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Abstract

The intensification of the external pressures that we are subjected to at work and in life, of internal pressures resulted from
intrapersonal communication, on one side the capacity to generate complex thoughts and then comunicate them in a clear way,
ensuring a better balance between diverse contradictory requests, represent the defining principles of paper’s actuality

The purpose of the article is to harness in the communication process the relationship between specific beliefs that sustain a
positive mental approach and the formation of an asertive communication skills. In this paper were used research methods as:
the observation, the experiment, the comparison method, the sampling, date analysis, date presentation, testing hypotheses.

The concept of the paper is founded on linguistic and educational speeches.

The experimental application of the forming concept of assertive communication skill demonstrates the practical value
of the paper.

Key words: assertivitate, aggressivity, assertive needs, assertive beliefs, assertive competences, assertive communication,
Confirmation of opinion, questioning, empathy, gap, Exploration obstacles, Influencing the interlocutor, non-assertivitate,
Penalty.
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Existd numeroase definitii ale terenului de “asertivitate”, care se rezuma la invatarea impunerii a
punctului de vedere sau pentru a fi mai convingatori.

Potrivit autorului Smith, M. [7, p.64], asertivitatea este cea mai eficientd modalitate de solutionare a
problemelor interpersonale.

Comunicarea asertiva reprezintd capacitatea de a comunica in mod direct sentimentele, emotiile,
gandurile fara a leza integritatea si drepturile celorlalti. [2, p.19]

Cercetatorul Nuta A. [5, p.56], prin comunicarea asertiva presupune exprimarea clara si directa a
intentiilor personale, tindnd cont si de opinia celuilalt.

Dupa autorul Kohlrieser G. [3, p.92], comunicarea asertiva este cel mai eficient tip de comunicare in
situatiile in care dorim sa ne exprimam sentimentele, sa ne cerem drepturile, sa spunem “Nu” lucrurilor
sau solicitarilor pe care nu le dorim.

Comunicarea asertiva este o activitate complexa care implica dexteritatea “artei conversatiei” [8,
p.12], capacitatea de a negocia si de a convinge, de a-si sustine propriile afirmatii in vederea obtinerii de
rezultate bune pentru a fi competitiv pe piata muncii.

Consideram ca asertivitatea este o conduitd, care are ca scop implementarea competentelor de
comunicare asertiva pentru a obgine un avantaj reciproc in procesul de comunicare interpersonala.

Pentru a forma competense de comunicare asertiva, este necesar sa recunoastem tipurile de
comportament i tiparele lor de limbaj.

Cercetatorii CONRAD si SUZANNE POTTS au stabilit trei tipuri de comportament si tiparele lor
de limbaj: [6, pp.23-27]
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Tabelul 1. Tipuri de comportamente in comunicare

« Negocierea: "Eu céstig, tu pierzi”.

« Ofensiv: ”Numai tu poti proceda astfel”.

e Focalizarea exclusiva asupra nevoilor
proprii si desconsiderarea celorlalsi: ”Am
nevoie chiar acum de acest raport, de

aceea imediat efectuati-1!”

o Invinovatirea celorlalsi: ”Din cauza Dvs.

a esuat proiectul”.

« Ameninsarea: ”In cazul in care nu

acceptati, veti fi concediat”.

o Folosirea excesiva a cuvantului
’trebuie’: ”Trebuie sa respectati

termenul-limita”.

o Exagerarea: "Toata lumea este de acord
ca nu avem fonduri de majorare a

salariului”.

« Denigrarea: ”"Din cauza incompetentei
Dvs., nu am obtinut rezultatul scontat”.
 Manipularea: ”Daca v-ar pasa de proiect,

ati ramane peste orele de program”.

Acceptarea reticenta.: ”As
putea incerca”.
Incertitudine: ”Nu sunt sigur
de aprobarea celorlalti”.
Frica de exprimare a
preferingelor: ”Nu stiu cum
sa procedez. Ce parere ai?”
Lamentare: ”De ce tocmai
eu?”

Cersirea aprobarii: ”Ar
trebui sa ma lansez sau sa
raman la locul meu”.
Autodevalorizare: ”Nu sunt
capabil, te descurci mai
bine”.

