ASERTIVITA

Mate problém povedat’ nie, i ked’ by ste naozaj mali?
Mate pocit, Ze vam l'udia ,,skacu* po hlave?

Ak ste odpovedali ano na predchadzajice otazky, potom precitate par riadkov o asertivnej
komunikacii.

Asertivita je schopnost’ uprimne vyjadrit’ svoje nazory, pocity, postoje a prava, sposobom,
ktory neposkodzuje prava inych. Asertivny ¢lovek dokéaze vyjadrit’ to, ¢o chce alebo nechce,
to, ako danu situdciu vidi, nesnazi sa ni¢ skryvat’, je otvoreny a uprimny. Je ale potrebné
upozornit, ze Uprimnost nemozno vyjadrovat pri vsetkych situaciach. Je potrebné
reSpektovat’ slusnost’ a ohl'aduplnost’, aby sme niekomu neublizili.

Odkial’ vlastne neasertivne spravanie pochddza? Spomenme si kolki z nas vyriekli vetu:
,Mudrejsi ustapi®“. Mnohi z nas st odmalicka uéeni ustupovat’ druhym, prisposobit’ sa, robit’
kompromisy, a ak sa nam nieCo nepaci, slusné je ostat’ ticho, a s nepohodlnou osobou sa
radsej nestykat’.

Asertivita vSak pomaha zvySovat’ sebavedomie a sebaictu. ZvySuje pravdepodobnost
konstruktivneho pristupu pri rieSeni problémovych situacii a konfliktov. Umoziuje
vyjadrovat’ svoje vlastné myslienky, pocity, priania, vediet povedat’ 4no alebo nie podla
vlastného presvedcenia. Umoznuje nevyhovarat' sa. Pomaha jednat’ a vyjednavat, dosahovat
prijatel'né kompromisy. ZlepSuje komunikaciu na pracovisku ivztahy vrodine. Pomaha
rozpoznat manipuldciu, branit’ sa jej. Pomaha k aktivnejSiemu nadvdzovaniu kontaktov
a odstranovaniu hanby a neistoty. A co je nemenej dolezité umoziiuje slobodne sa
rozhodovat’.

Byt asertivhym je vSak pre nds dost’ dolezité. Ak nebudeme dostatocne asertivni moZeme
pocitit’:

e Depresiu — zlost, ktora vyusti do nasho vnutra, ovlada nas pocit bezmocnosti
a beznadeje, bez kontroly nad vlastnym Zivotom
Hnev — zlost’ z manipulacie
Frustraciu — ako sa mo6zZem nechat’ Sikanovat’?
Podrazdenie — ak nevieme vhodne vyjadrit’ hnev, ten raz vybuchne
Slabé vztahy — neasertivni l'udia maju problémy vyjadrit akékol'vek emocie,
pozitivne ¢i negativne

Spravat sa asertivne moze byt v niektorych situdcidch lahSie ako vinych. Je to aj
pochopitelné. Je ovela jednoduchSie stat’ si za svojim pri cudzom ¢loveku, neZ pri niekom,
koho pozname, pripadne milujeme, a ktory sa moZe nahnevat, ak vyjadrime svoje skutocné
pocity. Avsak, je to aj klamlivé. PretoZe ¢im viac na vzt'ahu s danym ¢lovekom zaleZi, tym
asertivnejSie by sme sa mali spravat’. Asertivne spravanie vedie k viacSiemu reSpektu,
vacsiemu zaujmu o toho druhého.

Pred tym, nez sa rozhodnete spravat asertivne, zvazte, ¢i by ste vedeli zit' s pripadnymi
nasledkami. | ked’ asertivne spravanie zvy¢ajne konci pozitivnou odozvou, niektori Pudia
reaguju negativne. Ak planujete skusit’ asertivne spravanie, pamadtajte, Ze 'udia su zvyknuti,
Ze sa spravate istym spdsobom a mozu byt zméteni, ak ndhle zmenite $tyl komunikacie.



AKO BYT ASERTIVNYM ?

Pouzivajte asertivnu re¢ tela. Stojte alebo sedte vzpriamene tvarou k oponentovi,
nepouzivajte odmietavé gesta, udrzujte svoj hlas pokojny, nie drsny.

Pouzivajte ,,JJa* vyjadrenia. Sustred’te sa na problém, ktory mate, nie na obviniovanie druhej
0soby.

Napriklad: ,,Chcel by som porozpravat’ svoj pribeh bez prerusenia.” vs. ,, Ty stale prerusujes
moje rozpravanie!*

Pouzivajte fakty, nie usudky.

Napriklad: ,,Potrebujes zapracovat’ na programe excel.“ vs. ,,Toto je lajdacka praca.*
Vyjadrite vlastnictvo svojim myslienkam, pocitom, nazorom.

