KAKO RECI "NE"?
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O CEM BOMO GOVORILI?

Kdajnerecemo:"Ne."

Zakajnerecemo:"Ne."

(In kako lahko to v prihodnje spremenimo.)

Kakoreci:"Ne."

(In ohraniti dober odnos.)

ORORO



KDAJ NE RECEMO: "NE"





Presenter Notes
Presentation Notes
Zaradi odgovornosti,
npr. skrb za otroka, za starše ipd.
razlikovat med tem, da ničemur ne rečemo ne (permisivnost)
npr. že sprejete obveze (npr. to predavanje) – sicer lahko rečem ne, ampak bo dost bed
drugo je, če zbolim – tam je seveda na mestu, da se pač opravičim


»Objektivno« nismo v poziciji, ko si lahko to privoščimo:
V službi – sicer tudi pomembno postavljanje mej, ampak če bom vsaki stvari reko ne, me ne bodo dolgo gledali.
Pri pogajanju za plačo – ne moremo reči ne, če smo v taki in taki situaciji – smo prisiljeni sprejemati slabe kompromise.
Glede najemnine – npr. ne morem reči, da nečesa ne bo naredil.
Pri študiju – sicer lahko rečemo, da nekih izpitov ne bomo naredili, ampak spet dobimo nazaj kontro. 
Življenje je kot segedin – moraš tudi zelje pojest (ali pa meso, no, če si vegetarijanec).





Presenter Notes
Presentation Notes
Ustrežljivost, nočemo prizadeti, nočemo jeznega odziva – izogibanje konfliktu:
We agree to many requests not because we want to do them, but because we don't want to be seen as rude, arrogant, or unhelpful. Often, you have to consider saying no to someone you will interact with again in the future—your co-worker, your spouse, your family and friends. 

Saying no to these people can be particularly difficult because we like them and want to support them. (Not to mention, we often need their help too.)

Many of us seem to do a poor job of managing the tradeoff between yes and no. We find ourselves over-committed to things that don't meaningfully improve or support those around us, and certainly don't improve our own lives.
 
Nočemo se skregati s sodelavcem, partnerjem, prijateljem, otrokom ipd.
Lahko tudi, da čutimo dolžnost vrniti uslugo.
Sploh, če smo ljudi navajali, da vse naredimo.
»You should be able to stand up for yourself atleast as much as you stand up for somebody else.«

FOMO
Vse nam je všeč. Hočemo pomagati temu, hočemo delati tisti projekt, hočemo narediti še to, hočemo iti še tja.






Presenter Notes
Presentation Notes
Identiteta:
A lot of people turture themselves doing something they hate because they've adopted the identity of it. It's like the lawyer that hates his job but they get to be the rich succesful guy.
It's hard to let these things go, because when you do, you go back to that place when you don't know who you are in this life – and this is terrifying. 
The real courage is not to live without being rich – it's to go back to not knowing who you are.
»Sem prostovoljec. Sem socialni delavec. Sem učitelj. Sem odvetnik.«
Če neham delati to – kaj sem?
Pogosto problem v odhodu v penzijo – predvsem pri tistih, ki jim je bil poklic velik del identitete in so bili v tem tudi uspešni, zadovoljni.
Nujno za osebo je, da imamo koherentno, skladno zgodbo o sebi, o tem, kdo smo. Prav tako nujno je, da imajo o nas skladno zgodbo tudi drugi – vsaka neskladnost jih bo zmotila. In zanimivo – bolj kot bo naša zgodba skladna, bolj jih bo zmotila vsaka neskladnost. 
Ni toliko povezano s tem, kako reči ne, ampak je dobra ilustracija tega, kako pomembna je za nas in še posebej za druge, da smo skladni v tem, kar počnemo:
Roglič vs Pogačar zgodba

V nadaljevanju ne bomo obravnavali posebej, ampak boste videli, da je vključeno tudi v druge (izogibanje konfliktom, FOMO).
»Sem pridna, delovna oseba.«
»Vedno pomagam drugim.«




ZAKAJ NE RECEMO:
IINEII


Presenter Notes
Presentation Notes
Odgovornost bomo pustli, ker vas nočemo prepričevati, da ne skrbet za otroka, al pa da kenslajte stvari last-minute. :D 

»Objektivne« razloge bomo tudi pustli, ker so pač včasih stvari »objektivno« takšne, da jim ne moremo reči ne. Ne morem vas prepričevat, da rečite šefu, da je kreten, če nujno rabite ta šiht (in čeprav bi bilo verjetno prav, da se mu to pove). 