Propozifii incoerente: “Ei
bine, stiicume ... Am
incercat sa explic... Ar
trebui sa insist, dar ar trebui
sa stie”.

Stapan pe propriile idei
si emoyii: ”’Asa cred eu”.
Afirmarea propriilor
necesitagi: ”Mi-ar fi
necesar”.

Claritatea: "In cazul
acesta sunt de acord”.
Adresarea intrebarilor
deschise: ”Ce, De ce,
Cand, Unde, Care”.
Concentrarea asupra
lucrurilor realizabile:
’Putem sa tinem cont de
factorii existenti sa
Tntocmim un plan”.

Pornind de la identificarea acestor trei tipuri de comportamente si tiparele lor de limbaj, ne-am
propus sa elaboram 9 situatii, pentru fiecare dintre ele fiind date trei raspunsuri, care, credem, sunt tipice
pentru o comunicare agresiva, asertivd sau nonasertiva:

Situatia nr.1:

Imaginati-va ca sunteti Tntr-un maxi-taxi si niste persoane din spate folosesc un limbaj licentios si iti

strica buna dispozitie, ca si pe a celorlalti prezenti in vehicul.
a) Va putefi intoarce si spune: ,,Tdacefi! Nu vedeti ca ii deranjati pe alfii?”

b) Putefi sa-i spuneti cu voce tare vecinului Dvs., astfel incdt cei din spate sa va auda.: ,,As vrea

ca persoanele din spate sa vorbeasca mai cizelat, astfel incdt sa ne putem bucura de

caldatorie”.

c) Avi putea spune: ,,Scuzafi-ma, sunteti amabil sa nu mai vorbifi cu imprecayii, deoarece sunt si

minori printre noi’.

Situatia nr.2:

In ultima clipa, seful va cere sa finalizati un raport important, ceea ce inseamna ci va trebui sa
lucrati in week-end, cu toate ca ati planuit o manifestare in familie.

Ati putea spune:

a) ,,Cu adevarat as vrea sa ajut si in mod normal trebuie s-o fac si, totugi, i acest week-end nu voi
avea posibilitate. I-ayi intrebat si pe ceilalsi? Ei ce au spus?”

b) ,.Inteleg cd acest lucru e important. In mod normal, as fi dispus sd ajut. In acest week-end am
aranjat o manifestare in familie si nu voi putea lucra la acest raport. Pot sa va ajut altfel?”

¢) ,,In nici un caz nu-mi voi schimba planurile pentru week-end. Apelayi la altcineva”

Situatia nr.3:

Planuiti 0 vacanta doar cu familia si asteptati cu nerabdare aceasta clipa, cand primiti un apel de la
niste prieteni, care vor sa mearga si ei impreuna cu Dvs.

Ati putea spune:
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a) ,,Apreciem ca dorifi sa mergem impreund si, totusi, am planuit aceasta vacanta doar cu
familia. Alta data, dar nu acum”.

b) ,,Avem alte planuri, asa ca nu putefi veni’’.

C) ,.Nu sunt sigur, dar cred ca avem alte planuri. Pot sd revin cu un telefon mai tarziu”.

Situatia nr.4:

Unul dintre colegii de serviciu va roaga in mod repetat sa-l inlocuiti la serviciu. Acest lucru nu va
convine.
Ati putea spune:
a) ,,As face acest lucru dacd as putea, insd astazi nu am posibilitate. Poate daca ai ruga pe
altcineva. Imi pare atdt de réiu. Sper s nu te SUperi”.
b) ,,De fiecare data te inlocuiesc. Ajunge.”
c) ,,Cand am putut, te-am ajutat. Cu alta ocazie mi-ar face placere, insd nu astdzi”.

Situatia nr.5:

Un coleg de serviciu v-a inclus la elaborarea unui proiect fara sa va intrebe in prealabil. Suntei
foarte enervat.
Ati putea spune:
a) ,,Presupun cd va trebui sa ma conformez si de data aceasta, pentru ca ai promis §i toatd
lumea se va supadra pe mine, in cazul in care nu accept”.
b) ,.,Te rog, pe viitor nu te mai oferi in locul meu, fara sa ma intrebi. Nu-mi place deloc, cand
cineva decide in locul meu”.
C) ..Esteultima datd cand faci acest lucru fara sa ma intrebi. Ajunge!”