Napriklad: ,,Nahnevam sa, ked’ porusi sI'ub.* vs. ,,On ma hneva.*

SPECIALNE TECHNIKY V ZLOZITYCH SITUACIACH

Obohrana platiia — Stale opakujte svoje opravnené poziadavky. Pouzite pokojny, tichy hlas.
Nenechajte sa vtiahnut' do hadky, nettoc¢te. Vypocujte kazdy d’alsi argument oponenta, ale
trvajte na svojom. Tuto techniku mozno pouzit’ pri uplatiiovani reklamacie tovaru, ¢i sluzby.

Zahmlievanie — toto je spdsob, ako odklonit’ negativnu, manipula¢ni kritiku. Odsuhlaste ¢ast’
tvrdenia, ale sami si vyberte spdsob spravania. Napriklad: Mama: ,,Tvoja sukia je strasne
kratka, nemyslis, Ze by si mala nosit’ dlhSie sukne? Tie st teraz v mdde.* Dcéra: ,,Mas pravdu,
sukne su teraz dlhsie.” Suhlaste len s tym s ¢im chcete. Zahmlievanie je vybornym spdsobom,
ako sa vyhnut hadke a zastavit’ 'udi kritizovat’.

Sumarizacia — pomaha uistit’ sa, Ze naozaj rozumiete druhej osobe. Napriklad: ,,Takze to, ¢o
sa mi snazi§ povedat je...

Specifikacia — Je velmi dolezité byt o najkonkrétnejsi, o tom, o chcete, aby sa udialo.
Napriklad: ,,Naozaj si zelam, aby si zodvihol vSetky svoje Saty zo zeme.*

AGRESIVITA A MANIPULATIVNE SPRAVANIE

Davajte si vSak pozor, aby sa vaSa asertivita nezmenila na agresivitu. Agresivita je uz
zamerné poSkodzovanie inych l'udi, zvierat, nienie veci. MoZe sa taktiez prejavovat’ ako
presadzovanie sa na ukor inych, odmietanie ich potrieb a pocitov.

Opakom asertivneho spravania je manipulativne spravanie. Je zaludné, nevypocitatelné tim,
ze sa Casto nedd poznat’ na prvy pohl'ad. Manipulativny ¢lovek €asto vyuZziva citovy natlak,
apeluje na moralku, na pomoc bliznemu, na mieru zodpovednosti. Manipulacia mdéze mat’
formu predstieranej bezmocnosti, vyhrazania, predstierania rovnakych zaujmov.

Taktiez sa vyvarujte vyjadreniam ,,Som asertivny* pri zvySovani svojej sily a moci. Moc je
schopnost’ nieCo ovladat’ a prejavuje sa vo vzajomnych vztahoch. Manazér by mal
porozumiet’



PRIKLADY MANIPULATIVNEHO SPRAVANIA

1. Salamova metoda:: ...... kladie poziadavky postupne, takZze jednotlivo nepredstavuju vel’ky ustupok,
ale celkovo je to vel’ky ustupok

RieSenie :

2.  Absurdny navrh: Urobim to, ale chcem za to .... EUR!

RieSenie 1. :
RieSenie 2. :

3. Konkurenéna ponuka: Vasa konkurencia je lacnejsia !

RieSenie :

4. Hra na city: Ak s vami uzatvorim takito zmluvu, manzelka ma vyhodi!

Riesenie :

5. Ml¢anie: ticho ( neverbalka hovori, Ze ne$tuduje ponuku, ale vas chee vyviest’ z rovnovahy )

RieSenie :

6. Odkladanie rozhodnutia:

RieSenie :

CURBC MODEL

Communicate — komunikujte Vas problém, predlozte fakty

Utter — vyjadrite Vase pocity, empaticky sledujte Vasho komunikac¢ného partnera
Refer — predstavte svoje potreby a po¢tvajte aké potreby ma druha strana

Bring — vysvetlite vyhody a obojstranné vyhody Vasho navrhu

Seek — hladajte zavery



NAROCNE KOMUNIKACNE SITUACIE

Asertivne vyjadrenie nazoru

ok wdE

Stojte si za svojim nazorom, bez ohl'adu na to, ¢i stihlasite alebo nesuhlasite s ostatnymi.
Jasne a zrozumitel'ne povedzte ¢o chcete.

Nepodceiiujte ani seba, ani inych.

Ked’ chcete objasnit’ svoj nazor, pouzivajte priame a jasné vyroky.

OddeTl'te Vas ndzor od faktov a Vase sktsenosti od sktisenosti inych.

