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Socialna interakcija kot dejavnik u¢nega uspeha in uéne angaziranosti

O u¢nem uspehu in ucni angaziranosti najpogosteje razmisljamo v kontekstu Solanja. Pogosto ju
povezujemo z ustanovami, ki nas usposabljajo za nadaljnje izobrazevanje ali delo. Vendar ima
ucenje svoj SirsSi pomen. Uciti se moramo, da lahko skrbimo zase in za druge ter da se uspesno
sootamo z vsakdanjimi izzivi. Ufenje nam omogoca, da intelektualno napredujemo in
uporabljamo orodja, ki nas obdajajo in nam lajSajo pot do uresnicevanja zastavljenih ciljev. Pri
tem nam Sola daje pomembno in raznoliko podlago. Ponuja nam priloznost za pridobivanje
znanja ter razvoj komunikacijskih in socialnih ves¢in. Posledi¢éno nam socialna interakcija
prinese pomembno novo znanje. Pri tem nas lahko ovira ali spodbuja naSe socialno ozadje.

V tem diplomskem delu smo raziskali, kako na ucljivost posameznika vplivata njegovo socialno
okolje in interakcija znotraj njega. Zanimalo nas je, kako razlicne skupine (star$i, ucitelji in
vrstniki) nanj vplivajo z odnosom, modeliranjem in izraZzanjem pric¢akovanj. Na podlagi
kvantitativne raziskave smo zakljucili, da na posameznikov u¢ni uspeh najbolj vplivajo aspiracije
ter zaznana pri¢akovanja starSev in uciteljev.

Kljuéne besede: ucni uspeh, u¢na angaziranost, socialna interakcija, pri¢akovanja, navezanost.

Social interaction as a factor of academic achievement and engagement in
learning

The perception and treatment of academic achievement and engagement in learning is often
limited to the context of schooling. Those two concepts are often connected solely with
institutions that provide professional or academic training. Yet, learning has its wider purpose.
We have to learn to be able to take care of ourselves and others and to successfully confront our
everyday challenges. Learning enables our intellectual growth and usage of tools that make
achieving goals faster and easier. Formal education gives us important and diverse grounding. It
offers us the opportunity for acquiring knowledge and developing communication and social
skills. Consequentially, social interaction provides us with new meaningful knowledge. For this
purpose, our social background can have restrictive or supportive influence.

This thesis is grounded on the research about the effect of social background and social
interaction on the individual's teachability. The purpose was to examine the influence that
different groups (parents, teachers, peers) with their attitudes, modeling and expressed
expectations have on the individual’s academic achievement and engagement in learning. Based
on quantitative research, the conclusion was that parents’ and teachers’ aspirations and
expectations have their highest influence on the individual’s academic achievement.

Key words: academic achievement, engagement in learning, social interaction, expectations,

attachment.
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1 UVOD

Pridobivanje novega znanja ter njegova uspeSna reprodukcija, aplikacija in nadgradnja niso
klju¢ni samo na podroc¢ju Solanja, saj se moramo kar naprej uciti, da bi postali bolj samostojni in
ucinkoviti pri skrbi zase, za druge, na delovnem mestu in pri izbranih aktivnostih ter da bi lahko
uspesno in konstruktivno komunicirali z drugimi ljudmi v naSem socialnem okolju in z njimi
sodelovali. Spremembe in izboljSave so cCedalje intenzivnejSi del moderne druzbe, katere

kompleksnost zahteva vsestranskost in prilagodljivost posameznika.

Zaradi tega je ucenje psiholosko nagrajen in zivljenjsko pomemben proces, ki vpliva na
oblikovanje samopodobe, samozaupanja in obcutka nadzora nad kvaliteto lastnega zivljenja ter
utira pot do samostojnosti. UspeSno delovanje procesa ucenja zahteva radovednost (Neufeld
2005; 2007), pozornost in aktivno sodelovanje. Sestavljajo ga interpretacija pridobljene
informacije, povezovanje z ze obstoje¢im znanjem in izku$njami ter preverjanje pravilnega
razumevanja na podlagi diskusije, testiranja in prenaSanja v vsakdanje situacije. Ucenje ter
ustvarjanje produktivnega in ustvarjalnega misljenja sta odvisna od osnove, ki si jo posameznik
ustvari v preteklosti in na katero lahko naveze novo znanje in informacije (Zidan 1988; Beers
2007). V pricujo¢em diplomskem delu bomo prikazali, kako lahko pri tem posameznika ovirata

ali podpirata njegovo socialno okolje in socialna interakcija.

1.1 Starsi

Pogosto beremo o tem, kako je pomembno, da starSi pri ucenju spodbujajo svoje otroke, »se z
njimi ukvarjajo«, izvajajo nadzor nad pisanjem domacih nalog ter se zanimajo za njihovo delo in
obnaSanje v Soli. Nekateri starSi otrokom privoscijo dopolnilne teCaje, inStrukcije, potovanja ter
obiske muzejev, knjiznic in drugih izobrazevalnih ustanov, ki sluzijo kot podpora otrokovi
nadgradnji znanja. Obstaja veliko nacinov, s katerimi lahko poudarijo pomen ucenja in
izobrazevanja. Pomislimo tudi na sam nacin interakcije in kvaliteto odnosa, ki otroku da Custveno
in intelektualno podporo. Na otroka mocno vplivajo zaznane osebne aspiracije starSev (Bocock
1972), njihov nacin Zivljenja in dosezki. Ali so njihovi nac¢ini komuniciranja, izrazanja in vedenja
usklajeni z zahtevami Solskega okolja in otrokovimi aspiracijami? Kaj pa njihova pri¢akovanja?
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1.2 Utitelji

Ko razmi$ljamo o uspeSnem ucitelju, pogosto razmisljamo o kvaliteti njegove razlage. Ali je
samo dober strokovnjak ali je tudi dober didaktik? Obstaja tudi tretja plat njegove interakcije v
razredu — njegov odnos do ucencev. Ucitelj tudi sam, na svoj nacin, dozivlja posameznike in se
na ta dozivetja odziva. Temu prilagodi razlago in odnos, bodisi do celotnega razreda bodisi do
posameznega u¢enca. Na motivacijo in angaziranost ucencev lahko vpliva z izrazanjem svojih
pricakovanj (Babad 2001), ki se manifestirajo skozi verbalno ali neverbalno komunikacijo, skozi
samo vedenje do posameznikov ter z nainom in pogostostjo interakcije. To zahteva resen
premislek, ker je ucencev neuspeh na podrocju Solanja lahko simptom pomanjkanja zgledov ter
intelektualne in ustvene podpore odraslih oseb v njegovem primarnem okolju. V tem primeru je
ucitelj lahko edina oseba, ki otroku sluzi kot zgled in predmet orientiranosti. V njem zbudi interes
tako, da poudari uporabnost in povezanost ponujenega znanja z vsakdanjikom in aspiracijami
posameznika. Informacija, ki jo posameznik pozitivno ovrednoti in je zanj zanimiva, bo imela
nanj vedji vpliv (Zidan 1988; Brophy 1986). Posamezniki se pogosto ne zavedajo pomena
angaziranosti pri ustvarjanju lastne prihodnosti, kar zahteva intervencijo izobrazevalnega osebja —

spodbujanje angaziranosti ter podporo ucencem pri razvijanju potrebnih ves¢in (Thomas 2012).

1.3 Vrstniki

Bistvena mehanizma, pri katerih lahko iS¢emo vpliv vrstnikov na ucni uspeh posameznika, sta
orientiranost in obcutek skupinske pripadnosti. Zakaj posameznik potrebuje odnose z vrstniki in
se boji, da bi bil zavrnjen? Zakaj svoje obnaSanje prilagaja negovanju odnosov z njimi ter se v
mislih in dejanjih toliko ukvarja s tem? Ce na to pogledamo s funkcionalnega vidika, lahko
logi¢no sklepamo, da odnosi prinesejo obcutek pripadnosti, redno komunikacijo, vire znanja in
potrjevanja, pa tudi dostop do zabave in druZenja, pomembnih za dobro psihi¢no pocutje. Ne
samo, da obcutek sprejetosti posameznika osvobaja za ukvarjanje z drugimi dejavnostmi in ne le
s samimi odnosi, temve¢ nanj vpliva tudi naravnanost do u¢enja njegovih prijateljev (Witkov in
Fuligani 2010). Prijatelji so vir podpore in pomoci, pa tudi ogledalo in merilo uspeSnosti. Z

njihovo pomocjo posameznik gradi svojo samopodobo.



Zanima nas, kako socialna interakcija vpliva na u¢ni uspeh in u¢no angaziranost posameznika ter
kako raznolikost druZzbenega okolja ustvarja razlike med posamezniki. V prvem delu naloge bodo
predstavljene dosedanje raziskave in teoretske razlage na podro¢ju ucne angaziranosti, motivacije
in socialne interakcije. Obravnavani bodo mehanizmi, ki se skrivajo za vplivom socialnega okolja
na posameznika. Glavni pristopi, ki bodo primerjani, so teorija hierarhije potreb, teorija
pri¢akovanja in teorija navezanosti. Sledita empiri¢ni del in razlaga rezultatov, pridobljenih s
pomocjo izpeljane kvantitativne raziskave pri srednjesolcih v Sloveniji.

V diplomskem delu si bomo prizadevali predstaviti te vidike ter izlocCiti tistega z najvecjo mocjo

vpliva.



2 UCNA ANGAZIRANOST

Uc¢na angaziranost je koncept, ki zajema ve¢ vidikov posameznikove aktivnosti, povezane s
Solanjem. Razdelimo jo lahko na: akademsko, vedenjsko, kognitivno in emocionalno. Ce Zelimo
razumeti razli¢no stopnjo angaziranosti pri posameznikih, je pomembno poznati razli¢ne vidike
angaziranosti ter njene spodbujevalce in zaviralce. Angaziranost je namre¢ v veliki meri pogojena
s posameznikovo interakcijo in psiholosko povezanostjo z odraslimi osebami in vrstniki v
Solskem, druzinskem in vrstniSkem okolju. Za §tudijski uspeh je pomemben tako akademski kot

socialni vidik Studijskega Zivljenja, ki ga sestavlja podpora uciteljev, starSev in vrstnikov.

2.1 Akademska angaziranost

Akademska angaziranost se nanasa na koli¢ino Casa, ki ga uc¢enec prezivi pri aktivnem ukvarjanju

s Solskimi nalogami ter povezanimi projekti v Soli in doma.

2.2 Vedenjska angaZiranost

Vedenjska angaziranost se nanasa na pozornost, ki jo u¢enec posveti pouku, aktivno sodelovanje

med poukom ter sodelovanje pri zunajkurikularnih aktivnostih.

2.3 Kognitivna angazZiranost

Kognitivna angaziranost izhaja iz pomena, ki ga u¢enci pripisujejo Soli pri uresni¢evanju bodocih

aspiracij, in je razvidna iz stopnje u¢nega interesa, samoregulacije in zastavljanja ciljev.

2.4 Emocionalna (psiholoska) angaZiranost

Emocionalna (psiholoSka) angaziranost se nanasa na obcutek pripadnosti, povezanosti in

podprtosti s strani starSev, uciteljev in vrstnikov.
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Od vseh omenjenih oblik u¢ne angaziranosti sta kognitivna in emocionalna angaziranost v
najvecji meri povezani z rezultati ucenja (Fredericks in drugi 2004). To pomeni, da uspeSni
ucenci na Solo gledajo vec kot le na ustanovo, v katero hodijo zaradi obveznosti ali ucenja per se.
Solo zaznavajo kot orodje pri uresnievanju lastnih aspiracij in se zavedajo uporabnosti
pridobljenega znanja tudi zunaj Solskega konteksta. Pri Solanju se povezujejo z drugimi
posamezniki, pri ¢emer gradijo mrezo soodvisnosti. Prav ta socialni vidik se je pokazal kot
pomemben napovedovalec u¢ne angaziranosti. Ucenci, ki Cutijo ve¢ podpore svoje okolice, se

bolj angazirajo in so bolj prilagojeni v Solskem okolju (Van Ryzin in drugi 2009).

Uc¢no angaziranost spremlja ob¢utek pripadnosti in uspeSnosti znotraj Solskega konteksta, ki se
odraza v verbalni in neverbalni komunikaciji »pred« in »z« drugimi akterji v Solskem okolju.
Angaziran ucenec vzpostavlja stik, zastavlja vprasanja ter sodeluje v diskusiji o gradivu, s ¢imer
odkriva in utrjuje dejansko razumevanje in interes (Jones 2009, 2). Prav ta interakcijski vidik
ucenja ima nezanemarljiv vpliv na ucljivost posameznika, ki okolici in ucitelju sporoca, v kateri
fazi uCenja je ter kakSno vrsto podpore potrebuje ali lahko ponudi drugim. Zaradi tega je

pomembno razumeti, kaj vse vpliva na kvaliteto posameznikove interakcije v Solskem kontekstu.
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3 SOCIALNA INTERAKCIJA

Socialna interakcija se nanaSa na vse procese, ki se odvijajo med osebama: verbalna in
neverbalna komunikacija, ustvarjanje odnosa in povezovanje v mrezo soodvisnosti. Ljudje med
seboj izmenjujejo informacije, vedenjske oblike in dejanja (Ule 2005; 1997). Interakcija poteka
na ve¢ ravneh kompleksnosti, kakor pravi Uletova (2005, 207-208), »od preprostega
izmenjevanja pogledov med dvema clovekoma, ki se bezno sreCata na cesti, do zapletenih

verbalnih in neverbalnih oblik komuniciranja, sodelovanja ali tekmovanja ...«.

Na sam nacin interakcije vpliva posameznikovo druzinsko, kulturno ter socialno-ekonomsko
ozadje, in sicer skupine, za katere so znacilni doloCeni nacini razmisljanja, vedenja in verbalnega
izrazanja. Tudi najkrajSa interakcija razkrije, okrepi ali oslabi pripadnost doloceni skupini —

posameznikovo druzbeno identiteto.

Bourdieu posameznikovemu ozadju pravi habitus. To je Sirok koncept, ki zajema dispozicije
delovanja in reagiranja. Nanasa se na ustaljen nacin jezikovnih in vedenjskih praks, zaznavanja in
oblikovanja staliS¢. Te dispozicije so privzgojene in odrazajo socialne razmere, v katerih so
pridobljene. Posameznik se jih pogosto ne zaveda, ker so ukoreninjene v njegovi podzavesti.
Utelesene so v nacinu drze, govora, hoje, prehranjevanja, ¢utenja ali razmisljanja. Posameznikov
habitus vpliva na obcutek pripadnosti znotraj drugih skupin, s katerimi je v stiku, npr. Solske
skupnosti. Ta obcutek pripadnosti posamezniku olajsa ali otezi pot do podpore drugih ljudi
znotraj te skupnosti. Posameznik ima lahko na podroc¢ju, razlicnem od svojega habitusa, tezave s
primernim vedenjem in uporabo primernih besed, kar posledi¢no vpliva na njegovo angaziranost
pri sodelovanju v tej skupnosti. Lingvisti¢ne dispozicije (besediS¢e, gramatika) oziroma pravilna
uporaba jezika lahko pripeljejo do pozitivne ali negativne diskriminacije, najprej v Soli in pozneje

na delovnem trgu (Bourdieu 1992a; 1992b).
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3.1 Mehanizmi socialne interakcije

Razlaga mehanizmov socialne interakcije je, v nasem primeru, prikaz procesov vpliva drugih
ljudi (skupine) na naSe zavedne in nezavedne vzorce razmiSljanja, reagiranja, obnaSanja ter
sprejemanja odlocitev. Razvijamo se, oblikujemo aspiracije in prilagajamo svoje vedenje s
pomocjo psihosocialnih mehanizmov imitacije (posnemanja), sugestibilnosti, simpatije,

antipatije, identifikacije, socialnega pritiska, facilitacije in inhibicije.