Situatia nr.6:
Seful Tti da o noua sarcina de lucru. Esti deja suprasolicitat.

Ati putea spune:
a) ,,Nu este posibil sd le fac pe toate !’
b) ,,Nu potindeplini sarcina in termenul fixat. Trebuie sa mai discutam.’
C) ,.Lasati aici dosarul. Ma voi uita peste el ”.

Situatia nr.7:
Ati venit de departe pentru un interviu cu un potential angajator, care, in prealabil, v-a programat n

audienta. Dupa o jumatate de ora de asteptare in birou, in timp ce “angajatorul” juca o partida de sah la
computer, va anunta ca nu are locuri vacante pentru Dvs..
Ati putea spune:
a) ,.,Erasi timpul sa-mi acordayi si mie un pic de atengie”.
b) ,.Imi cer scuze cd v-am rapit din timpul Dvs. prefios”.
C) ,.Am crezut ca am stabilit un program pentru interviul de selectie, iar Dvs. din start ma
anungayi ca nu avefi locuri vacante. Acest lucru puteayi sa mi-l spuneyi si la telefon. De ce nu
afi facut-0?”’

Situatia nr.8:

Sunteti o persoana competenta, insd adevarul este ca nu stiti cum sa abordati initial o sarcina foarte
importanta. Seful va observa ezitarea si va intreaba daca veti reusi.
Ati putea spune:
a) ,,Cred ca pot realiza aceastd sarcind, dar am nevoie de ajutorul Dvs. pentru a-1 demara”.
b) ,,Cred ca sunt mai multe moduri de abordare si trebuie sa-mi dau seama care e mai
potrivit™.
C) ,,Nu este nicio problema. M-am descurcat in situayii si mai dificile.”

Situatia nr.9:

Va aflati intr-o sedinta de serviciu si nu sunteti de acord cu privire la decizia luata de echipa, cand
un alt coechiper va spune: ”Habar nu ai despre ce vorbesti”.

’
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Ati putea spune:

a) ,,Nimic, taci si zambesti.

b) ,.De ce esti atdt de sigur ca nu stiu?”

c) ,,Bada, chiar stiu mai multe decét tine.”

Am invitat sa raspunda la acest test 61 de studenti ai ASEM din cadrul modulului ”Arta comunicarii
si Etica profesionald”. In urma analizei rezultatelor am constatat ci 18 studenti, sau 29%, pledeaza pentru
o comunicare agresiva, 36 de studenti, sau 59%, comunica nonasertiv i doar 7 studenti, sau 12%, au
competente de comunicare asertiva (figura 1).

0% _——
comunica
agresiv
29%
comunica
nonasertiv
599, comunicar
e asertiva
12%

Figura 1. Rezultatele experimentului de constatare a tipului de comunicare

In baza rezultatelor constatate de catre studenti, se poate afirma ci, in anumite situatii, fiecare dintre
noi se comporta in toate cele trei moduri, iar in alte situatii de comunicare actionam de obicei agresiv sau
nonasertiv, iar pentru a forma competente de comunicare asertiva, este necesar de stabilit repere in
derularea ulterioara a acestui proces, in cadrul caruia va putea fi observatd si dinamica nivelului de
formare a acestor competen!;e.

Primul reper 1l poate constitui constientizarea necesitagii unei convingeri asertive [6, p.39].
Convingerile pot fi de tipul urmator:
« Nevoile mele sunt importante, la fel si necesitatile interlocutorului.
o Nu trebuie sa pierd pentru ca alfii sa cdstige.
e Exista intotdeauna posibilitatea unui rezultat reciproc avantajos.

Al doilea reper consta in precizarea propriilor necesitati [9, p.54].

