
i nastali unutar neke zajednice s odredenim ciljem ili
su usmjereni rjesavanju to¢no odredenog pitanja, u
njihovom radu sudjeluju upravo ¢lanovi te zajednice,
a publika i medijski djelatnici dijele zajednicke ciljeve
i (Cesto) vrijednosti.

Prilagodbom medija i medijskih djelatnika bilo kojem
od spomenuta etiri modela osiguralo bi se rad me-
dija primjeren razli¢itim potrebama razli¢itih demo-
kratskih drustava. U svima njima sadrZani su klju¢ni
elementi medijskog djelovanja koji bi trebali biti pu-
tokazi svakome tko se Zeli upustiti u rad u medijima —
postenje i profesionalnost koji ne bi trebali (niti smjeli)
iskljucivati jedno drugo.

ALTERNATIVNI MODEL.: 5
EMANCIPATORSKA | KOLEKTIVISTICKA TEORIJA MEDIJA

Emancipatorska teorija medija poziva na druk¢iju ulogu medija u drustvu. Polazedi iz kriticke perspektive,
ova teorija smatra da mediji, a s njima i komunikacija, trebala biti slobodna okova koje name¢u trziste,
odnosno korporacije i monopolisti¢kiizdavadi, bilo represivni drzavni aparati**. Osnovna njena teza je da bi
mediji trebali biti manji, otvoreni svima zainteresiranima za sudjelovanje i interakciju, s prepoznatljivo$éu
pozicija (ideja, vrijednosti itd.), kulturnom autonomijom i poticanjem razli¢itosti, a usmjereni na
emancipaciju i ssamopomo¢ u daljnjem, pozitivnom razvoju drustva u kojem djeluje.

Kolektivisti¢ka teorija medija je novi koncept koji medije i novinarstvo vidi kao alat drustvene promjene
u kojem mediji imaju zadadu integrirati zajednicu, izraziti njene stavove i probleme te ih ujedno i
artikulirati**. Medijski sadrzaj, prema ovoj teoriji, treba posluziti kao agent promjene zajednice, tj. kao
povezujudi element. I kod ove teorije problem je u monopolizaciji medijskog trzista i njegovoj kontroli koja
onemogucava postizanje drustvenog dijaloga, ¢ime mediji ne sluze javnoj, kolektivnoj svrsi ve¢ sluze kao
tvornice novca svojim vlasnicima. Stoga ova teorija zagovara povratak ‘korijenima’, odnosno jacoj ulozi
medija u brizi za zajednic¢ko dobro, kontroli rada institucijaisl.

MASOVNA KOMUNIKACIJA



7.6. Kulturna hegemonija, ideologija i kulturni studiji

Red Hot Chili Peppers izdali su u lipnju 1999. godine jedan od svojih najuspjesnijih albuma pod nazivom
‘Californication, terminom koji se prvi put pojavljuje jo§ 1972. u ¢lanku u ameri¢kom magazinu Time',
a koji je kasnije upotrijebljen i za naziv popularne americke televizijske serije, u Hrvatskoj preveden kao
‘kalifornikacija’ Sam termin u istoimenoj pjesmi RHCP-a oznacava svijet nastao u holivudskim studijima,
svijet koji nudi ideale zabave, ljepote i kalifornijskog, holivudskog stila Zivota za kojim zude ‘$vedske dje-
vojke’ koje Zele ‘vidjeti svoje ime na velikom platnu™. Pjesma je prepuna referenci na suvremenu ameri¢-
ku, ali i svjetsku popularnu kulturu — od spominjanja Kurta Cobaina, pokojnog pjeva¢a ameritkog grunge
sastava ‘Nirvana, do popularnih fraza ili mjesta iz Zvjezdanih staza ili Ratova zvijezda. Spominju se u
njoj i plasti¢ni kirurzi koji suzbijaju starenje, soft pornografija, pjesma Davida Bowiea ‘Station to Station,
maloljetnicke trudnoce i holivudski ‘bulevar slavnih’ — ukratko, cijeli niz simbola i slika neke imaginarne,
a opet kroz medije svima poznate zemlje snova i njenih proizvoda, Kalifornije koja postoji samo u masti
holivudskih producenata. Iako su ‘Peppersi’ kriti¢ni spram Hollywooda i ‘kalifornikacije’ i sami su dio tog
zataranog kruga proizvodnje i prodaje popularne kulture, kruga koji ima svoja pravila i iz kojeg, ako Zele
stvarati i biti uspjesni (u smislu prodaje i profita), tesko mogu izadi.

Gotovo na isti na¢in suvremeni zivot i kulturu vidi Stuart Hall, britanski teoreti¢ar kulture i jedan od
utemeljitelja ‘kulturnih studija, akademskog polja koje se bavi prou¢avanjem razli¢itih znanstvenih te-
orija i pristupa, kombinirajuéi sve, od politicke ekonomije, proucavanja medija, do povijesti umjetno-
sti ili ¢ak povijesti same, ali i proucavanjem literature, glazbe ili razli¢itih drugih umjetnickih izri¢aja’,
zapravo svega onog na $to se u svojoj pjesmi referiraju i Peppersi. Klju¢ Hallovog promisljanja kulture
je u reprezentaciji znacenja, odnosno sustavu rijeci, zvukova, slika, gesti ili bilo kakvih drugih znako-
va Cije je znacenje posredstvom kodova moguce prepoznati*. Za Halla, sve se moZe promatrati na na-
¢in na koji promatramo jezik — kao sustav znakova koji imaju svoja poznata zna¢enja’. Zastava neke
drZave mnogima je vi$e od obi¢ne obojane tkanine — ona predstavlja drzavu i njih kao dio te drzave.
Njima spaljivanje ili trganje zastave predstavlja i napad na njih same’. Na¢in na koji razumijemo poje-
dina znacenja zadan je kodom, sustavom zajednickih, samorazumljivih ili dogovorenih pravila kom-
binacija poznatih elemenata. On nam govori o tome kako su povezane ‘stvari, koncepti i znakovi, ali i
kako se koja razlikuje od koje i ovisi o kontekstu u kojem se koristi, dakle o vremenu i prostoru, ljudi-
ma pojavama itd. Znacenja i kodovi nisu vje¢ni. Nisu ¢ak ni uvijek isti za sve pripadnike neke nacije ili
neke kulture. Ljudi koji dijele zajednicki identitet ne moraju trganje i spaljivanje nacionalne zastave do-
Zivjeti na isti nadin, on moze varirati ovisno o kontekstu u kojem se dogodio. Unistavanje zastave kao
¢in umjetnickog ili politickog prosvjeda moze biti dozivljeno i kao pozitivan ¢in, ako se znacenje koje
nosi prepozna kao pozitivno. Ovakva razmigljanja Hall preuzima od semiotic¢ara Saussurea i Barhesa®.
Nesto je $iri kontekst u kojem se reprezentacija dogada. Hall ga naziva diskursom, a preuzima ga od

* Ovaj pristup vec je objasnjen u poglavlju koje se bavilo semiotikom.
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DISKURZIVNE FORME KAO MEHANIZAM DOMINACIJE IDEOLOGIJE

Diskurzivne forme su one recenice ili pojmovi kojima opisujemo svijet oko sebe. Ako se pojedini pojam udo-
maci u svakodnevnom govoru, ljudi koji ga koriste prihvac¢aju i zna¢enja koja pojam nosi. Komunikatori koji
zele da njihov diskurs prevlada u drustvu, informacije ¢e komunicirati na taj nacin da njihovim prihva¢anjem
primaoci prihvate i odredene vrijednosti ili stavove. Nazvati nekoga teroristom automatski znaci i da je taj
netko zlo¢inac koji ubija nevine ljude. Osobe koje nazivaju teroristima ¢esto ¢e sami sebe nazvati borcima za
slobodu, $to samo po sebi nosi pozitivan prizvuk. Pitanje ¢iji ¢e naziv, odnosno diskurzivna forma, odnijeti
premo¢, odredit ¢e i odnos publike spram spomenutih osoba, ali i pristup jednih ili drugih glavnim institu-
cijama drustva — medijima, drZavnim sluzbama i institucijama, $kolama, religijskim zajednicama, obitelji...

francuskog filozofa Michela Foucaulta’. Diskurs je formacija ili skupina ideja, slika i ustaljenih aktivnosti
koji zajednicki stvaraju na¢ine na koje se o ne¢emu govori. U slu¢aju ‘Kalifornikacije) sve one slike i ideje
koje stvaraju holivudski producenti, a o kojima pjevaju RHCP, bio bi jezik ¢ije zna¢enje prepoznajemo
pomocu kodova, razli¢itih referenci na popularnu kulturu ($vedske djevojke, pornografija, Ratovi zvi-
jezda, David Bowie). Sama pjesma, dakle rije¢i, ali i nacin na koji je izvedena i prezentirana javnosti — od
video spota do albuma, koncerata i razgovora o njoj u razli¢itim intervjuima, kritikama i sl. — bio bi dis-
kurs. Taj diskurs stvara se kombinacijom ljudskog znanja o svijetu i mo¢i pojedinaca da odredenoj repre-
zentaciji daju odredena znacenja®. To znaci da ¢e pjesma kao takva nastati kao rezultat primjene razli¢itih
pravila i postupaka koji ¢e biti uvjetovani razli¢itim faktorima — vrijednosnim sustavom (znanjem $to je
dobra, a $to loga pjesma), zahtjevima trZista, kvalitetom glazbenika, idejom tekstopisca, kulturom na ¢ije
se elemente u pjesmi poziva, znanjem publike i njihovim ukusima, novcem koji bendu stoji na raspolaga-
nju, odlukama producenata itd. Svaki od ovih elemenata utjece na to kakva ¢e pjesma na kraju biti. Drugi
bitan element koji Hall uzima od Foucaulta je pogled na raspodjelu mo¢i koja nije uvijek centralizirana
i ne funkcionira uvijek od vrha prema dolje. Odnosi mo¢i, smatrao je Foucault, a preuzeo Hall, protezu
se kroz cijelo drustvo i kroz sve drustvene odnose i svatko je nekad tlacitelj, a nekad potlateni’, ali je kod
promatranja diskursa od iznimne vaznosti znati tko je taj ‘tko govori, odnosno ima moguc¢nosti utjecati
na ideje, slike, znacenja i na¢ine na koji se o odredenim temama govori'.

Ovakvim stavovima Hall se nadovezuje na razmisljanja marksisti¢kih, kriticki orijentiranih teoreticara,
pogotovo na znanstvenike tzv. Frankfurtske $kole i talijanskog filozofa, komunista Antonia Gramscia''.
Najznacajniji predstavnici Frankfurtske $kole, Max Horkheimer, Theodor Adorno i Herbert Marcuse
smatrali su da se kontrolom jezika moze kontrolirati i raspodjela mo¢i unutar nekog drustva. Naime, tko
god kontrolira proizvodnju kulture moze kontrolirati koje se poruke i na koji na¢in $alju ‘masama;, a bitan
je i nacin na koji se pri¢anjem pric¢a o stvarnosti ona zapravo iskrivljuje onako kako odgovara onima koji
price pri¢aju, odnosno koji proizvode kulturu'?. Na taj se na¢in moze oblikovati shvacanje svijeta u skladu
s odredenim skupom vrijednosti, ideja i pogleda na stvari koje se naziva ideologijom".

* Francuski marksisticki filozof Louis Althusser ideologiju definira kao sustav reprezentacija i praksi na osnovu kojeg
ljudi ‘zamisljaju’ situaciju u kojoj zive.
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Teoreticari Frankfurtske $kole smatrali su da se kultura i u njoj sadrzana ideologija ¢esto koristi kako bi se
odrzao status quo, prevlast odredene klase koja pokusava odrzati vlastitu premo¢ unutar drustva u kojem
djeluje’. Gramsci je smatrao da se drustveni ustroj odrzava tako da vladajuca elita namece svoje videnje
i svoje vrijednosti svima ostalima u drustvu, kroz $irenje poruka, ideja i znacenja koja im odgovaraju'®.
Te se ideje $ire kroz obitelj, $kolu, institucije sustava (vlade, parlamenti, ministarstva, sudstvo, korporaci-
je...) i medije, a vecina ih prihvaca kao normalne, prirodne ili univerzalne's. Prema tome, onaj tko moze
nametnuti svoje misljenje ili svoje znacenje (ili diskurs, kako bi rekao Foucault) kroz sve ili barem dio
spomenutih drustvenih sustava, kontrolirat ¢e i cijelo ili barem najveéi dio drustva, tj. nametnut ¢e mu
svoje videnje stvarnosti. Sve ove ideje treba promatrati kroz prizmu marksisticke kritike koja drustvo vidi
kroz neprestani sukob klasa i pokusaj prevlasti jedne klase nad drugom i kod kojeg se prikrivanje stvarne
istine i maskiranje izrabljivanja dozZivljavalo jednim od klju¢nih drustvenih problema.

Za Hallov pristup vazno je istaknuti jo§ jedan koncept kojeg posuduje od Foucaulta. To je ideja da je
diskurs ono $to odreduje ljudske uloge i njihovu poziciju u drustvu puno vise nego $to su ljudi ti koji
odreduju diskurs i diskurzivne forme'®. To bi znatilo da diskurs odreduje tko je, npr. uspjesan, a tko
neuspjesan. Ako je u diskursu prevladavajuca ideja uspjesnog kao nekog tko je bogat ili tko je slavan i
poznat, vrlo je vjerojatno da ¢e mnogi siromasni i nepoznati biti okarakterizirani kao neuspjesni, iako
su mozda prema mnogim kriterijima osobno puno sretniji od prvih. Isto tako, ako diskurs nekoga
obiljezava kao terorista, njegova pozicija u drustvu bit ¢e puno losija od onoga koga se karakterizira
kao borca za slobodu. Cak i ako nije terorist, jednom kad drustvo prihvati diskurs koji ga takvim
karakterizira, snosit ¢e sve stvarne posljedice. Mediji su, prema Hallu, glavni krivci koji pruzaju okvir
kroz koji drustvo predstavlja, interpretira, razumije i shvaca pojedine aspekte drustvenog postojanja
jerih kontinuirano ponavljaju i tako odrzavaju dominantni diskurs. Stalno ponavljanje odredenog na-
¢ina prikazivanja stvarnosti doprinijet ¢e usvajanju tog nac¢ina kao istinitog i uobi¢ajenog, normalnog.
Tome dodatno doprinosi i profesionalni kdd medija, koji sve price interpretira na svoj nacin, u skladu
sa svojim standardima, za koje mnogi vjeruju da su neutralne i objektivne, ali zapravo kroz svoj pro-
fesionalni kod prenose zna¢enja dominantnog koda jer prenose rijeci, ideje, slike i znacenja vladajuce
elite ili dominantnog diskursa i ne shvacaju¢i da to rade'’.

Motze se re¢i da je Hollywood privla¢an mnogima jer ga se naj¢esce prikazuje kao mjesto luksuza i gla-
mura, filmskih zvijezda i bogatasa koji uZivaju u svojim ‘zvjezdanim zivotima’ i isto takvim zaradama.
Pri¢e koje vidimo ili ¢ujemo iz Hollywooda najée$ée su price o vrhunskim glumcima, velikim redate-
ljima ili uspje$nim producentima, a druga strana price, ona o neuspjehu pokazuje se tek rijetko, goto-
vo samo da bi jo§ bolje naglasila kako uspjeti u Hollywoodu moze bilo tko, ¢ak i onaj tko je mjesecima
konobario ili prao tanjure. Isto tako privla¢ne su i kalifornijske plaze, tulumarenje i surfanje na valovi-
ma koje promoviraju Red Hot Chili Peppers. Sirenje tih slika i na¢ina interpretacije stvarnosti, kalifor-
nikacija (kako su je nazvali RHCP) nije nista drugo do hegemonija dominantne ideologije, prevlast
dominantnog diskursa u kojem je Zivot holivudski film i dobra zabava i gdje je do¢i na veliko platno
jedino vazno. Istodobno, RHCP dio su istog ili vrlo sli¢nog ‘pogleda na svijet’ u kojem je moguce
dobro se zabavljati i svirati i u kojem je zabava i dobra komunikacija s ‘fanovima’ presudna za uspjeh.
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IDEOLOGIJA

Prema Hartleyu'®, ideologija je skup znanja i ideja karakteristi¢nih ili u interesu odredene klase.
Ideologija se moze odnositi na ideje drugih grupa, a ne samo na klase — u rasponu od roda (npr. muska
ideologija) do poslovanja (profesionalne ideologije).

U kulturnom i komunikacijskom proucavanju, ideologija se promatra kao praksa reprodukcije
drustvenih odnosa nejednakosti unutar znacenja i diskursa.

Ideologija kao teorijski pojam dolazi iz marksizma gdje se oblici, sadrzaj i svrha znanja dozZivljavaju
kao alat za proizvodnju prevlasti odredenih klasa unutar nekog drustva. Jedan od klju¢nih Marxo-
vih zakljucaka, koji sluzi kao polazi$te za proucavanje ideologija, kaze da se pojedinac ne formira
prvo kao osoba pa potom kao osoba formira drustvo ve¢ upravo suprotno — drustvo formira osobu
kao takvu pa je prema tome vrlo bitno tko kontrolira klju¢ne drustvene vrijednosti, ideje i znacenja,
odnosno kakva ideologija prevladava u spomenutom drustvu.

Mnogi ¢e istaknuti uspjeh Arctic Monkeysa (ili Justina Biebera), koji su svoju ‘slavu’ stekli
na MySpace-u ili YouTube-u kao primjer da netko ‘mali i nezavisan’ od korporacija i ‘ma-
instream’ medija moze uspjeti, ali pojedini kriticari' govore da je za njihov uspjeh jed-
nako, ako ne i vie, zasluzno to $to su potpisali ugovore s korporativnim izdava¢ima,
dakle, nekim tko je dio jo$ uvijek dominantnog diskursa. Isto vrijedi i za cijeli niz razlici-
tih ‘natjecanja talenata) reality showove ili instant proizvodnju zvijezda u emisijama po-
put Red Carpeta — Ante i Simonica Gotovac ‘iskakali su iz pastete” tijekom dvije godine
(2008.-2010.) koliko je javnost pratila njihove bra¢ne i druge avanture, da bi nakon
razvoda (IV./2010.) polako pali, ako ve¢ ne u zaborav, onda barem izvan fokusa veéine medija.

