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Il deo

Kako komunicirameo?

V4

esto se nalazimo u situaciji da

nekome treba da saopstimo

nesto Sto nije uvek prijatno i

moZe da nas dovede u nezgod-
nu poziciju - treba da trazimo nesto za
sebe, kritikujemo neko ponasanje nama
bitne osobe, odbijemo nesto, saopstimo
neslaganje, suoceni smo sa agresivnom ili
osetljivom osobom... U ovim, ali i mnogim
drugim situacijama mogu da nam pomo-
gnu asertivne tehnike komunikacije.

Kada treba nekome neSto da saopstite
(pogotovo ako je negativno ili neprijatno),
u tome vam mogu pomo¢i ,Ja - poruke®.
Kako bismo razumeli $ta su ,Ja — poruke®,
poc¢ec¢emo od ,Ti - poruka®. One pocinju
re¢ju ,ti“ i dalje govore o ne¢emu $to je
druga osoba uradila, sa negativnom kono-
tacijom (,Ti si uradio ... §to je bilo loSe.”).
Kroz njih dajemo ocenu o drugoj osobi i
fokus prebacujemo na nju, govorimo o nje-
nim propustima i svaljujemo krivicu na tu
osobu.

Suprotne od njih su ,Ja - poruke®. One
pocinju reéju ,kada“ i nastavljaju se ne¢im
§to druga osoba radi, na $ta zelimo da joj
ukazemo. Sledi re¢ ,ja“ i kako to ¢ini da se
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Ujednom od prethodnih brojeva smo govorili o razli¢itim pozicijama u komunikaciji — agresivnoj, pasivnoj, pasivno
agresivnoj i asertivnoj. Mogli smo da vidimo da, za razliku od ostalih, asertivna komunikacija podrazumeva isto-
vremenu brigu o sebi i ostvarivanju svojih ciljeva, i o drugoj strani i odnosu sa njom. Sada ¢emo razmotriti konkret-
ne tehnike kako se ona moZze primenjivati.

Cesto se najvise fokusiramo na ono sto mi Zelimo da kazemo, ali podjed-
nako je vazno i da ¢ujemo drugu stranu. Preduslov za svaku konstruktivnu
komunikaciju je aktivno slusanje. Ono podrazumeva razumevanje cele si-
tuacije i sagovornika pored samih njegovih reci.

oseéamo. Zavr$avaju se nacinom na koji to
utiCe na nas, tj razlogom zasto nam nesto
smeta ili stvara problem (Kada ti radis ..., ja
se osecam loSe, posto tada imam problem
sa ...). Na ovaj nacin polazimo od sebe i
onoga $to nama smeta, a ne od druge oso-
be. Poku$ajte da zamislite da vam neko
saops$tava neke, ne ba$ prijatne, informa-
cije na oba ova nacina i razmislite kako bi
to uticalo na vas. U kom slucaju biste pre
uvazili saopstenu poruku?

njegovih reci. Budite otvoreni i ne donosi-
te svoje zakljucke pre nego $to saslusate
drugu osobu do kraja. Fokusirajte se i ne
dozvolite da vam paznja odluta tokom raz-
govora. Odrzavajte kontakt o¢ima i pazljivo
pratite gestikulaciju i izraz lica sagovorni-
ka. Ne prekidajte sagovornika pre nego §to
izloZi svoju misao do kraja. Pokazite mu da
ga sluSate tako Sto ¢ete povremeno reci
srazumem®” ili klimati glavom. Kada on za-
vr8i, proverite da li ste dobro shvatili ono

Ukoliko niste dobili dovoljno informacija ili ih niste dobro razumeli, ne suz-
drzavaijte se da postavite pitanja. Vazno je da sagovorniku date do znanja
da vam je potrebno jos neko objasnjenje, kako ne biste preduzimali nared-
ne korake bez potpunih informacija. Ukoliko vam odgovor nije jasan, ne
ustrucavajte se da postavite dodatna pitanja i traZite jos pojasnjenja.

Cesto se najvie fokusiramo na ono $to mi
zelimo da kazemo, ali podjednako je vaz-
no i da ¢ujemo drugu stranu. Preduslov za
svaku konstruktivnu komunikaciju je aktiv-
no slusanje. Ono podrazumeva razumeva-
nje cele situacije i sagovornika pored samih

Sto je rekao tako Sto Cete svojim re¢ima
sumirati Sta ste razumeli i saekati njegovu
potvrdu. To §to pokazujete da pazljivo slu-
Sate ne znaci da ste saglasni sa porukom
koju vam sagovornik prenosi, ve¢ da prati-
te $ta on iznosi i da ste usmereni na to $to

govori. Zamislite da vi pri€ate sa nekim ko
vas prekida, gleda okolo, proverava sat i
telefon, ne prati ono Sto govorite... Koliko
ste tada otvoreni za dalju komunikaciju sa
ovom osobom? Koliko éete uvazavati ono
§to ona vama bude govorila nakon toga?