3.1.1 Imitacija

Imitacija je mehanizem posnemanja pri katerem posameznik reagira na enak nacin kot druga
oseba, njegov model. Lahko je refleksivna, nenamerna, kot je recimo »nalezljivo« zehanje,
vendar je za nas bolj pomembna namerna, zavestna imitacija, ki sluzi kot najlazja oblika ucenja,
prilagajanja okolju ter identifikacije z subjektom, katere namen je viSanje obcutka lastne

vrednosti in psiholoske sigurnosti.

3.1.2 Sugestija

Sugestija je poskus posameznikovega vpliva na drugo osebo ali skupino z namenom namigovanja
ali vsiljevanja svojih lastnih idej, brez, da bi jih podkrepil z racionalnim argumentiranjem ali
logi¢nim utemeljevanjem. Sprejemanje teh idej s strani objekta je odvisno od poznavanja

podrocja in zmoznosti lastne interpretacije dane situacije.

3.1.3 Simpatija in antipatija

Simpatija je stanje emocionalne zavezanosti drugi osebi ali skupini. Antipatija je njeno nasprotje
in pomeni odbojnost. Vlogo imata pri izboru prijateljev, presojanju tujih dejanj in sprejemanju
tujih staliS¢ a temelji na podobnosti, ki se kaze pri interesih, stalis¢ih in pogledih. Pogosto se v
doloceni meri oba pola izmenjujeta v istem odnosu. Znacilna je tudi njihova vzajemnost pri obeh

subjektih.
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3.1.4 Identifikacija

Identifikacija je vrsta obrambnega mehanizma ali vir imitacije, ki sluzi viSanju obcutka lastne
vrednosti in pomembnosti, na podlagi pripisovanja pripadnosti superiornemu tipu osebnosti ali
instituciji. Lahko je zavestna in temelji na prepricanju o skupnih ciljih in stali§¢ih; lahko je
posledica prisilne pripadnosti doloCeni grupi in sluzi prilagajanju; lahko je tudi emocionalna — v
tem primeru se imenuje empatija. Usmerjena je v dolo¢enega posameznika ali ideale, prisotne v

izbrani skupini.

3.1.5 Socialni pritisk

Socialni pritisk je vrsta socialne klime v kateri je prisoten obcCutek nevarnosti v primeru
neubogljivosti pravilom in normam, ki jih je zastavila dolocena skupina. Udejanji se skozi vire
prepri¢evanja (prosSnje, nasveti, priporo€ila) ali vire prisile (nagrade, obljube, groznje, kazni).
Lahko se kaze v materialni obliki, kot je to denar; v fizi¢ni obliki, kot je to izolacija ali zloraba;

ali moralni obliki, ko je to degradiranje in izlo¢anje iz skupine.

3.1.6 Facilitacija (olajSanje) in inhibicija (zaviranje)

Facilitacija in inhibicija sta mehanizma pozitivnega ali negativnega delovanja fizicne ali
psiholoske prisotnosti drugih ljudi, ki se kazeta v rezultatih opravljanja dolo¢ene aktivnosti. O
socialni facilitaciji govorimo, kadar prisotnost drugih deluje pozitivno na rezultate, dokler o
socialni inhibiciji govorimo, ko prisotnost drugih sprozi nasproten ucinek. Prva je znacilna pri
aktivnostih, ki zahtevajo fizi¢ni napor, druga je znacilna za aktivnosti, ki zahtevajo mentalno
angaziranost, pri ¢emer rast Stevila publike pomeni rast treme in s tem slabSo uspeSnost

(Zvonarevic 1985, 334-346)
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3.2 Vpliv skupnosti na posameznika

Ze od rojstva je posameznik izpostavljen vplivu socialnega okolja, ki skrbi za zadovoljevanje
njegovih bioloskih in psihosocialnih potreb. Moc¢ tega vpliva dolo¢a stopnja njegove odvisnosti
od ljudi v tem okolju. Zivljenju v skupnosti se prilagaja tako, da sprejema njene norme in
vrednote. V svojem zivljenju gradi pripadnost do vecjega Stevila skupnosti, ki imajo nanj razli¢no

stopnjo vpliva.

Najvecji vpliv imajo primarne skupine, za katere so znacilni trajni medosebni odnosi z moc¢no
custveno dimenzijo, torej skupine, s katerimi posameznik prezivi veliko ¢asa. V prvi vrsti so to
otrokova druzina, prijatelji in vrstniki. Te skupine najbolj vplivajo na oblikovanje njegovih
osnovnih kognitivnih, custvenih in motivacijskih struktur. Primarne skupine so obenem
posameznikove referencne skupine, na katere se sklicuje in se z njimi identificira (Ule 2005,

330).

Zvonarevi¢ skupine lo¢i glede na fizicno blizino, psihi¢no blizino, podobnost in moc¢

medsebojnega vpliva.

Agregat je skupnost, ki temelji izkljuéno na prostorski in fizi¢ni blizini (ni vpliva na

posameznika).

Razred je skupnost, ki temelji na skupnih lastnostih, kot so spol, starost, zunanji videz, poklic,

izobrazba, socialno-ekonomski status (v nadaljevanju SES), nacionalnost ali religija.

Skupina je skupnost, ki temelji na psiholoski blizini in medsebojnem vplivu med posamezniki.
Do skupine posameznik cuti pripadnost in je z njo v interakciji. Njenega vpliva se pogosto ne
zaveda. Psihi¢na ali fizi¢na prisotnost skupine vpliva na njegovo obnasanje in aktivnosti. Vecji
kot je obcutek pripadnosti, ve¢je je prizadevanje za doseganje skupnih ciljev in interesov

(Zvonarevi¢ 1985, 199-201).
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Referencna skupina je skupina, s katero se posameznik primerja in odmerja ter na podlagi
katere gradi obcutek lastne vrednosti (Zvonarevi¢ 1985, 475-476).

Obcutek pripadnosti skupini je odvisen od tega, koliko posameznik sprejema njen specificni
zivljenjski slog, navade in jezikovno izrazanje. Na ta nacin se oblikuje njegova skupnostna
identiteta, ki je lahko druzinska, nacionalna, kulturna, poklicna idr. V vsaki od njih ima lahko
posameznik drugacen status; zadovoljujejo njegove razlicne potrebe. Pripadnost se bo med
drugim manifestirala v lojalnosti in zavracanju pripadnosti kontrastnim skupinam (Kovacev

1998, 26-35).
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4 SKUPINE, SOCIALNA INTERAKCIJA IN UCNI USPEH

Kakovost odnosa s pomembnimi drugimi je pomemben napovedovalec ciljne usmerjenosti
otroka. Pri tem mislimo na neposredno interakcijo s starsi, ucitelji, vrstniki, soSolci, sorodniki in
pripadniki skupin ali klubov, katerih ¢lan je. Za njegov razvoj je pomembno predvsem
vzpostavljanje pozitivnega in opornega odnosa, ki vkljucuje navezanost, naklonjenost, doslednost

in stalnost — odnosa, v katerem se pocuti varnega in sprejetega (Puklek in Zupancic¢ 2009, 96).

4.1 Vloga navezanosti

Neufeld meni, da je radovednost luksuz, ki se pojavi Sele, ko otrok ni obremenjen z
vzpostavljanjem varnih odnosov z drugimi. Otroka zanimajo mnenja in pri¢akovanja ljudi, na
katere je v zadostni meri navezan in ki so njegovo sredstvo orientacije. V odsotnosti navezanosti
na odrasle osebe lahko interes za neznano ovira orientiranost k vrstnikom. Pri tem otroka
zdolgocasi vse, kar ne sluzi namenu ustvarjanja povezanosti in vzdrzevanja odnosov z vrstniki

(Neufeld 2005, 165-174).

Ni vsak posameznik po naravi radoveden, odgovoren in ustvarjalen. To so lastnosti, ki se
razvijajo v procesu individualizacije, razvoja avtonomije in neodvisnosti. Nekateri posamezniki
te stopnje zrelosti ne dosezejo v predvidenem Casu in pri njih ni spontanega zanimanja za
neznano. Ni tendenc, da sami iSCejo resSitve, razvijajo svoj ucni potencial ter ustvarjajo lastno
mnenje in poglede. To so otroci, ki potrebujejo navezanost na odrasle oziroma na vsaj eno
odraslo osebo, da lahko funkcionirajo. V odsotnosti te navezanosti postanejo preobremenjeni z

iskanjem blizine — fizi¢ne, Custvene, psiholoske in vedenjske (Neufeld 2005, 4—13).

Ta pojav dobro pojasnjuje Blatzeva teorija varnosti. Govori o nezreli odvisniski varnosti kot o
predpogoju normalnega razvoja otroka. Predpostavlja, da otrok za pridobitev obcutka varnosti
potrebuje zmoznost zanesti se na starSevsko figuro, da bo zanj skrbela in prevzela odgovornost za

njegovo obnasanje. Meni, da otroka zene zelja po raziskovanju, eksperimentiranju in spoznavanju
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sveta, kar s seboj prinasa dozo nevarnosti. V tem primeru potrebuje odraslo osebo, od katere bo
prejel tolazbo in ki mu bo povrnila gotovost. Ta dostopnost je varen temelj za nadaljnje
raziskovanje in ucenje. Ko pridobi zadosti znanja o svetu in ves¢ine za njegovo obvladovanje,
postane zmozen zanesti se nase in iz nezrele odvisniSke varnosti razviti zrelo odvisno varnost

(Salter Ainsworth in Bowlby 1991, 2-3).

Navezanost je tendenca k iskanju in ohranjanju blizine drugega posameznika (Bowlby 1969,
194). Je pojav, za katerega je znacilno prizadevanje za ujemanje in povezanost na fizi¢ni,
emotivni in psiholoSki ravni. Osebe, na katere je posameznik navezan, so njegovo sredstvo
orientacije in vpliva. Navezani u€enci se ucijo za pridobitev priznanja, lojalnosti, podobnosti in
statusa. Prizadevajo si »biti kos« osebam, na katere so navezani. Pri tem uporabljajo mehanizme
modeliranja, imitiranja, sprejemanja napotkov in orientiranja. Nezreli u¢enci, ki lahko sprejemajo
napotke samo od ljudi, na katere so navezani, imajo tezave pri obnasSanju in ucenju, ¢e niso

navezani na ucitelja (Neufeld 2007, 17-21).

Otroci nenehno iS¢ejo osebnostne in vedenjske smernice nekoga, da jim pokaze pot, dokler ne
postanejo sposobni samousmerjanja in sledenja notranjim vzgibom. Ce so orientirani k
vrstnikom, sledijo njihovim smernicam, ¢e pa so navezani na starSe ali ucitelje, poslusajo njihove
napotke. Otroci osebe, na katere so navezani, posnemajo v izrazanju, gestah, dejanjih, stalis¢ih in
izbirah. Samo psiholoska zrelost otroka usposobi, da prezivi brez smernic, prejetih od odraslih.
Sele ko otrok razvije sebstvo, ki je dovolj mo&no, da formira neodvisne vrednote in presojo, se
razvije bolj zrela in avtonomna zavest, ki je konsistentna v vseh situacijah in odnosih. Ce se otrok
orientira k vrstnikom, ki imajo drugacne vrednote kot starsi, in v skladu s tem spremeni svoje
obnaSanje, je to znak, da Se ni ponotranjil vrednote odraslih oseb — kar se ne zgodi pred
adolescenco. StarSevske vrednote, ki promovirajo odlaganje zadovoljstva zaradi dolgotrajnega
uspeha in zadovoljstva (ucenje, razvoj talentov in potenciala, nagnjenost k obvladovanju), so
zamenjane z vrstniskimi, ki prinasajo trenutno in kratkorocno zadovoljstvo: lep videz, zabava,

druzenje (Neufeld 2007, 67-73).
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4.2 Druzinski odnosi: pri¢akovanja, navezanost in posameznikov uéni uspeh

Druzino lahko opredelimo kot primarno skupino, ki ima najvecji vpliv na oblikovanje
posameznikovih kognitivnih, Custvenih in motivacijskih struktur. Primarne skupine so pogosto
identifikacijske oziroma referen¢ne skupine, na podlagi katerih se oblikujejo vrednotni sistemi,
norme, staliS¢a in vedenjski vzorci. Skrbijo za zadovoljevanje posameznikovih socialnih potreb,
potreb po varnosti, skrbi, zabavi in Custveni opori. Njihovi pripadniki sluzijo kot modeli, po

katerih se zgleduje in na katere se sklicuje (Ule 2005, 330-331).

Prve izku$nje z udenjem dajo star$i. Ce otroku privoi¢ijo okolje, bogato z aktivnostmi in
materiali, ki zbujajo interes in so obvladljivi, povecujejo njegovo motivacijo za pridobivanje
znanja in vesc¢in. Toplo, odzivno in podpirajoce okolje pri otroku spodbuja radovednost in zeljo
po raziskovanju in uéenju skozi igro. Ce otroku priskrbijo ve¢ moznosti za izkusnjo obvladovanja
vescin, pokazejo ve¢ nacinov reSevanja problema ter modelirajo vztrajnost in trud, krepijo njegov

obcutek lastne u¢inkovitosti (Schunk 2010, 205-209).

Starsi lahko otroka pri ucenju podpirajo ali ovirajo. Na kvaliteto podpore in sploSne interakcije z
otrokom vplivajo njihovo fizi¢no in psihi¢no zdravje, njihovo prizadevanje, zaupanje v lastne
zmoznosti, da otroku lahko pomagajo, ter zaupanje v otrokove sposobnosti (Puklek 2009, 102).
Ce se starsi z otrokom o 3oli pogovarjajo, ga spodbujajo k intelektualnim aktivnostim in se za
njegove rezultate zanimajo, poudarjajo pomembnost Solanja in modelirajo pozitivna motivacijska

prepricanja, ki jih otrok lahko ponotranji (Puklek in Zupancic 2009, 13—14).