Kako bi osigurali prevlast, tj. hegemoniju dominantnog diskursa, potrebno je medijski sadrzaj
kodirati tako da ga konzumenti medijskog sadrzaja mogu razumjeti, usvojiti i ponoviti. Cak
i kad se sadrzaj kodira tako da daje okvir za njegovo dekodiranje, stvari mogu po¢i druk¢ije
no $to su njegovi proizvodaci zeljeli. Hall identificira tri razli¢ita na¢ina® na koji konzumenti
mogu proditati medijske poruke, odnosno medijski sadrzaj. Prvi je dekodiranje poruke unutar
dominantnog koda kod kojeg publika razumije i interpretira poruku ili sadrzaj na na¢in koji od-
govara stvarateljima poruke. Drugi nacin je primjena tzv. ‘dogovornog’ koda kod kojeg publika
prihvaca opée vrijednosti i zna¢enja dominantnog koda, ali se ne slaze s njim u posebnim slu-
¢ajevima. Tredi je na¢in primjena suprotnog koda kod kojeg publika vidi da je dominantni kod
lazan ili manipulativan i ¢ita, razumijeva medijski sadrzaj suprotno zeljama njegovog stvaratelja”.

* T ovo je primjer diskurzivne forme koju je u masovniju javnu upotrebu vratio predsjedni¢ki kandidat Stipe Mesi¢
tijekom suceljavanja s predsjednickom kandidatkinjom Jadrankom Kosor u kampanji 2005. godine.

**Najbolji primjer za to je uvjerenje da politi¢ar koji nesto govori zapravo laze.
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NOAM CHOMSKY | KULTURNA HEGEMONIJA

Noam Chomsky, ameri¢ki lingvist, filozof i politi¢ki aktivist, profesor emeritius lingvistike na ame-
rickom M.L.T.-u, jedan je od najcitiranijih kriti¢ara americke vanjske, ali i unutarnje politike i medija,
koje gleda, sli¢no kao i Hall, iz kriti¢ke perspektive. U knjizi ‘ Manufacturing Consent: The Political
Economy of the Mass Media’, koju je napisao zajedno s Edwardom S. Hermanom, tvrdi kako ame-
ri¢ki mediji ‘proizvode pristanak’ za lose politike vladajucée klase. To se, tvrde Chomsky i Herman?',
dogada zbog ‘(1) veli¢ine, koncentriranog vlasni$tva, bogatstva vlasnika i usmjerenosti vode¢ih me-
dijskih tvrtki prema profitu; (2) oglagavanja, kao primarnog izvora prihoda mas-medija; (3) oslanja-
nja medija na informacije koje im daju vlada, kompanije ili ‘stru¢njaci’ koje financiraju i odobravaju
ti isti spomenuti izvori i agenti mo¢i; (4) organiziranih oblika razli¢itih pritisaka na medije (tuzbe,
prosvijedi ¢itatelja, peticije, izmjene zakona...) kako bi ih se discipliniralo i (S) koristenja ‘antikomu-
nizma’ kao nacionalne religije i mehanizma kontrole. Svaki od spomenutih faktora moze dovesti do
toga da mediji nekriticki prihva¢aju dominantne diskurse i dalje ih prenose drustvu. Iako se mnogi
slazu sa stavovima koje promovira Chomsky, nerijetko ga se smatra u najmanju ruku kontroverznim,
ponajvise zbog navodnih relativizirajuéih izjava vezanih uz ratove u BiH i na Kosovu, alii zbog meto-
dologke upitnosti nekih njegovih radova®*.

Zbog svega refenog, kriti¢arima medijske
hegemonije nije toliko vazno $to je informa-
cija (ili sadrzaj koji se prenosi), nego ¢ija je
informacija. Vlasnik informacije moze joj
(i vjerojatno hoce) dati ono znacenje koje
odgovara njegovim, potencijalno skrivenim
motivima. Stoga je kriticko razmisljanje ne
samo o sadrzaju, nego i o izvoru neke infor-
macije, ali i kontekstu unutar kojeg je nastala
jedan od bitnih elemenata izbjegavanja mani-
pulacija i pronalaZenja ‘prave istine’
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7.7. Teorija kultivacije

Kada se u 16. epizodi' prve sezone serije 30 Rock’ Tracy Jordan, kojeg glumi Tracy Morgan, zali svo-
jim televizijskim suradnicima Liz Lemon (glumi je autorica serije Tina Fey) i Jacku Donaghyu (Alec
Baldwin) da su se nekad nesuglasice na tradicionalnoj dodjeli hip hop nagrada rjesavale breakdance-
om, a ‘danas te samo ubiju), ni sam vjerojatno nije mislio da je za takvo stanje dijelom odgovorna bas
televizija, medij na kojem u spomenutoj seriji radi i od kojeg Zivi. Sli¢an stav moze se prona¢i svugdje.
Urvijek cete pronaci nekoga tko ¢e se zaliti na danasnju situaciju i spominjati dobra stara vremena
koja uvijek izgledaju bolja nego $to su bila, bilo da je rije¢ o starici na nekom dalmatinskom otoku ili
klincima koji vise po novozagrebac¢kim kvartovima i oponasaju upravo hip hop kulturu kojoj pripada
i sam Tracy Jordan. Za takav stav dijelom je (kod dijela gledatelja) odgovorna bag televizija, tvrdio je
George Gerbner, americki znanstvenik madarskog podrijetla. U svojim istrazivanjima utjecaja medi-
ja krenuo je s kritickih pozicija i smatrao da masovni mediji, pogotovo najjaci i najvazniji, televizija,
itekako utje¢u na gledatelje. Usmjerio je svoja istrazivanja na utjecaj televizije spram odnosa prema
nasilju, a klju¢ni zaklju¢ak njegovih istrazivanja bio je da dugotrajno neselektivno gledanje televizije
preuveli¢ava vjerovanje u “zli, stra$ni svijet”. Gerbner je smatrao da nasilje koje se moze vidjetina TV
ekranima moze stvoriti, odnosno kultivirati drustvenu paranoju koja sprje¢ava prepoznavanje poste-
nih ljudi i sigurnog okolisa ili okruzenja®.

Prema Gerbneru, nasilje je glavna poruka promatranog TV sadrZaja, u njemu najjace dolazi do izra-
Zaja iima najjace efekte. Vise od polovine «prime time» programa u SAD-u sadrzi nasilje ili naznake
nasilja, dvije trec¢ine glavnih likova (pozitivaca i negativaca) uklju¢eno je u nasilne scene, a koli¢ina
nasilja kroz godine je manje — vise stalna. Sli¢no je i u dje¢jem programu. Do trenutka kad zavrsi sred-
nju $kolu prosje¢ni americki TV gledatelj na televizijskom ekranu vidjet ¢e 13.000 nasilnih smrti®.
Za svoja istrazivanja Gerbner je koristio objektivne metode te razvio tzv. «indeks nasilja»* kojim je
ocjenjivao stupanj nasilja u programu, a istrazivanja je provodio kroz vise od tri desetljeca, potpomo-
gnut brojnim suradnicima i istraziva¢ima koji su kroz sve to vrijeme vrijedno biljezili $to se prikazuje
na programu, uvijek u isto vrijeme u godini, uvijek u istom programskom terminu. Jedna od osnovnih

* U Hrvatskoj prikazivane pod nazivom “Televizijska posla’ tijekom 2009. na Novoj TV
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MAINSTREAM EFEKT, REZONANCIJA | EFEKT PRIJENOSA POBUDE

Prilikom dugotrajnog gledanja TV programa moze se pojaviti mainstream efekt koji uzrokuje stanje u kojem
dugotrajno izlaganje uvijek istim slikama i etiketama izaziva osjecaj da je to uobicajeno stanje ili situacija. Oni koji
su izlozeni ovom efektu gube osjecaj za svoje stavove i vrijednosne sustave. Takoder je mogucée da dode i do
rezonancije, odnosno efekta koji uzrokuje konstantno prisje¢anje na vlastita (u slu¢aju Gerbnerovih istrazivanja
nasilna) iskustva pod utjecajem sadrzaja videnog na TV-u. Na ovo se nadovezuje efekt prijenosa pobude kod
kojeg osjecaji pobudeni gledanjem programa uzrokuju nepovezane emocije koje se manifestiraju u stvarnom
svijetu odmah nakon gledanja programa.

postavki bila je da je televizija preuzela ulogu klju¢nog “pripovjedaca” u drustvu koji pruza jasnu sliku
‘onoga $to jest, §to je povezano s ¢ime i $to je vazno™. Televizija dominira simboli¢kim svijetom nasih
vjerovanja, dozivljaja i obja$njenja kojima sebi, bilo svjesno bilo nesvjesno, objasnjavamo stvarnost u
kojoj zivimo ‘pri¢ajuci nam vedinu prica ve¢inu vremena’, tvrdio je Gerbner, a svoje je stavove podu-
pirao i svojim vi§egodi$njim istrazivanjima.

Dosao je do nekoliko vrlo zanimljivih zaklju¢aka $to se ti¢e ponasanja gledatelja pred TV ekranom.
Prije svega, definirao je da postoje tzv. ‘laki’ i ‘teski’ gledatelji. Laki gledatelji gledaju program do dva
sata dnevno, gledaju odredene programe i selektivni su u izboru onoga $to gledaju. “Teski’ gledatelji
koje jos naziva TV tipovi, a gledaju program cetiri ili vi$e sati dnevno, gledaju sve i uopce nisu izbir-
ljivi $to se tice sadrzaja koji gledaju. Rezultati njegovih istrazivanja donijeli su jo$ neke zanimljive
spoznaje. Na pitanje «koja je vjerojatnost da ¢e u iducih tjedan dana biti izlozeni nekom obliku nasi-
lja» ’teski’ gledatelji deset puta vise od "lakih’ odgovarali su da je ta moguénost vjerojatna. Postavio je i
pitanje «Koliko vas je strah same hodati no¢u?>, pa se kroz odgovore na to pitanje takoder pokazalo
da su ‘teski’ gledatelji su deset puta ustra$eniji od ‘lakih’ "Teski‘ gledatelji su pet puta vise od uobica-
jenog precijenili policijske aktivnosti u zajednici. Rezultati su na kraju pokazali da su "teski’ gledatelji
sumnji¢aviji prema drugima. Moze se re¢i da televizija nudi jedan sasvim poseban pogled na svijet, a
“T'V tipovi’ svoj pogled na svijet formuliraju upravo prema onom televizijskom, a ne onom stvarnom
iutemeljenom na realnim ¢injenicama.

Iz ovakvih rezultata zakljucio je da kod gledanja TV programa postoji tzv. mainstream efekt, tj. da
dugotrajno izlaganje uvijek istim slikama i etiketama izaziva osjecaj da je to uobicajeno stanje ili
situacija, a oni izloZeni ovom efektu gube osjecaj za svoje stavove i vrijednosne sustave bez obzira na
njihovu drustvenu, ekonomsku, rasnu ili bilo koju drugu pripadnost’. "Teski‘ gledatelji imat ¢e o sli¢-
nim ili istim pitanjima otprilike sli¢ne ili iste odgovore. Jedan od najsvjezijih primjera ovog efekta sva-
kako mozemo prona¢i u biv§oj Jugoslaviji. Kontinuirano prikazivanje uvijek istih slika, pri¢anje uvijek
istih pric¢a i pozivanje na ranija iskustva® svakako su bila dio upaljaca koji je zapalio sukob kakav u
Europi, po intenzitetu i surovosti, nije viden od kraja Drugog svjetskog rata.
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Da bi uspjesno 1poceo rat, tvrdi ameri¢ka znanstvenica Susan Carruthers, potreban je $irok tripartitni
sporazum koji podrazumijeva konsenzus izmedu vlasti, javnosti i njenih medija’®, bag onakav kakvoga
pronalazi Mark Thompson istrazujuéi kako su mediji u Srbiji, Hrvatskoj i Bosni i Hercegovini utjecali
na stvaranje rata na tlu bivse Jugoslavije.

Da bi poceo rat trebalo je ‘kultivirati’ publiku i navesti je da se osjeti ugrozenom, ali i ponistiti go-
dinama stvarano povjerenje medu razli¢itim etnickim zajednicama koje su ¢inile biviu Jugoslaviju.
Pocelo je u Srbiji tzv. ‘Kosovskom kampanjom’ koju Thompson jednostavno opisuje kao konsenzus
svih bitnih drustvenih grupa. ‘Proslavljeni knjizevnici, Pravoslavna crkva, filozofi, UdruZenje univer-
zitetskih profesora, partijski aparat, parole na javnim skupovima, tabloidi i televizijske vijesti, svi su
oni ustrajavali na tome da su kosovski Srbi suo¢eni s genocidom albanskih ‘terorista’ i ‘separatista’i da
obi¢na pravda trazi da se pokrajina vrati Srbiji"*°, kaze Thompson i dodaje kako je isti medijski model,
jednom uspostavljen za slu¢aj Kosova, kasnije vrlo uspjesno kori$ten za stvaranje podrske $to se tice
rata u Sloveniji, Hrvatskoj i BiH", a ni druge strane nisu ostajale duzne. Kontinuirano prikazivanje ra-
zaranja, smrtiinasilja dovest ¢e do dodatne radikalizacije stavova i u¢vré¢ivanja vjerovanja da je takvo
stanje normalno i prihvatljivo. Ako ljudi dovoljno dugo gledaju i slusaju iste, nasilne slike i etikete (i
na dnevnoj bazi i dugoro¢no), mainstream efekt uzrokovat ¢e zamagljivanje, stapanje i iskrivljivanje
slike stvarnosti na televiziji i doZivljaja stvarnosti "teskih’ TV gledatelja.

Na mainstream efekt nadovezuje se rezonancija, efekt koji uzrokuje konstantno prisje¢anje na ranija
vlastita nasilna iskustva pod utjecajem nasilja videnog na televiziji'>. Takav zaklju¢ak nadovezuje se
na tzv. efekt “prijenosa pobude”" kod kojeg osjecaji pobudeni gledanjem programa uzrokuju nepo-
vezane emocije koje se manifestiraju u stvarnom svijetu odmah nakon gledanja programa. Kada bi
se ovaj zakljucak sveo na najjednostavniji primjer, to bi znacilo da bi netko tko gleda neki nasilan
film na televiziji i prisjeca se kako je i sam imao sli¢no iskustvo odjednom mogao ‘puknuti’ i iskaliti
se na prvom na koga naide, pogotovo jer vjeruje da je nasilje pravilo, a svijet je zao. Ili bi mogao oti¢i
na dodjelu hiphop nagrada i u nekoga ‘sprasiti cijeli $arZer metaka’ , ¢ega se na pocetku poglavlja
pribojava Tracy Jordan. Gerbner i njegovi suradnici upozoravaju da izloZzenost spomenutim efektima
moze dovestiido toga da se gradani koji su im izlozeni svojevoljno odreknu vlastitih prava u ime vece
i razli¢itim restrikcijama osiguravane sigurnosti'®. Pojedini kriti¢ari poput Chomskog takav razvoj
situacije vide u pona$anju dijela ameri¢ke javnosti i medija nakon napada na tornjeve WTC-a 11.
rujna 2001. u New Yorku.

Sve to Gerbner naziva kultivacijom i tvrdi da televizija mijenja stavove prije nego ponasanje, da su
efekti izlozenosti TV sadrzaju mali, postupni, indirektni, ali kumulativni i vrlo znacajni u duzem vre-
menskom periodu, da ‘teska’ izloZenost televiziji uzrokuje ‘kultiviranje’ stavova koji vi$e odgovaraju
TV sadrzaju nego stvarnom stanju stvari i da postoji razlika izmedu efekata prvog reda (podataka
koje mediji prenose o nasilju) i efekata drugog reda (stava o nasilju) prema kojoj TV utje¢e na promjenu
stavova prvog reda, a na promjenu stavova drugog reda utje¢e gledanje T'V-a povezano i s nekim drugim
faktorima'® . Stoga, kazu autori, televizija nije ‘prozor u svijet” niti ‘ogledalo’ ve¢ ‘svijet sam po sebi’*.
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‘EFEKT TRECE 0SOBE’

Razli¢ita istrazivanja utjecaja medija na pojedince pokazala su kako ljudi
zapravo ne vjeruju da mediji utjecu na njih u istoj mjeri u kojoj utjecu na
ostale ljude oko njih. Zakljucke tih istrazivanja u svom je ¢lanku'” prvi izlozio
ameri¢ki znanstvenik W. P. Davison i nazvao ih ‘efektom trece osobe’ Prema
Davisonu, pojedinci suoceni s bilo kakvim oblikom medijskog utjecaja ¢esto
¢e procijeniti da e isti efekt puno vi$e utjecati na ljude oko njih, nego na njih
same (prva osoba), ljude s kojima se taj tren nalaze (druga osoba) nego na
njih, treée. Davison tvrdi da ¢e u odredenim sluc¢ajevima takav stav ipak do-
vesti do promjene stavova ili ponasanja jer ¢e se pojedinci ponasati u skladu
s o¢ekivanim ponasanjem tih ‘tre¢ih’ osoba pa poruka nece utjecati direktno
na konzumenta ve¢ indirektno. Npr., vijest o nasilju i neredima ne bi direktno
potaknula nasilno ponasanje konzumenta, ali o¢ekivanje da ¢e se neki drugi
ljudi iz njezine ili njegove okoline ponasati nasilno, mogla bi potaknuti i tog
pojedinca da i sam pribjegne nasilju.

Gerbner i suradnici pratili su prikazivanje nasilja, ali logi¢no je pretpostaviti da
isti procesi djeluju i kad je sadrzaj nesto sasvim drugo. Kontinuirano izlaganje
slikama i informacijama o ekonomskoj krizi ili drugim sli¢nim katastrofama
moglo bi imati jednak u¢inak kod ’teskih® gledatelja. Gubitak veze s stvarno$¢u
mogao bi biti poguban, stoga je prvi korak u prevladavanju spomenutog efekta
svojevoljno smanjenje vremena provedenog pred TV ekranom. Pojedina recen-
tna istrazivanja pokazuju kako je to dobro i s aspekta prevencije bolesti kardio-
vaskularnog sustava i opéenitog poboljsanja zdravlja'®.

