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Εισαγωγή 
 
Η εκπαίδευση της διεκδικητικής συμπεριφοράς έχει στόχο να διδάξει τους ανθρώπους να 
εκφράζουν τους εαυτούς τους καλύτερα και συχνότερα – ιδιαίτερα όταν έρχονται αντιμέτωποι με 
κάποιες αντιθέσεις – χωρίς να καταπατούν τα δικαιώματα των άλλων. Επιπλέον, βοηθά τους 
ανθρώπους να γίνουν ικανότεροι και να αποκτήσουν μεγαλύτερη αυτοπεποίθηση.  
 
Το διεκδικητικό άτομο είναι αυτό που μπορεί να δημιουργήσει κλειστές διαπροσωπικές σχέσεις. 
Είναι ικανό να προστατέψει τον εαυτό του από την εκμετάλλευση των άλλων. Είναι σε θέση να 
παίρνει αποφάσεις και να κάνει επιλογές που αφορούν τη ζωή του. Μπορεί να αναγνωρίσει και 
να αναζητήσει βοήθεια για τις ανάγκες του, και να εκφράσει λεκτικά και μη λεκτικά ένα μεγάλο 
φάσμα συναισθημάτων, τόσο θετικών όσο και αρνητικών. Αυτό το κάνει χωρίς να αισθάνεται 
ιδιαίτερο άγχος ή ενοχή και χωρίς να καταπατά τα δικαιώματα των άλλων.  
 
Το μη διεκδικητικό (παθητικό) άτομο, επειδή αισθάνεται μεγάλο άγχος και ενοχές ή επειδή δεν 
έχει τις κατάλληλες κοινωνικές δεξιότητες, τείνει να «μαζεύει» τα συναισθήματά του, είτε αυτά 
είναι θετικά είτε αρνητικά. Συνήθως δεν μπορεί να ζητήσει την ικανοποίηση των αιτημάτων του 
και γίνεται συχνά το «θύμα» των άλλων επειδή δεν μπορεί να τους αρνηθεί τα δικά τους 
αιτήματα. Κρατά πολύ συχνά απολογητική στάση, ενώ πολλές φορές ζητά συγγνώμη ακόμη κι 
όταν δεν το εννοεί πραγματικά ή ακόμα κι όταν δεν έχει σφάλει στ’ αλήθεια. Έχει την τάση να 
αισθάνεται μελαγχολικό, κρίνει τον εαυτό του με άσχημο τρόπο και πιστεύει ότι βρίσκεται στο 
έλεος των άλλων.  
 
Το επιθετικό άτομο συνήθως ικανοποιεί τα αιτήματά του, αλλά συχνά σε βάρος της αξιοπρέπειας 
άλλων ανθρώπων. Θυμώνει εύκολα και μπορεί να γίνει βίαιο. Προσπαθεί να ντροπιάσει ή να 
μειώσει τους άλλους χρησιμοποιώντας διάφορες προσβλητικές εκφράσεις και χαρακτηρίζοντας 
τους με διάφορα «κοσμητικά επίθετα». Θέλει να κυριαρχεί στις συζητήσεις, χωρίς να αφήνει τους 
άλλους να μιλούν, και συνεχίζει να επιτίθεται και να ασκεί κριτική ακόμα και μετά την 
υποχώρηση των συνομιλητών του.  
 
Το μεγαλύτερο μέρος της επικοινωνίας μας με τους άλλους ανθρώπους πραγματοποιείται με μη 
λεκτικό τρόπο. Στη διεκδικητική συμπεριφορά, η φωνή είναι ανάλογα με την κατάσταση δυνατή, 
το βλέμμα σταθερό αλλά όχι επίμονο, η στάση του σώματος δείχνει δυναμισμό και ο ρυθμός της 
ομιλίας είναι σταθερός. Στη μη διεκδικητική συμπεριφορά, η ματιά μπορεί να δείχνει 
«πρόφαση», ενώ συνήθως στο άτομο διακρίνεται κάποια νευρικότητα· αυτά είναι στοιχεία που 
ενδέχεται να υποδηλώνουν αδυναμία, άγχος και αυτό-υποτίμηση και μειώνουν την ισχύ των 
λεκτικών μηνυμάτων. Τέλος, στην επιθετική συμπεριφορά, τα μη λεκτικά μηνύματα είναι αυτά 
που προσπαθούν να επιβληθούν. Το βλέμμα είναι επίμονο, η φωνή δυνατή, η ομιλία εμπεριέχει 
στοιχεία σαρκασμού και η στάση του σώματος είναι υπερβολική (π.χ. το επιθετικό άτομο δείχνει 
επίμονα το συνομιλητή του με το δείκτη).  
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Σύγκριση ανάμεσα στα χαρακτηριστικά της διεκδικητικής, μη διεκδικητικής και επιθετικής 

συμπεριφοράς 
 

ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΔΙΕΚΔΙΚΗΣΗ ΜΗ-ΔΙΕΚΔΙΚΗΣΗ ΕΠΙΘΕΣΗ 

Χαρακτηριστικά της 
συμπεριφοράς: 

Ειλικρινής απέναντι στο 
συναίσθημα, άμεση 

εκφραστική, με αυτό-εκτίμηση. 
 

Ανειλικρινής απέναντι στο 
συναίσθημα, έμμεση, 

περιορισμένη. 
 

Άμεση, με αυτό-εκτίμηση, 
σε βάρος των άλλων. 

Τα συναισθήματά μας 
όταν έχουμε αυτή τη 

συμπεριφορά: 

Αυτοπεποίθηση, αυτοσεβασμός 
την ίδια στιγμή και αργότερα.  

Λύπη, άγχος την ίδια 
στιγμή και ίσως αργότερα. 

Ορθότητα, ανωτερότητα 
την ίδια στιγμή. Ίσως 

ενοχή αργότερα. 
 

Τα συναισθήματα των 
άλλων απέναντι στη 
συμπεριφορά μας: 

 

Εκτίμηση και σεβασμός. Ενοχή ή ανωτερότητα. Λύπη, ταπείνωση.  

Τα συναισθήματα των 
άλλων απέναντι σε εμάς: 

 

Σεβασμός.  Οίκτος, ενόχληση. Λύπη, ταπείνωση. 

Αποτέλεσμα (άμεσο): Συχνά επιτυχία σε αυτά που 
επιδιώκουμε. 

Συχνά αποτυχία σε αυτά 
που επιδιώκουμε. 

Συχνά επιτυχία σε αυτά 
που επιδιώκουμε, αλλά σε 

βάρος των άλλων. 
 

Αποτέλεσμα (έμμεσο): Επιτυχής συνδιαλλαγή, 
αυξημένος αυτοσεβασμός, 

αυτοπεποίθηση, βελτιωμένες 
σχέσεις. 

Αποφυγή αντίξοων 
καταστάσεων, 

εναντιώσεων, προστριβών, 
έντασης και άγχους. 

Συναισθήματα θυμού και 
ανωτερότητας.  
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Τέσσερις περιοχές της διεκδίκησης 
 
1. Η έκφραση θετικών συναισθημάτων 

Η έκφραση θετικών συναισθημάτων (ερωτικά, εκτίμησης, αγάπης, σεβασμού κλπ) είναι 
συνήθως ευκολότερη στις γυναίκες και αυτό αποδίδεται στον τρόπο ανατροφής και στους 
κοινωνικούς ρόλους τους. Παρ’ όλα αυτά, υπάρχουν περιπτώσεις όπου κυριαρχεί ο φόβος ότι 
η έκφραση αυτή θα παρεξηγηθεί και ότι το άτομο θα χαρακτηριστεί άσχημα (π.χ. η γυναίκα 
φαίνεται πιεστική ή ανειλικρινής). Υπάρχει επίσης η πιθανότητα να κυριαρχήσει ο φόβος της 
απόρριψης, τόσο στην έκφραση θετικών συναισθημάτων όσο και στην περιγραφή ορισμένων 
θετικών στοιχείων και επιτευγμάτων των ανθρώπων. Ειλικρινείς φιλοφρονήσεις (κοπλιμέντα) 
γίνονται πολλές φορές δύσκολα αποδεκτές από το πρόσωπο προς το οποίο απευθύνονται 
(π.χ. μια φιλοφρόνηση «Μ’ αρέσει το πουκάμισό σου» μπορεί να οδηγήσει στο σχόλιο «Μα 
είναι τόσο παλιό, σχεδόν κουρέλι» ή «Μπα, εμένα δε μ’ αρέσει καθόλου»). 

2. Η έκφραση αρνητικών συναισθημάτων 
Η έκφραση των αρνητικών συναισθημάτων από τους ανθρώπους γίνεται συνήθως αρκετά 
δύσκολα (αυτό περιλαμβάνει ένα μεγάλο φάσμα, από το «δεν αισθάνομαι άνετα» ως το 
«είμαι δυσαρεστημένος», «νιώθω ενοχλημένος», «είμαι θυμωμένος», «είμαι έξαλλος»). Κι 
αυτό γιατί οι περισσότεροι άνθρωποι έχουν διδαχθεί ότι η έκφραση αρνητικών 
συναισθημάτων όπως ο θυμός είναι απαράδεκτη, οπότε προτιμότερο είναι να αποκρύπτονται 
τέτοια συναισθήματα. Δυστυχώς, ο θυμός δεν παύει έτσι απλά. Μέχρις ότου τα αρνητικά 
συναισθήματα εκφραστούν με κάποιο τρόπο, υπάρχει πολύ λίγος χώρος για θετικά 
συναισθήματα και είναι πιθανό το άτομο να οδηγηθεί σε εκρήξεις.  

3. Τοποθέτηση ορίων 
Στην τοποθέτηση και γνωστοποίηση των ορίων μας απέναντι στους άλλους ανθρώπους 
συμπεριλαμβάνεται και η άρνησή μας, δηλαδή το να λέμε «όχι» στα αιτήματά τους όταν αυτά 
αντιβαίνουν στις δικές μας ανάγκες. Κοινές περιοχές ορίων περιλαμβάνουν το χρόνο (την 
ώρα), τα προσωπικά ζητήματα, την ενέργεια, τα οικονομικά κλπ. Για παράδειγμα, τα 
τηλεφωνήματα κατά τη διάρκεια των γευμάτων ή της ξεκούρασης μπορούν να προκαλέσουν 
μια επιθετική αντίδραση. Θέτοντας όρια, δείχνουμε στους άλλους ανθρώπους πώς να μας 
συμπεριφέρονται. Συνήθως η ώρα αποτελεί τον πιο σπουδαίο προσδιορισμό στα όρια που 
θέτουμε.  

4. Η πρωτοβουλία 
Η πρωτοβουλία μπορεί να περιλαμβάνει την αλλαγή στον τρόπο ζωής, το να λέμε «ναι» 
εκφράζοντας όλα όσα θέλουμε πραγματικά, την έξοδο από το φαύλο κύκλο της ρουτίνας, την 
εκπαίδευση – εξάσκηση σε συγκεκριμένες μορφές συμπεριφοράς κλπ.  

