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KOMUNIKACIJSKE |
PREZENTACIJSKE
VJESTINE



Sadrzaj predavanja:

- Sto je komunikacija?
* Nacela komuniciranja:
- Asertivno izrazavanje

- Aktivno slusanje

* Vjestine komuniciranja u timu

ALGEBRA



PREZENTACIJA:
DETALJNI KRITERIJI
OCJENJIVANJA

Student je dosljedno
pokazao znanje i
razumijevanje teme.
(1 bod)

Sve su ideje
prezentirane na jasan,
koncizan, koherentan i

strukturiran nacin,
izvori su navedeni |
referencirani. (1 bod)

Prezentacija je bila u
predvidenom trajanju
(min 8- max 10
minuta) i na vrijeme
(prema dogovorenom

terminu prezentacije).
(1 bod)

Verbalna i neverbalna
komunikacija (uz
koristenje jezika koji
je lako razumljiv);
angazman s publikom;
na pitanja je
odgovoreno uvjerljivo
i tocno. (1 bod)

Student je postovao
upute i pokazao
prezentacijske vjestine
(vezane uz 4AMAT i
reprezentativne
sustave) te koristio
pomagala koja su
poduprla glavne ideje
prezentacije (vizualna
pomagala,
pripovijedanje,
primjeri...). (1 bod)

LC\ ALGEBRA




Generalna prezentacija
(Individualni projekt)

Bodovi Kriteriji ocjenjivanja

Student nije sudjelovao/predao prezentaciju.
0 bodova

Student je predao odredeni zadatak prezentacije koji je bio nejasno povezan s
0,5boda  ;nim #to se travilo.

Student je uspjesno identificirao kriticna pitanja zadatka i sveobuhvatno sazeo
1 bod cimbenike uspjeha za dovrsetak odredenog zadatka prezentacije.

ALGEBRA



Kako biti uvjerljiv (ali ne manipulativan)?

— Tomislav Bekec



KOMUNIKACIJSKE
VJESTINE



Nacela komuniciranja

« Kada se dvije osobe vide,

« Svaka komunikacija
- sadrzajni aspekt - predmet razgovora
- odnosni aspekt = ocCekivanja | stav prema sugovorniku

« Odrzavanje komunikacije temelji se , odnosno na
izmedu sugovornika.

« Komunikacija sadrzi komponentu:
- verbalna - odnosi se na rijecCi koje govorimo, sastoji se od slusanja i govorenja
- neverbalna - geste, mimika, naglasak, stil govora, polozaj tijela.

Paul Watzalwick (1964.)




Verbalnha - odnosi se na RIJEV(V:I koje govorimo
- sastoji se od SLUSANJA | GOVORENJA.

Neverbalna — odnosi se na SVE DRUGE NACINE na

koje komuniciramo osim rijeci
- primjerice: govor tijela, izraz lica, geste i ton glasa.

RUECI 7%

TON 38%

GOVOR
TIJELA 55%

Izvor: Mehrabian, A. (1967) \,
Napomena:
Odnosi ne vrijedi u svakom kontekstu.

]
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Neverbalna komunikacija —
govor tijela

* Postoje dva skupa polozaja tijela
koje zovemo otvoreni i zatvoreni
govor tijela.

* Otvarajuci se svojim tijelom
prema sugovorniku pokazujemo da
nam je u toj situaciji ugodno.

e Stoga ljudi u otvorenom polozaju
tijela ne postavljaju ,prepreke”
rukama vec se izlazu osobi, a geste
ruku i nogu pritom su slobodne
(Boyes, 2009).

ZATVORENI STAV TIJELA
OTVORENI STAV TIJELA
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Pojam osobnog prostora

» “Osobni prostor podrazumijeva stupnjeve fizicke blizine koji su dopusteni ovisno o intimnosti
odnosa s osobom s kojom smo u interakciji ”.

« To su tzv. nevidljive granice unutar kojih uljezi ne smiju uci.

» Razlikujemo nekoliko zona:

» Intimna zona - do 45 cm,

» 0sobna zona (obitelj 1 prijatelji) — do 1.2 m,

» socijalna zona (drustveni i poslovni odnosi) - 1.2 do 3.5 m,
» Javna zona (nepoznati) — vise od 3.5 m.
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INTIMNA ( ’
ZONA CSOBNA
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When you're tired of people standing too
close to you
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Neverbalna komunikacija —izraz lica

* Unatoc tome $to je svaka osoba jedinstvena,
ljudski izrazi lica su univerzalni.