Postoje i kriti¢ari koji tvrde da su Gerbnerovi zaklju¢ci mozda pretjerani i da
je televizijski program odgovoran za manji dio dozivljaja ‘loseg, zlog svijeta, a
da je stvarnost sama po sebi odgovorna za ostatak. Pojedina kasnija istrazivanja
pokazala su da izgleda kako je Gerbner ipak bio u pravu®.
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7.8. Teorija postavljanja prioriteta (eng. Agenda setting)

U dinami¢nom svijetu u kojem zivimo svakoga dana dogode se stotine ili tisu¢e dogadaja koje
ne mozemo direktno vidjeti ni dozivjeti. Neki od tih dogadaja, iako ih ¢esto nismo ili ne moze-
mo biti svjesni, mijenjaju nasu stvarnost. Neka politicka odluka, novi zakon, promjena cijene
benzina, vremenska nepogoda ili javni dogadaj mogu direktno utjecati na nase Zivote, ¢ak i ako
nismo prisutni da ih na licu mjesta doZivimo ili vidimo. Dozivljavamo ih posredno, gledajudi,
slugajudi ili ¢itaju¢i masovne medije. Walter Lippman u svojoj knjizi ‘Javno mnijenje’ tvrdi kako
‘jedini osjecaj $to ga bilo tko moze imati o nekom dogadaju koji ne dozivljava neposredno jest
osjecaj potaknut mentalnom slikom $to je taj o dogadaju ima™. Dozivljajem mentalnih slika ¢o-
vjek je uspio nadici svoja vlastita spoznajna ogranicenja, tvrdi Lippmann, §to mu je omogucéilo
‘da vidi ono $to golo oko ne moze vidjeti, da ¢uje $to uho ne bi moglo ¢uti... da svojim duhom
vidi ogromne dijelove svijeta $to ih nikad ne bi mogao vidjeti, taci, onjusiti, ¢uti ili upamtiti™. Te
dozivljaje vanjskog svijeta Lippmann naziva pseudo stvarnoscu, jer je ona samo slika prave stvar-
nosti, dozivljaj kojeg pojedinci formiraju na temelju informacija koje o tom svijetu primaju. A
klju¢ni kanal za primanje tih informacija su masovni mediji. Oni su ti koji oblikuju ‘slike u nagim
glavama’ pa se mozemo s pravom pitati na koji na¢in mediji stvaraju te slike.

Lippmann je, razmisljaju¢i o ovom problemu, utvrdio da je jedno od klju¢nih pitanja stvaranja
pseudo stvarnosti pitanje pristupa informacijama, odnosno ¢injenica da informacije do medija,
ali i kroz medije, dolaze kao rezultat niza selekcijskih procesa, od cenzure do prilagodbe infor-
macija potrebama propagande. Neki drugi teoreti¢ari nakon njega istrazivali su upravo to pitanje.
David Manning White istrazivao je proces selekcije informacija u medijima i zaklju¢io da kona¢-
ni izbor ovisi o visoko subjektivnim selekcijskim procesima urednika, koje naziva vratarima’ (ga-
tekeepers)’, a koji ovise o mnogim elementima — od tehni¢kih zahtjeva (duZina vijesti; dostupan
prostor) do subjektivnih interpretacija urednika ($to zanima publiku, koja vijest je vazna ili vaz-
nija) ili njenih ili njegovih ideologkih ili politi¢kih stavova (zauzimaju malen postotak razloga za
‘propustanje odredene vijesti)®. Novinari i urednici su oni koji procjenjuju $to je njihovoj publici
vazno, interesantno ili zabavno i taj se sadrzaj u medije propusta, a ono $to je procijenjeno manje
bitnim ili manje zabavnim do publike ne dolazi. Jedan od najvaznijih razloga je svakako nedo-
statak prostora u samim medijima. Cak i kad bi novinari i urednici svoj posao obavljali potpuno
objektivno, tesko da bi mogli objaviti sve $to bi zasluzilo objavu. Pojedina istrazivanja pokazala
su da se ¢ak 75 posto informacija koje novinari i urednici dobiju ili na njih naidu tijekom rada
nikada ne objavi*.

* Termin je prvi skovao socijalni psiholog Kurt Lewin.
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JAVNA | NOVINSKA AGENDA

Pod javnom agendom mozemo promatrati sva ona pitanja, teme ili probleme o kojima javnost raspravlja u
tzv. javnoj sferi. Prema teoriji, unutar javne sfere, odnosno na javnoj agendi trebali bi se naci sva ona pitanja
koja su od interesa za javnost, tj. koji su od interesa za neku zajednicu. Da bi se ustanovila javna agenda,
provode se razli¢iti oblici istrazivanja javnog mnijenja.

Novinska agenda podrazumijeva sva ona pitanja i teme kojima se bave mediji, a istrazuje se analizom me-
dijskog sadrzaja. Ako su mediji samo komunikacijski kanali u sluzbi drustva, bilo bi logi¢no da se bave
pitanjima od vaznosti za zajednicu te da slijede sve one teme kojima se, u javnom prostoru kroz javnu
agendu, bavi neko drustvo.

Ako postoji veza izmedu medijske i javne agende, javna agenda slijedit ¢e novinsku, a ne obratno. Da bi
se to znanstveno dokazalo, potrebno je pokazati da vaznije teme, one koje dobivaju vise prostora i nalaze
se na prvim stranicama novina, odnosno u prvim minutama informativnih emisija, smatraju vaznijim od
drugih. Ako je na djelu agenda setting, postojat ¢e korelacija izmedu javnih i novinskih tema, ali samo
ako novinska agenda prethodi javnoj, tj. ako su teme koje zanimaju gradane prije toga prvo objavljene u
masovnim medijima.

Maxwell McCombs i Donald Shaw, ameri¢ki znanstvenici i teoreti¢ari komunikacija, krenuli su u
svojim istrazivanjima u pones$to druk¢ijem smjeru. Umjesto da istrazuju procese selekcije informacija
unutar medija, pitali su se na koji na¢in informacije koje su objavljene u medijima, dakle koje su ve¢
ranije po nekom principu odabrane, utje¢u na na$ dozivljaj svijeta i na nase reakcije’. Osnove njihove
teorije postavljanja prioriteta (eng. Agenda Setting Theory) su istrazivanja politi¢kih stavova u pre-
dizbornoj kampanji za predsjednicke izbore 1972. godine (Nixon vs. McGovern) koja su ponovljena
i ukampanji 1976. (Carter vs. Ford). Njihova osnovna premisa temeljila se na promisljanju Bernarda
Cohena koji je tvrdio da ‘mediji mozda nisu ¢esto uspje$ni u odredivanju kako ¢ée ljudi misliti o ne-
¢emu, ali su iznenadujuce uspjesni u odredivanju o ¢emu ¢e njihovi ¢itatelji misliti’®. Drugim rijeci-
ma, Shaw i McCombs Zeljeli su utvrditi hoce li, prema spomenutoj Cohenovoj pretpostavci, ljudi u
nekom drustvu smatrati vaznim one vijesti i informacije za koje im mediji kazu da su vazne. Da bi to
istrazili, morali su ustanoviti koje su to teme o kojima mediji izvje$tavaju, koliko im daju prostora i
koliko vaznosti. Pregled najvaznijih tema objavljenih u najvaznijim medijima nazvali su ‘medijskom
agendom”. Prema njihovom videnju, vijesti objavljene na prvim stranicama ili u prvim minutama,
relativno dugacke, s ve¢im naslovima i bogatijom ‘opremom’ (fotografijama ili ilustracijama, podna-
slovima i sl.) urednici smatraju vaznijim od onih objavljenih kasnije. Teorija postavljanja prioriteta
pretpostavlja da ¢e i publika percipirati vaznost tih vijesti na isti na¢in. Misljenje publike nazvali su
‘javnom agendom’ i mjerili su je nizom upitnika koji su trebali odgovoriti kojim temama publika daje
vaznost, a kojima ne®.

Prvo, tzv. orijentacijsko istrazivanje, kojim su Zeljeli utvrditi ima li ikakvih znanstveno dokazivih upo-
rista za istrazivanje, McCombs i Shaw proveli su 1968. tijekom predsjednicke utrke izmedu republi-
kanskog kandidata Richarda Nixona i demokratskog kandidata Huberta Humphreya. Ono je toliko
snazno potvrdilo tezu da postoji veza izmedu onoga $to mediji piSu i onoga o ¢emu gradani razmisljaju
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da su McCombs i Shaw mogli zaklju¢ili da mediji mogu re¢i $to misliti, tko misli i ¢ak izazvati Zelje-
nu akciju, a u medijima postavljeni prioriteti mogu mijenjati obrasce ponasanja gledatelja, odnosno
slugatelja’. Sli¢ne rezultate dobili su i u svojim kasnijim istraZivanjima koja su posluzila za kona¢no
definiranje teorije postavljanja prioriteta. Istrazivanje utjecaja izvje$tavanja medija o kampanjama Ji-
mmya Cartera i Geralda Forda dokazala su da javna agenda slijedi novinsku, tj. da bira¢i smatraju
vaznima one teme koje mediji prikazu kao takve'. Osim spomenutog, dosli su do jo$ nekoliko za-
klju¢aka vezanih uz politicku komunikaciju, uz politicki marketing. Utvrdili su i kako medijska agen-
da djeluje puno jace na one glasace koji imaju ve¢u ‘potrebu za orijentacijom) tj. na one birace koji
pojedine teme ocjenjuju vaznima za njih osobno, ali nemaju potpuno izgraden stav o tim temama''.
Oni bira¢i kojima je televizija glavni izvor informacija o kampanji puno lakse ‘padaju’ pod utjecaj
medijske slike stvarnosti'>. Povecano izlaganje vijestima iz kampanje pojacat ¢e i medusobne rasprave
gradana o politici i kandidatima, $to ¢e opet pojacati njihove medusobne, interpersonalne raspra-
ve, ali i njihovu potrebu za novim informacijama ili boljim uvidom u pozicije pojedinih kandidata'.
Zakljudili su i da oglasavanje kandidata nema isti efekt kao izvje$tavanje o temama u kampanji, ali
moze pomoc¢i povecanju ili smanjenju naklonosti spram pojedinog kandidata'*. Svi ovi efekti smatra-
ju se primarnim efektima postavljanja prioriteta.

FRAMING

Prioriteti se postavljaju kroz proces koji se naziva framing ili uokvirivanje. Mediji odreduju teme o kojima se
raspravlja u javnosti i postavljaju okvir unutar kojeg razmisljamo o pojedinoj temi. Pojedine karakteristike
odredenih tema isticu ja¢e no druge, prenose samo odredene stavove o pojedinim temama ili pitanjima u
ukupnoj medijskoj slici svijeta na istaknuta mjesta ‘u nasim glavama’ i prenose istaknute grupe karakteristika
koje mediji povezuju s pojedinim temama ili pitanjima u specifiéne ‘slike u na§im umovima’ Kada se neka
tema ‘uokviruje, kod nje se isticu samo one karakteristike ili elementi koji zadovoljavaju ve¢ ranije postavljeni
okvir, a svi drugi se zanemaruju.

Agenda-Setting funkcionira i na dodatnom, drugom nivou koji utje¢e ne samo na to o ¢emu Ce se
pricati, nego i kako ¢e se o tome govoriti'. Postoji odredeni niz tehnika kojima je cilj pozornost pu-
blike usmjeriti na odredene elemente vijesti ili odredene karakteristike aktera medijskih objava, a
$to dovodi do toga da ih takvima vide i gledatelji, slusatelji ili ¢itatelji pojedinih medija. Prije svega,
koli¢ina pojavljivanja u medijima odnosno prostor koji dobivaju pojedine javne osobe, na neki na-
¢in govori o tome koliko su oni zapravo vazni, s tim da su vazniji $to se vi§e pojavljuju u medijima.
Na taj se nacin legitimira njihova pozicija u drustvu. Osim prostora koji dobiju, vazno je prikazuje li
ih se unutar stereotipiziranih kategorija. Nije dovoljno $to je netko cijelo vrijeme u medijima, ako ga
se prikazuje unutar negativnog stereotipa, ali i obratno — pozitivan stereotip moze itekako povecati
njezin ili njegov utjecaj. Mediji mogu potenciranjem odredenih tema ili pristupa temama, sugovor-
nika, obrazaca ili informacija ‘pripremiti teren’ za pojedine druge teme ili kandidate i tako olaksati
utjecaj na publiku. Na kraju mogu odredene teme prikazati ‘uokvirene’ unutar to¢no odredene ‘slike
odnosno isticanja samo pojedinih elemenata pri¢e kako bi odgovarali unaprijed zadanom okviru'S.
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Vazno je istaknuti i tko sve moze postaviti prioritete, odnosno odrediti o ¢emu ¢e se govoriti. To su
ve¢ ranije spomenuti ‘vratari, novinari i urednici u medijima koji odreduju teme koje dolaze u medije,
ali i na¢in na koji ¢e se o njima govoriti. Zatim su to i politi¢ari kao interpretatori potreba zajednice,
tj. oni koji mogu odrediti $to javnost treba smatrati vaznim, a $to ne. Zbog svoje uloge u zajednici i
mo¢i da utje¢u na svakodnevne Zivote, politi¢ari dobivaju relativno velik medijski prostor i pozornost
medija pa samim tim mogu i postavljati pitanja i otvarati odredene teme. Tu su i razli¢iti komunika-
cijski stru¢njaci, osobe zaduZene za odnose s javno$cu i savjetnici koji mogu utjecati na na¢in na koji
¢e se odredena informacija ‘pustiti’ u javnost ili mogu odluciti ili savjetovati koje informacije ‘pustiti,
a koje ne. Pojedina istraZivanja pokazala su da se ¢ak i u medijski vrlo zahtjevnim i profesionalno
dobro uredenim sustavima ve¢ina informacija generira kroz razlicite oblike ‘PR aktivnosti”. Tako
je ova teorija, nakon mnogo godina u kojima se na medijski utjecaj gledalo kao na nesto bez velike
snage i vaznosti, ponovno vratila fokus mnogih teoreti¢ara medija i komunikacije na postojanje puno
znacajnijih medijskih efekata, no $to su tvrdile ranije teorije, uklju¢ujuci i prevladavaju¢u paradigmu
relativno slabog utjecaja medija'®.

I teorija postavljanja prioriteta od publike zahtjeva svijest o mogu¢nosti manipulacija i ozbiljnost pri-
likom konzumacije medijski prezentiranih informacija, kako bi se potencijalne manipulacije uspjes-
no mogle izbjeci. Odgovorno konzumiranje razli¢itog medijskog sadrzaja i razmisljanje o tome ¢ija je,
alii na koji je nacin prikazana neka informacija, moze biti koristan prvi korak na putu prema jasnijom
i barem malo to¢nijoj slici ‘vanjskog svijeta, stvarnosti u kojoj zivimo.
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7.9. Spirala sutnje
‘Pobjeda ima tisu¢u oceva. Poraz je siroce. - John Fitzgerald Kennedy

Kada je John F. Kennedy, jedan od najpoznatijih predsjednika SAD-a’, nakon americkog poraza u
“Zaljevu svinja’ izrekao slavnu izjavu o pobjedii porazu' sazeo je u njoj tako tipi¢no ljudsko ponasa-
nje, ali i kljuénu poantu ‘spirale Sutnje’ (eng. Spiral of Silence), teorije medijskih ué¢inaka koja tvrdi
da ¢e ljudi gotovo uvijek pokusati biti dio vecine i u skladu s time se i ponasati. Ljudska potreba da
se nadu na ‘pravoj strani, da pobjegnu od izolacije, osudivanja ili prijezira okoline u kojoj Zive nesto
je s ¢ime se vecina ljudi susretne u Zivotu ve¢ od najranije dobi — vrtica ili $kole ili drustva s kojim
odrasta, a isti se obrasci pronose i dalje kroz zivot. Dapace, pojedinci medu nama imaju toliko po-
trebu biti u pravu i ‘na pravoj strani’ da su spremni varati i lagati, ¢esto i sami sebi, kako bi osigurali
biti na strani pobjednika.

MODEL JAKIH EFEKATA

Nekoliko razli¢itih istrazivanja medija, uklju¢ujuéi i ‘spiralu Sutnje’ Noelle Neumann, ukazalo je kako
postoje puno ja¢i medijski ucinci nego $to se od tada vjerovalo® Kako bi u¢inak medija bio jak, potreb-
no je dobro definirati cilj medijskih aktivnosti, to¢no odrediti ciljanu publiku, pobijediti ravnodusnost
publike spram pojedinog pitanja i pronadi snazne teme koje bi se mogle koristiti za formiranje i iskazivanje
poruke®. Pojedina istrazivanja pokazala su kako ljudi mijenjaju svoje vrijednosti i stavove, ¢ak i ponaganje kada
su suoceni s nedosljedno$¢u osnovnih vrijednosti na kojima grade svoja uvjerenja. To se dogada jer suocava-
nje s nedosljednos$c¢u kod pojedinaca izaziva osjecaj nezadovoljstva koji je onda potrebno promijeniti kroz
promjenu uvjerenja, stavova, a ponekad ¢ak i pona$anja. Neka druga istrazivanja pokazala su da su ljudi koji
vi$e ovise o medijima (prije svega o televiziji) i koji ih vige koriste za zadovoljavanje svojih potreba bili lakse
uvjeravani u poruke koje su im prezentirane, a i to je vrijedilo i za one koji nisu ometani tijekom gledanja
programa.