Vecina otrok z visokimi dosezki ima starSe, ki vrednotijo dosezke. To niso nujno starsi z visokimi
dosezki ali socio-ekonomskim statusom. Raziskave so pokazale, da ima vec¢ina posameznikov, ki
so se odlocili nadaljevati izobrazevanje, starSe, ki niso zadovoljni s svojim statusom in izvajajo
pritisk na otroke, da bi dosegli ve¢. Uspesni otroci prihajajo bodisi iz druzin s toplimi in pristnimi
odnosi ter z veliko skupnih aktivnosti bodisi iz druzin z rezerviranimi in nezadovoljujocimi

odnosi, v katerih starsi do otroka uspesno izrazajo visoka pri¢akovanja.
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Zelo so pomembne visoke aspiracije starSev, postavljanje standardov in zahtev ze od otrokove
zgodnje starosti. Tudi starSi z nizkim zasluzkom, a visokimi aspiracijami, ki otroke varujejo pred
stimulansi, nerelevantnimi za Solo, vzgajajo uspesne otroke. Pokazalo se je, da so otroci z
visokimi dosezki bolj obcutljivi na pricakovanja odraslih kot na emocionalno in intelektualno
podporo. Ponotranjijo vrednote in pricakovanja odraslih, pri katerih iS¢ejo vrednote in smernice,

ter ne potrebujejo nenehnega nadzora (Bocock 1972, 40-109).

4.3 Odnosi z ucitelji: pricakovanja, navezanost in posameznikov u¢ni uspeh

Nobena aktivnost ni resni¢no produktivna brez volje, ki jo prebudi interes. Enako velja za ucenje.
Pri pouku interes izhaja iz Custev, ki so posledica dozivljanja uciteljevih besed. Do tega interesa
bo prislo, ¢e se ucenec pocuti sprejetega in lahko ucitelju zaupa oziroma ce je ucitelj povezan z
ucenci in zeli v njih zbuditi emocije, ne pa zgolj podati informacijo. Druga pomembna vidika
ucenja, ki temeljita na interakciji, sta prepoznavnost in imitacija. UCitelji otrokom sluZzijo kot

modeli in osebe za primerjanje (Zalec 2012, 57-66).

Podobno tudi Rousseau meni, da mora biti vzgojitelj predvsem otrokov zgled in mora najprej
sebe izoblikovati v ¢loveka, da bi lahko sam vzgojil ¢loveka. ZasluZiti si mora spostovanje drugih
ljudi in pred gotovimi reSitvami, kot je znanje, odpreti srce ¢loveku ter mu ponuditi naklonjenost
(Rousseau 1997, 85). Z gotovimi reSitvami posamezniku, ki mu je pomoC namenjena, ni
omogod&eno, da zaduti povezanost, ki bi lahko bila resitev za njegovo stanje. Clovek namre¢ svoje
usode ne spreminja po lastni volji, temve¢ so emocije tiste, ki cloveka spremenijo od znotraj,

najprej njegovo custvovanje in nato vedenje.
Dober odnos z uciteljem pomeni zasc¢ito pred lastno nevednostjo (notranjim obtozujo¢im glasom)

in zatiranjem samega sebe. V varnem odnosu je otrok svoboden cutiti in razmisljati o vecjem

obsegu izkusSenj (Blackham in Greenhalg 1994, 31).
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4.3.1 Dejavniki vpliva na uciteljevo interakcijo z ucenci

Na uciteljev odnos do ucenca vplivata njegova zaznava in interpretacija ucencevega vedenja.
Hargreaves, Hester in Mellor na podlagi svojih raziskav zakljucujejo, da ucitelji ucence
diferencirajo na podlagi zunanjega videza, discipliniranosti, u¢ne sposobnosti, angaziranosti,
priljubljenosti, odnosa z drugimi vrstniki, osebnostnih lastnosti ali stopnje deviantnosti. Tak$na
tipizacija oblikuje njihovo mnenje o u¢ni sposobnosti in perspektivnosti dolocenega ucenca.

Diferenciacija (tipizacija) je podlaga za razvrS¢anje uencev kot bolj ali manj sposobnih ali
perspektivnih. Bolj perspektivni ucenci so delezni vecje spodbude s strani uciteljev. To se odraza
v njihovi verbalni in neverbalni komunikaciji, ocenjevanju ucencev (pri ¢emer variira stopnja
objektivnosti) in relevantnosti njegovih vprasanj, a prav tako v formalnem usmerjanju ucencev v

dolocene skupine, razrede in izobrazevalne institucije (Haralambos in Holeborn 1997, 762-766).

Socialni odnos vsebuje predstavo o naravnanosti drugega do sebe in odziv na podlagi te
predstave. Ta predstava (toc¢na ali napacna) bo vplivala na vedenje do drugega posameznika in bo

tako vplivala na oblikovanje odnosa (Mead 1997, 114).

Mehanizmi pripisovanja lastnosti in karakteriziranja:

4.3.1.1 Tipizacija

Ule (2005) tipizacijo opredeli kot »posploSeno pripisovanje lastnosti na druge osebe iste skupine«
in sklepanje o njenih lastnostih na podlagi opazovanja ali pogosto nepomembnih informacij. Na
podlagi tipiziranih sodb se ustvarjajo stereotipi — posplosevanje delno to¢nih, vendar ve¢inoma
nepreverjenih, povrsnih sodb o ¢loveku, skupini ali skupnosti. Te sodbe so poskus prilagajanja na
okolje, »produkt socialne kategorizacije in poudarjanja znotraj skupinskih podobnosti in
medskupinskih razlik«, ter so »del kognitivne ekonomije« (Ule 2005, 159). Individualne
znaCilnosti so zanemarjene na racun poudarjanja lastnosti, tipi¢nih za pripadnike dolocene
skupine. »Ce ¢lovek ima stereotipe, potem jih tudi uporablja« (Ule 2005, 163), kar se odrazi

predvsem v vedenju.
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4.3.1.2 Etiketiranje

Ko govorimo o etiketiranju, mislimo predvsem na negativen pomen etiketiranja, ko je
posameznik zaznamovan kot devianten. Deviantno je vsako vedenje, ki odstopa od norm
specificne druzbe ter krsi njene vrednote in pravila. Kazen za odstopanje se lahko manifestira v
obliki obrekovanja, etiketiranja ali javnega obsojanja. Skladno s tem ima razli¢ne ucinke na
posameznika, na katerega pogosto gledamo kot na izobcenca. Vcasih se zgodi, da je posameznik
neupravi¢eno oznacen kot tak, ¢eprav dejansko ni bil tisti, ki se je neprimerno vedel. Nekoga za
delinkventa opredelimo na podlagi barve koze, okolis¢in, v katerih zivi, in tega, ali zivi v popolni
ali nepopolni druzini, torej samo na podlagi simbolov deviantnosti. Nekoga lahko za deviantnega

obtozimo na podlagi tega, da ga vidimo v druzbi »deviantnega« posameznika.

Po drugi strani ostane veliko deviantnih dejanj uglednih posameznikov prikritih samo zato, ker
od pripadnika privilegirane skupine deviantnega obnaSanja ne pricakujemo, ga spregledamo ali

navzven skrbno prikrijemo.

V institucijah, ki jih posameznik v svojem zivljenju obiskuje krajsi ali daljsi Cas, so prisotne
vrednote in norme dolocene (vladajocCe) skupine. V teh institucijah deviantnost pomeni krsenje
norm te skupine. Na posamezniku se to odrazi v obliki obnasSanja ali reagiranja vecine oseb iz te

skupine (Becker 1982, 1-23).

4.3.1.3 Pygmalion ucinek (efekt)

Pygmalion ucinek je plod raziskave samoizpolnjujoce se prerokbe, ki sta jo leta 1968 izvedla
raziskovalca Rozenthal in Jackobson. Raziskovala sta vpliv izkazovanja uciteljevih pozitivnih
pricakovanj do Studentov na podlagi lazne raziskave Studentovega intelektualnega potenciala.
Ucencem sta razdelila test, predstavljen kot inovativen test za razkrivanje skritih intelektualnih
potencialov. Naklju¢no je bilo izbranih dvajset odstotkov Studentov (vsak peti), ki so bili
uciteljem predstavljeni kot najbolj uspesni. Domneva je bila, da se bodo ucitelji do njih vedli

skladno s to informacijo. Po ponovitvi testa na koncu leta so pri teh ucencih ugotovili izjemno
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vi§je rezultate kot pri ostalih ter na ta nacin potrdili vpliv (pozitivnih) pricakovanj (Babad 2001,

73-76).

4.3.1.4 Golemov ucinek

Za razliko od Pygmalion ucinka se Golemov ucinek nanasa na vpliv uciteljevih negativnih
pricakovanj v zvezi s Studijskim uspehom ucencev. Ta pricakovanja se odrazajo v uciteljevi
verbalni in neverbalni interakciji ter posledi¢no na testnih rezultatih kandidatov (Babad 2001).

Odrazajo se v obliki slabSega rezultata v primerjavi z drugimi.

Iz eti¢nih razlogov so nekateri raziskovalci (npr. Babad in drugi 1982) ta pojav raziskovali tako,
da so dvignili uciteljeva pricakovanja do posameznih u¢encev in nato njihov rezultat primerjali z
ostalimi uc€enci, do katerih so Ze imeli, neodvisno od tega, vi§ja ali niZja pri¢akovanja. Drugi
(npr. Beez 1971) so se eksperimenta lotili tako, da so dali uciteljem lazne informacije o
inteligenCnih testih. Tretji (npr. Feldman in Theiss 1982) so preucevali vpliv ucencevih
pricakovanj do uciteljev. Vsi eksperimenti so pokazali relevanten obstoj efekta pricakovanj.
Reynolds je preuceval uc€inek uciteljevega izrazanja obeh, pozitivnih in negativnih pricakovanj
pri razli¢nih vrstah nalog (kognitivnih in prakti¢nih). Ugotovil je, da obstaja pozitivna in znacilna
povezanost oziroma moznost napovedovanja med izrazanjem uciteljevih pri¢akovanj in rezultati
ucencev pri kognitivnih nalogah. Prav tako je ugotovil negativno in znacilno povezanost med
izrazanjem uciteljevih pricakovanj in ucenCevimi rezultati pri prakticnih nalogah (Reynolds

2007).

4.3.1.5 Pristranskost, predsodki in stereotipi

Pri raziskovanju uciteljevega odnosa do ucencev je vredno omeniti tudi pristranskost, predsodke
in stereotipe.

Stereotip je ustaljena oblika povpre¢nega ¢lana doloCene skupine, netocna generalizacija, ki nam
prihrani mentalni trud. Oseba, ki gleda na posameznike s te perspektive, vedenje posameznika

pripisuje pripadnosti skupini, ki ima specifi¢ne znacilnosti.
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»Predsodki so priuena prepricanja in vrednote, ki posameznika ali skupino vodijo k
pristranskosti do ¢lanov dolocene skupine« (Haralambos in Holborn 1999, 696). Izrazamo jih
skozi negativno drzo in vedenje do posameznika in skupine, ki sta drugacna (rasa, status, spol,
kultura, religija). Predsodki vplivajo na posameznikov spontani odziv na situacije, ki se odraza na
verbalni in neverbalni ravni, pa tudi na oblikovanju osebne in socialne identitete. Pogosto se z
namenom diskriminacije uporabljajo v SirSem druZbenem in politiénem kontekstu. Vodijo nase
zaznavanje sveta in povzrocajo selektivno pozornost na tipicne znacilnosti pripadnosti doloceni
skupini ali kategoriji. Tipi¢ne znacilnosti so: generalizacija (posploSevanje na podlagi zaznanih
lastnosti), diferenciacija (povecCevanje razlik na podlagi pripisovanja dodatnih lastnosti),
identifikacija (uvrS€anje v skupino) in vrednotenje na podlagi razlik (Ule 2005, 165-169).

Podlaga predsodkov sta neznanje in nerazumevanje.

Uciteljevo pristranskost pri ocenjevanju in vpliv pricakovanja na uencev uspeh so raziskovali na

podlagi verbalne, neverbalne in vedenjske interakcije med uciteljem in ucenci.

Ugotovili so, da ucitelji, ki radi uporabljajo stereotipe, Zelijo na ta nacin »spoznati« ucence in si
na podlagi tega ustvariti pricakovanja. Misljenje o uc¢encu si lahko ustvarijo na podlagi spola,
starosti, narodnosti, socialno-ekonomskega statusa, inteligencnega koli¢nika, preteklih dosezkov,
fizicnega videza, sorodnikov in podobnih dejavnikov. Upostevanje stereotipnih sodb vpliva na
uditeljevo objektivnost pri ocenjevanju. Stevilne raziskave so vpliv pristranskosti na ocenjevanje
uspesno dokazovale tako, da so raziskovalci uciteljem dali napacne podatke o ucencu, ki so ga

ocenjevali. Ugotovljen je obstoj dveh vrst pristranskosti:

1. Ucitelj daje boljse ocene ucencu iz priljubljene skupine za enak rezultat, kot ga ima slabse
ocenjen ucenec iz nepriljubljene skupine.

2. Obrnjena pristranskost se pojavi, ko ucitelj daje boljSe ocene ucencu iz nepriljubljene
skupine za enak rezultat, kot ga ima slabSe ocenjen ucenec iz priljubljene skupine, da bi

kompenziral pomanjkljivost slabSe skupine.
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V Stevilnih izobraZevalnih institucijah so z izpitov umaknjena imena, da bi ocenjevanje potekalo
anonimno. V testih, ki so identificirali pristranske ucitelje, se je pokazalo, da je 1/6 nepristranskih

uciteljev, 72 je zmerno pristranskih, % visoko pristranskih in 5 % obrnjeno pristranskih.

Raziskave, ki so merile povezavo med pristranskostjo in ucinkom pricakovanj, so pokazale
visoko korelacijo. V razredih, v katerih so poucevali nepristranski ucitelji, ni bilo u¢inkov
pricakovanj, bili pa so v razredih, v katerih so poucevali pristranski ucitelji. U¢inke so merili z

dizajnom tipa Pygmalion in Golem (Babad 2001, 77-85).

Raziskave Brophy 1985, Good in Weinstein 1986 ter Rosenthal so pokazale, da ucitelji u¢encem,
do katerih imajo nizka priakovanja, ne pomagajo v zadostni meri, da bi prisli do pravilnih
odgovorov, ali hvalijo nepravilne odgovore. Od njih zahtevajo manj ter jim dajejo krajSe in manj
podrobne povratne informacije. Prav tako ne ustvarijo tople, podpirajoce in naklonjene klime, kot
jo ustvarijo pri ucencih, od katerih veliko pri¢akujejo. Tej skupini uc¢encev dajo ve¢ navodil, tezji

material in ve¢jo moznost odgovora (Babad 2001, 103).

Resitev za pristranskost je ciljna usmerjenost ucitelja, namesto prepuscanja vplivu sodb in
pricakovanj. Ta nacin vodenja Bolkan (2011) imenuje transformacijsko vodenje, ki vkljucuje
spodbujanje ucencev, da dosezejo vec, kot se od njih pricakuje, intelektualno stimuliranje ter
ustvarjanje kriticnega mnenja in lastnih ugotovitev. TakSen nacin vodenja pozitivno vpliva na
razvoj notranje motivacije. Veliko raziskav nakazuje na to, da uenci, ki so notranje motivirani,
vlagajo ve¢ truda, dlje Casa vztrajajo pri nalogah in se bolj poglobijo. Neposreden vpliv na
notranjo motivacijo in ponotranjenje motivov ima zastavljanje izzivov, ki se povezuje z

obcutkom relevantnosti 0z. uporabnosti v prihodnosti.

