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2. ZDROWIE CZLOWIEKA

* prawo do posiadania i wyrazania wtasnych opinii, uczué, pogladéw, a takze do
ich zmiany,

* prawo do protestowania przeciw nieuczciwemu traktowaniu i niesprawiedli-
wej krytyce, popetniania btedéw,

* prawo do proszenia innych o pomoc, rade, wsparcie,

* prawo do méwienia ,nie” na prosby innych,

* prawo do niecbarczania siebie odpowiedzialnoscia za decyzje innych ludzi,

* prawo do bycia asertywnym w kontaktach z innymi.

W sytuacjach konfliktowych umiejetnosci asertywne pozwalajg osiggnaé kom-
promis bez poswiecania wtasnego szacunku czy ponizania innych. Pozwalaja
tez chroni¢ wiasne granice bez poczucia winy, krzywdy, zto$ci czy leku.

Cztowiek, ktory jest asertywny:

- formutuje jasne wypowiedzi na temat uczué, myslii zyczen;

« dba 0 poszanowanie swoich praw;

* Szanuje prawa i uczucia innych;

+ stucha uwaznie i daje innym poznad, ze ich wystuchat:

* jest otwarty na negocjacje i gotowy na ustepstwa, ale nie kosztem swoich
praw i godnosci;

* potrafi formutowad bezposrednie prosby oraz otwarcie odmaowic;

* wie, jak prawi¢ i przyjmowad komplementy;

+ umie zaczyna¢ i korczyé rozmowy;

« skutecznie radzi sobie z krytyka;

« zachowuije sie pewnie, empatycznie;

+ jego gtos jest zrelaksowany, stanowczy;

* jego oczy komunikujg otwartogé i uczciwosé;

* pPrzyjmuje wyprostowang postawe.

Jesli chcesz zachowac sie w sposéb asertywny, zastandw sie najpierw nad:

* sytuacjg - czy ona ci odpowiada lub czy grozi naruszeniem twoich praw?

* miejscem - najlepiej jest by¢ asertywnym w kontaktach prywatnych. Jeéli
twoje prawa zostaty zagrozone w obecnoéci ludzi, na ktérych ci zalezy, nie wa-
haj sie uzy¢ umiejetnosci asertywnych.

Negocjacje

Negocjacje sg obecne w wiely naszych relacjach osobistych, a w przysztoéci
réwniez zawodowych. To proces, ktéry polega na odnalezieniu rozwiazania za-
dawalajgcego wszystkie strony konfliktu. Oznacza konieczno$¢ przeprowadze-

nia rozméw i wzajemnych ustepstw. Mozna powiedzieé, ze to sztuka porozu-
miewania sie.

Za pomocg technik negocjacyjnych strony konfliktu probujg zrealizowaé swo-
je cele, ale biorgc pod uwage potrzeby wszystkich i okazujac sobie szacunek.
Istotne jest ograniczenie nadmiernych emocji. Negocjacje nie sg walkg — ich
celem jest owocna wspétpraca, skoncentrowanie sie na wspdlnych celach i ko-
rzysciach, co umozliwi osiggniecie porozumienia.

Negocjacje