 
Απαραίτητη προϋπόθεση 
Για να αποκτήσουμε διεκδικητική συμπεριφορά, χρειάζεται πρώτα από όλα να επιθυμούμε να 
αλλάξουμε συμπεριφορά. Επιπλέον, απαραίτητες θεωρούνται οι παρακάτω προϋποθέσεις: 
 να διακινδυνεύσουμε (να ρισκάρουμε) ξεκινώντας από λιγότερο απειλητικές καταστάσεις, 
 να εκτιμούμε τον εαυτό μας και τους άλλους, 
 να καταλάβουμε ότι σε ορισμένες περιπτώσεις δε θα καταφέρουμε να επιτύχουμε αυτό 

που επιθυμούμε, παρά τις προσπάθειές μας, 
 να καταλάβουμε ότι δεν υπάρχουν τέλειες λύσεις για κάθε πρόβλημα, 
 να καταλάβουμε ότι δεν υπάρχουν μαγικές απαντήσεις για περίπλοκες καταστάσεις,  
 να διερευνήσουμε με ειλικρινή τρόπο καινούριες μορφές συμπεριφοράς και σκέψης,  
 να αποδεχτούμε ότι δεν πρόκειται να αλλάξουμε μέσα σε μια μέρα, 
 να θέσουμε στην αρχή μικρούς στόχους,  
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 να επιθυμούμε να είμαστε αγαπητοί στους άλλους, αλλά και να γνωρίζουμε ότι αυτό 
πολλές φορές δεν είναι εφικτό, 

 να επιθυμούμε δίκαιη μεταχείριση, αλλά να μην στεναχωριόμαστε όταν δεν την 
απολαμβάνουμε, 

 να καταλάβουμε ότι, για να αλλάξουμε, απαιτείται μεγάλη πρακτική εξάσκηση, και ότι σ’ 
αυτή χρειάζεται να αφιερωθεί αρκετός χρόνος.  
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Εμπόδια στη διεκδικητική συμπεριφορά 
 
Η εναντίωση στους άλλους ανθρώπους μπορεί να είναι μηδαμινή συγκριτικά με την εναντίωση 
προς τον ίδιο τον εαυτό μας. Το γνωσιακό μοντέλο έχει γενικά βασιστεί επάνω σε αυτό το αξίωμα 
και στηρίζει τέσσερα είδη εσωτερικού διαλόγου:  
1. Αρνητική ετικετοκόλληση. Το άτομο χαρακτηρίζεται ως «εγωιστής» αν για παράδειγμα πάει 

στο πανεπιστήμιο, τη στιγμή που έχει πολλές άλλες υποχρεώσεις (π.χ. όταν έχει μικρά 
παιδιά).  

2. Άκαμπτες προϋποθέσεις. Οι άνθρωποι θέτουν άκαμπτες προϋποθέσεις με αναφορά στο 
πότε, πού και πώς θα είναι διεκδικητικοί. Συνήθως μόνο όταν υπάρχουν κάποιες σταθερές 
συνθήκες το άτομο επιτρέπει την έκφραση των δικών του απόψεων, συναισθημάτων και 
αιτημάτων (π.χ. «Θα γίνω διεκδικητικός μόνο εάν το θέμα είναι σημαντικό ή πολύ 
απαραίτητο» ή «Μπορώ να μιλήσω όταν πρόκειται για κάποιον άλλο, αλλά όχι για μένα»).  

3. Καταστροφισμός. Ο καταστροφισμός είναι μια αρνητική σκέψη η οποία συναντάται πολλές 
φορές πριν από μια επικείμενη πράξη. Το άτομο σκέφτεται κάτι που θα ήθελε να πει ή να 
πράξει και στη συνέχεια αναλογίζεται όλες τις αρνητικές συνέπειες που πιθανώς να 
ακολουθήσουν αν ενεργήσει με τον τρόπο αυτό. Παραδείγματα γνωσιών που συνήθως 
υποδηλώνουν αυτό τον αρνητισμό έχουν την παρακάτω μορφή: «Ο κόσμος πρέπει να με 
αγαπάει και να με αποδέχεται», «Το να διαπράττεις ένα σφάλμα είναι πολύ άσχημο», «Οι 
άνθρωποι θα καταδικαστούν για τα λάθη τους».  

4. Αυτό-τιμωρία. Η αυτό-τιμωρία εμφανίζεται μετά την εκδήλωση της διεκδικητικής 
συμπεριφοράς. Θα την παρομοιάζαμε με κάποιο πολύ κριτικό άτομο που παρακολουθεί κάθε 
κίνησή μας και που ποτέ δεν είναι ευχαριστημένο ή ικανοποιημένο με αυτά που λέμε ή 
κάνουμε.  

 
Στην κοινωνία μας η θετική αυτοεκτίμηση δεν ενισχύεται διότι συνήθως γίνεται αντιληπτή ως 
αυτοπροβολή, ενώ η αυτοκριτική, που γίνεται σε μεγάλο βαθμό, είναι πιο εύκολα αποδεκτή. Οι 
άνθρωποι συνήθως αγνοούν τις θετικές πλευρές του εαυτού τους, ενώ αυτοτιμωρούνται για τις 
αρνητικές. Πολλά άτομα θέτουν αυστηρά κριτήρια σε ότι αφορά τους εαυτούς τους ήδη από 
μικρή ηλικία. Για παράδειγμα, μικρά παιδιά μπορεί να ανταμείβουν τους εαυτούς τους λιγότερο 
συχνά και για μεγάλα μόνο επιτεύγματα.  
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Αλλαγή μη διεκδικητικών προτύπων 
 
1. Συνειδητοποίηση – διεκδικητική ανάλυση. Πριν από κάθε αλλαγή στη συμπεριφορά μας, 

καλό είναι να σκεφτούμε τους λόγους για τους οποίους επιθυμούμε αυτή την αλλαγή, καθώς 
επίσης τα πρόσωπα και τις καταστάσεις που θα εμπλακούν σ’ αυτή.  

2. Μείωση του άγχους. Οι περισσότεροι άνθρωποι αντιστέκονται στην αλλαγή διεκδικητικών 
προτύπων όταν αναλογιστούν το πιθανό άγχος που θα προκύψει μ’ αυτή την αλλαγή. Οι 
σύγχρονες τεχνικές που ασχολούνται με την αντιμετώπιση του άγχους αρχίζουν τώρα να 
απομακρύνονται από τις τεχνικές απευαισθητοποίησης και έκθεσης. Με την κατ’ επανάληψη 
έκθεση στις φοβικές δραστηριότητες το άγχος μειώνεται. Ωστόσο σε ορισμένες περιπτώσεις 
το άγχος είναι χρόνιο και αρκετά ισχυρό για να μπορεί να αντιμετωπιστεί με αυτό τον τρόπο. 
Εάν όμως γίνει προσεκτική διερεύνηση, θα εντοπιστούν καταστάσεις όπου η αντίδραση 
άγχους που συνοδεύει τη διεκδίκηση είναι χαμηλότερη. Αυτές οι καταστάσεις πρέπει να 
προηγηθούν. Με τον τρόπο αυτό μπορεί να δημιουργηθεί μια ιεραρχία, που στην ουσία 
συνιστά μια λίστα διεκδικητικών καταστάσεων κατά σειρά δυσκολίας, που θα περιέχει ένα 
σχήμα αυτό-διεκδίκησης. Βαδίζοντας προς τα πάνω στην ιεραρχία θα είναι σαν να 
ανεβαίνουμε τα σκαλιά μιας σκάλας. Σιγουρεύοντας ότι τα πρώτα σκαλιά της σκάλας είναι 
σχετικά εύκολα σιγουρεύουμε τα βήματα της επιτυχίας.  

3. Το λεκτικό μήνυμα 

 Ευθύ. Εκφράζουμε ακριβώς αυτό που σκεφτόμαστε ή αισθανόμαστε – δεν είμαστε 
πανούργοι, ύπουλοι ή παραπλανητικοί. Τα συναισθήματα εκφράζονται με λεκτικό τρόπο και 
όχι μέσα από διάφορες ενέργειες: π.χ. χτυπώντας πόρτες, πετώντας χαρτιά, αποφεύγοντας 
την οπτική επαφή κλπ. Πριν γίνουμε απόλυτα ευθείς, θεωρείται σκόπιμο να αποβάλουμε 
συνήθειες όπως υπερβολικές απολογίες, εξηγήσεις, απόδοση μερικής εικόνας και μηνύματα 
μέσω κάποιων άλλων. Η διεκδίκηση πρέπει να απευθύνεται κατ’ ευθείαν στο άτομο με το 
οποίο είμαστε δυσαρεστημένοι (π.χ. να μην παραπονιόμαστε στο σπίτι για τη δουλειά και στη 
δουλειά για το σπίτι).  

 Ειλικρινές. Εκφράζουμε ό,τι αισθανόμαστε και όχι αυτό που «πρέπει» να αισθανόμαστε. Όχι 
δηλαδή αυτό που ο ακροατής μας θέλει να αισθανόμαστε ή αυτό που κάποιος κανόνας μας 
επιβάλει να αισθανόμαστε.  

 Αυθόρμητο. Η άμεση έκφραση του διεκδικητικού μηνύματος είναι ίσως το πιο δύσκολο μέρος 
της διεκδίκησης. Συνήθως μια επιθετική αντίδραση ακολουθείται από μια παθητική.  

 
Με τις ευθείες, ειλικρινείς και αυθόρμητες διεκδικήσεις αποφεύγονται οι παρεξηγήσεις, η 
συναισθηματική απομόνωση και το πλήγμα ή η προσβολή στους άλλους ανθρώπους, ξοδεύοντας 
την ενέργεια παραγωγικά.  
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Διεκδικητικές διαδικασίες 
 
Οι διαδικασίες αυτές επιτυγχάνονται σταδιακά μέσα από συγκεκριμένα βήματα.  
 
ΕΝΑ: Έκφραση αρνητικών συναισθημάτων 
 
Αυτό συμπεριλαμβάνει τη διαφοροποίηση μεταξύ διεκδικητικότητας και επιθετικότητας. Αυτοί 
που προσπαθούν να εκφράσουν αρνητικά συναισθήματα συνήθως ανησυχούν και πιστεύουν ότι 
οι διεκδικήσεις τους θα εκληφθούν ως επιθέσεις. Τα διεκδικητικά άτομα είναι αυτά που έχουν 
μάθει να υποστηρίζουν τα δικαιώματά τους, χωρίς να χάνουν τη ζεστασιά, τη συμπάθεια και την 
ευαισθησία τους. Παρά ταύτα, σε τέτοιες περιπτώσεις όλοι μας έχουμε αισθανθεί 
δυσαρεστημένοι, θυμωμένοι ή έξαλλοι, και ταυτόχρονα έχουμε βιώσει ποικίλες οργανικές 
αντιδράσεις, όπως αύξηση της πίεσης, ταχυπαλμία και ένταση μυών. Η ευθεία έκφραση 
αρνητικών συναισθημάτων αποτελεί για τους περισσότερους ανθρώπους το πιο δύσκολο τμήμα 
της διεκδίκησης. Κι αυτό διότι ανησυχούμε συνήθως για τις αντιδράσεις που θα προκαλέσουμε.  
Δύο μεγάλες κατευθύνσεις 
 
Πρώτη: Χρήση πρώτου προσώπου αντί δεύτερου («Αισθάνομαι ότι…», «Δεν μου αρέσει…», αντί 
«Δεν πρέπει να το κάνεις αυτό», «Είσαι αυθάδης» κλπ). Η χρήση του πρώτου προσώπου είναι 
απαραίτητη κυρίως στις σχέσεις γονέων-παιδιών. Τα επιθετικά μηνύματα στο δεύτερο πρόσωπο 
οδηγούν σχεδόν πάντα σε αντεπιθέσεις ή δημιουργούν ποικίλων ειδών αμυντικές αντιδράσεις.  
 
Δεύτερη: Επίπεδα δυναμισμού 
Πρώτο επίπεδο         Ευγενικά λέμε στον άλλο ότι ενοχλούμαστε από αυτό που 

κάνει. Χαμηλό επίπεδο που διαβεβαιώνει ότι δεν 
παρεισδύουμε περιττά σε αυτό που κάνει. Εκφράζουμε το 
πώς θα θέλαμε να συμπεριφέρεται: «Θα σε πείραζε να μην 
χτυπάς την καρέκλα μου; Με ενοχλεί».  
 

Δεύτερο επίπεδο      Χρησιμοποιείται μετά την αποτυχία του πρώτο επιπέδου. 
Επαναλαμβάνουμε το πρώτο επίπεδο με έμφαση: «Σοβαρά 
στο λέω…». Ανεβάζουμε το λεκτικό και μη λεκτικό τόνο. 
Χρησιμοποιούμε λέξεις που εισάγουν κατ’ ευθείαν στο 
θέμα, ανεβάζουμε τον τόνο της φωνής και τονίζουμε την 
ανάλογη έκφραση στο πρόσωπό μας – στοιχεία που μπορεί 
να επιδεικνύουν μεγαλύτερη ισχύ. Στο αρχικό επίπεδο αυτά 
μπορεί να φαίνονταν αυθάδη, αλλά εδώ είναι κατάλληλα 
για την περίπτωση που κάποιος έχει εισβάλει στο «χώρο» 
μας: «Σοβαρά στο λέω. Μη χτυπάς την καρέκλα μου».  
 