Veliko Studij, ki se ukvarja z izboljSanjem u¢nih dosezkov, si prizadeva izboljSati odnose med
ucitelji in u€enci — Se zlasti na srednji Soli, kjer so odnosi bolj ocenjevalni, formalni in
tekmovalni. Negativen odnos z enim uc¢encem lahko vpliva na ves razred; zato je treba pozornost
posvetiti vzpostavljanju dobrega odnosa z vsemi ucenci. Konflikt z uciteljem je lahko dejavnik,
ki prevlada pri odlocCitvi ucenca, da opusti Solanje, ali pri drugih oblikah destruktivno-
problemati¢nega obnasSanja. Ucenci, ki imajo dobre odnose z ucitelji, so v Soli in v odnosu z

ostalimi ucenci bolj zadovoljni, Se posebe;j tisti, ki jim manjka podpora starSev. Socialna podpora
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starSev in ucliteljev je pozitivno povezana s Solsko prilagojenostjo in angaZziranostjo (Eccles

1993). Uciteljeva podpora kaze vecji vpliv kot podpora vrstnikov (Wang in Eccles 2012).

4.4 Vrstniski odnosi: pripadnost, orientiranost in posameznikov u¢ni uspeh

V socialnem kontekstu, kot je ucilnica, posameznik ne obstaja samo kot individuum, ampak tudi
v obliki socialnega jaza oziroma socialne podobe, kako ga vidijo drugi. Socialna podoba izhaja iz
obcutka sprejetosti in pripadnosti skupini, kar uvrs¢amo med ¢lovekove primarne potrebe (Weber
1962). Obcutek pripadnosti je polariziran pojav. Potreba po pripadnosti skupini vrstnikov je
toliko vecja, kolikor je manjSi obcutek pripadnosti skupini odraslih oseb (Mead 1997, 7-27)
oziroma, kakor razlaga Neufeld (2005), skupina, od katere je posameznik odvisen, na katero je
navezan, ima nanj najve¢ji vpliv. Skladno s tem posameznik prilagaja svoja prizadevanja,
pozornost in obnaSanje. Tuji vpliv se neha oziroma zmanjsa Sele v obdobju adolescence.

V razredu posameznik igra dvojno vlogo: Studijsko in druzbeno. Oblikuje se v oceh uciteljev na
eni in v o¢eh razreda na drugi strani. Za doloCene ucence je vsakdanja izkus$nja v razredu uzitek,
medtem ko je za druge boj. Lahko recemo, da je tako kot druzba tudi Solski razred razdeljen v
socialne razrede. Imamo visji, srednji in nizji razred. Slednjega predstavljajo odvrzeni,
zanemarjeni in pogosto slabSi ucenci. Ta skupina je lahko pri Solskem uspehu posebej

problematic¢na.

Nesprejemanje s strani vrstnikov je povezano z ustvarjanjem negativnih staliS¢ do Sole, pogostim
izostajanjem od pouka in nizjim u¢nim uspehom. To vpliva na posameznikovo stopnjo
participacije v razredu, stopnjo ucinkovitosti in Custveno stanje, kar je Se posebej razvidno pri
ucencih, ki jih vrstniki ustrahujejo. Sprejemanje s strani vrstnikov ima na zgoraj omenjeno
pozitiven vpliv, toda samo pozitiven »input« s strani prosocialnih vrstnikov (Ladd 2010; Eccles

1993).
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4.4.1 Problematika orientiranosti k vrstnikom

Orientiranost k vrstnikom se pogosto odraza kot obremenjenost z njihovim mnenjem. Zaradi
vzdrzevanja pozitivne socialne podobe posameznik velikokrat potlaci Custva, kot so zalost, strah
ali obcutek nesprejetosti. To lahko izrazi samo pred osebami, pred katerimi lahko pokaze svoj
pravi obraz. Problem obremenjenosti s socialno podobo je v tem, da lahko zatre razvoj in
sposobnost uc¢enja. Pred vrstniki namre¢ ni zazeleno zastavljati vprasanj (pokazati neznanja),
torej pokazati radovednost in entuziazem za ucenje. V negotovih okolis¢inah, v katerih mozgani
ustvarjajo obrambo pred obcutkom prizadetosti, pride do prekinitve stika z mislimi in ranljivimi
emocijami. To pripelje do tega, da sta zaznavanje lastnih napak in ucenje oteZzena (Neufeld 2005,

98-103).

4.4.2 Podpora vrstnikov, ki so usmerjeni v ucenje

Sprejetost med vrstniki in druzenje z vrstniki nista pomembna samo z vidika otrokovega pocutja,
obcutka pomembnosti in izgradnje samozavesti, temvec¢ tudi za pridobivanje podpore pri ucenju.
Sam kognitivni razvoj posameznika je odvisen od sodelovanja v socialni interakeiji, ki vkljucuje
utemeljevanje in pojasnitev s strani bolj kompetentnega sogovornika. Obstaja veliko razlogov,
zakaj ucenje z vrstniki daje boljSe rezultate kot samostojno ucenje. Pri vrstnikih z razli¢nimi
ravnmi znanja obstaja neravnovesje, ki ga je treba ponovno vzpostaviti. Komunikacija z vrstniki,
razprave o gradivu in skupno ucenje imajo vpliv na otrokov uspeh, Se zlasti med komunikacijo z
ucenci, ki vedo vec ali izhajajo iz boljSih socio-ekonomskih okolis¢in. Ucenci imajo podobne
zivljenjske izkusnje, tipi¢ne za njihovo starost, in si svet razlagajo na lazji nacin. Pri druzenju z
boljSimi razvijajo besediS¢e in pisavo. Ucijo se razlagati in braniti svoje mnenje. Vsak je
mocnejs$i na doloCenem podrocju in tako si lahko vzajemno pomagajo (Blum-Kulka in Dvir-
Gvirsman 2010, 156-158). V raziskavi Witkov in Fuligani (2010), ki je preverjala povezanost
med prijateljstvi znotraj Sole in u¢nim uspehom, je bila dokazana znacilna povezanost med
Solskimi prijateljstvi in u¢nim uspehom, Se zlasti s tistimi, pri katerih so ucenci zaznali visoko

uspesnost oziroma Studijske ambicije.
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5 SOCIALNI VIDIK UCNE MOTIVACIJE

Motivacija ni samo psiholoski proces, je oboje: psiholoski (individualni) in socioloski (druzbeni)

proces. Motivacija lahko izhaja:

e iz posameznika samega (zadovoljstva pri ali po izvajanju aktivnosti, aspiracij),

e iz ponotranjenja vrednot drugih ljudi (posameznik jih sprejme kot svoje),

e iz interakcije z ljudmi, ki na posameznika vplivajo ali ga pogojujejo (identifikacija,
nagrajevanje in kaznovanje),

e v odnosu do drugih ljudi (skrbi za socialno podobo, kako ga drugi vidijo).

Da bi lahko govorili o motivaciji, je treba spregovoriti nekaj besed o zadovoljevanju ¢lovekovih

potreb, za katere lahko re¢emo, da so ena izmed oblik motivacije oziroma podlaga motivacije.

5.1 Hierarhija potreb: Maslow, Babad in Zvonarevi¢

Maslow (1976) meni, da so zavedni cilji velikokrat posledica nezavednih zelja. Motivacija izhaja

1z potreb, ki so hierarhi¢no razdeljene.
Nikoli ne bi zacutili Zelje po komponiranju glasbe ali ustvarjanju matemati¢nih sistemov, dekoraciji
lastnega doma ali po tem, da smo lepo obleceni, e bi bili nasi zelodci skoraj vedno prazni ali ¢e bi vedno

umirali od Zeje, ¢e bi nam nenchno grozila bliznja katastrofa ali ¢e bi nas sovrazili (Maslow 1976, 84).

Primarne Clovekove potrebe so fizioloske — teznja organizma k vzpostavljanju homeostaze,
normalnega funkcioniranja. Te potrebe se lahko manifestirajo kot lakota ali Zeja. Ce fizi¢ne
potrebe niso zadovoljene, bo zavest preplavljena z lakoto in bo zadovoljevanje te potrebe njen
primarni cilj. V tem primeru bodo vse posameznikove sposobnosti usmerjene v njeno

zadovoljevanje.

Druge po vrsti so potrebe po varnosti. Ta varnost vsebuje obcutek odvisnosti, zaS¢itenosti ter s

tem odsotnost strahu in kaosa. Vsebuje tudi potrebo po strukturi, redu, omejitvah in doslednosti.
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Otroci se dolgorocno bolje odzovejo na strukture in omejitve kot na njihovo odsotnost.

Zadovoljitev teh potreb spodbuja posameznikovo raziskovalnost.

Tretje po vrsti so potrebe po pripadanju, naklonjenosti in ljubezni.

Cetrta potreba je potreba po pozitivnem vrednotenju, samospostovanju ter cenjenju s strani
drugih ljudi. Sem spada tudi Zelja po priznanju, pozornosti in uveljavljanju. Njihovo

zadovoljevanje vpliva na posameznikovo samopodobo.

Na vrhu hierarhiéne lestvice je potreba po samouveljavljanju. Clovek ima potrebo, da se uveljavi
v vlogi, za katero je talentiran (kot npr. glasbenik, slikar, Sportnik, znanstvenik ...), pri ¢emer
spostuje svojo naravo in uresnicuje lastne potenciale.

Za ljudi so znacilne tudi Zelje in kognitivne potrebe, ki so isto¢asno konativne. Posamezniku je

prirojena radovednost, impulz, da nekaj zve, pojasni in razume ter iS¢e pomen.

Maslow meni, da vrstni red ni bistven. Spremeni se, ¢e zadovoljevanje vi§je potrebe prispeva k
zadovoljevanju niZje potrebe. Ce posameznik npr. misli, da mu bo ugled prinesel ljubezen in
sprejetost, bo najpre;j tezil k pridobivanju teh dveh.

Maslow ze sredi prejSnjega stoletja opozarja na v moderni druzbi perece dejstvo. V Stevilnih
druzinah je pogosto prisotno pretirano izpolnjevanje otrokovih »potreb« s strani starSev. Otroci so
pogosto predmet njihovega samoodpovedovanja, »zveste« ljubezni, skrbi, odobravanja,
obcudovanja in popustljivosti. Pogosto so zelje otroka takoj in brezpogojno izpolnjene. Tezava
nastane, Ce otrok ne izkusi tudi ¢vrstosti, vztrajnosti, frustracije, discipline in mej. Ljubezen in
spostovanje do otroka morata spremljati tudi ljubezen in spostovanje do lastne osebnosti. Ce tega
ni, otrok ne bo zadovoljen in ne bo znal ceniti tega, kar ima. Razvajanje samo po sebi pomeni
izgubo varnosti, ker ni vzdrzljivo ter ne pripomore k razvoju trajnega zadovoljstva in razvoja
osebnosti. Prinasa nezdravo odvisnost, ki lahko na ve¢ nacinov Skoduje razvoju avtonomije

(Maslow 1976, 95-106).

Podobno tudi pri Elishi Babad velja, da je predpogoj motivacije zadovoljitev dolocenih socialnih

potreb:
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e potrebe po naklonjenosti oziroma toplini, biti vSe¢ in ljubljen s strani drugih oseb,
e potrebe po sprejetosti, inkluziji — pripadati dolo¢eni skupini in se izogniti nesprejetosti,

e potrebe po moci — imeti nadzor, mo¢ in vpliv v svoji socialni okolici.

Do potreb po samoaktualizaciji in samosposStovanju pride Sele potem, ko so zadovoljene »nizje«,

fizioloske potrebe in potrebe po varnosti.

Te potrebe ima v vecji ali manj$i meri vsaka oseba. Od njihove zadovoljitve sta odvisna
posameznikova samopodoba in obcutek kompetentnosti. Vsak posameznik ima razli¢no
predstavo lastnega idealnega stanja, dobra prilagojenost pa je odvisna od priblizevanja temu

stanju (Babad 2009, 12-22).

Skladno z Maslowom in Elisho Babad Zvonarevi¢ razlikuje med primarnimi bioloskimi,
primarnimi sociolosSkimi in sekundarnimi potrebami. Primarne socioloSke potrebe opredeli kot
»vitalne za normalno funkcioniranje ¢loveka v Cloveski skupnosti« (Zvonarevi¢ 1985, 111).
Navaja, da motivacija izhaja iz clovekovih bioloskih in socialnih potreb. Posameznik je nagnjen k
vzdrzevanju biofizicnega ravnovesja (homeostaze) v organizmu (temperatura, glikogen, kisik) ter
socialnega ravnovesja, ki je v enaki meri pomembno za ¢lovekovo Zivljenje in dobro pocutje.
Poudarja potrebo po afirmaciji (biti nekdo, pomeniti nekaj), druzenju, stikih (vzajemne simpatije)
ter nato po novih dozivetjih in izkus$njah (razvoj in ucenje) ter raziskovanju. To poimenuje
biosocialna stabilnost ¢loveka. Razlikuje potrebe od Zelja, ki so teznja po (ze dozivetem) obcutku

ugodja med izvajanjem dolocCene aktivnosti (Zvonarevi¢ 1985, 111-117).

5.2 Vrste motivacije
Motivacijo razlikujemo glede na stopnjo samoodlocanja, ob¢utka avtonomije ter vpliva drugih

ljudi.
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5.2.1 Zunanja motivacija

Podprta je z zunanjimi cilji, kot so nagrade, priznanja, status ali ocene, lahko tudi z izogibanjem
kazni in neuspeha. Klju¢na znacilnost je ta, da ne izhaja iz naravnega interesa (Babad 2001, 18—
19). Zunanjo motivacijo lahko hierarhi¢no razdelimo glede na stopnje samoodloc¢anja (obcutka

ey

od dane aktivnosti (Deci in Ryan 2000).

Poznamo ve€ vrst zunanje motivacije:

5.2.1.1 Zunanja regulacija

Tu gre za pridobivanje nagrade ali izogibanje kazni. Pri tej obliki je prisotna najnizja stopnja

samoodlo¢anja. Posameznika motivirajo pritisk, obveze in prepovedi, vsiljeni od drugih oseb.

5.2.1.2 Ponotranjena regulacija

To je pogojno kontrolirana oblika motivacije, za katero je znacilno izogibanje ob¢utku krivde in

tesnobe ali zviSevanje ega — izkazovanje sposobnosti, da bi povzdignili obcutek lastne vrednosti.

5.2.1.3 Opredeljena regulacija

To je oblika motivacije, za katero je znacilna identifikacija z drugimi osebami. Aktivnost postane
pozitivno vrednotena in pomembna, ¢eprav za posameznika morda ni preve¢ zanimiva (Deci in
Ryan 2000; 2008). Sem lahko uvrstimo Brophyjevo socialno motivacijo, za katero je znacilna
teznja po ugajanju ljudem, katerih mnenje cenimo. Pohvala od osebe, ki jo cenimo, nam pomaga,
da ponotranjimo smiselnost dolocene aktivnosti. Modeliranje je zelo pomembna oblika
motivacije, ker radi imitiramo dejanja ljudi, s katerimi se lahko identificiramo (Brophy 2010) in

se po njih zgledujemo.
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5.2.1.4 Integrirana regulacija

Gre za motivacijo, ki je integrirana v sebstvo in je v harmoniji z ostalimi deli sebstva. Ceprav ne
izhaja iz notranjega zadovoljstva pri izvajanju aktivnosti, temelji na uresni¢evanju osebnih
aspiracij (ciljev). Ta oblika zunanje motivacije vsebuje najvisjo stopnjo samoodlo¢anja. Sama

aktivnost podpira posameznikove prihodnje profesionalne in razvojne aspiracije.