Ukoliko niste dobili dovoljno informacija ili
ih niste dobro razumeli, ne suzdrzavajte se

i Sta konkretno zele da radite drugacije. Pri
tome ne ulazite u konflikt, ve¢ smireno i sta-
loZeno zatrazite konkretne informacije.

Kada druga strana odluta od teme o kojoj
Zelite da razgovarate, budite uporni. Odr-
zavaijte fokus razgovora i ne dozvoljavajte
da se on pomeri tako $to ¢ete osobi ja-
sno staviti do znanja da skreée sa susti-

Postoji dosta asertivnih tehnika, a ovde smo videli neke od njih. Sustina svih
je da budete iskreni i jasno iskazujete ono sto mislite, osecate ili vam je po-
trebno i to Cinite tako da uvazavate i drugu stranu i njene misli, ose¢anja i
potrebe. Ne oklevajte da kaZete ono Sto vam je u mislima, ali odaberite pra-

vi nacin i trenutak da to uradite.

da postavite pitanja. Vazno je da sago-
vorniku date do znanja da vam je potrebno
jo$ neko objasnjenje, kako ne biste predu-
zimali naredne korake bez potpunih infor-
macija. Ukoliko vam odgovor nije jasan,
ne ustruavajte se da postavite dodatna
pitanja i trazite jo$ pojasnjenja.

Ukoliko vam se neko obra¢a na agresivan
nacin, moze vam pomodi tehnika ,vraéanja
lopte“. Agresivne osobe Cesto iznose gene-
ralne primedbe i kritike 0 vama kao osobi
i optuzuju vas za stvari koje ,uvek radite”.
Ova tehnika podrazumeva da u takvoj situa-
ciji prekinete primedbe druge strane i trazite
joj da se izjasni konkretno u ¢emu se kritika
sastoji — o kojim ta¢no situacijama i vasim
postupcima govore, zasto im je to smetalo

ne problema ili zamenjuje teze. Uporno i
dosledno se vraéajte na centralni problem,
ali ostanite smireni i to ne ¢inite agresivno.
Pozovite osobu na odgovornost i saradnju
i ne pristajte na manipulaciju. U sli¢nim si-
tuacijama moze pomodi i tehnika ,,pokva-
rena plo¢a“. lako zvuéi kontradiktorno,
ona ne podrazumeva da budete dosadni,
ve¢ uporni u ponavljanju svoje kratke, kon-
kretne, bazi¢ne poruke i da se vracate na
nju kada druga strana poku$a da promeni
fokus ili izmeni vase reéi, odnosno, prome-
ni smisao onoga $to ste rekli.

Ukoliko ste zateceni nec¢im Sto ste culi, ili
ste uzbudeni, $to vam onemogucava da
jasno razmislite, ako jo$ uvek ne znate Sta
taéno zelite ili nemate dovoljno podataka

za odluku ili odgovor, upotrebite tehni-
ku odlaganja reakcije. Nije potrebno da
smiSljate trenutne odgovore ili trazite iz-
govore, ve¢ jednostavno otvoreno recite
da zelite dodatno da razmislite o temi i da
¢ete odgovor dati kasnije.

Postoji dosta asertivnih tehnika, a ovde
smo videli neke od njih. Sustina svih je da
budete iskreni i jasno iskazujete ono Sto
mislite, osecate ili vam je potrebno i to ini-
te tako da uvazavate i drugu stranu i njene
misli, ose¢anja i potrebe. Ne oklevajte da
kaZete ono §to vam je u mislima, ali odabe-
rite pravi nacin i trenutak da to uradite.

Imajte na umu da se sve ove tehnike vez-
baju i vremenom usavrSavaju. U pocetku
se potrudite da svesno razmisljate o tome
kako da na najbolji na¢in asertivno odgo-
vorite nekoj osobi i prenesete joj pravu po-
ruku na pravi nacin. Obratite paznju na
kvalitet komunikacije koji tada postizete i
rezultate do kojih dolazite. Vremenom cete
u tome biti sve bolji i bolji i ovakav nacin
komunikacije ¢e postati deo vaseg stalnog
ponasanja i ne¢ete morati da ga prethod-
no promisljate i planirate.
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