* Osnovne ekspresije lica iste su za svaku
osobu neovisno o spolu, medutim Zene obi¢no
bolje prepoznaju emocije, ali ih i jaCe izrazavaju
u odnosu na muskarce (Barbir i sur., 2014).

* Ljudi Sest osnovnih emocija izrazavaju na
gotovo iste nacine: sreca, ljutnja, strah,
iznenadenje, gadenje i tuga na licima ljudi
pojavljuju se u istim ekspresijama (Boyes, 2009).

* No Boyes (2009) tvrdi kako se ljudi
zavaravaju misleéi da mogu odgonetnuti sve o
¢emu ljudi razmisljaju sudeci po njihovim
izrazima lica jer je to zapravo dio tijela koji ljudi
najlakSe mogu kontrolirati i tako sakriti svoje
prave emocije.
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,Nece on nista susjed, hoce se samo igrati!”

,Ono sto radis tako mi glasno zvoni u usima
da ne cujem ono sto govoris.”
Ralph Waldo Emerson

ALGEBRA



Obiljezja glasa su:
« Glasnoéa: tiho, glasno

 Tempo: brzo, sporo

Neverbalna
- 11 * Ritam: reCenice melodicne ili ne, odredene rijeCi
kO m U n | kaC |J a naglasenije i razdvojenije (pauza)
- glas | o
 Razina tona: visok, nizak

« Kvaliteta zvuka: specificnosti koje Cujemo u rijeCima

 lzrazi: posebne ili regionalne izreke

LC\ ALGEBRA



 NLP* alat/tehnika

» (*skracenica od neurolingvistiCko programiranje; studija o ljudskoj izvrsnosti; omogucuje cjelovita
znanja kako ljudska bica mogu postati svjesna svojih iskustava i odnosa s drugima.)

* s ljudima s kojima nam je ugodno nastaje spontano, a s nekim ljudima i u nekim situacijama ne
mozemo (mozda ni ne zelimo) izgraditi rapport

 ljudi koji uspjeSno barataju tim tehnikama jako spretno se uskladuju u preslikavaju sebe s drugima
te nam daju osjecaj ugode (,oni su poput nas”)




Parametri rapporta

_— polozaj tijela | pokreti
— osobitosti glasa

— 1zbor rijeCi |
reprezentacijski sustavi

— ono sto ljudi smatraju istinitim
| vaznim

pronalazenja
* Vazno: zrcaljenje!
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Rapport: vjestina utjecajnosti 'I | | ‘I

/ 7e)
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J \! =
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Rije€ Rapport dolazi iz francuskog jezika; znaCi odnos, povezanost ili ,link":

stanje u kojem je ostvaren empatican odnos izmedu (barem) dvije osobe

gradimo ga i nadogradujemo pokazivanjem razumijevanja i poStovanja prema nacinu
na koji druga osoba dozivljava svijet oko sebe

posStovanje i razumijevanje ne znaci nuzno da se slazemo apsolutno sa svime sto
osoba komunicira (svoja misljenja/uvjerenja), ve€¢ pojednostaviljeno, ne
reagiramo otporom naone teme i ona uvjerenja gdje nam se stavovi razilaze
rezultat postojanja stanja Rapporta je osjecaj opusStenosti, slicnosti i zajednistva
vidljiv u neverbalnoj komunikaciji

kada je pojedinac uspjesno svladao vjesStinu Rapporta, to zna€i da komunicira s
jasnim i Cistim namjerama, aktivno slusa, pokazuje razumijevanje unatoC
razliCitostima, posjeduje fokus ka izgradnji win-win ishoda ili stvaranja iskrenih
prijateljskih odnosa, odasilje poruku dosljednosti i povjerenja, a time je isti je postao
ekstremno mocan i utjecajan komunikator.
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Perceptivni polozaji

da bismo se uskladili s nekom osobom — trebali bismo (diskretno) zrcaliti njezino drzanje,
Izraz, stav, brzinu kojom diSe i govori (ne doslovce oponasati jer ¢e to dozivjeti kao
ruganje) dok se ne opusti

1. polozaj: vi u viastitom tijelu, gledate svijet s osobnog stajalista

2. polozaj: staviti se u necije tude cipele, kako je biti na njegovom mjestu i gledati
svijet s njegovog stajalista

3. polozaj: pogled promatraca, ,,biti muha na zidu” ili ,,mudriji ja”

ALGEBRA



Senzorna (osjetna) mapa

Sensory channel Sensory filters Sensory Map
Visual o\
D > _
Sensory Experience
Auditory @ > What you, see, hear, feel, taste
/ and smell
SN
Kinaesthetic é{g't
Z— 7

Olfactory %
Gustatory
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Jezik i stilovi razmisljanja

Svi ljudi imaju posebne misaone obrasce i pretpostavke i kod izgradnje dubljeg
rapporta koriste se 3 osnovne razlike u vrstama razmisljanja (Bateson, 1979).