Τρίτο επίπεδο            Ενισχύουμε τα λόγια με πράξεις. Γνωρίζουμε στο άλλο 
άτομο τις συνέπειες που θα υπάρξουν από τη μη 
συμμόρφωσή του. Αυτό το επίπεδο είναι πολύ ακραίο για να 
χρησιμοποιηθεί πρώτο. Πολλοί άνθρωποι επιθυμούν να 
είναι διεκδικητικοί, αλλά συνήθως υποχωρούν σε αυτό το 
επίπεδο. Αποφασίζουν ότι «δεν αξίζει τον κόπο». Δε θέλουν 
να δημιουργήσουν κάποιο επεισόδιο. Παρ’ όλα αυτά, δεν 
είναι απαραίτητο να φθάσουμε σε αυτό το σημείο: «Εάν 
ξαναχτυπήσεις την καρέκλα μου, θα καλέσω τον 
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επιβλέποντα».  
 

Τέταρτο επίπεδο      Η «συνέπεια» πραγματοποιείται. Γι’ αυτό το λόγο, οι  
«συνέπειες» θα πρέπει να είναι πάντα ενέργειες που 
μπορούμε να πραγματοποιήσουμε: «Παρακαλώ, μπορείτε 
να με βοηθήσετε;».  

 
Η μετακίνηση από ένα χαμηλότερο επίπεδο σε ένα υψηλότερο σημαίνει μια αλλαγή στα λεκτικά 
και μη λεκτικά στοιχεία της συμπεριφοράς μας. Στα μη λεκτικά στοιχεία υπάρχει υψηλότερη 
φωνή, εντονότερος τόνος και σοβαρότερη έκφραση προσώπου. Στα λεκτικά στοιχεία, το «θα 
προτιμούσα…» είναι χαμηλότερο από το «απαιτώ…».  
 
ΔΥΟ: Οριοθέτηση 
 
Αυτό σημαίνει ότι αποφασίζουμε για τον εαυτό μας – ανεξάρτητα από τις απαιτήσεις των άλλων 
– για το πώς θα θέλαμε να ξοδέψουμε το χρόνο μας, σε τι θα θέλαμε να διοχετεύσουμε την 
ενέργειά μας και πόσο «χώρο» για προσωπικά και συναισθηματικά ζητήματα χρειαζόμαστε.  

 Αποσαφηνίζουμε τα όριά μας. Κατ’ αρχήν, πρέπει να κάνουμε μια προσεκτική ανάλυση αυτών 
που εμείς θεωρούμε ωραία και άσχημα σχετικά με μια κατάσταση. Απομονώνουμε τα 
επιμέρους ζητήματα. Οποιοδήποτε μήνυμα χάνει από την ισχύ του εάν δεν εκφράζει σαφώς 
τα γνήσια συναισθήματα που το υπογραμμίζουν.  

 Τα περισσότερα όρια είναι «μερικά». Αυτό σημαίνει ότι δεν επηρεάζουν την ολική εικόνα μιας 
σχέσης (π.χ. να ζητήσουμε από ένα φίλο να μη μας τηλεφωνεί κατά τις ώρες των γευμάτων). 
Το όριο είναι απαραίτητο για μερικές συγκεκριμένες στιγμές και όχι για όλες.  

 Χρησιμοποιούμε το απαραίτητο επίπεδο δυναμισμού (βλέπε παραπάνω). Συνήθως σπάνια 
χρειάζεται να προχωρήσει κανείς πέρα από το πρώτο επίπεδο, απλώς γιατί οι περισσότεροι 
άνθρωποι δε θέλουν να γίνουν ενοχλητικοί και προτιμούν να είναι ευχάριστοι και λογικοί.  

 Θέτουμε όρια πέρα από τα παραπάνω επίπεδα. Όταν ο στόχος της διεκδίκησης έχει πλέον 
ξεφύγει από την έκφραση των συναισθημάτων μας για κάποια συνδιαλλαγή, κάνουμε ένα 
βήμα πίσω και προσπαθούμε να δούμε αντικειμενικά τη συνδιαλλαγή και τα συναισθήματά 
μας και να σχολιάσουμε αυτά που βλέπουμε. Αυτά τα σχόλια μας προστατεύουν από το να 
«κολλήσουμε» σε μια αρνητική ή μη παραγωγική συνδιαλλαγή. Για παράδειγμα: «Δεν μπορώ 
να σ’ ακούσω ή να συγκεντρωθώ σ’ αυτά που λες όταν χρησιμοποιείς αυτό τον τόνο φωνής».  

 
 
Παγίδες προς αποφυγή 
 
 
Ενίσχυση των πραγμάτων 
που μας ενοχλούν 

Για παράδειγμα μπορεί κάποιος να ακούει τα 
προβλήματα και τις ανησυχίες ενός ατόμου για πολύ 
περισσότερο χρόνο απ’ όσο επιθυμεί. Όχι μόνο δεν 
μπορεί να πει «πρέπει να πηγαίνω», αλλά συνεχίζει 
να συγκατανεύει ευγενικά, λέγοντας «μμμ», 
χαμογελώντας, ενθαρρύνοντας το άλλο άτομο να 
συνεχίσει να μιλάει, ενώ από μέσα του «σιγοβράζει».  
 

Προσπαθούμε να είμαστε 
λογικοί 

Η λογική (με αυτή την έννοια) σπάνια βοηθάει όταν 
θέλουμε να θέσουμε κάποια όρια για κάθε λόγο που 
έχουμε για να μην κάνουμε κάτι που κάποιος άλλος 
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θέλει να κάνουμε. Η λογική συνήθως οδηγεί σε 
ατελείωτες συζητήσεις για το τι είναι «λογικό». Απλώς 
πρέπει να θέτουμε τα όριά μας και να σταματούμε σε 
αυτό: π.χ. «Δεν πρέπει να αισθάνεσαι έτσι» - «Ίσως 
όχι, αλλά έτσι αισθάνομαι».  
 

Να δικαιολογούμαστε Οι δικαιολογίες μπορεί να κάνουν κάποιον να 
αποφύγει τα αληθινά του συναισθήματα. Στην 
καλύτερη περίπτωση παρέχουν μια λύση η οποία 
μπορεί να σχολιαστεί από το άλλο άτομο, ή αυξάνουν 
τις πιθανότητες να επαναληφθεί μια κατάσταση στο 
μέλλον.  
 

Να αποκρινόμαστε 
αντιδρώντας 

Τα όρια πρέπει να θέτονται στα αρχικά στάδια μιας 
συνδιαλλαγής. Για παράδειγμα, ένας φίλος μας 
τηλεφωνεί όταν είμαστε απασχολημένοι. Είναι 
προτιμότερο να πούμε «δεν έχω χρόνο να μιλήσω 
τώρα» ή «θα πρέπει να κλείσω σε πέντε λεπτά», αντί 
να κυριευτούμε από άγχος και να χρειαστεί να τον 
διακόψουμε όταν έχει αρχίσει να μας λέει κάποια 
ιστορία.  
 

 
ΤΡΙΑ: Η απόκριση στην κριτική (ή πίεση) 
 
Οι τυπικές αποκρίσεις (αντιδράσεις) συμπεριλαμβάνουν απολογία, άμυνα, επίθεση ή απραξία. Οι 
βασικοί τρόποι διεκδικητικής απόκρισης στην κριτική είναι δύο:  
1. Αποδοχή της κριτικής. Όταν η κριτική είναι ρεαλιστική, η πιο δυναμική διεκδικητική 

αντίδραση μπορεί απλώς να είναι η αποδοχή της, αλλά όχι η υπερβολικά απολογητική 
συμπεριφορά, η άμυνα ή υποβίβαση του εαυτού μας. Για παράδειγμα: «Αργείς πάντα» - 
«Ναι, αργώ συχνά. Συγγνώμη που σε έκανα να με περιμένεις. Κάνω ιδιαίτερες προσπάθειες 
να μην αργώ τελευταία». Δεν πρέπει να δικαιολογηθούμε (π.χ. «Ναι, αλλά προσπαθούσα να 
τελειώσω κάτι που έκανα»), γιατί είναι πολύ πιθανό η κριτική να συνεχιστεί.  

2. Διαφωνία με την κριτική. Μια άδικη κριτική πρέπει να αντικρούεται. Μπορούμε να πούμε 
«διαφωνώ», «δεν μπορώ να το δεχθώ αυτό» κλπ. Κατόπιν χρησιμοποιούνται οι ίδιες τεχνικές 
με τις οποίες θέτουμε τα όριά μας, π.χ. σύντομα θέματα, χρησιμοποιώντας τα διάφορα 
επίπεδα δυναμισμού για να δείξουμε ότι η κριτική δεν αρμόζει.  

 
Διάφορες τεχνικές, γνωστές ως «ικανότητες προστασίας» (βλέπε παρακάτω), χρησιμοποιούνται 
όταν ένα άτομο κριτικάρεται άδικα, πιέζεται ή «χρησιμοποιείται». Σε τέτοιες περιπτώσεις 
χρήζουν προσοχής διάφορα θέματα σχετικά με την εκπαίδευση και τη χρήση αυτών των 
ικανοτήτων: 

 Εάν οι τεχνικές χρησιμοποιούνται κατ’ επανάληψη, ενδέχεται να αποβούν μειονεκτικές και 
για τα δύο άτομα.  

 Εάν χρησιμοποιούνται μονομερώς, οι τεχνικές δε θα βοηθήσουν τις στενότερες σχέσεις.  

 Οι τεχνικές μπορεί να αποτελέσουν μια άσχημη εμπειρία γι’ αυτόν στον οποίο απευθύνονται.  

 Εάν δεν έχει εδραιωθεί ισορροπημένη επικοινωνία και αλληλοκατανόηση, η σχέση μπορεί να 
πάψει να υπάρχει.  
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 Είναι συζητήσιμο το κατά πόσον η κριτική είναι άδικη. Αν κάποιος καταφεύγει σε αυτές τις 
τεχνικές πολύ εύκολα, τότε μπορεί να υιοθετήσει μια αμυντική συμπεριφορά σε τέτοιο 
βαθμό, έτσι ώστε να μην ακούει ή να μην αποκρίνεται σε κατάλληλα μηνύματα ανησυχίας.  

 
 
Ικανότητες προστασίας 
 
Η βελόνα κόλλησε. Με την έκφραση αυτή δηλώνεται η συνεχής επανάληψη των ξεκάθαρων 
θέσεων και συναισθημάτων του διεκδικητικού ατόμου ή του κεντρικού σημείου. Κανένα άλλο 
σημείο δεν αναφέρεται στη συζήτηση, εκτός από αυτό που αφορά άμεσα το διεκδικητικό άτομο.  
Σε πολλές συζητήσεις, σημεία πέρα από το κεντρικό μπορεί να ειπωθούν από τα άλλα άτομα, 
μόνο και μόνο για να αποσπάσουν την προσοχή ή να εκνευρίσουν το διεκδικητικό άτομο. Η 
ανταπόκριση σε αυτό το κάλεσμα σημαίνει ότι η συζήτηση θα ξεφύγει και η σαφήνεια του 
κεντρικού σημείου θα χαθεί. Επειδή η συζήτηση συνεχίζεται και η διαπραγμάτευση είναι εξίσου 
πιθανή, με τη χρήση αυτής της τεχνικής το άλλο άτομο δεν αισθάνεται ενοχλημένο. Επίσης, 
πρέπει να σημειωθεί ότι το κόλλημα της βελόνας δεν εφαρμόζεται για να σταματήσει μια 
συζήτηση, όπως γίνεται με παρόμοιες ικανότητες (τεχνικές) προστασίας.  
 
Εκλεκτική αγνόηση (εξάλειψη). Η διαφοροποίηση στην προσοχή και μη προσοχή σε ειδικά 
θέματα από ένα άλλο άτομο σημαίνει ότι το διεκδικητικό άτομο δεν απαντά σε άδικη κριτική ή 
προσβλητικές αντιδράσεις, αλλά απαντά μόνο σε θέσεις που δεν είναι καταστρεπτικές, 
ενοχοποιητικές ή άδικες. Τα μη λεκτικά μηνύματα πρέπει επίσης να ελέγχονται. Το κούνημα του 
κεφαλιού, ιδιαίτερα, αποτελεί έναν καλό τρόπο ανατροφοδότησης του ομιλητή. Η εκλεκτική 
αγνόηση είναι μια δύσκολη τεχνική, αφού συμπεριλαμβάνει την ουσιαστική διαφοροποίηση 
μεταξύ των σημείων στα οποία επιλέγουμε να απευθυνθούμε.  
 