Takšni objektivni razlogi pogosto potrebujejo družbene, sistemske rešitve – na katere seveda lahko (oz. bi morali) vplivati tudi kot posamezniki.

Druga pot za reševanje »objektivnih« razlogov je to, da se poskušamo postaviti v boljšo »pogajalsko« pozicijo, kjer en bomo rabili sprejemati slabih kompromisov – npr. pridobiti dobre izkušnje, unikatno znanje, socialni kapital, konec koncev tudi finančni kapital, da si lahko privoščimo to (ampak to seveda ne gre čez noč).

V tem predavanju se bomo v nadaljevanju posvetili dvema, na se mi zdi, da vam lahko v naslednje pol ure posredujem nekaj koristnih idej:
ustrežljivosti
FOMO
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* nauceni vzorci
* samospostovanje
e identiteta


Presenter Notes
Presentation Notes
naučenih vzorcev
Kakšne odzive smo dobivali v preteklosti, če se v konfliktu nismo umaknili? Smo bili za to »kaznovani« ali »nagrajeni«? Se je to za nas večinoma končalo dobro ali slabo?
Lahko se spreminjajo. Odvetnik, npr., se ne more izogibati konfliktu oz. ga reševati z umikom – če je nagnjen k temu, mora to veščino razvijati. 
Je tudi odvisno od situacije. V mnogih podjetjih npr. v zadnjem času veliko poudarka dajejo na psihološko varnost – torej temu, da v ekipi velja prepričanje, da lahko vstopajo v tveganja v odnosu. Da lahko izpostavijo pomisleke, da lahko – konec koncev – tudi rečejo ne, ne da bi to vplivalo na njihov status, kariero. V takšnih okoljih je potem lažje reči »ne«. 

pogojenega samospoštovanja
 »People pleasing is looking outside for AAA – affirmation, approval, acceptance.«
»Če tega ne bom naredil, bo ta oseba razočarana nad mano; če bo ta oseba razočarana nad mano, sem slaba oseba.« And nobody wants to be the bad guy. (Well, almost nobody.)
Tudi tukaj se načeloma lahko spremeni, hkrati je dokaj stabilno.

lahko je tudi stvar identitete
»Sem pridna, delovna oseba.«
»Vedno pomagam drugim.«



» Konflikt je (lahko) pozitiven.

e "Ja" nivedno usluga drugemu.


Presenter Notes
Presentation Notes
Konflikt kot nekaj pozitivnega, konstruktivnega
Jaz sem vredu, ti si vredu. (Transakcijska analiza)
Vedenje je ločeno od osebe.
Če se ne strinjava, ne pomeni, da je en od naju slaba oseba.
Jaz želim to, ti želiš to – konflikt – kako ga bova skupaj rešila?
Umik je samo en od načinov, lahko rešujemo s tem da prevlada naša (torej rečemo Ne), lahko rešujemo tudi s kompromisom ali konsenzom (tj. z iskanjem srednje poti ali alternativne poti, s katero bova zadovoljna tako jaz kot druga oseba)
Tudi to ni samoumevno – moramo trenirati.

S tem, ko rečemo vsemu JA, ne delamo usluge niti sebi niti drugim.
Kaj se zgodi, če rečemo ja temu, onemu, tretjemu?
Na koncu smo mi seveda pod stresom, živčni, utrujeni. Stvari ne naredimo dobro in smo še dodatno nezadovoljni. Še več – potihem zamerimo drugemu, ker od nas »zahteva« nekaj, česar nismo želeli oz. nismo mogli dobro narediti. 
Ker stvari nismo uspeli narediti dobro, do roka ali pa sploh ne, so nezadovoljni, jezni, razočarani tudi drugi. 
Na koncu je rezultat pogosto točno to, česar smo se bali.