Tn cadrul acestui reper este esential s ne punem cinci intrebari din Testul de Negociere Litmus:
,,Ce as dori in mod ideal?””;

,,CU ce m-as mulpumi?”’;

,,Ce m-ar satisface indeajuns?”’;

,.N\U, asta nu este indeajuns, am nevoie de...”;

,,Aceasta este acum o situayie in defavoarea mea: trebuie sa spun “"nu’” sau md retrag”’.

ko

Al treilea reper il constituie stabilirea necesitdtilor celorlalgi.
Intrebarile deschise sunt mai utile decét cele inchise, in raport cu stabilirea necesitatilor reale. [6,
p.40] Prin intrebarile deschise, se pot gestiona mai bine unele obiectii sau conflicte. Astfel, unele dintre
cele mai avantajoase intrebari deschise incep cu:
1. ,,Ceanume...?”’;
2. ,,Cum...?””;
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3. ,,Dece...?”;
4. ,Cand...?”.
Intrebarile inchise sunt utile ih obtinerea unor clarificari si a acordului.

Al patrulea reper va viza acordul in ceea ce priveste necesitditile ambelor parti [6, p.41].

Tn cazul in care ne-am identificat necesitatile reale, este posibil si descoperim c¢a nu exista foarte
putine decalaje intre necesitatile noastre si cele ale interlocutorului, respectiv, vom ajunge facil la un
numitor. Pentru aceasta este necesar sa verificam, daca am inteles corect necesitatile celuilalt si sa le
recunoastem, si sa ne asiguram ca interlocutorul admite si ia in considerare necesitatile noastre. Acest
reper este supranumit si ,,intelegerea verbala”.

Al cincilea reper presupune gdasirea de solufii [6, p.42].
Acest reper poate fi realizat, de asemenea, cu ajutorul intrebarilor deschise:
1. ,,Trebuie sa existe o solufie...”;
2. ,,Cezicefi de aceasta idee ...?7 ",
3. ,,Cum credefi ca ar functiona...?”’;
4. ,,Ce alta optiune mai exista...?”’;
5. ,,Ceidei averi referitor la ...?”".

Toate aceste repere se bazeaza pe valorile si convingerile pe care le avem despre eul nostru si despre
semeni. In cazul in care dezvoltim convingeri asertive, vom pleda, respectiv, pentru o comunicare si
comportament asertive.

Convingerile constituie acceptarea unor realitati care sunt adevarate i, care, la randul lor, nu au
suport convingator. Astfel, convingerile ne obliga sa percepem lumea din perspectiva noastra: vedem,
auzim si simgim ceea ce dorim sa vedem, sa auzim si sa simtim. De asemenea, convingerile pot contribui
atat la comportamente restrictive, cat si motivationale.

Convingerile restrictive cauzeaza constrangerea noastra comportamentala si cea de comunicare.
Astfel de convingeri isi au originea in respectul de sine scazut ai carui piloni sunt subrezi. Este vorba de
pilonul eficacitatii si pilonul consideratiunii de sine. Cel al eficacitatii are menirea de a ne oferi capacitatea
de a realiza diferite obiective pe care ni le-am propus, inclusiv, capacitatea de solutionare a problemelor,
pe care le avem. Pilonul consideratiunii de sine presupune dreptul nostru de a fi fericiti.

Respectiv, daca acesti piloni sunt fragili, atunci dezvoltam convingeri restrictive, care se vor
transforma in comportamente, ulterior, in comunicari nonasortive sau agresive, demonstrandu-ne, noua
nsine, ca nu avem capacitatea de a realiza obiective propuse sau, mai grav de atit, ca nu avem dreptul de a
fi fericiti.

Tn cazul existentei unor convingeri motivationale, putem afirma ca interlocutorul are un respect de
sine ridicat, la temelia caruia pilonii eficacitatii sinelui si a consideratiunii de sine sunt bine fortificati.
Convingerile motivationale intotdeauna vor contribui la 0 comunicare asertiva.

Convingerile restrictive apar inca din copildrie si sunt cauzate, inclusiv, de educatia care, cu parere
de rau, deseori se reduce de a evidentia erorile comise ale copilului si nu succesele obtinute.

Aduceti-va aminte de testele controlate cu pixurile cu mind rosie, care sunt ca niste fulgere
amenintatoare la formarea unor convingeri pozitive ale copiilor. Convingerile au fost afectate si din cauza
efectelor Hallo si Pigmalion comise pe parcursul actului educational. [4, p.146]

Variabila sociala si culturala, la fel, Tsi pune amprenta la cauzarea unor convingeri restrictive.

Acest lucru este evident pe retelele de socializare, atunci cand utilizatorii isi etaleaza titlurile si
onorurile sale sau raspunsurile studentilor la Tntrebarea: ,,Cine suntefi?”.