5.2.2 Notranja motivacija

To je najbolj avtonomna oblika motivacije. Implicira izvajanje aktivnosti zaradi notranjega
zadovoljstva, interesa in uzitka, ki ga zbuja sama aktivnost (ali rezultat izvajanja te aktivnosti).
Ta vrsta motivacije je podprta z omogocanjem izbire, privoljenja in avtonomije. Avtonomija in
obCutek kompetentnosti (obvladovanja) sta kljuéna za vzdrzevanje in krepitev notranje
motivacije, ker povecujeta stopnjo interesa in angaziranosti. Na bioloski ravni je obnasanje, ki

poveca kompetence, notranje nagrajeno (Deci in Ryan 2008; Brophy 2010; Babad 2001).

Csikszentmihalyi poudarja, da je zadovoljstvo pri izvajanju aktivnosti (notranja motivacija)
zasluga pozornega sodelovanja — visoke koncentracije in angaZziranosti. Izziv, ki presega vescine,
ima za posledico skrb in tesnobo, vescine, ki presegajo izziv, pa dolg€as. Ko izgine pozorno
sodelovanje, izgine tudi zadovoljstvo pri izvajanju aktivnosti. Pozorno sodelovanje je kljucna
komponenta notranje motiviranega in ciljno usmerjenega obnaSanja. Stanje popolne
angaziranosti, ki mu avtor pravi »flow« (tok), prinese trajno zadovoljstvo, ¢e ta aktivnost

pripomore k osebnemu razvoju (Csikszentmihalyi 1997).

Za razvoj notranje motivacije je treba zadovoljiti osnovne ¢lovekove potrebe po avtonomiji,
kompetentnosti in povezanosti. Zanemarjanje teh potreb pripelje do poseganja po nadomestnih,

zunanjih formah.

Zunanja oblika motivacije z visoko stopnjo samoodlo¢anja, skupaj z notranjo obliko motivacije,

ima pozitiven vpliv na uc¢ni uspeh, razvoj kompetenc in splosno pocutje (Deci in Ryan 2008,
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182—184). Manj kot so ucenci notranje regulirani, manj truda vlagajo, kaZejo manj interesa in
svoj neuspeh pripisujejo zunanjim dejavnikom (npr. slabemu ucitelju). Ponotranjenje ciljev
omogoc¢a modeliranje in pozitivnho vrednotenje posameznika s strani ljudi, s katerimi se zeli

povezati in ohraniti navezanost ali Cutiti pripadnost (Deci in Ryan 2000, 73).

Bolj ko je osebnost zrela, bolj je notranje motivirana oziroma na njeno obnasanje vplivajo interes
in aspiracije v ve¢ji meri kot zunanji dejavniki, nalozeni s strani drugih oseb (kazni, nagrade,
naklonjenost). Zunanja motiviranost lahko ima pozitivno funkcijo, ¢e rezultat pripelje do
razumevanja in uspeha ter se posledicno pojavi notranja motiviranost (Maslow 2007). Pri tem je
razvidna vloga drugih pri iskanju notranje motiviranosti. Njihova vloga je, da posameznika
podpirajo na poti do uspeha s ponujanjem primera in informacij ter s preverjanjem znanja.
Iskanje potrditve v o¢eh drugih ne pomeni samo iskanja pozornosti, temvec¢ iskanje potrditve s

strani na podroc¢ju znanja inferiornih ljudi.
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6 EMPIRICNI DEL

6.1 Namen in cilji raziskave

Uc¢na angaziranost in u¢ni uspeh nimata velikega pomena samo znotraj izobraZevalnega
konteksta, temve¢ tudi v naSem vsakdanjem Zivljenju, saj sta klju¢ni element osebne rasti in
izgradnje samozavesti. Pridobivanje novega znanja, ves€in in spretnosti omogoca prevzem
odgovornosti za kvaliteto lastnega Zivljenja ter pridobivanje zaupanja v lastne sposobnosti. U¢na
angaziranost in uspeh nista in ne moreta biti odvisna samo od otrokove lastne volje, saj mu
manjka izkustveni vpogled v potrebe odraS¢anja, dozorevanja in v lastne mentalne potrebe. Zato
imata podpora ter vpliv odraslih in vrstnikov pomembno vlogo. Ta vpliv, ki je lahko pozitiven ali

negativen, je tako pomemben kot tudi neizogiben.

Teoretiki to tematiko obravnavajo z razli¢nih vidikov. Medtem ko nekateri opozarjajo na vpliv
pozitivnih in negativnih pri¢akovanj odraslih na posameznika, drugi poudarjajo pomen
vzpostavljanja varnih odnosov in orientiranosti. Predvsem nas zanima, kateri teoretski okvir v
najvecji meri pojasnjuje ucni uspeh in angaziranost posameznika. Imajo tuja pricakovanja in

angaziranost ve¢ji vpliv kot sama kvaliteta odnosov?

Skladno s tem me je zanimalo, kako se na u¢nem uspehu in angaZziranosti odraza vrsta ucne
motivacije, ki odseva vecji ali manjsi socialni vpliv. Ali motivacija na podlagi zadovoljstva, ki ga
prinesejo prihodnje profesionalne in osebne aspiracije ter uCenje, bolj prispeva k boljSemu
u¢nemu uspehu kot motivacija na podlagi nagrajevanja, kaznovanja, ohranjanja pozitivne

socialne podobe in iskanja potrditve odraslih oseb?
Glavno vpraSanje, ki sem si ga zastavila, je: Kateri vidiki socialnih odnosov v najvecji meri

vplivajo na uc¢ni uspeh in angaziranost posameznika? V kolik$ni meri in na kakSen nacin se na

uc¢nem uspehu in angaziranosti odrazajo:
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- vrsta motivacije

- odnosi s starsi

- odnosi z vrstniki
- odnosi z ucitelji

- uciteljeve odnosne in strokovne znacilnosti, ki so opazne v na¢inu podajanja snovi?

Glavna hipoteza je bila, da kvaliteta odnosov bolj kot drugi dejavniki prispeva k vi§jemu u¢nemu
uspehu in angaziranosti. Kvaliteta odnosov se nanaSa na stopnjo navezanosti, pristnosti,
orientiranosti in obc¢utka sprejetosti (glej Sliko 6.1).

Glavnino socialnega okolja sestavljajo odnosi s starsi, vrstniki in ucitelji (glej Sliko 6.2). V tem

smislu so razdeljene tudi delovne hipoteze.

Slika 6.1: Prikaz vpliva socialnih odnosov na u¢ni uspeh in u¢no angaziranost

Socialni odnosi Uéni uspeh
(pricakovanja, sprejetost, in Uéna

orientiranost, pristnost ali

odtujenost) angaziranOSt
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Slika 6.2: Prikaz vpliva posamic¢nih vidikov socialnih odnosov na uéni uspeh in ucno
angaziranost

- x nosi z
Odnosi s starsi Od tos'k'
(pricakovania, VIrStniki
pristni ali odtujeni (sprejetost,
odnosi) orientiranost k
vrstnikom)
4 /'
Oblika uéne T Odp_f()si!_z
motivacije e . ucitelji

i (pricakovanja,
(glede na stopnjo ‘ pristni ali odtujeni

| samo-odloéan;ja) / UCniuspehin | odnosi)
. | UCna poo d
angaziranost
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Tabela 6.1: Prikaz spremenljivk

Uc¢na angaZiranost Afiniteta do ucenja

Pozornost pri pouku

Sodelovanje v pogovoru o u¢ni snovi

TeZnja k razumevanju

Koncentracija
U¢na motivacija Notranja motivacija
(razdeljena glede na stopnjo samoodlo¢anja) Integrirana regulacija
*podroben opis v nadaljevanju Opredeljena regulacija

Ponotranjena regulacija

Zunanja regulacija

Odnosi s starsi Pri¢akovanja in podpora

Pristni odnosi

Odtujeni odnosi

Odnosi z vrstniki Sprejetost med vrstniki

Orientiranost k vrstnikom

Odnosi z uditelji Pricakovanja in podpora

Pristni odnosi

Odtujeni odnosi
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6.2 Delovne hipoteze

H 1 U¢na motivacija

H 1.1 Med ucenci, pri katerih je prisotna notranja motivacija ali zunanja motivacija z vi§jo
stopnjo samoodlocanja, je ve¢ takSnih z vi§jim u¢nim uspehom kot med uc€enci s prisotno zunanjo
motivacijo z nizjo stopnjo samoodloc¢anja.

H 1.2 Med ucenci, pri katerih sta prisotni notranja motivacija ali zunanja motivacija z visjo
stopnjo samoodlocanja, je ve€ visoko angaziranih kot med ucenci s prisotno zunanjo motivacijo z
nizjo stopnjo samoodlocanja.

H 2 Odnosi s starsi

H 2.1 Med ucenci, ki zaznavajo visoka pri¢akovanja in podporo starSev, je ve¢ taksSnih z visokim

ucnim uspehom kot med ucenci, ki ne zaznavajo visokih pri¢akovanj in podpore starSev.

H 2.2 Med ucenci, ki zaznavajo visoka pricakovanja in podporo starSev, je ve¢ visoko

angaziranih kot med ucenci, ki ne zaznavajo visokih pri¢akovanj in podpore starSev.

H 2.3 Med ucenci, pri katerih je prisotna vi§ja stopnja varne navezanosti na starse, je ve¢ taksnih

z visokim u¢nim uspehom kot med ucenci z nizjo stopnjo varne navezanosti.

H 2.4 Med ucenci, pri katerih je prisotna visja stopnja varne navezanosti na starse, je ve¢ visoko

angaziranih kot med ucenci z nizjo stopnjo varne navezanosti.

H 2.5 Med ucenci, pri katerih je prisoten odtujen odnos s starsi, je manj taksnih z visokim uénim

uspehom kot med ucenci, pri katerih tak odnos ni prisoten.
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H 2.6 Med ucenci, pri katerih je prisoten odtujen odnos s star$i, je manj visoko angaziranih kot

med ucenci, pri katerih tak odnos ni prisoten.

H 3 Odnosi z vrstniki

H 3.1 Med ucenci, ki se pocutijo sprejete med vrstniki, je vec taksnih z visokim u¢nim uspehom

kot med ucenci, ki se med vrstniki ne pocutijo sprejete.

H 3.2 Med ucenci, ki se pocutijo sprejete med vrstniki, je ve€ visoko angaziranih kot med ucenci,

ki se med vrstniki ne pocutijo sprejete.

H 3.3 Med ucenci, pri katerih je prisotna vi§ja stopnja orientiranosti k vrstnikom, je manj takSnih

z visokim u¢nim uspehom kot med ucenci z nizjo stopnjo orientiranosti k vrstnikom.

H 3.4 Med ucenci, pri katerih je prisotna visja stopnja orientiranosti k vrstnikom, je manj visoko

angaziranih kot med ucenci z nizjo stopnjo orientiranosti k vrstnikom.

H 4 Odnosi z uditelji

H 4.1 Med ucenci, ki zaznavajo, da od njih ucitelji veliko pricakujejo, je vec takSnih z visjim

u¢nim uspehom kot med ucenci, ki tega ne zaznavajo.

H 4.2 Med ucenci, ki zaznavajo, da od njih ucitelji veliko pricakujejo, je ve¢ visoko angaziranih

kot med ucenci, ki tega ne zaznavajo.

H 4.3 Med ucenci, pri katerih je prisotna vi§ja stopnja pristnega odnosa z ucitelji, je ve¢ taksnih z

visokim u¢nim uspehom kot med ucenci z nizjo stopnjo navezanosti na ucitelje.
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H 4.4 Med ucenci, pri katerih je prisotna visja stopnja pristnega odnosa z ucitelji, je ve¢ visoko

angaziranih kot med ucenci z niZjo stopnjo navezanosti na ucitelje.

H 4.5 Med ucenci, pri katerih so prisotni odtujeni odnosi z ucitelji, je manj takSnih z visokim

ucnim uspehom kot med ucenci, pri katerih taki odnosi niso prisotni.

H 4.6 Med ucenci, pri katerih so prisotni odtujeni odnosi z ucitelji, je manj visoko angaZziranih

kot med ucenci, pri katerih taki odnosi niso prisotni.

H 5 Najljubsi predmet

Za spodbujanje angaziranosti je ucencem uciteljev odnos do njih pomembnejsi kot nacin

podajanja snovi.

6.3 Metode dela

Diplomsko delo je po svoji naravi empiri¢no-deskriptivno. Empiri¢ni del sem izpeljala na podlagi
kvantitativne metode raziskovanja. Na podlagi obravnavane literature ter prevedenih in
predelanih lestvic Vedenjska in kognitivna angazZiranost pri Solskem delu (glej Assor in drugi
2002) sem sestavila kratek spletni vpraSalnik (priloga 1), ki sem ga posredovala ravnateljem
srednjih Sol po vsej Sloveniji. Raziskava je potekala na koncu Solskega leta, ko so u€enci ¢asovno
omejeni zaradi obveznosti, povezanimi z izpiti in zakljuevanjem leta. Zato je bil vprasalnik
ustrezno kraj$i, da njegova dolzina ne bi bila razlog za odpoved sodelovanja. Namen je bil

pridobiti ¢im vecje Stevilo respondentov. Vprasalnik je sestavljen iz:
e splosnih vprasanj, kot sta spol in vrsta srednje Sole, ki jo anketiranci obiskujejo,

e vprasanj, ki se nanasajo na u¢ni uspeh, angaziranost in motivacijo,

e vpraSanj, ki se nanasajo na zaznavanje odnosov s starsi, vrstniki in ucitelji,
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e vprasanja, ki meri najopaznejSe odnosne in strokovne znacilnosti ucitelja najljubsega

predmeta.

Podatke, ki se nanasajo na angaziranost in odnose, sem zbirala s pomocjo petstopenjskih lestvic
(1 — Sploh ne velja, 2 — Ne velja, 3 — Niti niti, 4 — Velja, 5 — Povsem velja). Pri vprasanju, ki se
nanaSa na motivacijo, so anketiranci morali obkroziti odgovor, ki zanje velja v najve¢ji meri. Pri
odgovoru na vprasanje, ki meri najopaznejSe odnosne in strokovne znacilnosti ucitelja
najljubsega predmeta, so anketiranci morali oznaciti tri trditve, ki v najvecji meri prispevajo k

njihovi angaziranosti.