« VIZUALNI, AUDITIVNI | KINESTETICKI

predikati u jeziku koje ljudi govore:

H

vizualni: npr. ,vidim sto mislis”, ,sjajno to izgleda”

J

auditivni: npr. ,to mi zvuci jako dobro”, ,dobro cujem sve Sto govoris”

J

kinesteticki: npr. ,stvari teku glatko i ugodno”, ,udobno mi je u ovoj fotelji”

LC\ ALGEBRA



Mapa nije teritorij!
- postoji pravilo da svaka osoba vidi svijet kroz svojih 2% - to je
nasa MAPA.

TERITORU je sve ono C¢ime smo okruzeni
fizicki, znali mi to ili ne.

MAPA je nasa unutarnja interpretacija
dijela teritorija koji nam je dostupan.

Obzirom da svatko ima svoju MAPU —>
nije vaino STO KAZEMO, nego STO JE
DRUGA OSOBA USPJELA SHVATITI.

Moramo govoriti JEZIKOM druge
osobe, a da bismo to znali

- MORAMO OVLADATI : B\
REPREZENTACIISKIM SUSTAVIMA. oy
You see the world

as you are!

LC\ ALGEBRA



AN

REPREZENTACIJSKI SUSTAVI Ry

- nacini primanja, pohrane i oznacavanja informacija t)) y X

l.

4 vodeca sustava:

- Koristi izraze koji se ti€u vizualnog: smjestaj, osvijetljenost, udaljenost, fokus, jasnoca, apstraktno, plosno, 3D, disocirano, asocirano...

« AUDITIVNI - najlakse i najbrze uci slusanjem

- pamti rijeéi i zvukove, bitno je da sve CUJE

- uce po FAZAMA | KORACIMA, vazno im je znati REDOSLIJED FAZA

- Koristi izraze koji se tiCu auditivnog: ritam, broj, trajanje, tiSina, glasnoc¢a, kvaliteta zvuka, unutarnji, vanjski, rezonanca, trajni, isprekidani ritam...

« KINESTETICKI - najlak$e i najbrze ugi djelovanjem, iskustvom na svojoj kozi
- pamti osjete, osjecaje i pokrete, bitno je da sam ISPROBA, VJEZBA ILI PREPISE
- Koristi izraze koji se tiCu kinestetiCkog: temperatura, veli€ina, pritisak, oblik, jaCina, smjestaj, trajanje, povrsina, pokret, uCestalost...

« AUDIO-DIGITALNI — najlak$e i najbrze uci stvari koje “imaju smisla” (unutarnji monolog /dijalog/rijeci)
- nije vezan ni uz koje specifi€éno osjetilo, koristi apstraktne rijeci, moze pokazati osobine i drugih sustava

- Koristi izraze koji se ti€u ,apstraktnog“: smisao, biti svjestan, pametna misao, razli€ito, uzeti u obzir, ideja...
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Primjeri predikata reprezentacijskih sustava
(najcesce su to glagoli)

gledati
vidjeti
uoditi
pokazati
izgledati
predvidjeti
predstavljati
razjasniti
rasvijetliti
lijepo

jasno

slusati
govoriti
Cuti
zvucati
zvoniti
svirati
odjekivati
zvizdati
Skripati
zvuk

melodija

dodirnuti
osjetiti
uhvatiti
skinuti
pasti
dizati
prosipati
skuhati
ukljuciti
ugodno

napetost

razumjeti
promijeniti
provjeriti
informirati
znati
promovirati
savjetovati
nauciti
misliti
logicno

racionalno

Drugim rijeCima:
reprezentacijski sustavi su
nacini na koje mislimo i
uc¢imo te kojima se
izrazavamo: kako najlakse
mislimo i uéimo, tako se i
najéesce (i najlakse)
izrazavamo!