Elisabeth Noelle Neumann, njemacka znanstvenica, profesorica na Sveu¢ili$tu u Mainzu i Chica-
gu te jedna od utemeljiteljica Instituta za istrazivanja javnog mnijenja u Allensbachu u Njemackoj,
polazila je u razmisljanjima o javnom mnijenju od promisljanja francuskog filozofa i povjesni¢ara
Alexisa de Tocquevillea, koji je u svom najpoznatijem djelu ‘Democracy in America’ ustvrdio kako
se ‘ljudi vi$e boje izolacije nego pogreske™. Tvrdila je i kako je pretpostavljanje trenutnog ili budu-
¢egjavnog mnijenja prirodna ljudska aktivnost®. Pri tome je javno mnijenje definirala kao ‘sva ona
misljenja i ponasanja koja pojedinac mora izraziti ili prihvatiti da ne bi bio izoliran od javnosti, pri
¢emu je pojedinac pod pritiskom vlastite potrebe da bude prihvacen i straha od izolacije te zahtjeva
javnosti da njezino ili njegovo misljenje bude u skladu, odnosno prilagodeno uspostavljenom jav-

*3S. po redu, ubijen u atentatu u Dallasu 22. 11. 1963., poznat po sukobu sa Sovjetima oko tzv. ‘kubanske krize’, ali i
navodnoj aferi s poznatom filmskom zvijezdom Marilyn Monroe.

MASOVNA KOMUNIKACIJA



nom mnijenju’. Ne samo da pojedini ¢lanovi zajednice Zele biti na pravoj,
pobjednickoj strani, dijelom i zato $to ne Zele ostati izolirani, ve¢ od njih
takvo ponasanje ocekuju i drugi ¢lanovi njihove zajednice, odnosno
zajednica sama po sebi.

Noelle Neumann ’spiralom $utnje’ ozna¢ava mehanizam kod kojeg su ljudi
pod pritiskom da ne iznose javno svoj stav kad misle da je taj stav u ma-
njini. ‘Zbog toga ¢e pojedini stavovi koji se jasno javno iskazuju izgledati
kao da su vecinski, a stavovi suprotni njima kao manjinski, iako to u stvar-
nosti mozda i nije slu¢aj. Oni s manjinskim stavom jednostavno ga neée
javno izre¢i” i obratno, kada se pojedinac osjeca u skladu s misljenjem
i stavovima zajednice, bit ¢e priliéno spreman svoj stav javno iznositi®.
Cak i kad pojedini stavovi ¢lana zajednice nisu u skladu s opé¢im mislje-
njem, ona ili on bit ¢e ga spremni podijeliti s drugima, ako predvide da
¢e njihovo mi8ljenje biti prihvatljivo u buduénosti. Ne treba zaboraviti
da Noelle Neumann polazi od ideje da se ljudi ponasaju u skladu s pred-
vidanjima budu¢ih odnosa i stavova zajednice. Kada su slabog samopo-
uzdanja ljudi najc¢e$cée Sute, a kada su u dvojbi radije o svojim stavovima
razgovaraju s prijateljima nego s nepoznatima, pouzdaju se u zakonske
odluke koje kazu da su u pravu ili u svoj status — muskarci, mladi i pripad-
nici srednje i vi$e klase prije ¢e zastupati svoje stavove nego drugi’.

Najce$ce situacije u kojima se ovaj mehanizam pojavljuje su razli¢ite tzv.
situacije kod kojih je javno mnijenje ‘fluidno’, odnosno nije ¢vrsto defi-
nirano, nije postalo prirodeni dio drustvenog misljenja i stava, tradicija.
U situaciji fluidnog javnog mnijenja se javlja izrazena razlika u stavovima
oko pojedinog pitanja i koje dovodi do diskusije unutar drustva. Cesto se
‘spirala Sutnje‘ pojavljuje u razli¢itim kriznim situacijama (ratovi, nepo-
gode), kompetitivnim okruzenjima (poslovi u kojima je puno konkure-
nata i sl.) i novim situacijama u kojima se pojedinci ne osjecaju sigurno
ili dobro. S druge strane, kad je javno misljenje ¢vrsto, spirala Sutnje se
ne pojavljuje. Glavni uzro¢nici koji dovode do usutkivanje manjine, pre-
ma misljenju Noelle Neumann, su masovni mediji, pri ¢emu i ona sama
kaze da nikada u svojim istrazivanjima nije nai$la na situaciju u kojoj bi se
spirala $utnje’ formirala suprotno medijskim stavovima i gledistima"". Pri
tome je utjecaj televizije nerazmjerno vec¢i u odnosu na druge medije, tvr-
di Noelle Neumann'®. Njena je snaga u sveprisutnosti, jednom pogledu
na stvari koji preferira i promovira i kontinuiranom ponavljanju poruke,
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BANDWAGON | BRADLEYEV EFEKT

Bandwagon efekt" je termin koji se ¢esto koristi u polititkom marketingu, a
dolazi iz americke tradicije odrzavanja predizbornih kampanja u kojoj su poje-
dini simpatizeri i politi¢ari pokusavali ‘usko¢iti’ u vagon s glazbenim orkestrom
da bi bili dio ‘pobjedni¢ke’ kampanje. Prema ovom pogledu kojeg pojedini
teoreti¢ari osporavaju, ljudi ¢e radije glasati za onog kandidata koji ima vi$e
$anse za pobjedu ili onog za kojeg procjenjuju da ¢e na kraju pobijediti. Sukladno
postavkama ’spirale $utnje’, ovaj teorijski pogled tvrdi da ¢e vecina Zeljeti biti na
pobjednickoj strani i u skladu s tim o¢ekivanjem se i ponasati.

Bradleyev efekt'* takoder dolazi iz ameri¢ke predizborne kampanje i ukazuje na
razlike u onome §to ljudi govore da ¢e u¢initi (npr. glasati za odredenog kandi-
data) i onoga §to stvarno ucine. Pod utjecajem okoline pojedinci ¢e Eesto javno
zauzeti stav ili poduprijeti akciju koja je drustveno prihvatljiva i/ili o¢ekivana,
iako se s njom ne slazu, ve¢ ¢e svoj pravi stav ispoljiti tek onda kada ih nitko ne
vidi, u privatnosti svojih domova ili glasac¢kih mjesta. Zbog toga ¢e pojedina
istrazivanja javnog mnijenja odudarati od kasnijih rezultata, isto kao $to ¢e poje-
dine akcije podbaciti, iako su imale jaku drustvenu potporu.

a masovni mediji imaju nametljivu, ometaju¢u ulogu u demokratskom drustvu,
upravo zbog toga $to na neki na¢in onemogucuju, guse razli¢ito misljenje.

Problem sa ‘spiralom $utnje’ je i taj da $to duze traje i $to se vise ¢lanova zajedni-

ce slaze s prevladavajucim stavom ili misljenjem, nositelji manjinskog misljenja
sve su manje skloni iznijeti ga javno i sve se viSe povlace u sebe. Samo dva tipa
individualaca ne brine $to misli okolina, tvrdi Noelle Neumann, i oni su ti koji ¢e
izre¢i manjinsko misljenje ¢ak i kada nije popularno, u svojevrsnom prakticira-
nju gradanske hrabrosti. Ta dva tipa su ‘hard core nekonformisti’ i ‘avangarda’.
Prema njenom misljenju, ‘hrabri pojedinci’ nikada nece biti usutkani jer ih je
javnost ve¢ odbacila i oni od suprotstavljanja javnom mnijenju nemaju previse
izgubiti ili su uvjereni kako su njihova uvjerenja ispred njihovog vremena, $to je
Cesta odlika intelektualaca, umjetnika, razli¢itih aktivista i reformatora.

"Spirala Sutnje’ tvrdi da se medije mora promatrati kroz prizmu jakih u¢inaka na
publiku i dok se vedina s tim stavovima slaze, postoje i kriti¢ari ove teorije koji
joj zamjeraju da u svojoj teoriji, koja nije u potpunosti metodoloski dobro istra-
zena, strah od izolacije u drustvu stavlja ispred mogu¢ih drugih uzroka, poput
pritisaka obitelji ili referentnih grupa, odnosno bilo kojih drugih razloga'®.
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POGLAVLJE 8.

KOMUNIKACIJA
S ‘DRUGIMA

Sazetak

Prilikom komunikacije s pripadnicima drugih kultura, kao i s pripadni-
cima iste kulture koji imaju razli¢ite kulturne prakse, ljudi ¢esto zaborav-
ljaju da ne dozivljavaju svi sve na isti nacin. Pojedinci iz kolektivistickih
kultura dobrobit zajednice ¢esto stavljaju ispred vlastite dobrobiti, a u
skladu s time se i ponasaju, tj. komuniciraju. S druge strane pripadnici
individualistickih kultura svoje osobne interese ¢esto stavljaju ispred
interesa zajednice, a takva im je i komunikacija. Kada se pripadnici dvaju
razli¢itih kultura nadu u medusobnoj interakciji, upravo bi nerazumije-
vanje pozicije i motivacije onog drugog moglo biti pogubno po uspjeh
komunikacijskog procesa. Zato razlicitosti treba znati prepoznati, uvaziti
i u skladu s njima komunicirati i djelovati. Isto vrijedi i kad je rije¢ o razli-
kama izmedu vecinskih i manjinskih grupa, pri ¢emu su manjinske grupe
¢esto obespravljene kako u drustvu, tako i u komunikaciji.




8.1. Razgovarati s drugima

Fizi¢ari i ljubitelji znanstvene fantastike ¢esto koriste pitalicu u kojoj neupudene u tajne fizike pitaju
kako bi uspostavili prvi kontakt s bicem sastavljenim od antimaterije. Dobar dio ‘pocetnika’ u tim pi-
tanjima obi¢no prvi kontakt po¢ne rukovanjem ili dodirom i tu taj kontakt zavr$ava i za njih i za bice s
kojim Zele stupiti u kontakt, buduéi da dodir materije i antimaterije zavr$ava njihovim ponistavanjem.
Za fizi¢are to je tek ‘dobra fora. Za neupudene ba$ i ne toliko dobra. Ali otvara ista ona pitanja koja
se pitaju mnogi koji komuniciraju s ljudima po nekom kriteriju razli¢itima od sebe, s onim ‘drugima’

Teoretic¢ari komunikacija pitali su se povremeno $to se dogada kada razgovaraju ljudi iz razli¢itih kul-
tura ili iz iste kulture, ali iz razli¢itih njenih segmenata, pa ¢ak i $to se dogada kad razgovaraju pripad-
nici razli¢itih spolova ili razli¢itih rodova. Hoce li i komunikacija izmedu ljudi iz razli¢itih kultura
koji ne znaju dovoljno jedni o drugima, ba$ kao ni pocetnici u fizici o materiji i antimateriji, zavrsiti
jednako lo$e kao i susret dvaju ranije spomenutih bi¢a? A kad smo ve¢ na ‘svemirskoj analogiji, oprav-
dano je postaviti pitanje jesu li Zene stvarno s Venere, a mugkarci s Marsa ili izmedu njih postoji i neko
zajednitko mjesto susreta — postojili i za jedne i za druge neki zajednicki svijet u kojem mogu komu-
nicirati i obitavati i u kojem mogu govoriti zajednicki, nazovimo ga ‘zemaljski jezik’?

‘MI" | “JA” KULTURE

Kolektivisticke kulture karakterizira tzv. “mi — identitet” koji podrzava kolektivne ciljeve i dobrobit. U
kolektivistickim kulturama stavovi i osjecaji “drugih” manje su vazni od stavova i osjec¢aja pojedinaca u ili
izvan spomenute kulture.

Individualisti¢ke kulture su one koje karakterizira tzv. “ja — identitet” kod kojeg su prioritet osobni ci-
ljevi i korist. U individualisti¢kim kulturama vazan je svaki pojedinac i njegovi stavovi i osjecaji, ako ne
i vazniji od stavova i osjecaja drustva u cjelini.
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Promatraju¢i komunikaciju izmedu ili unutar razli¢itih kultura, znan-
stvenici su ustanovili DA je svega nekoliko bitnih elemenata koji utje-
¢u na to kako ée se pripadnici odredene kulture ponagati'. To su a)
nacin raspodjele mo¢i medu ¢lanovima odredene kulture koji moze
varirati izmedu vece vaznosti statusa i hijerarhije i vee jednakosti; b)
razlika u postivanju individualnih naspram kolektivnih identiteta; c)
osobni konstrukti, odnosno nacin na koji pojedinci vide sami sebe
i d) razlika izmedu niskog i visokog konteksta kod koje nizak kon-
tekst oznacava kulture koje teze jasno¢i u medusobnoj komunikaciji
svojih pripadnika, dok visoki kontekst oznac¢ava kulture kod kojih je
neizre¢eno, kontekst u kojem se komunikacija dogada i tradicija koja
je vaznija od sadrzaja koji prenosi. Sli¢ne varijacije izmedu pojedinih
kultura isti¢u i neki drugi teoreti¢ari, s tim da pojedini kao jednu od
bitnih varijacija vide onu izmedu muskog i zenskog roda, odnosno
obrazaca pona$anja svojstvenih muskarcima, odnosno zenama u po-
jedinim kulturama.

U pojedinim kulturama, npr. africkim, mo¢ je toliko nejednoliko
raspodijeljena da pripadnici tih kultura diktature prihvacaju kao
normalno, skoro pa prihvatljivo stanje s kojim se, nemajudi drugi iz-
bor, moraju pomiriti. S druge strane, pojedina skandinavska drustva
u tolikoj su mjeri uravnotezena kada je o raspodjeli mo¢i rije¢ da se
pokazivanje mo¢i smatra nepristojnim. Amerikanci cijene individual-
nu slobodu i vlastitu nezavisnost, a Kinezi ili Japanci potrebe drustva
stavljaju ispred potreba pojedinca. Pojedine balkanske nacije jo$ su
uvijek duboko patrijarhalne, ali to nije ni blizu polozaja Zena u pojedi-
nim islamskim drustvima. Svaka od kultura prilazi svakom od ranije
spomenutih pitanja razlicito, a razlikuju se i unutar samih sebe. Poje-
dine od spomenutih kultura razlikuju se i unutar samih sebe — odnos
prema zenama ima potencijalno druk¢ije principe u nekoj izrazito ru-
ralnoj zajednici u usporedbi s urbanim sredinama (ne nuzno i bolji), pa
se moze dogoditi da dvije sredine iz razli¢itih kultura gledaju puno blize
na ista pitanja nego dvije iz iste kulture. Upravo o tome bit ¢e rije¢i u

poglavlju koje slijedi.
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8.2. Kako prilagodavamo komunikaciju jedni drugima

Svugdje oko nas su ljudi koji su odrastali u jednoj sredini, a Zive i rade u drugoj. Neke od njih mo-
zemo prepoznati odakle su ¢im progovore, zbog posebnog nacina na koji govore. Drugi su se toliko
dobro prilagodili da zvuce kao i bilo koji od ‘domorodaca’ Nerijetko ljudi koji provedu neko vrijeme
u odredenoj zajednici preuzmu njene nacine komunikacije, naglaske i rije¢i, ¢ak i onda kada znaju
da je njihov boravak u toj zajednici ograni¢en na neko krace vrijeme. S druge strane, postoje ljudi
koji sasvim ozbiljno tvrde da njihovo komunikacijsko umijece ovisi o ljudima s kojima komuniciraju,
pogotovo ako je rije¢ o strancima i ako govore strani jezik. U tom slucaju, tvrde, govore bolje i gra-
maticki to¢nije ako na isti na¢in govore i njihovi sugovornici. Svi ovi pojedinci susreli su se s fenome-
nom ‘prilagodavanja komunikacije}, odnosno s nakanom ljudi da kada komuniciraju s nekim ‘drugim)
dakle pripadnicima drugih zajednica ili ¢ak potpunim strancima, prilagodavaju svoju komunikaciju,
nacin govora, na¢inu komunikacije svojeg sugovornika kako bi dobili njegovo odobravanje'.

Pitanjem prilagodavanja govora nasim ‘razli¢itim’ sugovornicima bavi se teorija prilagodavanja ko-
munikacije (eng. Communication Accommodation Theory) Howarda Gilesa, ameritkog socijalnog
psihologa velskog podrijetla, i njegovih suradnika. Ona svoje pocetke ima upravo u teoriji ‘prilagoda-
vanja govora”, po¢etnoj Gilesovoj teoriji koja objasnjava ponasanje ljudi spomenuto u prethodnom
pasusu. Prema teoriji prilagodavanja komunikacije, pojedinci koji dolaze iz razli¢itih okolina mogu
izabrati jednu od dvije moguce strategije komunikacije. To su ili priblizavanje ili razilazenje/odrzava-
nje’. Priblizavanje podrazumijeva da ¢e pojedinci pokusati prilagoditi na¢in na koji govore, kao i rijec¢i
koje koriste, onome drugome kako bi ih lak$e mogao razumjeti. To znaci da ¢e pojedinci prilagoditi
brzinu govora, naglasak, ¢ak i slozenost re¢enica ili termina koje koriste, ako to bude potrebno. U
drustvu osoba koje, npr. govore gramaticki ispravno i knjizevnim standardnim jezikom, trudit ¢emo
se i mi govoriti sli¢cno. Ako se nademo u situaciji u kojoj ljudi s kojima komuniciramo koriste sleng,
vjerojatno ¢emo i mi poceti koristiti pojedine slengu svojstvene rije¢i ili pojmove.

Ako pojedinci odluce istaknuti svoj identitet u odnosu na druge, vjerojatnije ¢e koristiti strategiju
razilaZenja, tj. odrzavanja. Pritom ée ustrajavati na svom izvornom nacinu komunikacije kako bi se §to
je moguce vise razlikovali od ljudi s kojima komuniciraju i da bi im to jasno dali do znanja, ali i da bi
uspostavili jasne odnose izmedu sebe i ‘drugih’ U ovoj ‘igri’ pokazivanja razlika pojedinci ne moraju
nuzno dolaziti iz razli¢itih kultura ili okolina. Razlike se mogu isticati ve¢ i prilikom razgovora npr.
lije¢nika i njegovih pacijenata ili profesora i studenata ili bilo kakvih stru¢njaka i laika, pri ¢emu jedni
mogu ustrajavati na svom ‘metajeziku’, nac¢inu izrazavanja svojstvenom profesiji koji ih jasno razdvaja
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od ‘obi¢nih ljudi’ ili od ve¢ine. Cesto u istim situacijama dolazi i do prevelikog prilagodavanja (pre-
prilagodavanja) kod kojeg se pojedinci prema ‘drugima’ ponasaju patronizirajuée, govore ‘s visoka’
ili govore glasno i sporo da bi ih drugi mogli potpuno razumjeti i na taj nac¢in odrzavaju distancu
ili je $ire. S druge strane, pojedinci mogu koristiti i strategiju ‘samo podcjenjivanja’ da bi ukazali da
ne mogu ravnopravno komunicirati ili prilagodavati komunikaciju zbog nekog svog nedostatka.

