Nenasilje! Prirucnik za treninge iz izgradnje mira

Nenasilna komunikacija, prilozi

JA govor

JA govor je tehnika nenasilne komunikacije, koja daje mogucnost iskazivanja potreba i Zelja,
ima za cilj unapredenje razumevanja drugog i sebe, konkretna je i usredsredena na specifi¢an
problem. JA govor jasno govori o ponasanju i izazvanim osedanjima, bez vrednovanja li¢nosti/
osobe.

JA govor ne vodi izbegavanju konflikta, veé otvaranju komunikacije oko uzroka konflikta. On
otvara komunikaciju, pokazuje nasu spremnost za razgovor i za trazenje obostrano prihvatljivog
reSenja situacije. Njime se usredsredujemo na sebe, na to koje su nase stvarne potrebe, Zelje,
prava.

Cesto se u sukobu iscrpljujemo medusobnim optuZivanjem, ljutnjom, vredanjem, durenjem,
sto lako dovodi do eskalacije i udaljavanja od onoga Sto nas je stvarno pogodilo, $to nas stvarno
iritira, Sto nam je potrebno i Sta stvarno Zelimo.

JA govor nas vraca na pocetak konflikta, na ono $to nam je stvarno potrebno, sto Zelimo, ili Sto
nam smeta, pri ¢emu ne izazivamo odbrambenu reakciju druge strane.

JA govorom se kritikuje ponasanje, a ne licnost/osoba.

Struktura JA govora:

,Kada vidim da...”

(govorimo o postupku druge osobe kroz iskaz koji nije vrednovanje ni ocenjivanje)
,»...ja oseéam...“ili ,,...poZelim da...”

(govorimo o svojoj emotivnoj reakciji bez samooptuzivanja i pravdanja)

»zeleo/la bih da...“ ili ,voleo/la bih...”

(govorimo o licnoj potrebi i Zeljenom ishodu bez naredbi i ucena)

Primeri:

Kada mi kaZes da zaveZem, osecam se povredeno i kao da ti uopste nije stalo do mene i mog
misljenja. Voleo/la bih da moZemo da razgovaramo i da mi kazes Sta ti zapravo smeta.

Kada se ovako umoran/a vratim sa posla i zateknem punu sudoperu sudova, oseéam se lose,
a voleo/la bih da podelimo odgovornosti.
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Dodatna pojasnjenja
JA poruke: problematiziranje ponasanja a ne licnosti

Sistem:
- Ponasanje koje mi smeta...
- To u meni izaziva osjeca;j...
- Zato sto...
- Voleo/la bih da... (Moja Zelja je...)

Primer Tl govora:
Trener se obraca ucesniku koji Sapuée dok on govori, re¢ima: , Dobro, Milane, hoces li veé
jednom da prestanes da meljes, ti si stvarno bezobziran!“

Napomena: Ovakvim obracanjem se direktno napada osoba i vrednuje. Reakcija koju bi ona
izazvala je poniZenje, poviacenje ili protunapad.

Primer MI govora:
»Mi svi ovde znamo da je Milan bezobziran i da nikad ne slusa dok drugi govore!“

Napomena: Ovakvim govorom pretpostavilja se unapred da se svi slaZu sa iskazom, Sto
oduzima prostor za drugacije misljenje i osim toga se tvrdi da se Milan uvek isto ponasa. Ml govor
se posebno Cesto javlja u diskusijama koje se ticu politickih pitanja i gde se vrsi prepostavka da
svi imaju isto vecinsko misljenje, Sto odraZava nepostovanje prema onima koji drugacije misle i
oduzima im se prostor da to drugo misljenje iznesu. Istovremeno Ml govorom se depersonalizuje
pojedinacno misljenje i teZi oslobadanju od pojedinacne odgovornosti za sopstveni stav i ponasanje.
UvreZen stav da je svaki postupak koji podrZava vecina grupe opravdan, zato Sto je ,demokratski®,
odraZava stav da je demokratija diktatura vecine u kojoj odgovornost za postupke treba da snosi i
obespravljena manjina.

Primer JA govora:
»Milane, meni smeta kada mi upadas u re¢, tada imam utisak da ti moje misljenje nije bitno, da
me ne postujes, a voleo bih da me saslusas, jer mi je vazno tvoje misljenje o ovome sto govorim.”
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Nenasilje! Prirucnik za treninge iz izgradnje mira

Neke od tehnika nenasilne komunikacije

Aktivno slusanje

Karakteristike aktivnog slusanja:

- Ne prekidati sagovornika/cu sa: , A zasto si..., ,Mogao/la si...", ,Trebalo je da...”, ili pominjati
npr. svoje doZzivljaje: ,I ja takoder...”