Jedan sustav je vodedéi,
lako svi imamo potencijal
upotrebe svih modusa.
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VJEZBA - prepoznavanie svoijih i tudih
dominantnih reprezentacijskih sustava

 Opisite s prve 3 rijeCi koje vam ,padnu” na pamet
SvVoju jaknu?




PREZENTACIJSKE
VJESTINE

AMAT

4MAT je visoko validiran i svjetski poznat alat za ucenje i komunikaciju,

razvijen iz holistiCke perspektive i temeljen na bitnim ljudskim razlikama

u pogledu na to kako percipiramo, obradujemo, razumijemo i prenosimo
informacije.

Drugim rijeCima - 4MAT je metoda koja pomaZze svakome da nesto
nauci!

lzvor:


http://www.4mat.eu/4mat-what-is-it.aspx

1970. Godine Bernice McCarthy — prema
G. Jungu — "Studija o stilovima ucenja”

Ljudi uée postavljajuéi pitanja:
ZASTO = razlog
é TO = éinjenice Experiencing

(feeling)

KAKO = vjezba, nacin
STO AKO = istrazivanje raspravom

7 X Acting Reflecting
ISTRAZIVANJA DOKAZUJU (KAKO DJECA UCE): (doing) ) (watching)
35% - RAZGOVOR = zasto?
22% - CINJENICE, ZAPAMTITE (natrpavanje = $trebanje) = $to? t N ) CONCEPTS
18% VJEZBA, PRAKSA = kako? Conceptualising
25% - RASPRAVA, ISTRAZUJEMO SAMI = §to ako? i
The 4MAT Model

NASE OBRAZOVANJE SE TEMELJI NA CEMU = materijalno

Izvor: https://allthingslearning.wordpress.com/tag/bernice-mccarthy/
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Type 4 LEARNers Type 1 LEARNers
learn by trial and error or learn by seeking meaning
seeking hidden possibilities and are most interested in
and are most interested in the question “"Why?”
the question “(What) if?”
or "So what?”

Type 3 LEARNers
learn by testing theories
and are most interested in
the question "How?”

Type 2 LEARNers
learn by thinking through
ideas and are most
interested in the
question "What?”

Izvor: https://allthingslearning.wordpress.com/tag/bernice-mccarthy/
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Experiencing
(feeling)

MEANING

Acting : Reflecting
(doing) (watching)

Conceptualising
(thinking)

The AMAT Model

Izvor: https://allthingslearning.wordpress.com/tag/bernice-mccarthy/

ALGEBRA



What if | $ried Why i§ +1is important?
£WiS n & new way?

1§ 1 did +his, +hen TN S
what would I work?
ha ?
ppens l To others?
What if | adapted this Why Should | pay
fo make it work for me? attention fo +his?

s

|

~ e .

What do +he experts
ink about +his?

How can | USe £
W +he real world?

What information

How does J 1§ available +o me?
nis work?
How can | make What reSources are
nis work? availabie?

SOURCE: Jeanine O'Neill-Blackwell - http://4mat4business.com/blog/about-the-author/
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Concrete Experience

8. Doing it and

applying to new 1.Creating an
more complex Experience
experience (Right Mode)

(Right Mode)

7. Analyzing

2. Reflecting,

application for analyzing

relevance, usefulness

(Left Mode)

expenence
(Left Mode)

[:\;‘n'w;(m Sel

Critical I'ransition

’ &l y .
6. Practicing .m-d Content 3. Integrating reflective
adding something

Active Experimentation
UOHEAIDSG() 2ARDIIY

analysis into concepts
(Right Mode)

of oneselt

{ l\'l;;hl Mode)

4. Developing
5. Practicing concepts, skills
defined “givens’ | (oft Mode)

(Left Mode)

Abstract Conceptualization

Izvor: Sustav 4MAT (McCarthy, 1990., str. 33),
https://www.researchgate.net/figure/The-4MAT-System-McCarthy-1990-p-33_figl_ 320873291
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AMAT SUSTAV

4 STO AKO? 1 ZASTO?

ODVAJANJE
PRILAGODLJIVO CINJENICE OD IDEJA
ISTRAZUJEMO MOGUCNOSTI CINJENICE OD RAZLOGA

3 KAKO? 2 STO?
POVEZIVANJE FUZIJA
VJEZBANJE + OBUKA TRENERA GRADIVO + VJEZBA
POVRATNE INFORMACIJE RAZMISLJANJE KROZ IDEJE