Teorija komunikacijskog priblizavanja tvrdi da ljudi komuniciraju jer a) Zele dobiti drustvenu
potvrdu onih koji ih slugaju, b) Zele odrzati pozitivnim vlastiti drustveni identitet, odnosno sliku
koju drugi imaju o njima te c) Zele posti¢i uspjesnu komunikaciju*. Zbog toga koriste tehnike
priblizavanja koje im omogu¢uju da se prikazu onakvima kakvima ce se bolje svidjeti strani s
kojom komuniciraju. U prezentaciji samih sebe ¢esto isticu one elemente svojih identiteta koji
bi mogli biti bliski ljudima s kojima razgovaraju i pri tome priblizavanje dozivljavaju pozitivnim,
a razilazenje ili odrzavanje istog nac¢ina komunikacije negativnim®. Ovdje treba uzeti u obzir da
je stupanj do kojeg se pojedino ponasanje dozivljava pozitivno, odnosno negativno, vrlo subjek-
tivan i ovisi o pojedinim sudionicima komunikacijskog procesa. Takoder autori isti¢u da ponasa-
nje pojedinaca Cesto ovisi o njihovim referentnim grupama, tj. o grupama kojih su dio ili se tako
dozivljavaju i koje ¢e predstavljati u komunikaciji. Prema teoriji drustvenog identiteta® pojedinci
su ‘obiljezeni’ cijelim nizom obiljezja koja ih ¢ine ¢lanovima neke drustvene grupe i u pravilu
tvore njihov identitet. Tako mogu biti pripadnici odredene rase, nacije, regije, grada ili mjesta,
pripadnici odredene religije, politicke opcije ili neke organizacije ili bilo koje druge grupe ljudi,
pripadnost kojoj ih na bilo koji nac¢in odreduje ili oznac¢ava. Njihov grupni ili drutveni identitet
dolazi do izrazaja kada god o sebi pomisle kao o pripadniku neke od spomenutih grupa.

U kojem trenutku pojedinci predstavljaju samo sebe, a u kojem grupu kojoj pripadaju ovisi o nji-
hovim osobnim sklonostima spram jedne ili druge opcije’, na koju utje¢e mnogo faktora. Cetiri
su osnovna elementa kojima se promatra komunikacija izmedu pojedinaca iz razli¢itih kultura
ili razli¢itih identiteta. Giles i suradnici prvi nazivaju dru$tveno-povijesnim kontekstom, a sa-
stoji se od zajednickih, grupnih kulturnih vrijednosti koje pojedinac dijeli sa svojom grupom i
drustveno prihvatljivih normi ponasanja. Drugi je tzv. prilagodljiva orijentacija koja se sastoji od
intrapersonalnih faktora (osobni i drustveni identitet i sl.), interpersonalnih faktora (npr. o ste-
reotipima koje ima o drugima, ranijih interakcija s pripadnicima drugih grupa, granicama unu-
tar kojih pripadnici njegove referentne grupe funkcioniraju te ja¢inom medusobnih veza unu-
tar grupe)® te inicijalnoj orijentaciji, odnosno sklonosti samih komunikatora da izaberu hoce li
predstavljati sebe ili zajednicu kojoj pripadaju. Treéi element je trenuta¢na situacija u kojoj se
dogada komunikacija, a koja je odredena drustveno-psiholoskim faktorima, odnosno interper-
sonalnim i intrapersonalnim karakteristikama sugovornika, fokusom i ciljevima njihove komu-
nikacije, dru$tveno-lingvistickim strategijama, tj. na¢inom na koji se odnose spram sugovornika
kao i o¢ekivanjima koje od njih imaju, jezikom koji upotrebljavaju te karakteristikama koje daju
sugovornicima’. Zadnji element je evaluacija ponasanja i procjena buducih interakcija, pri ¢emu
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PRIBLIZAVANJE, RAZILAZENJE | SAMOPODCJENJIVANJE

Priblizavanje je proces u kojem sugovornici prilagodavaju nadin izrazavanja jedni drugima da bi se bolje razu-
mjeli, ali i kako bi se jedni drugima svidjeli i zadobili medusobno uvazavanje.

Razilazenje i zadrzavanje nac¢ina komunikacije je proces u kojem sugovornici Zele komunikacijom istaknuti
medusobne razlike, bilo da je rije¢ o statusu, referentnoj grupi kojoj pripadaju ili nekom tre¢em uzroku. Cesce
se dogada u situacijama u kojima sugovornici nastupaju kao predstavnici grupe ili zajednice nego kao pojedinci.

Samo podcjenjivanje je postupak koji ponekad koriste pojedini sugovornici kako bi istaknuli da zbog odrede-
nog razloga, najé¢esée na vlastitu $tetu, ne mogu prilagoditi komunikaciju sugovorniku.

¢e komunikacija biti pozitivnija $to je neki od elemenata pozitivniji'’. Ako s nekim o¢ekuju bu-
duce interakcije, pojedinci ¢e pokusati prilagoditi komunikaciju sugovorniku, jednako kao $to ¢e
prilagoditi komunikaciju i ako namjere sugovornika procijene iskrenima i pozitivnima.

Ni jedan faktor zasebno ne odreduje nacin na koji ¢e pojedinac komunicirati s ‘drugima)
odnosno ‘razli¢itima), ali zajedno tvore prili¢no jasan javni identitet pojedinca koji odreduje na-
¢in konverzacije. Sto se vise pojedinac identificira sa svojim javnim, drustvenim identitetom,
to je veca vjerojatnost da ¢e govoriti i nastupati u ime svoje grupe, a ne isklju¢ivo u svoje osob-
no, §to povecava vjerojatnost da ¢e u komunikaciji do¢i do razilazenja i udaljavanja sugovornika
prije nego do priblizavanja. Naime, teorija prilagodavanja komunikacije tvrdi da ¢e priblizavanje
biti ¢e$ée ako pojedinci komuniciraju kao individualci, a ne kao predstavnici bilo kakvih grupa,
§to znaci da ¢e i odgovor druge strane, tj. medusobna komunikacija biti uspje$nija. Medutim,
pojedinci koji se pokusavaju pribliZiti drugima Cesto grije$e jer se ne pribliZavaju stvarnim nadi-
nima komunikacije pojedine grupe, ve¢ stereotipu koji imaju o njihovom na¢inu komunikacije',
zbog ¢ega komunikacija moze biti neuspje$na, iako je namjera bila dobra. Da bi uspje$no komu-
nicirali pojedinci pokusavaju prepoznati ne samo nacin komunikacije, nego i namjere i motive
ljudi s kojima komuniciraju'?. U tom slu¢aju bolje ée prolaziti komunikatori koje slusatelji doZive
kao one koji pokusavaju premostiti komunikacijske i kulturne barijere, nego oni koji se drze
isklju¢ivo svog na¢ina komuniciranja®.
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TEORIJA KULTURNE KONVERGENCIJE

Teorija kulturne konvergencije'* ili kulturnog priblizavanja D. Lawrencea Kincai-
da je matematicka teorija usmjerena procjeni u¢inkovitosti rezultata komunikacije.
Nadovezuje se na Shannon Weaverov matemati¢ki model komunikacije. Ova teori-
ja komunikaciju promatra kao proces, prije nego samostalnu aktivnost dijeljenja ili
razmjene informacija, a prema njenim osnovnim tezama dvoje ili vi$e sugovornika
priblizavat ¢e medusobnu komunikaciju kroz niz sve manjih i manjih korekcija, da
bi se bolje razumjeli i da bi smanjili $um ili buku u komunikacijskom sustavu kojeg
ova teorija promatra kao zatvoreni sustav.

U praksi to bi znatilo da je prilikom komunikacije s ‘drugima i drugacijima’ potrebno
pokusati razumjeti tko su i odakle su, kako komuniciraju u svojim sredinama i pred-
stavljaju li sebe ili imaju potrebu i predstaviti sredinu iz koje dolaze, odnosno bilo koju
svoju referentnu grupu. Pritom ¢e ¢lanovi kolektivistickih kultura vi$e predstavljati
sebe nego druge, ali e se pripadnici individualistickih kultura lakse prilagodavati, po-
gotovo ako ocekuju buduce interakcije ili sugovornika ocijene iskrenim.

Sama teorija ima jedanaest razli¢itih pretpostavki's, §to je ¢ini relativno opsez-
nom, a zbog toga dijelom i podloznom kritikama, no i dalje ostaje jedna od
ozbiljnijih teorija u polju interkulturalne komunikacije's.
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8.3. Teorija govornih kodova

Jezik kojim ljudi u nekom drustvu svakodnevno govore cesto se razlikuje od standardnog jezika.
Mnogi su kriti¢ari hrvatskim filmovima snimljenim tijekom 90-ih godina 20. stoljeca zamjerali
upravo to da jezik kojim glumci govore zvuci izvjestaceno i neprirodno, tj. da nije jezik kojima ljudi
uobicajeno govore. Taj svakodnevni jezik, osim $to se razlikuje od standardnog jezika, moze varirati
i ovisno o tome gdje i tko ga govori. Svakodnevni jezik u Rijeci, Splitu ili Varazdinu razlikuje se od
onoga u Zagrebu i to ne samo zbog druk¢ijeg dijalekta ve¢ zbog mnogih pojmova, rijeci i znacenja
koja su potpuno druk¢ija od grada do grada. U Varazdinu je npr. medu mladom generacijom prili¢no
. 7. v [3 > Ve LRl v V. LRl . vl.: .. v € e
rasprostranjeno re¢i da se nesto ‘nebre’ u¢initi, odnosno da se ne moze u¢initi. Etimoloski rije¢ ‘nebre
(kao i ‘nebrem’) dolazi od rije¢i ‘nemre’ (‘nemrem’), kajkavske verzije rije¢i ‘ne more, odnosno ‘ne
moze. Prvi put kada sam vidio rije¢ ‘nebrem’ napisanu u poruci koju sam dobio, bio sam uvjeren da je
rije¢ o tipfeleru. Kad su mi objasnili da je rije¢ o ‘ispravnom’ nadinu pisanja’, ¢ak i da verziju ‘nebre’ no
[3 B . .. . . . . .. < ’ < )
nebrem’ koriste mladi iz grada, a oni sa sela koriste ispravnu kajkavsku verziju ‘nemre’ no ‘nemrem),
shvatio sam da sam nai$ao na specifi¢an govorni kod koji je potpuno jasan i smislen svima onima koji
ga koriste — prije svega studentima kojima sam predavao.

SEST TEMELJNIH TVRDNJI TEORIJE GOVORNIH KODOVA

Tvrdnja 1.:
Gdje god postoji drukéija, razli¢ita kultura postoji i razli¢it govorni kod svojstven toj kulturi.

Tvrdnja2.:
U svakoj govornoj zajednici razvijaju se viestruki govorni kodovi.

Tvrdnja 3.:
Govorni kod moze uputiti na neto vi§e od samog nacina govora.

Tvrdnja 4.:

Znacaj govora odreden je govornim kodom kojeg sugovornici koriste kako bi kreirali i interpretirali vlastiti
komunikacijski ¢in.

Tvrdnja §.:

Termini, pravila i pretpostavke govornog koda ve¢ su isprepletene i nerazmrsive od samog govora, odnosno
govornog ¢ina.

Tvrdnja 6.:
Vjestom upotrebom zajedni¢kog govornog koda moze se uspjesno predvidati, objasnjavati i kontrolirati oblik
diskursa o razumljivosti, smislenosti i eti¢nosti komunikacijskog ponasanja.

*Ovo pojasnjenje dugujem studentu Kresi Plasajcu koji je kasnije i sam pisao zavrsni rad na temu govornih kodova i
napravio iznimno zanimljivi dobar rad.
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Na sli¢ne je primjere, vjerujem, nailazio i Gerry Philipsen, americ¢ki etnograf i komunikolog, autor te-
orije govornih kodova, proucavajuéi govorne forme i na¢ine komunikacije svojih sugradana, prvo u
jednom ¢ikaskom predgradu, a kasnije i tijekom istraZivanja ‘uobi¢ajenog’, svakodnevnog, ameri¢kog
govora Cije je proucavanje posluzilo kako bi postavio i dokazao svoju teoriju’. Philipsen je u istraziva-
njima koristio etnografske metode, $to znaci da je svakodnevno bio prisutan u zajednici koju je pro-
ucavao, promatrao je na¢in na koji njezini ¢lanovi govore i ponasaju se, sve je to biljezio i razgovarao
s njima kako bi dodatno pojedina pitanja razjasnio ili kako bi potvrdio svoje pretpostavke. Rezultat
svega prezentirao je u nekoliko razli¢itih ¢lanaka koje je napisao zajedno s mnogim suradnicima, a te-
orija koju je postavio gotovo je nezaobilazna u literaturi koja govori o interkulturalnoj i komunikaciji
unutar razli¢itih segmenata iste kulture. Cijela teorija utemeljena je na promatranju komunikacijskog
ponasanja, odnosno kodova koje pojedinci koriste prilikom govora. Pri tom pod kodom Philipsen i su-
radnici podrazumijevaju sustav drustveno konstruiranih simbola, znacenja, pretpostavki i pravila koja
pripadaju odredenom komunikacijskom ponasanju?®. Koncept koda klju¢ni je element u ovoj teoriji, a
nastaje na temelju resursa koje na raspolaganju imaju ¢lanovi zajednice da bi odredili, imenovali i pro-
cijenili komunikacijsko ponasanje®. Budu¢i da je kod drustveno konstruiran, mogude ga je isto tako i
dekonstruirati, mijenjati ili zanemarivati, $to znadi, tvrde Philipsen i suradnici, da ga se mora promatrati
u kontekstu, vremenu i prostoru u kojem se koristi, odnosno u kojem nastaje®.

GOVORNI KOD | KLUTURA

Govorni kod je sustav drustveno konstruiranih simbola, znacenja, pretpostavki i pravila koja pripadaju odre-
denom komunikacijskom ponasanju.

Kultura je kod, odnosno sustav simbola, znac¢enja, pretpostavki i pravila kojima pojedinci obja$njavaju i doziv-
ljavaju svoj svakodnevni Zivot.

Sama teorija usmjerena je na proucavanje govora i njegovih elemenata koje pokusava objasniti i interpre-
tirati ovisno o znacenju i vrijednostima koje imaju za ljude koji ih koriste, a koji se mogu razlikovati od
zajednice do zajednice i od kulture do kulture. Za Philipsena i suradnike kultura je takoder kod® i proma-
traju je kao sustav simbola, znac¢enja, pretpostavki i pravila kojima zajednica ‘konstruira’ svoj svakdanji
zivot. Gdje god postoji drukéija, kultura, postoji i razli¢it govorni kod svojstven toj kulturi®, tvrde u prvoj
od $est temeljnih tvrdnji ove teorije. To znaci da ¢e ljudi, ako su u dovoljnoj medusobnoj interakciji da
stvore zajednicke simbole, zna¢enja, pretpostavke i pravila, sasvim sigurno stvarajuci kulturni kod, stvoriti
i jedinstveni govorni kod, tj. kod komunikacijskog ponasanja. Za pojedine grupe ljudi odredeno komu-
nikacijsko ponasanje imat ¢e, ovisno o njihovom zajedni¢kom iskustvu, sasvim drugo znacenje, a samim
tim Ce ga i prilikom komunikacije dozivljavati i isticati na druk¢iji nadin. Primjer razli¢itosti moze se vi-
djeti prilikom komunikacije l[judi iz razli¢itih generacija. Ono $to je jednoj generaciji bilo neprihvatljivo
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ponasanje, nekoj drugoj moze biti apsolutno prihvatljivo. Termini koji su u jednoj generaciji zna¢ili
jedno (mrak, guba, stari...) mogu u nekoj drugoj generaciji imati potpuno drukéije znacenje, svojstve-
no kodu te generacije. Bez poznavanja njenih govornih kodova, tvrde Philipsen i suradnici, ne moze
se u potpunosti razumjeti niti kultura ¢iji ih korisnici koriste’.

Druga tvrdnja teorije govornih kodova je ta da se u svakoj govornoj zajednici razvijaju viSestruki
govorni kodovi®. Ako opet pogledamo razli¢ite generacije koje zive u istom mjestu ili gradu, one bez
ikakvih problema mogu imati vi$e govornih kodova, svojstvenih svakoj od generacija, koji su takoder
i dio kulture zajednice u kojoj zive. Mladi Varazdinci tako koriste rije¢i koje njihove majke i o¢evi ili
bake i djedovi sigurno nisu koristili, ali i dalje mogu s njima relativno uspjesno komunicirati koriste-
¢i zajednicke simbole, znacenja, pretpostavke i pravila ponasanja koja su svojstvena stanovnicima
Varazdina, ali nisu, npr. svojstvena stanovnicima Osijeka ili Vinkovaca. Tre¢a tvrdnja govori da
govorni kéd moze uputiti na nesto vide od samog nacina govora. On ukazuje na nadin na koji odrede-
na kultura shvaéa ljudsku prirodu, drustvene odnose i strategije ponasanja®. Nadin na koji se govori o
pojedinim elementima svakodnevnog Zivota moze ukazati na sustav vrijednosti unutar same kulture.
Odnos naspram Zena u pojedinom drustvu moze biti vidljiv ve¢ i samim na¢inom na koji ih se oslov-
ljava u razgovoru — ‘moja baba’ sasvim sigurno ukazuje na odredeni manjak postovanja u odnosu na
recimo ‘moju suprugu’ ili ‘bolju polovicu) iako bi se o polovicama moglo raspravljati. Isto vrijedi i za
bilo koje druge termine i rije¢i.