Raspunsul, de obicei, este:

- ,,Student, membru, asociat...”.

Aceste tipuri de raspunsuri demascéd o mentalitate de tip colectivist, care consfintesc superioritatea
absoluta a celui mai in varsta, doar pentru ca are ani in plus.

Tn urma evenimentelor dramatice, putem cauza convingeri restrictive, iar teama de a suferi
infrangeri ne arunca in bratele unui cerc vicios al nereusitelor [3, p.102].
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Convingerile restrictive sunt deseori determinate de fricd. Conform teoriei behavioriste, teama
de a nu fi criticati, ridiculizati sau neacceptati de semeni, ne determind sa incercam sa-i evitam sau
sa-1 imbunam.

Pentru a identifica tipurile de convingeri la esantionul de 61 de studenti, participanti la modulul
»Arta comunicarii si Etica Profesionala”, am propus studentilor sa bifeze convingerile pe care le au si,
care, sunt tipice pentru convingerile agresive, nonasertive si asertive.

Tabelul 2. Test: Tipurile de convingeri

1) Detin un potential intelectual mai mare decét

ceilalti
2) Daca nu atac, sunt atacat v
3) Actionez fard a cere permisiune v
4) Ceilalti reusesc mai multe decét mine v
5) Ma respect si 1i respect pe ceilalti v
6) Nimeni nu e consecvent inh angajamente v
7) Nu spun ,,da” atunci cand nu este oportun v
8) Trebuie sa ma acceptati asa cum sunt
9) Scopul scuze mijloacele
10) Niciodata nu voi cere ajutorul nimanui
11) Trebuie sa-mi impun autoritatea
12) Nu voi fi victima emotiilor celorlalti v
13) Intotdeauna trebuie sa-mi ascund emotiile v

< < < <

Tn urma analizei rezultatelor, am remarcat ca 25 de studenti, sau 40%, sustin convingerea agresiva,
23 de studenti, sau 39% au convingeri nonasertive si 13 studenti, sau 21%, dezvolta convingeri asertive.

—
0%

convingeri

nonasertiv convingeri

e agresive
39% 40%
convingeri
asertive
21%

Figura 2. Rezultatele testului de identificare a tipului de convingere

Pentru a modifica convingerile agresive si nonasertive in asertive, astfel contribuind la formarea
competentelor de comunicare asertiva, am utilizat sistemul necesitdatilor asertive, modificat dupa modelul
cercetatorilor POTTS [6, p.119].
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Sistemul necesitatilor asertive

I Nivel 4—|_ 1 II Nivel
\ 4

4

Afirmarea opiniilor Decalajul
* Influentarea celuilalt
Chestionarea ;
Penalizarea
Empatizarea Exploararea obstacolelor

v

Reprezentarea nonverbala

v

Formarea competentei de comunicare asertiva

Figura 3. Sistemul necesitagilor asertive

Primul nivel al necesitatilor asertive reprezinta tipuri de comportament cotidian.
Al doilea nivel este binevenit in gestionarea cu succes a comunicarii asertive.

Nivelul I al Sistemului necesitagilor asertive o constituie — afirmarea opiniilor. Aceasta
componenta include pronumele ,,eu”.

De exemplu:
v’ Eucred cd in cazul acesta...’
v ,,Din punctul meu de vedere...”
v ,.Euvad altfel lucrurile...”
v' ,As prefera...”

Componenta DE CHESTIONARE presupune punerea de intrebari pentru a incerca sa intelegem
situatia celeilalte persoane.

De exemplu:

V' ,,Cum vezi acest lucru?”

v ,,Ceidei ai referitor la...?”
v',,Cum am putea rezolva ...?”

v, Ai putea sa-mi spui parerea ta?”’

Componenta DE EMPATIZARE semnifica armonizarea pozitiei celuilalt cu declararea propriilor
nevoi sau opinii. Intentia de empatie se formeaza cu ajutorul conjunctiei ,,Si”, care le poate inlocui pe
Ldar’, ,,insa”, astfel stabilind impactul empatiei dovedite. Un alt mod de a empatiza este de a utiliza o
pauza intre manifestarea intelegerii si ceea ce trebuie sa spui in continuare: ,,Stiu ca sunteti preocupat de
alte probleme. Am nevoie sa imi acordati putin timp”.