6.4 Obdelava podatkov

Hipoteze sem preverjala v programu SPSS na podlagi primerjave strukturnih odstotkov,
statisticne znacilnosti rezultatov ter moci povezanosti med spremenljivkami. Statisti¢no
znacilnost podatkov sem preverjala s testom Hi-kvadrat, ki je pokazal, katere rezultate lahko
posplo§imo na populacijo. S pregledom signifikance sem ugotavljala, v kolikSni meri tvegam, Ce
zavrnem nic¢elno domnevo, ki predpostavlja, da povezanost med spremenljivkami ni statisticno

znacilna. Mo¢ povezanosti sem merila s pomocjo testa Cramers V (Kropivnik in drugi 2006).

Za potrebe preverjanja hipotez, analizo in laZjo interpretacijo je bilo treba spremenljivke ustrezno
prilagoditi. Ordinalno spremenljivko U¢ni uspeh sem rekodirala v nominalno spremenljivko: visji
(odli¢en in zelo dober) in nizji (dober, zadosten in nezadosten). Podobno sem prilagodila
spremenljivko Ucna angaziranost (visja, niti niti, nizja). U¢no angaziranost sem merila s
pomoc¢jo Likertove lestvice, ki je vsebovala Sest vpraSanj (podlestvic) tipa: Pri pouku sem
pozoren/-na in si prizadevam razumeti snov; Sodelujem v pogovoru v zvezi s snovjo, ki se odvija
v razredu. Za potrebe obdelave podatkov sem Sest spremenljivk zdruzila v eno, ki sem jo
poimenovala Ucna angaziranost. Preden sem nadaljevala z njeno uporabo pri analizi, sem
preverila tudi notranjo skladnost. Ker je Crombachov alfa test notranje skladnosti pokazal, da bi
se z izlo€itvijo ene spremenljivke skladnost povecala, sem to tudi storila in tako dobila vrednost

0,84.

41



VpraSanje, s katerim sem merila vrsto u¢ne motivacije, je sestavljeno iz trditev, hierarhi¢no

razdeljenih po stopnjah samoodloc¢anja:

1 Zunanja regulacija: U¢im se zato, ker me skrbi, kako se bodo drugi odzvali na moj uspeh; ne

zelim, da drugi mislijo, da sem nesposoben/-na.

2 Ponotranjena regulacija: UCim se zato, da izdelam razred; zelim se izogniti kazni; ne maram,

da mi tezijo; tezim k temu, da dobim nagrado.

3 Opredeljena regulacija: U¢im se zato, da bodo star$i z menoj zadovoljni; pomembno mi je, da

opazijo moj uspeh; dobro se poc¢utim, ko me ucitelj pohvali.

4 Integrirana regulacija: U¢im se zato, da bi se lahko vpisal/-a na Zeleni Studij; da bom lahko

dobil/-a Zeleno sluzbo; vem, da mi bo pridobljeno znanje koristilo v prihodnosti.

5 Notranja motivacija: U¢im se zato, ker rad/-a pridobivam novo znanje in spretnosti;

radoveden/-na sem in rad/-a raziskujem; rad/-a preizkuSam svoje sposobnosti.

Anketiranci so dobili navodila, da oznacijo trditev, ki jih v najvecji meri opisuje.

Odnose s stars$i, vrstniki in ucitelji sem merila s pomocjo lestvice tipa Likert, in sicer tako, da sem
spremenljivke priredila sama. Razli¢ne vidike odnosa sem merila z 1-3 spremenljivkami, ki sem

jih predhodno zdruZila na enak nacin kot spremenljivko U¢na angaZziranost.

Na ta nacin sem, vezano na odnose s starsi, dobila spremenljivko Pristni odnosi, pri kateri Alfa
koeficient notranje skladnosti 0,9 kaze, da merimo enak vidik odnosa. Podobno pri spremenljivki
Odtujeni odnosi Alfa koeficient notranje skladnosti znasa 0,89. Spremenljivka Pristni odnosi je
sestavljena iz naslednjih podlestvic: Pristen in zaupljiv odnos s starsi ter Orientiranost k starsem.

Spremenljivka Odtujeni odnosi je sestavljena iz dveh spremenljivk: Odtujenost in Upor.
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Vezano na odnose z vrstniki sem dobila dve spremenljivki: Sprejetost med vrstniki, pri kateri
Alfa koeficient notranje skladnosti znaSa 0,85, in Orientiranost k vrstnikom, pri kateri ta
koeficient znaSa 0,84. Spremenljivka Sprejetost in avtonomija je sestavljena iz treh spremenljivk:
Sprejetost, »Dyad« prijateljstvo in Avtonomija. Spremenljivka orientiranost k vrstnikom je

sestavljena iz dveh spremenljivk: Obremenjenost z odnosi in Orientiranost k vrstnikom.

Vezano na odnose z ucitelji sem dobila dve spremenljivki: Pristni odnosi, pri kateri Alfa
koeficient notranje skladnosti znaSa 0,83, ter Odtujeni odnosi, pri kateri ta koeficient znasa 0,84.
Spremenljivka Pristni odnosi je sestavljena iz treh spremenljivk: Znacaj, Pristen in zaupljiv
odnos ter Iskanje pomoci. Spremenljivka Odtujeni odnosi je sestavljena iz dveh spremenljivk:

Indiferentnost uciteljev in Izogibajoc se odnos.

Pri interpretaciji sem upostevala samo rezultate, ki so pokazali statisticno znacilnost.

6.5 Opis vzorca

V raziskavi je sodelovalo 210 ucencev prvega do Cetrtega letnika srednjih Sol iz vse Slovenije.
Zajete so bile vse vrste srednjih Sol. Najvec¢ sodelujoc¢ih uc¢encev (75 %) je bilo iz gimnazij, 13 %
iz srednjih strokovnih Sol ter 12 % iz srednjih poklicnih Sol. Med anketiranimi je bilo 29,6 %
fantov in 70,4 % deklet.

Od vseh anketirancev jih 79 % dosega visji ucni uspeh, 21 % pa nizji ucni uspeh.

Ucencev z vi§jo stopnjo angaziranosti je 33 %, z nizko stopnjo pa 24 %.
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Graf 6.1: Prikaz deleza ucencev glede na vrsto u¢ne motivacije
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Kot motiv za ucenje je vecina (61 %) izbrala uresniCevanje izobrazevalnih in profesionalnih
aspiracij, najmanj anketirancev (5,5 %) pa je kot motiv izbralo svojo socialno podobo (kako se
bodo drugi odzvali na njihov uspeh). Druga najljubSa izbira je bila afiniteta do ucenja in
pridobivanja novih spretnosti (13,5 %), sledile so kazni in nagrade (10,5 %) ter pohvala starSev in

uciteljev (9,5 %).

6.6 Preverjanje hipotez

*Prikazani so samo statisti¢éno znacilni rezultati.

H 1 U¢na motivacija

H 1.1 Med ucenci, pri katerih je prisotna notranja motivacija ali zunanja motivacija z vi§jo

stopnjo samoodlocanja, je ve¢ tak$nih z vi§jim u¢nim uspehom kot med ucenci s prisotno zunanjo

motivacijo z nizjo stopnjo samoodloc¢anja.
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Tabela 6.2: Prikaz deleza uCencev z vi§jim in nizjim uspehom glede na obliko motivacije ter
ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

U¢na motivacija U¢ni uspeh
Visji Nizji Sig. Hi-kvadrat | Cramers V
uspeh uspeh
Uc¢na Notranja 96,3 3,7
motivacija | Integrirana regulacija | 80,3 19,7
Opredeljena regulacija | 47,4 52,6 .001 18,969 .308
Ponotranjena 61,9 38,1
regulacija
Zunanja regulacija 81,8 18,2

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 1 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posploSimo na

populacijo. Cramers V, ki zna$a .31, nakazuje na mo¢no povezanost.

Med ucenci, ki se ucijo iz zadovoljstva, ki ga prinasa samo ucenje, je 96,3 % taksnih z visjim
ucnim uspehom ter samo 3,7 % z nizjim u¢nim uspehom. Med ucenci, ki se ucijo zaradi kariernih
aspiracij, je 80,35 % taksnih z vi§jim u¢nim uspehom ter 19,7 % z niZjim u¢nim uspehom.
Preseneca, da je med ucenci, ki se ucijo zaradi tujega odziva (ocene sposobnosti), 81,8 % taksnih
z vi§jim u¢nim uspehom ter 18,2 % z nizjim u¢nim uspehom (glej Tabelo 6.2). Strah pred tujim
odzivom je nekoliko moc¢nejsi spodbujevalec od kariernih aspiracij. To lahko pripiSemo visoki
obremenjenosti posameznikov z njihovo socialno podobo. Obstaja verjetno zaradi moznosti, da

med vrstniki ne bodo sprejeti, ¢e jih oznacijo kot nesposobne.

Med ucenci, ki se ucijo zaradi pohvale odraslih, je samo 47,4 % tak$nih z vi§jim u¢nim uspehom
ter celo 52,6 % z nizjim u¢nim uspehom. Med tistimi, ki se ucijo zaradi pridobivanja nagrade ali
izogibanja kazni, je 61,9 % taksnih z vi§jim ucnim uspehom ter 38,1 % z nizjim u¢nim uspehom

(glej Tabelo 6.2).
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H 1.2 Med ucenci, pri katerih sta prisotni notranja motivacija ter zunanja motivacija z vi$jo
stopnjo samoodloc¢anja, je ve€ visoko angaziranih kot med ucenci s prisotno zunanjo motivacijo z

nizjo stopnjo samoodlocanja.

Tabela 6.3: Prikaz deleza ucencev z vi§jo ali nizjo stopnjo angaziranosti glede na obliko
motivacije ter ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

Uc¢na motivacija Uc¢na angaziranost
Vi§ja Nizja Sig. | Hi- Cramers V
stopnja stopnja kvadrat
Uc¢na Notranja 38,5 15,4
motivacija | Integrirana regulacija | 41,9 18,8
Opredeljena regulacija | 15,8 21,1 .001 | 27,352 266
Ponotranjena 14,3 61,9
regulacija
Zunanja regulacija 27,3 45,5

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 1 % tveganja lahko re¢emo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posplosimo na

populacijo. Cramers V, ki znaSa .27, nakazuje na srednje mo¢no povezanost.

Najvec¢ visoko angaziranih (41,9 %) je med ucenci, ki se ucijo zaradi prihodnjih aspiracij. Med
njimi je prisoten nizji odstotek (18,8 %) nizko angaziranih. Sledijo jim ucenci, ki se ucijo zaradi
zadovoljstva, ki ga prinasa samo ucenje (38,5 %), tudi med njimi je prisoten niZji odstotek (15,4
%) nizko angaziranih. Po drugi strani je med ucenci, ki se ucijo zaradi tujega odziva, manj (27,3
%) visoko angaziranih ter vec¢ (45,5 %) nizko angaziranih. Podobno je med ucenci, ki se ucijo
zaradi pohvale odraslih, samo 15,8 % visoko angaziranih, ve¢ (21,1 %) pa je nizko angaziranih.
Med tistimi, ki se ucijo zaradi pridobivanja nagrade ali izogibanja kazni, je samo 14,3 % visoko

angaziranih ter celo 61,9 % nizko angaziranih (glej Tabelo 6.3).

46




H 2 Odnosi s starsi

Tabela 6.4: Prikaz deleza ucencev z vi§jim in nizjim uspehom glede na dejavnike odnosa s starsi

ter ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

Odnosi s starsi Uc¢ni uspeh
Visji ucni | Nizji ucni | Hi- Sig. Cramers V
uspeh uspeh kvadrat
Pricakovanj | Velja 85,6 14,4 8,256 .005 167
a in | Ne 68,2 31,8
podpora velja
Ne 76 24
velja

Tabela 6.5: Prikaz deleza ucencev z visjo ali nizjo stopnjo angaziranosti glede na dejavnike
odnosa s starsi ter ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

Odnosi s starsi Ucna angaziranost
Vis§ja stopnja Nizja stopnja | Hi- Sig. Cramers V
kvadrat
Pristen Velja 39,4 19,7 42,166 .033 224
odnos Ne 19,2 46,2
velja

H 2.1 Med ucenci, ki zaznavajo visoka pricakovanja in podporo starSev, je ve¢ takSnih z visokim

u¢nim uspehom kot med ucenci, ki ne zaznavajo visokih pri¢akovanj in podpore starsev.
Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 5 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posploSimo na

populacijo. Cramers V, ki znasa .22, nakazuje na sprejemljivo povezanost.

Med ucenci, ki zaznavajo visoka pri¢akovanja in podporo starSev, je 85,6 % taksnih z vi§jim

ucnim uspehom, 14,4 % pa z nizjim unim uspehom. V skupini, ki pricakovanj in podpore ne
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zaznava, je 68,2 % tak$nih z vi§jim u€nim uspehom, 31,8 % pa z niZjim u¢nim uspehom (glej

Tabelo 6.4).

H 2.4 Med ucenci, pri katerih je prisotna visja stopnja pristnega odnosa s starsi, je ve¢ visoko

angaziranih kot med ucenci z nizjo stopnjo varne navezanosti.

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 5 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posploSimo na

populacijo. Cramers V, ki znasa .17, nakazuje na slabo, vendar obstojeco povezanost.

Med ucenci, pri katerih je razviden pristen odnos s starsi, je 39,4 % takSnih z vi§jo stopnjo
angaziranosti, 19,7 % pa z nizjo stopnjo angaziranosti, medtem ko je med ucenci, ki tega ne
zaznavajo, 19,2 % takSnih z vi§jo stopnjo angaZziranosti in celo 46,2 % z nizjo stopnjo
angaziranosti. Lahko sklepamo, da pristni odnosi spodbujajo prizadevanje in voljo do usvajanja

gradiva (glej Tabelo 6.5).

H 3 Odnosi z vrstniki

Ni statisti¢no znaéilnih rezultatov.

H 4 Odnosi z uditelji

Tabela 6.6: Prikaz deleza ucencev z vi§jim in nizjim uspehom glede na dejavnike odnosa z
ucitelji ter ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

Odnosi z ucitelji Uc¢ni uspeh
Visji ucni | Nizji ucni | Hi-kvadrat | Sig. Cramers V
uspeh uspeh
Pricakovanj | Velja 85,2 14,8 8,295 016 199
a in zahteve | Ne 82,1 17,9
velja
Pristen Velja 68,8 31,2 6,826 .033 196
odnos Ne 83,3 16,7
velja
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Tabela 6.7: Prikaz deleza uCencev z vi§jo ali nizjo stopnjo angaziranosti glede na dejavnike

odnosa z ucitelji ter ocena znacilnosti in moci te povezanosti.

Odnosi z ucitelji Ucna angaziranost
Vis§ja stopnja Nizja stopnja | Hi-kvadrat | Sig. Cramers V

Pricakovanj | Velja 53,5 14,3 32,323 .000 284
a in zahteve | Ne 20,8 434

velja
Pristen Velja 48,9 8,5 42,166 .000 .349
odnos Ne 5,6 72,2

velja
Odtujen Velja 11,5 44,2 27,446 .000 281
odnos Ne 48,1 11,4

velja

H 4.1 Med ucenci, ki zaznavajo, da ucitelji od njih veliko pric¢akujejo, je vec takSnih z vi§jim

ucnim uspehom kot med ucenci, ki tega ne zaznavajo.