Philipsenova ¢etvrta tvrdnja kaze da je vaznost govora odreden govornim kodom kojeg sugovornici
koriste da bi kreirali i interpretirali komunikacijski ¢in'’. To bi znacilo da, npr. sluzbeni, uzviseni tip
govora oznacava i takvu prigodu i bit ¢e potpuno neprimjeren opustenoj atmosferi ili druzenju, a
sleng ili uli¢ni govor sasvim dobro funkcionira ‘na ulici) ali se nikako ili dosta lose uklapa u ozbiljne
situacije. Sam izbor koda kojim ¢ée se govoriti donekle definira i situaciju i odnos sugovornika spram
te iste situacije. Peta tvrdnja kaze da su termini, pravila i pretpostavke govornog kdda veé isprepletene
i nerazmrsive od samog govora ili govornog ¢ina''. Da bi se otkrio kdd, treba promatrati (1) rijeci i
izraze koje sugovornici upotrebljavaju kada govore o komunikacijskom ponasanju, (2) na¢in na koji
se te rijeci i izrazi koriste u odredenim interakcijama, (3) uzorke ponasanja u odredenim kontekstima
i (4) specijalne oblike komunikacijske interakcije kojima pripadaju rituali, mitovi i drustvene drame,
odnosno oblici konflikta u zajednici oko pojedinih pitanja. Svi ti elementi, promatrani u svakodnev-
nim govornim situacijama, trebali bi otkriti govorni kod, a onda i kulturu odredene zajednice. Pritom
treba traZiti uzorke kao $to su tko govori kome, u kojoj situaciji, s kojim ciljem i o kojoj temi jer to
moze biti prvi korak u prepoznavanju medusobnih odnosa, poloZaja u zajednici i na¢ina na koji ¢la-
novi zajednice o ne¢emu govore'.

Zadnja, $esta tvrdnja teorije govornih kodova kaze da se vjestom upotrebom zajednickog govornog
koda moze uspjesno predvidati, objasnjavati i kontrolirati oblik diskursa o razumljivosti, smislenosti
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i eti¢nosti komunikacijskog ponasanja®’. Naime, vje§tom upotrebom govornog koda moze se
oznaditi, interpretirati, procijeniti, opravdati i oblikovati svoje i tude komunikacijske aktivno-
sti, kao i reakcije drugih, a snaga govornog ¢ina odredena je uskladenos$¢u, drustvenom potvr-
dom i vje$tinom kori$tenja upotrijebljenog koda. To znaci da se razgovorom o nacinu na koji
se komunicira i pozivanjem na pojedine zajednicke vrijednosti ili kodove moze utjecati na do-
zivljaj samog procesa. Ve¢ u najranijoj dobi ve¢ina djeca naudi tzv. ‘Cetiri ¢arobne rije¢i’ — hvala,
molim, izvoli, oprosti — a kasnije ih, uz podrsku roditelja i drugih ¢lanova zajednice, koriste
u razli¢itim situacijama u kojima njihovo kori$tenje zahtijeva komunikacijski kod i trajno ih
usvajaju. Pitanje ‘Kako se kaze?” nije ni$ta drugo do podsjecanje djeteta da kod zahtijeva od
njega upotrebu odredene rije¢i, odnosno nacina na koji ¢e na nesto odgovoriti. Izostanak za-
htijevane rijeci (pristojnog pozdrava, zahvale ili neceg tre¢eg) za sobom moze povuéi i mnogo
znadenja, ali i promjene odnosa i na¢ina komunikacije. Poznavanjem zahtjeva kdda moze se,
kao $to tvrde Philipsen i suradnici, uspje$no predvidjeti, objasniti i kontrolirati na¢in komuni-
kacijskog ponasanja.

Pitanje kojeg se Philipsen i suradnici ne doticu ti¢e se kontrole mo¢i unutar pojedinih zajedni-
ca ili pak razlike u odnosu na kolektivisticke i individualisti¢ke kulture i to su ujedno i glavne
kritike upucene ovoj teoriji'*. Philipsen i suradnici objasnjavaju da etnografi prije svega biljeze
i promatraju svijet oko sebe, a manje su usmjereni ka njegovoj kritici i promjeni, kao sto to rade
predstavnici drugih teorijskih pristupa u polju komunikacije. Svejedno, Philipsenova istraziva-
nja i njegova teorija zasluzuju istaknuto mjesto.
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8.4. Interkulturalni pristup konfliktu

Ljudi iz razli¢itih kultura razli¢ito pristupaju konfliktima i koriste razli¢ite strategije kako bi ih
razrije$ili. U pojedinim kulturama rasprave i sukobi uobi¢ajena su i sasvim normalna pojava
(npr. zapadnoeuropske i sjevernoamericke drzave), dok se u drugima izbjegavaju i smatraju
sramotnim (npr. Japan i druge ‘isto¢ne’ drzave). U nekima je sukob generacija potpuno nepri-
hvatljiv, u drugima ¢ak i poZeljan. Ponekad se ¢ak i unutar tih istih kultura na¢in pristupanja
konfliktu razlikuje od zajednice do zajednice, od grupe do grupe. No, $to se dogada kada se u
konfliktu nadu pripadnici razli¢itih kultura ili zajednica s razli¢itim vrijednostima? U posljed-
njih nekoliko desetlje¢a svijet se toliko globalizirao da je danas sasvim normalo vidjeti ljude
iz razli¢itih kultura i razli¢itih jezika kako medusobno vie ili manje uspje$no komuniciraju i
suraduju, ali i dolaze u razlicite osjetljive situacije i sukobljavaju se.

Znanstvenici, poput Stelle Ting-Toomey, ameri¢ke profesorice na Studiju ljudske komunika-
cije na Sveucili$tu California State u Fullertonu, zaintrigiralo je upravo pitanje $to se dogada
kad se u konfliktu nadu ljudi iz razli¢itih kultura i postoje li u njihovoj komunikaciji odredeni
elementi koji ukazuju na to kako ¢e komunicirati, odnosno kako ¢e se ponasati u konfliktu s

drugima. Osnovna pretpostavka njezine teorije je da sviljudi ¢uvaju svoj obraz’, a pod pojmom
obraza misli na ‘javnu sliku sebe’ koju pojedinci zele pokazati drugima s kojima se susrecu’.
Pri tome u komunikaciji cijelo vrijeme ‘verbalnim i neverbalnim porukama pokusavaju ocu-
vati i obnoviti izgubljeni ugled te odrzati i podrzati novostvorenu, pozitivnu sliku, tj. dobitak
ugleda”. Ting-Toomey u svojoj teoriji pregovaranja obraza (eng. Face-Negotiation Theory) taj
proces naziva ‘radom na obrazu, odnosno Tadom na licu’ (eng. Facework) i tvrdi da ée ljudi
iz bilo koje kulture u svakom trenutku ‘pregovarati’ o svom obrazu, odnosno o tome kako ih
drugi vide i doZivljavaju, ali na¢in na koji ¢e ‘pregovarati) tj. koje Ce strategije koristiti ovisi o
kulturi iz koje dolaze®. Naime, pri komunikaciji ljudi iz razli¢itih kultura, a pogotovo prilikom
njihovog sukoba, javni identitet pojedinca moze i obi¢no dolazi u pitanje, a sam je pojedinac
u tom slucaju ranjiv. Da bi to izbjegli, pojedinci u sukobu koriste razli¢ite oblike obrane ‘svoje
slike), tj. svog obraza.

*Ovdje Ting-Toomey koristi rije¢ ‘lice’ (eng. face), ali mi se ¢ini da je u duhu hrvatskog jezika i tradicije bolje koristiti
pojam obraza. Na kraju, bezobrazan ima sasvim druk¢ije znacenje od bezli¢nog i puno je vise u skladu s onim §to
Ting-Toomey opisuje.
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Klju¢nu razliku Ting-Toomey prvo pronalazi u videnju obraza, odnosno svoje javne slike
u kolektivistickim, tzv. ‘mi’ kulturama i individualistickim ili ‘ja’ kulturama. Pojedini teore-
ticari kao najbolji na¢in za uocavanje razlika izmedu ja’ i ‘mi’ kultura predlazu razmatranje
stava kojeg ¢lanovi pojedine kulture imaju o (1) sebi, (2) ciljevima i (3) duznostima*. Pri
tome ¢e se ¢lanovi kolektivisti¢kih ili ‘mi’ kultura u svakom od spomenutih stavova vise
identificirati kao dio svoje zajednice (pripadnik odredenog naroda, lokalne sredine, reli-
gije, poslovne zajednice, bilo kakve grupe), svoje osobne ciljeve u ve¢oj ée mjeri podrediti
zajednickim ciljevima (neée iéi protiv ciljeva grupe, ¢ak i kad nisu nuzno u njegovu osobnu
korist), a na sli¢an ¢e na¢in shvacati i svoje duznosti spram zajednice (bit ée spreman 7r-
tvovati se za zajednicki interes i opée dobro — od interesa obitelji do nacionalnih interesa).
Clanovi individualisti¢kih kultura u veéoj ¢e mjeri sebe promatrati kao jedinstvenu osobu
s eventualno razli¢itim interesima, vodit ¢e se usmjerena ostvarenju svojih osobnih ciljeva
prije nego op¢ih ili zajednickih, a duznostima ce pristupati pokusavajuci naéi u njima osob-
no zadovoljstvo ili korist. Razli¢ita istrazivanja pokazala su medutim da ne postoje striktno
homogene kulture u kojima se svi ponasaju isklju¢ivo na jedan ili drugi nac¢in®, ali ve¢inu
pripadnika pojedine kulture mozemo promatrati unutar spomenute generalizacije.

Sama teorija je opsezna, a

TRI PREDUVJETA USPJESNE KOMUNIKACIJE Ting-Toomey ju je tijekom

1. Znanje, odnosno poznavanje drugih

godina prilagodavala i una-
prjedivala. Prema zadnjoj

2. Obzir prema drugima verziji sastoji se od sedam

3. Komunikativnost osnovnih pretpostavki i 24

tvrdnje kojima Ting-Toomey

opisuje nacine rjeSavanja
konflikta’. Razlike u strategijama o¢ituju se prilikom pitanja odnosa prema svom ‘obra-
zu, ali i prema ‘obrazu’ ljudi s kojima se pojedinac moze na¢i u konfliktu. Prije svega, u
‘mi’” kulturama javna slika nekog pojedinca ne ovisi samo i isklju¢ivo o njemu, nego i
o ljudima s kojima je povezan’, kao $to su njegova obitel;j ili prijatelji, a ponekad ¢ak i
sugradani ili sunarodnjaci. Javna slika ¢lanova individualistickih ili ja’ kultura, s druge
strane ovisi samo o njima i njihovom ponasanju i akcijama, tj. vrijednostima koje slijede’.
Ting-Toomey takoder razlikuje stratesku usmjerenost na sebe i o¢uvanje odnosno pobolj-
$anje vlastite slike ili obraza, karakteristi¢no za ‘ja’ kulture i strategije zajedni¢kog o¢uva-
nja obraza obiju strana u konfliktu, odnosno o¢uvanja obraza drugih kod ‘mi’ kultura®. U
slu¢aju kolektivistickih kultura to bi znacilo da ¢e pojedinac prije pokusati sa¢uvati obraz
svoje obitelji, tvrtke ili $ire zajednice nego svoj. Njegova sramota ili poraz ne¢e nuzno biti
njegov osobni, nego ¢e ga on, ali i pripadnici njegove kulture, potencijalno percipirati kao
poraz ili sramotu svih.

*U skladu s pravilom da ‘djeca ne mogu biti odgovorna za grijehe svojih roditelja’.
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Zbog toga Ting-Tommey kaze da pripadnici razli¢itih kultura koriste razli¢ite strategije pregovaranja
o obrazuy, tj. prilikom komunikacije ili sukoba traze druk¢ije nacine njegova razrjeSenja. Pripadnici
individualisti¢kih kultura® prije ¢e pokusati nametnuti svoj stavili se natjecati s drugima kako bi poka-
zali da su bolji. Takoder ¢e biti skloniji pokazivati osjec¢aje da bi se ‘ispraznili’ ili usmjerili tijek komu-
nikacije u Zeljenom smjeru. Na kraju ako zatreba bit ¢e i pasivno agresivni, odnosno na indirektan ¢e
nacin optuzivati svoje sugovornike, indirektno pokazivati ljutnju ili bijes ili jednostavno odugovlaciti
ili opstruirati dolazenje do rje$enja. To bi znacilo da ¢e pripadnici ja’ kultura bez previe srama i ob-
zira pokusavati do¢i do rjesenja koje ¢e ih zadovoljiti, makar osramotili sebe, svoju obitelj, religijsku
zajednicu ili naciju. Kod individualisti¢kih kultura cilj ¢esto opravdava sredstva, a postizanje cilja je
ono na §to su pripadnici ‘ja’ kultura naj¢e$ée usmjereni.

S druge strane, pripadnici kolektivistickih kultura ¢e$ce ¢e paziti na cjelokupni kontekst sukoba i na-
¢ine na koje se doslo do rjesenja'®. Necée im biti isklju¢ivo vazno biti u pravu ili pobijediti, ve¢ ée paziti
da ta pobjeda bude izborena ¢asno. Stoga oni biraju druk¢ije strategije, pogotovo one u kojem ée sacu-
vati obraz svoje zajednice ili ¢e pokusati sa¢uvati obraz ‘sukobljenih’ strana, kao i javnu sliku njihovog

STRATEGIJE RJESAVANJA KONFLIKTA

KOLEKTIVISTICKE KULTURE: INDIVIDUALISTICKE KULTURE:
1. Izbjegavanje konflikta 1. Emotivno izrazavanje
2. Ljubaznost 2.Pasivna agresija
3. Kompromis 3. Dominacija

4. Pomo¢ trece strane

S. Integracija
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TEORIJAPREGOVARANJA O IDENTITETU

Stella Ting-Toomey na temelju teorije pregovaranja o obrazu razvila je i teoriju pregovaranja
oidentitetu. Tako tvrdida ¢e pojedinci koji su sigurniji u svoj identitet lak$e komunicirati s
pripadnicima drugih kultura od onih koji nisu ili ¢iji je identitet ugroZen na bilo koji na¢in.
Ugrozeni pojedinci trazit ¢e u komunikaciji sigurnost i pokusavati smanjiti tjeskobu,
a pojedinci koji osjecaju snazniju potrebu za grupnom zastitom vise ¢e cijeniti grupnu
povezanosti obrnuto, oni koji teze individualnosti lakse ¢e se distancirati od ¢lanova svoje
grupe. Sto je pojedinac sigurniji u vlastiti i/ili grupni identitet, to ¢e vece biti njegovo samo-
pouzdanje, a komunikacija sa strancima uspje$nija. Sto neki pojedinac ima vise razlicitih
komunikacijskih znanja i kompetencija, njegova bi komunikacija i pregovaranje o identite-
tu trebalo, prema ovoj teoriji, biti uspjesnije i fleksibilnije.

odnosa, komunikacije. Stoga ¢e pokusati prije svega izbjeci konflikt ako je ikako mo-
guce, odustajudi od otvorenog razgovora ili sukoba, tj. od ljubaznog pokusaja vracanja
komunikacije u ‘pristojne’ i prihvatljive okvire. To ne isklju¢uje pokusaje otvorenog
razgovora, pogotovo u situacijama kada im je jednako vazno sacuvati i svoj, kao i
obraz drugih. Takoder ¢e ¢e$ce nego pripadnici individualist¢kih kultura traziti kom-
promis ili pomo¢ trece strane koja bi, neutralna i cijene je od obje strane, mogla po-
mod¢i da se razrije$i njihov sukob.

Kako bi se uspje$no prevladalo konflikt i kako bi interkulturalna komunikacija bila
uspjesna, Ting-Toomey kaze da sugovornici moraju biti komunikacijski kompeten-
tni'!. To podrazumijeva njihovo poznavanje vrijednosti i stavova ‘drugih), jednako
kao i njihovih tradicija, rituala ili medusobnih odnosa. Sugovornici, nadalje, moraju
razviti svijest o potencijalnim razlikama koje mogu imati njihovi sugovornici, kao i
svijest o tome da oni mozZda percipiraju odredene stvari na druk¢iji nacin. Svijest o
drugima zahtijeva od kompetentnih komunikatora da ne budu sami sebi u centru
pozornosti nego da prepoznaju i obrate pozornost i na potrebe, osjecaje i vrijednosti
‘drugih’ Ting-Toomey tvrdi i da kompetentni komunikatori moraju znati primjereno
i u¢inkovito komunicirati i komunikaciju prilagodavati svakoj danoj situaciji, uvijek
uzimajuéi u obzir ‘druge’ s kojima komuniciraju. Ako se pridrzavaju svega re¢enog,
Ting-Toomey i teorija pregovaranja o obrazu tvrde da e vjerojatnije uspjeti postici
svoje ciljeve, a komunikacija ¢e biti ugodnija i u¢inkovitija.
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8.5. Komunikacija i rod

Pojedini muskarci i Zene sasvim sigurno Ce se sloZiti s tvrdnjom da ‘ono drugo’ pri¢a nekim drugim
jezikom. U popularnoj kulturi ve¢ je udomacena tvrdnja da su muskarci s Marsa, a Zene s Venere', §to
bi znacilo da se, sve i da Zele, jednostavno ne mogu razumjeti. Na sliécnom su tragu i pojedine teorije
koje na komunikaciju gledaju iz feministicke perspektive, a uglavnom tvrde da su Zene u nepovolj-
nijem polozaju u odnosu na muskarce te da se prevlast muskaraca, prisutna u drustvu, prenosi i na
komunikaciju.