Pouzivajte CURBS

Davanie pochvaly

ok wdE

Udrzujte o¢ny kontakt.

Bud'te stru¢ny a vystizny.

Nepouzivajte zbytoéné frazy.

Povedzte jasne a fakticky s ¢im ste spokojny.

Chval'te iba vtedy, ked Gprimne citite, ze bol podany dobry vykon.
Pouzivajte CURBS

Prijimanie pochvaly

ok wdE

Pod’akujte za pochvalu. Akceptujte ju.

Dajte najavo svoje pocity.

Povedzte jasne a uprimne, ze ste spokojny so svojim vykonom.

Dajte ale jasne najavo, pokial’ nesuhlasite s pochvalou a udajte dovod.
VyZadujte d’alSiu Specifikaciu pokial’ nerozumiete pochvale.

K pochvale sa uZ nevracajte.

Davanie kritiky

NoakowhE

Zdoraznite, ze kritiku povazujte za konStruktivny nastroj.
Kritizujte ostatnych bez urdZania, poniZovania ¢i pohrdania.
Zdoraznite, ze kritika pochddza od Vas. Stojte si za nou.
Bud’te empaticky.

Nekritizujte viac veci naraz.

Bud’te Specificky.

Pouzivajte CURBS.




Prijimanie kritiky

1. Podakujte za konstruktivnu kritiku a snazte sa ju vyuzit’ na zmenu svojho spravania.
Poziadajte o vysvetlenie, ked’ nerozumiete, preco ste boli kritizovany.

3. Ked je kritika osobnym utokom na Vés, snazte sa oddelit’ obsah od spdsobu akym Vam
bola kritika podana.

Bud’te asertivny a dajte najavo, ked’ s kritikou nestihlasite. Nemusite akceptovat’ vsetko.
5. Skor ako odmietnete davanu kritiku, zvazte, ¢i bolo hodnotenie naozaj nespravodlivé.
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Povedanie zlej spravy

Povedzte zI spravu skor, ako sa zicastnené strany za¢nt pytat’.
Predstavte hlavni myslienku a odvolajte sa na predchddzajicu dohodu.
Povedzte to jasne a stru¢ne.

Neskryvajte sa za chrbtom inych l'udi alebo za organizaciu.

Pouzivajte CURBS..
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Prijimanie zlej spravy

=

Dajte si zalezat’ na sebakontrole pri prijimani spravy.

Spravajte sa ako dospely a ako partner.

Pytajte sa, ked’ je to potrebné. Déavajte spéatnt viazbu a kontrolujte, ¢i ste pochopili
spravne.

Snazte sa pochopit’ zlu spravu.

Nespravajte sa vzdorovito, zostafite racionalny.

Obranujte sa len tol’ko, kol'ko je nevyhnutné.

Pouzivajte CURBS.
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ASERTIVNE LUDSKE PRAVA

1. Mate pravo sam posudzovat’ svoje chovanie, mySlienky a emocie a sdm niest’ za ne a
ich dosledky zodpovednost’

2. Mate pravo neponukat’ ziadne vyhovorky, alebo ospravedlnenia na obhajobu vaseho
chovania

3. Mate pravo sam posudit’ ¢i a nakol’ko ste zodpovedny za problémy druhych l'udi

4. Mate pravo zmenit’ svoj nazor

5. Mate pravo robit’ chyby a byt’ za ne zodpovedny.

6. Mate pravo povedat ,,ja neviem*®.



7. Mate pravo byt nezavisly na dobrej voli ostatnych

8. Mate pravo robit’ nelogické rozhodnutia

9. Mate pravo povedat ,,ja ti nerozumiem*.

10. Mate pravo povedat’ ,,je mi to jedno®.( pravo nebyt’ perfektny podl'a definicie niekoho

iné¢ho)
KEDTY Ilj —

A PROSIM TA,
ABY SI

LEBO

CITIM SA | _—

Schéma
JA vyroku

Riesenie konfliktov

Analyza problému

V ¢om je vilastne problém?

Analyza stanovisk stran v konflikte

Aké stanoviska zaujimaju k problému
obe strany?

Analyza zaujmov

Aké zaujmy maju zucastneneé strany?

Moznosti rieseni problému

Aké mozZnostirieSenia prichadzaju do
uvahy?

Rozhodnutie sa pre niektoré z rieseni

Je rieSenie prijatelné pre obe strany?

Realizacia riesSenia

Ako bude vybrané riesSenie problému
realizované do Zivota oboch stran?

Kontrola realizacie

Kto bude kontrolovat dodrziavanie

dohody?