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 5 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posplosimo na

populacijo. Cramers V, ki znasa .20, nakazuje na zmerno povezanost.

Med ucenci, ki zaznavajo uciteljeva visoka pri¢akovanja, je 85,2 % takSnih z vi§jim ucnim
uspehom, 14,8 % pa z nizjim u¢nim uspehom, medtem ko je med ucenci, ki tega ne zaznavajo,
82,1 % taks$nih z vi§jim u¢nim uspehom in 35,8 % z nizjim uénim uspehom (glej Tabelo 6.6).

Uciteljevo izrazanje visokih pricakovanj v dolo¢eni meri pojasnjuje visje dosezke ucencev.

H 4.2 Med ucenci, ki zaznavajo, da ucitelji od njih veliko pri¢akujejo, je ve¢ visoko angaZiranih

kot med ucenci, ki tega ne zaznavajo.

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statistiéno znacilen. Z manj kot 0,01 % tveganja lahko
reCemo, da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posplosimo

na populacijo. Cramers V, ki znaSa .28, nakazuje na srednje mo¢no povezanost.
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Med uclenci, ki zaznavajo uciteljeva visoka pri¢akovanja, je 53,5 % takSnih z vi§jo stopnjo
angaziranosti, 32,1 % pa z niZjo stopnjo angaziranosti, medtem ko je visoko angaZiranih u€encev,
ki tega ne zaznavajo, 20,8 %, 35,8 % pa je ucencev z nizjo stopnjo angaZziranosti (glej Tabelo
6.7). V tem primeru lahko zanesljivo trdimo, da zaznavanje pozitivnega odnosa z ucitelji vpliva

na motivacijo pri obvladovanju gradiva in aktivnem sodelovanju med poukom.

H 4.3 Med ucenci, pri katerih je prisotna vi§ja stopnja pristnega odnosa z ucitelji, je ve¢ taksnih z

visokim u¢nim uspehom kot med ucenci z nizjo stopnjo navezanosti na ucitelje.

Hipotezo smo zavrnili in rezultat je statisti¢no znacilen. Z manj kot 5 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posploSimo na

populacijo. Cramers V, ki znasa .20, nakazuje na srednje mo¢no povezanost.

Med ucenci, ki zaznavajo pristen odnos z ucitelji, je samo 68,8 % taksnih z vi§jim ucnim
uspehom, 31,2 % pa jih je z nizjim u¢nim uspehom, medtem ko je med ucenci, ki pristnega
odnosa ne zaznavajo, taks$nih z vi§jim uspehom 83,3 % in 16,7 % z niZjim uspehom (glej Tabelo
6.6). Razen pristnega odnosa z ucitelji imamo Se veliko drugih dejavnikov, ki vplivajo na
posameznikov uc¢ni uspeh. Obstaja moznost, da je nekaterim ucencem, ki so orientirani k
uciteljem, pomembnejSa njihova naklonjenost in se bolj angazirajo zaradi pridobivanja te
naklonjenosti kot zaradi dejanskega interesa in prizadevanja po obvladovanju gradiva. To
posledi¢no vpliva na zadovoljstvo in rezultate ucenja. Lahko domnevamo, da podporo in
naklonjenost iS¢ejo ucenci, ki se iz drugih razlogov (npr. pomanjkanje podpore starSev in druge

socio-ekonomske okolis¢ine) borijo s slabimi ocenami.

H 4.4 Med ucenci, pri katerih je prisotna vi§ja stopnja pristnega odnosa z ucitelji, je ve¢ visoko

angaziranih kot med ucenci z nizjo stopnjo navezanosti na ucitelje.
Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 1 % tveganja lahko recemo,

da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posplosimo na

populacijo. Cramers V, ki znasa .35, nakazuje na zelo mocno povezanost.
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Med ucenci, ki zaznavajo pristen odnos z ucitelji, je 48,9 % takSnih z vi§jo stopnjo ucne
angaziranosti in 42,6 % z nizjo stopnjo u€ne angaziranosti, medtem ko je visoko angaziranih, ki
tega odnosa ne zaznavajo, samo 5,6 %, 22,2 % pa je takSnih z niZjo stopnjo angaZiranosti (glej
Tabelo 6.7). To, da dober odnos spodbuja angaziranost, Se ne pomeni, da bo posledica te
angaziranosti visok dosezek. 1z zadnje hipoteze lahko sklepamo, da sta dober odnos in posledi¢na

angaziranost, ki ta odnos spodbuja (se vzajemno spodbujata), lahko tudi sama sebi namenjena.

H 4.6 Med ucenci, pri katerih so prisotni odtujeni odnosi z ucitelji, je manj visoko angaziranih

kot med ucenci, pri katerih taki odnosi niso prisotni.

Hipotezo smo potrdili in rezultat je statisticno znacilen. Z manj kot 1 % tveganja lahko recemo,
da je povezanost med spremenljivkami statisticno znacilna in rezultat lahko posplosimo na

populacijo. Cramers V, ki znaSa .28, nakazuje na srednje mo¢no povezanost.

Med ucenci, ki zaznavajo odtujen odnos z ucitelji, je samo 48,1 % taksnih z vi§jo stopnjo ucne
angaziranosti in 11,4 % z nizko stopnjo u¢ne angaZziranosti. Med ucenci, ki odtujenega odnosa ne
zaznavajo, je visoko angaziranih 11,5 %, 44,2 % pa jih je z nizko stopnjo angaziranosti (glej

Tabelo 6.7).
H 5 Najljubsi predmet

Za spodbujanje angaziranosti je ucencem uciteljev odnos pomembnejsi kot nacin podajanja

Snovi.

51



Graf 6.2: Prikaz rezultata moznosti izbire treh trditev, ki v najvec¢ji meri prispevajo k ucni
angaziranosti pri najljubSem predmetu

70
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Hipoteze ne morem sprejeti. Pokazalo se je, da ucenci ocenjujejo, da na njihovo angaziranost in
ucni uspeh v najvecji meri vplivajo uciteljeve strokovne znacilnosti (glej Graf 6.2). Tri

najpogostejSe trditve, ki so jih ucenci izbrali, so:

1. Ucitelj/-ica zna pouk narediti zanimiv, v¢asih tudi uporablja humor (67 %).
2. Uciteljeva/-i¢ina razlaga je poglobljena in podprta z elementi vsakdanjega zivljenja (50
%).

3. Uctitelj/-ica je strokoven/-na in dobro pozna svoje podrocje (39 %).

Izbira dejavnikov, ki najmo¢neje vplivajo na angaZziranost, se nanasa na uciteljevo strokovnost in
ustvarjalnost: zanimivo predstavitev u¢ne snovi, kvalitetno razlago ter strokovno poznavanje
podrocja. Zadnji dejavnik se nanasa predvsem na uciteljevo angaziranost in zanimanje za
podrocje poucevanja, prva dva pa na ponazarjanje aplikativnosti snovi in njene povezanosti z

vsakdanjim zivljenjem.

Ne smemo spregledati zelo pomembnega dejstva — prek vseh treh dejavnikov ucitelj u¢encem
sluzi kot zgled pri pristopu do gradiva, ucenja ter iskanja razumevanja. Ucitelj v najboljSem
primeru nastopa kot osebnost z integriteto, ki od posameznika ne pric¢akuje vec, kot je pripravljen
dati. Ce Zeli pridobiti ué¢enéevo pozornost, mora nenehno posodabljati, iriti in poglabljati svoje
znanje. To je primer, kako lahko u¢encem z razli¢no podlago (znanja) in stopnjo zrelosti gradivo

priblizati do stopnje razumljivosti.
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6.7 Glavne ugotovitve

e Dalec¢ najvi§ji ucni uspeh imajo ucenci, ki se ucijo iz zadovoljstva, ki ga prinasa samo
ucenje in obvladovanje novih spretnosti, torej usvajanje in obvladovanje novega znanja in
izzivov. Na ta na¢in posamezniki gradijo svojo samozavest. Zelo pomembna motivatorja
sta tudi socialna podoba, ki podpira ohranjanje (pomembnih) socialnih stikov, ter
prihodnje aspiracije. Najbolj angazirani so ucenci, ki imajo v mislih svoje izobrazevalne
in profesionalne cilje, ter ucenci, ki se ucijo zaradi zadovoljstva, ki ga prinasa ucenje in
pridobivanje novih spretnosti.

e 7 raziskavo na podrocju odnosa s star$i smo ugotovili, da na u¢ni uspeh posameznika v
najvecji meri vplivajo visoka pri¢akovanja starSev in njihova podpora, na angaziranost pa
pristni odnosi.

e QOdnosi z vrstniki se niso pokazali kot statisticno znacilni, Ceprav so rezultati govorili v
prid hipotezam.

e 7 raziskavo na podrocju odnosa z ucitelji smo ugotovili, da na u¢ni uspeh posameznika v
najvecji meri vpliva obcutek, da ucitelji od njega veliko pri¢akujejo in zahtevajo. Pristni
odnosi z ucitelji so se pokazali kot negativen dejavnik v povezavi z uénim uspehom.
Pristen odnos z ucitelji oCitno bolj zaznavajo ucenci s tezavami pri uenju. Tudi na u¢no
angaziranost posameznika najbolj vplivajo zaznana (uciteljeva) visoka pri¢akovanja in
zahteve. V nekoliko manj$i meri so z angaziranostjo povezani pristni odnosi, medtem ko
ima zaznavanje odtujenih odnosov slab vpliv.

e Ucitelj je pri spodbujanju angaziranosti predvsem zgled, ki predstavlja primer zanimanja
za snov, razumevanja, obvladovanja in razlage snovi ter njene uporabnosti v vsakdanjem

Zivljenju.
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7 SKLEPNE MISLI

V pric¢ujocem diplomskem delu smo se ukvarjali z raziskovanjem vpliva socialne interakcije na
posameznikovo u¢no angaziranost in rezultate ucenja. Pri tem nas je zanimal vpliv pomembnih
ljudi iz posameznikovega oZjega socialnega okolja, ki v vecji ali manj$i meri zadovoljujejo
njegove potrebe po varnosti, pripadnosti in modeliranju. Ugotovili smo, da imajo najvecji vpliv
na ucno vedenje in aspiracije posameznika prav starsi in ucitelji kot vzori, ki do njega izrazajo
visoka pricakovanja in od katerih iS¢e potrditev. Ta vpliv temelji na superiornosti v kolicini,
kvaliteti in vrednotenju znanja. Za motivacijo in uspeh pri ucenju ne zados¢a samo obstoj
informacij in izobraZevalnega sistema. Posamezniku manjka perspektiva bolj izkuSene osebe, ki

bi osmislila njegovo angaziranost in interes.

Ce zeli uéitelj kakovostno izpolnjevati svojo vlogo mentorja in motivatorja, mora v oéeh uéencev
imeti znanje, ki ga Zeli posredovati. Za razvoj ucljivosti ne zado$¢a samo njegovo mehanicisticno
delovanje ali prenos »hipnega« oziroma trenutno uporabnega znanja. Koristno je vsako znanje, ki
sluzi Sirjenju posameznikove razgledanosti ter razvoju kognitivnih funkcij za potrebe
funkcioniranja v odraslosti (Stefanc 2014). Siroka razgledanost bogati njegov konceptualni

zaklad ter okvire, potrebne za razlago in razumevanje sveta.

Vsak stars ali ucitelj ustvarja svojega in tujega potencialnega pomocnika in ucitelja. V danaSnjem
hitro spreminjajo¢em se svetu pri vseh generacijah obstajata vse vec¢ja ponudba in potreba ne le
po formalnem izobrazevanju, temveC tudi po dodatnem usposabljanju za uporabo sodobnih
tehnoloskih orodij. Poucevanje v vse vecji meri postaja reverzibilen proces med mlaj$imi in
starejSimi generacijami. U¢itelji in starSi poucujejo in vzgajajo svoje bodoce pomocnike, ucitelje,
bodoce starSe, sodelavce, zdravnike, politike in druge osebe na odgovornih funkcijah. U¢ljivost

vsakega posameznika bo zaznamovala vse ljudi, ki so vpeti v njegovo Zivljenje.

Najvecji uspeh pri uc¢enju prinaSa zadovoljstvo, ki ga povzrocita obvladovanje gradiva in uspesno
opravljena naloga. Obc¢utek zadovoljstva se sprozi, ko izziv postane obvladljiv ter se pridobljeno

znanje logi¢no in funkcionalno ujame z Ze obstoje¢im. Novo znanje je uporabno v nestetih
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situacijah. Aktivna podpora s strani starSev in uciteljev (pa tudi bolj kompetentnih vrstnikov)

posamezniku olaj$a pot do tega zadovoljstva, ki postane njegov motivator.

Podoba v oceh pomembnih drugih je takoj na drugem mestu. Na to nakazuje visoko vrednotenje
zaznanih pri¢akovanj s strani odraslih oseb. Njihovo odobravanje zagotavlja ohranjanje obcutka
pripadnosti in varnosti. Kot bolj izkuSene osebe so vir novega znanja, podpore in kriterijev za

oceno lastne uspesnosti.

Sama reprodukcija znanja, za katero naj bi bila potrebna zgolj zadostna koli¢ina Casa za
pregledovanje zapiskov, literature in ucenja na pamet, ne prinasa zadovoljstva. U€enje na pamet
Stevilne posameznike demotivira in takSno znanje se po testu velikokrat hitro izgubi. Njegova
trajnost se podaljSuje na podlagi razumevanja in povezovanja z obstojeco bazo in izkusnjami. Ta
podlaga je v veliki meri odvisna od okolja, v katerem posameznik Zivi, opravil, pogovorov in
vsebine, ki ji je izpostavljen. Vsebina te podlage je v veliki meri odvisna od zivljenjskih navad in
aspiracij njegovih starSev ter njihove angaziranosti pri prenosu dobrih navad. Zato vsak
posameznik k ucenju pristopa z razlicno podlago, na katero navezuje novo znanje in je pri tem

bolj ali manj uspesen.

Prav na tem mestu je razviden pomen SirSega socialnega okolja. Bolj poglobljene socialno
interaktivne vezi med vsemi akterji v pedagoskem procesu pripeljejo do boljSih kurikularnih
rezultatov. Ucenje je interaktiven proces, ki zahteva angaziranost in podporo tako starSev kot
uciteljev, vrstnikov in drugega u¢nega osebja. Pri poucevanju je torej pomembno brezpogojno
sprejemanje posameznikov ter ustvarjanje sproscene atmosfere, v kateri je razvidno zavedanje o
razli¢ni podlagi znanja pri vsakem posamezniku, atmosfere, v kateri je pomemben samo cilj —
razvoj ucljivosti in dobre logike razmisljanja, atmosfere, v kateri ucitelj veliko daje in veliko
pricakuje od vsakega posameznika, navsezadnje tudi za lastno korist. IzboljSanje socialno-
interaktivnih vezi pomeni lazji prenos znanja. Edino ucljiv posameznik je koristen za njegovo

socialno in profesionalno okolje.