* Obdutek pomembnosti.

 Strah pred tem, da bi nekaj
zamudili.


Presenter Notes
Presentation Notes
Občutek pomembnosti
Še posebej, ko smo v nečem dobri, ko nas nekdo potrebuje. »Biti in-demand postane zasvojliv način življenja.«
Kompetentnost, povezanost.
Recipročnost – feels good, ko naredimo nekaj za drugega, ker 'pričakujemo', da nam bo nekdo nekaj vrnil – ta mehanizem je en od temeljnih za našo družbo, za sodelovanje med nami, ker nagrajuje pomoč drugim.
 
Lahko je tudi del identitete
»Pomagam ljudem.«
 
Lahko je tudi prepričanje:
»Brez mene stvari ne bodo narejene tako, kot morajo biti.«
»Brez mene ljudje ne bodo uspeli opraviti svojega dela.«
Kar je dokaj škodljivo – ne samo za nas, ki potem pregorevamo, ampak tudi za druge, ki jim sporočamo, da niso (dovolj) kompetentni, na nek način tudi, da jim ne zaupamo. 

V praksi ljudi navajamo na to, da vse naredimo mi, da so stvari narejene, da vsemu rečemo ja, da smo vedno za.
Kot smo nakazali prej – backlash, ko stvari niso narejene.


FOMO
Stvari, ki jih radi počnemo, ker so fajn (druženje s prijatelji, novi projekti)
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CEMU RECI:"NE."

IN CEMU:"JA."


Presenter Notes
Presentation Notes
Problem postavljanja prioritet.
»You can do anything but not everything at once.«

Izhajamo iz vrednot – najširše motivacijske kategorije, ki usmerjajo naše vedenje. 
V splošnem, če se vedemo v skladu z našimi vrednotami, se bomo počutili prijetno; če ne, bo neprijeten čustven odziv.
Lahko se razlikujejo glede na obdobje v življenju (samoizpolnitvene, moralne, potenčne, hedonske)



VREDNOTE

SO najsirse motivacijske kategorije in
nasusmerjajo k vedenju, skladnemu z
nasimivrednotami.


Presenter Notes
Presentation Notes
V splošnem, če se vedemo v skladu z našimi vrednotami, se bomo počutili prijetno; če ne, bo neprijeten čustven odziv.
Lahko se razlikujejo glede na obdobje v življenju (samoizpolnitvene, moralne, potenčne, hedonske)



SKLADNOST Z VREDNOTAMI
ZADOVOLJSTVO

NESKLADNOST ZVREDNOTAMI

NELAGODNOST,FRUSTRACIJA



DELO/POKLIC
UGLED
VPLIV

SVOBODA
ZNANJE
OTROCI

LJUBEZEN

STARSI/DOM

PRIJATELJI

HRANA in PIJACA
VARNOST

UDOBIE
SPOLNOST
HOBIJI/PROSTI CAS
POCITEK
DRUZBA
IMETJE/DENAR
NOVE 1ZKUSNJE/DOZIVETIJA
SPORT
UMETNOST/ESTETIKA
USTVARJANJE
VERA



KATERA VEDENJA OZ. AKTIVNOSTI
SO SKLADNE Z NASIMIVREDNOTAMI?


Presenter Notes
Presentation Notes
Kot smo rekli, se vrednote izražajo skozi vedenja, aktivnosti oz. skladnost življenja z vrednotami merimo s pogostostjo nekih vedenj.
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Presenter Notes
Presentation Notes
Dobro je narediti »audit« našega življenja in pogledati skladnost.
Izberemo ključne vrednote.
Zapišemo nekaj konkretna vedenja, ki bodo odražala te vrednote (isto vedenje lahko naslavlja več vrednot)
Spremljamo (npr. 2 tedna), čemu namenjamo koliko časa.
Kategoriziramo aktivnosti v vrednote.
Koliko časa smo namenili kateri od vrednot?
Koliko je to skladno s tem, kar smo si želeli?
Če ni skladno, imamo problem.


Opomba: Posebno pozornost počitku (o tem je v enem prejšnjih predavanj že govorilo. Posebno pozornost tudi preživljanju prostega časa (telefon, družbena omrežja, ipd.