Αφοπλισμός του θυμού. Πρόκειται για ένα ειλικρινές συμβόλαιο που προσφέρεται από το 
διεκδικητικό άτομο στο άτομο με το οποίο προσπαθεί να έρθει σε κάποιου είδους συμφωνία, 
θέτοντας ως όρο ότι θα συζητήσει οποιοδήποτε θέμα θέλει ο άλλος μόνον όταν ο θυμός του έχει 
εξαλειφθεί. Αυτό μπορεί να γίνει ανεξάρτητα από το αν η κατηγορία είναι αληθινή ή όχι. Εάν το 
υψηλό επίπεδο θυμού συνεχίσει να υπάρχει, τότε πρέπει να επαναληφθούν οι προηγούμενες 
θέσεις με το σύστημα της κολλημένης βελόνας. Αυτή η τεχνική είναι ένα βήμα προς τα πίσω, που 
επιτρέπει την επανεξέταση του τρόπου με τον οποίο διεξάγεται η συνδιάλεξη αντί το ίδιο το 
θέμα.  
 
Επισκίαση. Μια τεχνική κατά την οποία το διεκδικητικό άτομο φαίνεται να συμφωνεί με το άλλο, 
λέγοντας «Ίσως να έχεις δίκιο» ή «Μπορεί να είναι κι έτσι». Στην τεχνική της επισκίασης το 
διεκδικητικό άτομο δεν προσδιορίζει καταφανώς ότι ο άλλος έχει δίκιο ή ότι όντως συμφωνεί να 
αλλάξει. Η τεχνική χρησιμοποιείται πιο συχνά για να σταματήσει η χρόνια γκρίνια από την 
πλευρά του άλλου, αλλά μπορεί να αποβεί χρήσιμη όταν μια ξαφνική αυθάδης συμπεριφορά μας 
αφήνει έκπληκτους. Έχει μια ισχυρή παθητική/επιθετική γεύση και κατά κάποιο τρόπο μας 
υποχρεώνει να πούμε κάτι που δεν πιστεύουμε. Για παράδειγμα: «Οδηγείς πολύ άσχημα» - 
«Μπορεί να είναι κι έτσι», «Δεν προσέχεις στο δρόμο» - «Μπορεί να έχεις δίκιο».  
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Πιθανές άσχημες αντιδράσεις των άλλων στη διεκδικητική συμπεριφορά μας 
 

Αρνητικά αποτελέσματα στη διεκδικητική συμπεριφοράς μας ενδέχεται να υπάρχουν σε ένα 
μικρό αριθμό περιπτώσεων. Έτσι, ακόμα κι όταν η συμπεριφορά μας είναι η κατάλληλη, μερικές 
φορές μπορεί να έρθουμε αντιμέτωποι με διάφορες αρνητικές καταστάσεις, με δυσάρεστα 
αποτελέσματα όπως τα παρακάτω:  
 
Κοροϊδία ( ή ειρωνεία)  
 

Η καλύτερη λύση είναι να αγνοήσουμε αυτού του είδους 
την παιδιάστικη συμπεριφορά. Αν ανταπαντήσουμε, τότε 
είναι πιθανό να δείξουμε στον άλλο ότι μας έχει ενοχλήσει.  
 

Επίθεση  
 

Η καλύτερη λύση είναι να αποφύγουμε την ενδεχόμενη 
διένεξη. Είναι προτιμότερο να λυπηθούμε για το γεγονός 
ότι κάποιος στεναχωρήθηκε από τις δραστηριότητές μας, 
αλλά να παραμείνουμε σταθεροί στη διεκδίκησή μας. Αυτό 
είναι αναγκαίο αν πρέπει να συνεχίσουμε τις επαφές μας 
με αυτό το άτομο, διότι η υποχώρησή μας είναι πιθανό να 
ενισχύσει την επιθετικότητά του.   
 

Κρίση θυμού     Όταν ο άλλος έχει συνηθίσει να συμπεριφέρεται με κάποιο 
συγκεκριμένο τρόπο για ένα μεγάλο διάστημα, τότε η 
αντίδραση του στη διεκδίκησή μας μπορεί να εκδηλωθεί 
μέσα από μια προσπάθεια να φανεί πληγωμένος, να δείξει 
ότι η υγεία του είναι αβέβαιη ή να δηλώσει ότι δεν τον 
αγαπάμε, να αρχίσει να κλαίει και να αισθάνεται άσχημα 
για τον εαυτό του ή να αντιδράσει με οποιονδήποτε άλλο 
τρόπο που θα μας έκανε να αισθανόμαστε άσχημα για 
αυτόν (και έμμεσα για μας).  
 

Ψυχοσωματική 
αντίδραση                   
 

Ένα αποφασίσουμε να αντιμετωπίσουμε μια παλιά 
καθεστημένη συνήθεια, είναι δυνατό στο άτομο απέναντι 
στο οποίο εκφράζουμε τη διεκδίκησή μας, να εμφανίσει 
μια οργανική ασθένεια. Θα πρέπει παρ’ όλα αυτά να 
παραμείνουμε σταθεροί.  

Υπερβολική απολογία 
 

Πρέπει να δείξουμε ότι τέτοιου είδους συμπεριφορά δεν 
είναι απαραίτητη.  

Εκδίκηση 
 

Από τη στιγμή που είμαστε σίγουροι ότι ένα άτομο 
προσπαθεί να κάνει τη ζωή μας μίζερη, πρέπει να 
σταματήσουμε αυτό που κάνει αμέσως. Μια προτεινόμενη 
μέθοδος είναι να το απομονώσουμε και να το 
αντιμετωπίσουμε την ίδια στιγμή που μας συμπεριφέρεται 
άσχημα.  
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Διαλέγοντας να μην είμαστε διεκδικητικοί 
 

 Πολύ ευαίσθητα άτομα. Παρ’ όλο που υπάρχουν άτομα τα οποία κάνουν υπερβολική χρήση 
της ευαισθησίας και των φανερών αδυναμιών τους, «χρησιμοποιώντας» τους άλλους για να 
επιτύχουν τους στόχους τους, υπάρχουν και άτομα που με την παραμικρή διαφωνία νιώθουν 
ότι απειλούνται, με αποτέλεσμα να εξοργίζονται ή να ξεσπούν. Μπορούμε να αποφύγουμε 
την επαφή με τέτοια άτομα ή μπορούμε να τα συναντούμε αλλά να αποφεύγουμε την τριβή 
μαζί τους.  

 Πλεονασμός. Ο άλλος έχει ήδη καταπατήσει τα δικαιώματά μας πριν εμείς έχουμε την 
ευκαιρία να γίνουμε διεκδικητικοί.  

 Κατανόηση. Μπορεί να διαλέξουμε να μην είμαστε διεκδικητικοί όταν παρατηρήσουμε ότι το 
άλλο άτομο έχει κάποιες δυσκολίες ή όταν επικρατούν πολύ ιδιόμορφες συνθήκες. Παρά 
ταύτα, πρέπει να αποφεύγουμε επιμελώς «το να μην πληγώσουμε» τα συναισθήματα 
κάποιου άλλου, πράγμα το οποίο αποτελεί αιτιολόγηση μιας μη διεκδικητικής συμπεριφοράς.  

 

 
Άλλες τεχνικές διεκδίκησης  
 
Συμμετοχή σε ομαδικές συζητήσεις: Οι προτάσεις μας θα έχουν μεγαλύτερη ισχύ αν τις 
διατυπώσουμε στο πρώτο πρόσωπο. Λίγοι θα αντιδράσουν αρνητικά εάν ξεκινήσουμε μια 
πρόταση ως εξής: «Μου φαίνεται ότι…» ή «Έχω μια διαφορετική άποψη σε αυτό το θέμα». 
Μπορούμε να διαμορφώσουμε μια άποψη:  
1. Σχολιάζοντας κάτι το οποίο ανέφερε κάποιος άλλος λίγο πριν· π.χ. «Πραγματικά συμφωνώ με 

αυτά που λες, γιατί…». 
2. Εκφράζοντας μια γνώμη για κάτι που είχε ειπωθεί νωρίτερα στη συζήτηση· π.χ. «Νομίζω ότι 

αυτό μας παραπέμπει πίσω σε όσα λέγαμε πριν. Μου φαίνεται ότι αυτά τα δυο δε 
συμφωνούν μεταξύ τους. Αισθάνομαι έτσι γιατί…».  

3. Απαντώντας σε μια ερώτηση· π.χ. σε μια συνάντηση ένας συνάδελφός σας σάς ρωτάει γιατί 
αργείτε να ψηφίσετε για ένα θέμα. Λέτε: «Νομίζω ότι θα έπρεπε να εξετάσουμε περισσότερα 
στοιχεία πριν πάρουμε την απόφαση. Μου φαίνεται ότι μια απόφαση τώρα θα ήταν 
πρόωρη».  

4. Αλλάζοντας την έμφαση στη συζήτηση· π.χ. «Όταν αναφέρθηκες σε εκείνη την ταινία, 
θυμήθηκα πόσο διαφορετική ήταν από την άλλη που είχε κάνει ο σκηνοθέτης πριν. Εκείνη 
ήταν για…».  

 
Προσπαθούμε να αναπτύξουμε την άποψή μας. Ένα απλό «συμφωνώ» δεν αποτελεί ενεργό 
συμμετοχή στη συζήτηση. Μπορούμε να συμμετέχουμε περισσότερο σε μια συζήτηση εάν 
χρησιμοποιούμε λέξεις όπως «νομίζω», που ακολουθούνται από τη γνώμη μας και από λέξεις 
όπως «διότι», «αλλά», «και», και στη συνέχεια εκθέσουμε το σκεπτικό μας. Για παράδειγμα, όταν 
συζητούμε για την καινούργια δουλειά ενός φίλου, μπορούμε να πούμε: «Νομίζω ότι η Μαρία 
πήρε τη δουλειά διότι ήταν καλά προετοιμασμένη για τη συνέντευξη».  
 
Αντίσταση στις διακοπές: Το να μπορεί κάποιος να ολοκληρώσει τις προτάσεις του χωρίς 
διακοπές σε μια συζήτηση ή συνάντηση είναι τόσο σημαντικό όσο και η συμμετοχή. Υπάρχουν 
αρκετοί τρόποι για να αντισταθούμε στις διακοπές. Ο καθένας μας βρίσκει έναν τρόπο με τον 
οποίο νιώθει πιο άνετα και τον χρησιμοποιεί για να διαμορφώσει το στυλ του. Μερικοί τρόποι 
αντίστασης είναι οι ακόλουθοι:  
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1. Ανεβάζουμε τον τόνο της φωνής μας και συνεχίζουμε να μιλάμε. Το άλλο άτομο πιθανώς θα 
σταματήσει.  

2. Επαναλαμβάνουμε τη φράση με την οποία ξεκινήσαμε («Νομίζω… Καλά, νομίζω…»).  
3. Σταματούμε για ένα δευτερόλεπτο και κατόπιν συνεχίζουμε γρήγορα, δίνοντας έμφαση σε 

αυτό που λέγαμε.  
4. Χρησιμοποιούμε ανάλογη στάση του σώματος για να τονίσουμε όσα λέμε. Σκύβοντας προς τα 

άτομα προς τα οποία απευθυνόμαστε τους κάνουμε να επικεντρώνονται σε εμάς. Δεν 
κοιτάζουμε αυτόν που μας διακόπτει. Του δείχνουμε σηκώνοντας το χέρι μας να σταματήσει.  

5. Σταματούμε να μιλάμε. Κοιτάμε αυτόν που μας διακόπτει και λέμε: «Μιλώ. Περίμενε μέχρι να 
τελειώσω» ή «Ένα λεπτό παρακαλώ». Γυρίζουμε πάλι προς τους υπόλοιπους και 
ξαναρχίζουμε να μιλάμε.  