Za lazje spoznavanje ucencev bi bilo smiselno spremljati njihovo socialno-ekonomsko stanje,
okolje (spodbudno ali nespodbudno), navade, interesne dejavnosti in znacilnosti njihovega
»casa« (popularna glasba, tehnologija, dejavnosti). Ti so lahko uciteljem vodilo do priblizevanja

ucencem ter povezovanja gradiva z njihovimi izku$njami in vsebinami, ki bodo v njih zbudile

56



zanimanje in angaziranost. V tovrstno raziskovanje bi bilo zazeleno vkljuciti tudi starSe in jih na
ta naCin seznaniti z vsemi (omenjenimi) dejavniki, ki so pomembni pri ucenju, in poudariti njithov

pomen.

Pri nadaljnjem raziskovanju bi bilo zanimivo preveriti korelacije med u¢nim uspehom v povezavi
z viri in strategijami iskanja podpore pri ucenju ter aktivne vpetosti v zivljenje in odgovornosti

odraslih.
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PRILOGA A - Vprasalnik za u¢ence

Spol:
moski

zenski

Vrsta srednje Sole, ki jo obiskujes:
gimnazija
srednja strokovna Sola

srednja poklicna Sola

Tvoj ucni uspeh v preteklem Solskem letu:
odlicen

prav dober

dober

zadosten

nezadosten

Splosni uspeh na nacionalnem preverjanju znanja (Ce odgovora ne veste ali se

testiranja niste udelezili, oznacite Ne vem.)

ne vem

se€ ne nanasa

Ucna angaziranost. Zanima me, koliko te pritegne uc¢enje. Prosim te, da oznacis, kako
pogosto naslednje trditve veljajo zate: (Sploh ne velja, Ne velja, Niti niti, Velja, Povsem

velja):

Rad/-a se u¢im in reSujem naloge.
Pri pouku sem pozoren/-na in si prizadevam razumeti snov.

Sodelujem v pogovoru v zvezi s snovjo, ki se odvija v razredu.
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d)

Ko Cesa ne razumem, razlago poiS¢em iz razlicnih virov (npr. splet, star$i, ucitelji,
soSolci). Pomembno mi je, da usvojim snov.

Pri u€enju in pouku sem lahko pozoren/-na samo kratek cas. Pritegnejo me druge
aktivnosti, kot so druzenje z vrstniki, risanje, sanjarjenje ipd.

Potrebujem prepricevanje ali prisotnost starSev, da se lotim ucenja.

Uc¢na motivacija. Zanima me, zakaj se ucis. Prosim te, da oznacis, katera od naslednjih

trditev v najvecji meri opisuje tvoje razloge za ucenje:

Uc¢im se zato, ker me skrbi, kako se bodo drugi odzvali na moj uspeh; ne zelim, da drugi
mislijo, da sem nesposoben/-na; pomembno mi je, da se dokazem pred drugimi.

Ucim se zato, da izdelam razred; Zelim se izogniti kazni; ne maram, da mi tezijo; tezim k
temu, da dobim nagrado.

U¢im se zato, da bodo starsi z menoj zadovoljni; pomembno mi je, da opazijo moj uspeh;
dobro se pocutim, ko me ucitelji pohvalijo.

Uc¢im se zato, da bi se lahko vpisal/-a na Zeleni Studij; da bom lahko dobil/-a Zeleno
sluzbo; vem, da mi bo pridobljeno znanje koristilo v prihodnosti.

Uc¢im se zato, ker rad/-a pridobivam novo znanje in spretnosti; radoveden/-na sem in rad/-

a raziskujem; rad/-a preizkusam svoje sposobnosti.

DruZzinsko okolje. Prosim te, da oznadi$ pravilen odgovor:

Zivim v dvostar$evski druzini

Zivim v enostarSevski druzini

Zivim z enim od starSev in njegovim partnerjem/soprogom
Zivim z drugim sorodnikom

Drugo:
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Odnosi s starSi. Prosim te, da oznaci$, v kolikSni meri zate veljajo naslednje trditve —
trditve se nanaSajo na vsaj enega od starSev ali drugo osebo v tej vlogi (Sploh ne velja, Ne

velja, Niti niti, Velja, Povsem velja):

Starsi tezijo k temu, da imam v Soli visoke ocene. Verjamejo v moje sposobnosti in me
ustrezno podpirajo.

Imam pristen in zaupljiv odnos z vsaj enim od starSev. V naSem odnosu sem lahko to, kar
sem; lahko delim svoje mnenje, Custva in izkuSnje - tako dobre kot slabe — brez slabega
obcutka.

Pri svojih star§ih i§¢em pomoc, smernice in zgled.

Po pogovoru s starsi se pocutim prazno. Nimam obcutka, da me razumejo in sprejemajo
kot osebo.

S starsi se grdo obnaSam. Vcasih jim ukazujem, jih ignoriram ter ne sprejemam njihovega
mnenja in zahtev.

Starsi mi popuscajo. Pogosto se ne drzijo svojih odlocitev.

Odnos z vrstniki. Prosim te, da oznaci§, v kolik$ni meri zate veljajo naslednje trditve

(Sploh ne velja, Ne velja, Niti niti, Velja, Povsem velja):

V druzbi svojih vrstnikov sem lahko to, kar sem. V njihovi druzbi se pocutim sprejetega
in zazelenega.

Imam vsaj enega/-no prijatelja/-ico, kateremu/-i lahko zaupam svoja ¢ustva in izkusSnje.
Pomembno mi je, kako me vrstniki vidijo. Prizadevam si, da bi bil/-a sprejet/-a v njihovi
druzbi in da prezivim veliko €asa z njimi.

Nimam tezav s tem, da govorim pred skupino vrstnikov. Z lahkoto izrazam svoje mnenje
in se zaradi tega ne pocutim negotovo.

Na vrstnike se obrnem po pomoc¢, smernice in zgled bolj kot na starSe ali druge odrasle
osebe.

Vrstniki se vcasih norcujejo iz mene ali me ustrahujejo in mi dajo vedeti, da o meni

nimajo prav visokega mnenja.
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10.

11.

h)

)

Odnosi z uditelji. Prosim te, da oznacis, v kolikSni meri zate veljajo naslednje trditve —
trditve se nanasajo na vecino uciteljev (Sploh ne velja, Ne velja, Niti niti, Velja, Povsem

velja):

Prizadevam si, da imam dober odnos z ucitelji. Pomembno mi je, da verjamejo v moje
sposobnosti in si Zelijo moj uspeh.

Ucitelji imajo do mene visoka pri¢akovanja in zahteve.

Imam pristen in zaupljiv odnos z vsaj enim od svojih uciteljev/-ic.

Ko mi snov ni jasna, ucitelje z lahkoto vprasam za razlago.

Ucitelji me ne razumejo in jim ni mar, kako se pocutim.

Izogibam se odprtemu pogovoru in stiku z ucitelji.

Uéna motivacija. Prosim te, da pomisli§ na najljubsi predmet (na osnovni ali srednji
Soli), pri katerem si bil/-a zelo angaZiran/-a in si bil/-a pri uc¢enju uspeSen/-na. Oznaci 3

trditve, ki po tvojem mnenju v najvecji meri prispevajo k tvoji angaziranosti:

Ucitelj/-ica tezi k temu, da vsi pridobimo znanje za najvisjo oceno pri tem predmetu.
Ucitelj/-ica pravi¢no ocenjuje in ne kaze posebne naklonjenosti do posameznikov.
Ucitelj/-ica je samozavesten/-na in ima nadzor nad dogajanjem v razredu.
Uciteljeva/-i€ina razlaga je poglobljena in podprta z elementi vsakdanjega Zivljenja.
Ucitelj/-ica je strokoven/-na in dobro pozna svoje podrocje.

Ucitelj/-ica zna pouk narediti zanimiv, v¢asih tudi uporablja humor.

Ucitelj/-ica i8¢e uporabne in ne le tone odgovore, dopolnjuje, omogoca pogled iz
drugacne perspektive.

Ucitelju/-ici lahko zaupam in se nanj/-o obrnem po pomoc.

Ucitelj/-ica nas ima rad/-a in nas spostuje kot posameznike.

Drugo:
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PRILOGA B - Output

Opisne statistike

FREQUENCIES VARIABLES=Q3 XSPOL Q9 Q10 UU VN UA comp VN /BARCHART PERCENT
/ORDER=ANALYSIS.

Uc¢na angaZiranost

RECODE Q2e Q2f (1=5) (2=4) (4=2) (5=1) (3=3) (ELSE=SYSMIS) INTO UAe rev Af rev. EXECUTE.
COMPUTE UA_comp=Q2a+Q2b+Q2c+Q2d+UAe_rev+UAf rev. EXECUTE.

RELIABILITY /VARIABLES=Q2a Q2c Q2b Q2d UAe rev UAf rev UA comp /SCALE('ALL VARIABLES')
ALL /MODEL=ALPHA /STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL

COMPUTE UA_comp=Q2a+Q2b+Q2c+Q2d+UAe rev.EXECUTE.
FREQUENCIES VARIABLES=UA comp /ORDER=ANALYSIS.

RECODE UA_comp (Lowest thru 13=1) (14 thru 17=2) (18 thru Highest=3) ELSE=SYSMIS) INTO
UA _comp VN.EXECUTE.
FREQUENCIES VARIABLES=UA comp VN /NTILES=3 /BARCHART FREQ /ORDER=ANALYSIS.

Uc¢ni uspeh

RECODE Q10 (Lowest thru 2=1) (3 thru Highest=5) (ELSE=SYSMIS) INTO Q10 UU_VN.
EXECUTE.

FREQUENCIES VARIABLES=Q10 UU_ VN /STATISTICS=STDDEV MODE /BARCHART FREQ
/ORDER=ANALYSIS.

Ué¢na motivacija

FREQUENCIES VARIABLES=Q3 /STATISTICS=MODE /BARCHART FREQ /ORDER=ANALYSIS.

Vpliv uéne motivacije in angaZiranosti na u¢ni uspeh

CROSSTABS /TABLES=UA comp VN Q3 BY Q10 UU VN /FORMAT=AVALUE TABLES
/STATISTICS=CHISQ CC PHI CORR /CELLS=COUNT ROW COLUMN /COUNT ROUND CELL.
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CROSSTABS /TABLES=Q3 BY UA _comp_ VN /FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=CHISQ CC
PHI CORR /CELLS=COUNT ROW COLUMN /COUNT ROUND CELL.

Vpliv odnosa s star$i na u¢ni uspeh in uéno angaziranost

COMPUTE OS_poz_comp=Q5b+Q5c. EXECUTE.
COMPUTE OS_neg_comp=Q5d+Q5e+Q5f.EXECUTE.

RELIABILITY /VARIABLES=Q5c Q5b OS poz comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL /MODEL=ALPHA
/STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

RELIABILITY /VARIABLES=Q5d Q5e Q5f OS _neg comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL /
UTE OSMODEL=ALPHA /STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

COMP_neg_comp=Q5d+Q5e.EXECUTE.
RELIABILITY /VARIABLES=Q5d Q5e OS neg _comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL /MODEL=ALPHA
/STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

FREQUENCIES VARIABLES=0S poz_comp OS neg _comp /STATISTICSSMODE /ORDER=ANALYSIS.

RECODE OS_poz_comp OS _neg comp (Lowest thru 5.1=1) (5.2 thru 6.7=2) (6.8 thru Highest=3)
(ELSE=SYSMIS) INTO OS_poz VN OS_neg VN.EXECUTE.

CROSSTABS /TABLES=Q5a_VN OS_poz_VN OS_neg_VN Q5f VN BY Q10 _UU_VN UA_comp VN
/FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=CHISQ CORR /CELLS=COUNT ROW COLUMN /COUNT
ROUND CELL /BARCHART.

CROSSTABS /TABLES=Q10 UU VN UA comp_ VN BY Q5a VN OS_poz_VN OS_neg VN Q5f VN
/FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=PHI /CELLS=COUNT /COUNT ROUND CELL.

Vpliv odnosa z vrstniki na u¢ni uspeh in uéno angaziranost

COMPUTE OV _poz_comp=Q6a+Q6b+Q6d.EXECUTE.

COMPUTE OV_neg comp=Q6c+Q6e.EXECUTE.

RELIABILITY /VARIABLES=Q6a Q6b Q6d OV_poz_comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA /STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

RELIABILITY /VARIABLES=Q6¢c Q6e OV_neg comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL /MODEL=ALPHA
/STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

FREQUENCIES VARIABLES=0V _poz_comp OV_neg comp /STATISTICS=MODE /ORDER=ANALYSIS.

RECODE OV _poz_comp (Lowest thru 7.7=1) (7.8 thru 10.1=2) (10.2 thru Highest=3) (ELSE=SYSMIS) INTO
OV _poz VN.EXECUTE.

RECODE OV _neg_comp (Lowest thru 5.1=1) (5.2 thru 6.7=2) (6.8 thru Highest=3) (ELSE=SYSMIS) INTO
OV_neg VN.EXECUTE.

CROSSTABS /TABLES=0OV poz VN OV _neg VN Q6f VNBY Q10 UU VN UA comp VN

/FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=CHISQ CORR /CELLS=COUNT ROW COLUMN /COUNT
ROUND CELL /BARCHART.
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Vpliv odnosa z ucitelji na u¢ni uspeh in u¢no angaziranost

COMPUTE OU_poz_comp=Q7a+Q7¢c+Q7d.EXECUTE.
COMPUTE OU_neg_comp=Q7e+Q7f. EXECUTE.

FREQUENCIES VARIABLES=0U poz _comp OU neg comp /STATISTICS=MODE /ORDER=ANALYSIS.

RECODE OU_poz_comp (Lowest thru 7.7=1) (7.8 thru 10.1=2) (10.2 thru Highest=3) (ELSE=SYSMIS) INTO
OU poz VN.EXECUTE.

RECODE OU_neg_comp (Lowest thru 5.1=1) (5.2 thru 6.7=2) (6.8 thru Highest=3) (ELSE=SYSMIS) INTO
OU neg VN.EXECUTE.

RELIABILITY /VARIABLES=Q7a Q7c Q7d OU_poz VN /SCALE('ALL VARIABLES') ALL
/MODEL=ALPHA /STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

CROSSTABS /TABLES=Q7b_VN OU poz VN OU _neg VN BY Q10 UU VN UA comp_ VN

/FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=CHISQ CORR /CELLS=COUNT ROW COLUMN /COUNT
ROUND CELL /BARCHART.

RELIABILITY /VARIABLES=Q7e¢ Q7f OU_neg comp /SCALE('ALL VARIABLES') ALL /MODEL=ALPHA
/STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE CORR /SUMMARY=TOTAL.

CROSSTABS /TABLES=Q10 UU_VN UA_comp VN BY Q7b_VN OU_poz VN OU_neg VN
/FORMAT=AVALUE TABLES /STATISTICS=PHI /CELLS=COUNT /COUNT ROUND CELL.

Vpliv ucitelja pri najljubSem predmetu na ucni uspeh in u¢no angaziranost

FREQUENCIES VARIABLES=Q8a Q8b Q8¢ Q8d Q8¢ Q8f Q8g Q8h Q8i Q8j Q8j_text /STATISTICS=MEAN
JORDER=ANALYSIS.
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