ALGEBRA



AMAT SUSTAV

4 STO AKO? 1 ZASTOZ
DATI RAZLOGE
,BACITI UDICU”
STO TU IMA ZA MENE
RECI M1 ZASTO?
MOTIVACIIA
ZASTO BIH TO UCIO?

PRILIKE U BUDUCNOSTI

STO CE SE DOGODITI AKO KORISTIM TO
KAKVE CE BITI POSLJEDICE
A KAKVA JE DOBIT?
ISTRAZIVANIJE

3KAKO? 2 STO?
KAKO CE TO RADITI U MOME SLUCAJU - KORIST STO JE ZNACENJE, CINJENICE, DETALJI
KAKO CU TO MOCI KORISTITI? STO MORAM RAZUMIETI
KAKO CU PROVESTI OVE IDEJE? DAJ MI INFORMACIJE

ALGEBRA



Affiliation
Desire for

Interpersonal

Relationships

McClelland's Human / Achievement
Motivation Theory Drive to Succeed

AMAT SUSTAV S

All three are present in each person,
but one motivator will dominate

People will have different characteristics
1 depending on their dominant motivator

http://betterorbetter.com

ZASTO?

CILJEVI: METODE:

SPECIFICNA DOBIT OSOBNA PRICA

STVARANIJE MOTIVACIE, ZANIMANJA BUDITE RANJIVI

DOVODENIJE U STANJE PAZNIJE STVARANJE ATMOSFERE SRCA
STVARANIJE KLIME ZA UCENJE KONTAKT S PUBLIKOM

APELIRANJE NA POTREBU "RAPPORT"
MCcCLEILAND MOTIVACHSKI MODEL
KATEGORUE SATIR
REPREZENTACISKI SUSTAVI
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AMAT SUSTAV

Kod ZASTO->apelirajte na POTREBU (MOTIVACIJU) PREMA McCLELLAND-u

UNUTAR ZASTO:
PREPOZNAVANIE TIPOVA LJUDI | NJIHOVIH MOTIVACHSKIH STRATEGIA
POSTIGNUCE MoC PRIPADNOST
Postizu izazovne ciljeve UtjeCu na druge Grade drustvene odnose
Vode biljeske Zele pobijediti Vole timski rad
Ispunjavaju svoje duznosti Teze visokom polozaju Vole sudjelovati
Rade najbolje Sto mogu (zele biti autoritet) Vole dijeliti aktivnosti

Vole suradivati

ZVUCI LI VAM TO KAO JE LI VAM TO DOVOLINO ZVUCI LI VAM TO KAO
NESTO STO BISTE IZAZOVNO | ATRAKTIVNO? NESTO STO BISTE ZELJELI
ZELIM NAUCITI? NAPRAVITI?
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AMAT SUSTAV

STO?

CILJEVI: METODE:

STVARANJE NOVE STRUKTURE ZNANJA DEFINICIJE
,DEZARGONIZACIJA” POVIJEST

LOGICNA OBJASNJENJA KONTEKSTUALIZACIJA
PROVJERA KOLIKO SU RAZUMIJELI REFERENTNI OKVIR ISKUSTVA

VRACANJE NA RADNE LISTOVE/GRAFIKONE

ALGEBRA



AMAT SUSTAV

Kod STO:

1 KONCEPT +3 P

1 KONCEPT 1 PRINCIP 2 PROCES 3 POSTUPAK
OBJASNITI: ZASTO DJELUJE? DIJAGRAMI OBJASNITI KAKO CE SE
NOVI IZRAZE PRAVILA KAKO TO RADI VJEZBA 1ZVODITI
STO JE TO? TEORIJE

ALGEBRA



AMAT SUSTAV

3.

CILJEVI:
OTVORENI | ZATVORENI ISHODI

IDENTIFICIRAJTE STANDARDNE CESTE
POGRESKE

PRIPREMA ZA DAVANJE POVRATNE
INFORMACUE

PROVIJERA RAZINE NAUCENOG

PROCJENA TRENUTNE SPOSOBNOSTI
SUDIONIKA

BILJEZENJE POSTUPKA ZA USPJEH

ALGEBRA

KAKQO?