Družbena omrežja – iluzija, da skrbimo za odnose; ali res? Oziroma boljše vprašanje: Ali je to najboljši način za to, da skrbimo za odnose?

Gledanje serij, Youtube, ipd. – sproščanje – ali je vedno najboljše? Oziroma v kakšnem obsegu je še najboljše? Bi bilo kaj sproščujoče + naslovilo še drugo pomembno vrednoto?

Še enkrat opomniti – nekatere stvari so take, da nismo v poziciji, da bi jim rekli ne. Kaj lahko kot posamezniki naredimo, da izboljšamo svojo pozicijo. Kaj lahko kot skupnost naredimo za sistemske spremembe, da kot posamezniki ne bomo prisiljeni biti v takšni poziciji?
Short term vseeno razmišljamo, kaj lahko s preostankom časa naredimo.






Presenter Notes
Presentation Notes
Na podlagi vrednot oz. aktivnosti, ki bodo v skladu z našimi najpomembnejšimi vrednotami, lahko potem postavimo cilje in na podlagi tega »osebne politike« oz. osebna pravila.
Ali se ta aktivnost sklada z mojimi trenutnimi cilji?
Ali je ta aktivnost najboljši način za doseganje mojih trenutnih ciljev?
Opomba: Ko govorimo o ciljih, niso tu nujno samo neki karierni cilji, kot jih pogosto pojmujemo. To so lahko tudi cilji na področju odnosa z družino, partnerjem, prijatelji, hobiji, zdravjem ipd.
»It's important when and why to say no – to open chances in the future instead of short-term.«



Kar je pomembno, |e le redko
nujno, in kar je nujno, je le redko
pomembno.

Dwight D.Eisenhower



URGENT NOT URGENT
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g DELEGATE ELIMINATE
2

Stephen Covey (First Things First, 7 Habits of Highly Effective People)



KAKO RECI: "NE."



KAKO RECI: "NE."

@ »N e .«
@ »Ne.« +razlaga

@ »Ne.« +razlaga +alternativa


Presenter Notes
Presentation Notes
“It’s easier to say no when you know what to say no to.”

Rečemo: »Ne.«
»Ne morem.«
»Ne bo šlo.«
»Ne želim.«
»Nimam časa.«
 
»Ne.« + razlaga
»Ne morem, saj me skrbi, da ne bom uspel narediti v skladu s standardi.«
»Trenutno imam druge prioritete, tako da za to ne bom uspel najti časa.«
 
»Ne.« + razlaga + alternativa
»Ne morem, saj ne bom uspel narediti v skladu s standardi. Predlagam, da prosiš Ano, ki ima čas in primerno znanje.«
»Trenutno imam druge prioritete, tako da za to nimam časa, lahko pa se slišimo naslednji mesec.«



KAKO OHRANITI DOBER ODNOS?

@ Naslovimo ¢ustvo v ozadju.
@ Zavrnimo (+razlozimo +
ponudimo alternativo).

@ Zakljucimo z gradnjo odnosa.


Presenter Notes
Presentation Notes
Naslovimo čustvo v ozadju.
Res bi bilo fino, če bi se tega udeležili skupaj.
To je res neprijetna situacija.
 
Gradimo dober odnos:
Hvala, da si se spomnila name. To mi veliko pomeni.
Cenim, da bi mi zaupal z reševanjem te težave.


Ali bo to 100 % uspešno? Seveda ne. Vseeno pa s takim pristopom povečamo verjetnost za ohranitev dobrega odnosa.

V nekaterih primerih bomo še vedno dobili backlash (kot smo že ugotovili). Sčasoma bomo ljudi navadili na to, da pri nas ni vedno »Ja.«.
 
»Be honest – you are going to build a much stronger connections.«




VEDNO NAJPREJ: "NE.


Presenter Notes
Presentation Notes
Continuance effect
Če smo naredili to, bomo še to; če smo to, dajmo še to. (sunk cost fallacy)
Veliko težje je poklicati nazaj pa skenslat, kot pa v štartu reči ne.

Alternativa: »Bom premislil in sporočim. Bom pogledal koledar.«



HVALA.
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