- Gledati sagovornika/cu u oci

- Ne otimati rec iznenada i iz ,,zasede”

- Slusati zainteresovano i strpljivo

- Ostavljati tiSinu i pauze za razmisljanje sagovorniku/ci

- Reflektirati nazad ono sto se Cuje

- Pokusati razumeti poloZaj sagovornika/ce i saosecati sa njim/om

- Ne nametati svoje savete

- Ohrabrivati sagovornika/cu gestama i mimikom

- Davati podriku svojim prisustvom, poput: ,,Cuo/la sam te...”

Parafraziranje

Parafrazirati ili svojim rec¢ima ponoviti glavne ¢injenice i osecaje koje smo ¢uli od sagovornika/
ce. To nam pomaze da proverimo da li su nam misli odlutale i da sagovorniku/ci damo priliku da
bolje sagleda svoj problem.

Parafraziranje najéesée pocinjemo sa: ,,Ako sam te dobro shvatio/la, ti si...” ili: , Kako ¢ujem,
tisi..”

Otvorena pitanja

Otvorenim pitanjima zovemo pitanja formulisana na takav nacin da njihov odgovor ne
podrazumeva samo prosto ,da“ ili ,ne”, vec¢ ona pruzaju slobodu izrazaja izvan uskog konteksta
fokusiranog pitanjem.

Ukoliko postavljamo pitanja sa: ,,Da li...?* ili: ,Jesi li...?“, ona u sebi sadrZe pretpostavku da
postoje samo vrlo ograni¢ene moguénosti da se na njih odgovori. Ukoliko pitanje formuliSemo sa:
,Kako...?“ ili: ,,Sta je...?“ na njih se moze odgovoriti iz ugla iz kojeg osoba gleda na temu.

Primeri zatvorenih pitanja:
Da li ti je bilo tesko ili lako tokom ove veZbe?
Da li je komunikacija u grupi bila dobra ili losSa?

Primeri otvorenih pitanja:
Kako ti je bilo tokom ove vezbe? Sta ti je bilo tesko, a $ta lako, i zasto?
Kakva je bila komunikacija medu ljudima?
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Neka pravila feedbacka (davanje povratne informacije)

Sledeéa pravila i navedene metode omogucuju i poticu:

o davanje feedbacka
] primanje feedbacka
] razvoj zelje ka davanju i primanju feedbacka

Davanje feedbacka

1. Obrati paznju na to Sta osoba po tvome misljenju Cini, a ne na to Sta ti misli$ kakva je ona.
Opisi kako njeno ponasanje uti¢e na tebe.

Govori o tome Sto ti vidis ili Cujes, a ne o tome Sta ti misli$ da je bilo uzrok dogadajima.

Daj kritiku neposredno (Sto je vise moguée) nakon ponasanja koje ti je zasmetalo. Daj kritiku
onda kada tvoj sagovornik moZe da je primi.

Daj feedback sa zeljom da tvoje ideje i osecaje izrazis, a manje kako bih dao/la savet.

5. Pruzi onoliko informacija koliko tvoj sagovornik moze da primi (dati visSe od toga ima za cilj
prvenstveno da zadovoljis sebe samoga, a ne da bi pomogao/la svom sagovorniku).

Pozivaj se na jasne i nove (sveze) primere.

Razmisli o tome kakvu vrednost za tvog sagovornika ima kritika koju dajes, a ne o tome kakvo
olak3anje to tebi moze doneti. Upitaj se: ,Zelim li informisati ili vratiti istom merom’?“

Feedback moze biti prenesen kroz govor i/ili geste, kontakt o¢ima, govor tela.
9. Pazi na to da tvoje reci ne budu sud o drugima ili pretnja, niti po tonu niti po izboru reci.
10. U kritiku uklju¢i samo one stvari koje tvoj sagovornik moze promeniti.
11. Za tvoju kritiku je bolje kada ju je druga osoba sama zatrazila, nego kada je sam/a nameces.
12. Prutzi svaki feedback sa pravim oseéajem i toplinom, kad god je to prikladno.

Primanje feedbacka
1. Potrudi se da saslusas sa otvorenoscu — da das poruku slusanja, a ne odbrane. Nemoj misliti

da moras sve da primis. Prihvati i uini ono $to ti se ini prikladnim u tom trenutku.

2. Mislinato da feedback predstavlja tek videnje osobe koja ga daje. Zatrazi feedback i od drugih,
kako bi proverio/la koliko se on poklapa sa onim prvobitno primljenim.

Izvor: Diana Francis, 1993
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