VJEZBE:

(STAVITI IH U) SITUACIJU UCENJA

PREGLED POSTUPKA

PROVJERA STANJA ZELJENIH ISHODA
DEMONSTRACIJA TEHNIKE
LOGISTIKA

PITANJA

NADZOR:

BUDITE SVIJESNI SVOJIH PROJEKCIJA
POVRATNE INFORMACIJE

IZAZOV NAPRETKA

USIDRITI SAMOPOSTOVANJE
ODREDITE BUDUCI TEMPO

SVE PONOVITI

POVRATNE INFORMACUE ZA NAS




AMAT SUSTAV

4.
STO AKO? STO S TIM?

IDENTIFICIRATI NAUCENO: SAZETAK = ZAKLJUCITE

STO STE NAUCILI? KAKO | KAMO IDEMO S NJIM?

KOJA PITANJA JOS IMATE? STO CEMO S OVIM NAUCENIM?

STO JOS TREBA ZNATI? GENERALIZACIJA MOGUCNOSTI U BUDUCNOSTI
STO STE NAUCILI O PROCESU? GDJE CEMO TO JOS PRIMIJENITI?

ISPUNJENJE UVIERAVANJEM KADA CEMO OVO PRIMIJENITI OPET?

EKOLOSKI PREGLED (win-win za sve) KAKO VIDITE DA TO RADI ZA VAS?

PROVIJERA USIDRITE SVOJE ZADOVOLISTVO

ALGEBRA




VRIJEME:

VJEZBA:

4 MIN = ZASTO?

2 MIN = STO?

1 MIN = KAKO?

2 MIN = STO AKO?

CCA 9 MIN

ALGEBRA



Virginia Satir

->GOVOR TIJELA ODRAZAVA NESVJESNO STANJE

Y

Superreasonable Irrelevant  Leweling Placating Blaming

&

{
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1. OPTUZITELJ

(engl. BLAMER)

* Ovaj komunikacijski stil obiljezen je kriticnoS€u, prigovaranjem i
potrebom da se ,utvrdi krivac”. Ispod agresivnhog nastupa =~ _
QFtUZItGU&l cesto se moze skrivati nesigurnost koju osoba ne zeli
(11l nije u'stanju) osvijestitl.

« NABIJA KRIVICU: ,TO JE TVOJA GRESKA”
« POKAZUJE PRSTOM
« DOBAR ZA DOLAZAK DO CILJA

« STAV: ,UVIJEK JA SVE MORAM SAM/A"

ALGEBRA



2. MIRITELJ
(engl. PLACATER)

 Nastoji svima ugoditi, Cesto pritom birajuci ulogu zrtve.

- Zeli mir pod svaku cijenu, a vlastitu vrijednost najcesce traziu
szvvanjskotj)_potvrdl, odnosno pohvali, dok osjecaje povrijedenosti
rzi u sebi.

 ,.SLUGA" (SERVILAN)
« OPRAVDAVA SE

« STAV ,NECEMO SE SVADATL.“, ili: ,KAKO GOD VI MISLITE DA JE
NAJBOLJE".

ALGEBRA



N /
3. MISLILAC )
(engl. COMPUTER, SUPERREASONABLE) _ j 'f

Mislilac ¢ pred druglma neglra da je pod stresom, ne iskazuje javno SVOJe
osjecaje. Kao i kod optuzitelja, i m|sI|Iac strepi od’ osjecaja neprihvacenosti, a

smatra da bi se pokazwanjem svoje ,,nesavrsenostl upravo to moglo dogoditi.

* ,MOGA /L SAM TI C;A RECI DA CE TO TAKO ZAVRSITI, BILO JE OCITO*, ili
"UPUTE NISU BILE DOVOLJNO JASNE, STOGA OVO NIJE MOJA KRIVNJA"

« STO CU/CEMO DALJE?
e STAV "CEKAJ DA RAZMISLIMO TOME”

« POLITICARI KORISTE OVAJ STIL KOMUNICIRANJA KAKO Bl DODALI
VAZNOST ONOME STO JE DOBRO ZA NJIH
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4. ODVRATITELJ POZORNOSTI

IOMETAJUCI
(engl. DISTRACTER, IRRELEVANT)

- Prepoznatljiv je po svojoj aktivnosti, manjku fokusa i razgovorljivosti.

- Obicno |zbJegava raz%ovor 0 problemu i mijenja temu. Ispod povrsine,
ometanjem 0soba nastoji potisnuti svoju zabrinutost i nada se da ¢e
problem nestati sam od sebe ako mu se ne bude pridavala pozornost.