6. Δεν απολογούμαστε σε αυτόν που μας διακόπτει λέγοντας «συγγνώμη, μιλώ».  
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Μη λεκτική συμπεριφορά 
 
Σε όσα αναφέρθηκαν παραπάνω δόθηκε μεγάλη σημασία στη μη λεκτική συμπεριφορά. Ο 
παρακάτω κατάλογος περιέχει κάποιες σαφείς προτάσεις για τα στοιχεία που πρέπει να τη 
χαρακτηρίζουν.  
 

ΣΥΜΠΕΡΙΦΟΡΑ ΜΕΤΑΒΛΗΤΗ ΕΠΙΘΥΜΗΤΗ ΕΚΦΡΑΣΗ 

Φωνή Ένταση Κατά προτίμηση κανονική, λίγο έντονη.  
 

 Τόνος Ρυθμίζουμε τον τόνο ανάλογα με την περίσταση, δίνοντας 
έμφαση σε λέξεις-κλειδιά.  
 

 Ύφος Κανονικό. 
 

 Σαφήνεια Ομιλούμε καθαρά. Η φωνή πρέπει να βγαίνει προς τα έξω. 
Αποφεύγουμε τις πολύπλοκες εκφράσεις, τη φτωχή προφορά 
και τις διαμορφώσεις. 
 

 Ρυθμός Κανονικός ή ελάχιστα γρήγορος, αλλά λίγο πιο αργός όταν 
δίνουμε έμφαση.  
 

 Διακοπή ομιλίας Αποφεύγουμε τα «μμ», τα «εε», τις παραλείψεις, τον τραυλισμό 
κλπ.  
 

Βλέμμα Ματιά Καθιερώνουμε την καλή επικοινωνία αυτού του είδους με το 
άλλο ή τα άλλα άτομα. Δε δίνουμε την εντύπωση ότι κοιτάμε 
επίμονα.  
 

Εγγύτητα Απόσταση Όσο είναι δυνατό, προσπαθούμε να μην είμαστε ούτε πολύ 
κοντά ούτε πολύ μακριά από τους συνομιλητές μας, δίνοντας 
πιθανά μια αρνητική εντύπωση (π.χ. εισβολή στον προσωπικό 
χώρο του άλλου, αδιαφορία κλπ). 
 

Προσανατολισμός Θέση σώματος Διατηρούμε μια καλή θέση σώματος, κυρίως αντικρίζοντας το 
άλλο ή τα άλλα άτομα.  
 

Πρόσωπο Έκφραση 
προσώπου 

Δείχνουμε μια κανονική διακύμανση της έκφρασης του 
προσώπου ανάλογα με την περίσταση. Δε διατηρούμε την 
ένταση ή τη δυσαρέσκεια στην έκφραση του προσώπου. 
 

Εμφάνιση Φυσικά στοιχεία Η κακή εμφάνιση μπορεί να οδηγήσει σε αρνητικές εντυπώσεις. 
Δίνουμε λίγη προσοχή στα ρούχα μας (στιλ, ποιότητα, 
χρώματα), μαλλιά (στιλ, μήκος), φυσική κατάσταση και γενική 
εντύπωση.  
 

Στάση Ένταση Διατηρούμε τους μυς του σώματος χαλαρούς, με ελαφριές 
κινήσεις, ευγενικές ή δυναμικές.  
 

Συζήτηση Διάρκεια  Τα διεκδικητικά άτομα συνήθως μιλούν περισσότερο, κάνοντας 
προσπάθειες να μην δίνουν αρνητική εντύπωση.  
 

Χέρια  Κινήσεις  Ανάλογες με το περιεχόμενο των μηνυμάτων μας.  
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Ασκήσεις 
 
Ο τρόπος με τον οποίο η ομαδική εκπαίδευση της διεκδικητικής συμπεριφοράς έχει σχεδιαστεί 
επικεντρώνεται: (1) σε ειδικά προβλήματα διεκδίκησης, (2) σε μια διαδικασία εξάσκησης πάνω σε 
αυτά τα προβλήματα και (3) σε έναν αριθμό αρχικών ασκήσεων για την επίτευξή της. Υπάρχει 
μάλιστα ένας μεγάλος βαθμός διακύμανσης σε αυτές τις ασκήσεις, οι οποίες έχουν σχεδιαστεί 
έτσι ώστε να: 
1. μεγιστοποιήσουν τη μάθηση και χρήση αυτών των ικανοτήτων από τα μέλη, 
2. βοηθήσουν τα μέλη να νιώθουν άνετα με τη συμμετοχή τους στην ομάδα, και 
3. προετοιμάσουν τα μέλη για τις γνωσιακές και συμπεριφοριστικές διαδικασίες που 

ακολουθούν αργότερα.  
Το μεγαλύτερο από το θεωρητικό μέρος των ασκήσεων καλύπτεται από τα παραπάνω. Παρ’ όλα 
που δίνονται κάποιες προτάσεις, το πρακτικό μέρος θα πρέπει να καθοριστεί από το θεραπευτή 
σύμφωνα με τις ανάγκες της ομάδας.  
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Συστάσεις 
 
Οι συστάσεις μεταξύ των μελών είναι μια καλή αρχή. Αυτή η διαδικασία μπορεί να μην έχει 
κανέναν αντίκτυπο εάν ο καθένας απλώς δηλώσει το όνομά του με τη σειρά κοιτώντας το 
πάτωμα ή το ταβάνι. Είναι χρήσιμο λοιπόν η σύσταση να γίνει με έναν τρόπο που θα δίνει στα 
μέλη τη δυνατότητα να επικεντρώσουν την προσοχή τους στα μη λεκτικά χαρακτηριστικά της 
συμπεριφοράς, δίνοντας ιδιαίτερη βαρύτητα στη θετική ανατροφοδότηση των στοιχείων που 
θεωρούνται θετικά στη συμπεριφορά αυτή.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Να «σπάσει τον πάγο» και να μεγιστοποιήσει την άμεση συμμετοχή των 
μελών της ομάδας, να βοηθήσει τα μέλη να αρχίσουν να αναγνωρίζουν τις μη λεκτικές μορφές 
συμπεριφοράς που επηρεάζουν τους άλλους, να μειώσει την τυχόν ένταση με την επικέντρωση 
στα θετικά μόνο στοιχεία της ανατροφοδότησης και να συνηθίσει τα μέλη στο να παρέχουν αυτή 
την ανατροφοδότηση.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Αυτοσυστηθείτε τρεις φορές αυτή την εβδομάδα.  
 Προσέξτε πώς συστήνονται άλλοι άνθρωποι σε ξένους.  
 Ζητήστε από κάποιον να επαναλάβει το όνομά του λίγο μετά αφότου συστήθηκε.  
 Αξιολογήστε πόσο ευθείς και διεκδικητικοί είσαστε.  
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Θέματα δυο λεπτών 
 
Το βλέμμα, το χαμόγελο, η έκφραση του προσώπου, καθώς επίσης και ο τόνος, η ένταση, η 
ταχύτητα και η απαλότητα της φωνής είναι τρόποι (εκτός από τις «λέξεις») με τους οποίους οι 
άνθρωποι συνήθως αντιδρούν. Τα μέλη, μοιρασμένα σε ομάδες, πρέπει να διαλέξουν θέματα και 
να τα αναπτύξουν (με συζήτηση) για περίπου δυο λεπτά.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Να κεντρίσει το ενδιαφέρον των μελών στις μη λεκτικές μορφές 
συμπεριφοράς, να βοηθήσει τα μέλη να αναγνωρίσουν τις συμπεριφορές που χρησιμοποιούν, να 
αναγνωρίσουν ποιες από αυτές θα ήθελαν πιθανόν να αλλάξουν κατά τη διάρκεια της 
εκπαίδευσης και να μάθουν να δίνουν θετική ανατροφοδότηση για συγκεκριμένες 
συμπεριφορές.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Παρατηρήστε τη μη λεκτική συμπεριφορά τριών ανθρώπων αυτή την εβδομάδα.  
 Σε τρεις περιπτώσεις προσέξτε τη δική σας μη λεκτική συμπεριφορά και αναγνωρίστε τις 

συμπεριφορές που σας αρέσουν.  
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Απόδοση και αποδοχή φιλοφρονήσεων 
 
Μερικές φορές, ο τρόπος με τον οποίο οι άνθρωποι αντιδρούν σε φιλοφρονήσεις μπορεί ακόμα 
και να αποτρέψει αυτόν που τις αποδίδει να το ξανακάνει. Για παράδειγμα: «Στ’ αλήθεια σου 
αρέσει αυτό το παλιό πουκάμισο; Το έχω χρόνια». Σε άλλες περιπτώσεις κυριαρχούν αρνητικοί 
τρόποι με τους οποίους κάνουμε φιλοφρονήσεις, υποβιβάζοντας τους εαυτούς μας· π.χ. «Εγώ δεν 
είμαι καλός σε αυτά, αλλά εσύ είσαι το κάτι άλλο». Είναι πιθανό να αισθανόμαστε ότι θα 
φανούμε αλαζονικοί αν συμφωνήσουμε ή αποδεχθούμε κατ’ ευθείαν μια φιλοφρόνηση.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Να διδάξει στα μέλη πώς να αποδέχονται και πώς να εκφράζουν 
φιλοφρονήσεις, να δείξει ότι και οι «θετικές» επαφές με άλλους μπορεί να εμπεριέχουν 
διεκδικητική συμπεριφορά, να διευκολύνει θετικές, υποστηρικτικές επαφές, να ενθαρρύνει τα 
μέλη να επιτρέπουν στους εαυτούς τους να ακούν και να αποδέχονται φιλοφρονήσεις, καθώς 
επίσης να αποδίδουν φιλοφρονήσεις με ειλικρίνεια.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Κάντε τρεις φιλοφρονήσεις κάθε μέρα για μια εβδομάδα. Αξιολογήστε το σχετικό άγχος.  
 Όταν αποδέχεστε φιλοφρονήσεις, παρατηρήστε πόσο άνετα νιώθετε και αν τις αποδέχεστε 

πραγματικά. Αξιολογήστε τις διεκδικητικές απαντήσεις σας.  
 Αν στην αποδοχή ή απόδοση φιλοφρονήσεων παρατηρήσετε κάποια συγκεκριμένη 

συμπεριφορά που θα θέλατε να αλλάξετε, αλλάξτε την και παρατηρήστε πιθανά σημεία 
βελτίωσης.  
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Κοινωνικές συζητήσεις  
 
Τα μη διεκδικητικά άτομα μπορεί να αποφεύγουν ή να δυσκολεύονται στις κοινωνικές 
συζητήσεις, επειδή δεν έχουν τις κατάλληλες ικανότητες. Υπάρχουν τρία βασικά στοιχεία στις 
ικανότητες επικοινωνίας: ανοικτές ερωτήσεις, απάντηση στη δωρεάν πληροφόρηση και 
παράφραση. Στις κλειστές ερωτήσεις οι συνομιλητές μπορούν να απαντήσουν με ένα «ναι» ή ένα 
«όχι». Κάνοντας ανοικτές ερωτήσεις δε σημαίνει πάντα ότι θα λάβουμε μια λεπτομερή και σε 
έκταση απάντηση, αλλά αυξάνεται η πιθανότητα να λάβουμε μια τέτοια απάντηση από τον άλλο. 
Το επόμενο βήμα είναι να ανταποκριθούμε στη δωρεάν πληροφόρηση που μας παραχωρούν οι 
ανοιχτές ερωτήσεις. Η παράφραση είναι οι συγκεντρωτικές προτάσεις όσων έχουν ειπωθεί, που 
μας βοηθούν να ανακεφαλαιώνουμε και να δείχνουμε ότι κατανοούμε τα θέματα για τα οποία 
συζητούμε.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Τα μέλη θα πρέπει να αποκτήσουν την ικανότητα να χρησιμοποιούν τα τρία 
βασικά στοιχεία των δεξιοτήτων επικοινωνίας, να αισθάνονται λιγότερο άγχος και μεγαλύτερη 
άνεση να συμμετέχουν σε κοινωνικές συζητήσεις όταν το επιθυμούν.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Κάντε μια συζήτηση με κάποιον που δεν γνωρίζετε καλά, χρησιμοποιώντας συνειδητά τα τρία 