Zastupnici teorije stajalista (eng. Standpoint Theory) smatraju da sve $to znamo, ali i §to mozemo
nauciti o svijetu, ovisi o mjestu na kojem se nalazimo i s kojeg svijet oko nas promatramo. Ameri¢-
ke znanstvenice Sandra Harding i Julia Wood tvrde da ‘drustvene grupe kojima pripadamo snazno
oblikuju nasa iskustva, nasa znanja, medusobnu komunikaciju i razumijevanje nas samih, drugih oko
nas i svijeta u kojem Zivimo™. Ta se nejednakost mozZe uo¢iti ovisno o rodu, rasi, drustvenoj klasi ili
seksualnoj orijentaciji, pri ¢emu Harding i Wood smatraju kako ¢e oni marginalizirani unutar nekog
drustva imati objektivniju sliku, a oni moéniji iskrivljeniju i udaljeniju od stvarnosti*. Klju¢ni pro-
blem je u tome $to oni koji imaju mo¢ oblikuju drustvenu stvarnost, odnosno pogled na stvari primje-
ren svom videnju koje ne mora uvijek biti ispravno, istinito ili objektivno, ali se uzima kao drustveno
prihvatljivo i drustvo se ravna u odnosu na njega. Oni koji nemaju mo¢, uglavnom manjinske i mar-
ginalizirane grupe ¢esto ne mogu ukazati da iz njihove perspektive svijet izgleda potpuno drukéije. A
kada ne mogu utjecati na drustvenu sliku, ne mogu ni utjecati na promjenu svojeg polozaja, odnosno
na promjenu drustvenih sustava u kojima su se nasli’. Iako Harding i Wood promatraju komunikaciju
iz perspektive Zena kao marginalizirane drustvene grupe, ovo pravilo vrijedi za sve manjinske grupe.

Cheris Kramarae, americ¢ka znanstvenica, profesorica Zenskih studija na Sveu(¢ilistu u Oregonu, ali
i neke druge teoreti¢arke komunikacije, odlaze i korak dalje te tvrde da je jezik ‘muski izum™ kojim
muskarci zadrzavaju svoju prevlast u svijetu u kojem je vlast i mo¢ u njihovim rukama. Prema teoriji
usutkane grupe (eng. Muted Group Theory), muskarci i Zene razli¢ito dozivljavaju svijet zbog druga-
¢ijih iskustava i podjele poslova. Kramarae tvrdi da su Zenske rijeci i misli manje vrijedne u zapadnoj
civilizaciji u kojoj mugkarci kontroliraju komunikaciju, a Zene su u nepovoljnom polozaju®. Rijedi,
kaze Kramarae, opisuju muske pojmove i iskustva, a dokaz da je jezik prilagoden muskom pogledu
nalazi u samim rije¢ima. Npr., ne postoji rije¢ za muskarca koji obavlja kué¢anske poslove za razliku od
zZene koju nazivamo kuc¢anicom, kao $to imamo i medicinske sestre koje se ¢e$ce koriste od termina
medicinske brace, $to takoder potencira zensku ulogu i oc¢ekivanje koje drustvo ima u pogledu njege
bolesnih. Dobar primjer podjele rije¢i je i kod npr. vojnih funkcija jer ne postoje rije¢iza zene generale,

* Prema knjizi Johna Graya iz 1992.
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dijelom i zbog toga $to nisu mogle stici toliko daleko u toliko velikom broju. Istrazivanja
Cheris Kramarae pokazala su da postoji puno viSe pojmova za promiskuitetne Zene nego
za muskarce, kao i vi$e razlic¢itih podcjenjiva¢kih pojmova koji se odnose na zensku ko-
munikaciju. Iz tih ¢injenica Kramarae zaklju¢uje da je neravnoteza mo¢i pod direktnim
utjecajem komunikacije, a mugkarci su vratari informacija, tj. oni koji kontroliraju $to ée
se i kako govoriti i na taj na¢in sprje¢avaju moguce promjene. Stoga, iako Zene komu-
niciraju, pri¢aju ‘muskim jezikom’ pa ih se zapravo ni ne ¢uje, odnosno funkcioniraju
kao grupa bez jezika, tj. nijema grupa. Pitanje komunikacije Zenskih principa muskim
jezikom, kaze Kramarae, pitanje je prijevoda.

KAKO SE IZBORITI ZA GLAS

Kramarae tvrdi da se Zene nuzno moraju izboriti za glas’ i da ih se mora ¢uti. To se moze ostvariti kroz tzv.
zenski networking, komuniciranje i prijenos poruka u privatnoj sferi, u komunikaciji licem u lice, Zena sa
zenama. U javnoj komunikaciji Kramarae poziva zene da koriste Zenske termine i formate, odnosno femini-
sticki rje¢nik.

U dana$nje doba politicke korektnosti, spolne razlike, tvrdi Deborah Tannen, americka
znanstvenica i profesorica lingvistike na Sveu¢ilistu Georgetown u Washingtonu, presli-
kane su i na polje komunikacije. Ona tvrdi da se na¢ini na koji komuniciraju mugkarci i
zene razlikuju i da je rije¢ o komunikaciji ‘izmedu kultura”. Pri tome ne tvrdi, kao $to je
slucaj s teorijom usutkane grupe, da je muski jezik dominantan,a zenski u$utkan, ve¢ su
oba jednako vazna. Tannen kaze da nije rije¢ o razli¢itim ‘jezicima’ ve¢ o dijalektima istog
jezika i zbog toga svoju teoriju naziva rodolektom (eng. Genderlect) $to je kombinacija
rijeci rod i rije¢i dijalekt. Medusobno razumijevanje mogude je kroz prilagodbe i uce-
nje o razlikama kroz medusobnu intimnost. Njezina istrazivanja pokazala su® da Zene u
komunikaciji primarno traze vezu, privatno komuniciraju vi$e od muskaraca, pazljivije
slusaju i paze na neverbalne znakove, prekidaju sugovornika da bi iznijele argumente,
pruzile podrsku ili pomogle sugovorniku, postavljaju pitanja da uspostave vezu odnosno
kontakt, maksimalno izbjegavaju konflikt i u svojim pri¢ama ne isti¢u svoju ulogu. Mus-
karci primarno traZe status, u javnoj areni traze prevlast i govore vie od Zena, govore na
nacin da osiguraju ‘vladaju¢u’ poziciju, zapovjednu pozornost, prenesu informaciju ili
ustraju na argumentu, ispric¢aju vise prica i viceva od Zena, s tim da je pri¢anje viceva za-
pravo muski nacin za dokazivanje statusa. Mugkarci su, kaze Tannen, heroji svojih prica,
ne slu$aju druge ako to znac¢i da su u podredenoj poziciji, a kad ih se prekine dozivljavaju
to kao napad, ne pitaju za pomoc¢ jer to pokazuje njihovo neznanje i ¢e$ée iniciraju i su-

djeluju u konfliktnim situacijama.
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FEMINIZAM

Feminizam’ je socioloska perspektiva koja pripada u tzv. konfliktnim teorijama. Za-
stupnici feminizma drustvo vide podijeljeno u razne drustvene skupine, a klju¢na im
je podjela izmedu muskaraca i Zena, s tim da smatraju da su Zene eksploatirana grupa,
a muskarci oni koji u dru$tvu imaju mo¢ i ¢ine sve kako bi je odrzali. Potkrjepljuju to
statusom koji muskarci imaju u mnogim drustvenim sustavima — od obitelji do radnih
mjesta, politike itd. Ne smatraju svi zastupnici ove teze (ili sve zastupnice) da su Zene
u svim drustvima jednako potlacene, ve¢ priznaju da postoji mnogo razlika. Stoga kada
se promatra neko drustvo ili drustveni sustav, potrebno je promatrati i odnose mo¢i,
odnosno nejednakost izmedu muskaraca i Zena i uéiniti sve $to se moze kako bi te
razlike i nejednakost s vremenom nestali.

Teorija rodolekta’ naisla je na odredeni broj kritika'®. Neki znanstvenici smatraju da je
upitna metodologija ovog istrazivanja prema kojem Tannen trazi potvrdu na temelju
vlastitog iskustva pojedinca. Kriti¢ari kazu da jedino selektivan pristup podacima po-
dupire teoriju koja ne uzima u obzir kompleksnost medusobnih odnosa. Odredeni
kriti¢ari smatraju da teorija moze postati ‘samoispunjavajuce proroc¢anstvo’ jer sljed-
benici ove teorije mogu poceti komunicirati upravo na nacin na koji to predvida teo-
rija zato $to tako kaze teorija, a ne zato $to tako zaista i komuniciraju. Kritika tvrdii da
Tannen nedovoljno uzima u obzir ulogu mo¢i u komunikaciji te da bi teorija trebala
biti isprobana na muskarcima koji su pro¢itali autori¢inu knjigu. Pojedini teoreticari
isti¢u'! kako ne postoji dovoljno pouzdanih dokaza da bi se muska i Zenska komunika-
cija mogla smatrati toliko razli¢itom. Mnoge studije pokazale su, tvrdi Griffin, kako ra-
zlike izmedu jezika muskaraca i Zena nisu toliko velike. Dapace, pokazale su da postoji
puno vise sli¢nosti nego razlika. Pojedina istrazivanja pronasla su vece razlike izmedu
na¢ina na koji medusobno govore zene (ili muskarci) u istoj kulturi nego razlika u
govoru izmedu muskaraca i Zena. Dio kriti¢ara smatra da je konstrukcija rodnog iden-
titeta takoder upitna. Te kritike nisu razlog zbog kojeg ne bi trebalo obratiti pozornost
na komunikaciju sa suprotnim spolom, uvazavati medusobne razlike, ako postoje, i

pokusati ih razumjeti i nadidi, sve u svrhu uspje$ne komunikacije.
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Studies: The Key Concepts; Taylor & Francis e-Li-
brary, Routledge, 2004; str. 33.

“Ibid. str. 34.

5 Svih pet do sada objavljenih nastavaka u hrvatskom
prijevodu objavila je izdavacka kuca Izvori i dostu-
pni su hrvatskim ¢itateljima.

“Beebe, S. A. Beebe, S. J. Redmond M. V. Interper-
sonal Communication: Relating to Others, Pearson
Education 2005; str. 135.-136.1161.-164.

7 1bid. str. 10.-18.

$Hartley, J. Communication, Cultural and Media
Studies), str. 34.

°Griffin, E.A. A first look ¢ str. 471.— 483.

"Hartley, J. ‘Communication, Cultural and Media
Studies), str. 130

1.2. Sto je teorija i zasto je trebamo

' Griffin, Emory A. ‘A first look at communication the-
ory, 7th ed., McGraw-Hill, New York, 2009.; str. 6.

Lasswell, H. “The Structure and Function of Com-
munication in Society’, u Bryson, L. “The Commu-
nication of Ideas’, Institute for Religious and Social
Studies, New York, 1948., str. 37.-51.

*Miller, K. ‘Communication Theories: Perspectives,
Processes, and Contexts, McGraw Hill, New York,
2008S., str. 4.-S.

*Hartley, J. Communication, Cultural and Media

Studies: The Key Concepts; Taylor & Francis e-Li-
brary, Routledge, 2004; str. 33.

STbid. str. 34

®Svih pet do sada objavljenih nastavaka u hrvatskom
prijevodu objavila je izdavacka kuca Izvori i dostu-
pni su hrvatskim ¢itateljima.

"Beebe, S. A. Beebe, S. J. Redmond M. V. Interper-
sonal Communication: Relating to Others, Pearson
Education 2005; str. 135.-136.1161.-164 .

81bid. str. 10.-18.

Hartley, J. Communication, Cultural and Media
Studies), str. 34.

OGriffin, E.A’ A first look ¢ str. 471.— 483.

"Hartley, J. ‘Communication, Cultural and Media
Studies), str. 130.

1.3. Teorija u proucavanju komunikacije

!Griffin, E.A” A first look ‘ str.16.
bid. str. 29.-33.

3Ibid. str. 34.-39.

“Ibid. str. 20.

1.4. Pristupi komunikaciji kroz povijest

'Craig, R. T. ‘Communication Theory as a Field, Co-
mmunication Theory, Vol. 9, 1999.; str. 120.

*Griffin, Emory A. ‘A first look at communication
theory’, 7th ed., McGraw-Hill, New York, 2009., str.
4S.

3Ibid., str. 48.-49.

“Ibid., str. 44.

SWoods, D. i Hollnagel, E. ‘Joint Cognitive Systems:
Foundations of Cognitive Systems Engineering),
Taylor & Francis, Boca Raton, FL, 2005.

®Shannon, C. E. ‘A Mathematical Theory of Commu-
nication, The Bell System Technical Journal, Vol.
27, pp- 379-423, 623-656, July, October, 1948.

"Weaver, W. ‘Recent Contributions to The Mathe-
matical Theory of Communication’ u Shannon, C.
E. i Weaver, W. * The Mathematical Theory of Co-
mmunication, University of Illinois Press, Urbana i
Chicago, 1949.11998,; str. 1.-16.



8Griffin, E.A A first look), str 42.-43.
Ibid., str. 46.-47.

0Tbid., str. 47.-48.

UIbid.,, str.43.-44.

Ibid.,, str. 49.-50v

2.1. Kako razmisljamo i koja je uloga
komunikacije u nasem shvacanju svijeta

'Kunczik, M. Zipfel, A. Uvod u publicisticku zna-
nost i komunikologiju, Zaklada Friedrich Ebert,
Zagreb 1998, str. 31.-352.

*Vreg, F. ‘Humana komunikologija. Etologki vidici
komuniciranja, ponasanja, djelovanja i opstanka
zivih bi¢a’; Hrvatsko komunikologko drustvo i No-
nacom d.o.o., Zagreb, 1998, str. 15.

*Popis preporugene literature mogucée je pronadi u
prilogu ovih materijala, a preporuceno je i svako
daljnje samostalno istrazivanje.

2.2. Meadova esencijalna teorija
simbolickog interakcionizma
"The 13th Warrior, Touchstone Pictures, 1999.

’Mead, H.G. Um, osoba i drustvo sa stajalista socijal-
nog biheviorista, Naklada Jesenski i Turk & Hrvat-
sko sociologko drustvo, Zagreb 2003.; str. v

3Ibid.str. ix-xi

*Herman, N.J. ‘Symbolic Interaction: An Introducti-
on to Social Psychology’, General Hall, New York,
1994. str. 1.

SIbid. 67

SGriffin, E.A. A first look at communication theory’,
7th ed., McGraw-Hill, New York, 2009.,str. 63.

"Mead, H.G. ‘Um, osoba i drustvo), str. 15.-17.

$Matej, 6,13

9Iza.ijal4,12

"Blumer, H. Symbolic Interactionism, Prentice
Hall, Englewood Cliffs, NJ, 1969.; str. 2.

"Thomas, W. L; Thomas, D. “The Child in America),
Alfred Knopf, 2nd ed., 1929,str. 572.

2Vidi priopéenje za javnost Vlade RH od 3. sije¢nja
2004. pod naslovom ° Cestitka predsjednika Vlade
RH dr. Ive Sanadera u povodu pravoslavnog Bozi-

¢a), kao i razli¢ite komentare objavljene u hrvatskim
medijima vezane uz znacenje tako izrecene Cestitke.

3Mead, H.G. ‘Um, osoba i drutvo), str. 336-356

YGriffin, E.A. A first look, str. 67.

'SVidi priopéenje za javnost Vlade RH od 3. sije¢nja
2004. pod naslovom * Cestitka predsjednika Vlade
RH dr. Ive Sanadera u povodu pravoslavnog Bozi-

¢a; kao i razli¢ite komentare objavljene u hrvatskim
medijima vezane uz znac¢enje tako izrecene Cestitke.

2.3. Koordinirano upravljanje znacenjem
ili teorija pravila
"Pearce, W. B. The Coordinated Management of
Meaning (CMM) u Theorizing About Intercultural
Communication, ur. Gudykunst, W. B., Sge, Thou-
sand Oaks, 2004; str. 35.-54.
*Griffin, E.A! A first look, str. 72.-74.
3Griffin, E.A! A first look ¢ str. 75.
*http://www.publicdialogue.org/projects/index.
html#cupertino
STbidem
6]. T. Masterson, S. A. Beebe, N. H. Watson, Invitati-
on to Effective Speech Communication; Scott, Fo-
resman Glenview, IL, 1989.
’S.A. Beebe, S.J. Beebe, M. V. Redmond: ‘Interper-

sonal Communication: Relating to Others; Pear-
sons Education, Boston, 20085., 4th ed.

8Griffin, E.A. A first look, str. 57.

2.4. Konstruktivizam i nacini
formiranja poruke

Tbid. str. 98.

2A. M. Nicotera, “The Constructivist Theory of De-

lia, Clark and Associates, u watershed Research
Traditions in Human Communication Theory, ur.
D. Cushman i B. Kovacevi¢, State University of
New York, Albany, 1995, str. 52.

3Griffin, E.A. A first look, str. 98.

*Matej 7,6; izjava u cjelosti glasi: “Ne dajte svetinje
psima! Niti svoga biserja bacajte pred svinje da ga
ne pogaze nogama pa se okrenu i rastrgaju vas.”



*Burleson, B.R.; Delia, J.; Applegate, J. “The Sociali-

zation of Person-Centered Communication: Paren-
tal Contribution to the Social-Cognitive and Com-
munication Skills of Their Children’ u Perspectives
in Family Communication, ur. Fitzpatrick, M.A.
i Vangelisti A., Sage, Thousand Oaks, CA, 199S.,
str. 34.-76.

¢J. P. Dillard, “The Goals-Plans-Action Model of In-
terpersonal Influence), str. 99.

7]. P. Dillard, “The Goals-Plans-Action Model of In-
terpersonal Influence’ u ‘Perspectives on Persuasion,
Social Influence and Compliance Gaining), ur. J. Sei-
ter i R. Gass, Pearson, Boston, 2003. str. 185-206

*Miller, G.A. “The Magical Number Seven, Plus or
Minus Two: Some Limits on Our Capacity for Pro-
cessing Information, The Psychological Review,
1956, vol. 63, str. 81.-97.

2.5. Narativna paradigma

"Forrest Gump, red. Robert Zemeckis, Paramount
Pictures, 1994.

2Afi’'s 100 Years...100 Movie Quotes, American Film
Institute, Los Angeles, 200S.

’Internet Movie Data Base — web stranica na adresi
www.imdb.com; vodeca Internet stranica s podaci-
ma o filmu u svijetu. Podatak o gledanosti preuzet
25.1.2010.

“Peterli¢, A. Osnove teorije filma, Hrvatska sveu¢ili3-
na naklada, Zagreb, 2001. str. 10.

SFisher, W. R. ‘Narration as Human Communication
Paradigm: The Case of Public moral Argument’, Co-
mmunication Monographs, Vol. 51, 1984., str. 1.-22.