’

Nivelul II al Sistemului necesitdatilor asertive se utilizeaza atunci cand interlocutorii ignord nevoile
si opiniile noastre in mod constant, trebuie sd ni le sustinem cu mai multa fermitate, respectindu-le in
acelagi timp pe ale lor.
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Componenta DE DECALAJ evidentiaza diferenta dintre ceea ce s-a convenit in prealabil si ceea ce
se intampla: ,,Din cate imi aduc aminte, am convenit sa ma ajutai. Acum mi Spuneti cd nu sunteti
disponibil. Doresc sa ramanem la intelegerea initiala”.

Componenta INFLUENTAREA CELUILALT este o imixtiune care atrage atentia asupra efectelor
negative pe care comunicarea celuilalt le are asupra Dvs. Ca reper in cazul influentarii celuilalt poate fi util
urmatorul model:

v',,Cand ai...” (descriefi comportamentul celuilalt)
v Efectele sunt ..."” (cum te afecteaza comportamentul lui)
v'o.sunt...”” (cum te simyi in legaturd cu asta)
v LMi-ar plicea...” (ce ai dori sa fie facut in mod diferit).
Componenta DE PENALIZARE inseamna sa-i informezi pe ceilalti despre consecintele pe care le vor
avea de suportat daca nu isi schimba comportamentul.
Componenta DE EXPLOARARE A OBSTACOLELOR indica faptul ca in unele situatii de
comunicare niciuna din componentele de asertivitate poate sa nu functioneze.
Atunci poate fi vorba de un “obstacol”, care trebuie abordat:
v’ ,,Putem vorbi despre asta si apoi sa revenim la problema noastra?”’
Tn urma asimilarii continutului din Sistemul necesitagilor asertive, am propus studentilor un trening
de exersare:
,»Gandifi-va la o situatie personala si intocmigi Tn scris un plan bazat pe componentele necesitditilor
asertive, raspunzdnd la intrebari si exersafi, citindu-le colegilor sii.
»  Afirmarea opiniei.
- Ce credeyi despre situatia data?
Chestionarea.
- Care este problema reald a acestei situaii?
Empatizarea.
- Puteyi conta pe sprijinul celuilalt la solusionarea problemei?
Decalajul.
- Poate fi respectata consecutivitatea angajamentului asumat?
Influentarea celuilalt.
- Descriefi comportamentul celuilalt.
- Cum va afecteaza comportamentul interlocutorului?
- Care sunt emotiile in legatura cu situatia creata?
- Ce acyiuni asteptayi de la interlocutor?
» Penalizarea.
- Cum veyi informa interlocutorul despre consecingele pe care le va avea de suportat in
cazul in care nu-si schimba comportamentul?
» Exploararea obstacolelor.
- Care sunt motivele reale ale neingelegerii?
- Exista posibilitatea unei discugii sincere intre interlocutori?
- Este posibila revenirea la solutionarea problemei in cauza?
Dupa aplicarea repetata a acestor tipuri de traininguri de exersare, le-am propus studentilor sa-si
evalueze stilul actual de comunicare asertiva in baza urmatorului exercitiu:
1) Scrieti cat mai multe determinative pentru a completa enuntul: ,,Cand sunt asertiv, sunt...”.
2) Ganditi-va la o situatie personald in care v-ati sSimtit in modul in care v-ati descris n enuntul de
mai sus. Apoi aduceti-va aminte la ce v-ati dorit atunci si la ce ati reusit sa realizafi.
3) Imaginati-va ca sunteti In acest moment in situatia pe care ati avut-0 si notati in scris raspunsurile
la urmatoarele intrebari:

vV V VYV V¥V

o Ce expresii folosifi?
o Cum va simfifi?
o Care este paralimbajul Dvs.?
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o Care este volumul vocii?

o Ce tonalitate are vocea?

o Care este viteza cuvintelor emise?

o Pe ce expresii punefi accentul?

o Cum folosifi pauzele in situasia de comunicare?
o Ce posturd corporald avefi?

o Cum folosigi mainile?

o Ce gesturi faceyi?

o (Cdt de relaxata este expresia faciala?
o Cat de constant este contactul vizual?
o Care este reactia interlocutorului?

o Cum gestionayi aceasta reactie?