παραπάνω στοιχεία.  
 Παρατηρήστε τον τρόπο συζήτησης τριών άλλων ατόμων και προσπαθήστε να αναγνωρίσετε 

αυτά που νομίζετε ότι είναι αποτελεσματικά στον τρόπο συζήτησής τους.  
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Αλλαγές συμπεριφοράς μέσα στην ομάδα 
 
Τα μέλη της ομάδας συζητούν για τα στοιχεία της δικής τους συμπεριφοράς που θα ήθελαν να 
αλλάξουν μέσα στην ομάδα – π.χ. να μιλούν σε υψηλότερο ή απαλότερο τόνο, να εκφράζονται με 
πιο συγκεκριμένο τρόπο, πιο συχνά, να χρησιμοποιούν περισσότερο το βλέμμα, να διατυπώνουν 
τις αντιρρήσεις τους με γνήσιο τρόπο κλπ. Τα μέλη πρέπει να θέσουν αυτές τις αλλαγές με ένα 
θετικό τρόπο, π.χ. «θέλω να μιλώ δυνατότερα και καθαρότερα», αντί απλώς να δηλώσουν τι 
θέλουν να κάνουν, π.χ. «θα ήθελα να σταματήσω να κατεβάζω τον τόνο της φωνής μου στο τέλος 
των προτάσεων». Οι συμπεριφορές θα πρέπει να είναι ξεκάθαρες και συγκεκριμένες. Τα μέλη 
μπορούν να ζητήσουν συγκεκριμένους τρόπους ανατροφοδότησης, αντί να το αφήνουν στην 
κρίση των άλλων.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Με αυτή την άσκηση τα μέλη:  
1. Αρχίζουν να συμμετέχουν ενεργά σε μια διαδικασία αυτοβοήθειας, χρησιμοποιώντας τις 

δικές τους συμπεριφορές.  
2. Θα πρέπει να δουν ότι μπορούν από μόνοι τους να επιφέρουν αλλαγές και να αισθάνονται 

περισσότερο ικανοί.  
3. Θα πρέπει να συνειδητοποιήσουν ότι η εξάσκηση πάνω σε μια ή δυο συγκεκριμένες 

συμπεριφορές, με συστηματικό τρόπο, είναι μια αρκετή και αποτελεσματική μέθοδος 
αυτοβοήθειας.  

 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Περιοδικά, αλλά συστηματικά, παρατηρήστε τη συμπεριφορά σας πέρα από την ομάδα, για 

να αναγνωρίσετε κάποιες συμπεριφορές που θα θέλατε να αλλάξετε μέσα στην ομάδα κατά 
τη διάρκεια της εκπαίδευσης.  
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Διεκδικητική, επιθετική και μη διεκδικητική συμπεριφορά 
 
Με την άσκηση αυτή εισερχόμαστε σε ένα σημαντικό μέρος της εκπαίδευσης. Γίνεται αναφορά 
διαφόρων παραδειγμάτων και τα μέλη πρέπει να διακρίνουν σε ποια κατηγορία (διεκδικητική, μη 
διεκδικητική, επιθετική) ανήκει μια πρόταση. Αυτοί που έδωσαν λάθος απαντήσεις μπορούν να 
συζητήσουν τους λόγους για τους οποίους έκαναν λάθος.  
 
Τα μέλη μπορούν να συζητήσουν για καταστάσεις στις οποίες συμπεριφέρθηκαν διεκδικητικά, 
επιθετική ή μη διεκδικητικά. Ορισμένες από τις παρακάτω ερωτήσεις μπορούν να τεθούν:  
1. Πώς θα γνωρίζω ότι η συμπεριφορά μου ήταν διεκδικητική ή μη διεκδικητική; 
2. Τι μπορώ να κάνω αν υπάρχει μια διαφωνία μεταξύ των δικαιωμάτων μου και των 

δικαιωμάτων των άλλων; 
3. Μπορώ να είμαι διεκδικητικός εις βάρος της δουλειάς μου ή κάποιου φίλου; 
4. Πώς μπορώ να είμαι διεκδικητικός και να μην πληγώνω τα συναισθήματα των άλλων ή να μην 

τους κάνω να θυμώνουν; 
5. Τι γίνεται όταν είμαι διεκδικητικός και η συμπεριφορά του άλλου παραμένει η ίδια; 
6. Πώς μπορώ να μην θυμώνω και να μην συμπεριφέρομαι επιθετικά; 
7. Τι γίνεται όταν δεν τα καταφέρνω στην προσπάθειά μου να είμαι διεκδικητικός; 
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Ο κύριος λόγος αυτής της άσκησης είναι να βοηθήσει τα μέλη να 
διαπιστώσουν πιθανές παρεξηγήσεις όσον αφορά την κατανόηση τους επάνω στα θέματα της 
διεκδικητικής συμπεριφοράς.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Κατά τη διάρκεια της εβδομάδας παρατηρήστε διαφορετικούς τρόπους που κάνουν τους 

άλλους να είναι διεκδικητικοί, επιθετικοί ή μη διεκδικητικοί. Τα παραδείγματα θα 
συζητηθούν στην επόμενη συνεδρία.  
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Τα ανθρώπινα δικαιώματα και η παραβίασή τους 
 
Η άσκηση αυτή: 

 παρουσιάζει τη σχέση μεταξύ ενός συστήματος πιστεύω, το οποίο αξιολογεί τα προσωπικά 
δικαιώματα, και της διεκδικητικής συμπεριφοράς, και 

 αναγνωρίζει τα προσωπικά δικαιώματα που ο καθένας κατέχει.  
 
Οι παρακάτω ερωτήσεις βοηθούν σε αυτή την επεξεργασία: 
1. Τι δικαιώματα πιστεύεις ότι έχεις σε αυτή την κατάσταση; 
2. Τι σε δυσκολεύει να είσαι διεκδικητικός σε αυτή ή σε παρόμοιες καταστάσεις; 
3. Πώς θα αντιδρούσες σε τέτοιου είδους καταστάσεις; 
4. Τι θα ήθελες να πεις στο άλλο άτομο; 
5. Πώς θα ήθελες ο άλλος να αντιδράσει; 
6. Τι διεκδικητικές προτάσεις θα έκανες έτσι ώστε να πετύχεις τους στόχους σου; 
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Να κεντρίσει το ενδιαφέρον των μελών για αναγνώριση και αποδοχή των 
δικαιωμάτων τους, να τους βοηθήσει να καταλάβουν ότι τα δικαιώματά τους μπορεί να 
παραβιαστούν από τους άλλους και ότι και οι ίδιοι μπορεί να τα αρνούνται, να βοηθήσει τους 
συμμετέχοντες να σκεφτούν παρόμοιες καταστάσεις στις οποίες δυσκολεύονται να είναι 
διεκδικητικοί, να κάνει το διαχωρισμό μεταξύ διεκδικητικών, επιθετικών και μη διεκδικητικών 
αντιδράσεων και να γίνει σχετική πρακτική.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Σκεφτείτε το άτομο με το οποίο συναντάτε δυσκολίες στην καθημερινή σας επαφή. 

Αναγνωρίστε τα δικαιώματα που έχετε αναφορικά με αυτό το άτομο σε συγκεκριμένες 
καταστάσεις. Αναγνωρίστε ότι το άλλο άτομο μπορεί να παραβιάζει τα δικαιώματά σας. 
Σκεφτείτε αρκετές διεκδικητικές απαντήσεις που θα μπορούσατε να δώσετε σε αυτό το 
άτομο. Αποδεχθείτε τα δικαιώματά σας.  
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Η αναγνώριση προσωπικών δικαιωμάτων. Η αποδοχή τους στη φαντασία 
 
Η ομάδα κατευθύνεται προς την αναγνώριση και συγκέντρωση (σε λίστες) των προσωπικών 
δικαιωμάτων. Τα προτεινόμενα δικαιώματα δεν θα αξιολογηθούν ή δε θα υποστούν κριτική σε 
αυτό το στάδιο. Η ομάδα κατόπιν ξεδιαλύνει, αλλάζει, διαγράφει ή προσθέτει στοιχεία στη λίστα 
των δικαιωμάτων. Είναι συνήθως καλό να συζητούνται τα όρια σε αυτά τα δικαιώματα και τις 
υπευθυνότητες που τα συνοδεύουν. Αυτό είναι ιδιαίτερα σημαντικό αν η ομάδα έχει πολλά 
επιθετικά άτομα.  
 
Μετά από μια απλή διαδικασία αποδοχής ενός δικαιώματος στη φαντασία, τα μέλη μπορούν να 
συζητήσουν τα ακόλουθα σημεία: 
1. Πώς αισθάνθηκαν όταν δέχτηκαν το δικαίωμα; 
2. Πώς ενήργησαν διαφορετικά όταν είχαν το δικαίωμα; 
3. Τι έμαθαν για τους εαυτούς τους από αυτή την άσκηση; 
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Να βοηθήσει τα μέλη να συνειδητοποιήσουν πόσο πιο ελεύθερα 
αισθάνονται όταν αποδέχονται τα διεκδικητικά πιστεύω, να καταλάβουν πώς αρνούνται τα 
δικαιώματά τους και να χρησιμοποιήσουν τη συζήτηση μέσα στην ομάδα για να αναγνωρίσουν 
ειδικά μηνύματα αντιμετώπισης για να αποδεχθούν κάποιο δικαίωμα.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Τα μέλη πρέπει να συνεχίσουν την άσκηση φαντασίας στην οποία αποδέχονται κάποιο 

δικαίωμα κάθε μέρα για μια εβδομάδα. Σημειώνεται πώς αισθάνονται. Συζήτηση γύρω από 
τις δυσκολίες που πιθανόν να υπάρχουν για αυτές τις ασκήσεις στην ομάδα εκπαίδευσης.  
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Η αναγνώριση των ανθρώπινων δικαιωμάτων και η αποδοχή τους 
 
Τα δικαιώματα των παιδιών, των γονιών, των εργοδοτών, των υπαλλήλων κλπ καθορίζονται από 
το είδος των ατόμων μέσα στην ομάδα. Συγκρίνοντας τα δικαιώματα των ιδιαίτερων ομάδων, 
γίνεται φανερό ότι λίγο-πολύ όλες οι ομάδες ανθρώπων έχουν τα ίδια ή παρόμοια δικαιώματα. Η 
ομάδα στην ουσία συζητά ανθρώπινα δικαιώματα και εφόσον όλοι στην ομάδα είναι άνθρωποι, 
έχουν όλα τα αναγνωρισμένα δικαιώματα.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Παρόμοιοι με αυτούς της άσκησης ΟΚΤΩ.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Κάθε μέρα, την επόμενη εβδομάδα, τα μέλη πρέπει να επαναλαμβάνουν «έχω το δικαίωμα 

να…» για τα δικαιώματα που έχουν συζητηθεί στην ομάδα.  
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Λογικο-Συναισθηματική Θεραπεία (ΛΣΘ) 
 
Σύμφωνα με το γνωσιακό μοντέλο, η μη διεκδικητική συμπεριφορά συχνά πηγάζει από 
δυσλειτουργικούς – λανθασμένους τρόπους σκέψης και εσφαλμένες αντιδράσεις σε ερεθίσματα. 
Οι συναισθηματικές μας αντιδράσεις οφείλονται κυρίως στις συνειδητές και υποσυνείδητες 
αξιολογήσεις και εκτιμήσεις. Το άγχος και η μελαγχολία είναι το αποτέλεσμα της διαβεβαίωσης 
στον εαυτό μας ότι δεν είναι μόνο αναπάντεχο και άβολο, αλλά ότι είναι απαίσιο και 
καταστροφικό όταν δεν καταφέρνουνε μα εκπληρώσουμε κάποιο βασικό στόχο ή όταν μας 
απορρίπτουν σημαντικά άτομα. Μπορεί ακόμα να αισθανόμαστε εχθρικά, γιατί πιστεύουμε ότι οι 
άλλοι, που ενεργούν άδικα, δε θα έπρεπε με κανένα τρόπο να ενεργούν έτσι. Η Λογικο – 
Συναισθηματική θεραπεία υποστηρίζει την έκφραση δυνατών και κατάλληλων συναισθημάτων, 
όπως θλίψη, μετάνοια, δυσαρέσκεια, αγανάκτηση κλπ. Η εμπειρία αισθημάτων αυτό-καταβολής, 
όπως ενοχή, κατάθλιψη, οργή ή αδυναμία προσθέτει μια μαγική υπόθεση ότι τα πράγματα 
πρέπει να είναι διαφορετικά, αντί μιας λογικότερης σκέψης ότι τα πράγματα θα ήταν καλύτερα 
αν ήταν διαφορετικά.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Τα μέλη πρέπει να:  
1. μάθουν μερικώς για τις σχέσεις μεταξύ σκέψεων, συναισθημάτων και συμπεριφορών. 
2. είναι σε θέση να ξεχωρίσουν μεταξύ λειτουργικών και δυσλειτουργικών σκέψεων.  
3. μάθουν αρκετά από τα βασικά δυσλειτουργικά πιστεύω που προσδιορίζουν τη σκέψη μας.  
4. μάθουν πώς να αναπτύσσουν περισσότερο λειτουργικές σκέψεις σε συγκεκριμένες 