Riesenie konfliktov

Pasivne spravanie

zakladny rys — prispdsobivost’ poziadavkam druhych

sposoby — bezbrannost, ustupovanie, vyhybanie sa konfliktom
dovod — zavislost’ na druhych a ich hodnoteni

rola — chudaka, obetavého dobraka

S$tyl vyjednavania — prehra /vyhra alebo prehra / prehra

mozny dosledok — zneuzivanie druhymi, depresie, socialne fobie

Agresivne spravanie

zakladny rys — presadzovanie sa na ukor druhych
sposoby — obviniovanie okolia, natlak, moralizovanie
dovod — skrytd potreba zvySenia sebavedomia




rola — diktator, kontrolér, mravokarca
$tyl vyjednavania — zasadne vyhra / prehra
mozny dosledok — odcudzenie sa od druhych, hystéria

Manipulativne spravanie

zakladny rys — ciel’ sleduje nepriamo

sposoby- vyvolavanie pocitov viny, lichotenie, apely na moralku
dovod — sebectvo, potreba zvysit’ si sebavedomie

rola — obet’, svitica

Styl vyjednavania — skryta vyhra / prehra

mozny dosledok — neschopnost’ solidnych vztahov, hystéria

Asertivne spravanie

zakladny rys — priame, otvorené, sebavedomé, kl'udné

sposoby — respektujuce seba aj druhého, kompromisy

dovod — ucta k sebe aj druhym, ¢estnost’, odvaha

rola — byt’ sam sebou

$tyl vyjednavania — zdsadne vyhra / vyhra alebo Ziadna dohoda
mozny dosledok — plné psychické zdravie

_— e
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Poznamky...

SPOSOBY RIESENIA KONFLIKTOV

AUTORITATIVNE ALTERNATIVNE
- rozhoduje vZzdy autorita - dohodu dosahuje vZdy X a Y spolu

| PRESADENIESASILOU | @ = @ | VYJEDNAVANIE| @ —— @
AUTORITA 2= @‘\‘.

@ | FACILITACIA | — @

- _Z @B

ARBITRA ra '\\..

, _ ~® : N

| SUDNE RIESENIE SPORU | % % MEDIACIA @




STYLY ZVLADANIA KONFLIKTOV

A .
8< .
53
sZ
53 i
52| PRESADENIE SA KONSENZUS
<8 Vyhra / prehra Vyhra / vyhra
S
S

KOMPROMIS

VYHNUTIE SA PRISPOSOBENIE SA
Prehra / prehra Prehra - vyhra

>

Poznamky...

EMPATIA — PREDPOKLAD EFEKTIVNEHO RIESENIA KONFLIKTU

(%

ZNAKY BLIZIACEHO SA KONFLIKTU

Spdodsob pozdravu - Neverbalne prejavy
Nedoovera (vwwhvbanie sa o€cnérrmu
kontaktu, odvratenie sa)

Poznamky...

Tom hlasu = =
Ironia, sarkazmus
wvVialo komunikacie
VSsSeobecna kritika

Asresivita

Koalicie

L N

Intrigy

Nezaujerm
Nepriatelstvo

Utelk



NEVERBALNA KOMUNIKACIA V KONFLIKTE

Mimika

Gestikulacia

Komunikacia dotykom

Komunikacia pomocou polohy a drZania tela

Komunikéacia pohybom

Komunikacia vzdialenost’ou
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OTAZKY V KONFLIKTNYCH SITUACIACH

Ucinok:

«Ziskanie informacii
*Vytvorenie vztahu
«Zistenie ,pozadia“

Kedy pouzit?

Castejsie na zagiatku

v

Ucinok:

«Struénost
*Nepésobia zdvorilo
*Ukonéuje rozhovor
Kedy pouzit'?

Castejsie na konci

@ Poznamky...



PRIPRAVA ROZHOVORU O KONFLIKTOCH

*Ako prezivam sama tuto situaciu?
*Aké su moje zaujmy, motivy, potreby?
*A ¢o z toho chcem zverejnit'?

4)

*Ako dosiahnemprijemnu
74 atmosféru?

S P R AVA *Ako vyjadrimkritiku?

«Ako vidi situaciu partner?

*Ako rozhovor zaénem?

2)

*Ktoré témy chcem otvorit?
«Jednu, alebo viaceré?

*\V akom poradi?

*Aké argumenty, dévody,
priklady mam k dispozicii?

Vecha

Vyzvova
1)
. *Aky je ciel rozhovoru?
} *Co chcemrozhovoromdosiahnut?
+Co je moje minimuma ¢o je moje maximum?

Zvysovanie napatia

= WVycitka

- Obvirnovanie

- ZosmiesSnovanie

= Irdonia

- Oznackowvanie

- Vyhrazanie sa

- Ostré odmietnutie
= Ignoracia
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Poznamky...