Acest exercitiu de evaluare a stilului de comunicare asertiva a fost efectuat de esantionul de 61 de
studenti. In urma analizei lucrarilor, a fost constatat ci 49 de studenti, sau 80%, au reusit sa construiascd
un discurs nonverbal al comunicarii asertive. lar utilizarea repetata a exercitiilor ce tin de constructia
necesitatilor asertive, inclusiv, elaborarea discursului nonverbal, vor contribui la formarea competentelor
de comunicare asertiva. Comunicarea asertiva, pentru a fi aplicata, necesita timp de a fi acceptata si de a fi
asimilata de catre persoanele care au invatat si practica un alt stil de comunicare.

Beneficiile comunicarii asertive:

v Comunicarea asertiva contribuie la regandirea mentalitatii despre sinele sau i realitatea care
ne inconjoard.

Contribuie la imbunatatirea calitagii de comunicare cu interlocutorii.

Are un impact pozitiv atat pe termen scurt, cat si pe termen lung.

Sub aspect personal, promoveaza o modalitate eficientd de exprimare a necesitagilor,

doringelor si a fobiilor, optimizeaza dezvoltarea respectului de sine. Modificarea respectului

de sine are loc la capitolul competentei de a trai in mod constient, ceea ce inseamna sa avem 0

minte activa i nu una pasiva. Aceasta ne da posibilitatea sa infruntam problemele, dar sa nu le

abandondm.

v Prin comunicarea asertivd dezvoltam o altd competentd, cea a impdcarii cu sinele nostru.
Acest lucru presupune vointa de a accepta si a vorbi despre orice emotie si comportament.
Evolueaza competenta responsabilitatii fatd de sine, care vizeaza rezolvarea problemelor doar
de noi Tnsine si nu de acceptarea tacita ca cineva ¢ in stare sa o faca in locul nostru.

v" Comunicarea asertiva dezvolta competenfa de autoafirmare a sinelui, ceea ce ne ajuta sa
promovam necesitatile si dorintele noastre si nu pe ale altora.

v O altd competentd formata prin intermediul comunicarii asertive tine de a trdi wmdnd un
scop. Ca activitatile noastre personale si profesionale sa fie eficiente si competitive, permanent
trebuie sa realizam obiective pe care ni le propunem. Modificarea respectului de sine cu
ajutorul comunicarii asertive are loc, inclusiv, la competenta de integritate personald, ceea ce
include coerenta dintre cuvinte si fapte.

v Sub aspect social, comunicarea asertivd dezvolta competente de negociere a conflictelor,
promoveaza relafii profesionale deschise si productive.

ANANIN

CONCLUZIE
Generata de necesitatea obiectiva de a asigura rezultativitatea functionala a procesului de educatie a

......

competentelor de comunicare asertiva are scopul de a justifica valoarea lor educationald in economia
cunoasterii.
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Tn conditiile organizarii pragmatice a activitatilor educationale in invatimantul universitar, fiecare
dintre trasaturile diferentiale ale activitatii de comunicare indicd aspecte pentru practica formarii
competentelor, inclusiv, in baza comunicarii asertive.

Examinarea continutului teoretic a condus la stabilirea elementelor componente ale Sistemului
necesitatilor asertive in formarea competentei de comunicare asertiva: afirmarea opiniilor, chestionarea,
empatizarea, decalajul, influentarea celuilalt, penalizarea, exploararea obstacolelor, reprezentarea
nonverbala.

Valorificarea Sistemului necesitatilor asertive in formarea competentei de comunicare asertiva are
drept scop si efect comunicarea in conditii de competitivitate.

Actiunile formative de valorificare a necesitatilor asertive, prin operarea strategiei pragmatice, si-au
atins obiectivul proiectat de formare a competentei de comunicare asertiva a studentilor, indicatorul
principal fiind cresterea procentajului studentilor care au demonstrat pe parcurs un nivel bun. Asamblarea
elementelor de influenta formativa a Sistemului necesitatilor asertive poate fi considerata pertinenta in

......

formarea competentei de comunicare asertiva ca o componenta a competitivitatii.
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