καταστάσεις. 
5. μάθουν να χρησιμοποιούν το γνωσιακό μοντέλο ως βασικό κανόνα για τις επόμενες 

συνεδρίες.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Σκεφτείτε άλλα κοινά δυσλειτουργικά πιστεύω.  
 Χρησιμοποιήστε το γνωσιακό μοντέλο για δυο πραγματικές καταστάσεις που συμβαίνουν στη 

ζωή σας.  
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Λογική αυτό-ανάλυση 
 
Αυτή η άσκηση περιλαμβάνει στο πρώτο μέρος την περιγραφή μιας συγκεκριμένης κατάστασης 
στην οποία θα θέλαμε να είμαστε διεκδικητικοί, αλλά μέχρι τώρα δεν ήμασταν εξαιτίας κάποιου 
φόβου ή κάποιου ισχυρού συναισθήματος που μας εμπόδιζε. Επίσης η άσκηση περιλαμβάνει 
καταστάσεις στις οποίες θα θέλαμε να είμαστε περισσότερο διεκδικητικοί, αλλά τα 
συναισθήματά μας μάς κάνουν να είμαστε επιθετικοί ή μη διεκδικητικοί. Έτσι πρέπει να 
σημειωθούν όλες οι αρνητικές σκέψεις την ώρα που προσπαθούμε να είμαστε περισσότερο 
διεκδικητικοί. Για παράδειγμα: «Ο κόσμος θα σκεφτεί ότι αυτά που λέω δεν είναι πολύ έξυπνα ή 
ότι δεν καταλαβαίνω απόλυτα την κατάσταση και, άρα, ότι είμαι βλάκας. Θα περιμένουν να τους 
εξηγήσω τις απόψεις μου και δε θα μπορέσω να το κάνω – θα αποτύχω εντελώς».  
 
Η λογική αυτό-ανάλυση είναι η πρόκληση αυτών των αρνητικών σκέψεων και μπορεί να γίνει με 
δυο τρόπους. Πρώτα από όλα, πρέπει να καταλάβουμε τη ροή των εσωτερικών μηνυμάτων. 
Κατόπιν δίνονται οι ακόλουθες ερωτήσεις: «Είναι απόλυτα (100%) αλήθεια; Θα υπάρξει σίγουρα 
η συνέπεια που φοβάμαι; Τι γνωρίζω για τον εαυτό μου ή τους άλλους, που να μου λέει ότι αυτό 
δε θα συμβεί;». Αυτές οι ερωτήσεις θα συμβάλουν στον εντοπισμό των σχετικών σφαλμάτων στις 
σκέψεις. Για το παραπάνω παράδειγμα, μια καλύτερη αντιμετώπιση θα ήταν: «Υπάρχει μια καλή 
πιθανότητα ότι ο κόσμος θα σκεφτεί πως αυτά που έχω να πω είναι έξυπνα. Στο παρελθόν, όταν 
έλεγα κάτι, ορισμένα άτομα αντιδρούσαν θετικά. Σε κάποιους μάλιστα άρεσαν αυτά που είχα να 
πω. Γενικά, μόνο ένα ή δυο άτομα πιθανώς θα αντιδράσουν αρνητικά. Οι υπόλοιποι μπορεί να 
έχουν μια θετική αντίδραση».  
 
Η δεύτερη πρόκληση περιλαμβάνει δυο ερωτήσεις: (1) «Ακόμα και αν αυτό το άσχημο πράγμα 
συμβεί, θα είναι όλα τόσο τρομερά; Θα μπορούσα να το χειριστώ;» και (2) «Ποιες είναι οι 
συνέπειες αυτού του άσχημου πράγματος για μένα; Με κάνει κακό ή ανίκανο; Κάνει το άλλο 
άτομο κακό; Εάν όχι, τι πραγματικά συνεπάγεται για μένα και τι για το άλλο άτομο;». Έτσι μια πιο 
ρεαλιστική αντιμετώπιση θα ήταν: «Ακόμα και αν οι άλλοι νομίζουν ότι αυτά που έχω να πω δεν 
είναι έξυπνα, ο καθένας έχει το δικαίωμα να κάνει κάποιο λάθος. Είναι άβολο και απογοητευτικό 
αν δεν νομίζουν όλοι ότι οι απόψεις μου είναι έξυπνες, αλλά αυτό δεν είναι και το τέλος του 
κόσμου. Μπορεί να αισθάνομαι άβολα. Παρ’ όλα αυτά, επειδή λέω κάτι με το οποίο οι άλλοι δε 
συμφωνούν, αυτό δε σημαίνει ότι είμαι βλάκας. Καλύτερα να λέω τις απόψεις μου παρά να μη 
λέω τίποτα. Αν συνεχώς δεν έλεγα τίποτα, τότε ίσως και να είχαν λόγους να πιστεύουν ότι δεν 
έχω τίποτα να προσφέρω».  
 
Οι αποτελεσματικές προκλήσεις δεν περιέχουν συγκαταβατικές προτάσεις, π.χ. «όλα θα 
καλυτερέψουν αργότερα», κλπ. Οι λογικές προκλήσεις αξιολογούν με ακρίβεια μια κατάσταση 
και λογικά αναγνωρίζουν τα πιθανά επακόλουθα.  
 
Προτεινόμενα διεκδικητικά πιστεύω 

1. Δεν υποχρεούμαι να πω «ναι» επειδή κάποιοι μου ζήτησαν κάτι.  
2. Δεν υπάρχει κανένας νόμος που να λέει ότι οι γνώμες των άλλων ισχύουν πάντα 

περισσότερο από τις δικές μου.  
3. Αν πω «όχι» σε κάποιον και θυμώσει, αυτό δε σημαίνει ότι έπρεπε να είχα πει «ναι».  
4. Έχω το δικαίωμα να είμαι διεκδικητικός ακόμα και αν αυτό δεν αρέσει στους άλλους.  
5. Μπορώ να αισθάνομαι καλά ακόμα και αν κάποιος είναι ενοχλημένος μαζί μου.  
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6. Αν οι άλλοι είναι μη διεκδικητικοί, αυτό δε σημαίνει ότι πρέπει να είμαι κι εγώ.  
7. Διεκδικώντας μικρά πράγματα για μένα, μπορεί να είναι το ίδιο σημαντικό όσο τα μεγάλα 

πράγματα για τους άλλους.  
8. Το γεγονός ότι μπορεί να πω «όχι» σε κάποιον δεν με κάνει εγωιστή.  
9. Έχω το δικαίωμα να διαφωνώ με τους άλλους, όσο κι αν εμμένουν στις απόψεις τους.  
10. Επειδή είχα συμφωνήσει να κάνω κάτι, αυτό δεν σημαίνει ότι δεν μπορώ να αλλάξω 

γνώμη και να μην το κάνω.  
11. Έχω το δικαίωμα να πω στους άλλους ότι ο τρόπος συμπεριφοράς τους με ενοχλεί και να 

τους προτείνω εναλλακτικούς τρόπους συμπεριφοράς.  
12. Αν πω «όχι» σε κάποιο φίλο δε σημαίνει ότι θα είναι για πάντα δυσαρεστημένος μαζί μου.  
13. Ο κόσμος που με ενδιαφέρει μπορεί να δυσαρεστηθεί αν δεν κάνω τα πράγματα που μου 

ζητούν, αλλά αυτό δεν είναι η καταστροφή.  
14. Αν κάνω πράγματα μόνο και μόνο για να γίνομαι αρεστός, θα πρέπει να αρχίσω να 

σκέφτομαι πόσο σημαντικό είναι τελικά αυτό για μένα.  
15. Οι άλλοι άνθρωποι δεν έχουν μαγικές ικανότητες να γνωρίζουν αυτά που θέλω αν δεν 

τους τα πω.  
16. Μπορεί η συμπεριφορά των άλλων να είναι πάρα πολύ ενοχλητική, αλλά δεν υπάρχει 

κανένας νόμος που να λέει ότι δεν θα έπρεπε να είναι έτσι.  
17. Έχω το δικαίωμα να διασκεδάζω αυτό που κάνω και να ζητώ από τους άλλους να μην 

κάνουν πράγματα που με διακόπτουν.  
18. Επιτρέπεται να θέλω να ευχαριστήσω τα άτομα που με ενδιαφέρουν, αλλά αυτό δε 

σημαίνει ότι πρέπει να τα ευχαριστώ πάντα.  
19. Το να δίνεις δεν είναι η αρχή και το τέλος της ζωής. Έχω το δικαίωμα να εκφράσω τις 

ιδιαιτερότητές μου.  
20. Το να αρνηθώ να κάνω μια χάρη σε κάποιον δε σημαίνει ότι δεν τον αγαπάω. Θα το 

καταλάβει κι αυτός.  
 
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Η άσκηση βοηθά τα μέλη τα αναγνωρίσουν και να προκαλέσουν τις 
δυσλειτουργικές σκέψεις που τους οδηγούν σε υπερβολικό άγχος, ενοχή κλπ. Επίσης, να 
κατανοήσουν συναισθήματα που μπορούν να συμβάλουν έτσι ώστε τα μέλη να συμπεριφέρονται 
με μη διεκδικητικό και επιθετικό τρόπο.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Χρησιμοποιήστε τη λογική αυτό-ανάλυση σε τρεις καταστάσεις κατά τη διάρκεια της 

εβδομάδας.  
 Εντοπίστε τις καταστάσεις στις οποίες είναι πιθανό να θέλετε να χρησιμοποιήσετε αυτή τη 

διαδικασία αργότερα.  
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Λογικο – Συναισθηματική Ενέργεια 
 
Οι στόχοι αυτής της διαδικασίας είναι: 

 Να επιδείξει τη σκέψη μεταξύ σκέψης, φαντασίας και συναισθήματος.  

 Να επιδείξει πώς τα συναισθήματα μπορούν να ελεγχθούν με την αλλαγή της σκέψης.  
 
