Promena direkcije ili kako reci NE

Promena direkcije

e Redi “ne”: ¢ Sa motivisucim
tonom, a ne

» Koris¢enje argumenta arogantnim

druge strane: « Direktno
¢ Samouvereno
« Upravljanje e Empatisuce
oCekivanjima:

¢ Samouveren stav
« Uspravan ali opusten poloZaj tela
‘ ¢ Dobar i direktan kontakt o¢ima

hart

Ovo je podnaslov iza koga se zapravo krije ona stara vestina ,,Reci ne”. Asertivnost podrazumeva
da se zauzmemo za svoje potrebe i
postavimo granice svog pristajanja i nepristajanja. Ne treba da se bojim reakcije druge

strane, ukoliko naSe ,ne” izgovaramo motiviSu¢éim tonom, bez arogancije, direktno,
samouvereno i empatisuce.

e Mozemo da koristimo sledece izraze: ,,Zao mi je, necu biti u prilici da...”.

¢ Da koristimo argumente druge strane: “Bas zbog toga, bitno je da...” ili “Da, i upravo to
znaci...”,

e Da upravljamo ocekivanjima , KaZite mi, Sta vam je od ovoga najhitnije?” (kada na primer
dobijemo vise zahteva od nadredenog, koje ne moZzemo da obavimo istovremeno).



Izrazavanja ocekivanja - kljucan je nacin

Izrazavanje oCekivanja

e Ne grubo ili
arogantno

¢ Direktno i sa
stabilnim glasom

e Svesno

e Samouveren stav
' * Uspravan polozaj tela, s obe noge na zemlji
‘ * Dobar i direktan kontakt ocima

7.

hlart

L :

Kada nasuprot potrebama izrazavamo svoja ocekivanja, znaci da smo prethodno probali sa
mekim tehnikama i jasno poslali informaciju o tome koja su nasa ocekivanja. Ovo je nesto
direktivnija tehnika i u manjoj meri ostavlja prostora za drugu stranu. Vazno je da prilagodimo
stav i ton tako da ne zvucimo grubo iako smo direktivni.



Podsticaj i pritisak - tek kada smo sve drugo probali

lznoSenje podsticaja i pritisaka

* Pozitivno uslovljavanje: ¢ Odlucno, sigurno

e Snazno, ako je
potrebno, ali ne grubo

 Negativno uslovljavanje: e Sa motivigucim ili
empatisucim tonom, a
ne arogantnim

* na kraju uradite
ono Sto ste najavili

e Stopala sigurno postavljena na podu
' e Uspravan polozaj tela
‘ e Snazan kontakt o¢ima

hiart

Sada smo na samoj granici izmedu asertivnosti i agresivnosti, ali ipak na sigurnom asertivhom
polju. DeSavaju se situacije kada Zelimo da izmamimo odredeno ponasanje druge strane, a da
bismo to uspeli ponekad je neophodno da iznesemo odredeni podsticaj, ili pak, u nesto manje
popularnoj varijanti, pritisak.

Kada izrazavamo podsticaj ili pozitivno uslovljavanje, onda govorimo ,, Ako uspes..., obezbedices
sebi...”. Kao kada nam nadredeni govori da éemo ostvarenjem targeta dobiti odredene benefite
(bonuse).

Kada izrazavamo pritisak ili negativno uslovljavanje, onda govorimo ,Ako to ne uradis, m
oracu da...” ili,,Ukoliko se ne promeni....sledi...” Dovrsite recenicu u skladu sa svojim
iskustvima.

Ovo je jaka asertivna tehnika, krajnje direktivna i vaino je dobro podesiti neverbalnu
komunikaciju da ne zvudi grubo, a da ipak budemo shvaéeni ozbiljno. Dok izgovaramo podsticaje
ili pritiske treba da zvucimo odlucno, sigurno, ako je potrebno i snazno, ali sa motiviSu¢im ili
empatisu¢im tonom, a ne arogantnim. Kako bismo ostali dosledni svojim re¢ima vazno je da na
kraju uradite ono Sto ste najavili.