®Fisher, W. R., ‘Human Communication as Naration:

Toward a Philosophy of Reason, Value and Acti-
on, University of South Carolina, Columbia 1987.,
str. 24.

7Ibid. str. xi

8Fisher, W. R., ‘Clarifying the Narrative Paradigm), Co-
mmunication Monographs, Vol. 56, 1989,, str. 55.-58.

Hartley, J. Communication, Cultural and Media Stu-

dies: The Key Concepts; Taylor & Francis e-Library,
Routledge, 2004.; str. 154.

%Eco, U. ‘Sest $etnji pripovjednim $umama, Algori
tam, Zagreb, 2005, str. 93.
UGriffin, E.A. A first look), str. 302.-304.

"“Fisher, W. R. “Toward a Logic of Good Reasons
Quarterly Journal of Speech, Vol. 64, 1978. str. 376.-
384.

2.6. Teorija simbolickog priblizavanja
!Griffin, E.A” A first look ¢ str. 28

*Bormann, E. ‘Small Group Communication: Theory
and Practise’; 3rd ed.; Harper & Row, New York,
1990.; str. 122.

*Bormann, E. “The Force of Fantasy: Restoring the
American Dream’; Souther Illinois University, Car-
bondale, IL, 2001.; str. 5.

4Za vise informacija o ponasanju nogometnih navi-
ja¢a u spomenutom kontekstu pogledtai jednu od
prvih studija ponasanja navija¢a u tadasnjoj Jugosla-
viji: Buzov, Z.; Magdaleni¢, I.; Perasovi¢, B.; Radin,
F.: ‘Navijacko pleme, RZ RH SSOH, Zagreb, 1988.

SGriffin, E.A. A first look § str. 29.

*Ibid.

’Grbesa, M. ‘Personalization in Croatian Presidential
Elections in 2000: How Personal Did the Candida-
tes Go and What Did the Press Cover?’; Politicka
misao, broj 5; Zagreb, 2004; str. 52.-73.

2.7. Drustvena konstrukcija stvarnosti

"Berger, P.L.i Luckmann, T. “The Social Construction
of Reality: A Treatise in the Sociology of Knowled-
ge’, Anchor Book, NY, 1967., str. 23.-25.

bid. str. 6S.

31bid. str. 35.-39.

“Ibid. str. 129.-147.

STbid. str. 59.-61.

%Vige o teoriji moze se pro¢itati u Bandura, A. ‘Social
foundations of thought and action: A social cogni-
tive theory, Prentice-Hall, Englewood Cliffs, NJ,
1986.

"McQuail, D. ‘McQuail’s Mass Communication The-
ory, Sth ed., Sage Publications, Thousand Oaks,
2008S., str. 101.



2.8. Medijski konstruirana stvarnost
u postmodernom dobu

'"Lyotard J-F. “The Postmodern Condition: A Report
on Knowledge), Manchester University Press, 1984.
str. xxiv.

bid., str.10.

*Ibid. str. 36.

“Ibid. str. 67.

SBaudrillard, J. ‘Simulacra and Simulation: The Body,
In Theory: Histories of Cultural Materialism’; Uni-
versity of Michigan Press, 1994.; str. 12.-13.

*Ibid. str. 19.-22.

7Ibid. str. 6.

8Ibid. str.79.

°Ibid. str. 30.

"Hartley, J. Communication, Cultural and Media
Studies: The Key Concepts; Taylor & Francis e-Li-
brary, Routledge, 2004.; str. 218.

"Baudrillard, J. ‘Simulacra and Simulation, str. 30.

Tbid. str. 82.

BIbid. str. 83.

“Usp. Baudrillard, J. “Virtuality and Events: The Hell
of Power), International Journal of Baudrillard Stu-
dies, Volume 3, Number 2 (July 2006) ili Baudri-
llard, J “War Porn), Journal of Visual Culture. Vol. S,
No. 1,2006., str. 86.-88. ili Baudrillard, Jean. “Requ-
im for The Twin Towers.” u Chris Turner (ur.) “The
Spirit of Terrorism and Other Essays’ Verso, 2003.

3.1. Semiotika - poigravanje znacenjem

"Eco, U. ‘A Theory of Semiotics) Indiana University,
Blookington, 1976., str. 7.

2Griffin, E.A. A first look § str. 323.

*Danilo Ki§ u pripovijetci Apatrid, objavljenoj po-
sthumno u zbirci Lauta i oZiljci; u Hrvatskoj objav-
ljena u izdanju biblioteke Feral Tribunea u Splitu
1994.

*Lewis, J. ‘Cultural Studies: The Basics) 2nd ed., Sage
Publications, Thousand Oaks, CA, 2008., str. 111.

SHolcroft D. ‘Saussure: Signs, System and Arbitra-
riness, Cambridge University Press, New York,
1991., str. 50.-55.

®Peirce, Charles Sanders (1931.-58.): Collected
Writings (Ed. Charles Hartshorne, Paul Weiss &
Arthur W Burks). Cambridge, MA: Harvard Uni-
versity Press Vol 2. Str. 228.

’Saussure, Ferdinand de ([1916] 1983): Course in
General Linguistics (trans. Roy Harris). London:
Duckworth; str. 121.
8Ricks, D. A.; ‘Blunders in International Business,
3rd ed. Blackwell Publishing, Oxford, 1999.

3.2. Znakovi i mitovi Rolanda Barthesa

"Ryszard Kapuscinski, R. “The Soccer War’, Vintage
Books, New York, 1992., str. 157.-184.

2Anderson, T.P. ‘Politics in Central America: Gu-
atemala, El Salvador, Honduras, and Nicaragua),
University of Nebraska Press, Lincoln, 1981., str.
76.-77.

Roland Barthes, R. “The rustle of language), Univer-
sity of California Press, Berkeley i LA, CA, 1989.,
str. 65.

*Najvazniju sporednu stvar na svijetu’ jos je George
Orwell smatrao ratom dviju grupa (odnosno nacija)
i tvrdio da ne moze postojati nesto takvo kao ‘pri-
jateljska utakmica) vidi: Orwell, G. “The Collected
Essays, Journalism, and Letters of George Orwell:
In front of your nose, 1945-1950’, Harcourt, Brace
& World, New York, 1968., str. 40.-44.

SBarthes, R. ‘Mythologies, St Albans, Paladin, 1973.
str. 9.

SHartley, str. 153.-154.

"Barthes, R. ‘Mythologies) str. 117.

$Roland Barthes, R. “The rustle of language; str. 65.
°Griffin, E.A. A first look | str. 3285.

4.2. Goffmanova dramaturska
perspektiva i uloge koje igramo

! Gary Oldman citira spomenute Shakespearove sti-
hove u reklami za mobilni telefon Nokia N93 bri-
tanske reklamne agencije Lowe iz 2006. godine.



? Branaman, A. ‘Interaction and Hierarchy in Every-
day Life: Goffman and beyond’; u ‘Goffman’s lega-
cy’ (ur.) A. Javier Trevifio; Rowman and Littlefield
Publishers inc, Oxford, 2003., str. 86.-126.

* Goffman, E. ‘Frame analisys: An Essay on teh Or-
ganization of Experience’; Harvard University Pre-
ss, Cambridge, MA, 1974, str. 508.

* Goffman, E. “The Presentation of Self in Everyday
Life’; Anchor Books, Garden City, NY, 1959.

5 Goffman, E. ‘Interaction ritual: Essey in Face-to-
Face Behavior’; Transaction Publishers, New Brun-
swick, NJ; 1967.1200S., str. 101.-102.

¢ Zimbardo, P. “The Lucifer Effect: Understanding
How Good People Turn Evil, Random House,
2007., str. 44S.

7 Goffman, E. ‘Interaction ritual str. 114.-1185.

4.3. Teorija smanjenja neizvjesnosti
ili zasto George Costanza uvijek
kaZe ono Sto ne bi trebao

'C.R. Berger, ‘Uncertainty and Information Exchan-
ge in Developing Personal Relations’ u ‘Handbook
of Personal Relationships, ur. S. Duck, Wiley, New
York 1988., str. 244.

*Humoristi¢na serija prvi puta emitirana na NBC-u
S. srpnja 1989. Imala je 180 epizoda i trajala 9 sezo-
na. U Hrvatskoj je prikazivana na Novoj TV.

*Izvrstan osvrt na Georgeov karakter, ali i opservaci-
ja ostalih likova u seriji moze se prod¢itati u Sainfeld i
filozofija: knjiga o svemu i ni¢emu, ur. W. Irvin, Na-
klada Jesenski i Turk, Zagreb 2007.

*“The Phone Message’; 4. epizoda 2. sezone

* “The Opposite’; 22. epizoda S. sezone

¢ “The Bizzaro Jerry’, 3. epizoda 8. sezone

"Berger, C. R.; Calabrese, R. ‘Some Explorations in Ini-
tial Interaction and Beyond: Toward a Developmental
Theory of Interpersonal Communication’; Human
Communication Research, Vol 1. 1975. str. 100.

8Griffin, E.A. A first look at communication theory’,
7th ed., McGraw-Hill, New York, 2009., str. 126.

“Berger i Callabrese ‘Some Explorations in Initial
Interaction and Beyond, str. 99.-112.

'“Berger, C.R. ‘Planning Strategic Interaction,
Lawrence Erlbaum, Mahwah, NJ, 1997.

" Griffin E.A. A first look’, str. 130.-31.

12 jbidem

BW. B. Gudykunst, ‘Uncertainty and Anxiety’ u
Theories in Intercultural Communication, ur. Y.Y.

Kim i W. B. Gudykunst, Sage, Newbury Park, 1988.,
str. 125.-128.

4.4. Reciprocno otvaranje i teorija
drustvene penetracije

'I. Altman, D. Taylor, ‘Social Penetration: The Deve-
lopment of Interpersonal Relationship, Holt, New
York, 1973.

2Griffin, E.A! A first look’, str. 114.

*Kelley, H.H. i Thibaut, JW. “The Social Psychology
of Groups), John Wiley and Sons, New York, 1952.

*Petronio, S. ‘Boundaries of Privacy: Dialectics of
Disclosure), State University of New York, Albany,
2002.

4.5. Neverbalna komunikacija i
teorija krsenja ocekivanja

'Burgoon, J.K. ‘A Communication Model of Perso-
nal Space Violation: Explication and an Initial Test’;
Human Communication Research, Vol 4, 1978, str.
129.-142.

*Burgoon, J.K i Hale, J. ‘Nonverbal Expectancy Vio-
lation: Model Elaboration and Application to Im-
mediacy Behaviours, Communication Monograp-
hs, Vol. 55, 1988., str. SS.

3Birdwhistell, R.LKinesics and Context’, University
of Pennsylvania Press, Philadelphia, 1970.

*Ekman, P. i Friesen, WV. “The Repertoire of Non-
verbal Behaviour: Categories, Origins, Usage and
Coding’; Semiotica 1, 1969., str. 49.-98.

’JK. Burgoon, L. Stern, L. Dillman; ‘Interpersonal
Adaptation: Dyadic Interaction Paterns, Cambrid-
ge University Press, Cambridge, UK, 1995.

®Merhabian, A. ‘Nonverbal Communication), Aldine
Atheron, Chicago, 1972, str. 108.

7Reece, M. i Whitman, R. ‘Expressive Movements,
warmth and verbal Reinforcement, Journal of Ab-



normal and Social Psychology, br. 64, 1962., str.
234.-36.

4.6. Komunikacija kao igranje igara -

Interakcijski pogled Paula Watzlawicka
'Watzlawick, P.; Beavin Bavelas, J. i Jackson, D.D.
‘Pragmatics of human communication; a study of

interactional patterns, pathologies, and paradoxes)
Norton, New York, 1967., str. 19.-46.

*Bateson, G. ‘Steps to an Ecology of Mind: Collected
Essays in Anthropology, Psychiatry, Evolution, and
Epistemology’ University Of Chicago Press, Chica-
go, 1972.

3Bateson, G., Jackson, D. D., Haley, J. & Weakland, J.
‘Toward a theory of schizophrenia), ‘Behavioral Sci-
ence, vol.1, 1956., str. 251.-264.

*Watzlawick, P ‘Pragmatics of human communicati-
on, str. 134.-147.

SIbidem, str. 49.
*Ibid. str. 60.
Ibid. str. 52.
8bid. str. 101.
°Ibid. str. 117.

""Watzlawick, P. “The Language of Change: Elements
of Therapeutic Communication, Basic Books, New
York, 1978., str. 119.

4.7. Dijalektika odnosa

'Ayer, A. J., & O’Grady, J. © A dictionary of philo-
sophical quotations’, Blackwell Publishers, Oxford,
1992, str. 484.

*Griffin, E.A. A first look’, str. 155.-156.

Baxter, L.A. ‘Interpersonal Communication as
Dialogue: A Response to the ‘Social Approaches’
Forum, Communication Theory, Vol 2, 1992.; str.
330.-336.

“Baxter, L.A. i Montgomery, B. ‘Relating: Dialogues
and Dialectics’; Guilford, New York, 1996.; str. 3.
SBaxter, L.A., ‘Interpersonal Communication as Di-
alogue) str. 300.

®Baxter, L.A. i Montgomery, B. ‘Relating) str. 40.-44.
’Griffin, E.A. A first look, str. 156.

8prema ‘Op¢oj i nacionalnoj enciklopediji u 20 knji-
ga’; knjiga XVL; Pro Leksis i Vecernji list, Zagreb,
2007. str. 107.
“Baxter, L.A. ‘Interpersonal Communication as Di-
alogue) str. 3.

4.8. Teorija kognitivne disonance

'Festinger, L., ‘A Theory of Cognitive Dissonance’;
Stanford University, Stanford, 1957., str. 4.-6.

2Griffin, E.A. A first look, str. 205.

*Weick, K.E. i Purdue, U. ‘Reduction of cognitive
dissonance through task enhancement and effort
expenditure), Journal of Abnormal and Social Psyc-
hology, Volume 68, Issue S, 1964, str. 533.-539.

*Festinger, L., ‘A Theory of Cognitive Dissonance
Stanford University, Stanford, 1957., str. 84.-97.

STbid. str. 32.-47.

Tannenbaum, P. H. “The congruity principle:
Retrospective reflections and recent resear-
ch’ u Abelson,R.P,, Aronson, E. McGuire, W],
Newcomb, T.M., Rosenberg, M.J. i Tannenbaum,
PH. (ur.) “Theories of cognitive consistency: A sour-
cebook, Rand McNally, Chicago, 1968, str. 52.-72.

"Festinger, L. i Carlsmith, J. ‘Cognitive Consequences
of Forced Compliance, Journal of Abnormal and So-
cial Psychology, Volume 58, 1959., str. 203.-210.

#Aronson, E. “The Theory of Cognitive Dissonance:
A Current Perspective’ u Berkowitz, L. (ur.) Advan-
ces in Experimental Social Psychology, Volume 4.,
Academic Press, New York; Kahle, L.R. (1978.)
‘Dissonance and Impression Management as Theo-
ries of Attitude Change’, Journal of Social Psycholo-
gy, Volume 105, 1969,, str. 53.-64.

Cooper, J. ‘Unwanted Consequences and the Self:
In Search of the Motivation for Dissonance Reduc-
tion’ u Harmon-Jones, E. i Mills, J. (ur.) ‘Cognitive
dissonance: Progress on a pivotal theory in social
psychology’, APA, Washington, DC, 1999.

'%Stone, J. i Cooper, J. ‘A self-standards model of co-
gnitive dissonance), Journal of Experimental Social
Psychology, Vol. 37, 2001., str. 228.-243,,



4.9. Model vjerojatnosti objasnjavanja

'Petty, R.E. i Cacioppo, JT. ‘Communication and
Persuasion: Central and Peripheral Routes to Atti-
tude Change’; Springer-Verlag, New York, 1986.,
str. 7.

*Anderson, N. H. ‘Integration theory and attitu-
de change), Psychological Review, 78, 1971. str.
171.-206.; Anderson, N. H. ‘A functional theory of
cognition, Erlbaum, Hillsdale NJ, 1996.

3Ajzen, L, & Fishbein, M. ‘Understanding attitudes

and predicting social behavior, Prentice-Hall, En-
glewood Cliffs, NJ, 1980.; Sheppard, B. H., Har-
twick, J., i Warshaw, P. R. “The theory of reasoned
action: A meta-analysis of past research with reco-
mmendations for modifications and future resear-
ch, Journal of Consumer Research, Vol. 15, 1988.,
str. 325.-343.

*Petty, R.E. i Cacioppo, JT. ‘Attitudes and Persua-
sion: Classic and Contemporary Approaches’, Wi-
lliam. C. Brown, Dubuque, IA, 1981., str. 256.

SGriffin, E.A. A first look), str. 195.-196.

5.1. Komunikacija unutar grupa i
organizacija

'prema ‘Opéoj i nacionalnoj enciklopediji u 20 knji-
ga’; knjiga XI; Pro Leksis i Vecernji list, Zagreb,
2007. str. 274.

*Yurick, S. “The Warriors, Groove Press, New York,
1965.12003.

3The Warriors, Paramount Pictures, 1979., progla-
$en 16. kult filmom na listi vodeéih 50 kult filmova
svih vremena ¢asopisa Entertainment Weekley Ma-
gazine, u njihovom izdanju od 23. svibnja 2003.

*Forsyth, D.R. ‘Group Dynamics), 4th ed., Thomson
Wadsworth, Belmont, CA, 2006., str. 10-16

’Benson, J. ‘Working More Creatively with Groups)
Routledge, London, 2000., str. 5.

%Campbell, D.T. ‘Common fate, similarity, and ot-
her indices of aggregates of persons as social enti-
ties, Behavioral Science, Vol. 3, 1958, str. 14.-23.
(prema Forsyth, 2006. str. 15.)

’Cooley, C. H. ‘Social Organization. A study of the
larger mind), Scribners, New York, 1909., str. 20.-27.

$Mudrack, P. & Farrell, G. ‘An examination of functi-
onal role behavior and its consequences for indivi-
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Kroz ovu prvu modernu hrvatsku inacicu komunikologije, ova kompleksna zna-
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