Όταν μια εμπειρία είναι δυσάρεστη, δίνεται βάρος στα στενόχωρα και άβολα συναισθήματα που 
σχετίζονται με αυτή. Η βίωση αυτών των συναισθημάτων και η παρατήρηση της ροής των 
αρνητικών σκέψεων βοηθά στον εντοπισμό των πεποιθήσεων (πιστεύω) που τα υπογραμμίζουν. 
Η γνωσιακή αναδόμηση αυτών των πιστεύω είναι η αρχή κάποιων καινούριων εσωτερικών 
μηνυμάτων και κατά συνέπεια κάποιων καινούριων θετικότερων συναισθημάτων.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Τα μέλη θα πρέπει να αποκτήσουν την ικανότητα να ασκήσουν γνωσιακό 
έλεγχο και συνεπώς να αλλάζουν τα συναισθήματα και τις συμπεριφορές τους. Θα πρέπει να 
είναι σε θέση να διαχωρίζουν μεταξύ θετικών προτάσεων, λογικών εξηγήσεων, δυσλειτουργικής 
σκέψης και λογικής σκέψης.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Συστηματική πρακτική αυτής της τεχνικής για κάποια συγκεκριμένη κατάσταση, για δέκα 

λεπτά κάθε μέρα.  
 Όταν αισθάνεστε έντονα θυμωμένοι ή υπερβολικά αγχωμένοι, προσέξτε τις σκέψεις που 

κάνετε. Προκαλέστε τη δυσλειτουργικότητά τους και επιβάλλετε στον εαυτό σας να τις 
αλλάξει με περισσότερο λογικές σκέψεις. Κατόπιν ελέγξτε τα καινούργια συναισθήματα και 
συμπεριφορές.  
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Πραγματοποίηση και άρνηση αιτήματος 
 
Τα μη διεκδικητικά άτομα συχνά αποφεύγουν να υποβάλουν λογικά αιτήματα στους άλλους. Εάν 
προσπαθήσουν να υποβάλουν κάποιο αίτημα, δείχνουν απολογητικοί ή δεν περιμένουν το 
αίτημά τους να γίνει αποδεκτό. Επιπλέον, ορισμένα μη διεκδικητικά άτομα δυσκολεύονται να 
αρνηθούν αιτήματα που τους υποβάλλονται· ή, πάλι, δικαιολογούνται για το γεγονός ότι δεν 
μπορούν να συμμορφωθούν με το αίτημα του άλλου, ενώ η αλήθεια είναι ότι δεν το επιθυμούν. 
Αντίθετα, τα επιθετικά άτομα μπορεί να φανούν απαιτητικά και πιεστικά κατά τη διάρκεια 
διατύπωσης ενός αιτήματος, και πειραγμένα ή εχθρικά μετά από μια άρνηση (απόρριψη).  
 
Υπάρχουν ποικίλες σκέψεις και πιστεύω που μας κάνουν να αποφεύγουμε τη διατύπωση 
αιτημάτων προς τους άλλους· π.χ. το άλλο άτομο μπορεί να μην είναι σε θέση να φέρει 
αντίρρηση, ή μπορεί να φέρει αντίρρηση και αυτό θα σήμαινε ότι «δεν αρέσω στο άλλο άτομο 
και δεν είμαι καλός», «οι ανάγκες μου δεν είναι τόσο σημαντικές για να ενοχλώ κάποιον», «εάν 
του το ζητήσω, τότε θα του είμαι υποχρεωμένος». Σε σχέση με την άρνηση κάποιου αιτήματος, 
μπορεί κάποιος να σκεφτεί ότι «δεν μπορώ να πληγώσω κάποιον έτσι», «οι ανάγκες μου δεν 
είναι τόσο σημαντικές όσο οι δικές του», «δε θα του είμαι πλέον αγαπητός» κλπ.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Μέσα από παιχνίδια ρόλων, αυτή η άσκηση έχει στόχο να βοηθήσει τα 
μέλη: 
1. Να αναγνωρίσουν ότι τα πιστεύω σχετικά με τα προσωπικά δικαιώματα επηρεάζουν τη 

συμπεριφορά.  
2. Να αξιολογήσουν πόσο άνετα νιώθουν και πόσο αποτελεσματικά διατυπώνουν ή αρνούνται 

αιτήματα.  
3. Να πάρουν πληροφορίες για την άμεση έκφραση ενός αιτήματος ή μιας άρνησης.  
4. Να διαχωρίσουν μεταξύ αποτελεσματικών και μη αποτελεσματικών αρνήσεων και αιτημάτων.  
5. Να διαμορφώσουν ένα σύστημα πιστεύω το οποίο υπολογίζει σημαντικά τα προσωπικά 

δικαιώματα.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Πραγματοποιήστε τρία λογικά, διεκδικητικά αιτήματα που είναι κάπως δύσκολα για σας.  
 Αρνηθείτε με διεκδικητικό τρόπο κάποιο αίτημα που θέλετε να απορρίψετε.  
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Προτάσεις χωρίς εξήγηση 
 
Σε αρκετές περιπτώσεις τα μη διεκδικητικά άτομα θεωρούν απαραίτητο να δικαιολογήσουν τη 
στάση τους ή να δώσουν κάποια εξήγηση, η οποία μπορεί και να μην είναι αληθινή. Ο σκοπός 
αυτής της άσκησης είναι να ασκηθούν οι συμμετέχοντες πρακτικά στις προτάσεις χωρίς εξήγηση, 
και να κατανοήσουν ότι δεν χρειάζεται να δίνει κανείς εκτενείς εξηγήσεις ή ότι οι εξηγήσεις δεν 
είναι απαραίτητο να συμφωνούν με τα κριτήρια των άλλων. Είναι σημαντικό όμως να μην 
εννοηθεί ότι η άσκηση προτείνει να αποφεύγονται τελείως οι εξηγήσεις.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Μέσα από παιχνίδια ρόλων, τα μέλη θα πρέπει να είναι σε θέση: 
1. Να ξεχωρίσουν μεταξύ της επιθυμίας και της υποχρέωσής τους να εξηγήσουν τη 

συμπεριφορά τους.  
2. Να καταλάβουν ότι όλοι έχουν το δικαίωμα να κάνουν προτάσεις χωρίς εξήγηση.  
3. Να ασκηθούν πρακτικά σε προτάσεις με ή χωρίς εξηγήσεις και να αξιολογήσουν τα 

συναισθήματα και τις σκέψεις που απορρέουν από αυτές.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Δοκιμάστε διάφορα επίπεδα εξηγήσεων σε διαφορετικές καταστάσεις και αξιολογήστε την 

αντίδρασή σας.  
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Η αντιμετώπιση επίμονων ατόμων 
 
Αυτή η άσκηση ασχολείται με την περίπτωση που ένα άτομο επιμένει μετά από μια άρνηση που 
έγινε στο αίτημά του, με σκοπό να αλλάξει τη γνώμη του άλλου.  
 
Σκεφτείτε το ακόλουθο παράδειγμα: Ένας καθηγητής τηλεφωνεί σε κάποιο συνάδελφο του και 
του ζητά να εντάξει έναν μαθητή του σε μια μηνιαία ερευνητική ομάδα. Το αίτημά του ήταν ευθύ 
και διεκδικητικό, αλλά ο συνάδελφος αρνήθηκε εξηγώντας ότι υπήρχε ήδη ένας κατάλογος 
ατόμων από όπου επέλεξε αυτά που θα απαρτίσουν την ομάδα, ότι ένιωθε πως αυτά τα άτομα 
είχαν προτεραιότητα και ότι η ομάδα έχει κλείσει. Μέχρι αυτό το σημείο και τα δυο άτομα ήταν 
διεκδικητικά. Παρ’ όλα αυτά, ο καθηγητής ξεκινά μια δεύτερη προσπάθεια προκειμένου να 
μεταπείσει το συνάδελφό του: «Ναι, αλλά ο μαθητής μου είναι πραγματικά έτοιμος να δουλέψει. 
Χρειάζεται αυτή την εμπειρία και θα προσφέρει πολλά στην ομάδα». Η τρίτη του προσπάθεια: 
«Σίγουρα, πολλά από τα άτομα που επέλεξες εσύ για να συμμετάσχουν στην ομάδα δε θα 
προσφέρουν πολλά πράγματα». Η τέταρτη προσπάθεια: «Δε θέλω να χρησιμοποιήσω άλλα μέσα, 
εφόσον είμαι και πολύ φίλος με τον καθηγητής Τάδε, αλλά…». Ο θεραπευτής πρέπει να ρωτήσει 
πώς τα μέλη θα αντιδρούσαν σε κάθε πρόταση.  
 
Πιθανοί τρόποι δυσλειτουργικής σκέψης: Το άτομο που αρνείται και αντιμετωπίζει ξανά το 
αίτημα ανανεωμένο με ισχυρότερα επιχειρήματα, πιστεύει ότι η αρχική εξήγηση δεν είναι 
αρκετή. Έτσι πρέπει να σκεφτεί «καλύτερες» εξηγήσεις. Αυτή η σκέψη όμως μπορεί να οδηγήσει 
σε «αγχωμένες» δικαιολογίες.  
 
Στην αντιμετώπιση της παραπάνω κατάστασης, θα πρέπει να ξεφύγουμε από διεκδικήσεις που 
υποδηλώνουν κατανόηση σε απλές διεκδικήσεις ή διεκδικήσεις αντιπαράθεσης. Για παράδειγμα, 
ο συνάδελφος μπορεί να ξεκινήσει με προτάσεις κατανόησης: «Καταλαβαίνω πόσο θα ήθελες ο 
μαθητής σου να συμμετάσχει στην ομάδα, αλλά έχω ήδη δώσει το λόγο μου στους άλλους». 
Εφόσον ο καθηγητής συνεχίζει, ο συνάδελφος πρέπει να συνεχίσει με απλές διεκδικήσεις που 
δείχνουν λιγότερη κατανόηση: «Θα κρατήσω το λόγο μου και θα δώσω σε αυτά τα άτομα 
προτεραιότητα». Ένας άλλος τρόπος είναι να αλλάξει το θέμα από το «αίτημα» στον «τρόπο» με 
τον οποίο διεξάγεται: «Όπως συνεχίζεις να επιμένεις, αισθάνομαι ακόμα πιο άβολα και 
ενοχλημένος επειδή δε σέβεσαι την απόφασή μου». Ένας άλλος τρόπος είναι να καθορίσει 
ξεκάθαρα τι μπορεί και τι δεν μπορεί να κάνει, παίρνοντας τον έλεγχο της κατάστασης στα χέρια 
του και θέτοντας σαφή όρια για αυτά που είναι διατεθειμένος να κάνει ή να μην κάνει.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι: Τα μέλη πρέπει να:  
1. μάθουν να χρησιμοποιούν απλές, με κατανόηση και αντιπαραθετικές διεκδικητικές προτάσεις 

όταν κάποιος συνεχίζει να επιμένει.  
2. είναι σε θέση να καθορίζουν πότε οι απαντήσεις ή εξηγήσεις είναι αρκετές, ακόμα κι όταν ο 

άλλος συμπεριφέρεται σας να μην είναι.  
3. είναι σε θέση να αναγνωρίζουν τα προσωπικά δικαιώματα και τη σκέψη τους όταν κάποιος 

επιμένει.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 



Θωμάς Καλπάκογλου - Εκπαίδευση στη Διεκδικητική Συμπεριφορά 33 

 

 Τα μέλη μπορεί να μην έρχονται σε επαφή με επίμονα άτομα. Παρ’ όλα αυτά, είναι πιθανό να 
υπάρχουν περιπτώσεις όπου θα μπορούσαν να παρατηρήσουν άλλους ανθρώπους να 
διεκδικούν κάτι με επίμονο τρόπο από κάποιους άλλους.  
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Συμπεριφορά στην ομάδα – άσκηση πρόβας 
 
Σε αυτή την άσκηση τα μέλη καθορίζουν τα παιχνίδια ρόλων της ομάδας και δίνουν 
συγκεκριμένη, θετική και συμπεριφοριστική ανατροφοδότηση. Είναι σημαντικό να 
επεξεργάζονται μικρά κομμάτια συμπεριφοράς. Ένα παράδειγμα αλλαγών μπορεί να είναι: 
«Νομίζω ότι θα φαινόσουν πιο διεκδικητικός αν… Τι νομίζεις;». Αυτή η διαδικασία πρόβας της 
συμπεριφοράς, θετικής ανατροφοδότησης και αναγνώρισης αλλαγών επαναλαμβάνεται σε τα 
άλλα μέλη της ομάδας. Ο ρόλος του θεραπευτή είναι να παρατηρεί και να ενισχύει τους 
συμμετέχοντες παρέχοντάς τους ικανοποιητική ανατροφοδότηση της συμπεριφοράς και 
βοηθώντας τους να επικεντρώσουν την προσοχή τους στο στόχο τους.  
 
Θεραπευτικοί στόχοι:  
1. Να γίνει πρακτική σε σύντομες συνδιαλλαγές και να μεγιστοποιηθεί η συμμετοχή των μελών.  
2. Τα μέλη να μάθουν αρκετές θεμελιώδεις διαδικασίες πρόβας συμπεριφοράς.  
 
Ασκήσεις για το σπίτι: 
 Εφόσον είναι δυνατό, τα μέλη μπορούν να κάνουν πρακτική εξάσκηση ακολουθώντας τα 

βήματα αυτής της άσκησης.  
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