« PREKIDA (ODVRACA POZORNOST)

. PRE T NI”, NE VIDIM | NE ZNAM STO CEMO S TIM”, ,STVARNO?
SMIJESNO”, .NIJE VAZNO”

« STAV ,TO SE NECE DOGODITI”
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5. HARMONIZATOR
(engl. LEVELER)

- Asertivan komunikacijski stil u kojemu osoba moze izreci svoje
potrebe uz uvazavanje drugoga i njegovih potreba.

» HARMONIZIRA, UJEDNACUJE, URAVNOTEZUJE
* NAISTOJ RAZINI S NAMA
« STAV ,IMAM ODGOVORNOST | KOMPETENTNOST”

* IMA DUBLJI GLAS
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https://www.adiva.hr/lifestyle/psiha-i-emocije/znate-li-razliku-izmedu-asertivnosti-i-agresivnosti/

The Five Satir Categories

Virginia Satir

The Blamer The Placater The Computer The Distracter The Leveller

Izvor:https://www.pocketbook.co.uk/blog/2016/11/22/virginia-satir-family-therapy/the-five-satir-categories-virginia-satir/

Koja kategorija je najbrojnija?

Virginia Satir i suradnici temeljem provedenih istrazivanja okvirno su procijenili da otprilike
50% populacije spada u kategoriju miritelja, 30% u kategoriju optuzitelja, 15% u kategoriju
mislitelja, a tek 0,5% u kategoriju ometajuceg. Na kraju, 4,5%, prema procjenama Satir i
suradnika, spada u kategoriju ujednacitelja.

lzvor: https://www.adiva.hr/lifestyle/psiha-i-emocije/jeste-li-optuzitelj-ili-miritelj-otkrijte-koji-ste-tip-osobe-pod-stresom/
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https://www.pocketbook.co.uk/blog/2016/11/22/virginia-satir-family-therapy/the-five-satir-categories-virginia-satir/

Zakljucno: PREZENTACIJA

1. PRIPREMA — MATERIJALI, PROSTOR, KLIMA UREDAJI, POWERPOINT, PLAKAT
3. MALO STO? PRICA O SEBI

4. OTVORENE METAFORE 12 3

JEZICNI OBRASCI - MILTON - BOJA, BRZINA, JACINA

GLASOVNA SIDRA - TIHI GOVOR, SPORE, PONAVLJANE RIJECI

SIDRA - PROSTORNA KORISTENJE POLOZAJA TIJELA
KATEGORIJE SATIR POSTUPNO ‘
5.ZASTO?

STO?

KAKO? VJEZBA

STO AKO? STO S TIME?

6. ZAVRSNE METAFORE 3 2 1

30-40 min MAX JE OPTIMALNO VRIJEME ZA PREZENTACIJUPOPOMOCU 4MAT

ALGEBRA



AMAT PREZENTACIJA

MALO ZASTO

OTVARAM METAFORE 1 2 3
STO

,KAKO” VJEZBA

STO S TIME U BUDUCNOSTI
ZAVRSNE METAFORE 3 21

o O A~ Db

SVE SE "PRELIJEVA", MEKI PRIJELAZI
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Za one koji zele znati vise

- McClelland - Theory of Needs (3:41): https://www.youtube.com/watch?v=0Tie4rJmMNFO

- AMAT Train the Trainer Web Course: Discover how to apply 4MAT to your training design (4:46):
https://www.youtube.com/watch?v=ZyrMwy9hed4

- 4AMAT Train the Trainer: Watching and Doing-How balanced is your training design? (4:54):
https://www.youtube.com/watch?v=aEbF9nhtJPhc

LC\ ALGEBRA


https://www.youtube.com/watch?v=ZyrMwy9hed4
https://www.youtube.com/watch?v=aEbF9htJPhc

Vazno: Budite vjerni sebi!

,OVO prije svega: samom sebi budi vjeran
| mora slijediti, kao no¢ dan,

Ne mozes tada biti lazan ni prema jednom Covjeku...”

(W. Shakespeare, Hamlet)

“SPEAK FROM THE HEART
AND THE WORLD WILL LISTEN.”

- DR. RANDY J. HARVEY

ALGEBRA




Moc rijeci:

The Power of Words: https://www.youtube.com/watch?v=Hzgzim5m7oU

ALGEBRA



Hvala na
paznji!
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