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Asertivitatea nu depinde de cantitatea cuvintelor pronunţate. 
E. Bern

ABORDĂRI TEORETICO-EMPIRICE ALE ASERTIVITĂŢII
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Abstract
Assertiveness is an important part of social skills. Assertiveness is the ability to 

express yourself and your rights without violating the rights of others. It is appropri-
ately direct, open, and honest communication which is self-enhancing and expressive. 
Acting assertively will allow you to feel self-confi dent and will generally gain you 
the respect of your peers and friends. It can increase your chances for honest relati-
onships, and help you to feel better about yourself and your self-control in everyday 
situations. 

It is not just what you say to someone verbally, but also how you communicate 
nonverbally with voice tone, gestures, eye contact, facial expression and posture that 
will infl uence your impact on others. You must remember that it takes time and prac-
tice, as well as a willingness to accept yourself as you make mistakes, to reach the 
goal of acting assertively. As you practice your techniques, it is often helpful to have 
accepting relationships and a supportive environment. 

Societatea conteporană pe bună 
dreptate poate fi  numită „complexă”, 
deoarece înaintează un şir de cerinţe 
pentru personalitatea care la rândul 
ei relaţionează cu cei din jur. Relaţi-
onarea interpersonală pune în valoare 
competenţele sociale, care sunt patter-
nuri ale comportamentului social de 
care dau dovadă indivizi competenţi 
din punct de vedere social, cu alte cu-
vinte, capabili să producă efectele do-
rite asupra celorlalţi indivizi [5, p.74].

Multitudinea componentelor com-
petenţei sociale nu permite punctarea 
unui răspuns satisfăcător la întrebarea, 

care sunt principalele procese psiho-
logice care creează un comportament 
social corect. Această difi cultate şi 
pune în evidenţă interesul nostru de 
cercetare a asertivităţii ca element 
esenţial atât în formarea personalităţii 
individului cât şi în obţinerea armoni-
ei în activitatea socială şi profesională. 
Conform Marelui dicţionar al psiholo-
giei, asertivitatea este caracteristica 
unei persoane care îşi exprimă cu uşu-
rinţă punctul de vedere şi interesele, 
fără anxietate şi fără să le nege pe cele 
ale altora [4, p. 115].

În situaţiile când în viaţa cotidiană 
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persoana se ciocneşte de situaţii care 
ameninţă viaţa şi activitatea sa, fi ecare 
încearcă să găsească o soluţie optimă 
de rezolvare a problemei. La moment 
sunt evidenţiate două tipuri de reacţii 
instinctive la o situaţie sau problemă 
serioasă, care poate afecta viaţa şi ac-
tivitatea persoanei, şi anume „fuga” 
(pasivitate) şi „lupta” (agresivitate). 
Alegerea între aceste două patternuri 
comportamentale este propusă de na-
tură încă din timpurile cele mai stră-
vechi. Însă în societatea contempora-
nă se face evident şi necesar cea de-a 
treia reacţie, care la rândul ei poate fi  
învăţată, şi anume asertivitatea. 

După cum susţine D. Fontana 
[apud 3, p.60], comunicarea facilitea-
ză în cadrul interacţiunii interpersona-
le şi exprimarea sentimentelor proprii 
şi recunoaşterea sentimentelor, fi e cele 
pozitive sau negative. Difi cultăţile ce 
intervin în această direcţie sunt lega-
te atât de sentimentele negative cât şi 
de cele pozitive, aducerea la cunoştin-
ţa celorlalţi a sentimentelor negative 
pe care le poate isca un confl ict, ast-
fel încât multe persoane, evitând dis-
cuţiile în contradictoriu, îşi reprimă 
sentimentele. În acest caz, soluţia de 
mijloc, care să înlăture şi nesiguranţa 
şi pasivitatea, dar şi aroganţa şi agresi-
vitatea  este recunoaşterea deschisă a 
comportamentului ce produce nemul-
ţumirea şi încercarea de a găsi moda-
lităţile de rezolvare a situaţiei.

Noţiunea de asertivitate a fost in-
trodusă de specialişti în terapia com-

portamentală, şi desemnează capaci-
tatea de a-l infl uenţa sau comanda pe 
celălalt, care se opune agresiunii sau 
comportamentului pasiv. Teoria aser-
tivităţii s-a conturat la sfârşitul ani-
lor 50 - începutul anilor 60, sec.XX, 
în lucrările psihologului A. Salter, 
fi ind compusă din conceptele-cheie 
ale psihologiei umanitare şi analizei 
tranzacţionale. În teoria lui Salter A. 
comportamentul asertiv este conce-
put ca un comportament constructiv 
şi optim pentru stabilirea relaţiilor 
interpersonale, fi ind opus comporta-
mentelor destructive – manipulării 
şi agresivităţii. Asertivitatea este cea 
mai efi cace modalitate de soluţiona-
re a problemelor interpersonale. Co-
municarea directă, deschisă şi onestă 
permite recepţionarea mesajelor fără 
distorsiuni, ceea ce menţine relaţiile 
cu ceilalţi. Într-o comunicare asertivă 
tensiunea, critica, confl ictul etc. sunt 
constructive [12, p.704].

Stanlee Phelps şi Nancy Austin 
în cartea „The Assertive Woman” de-
scriu patru modele de comportament, 
în forma stereotipurilor de viaţă: 
Doris Doormat –  comportament pa-
siv, nonasertiv; Agatha Aggressive - 
comportament agresiv; Iris Indirect – 
comportament agresiv indirect; April 
Asseritive – comportament asertiv. 
Persoana asertivă îşi asumă respon-
sabilitatea pentru răspunsurile sale 
„cred că...”, „eu simt...”, „îmi place 
...”, „eu nu pot...”, iar în alte situaţii 
îşi recunoaşte greşeala, în loc de a fi  
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defensivă sau de a nega faptul că a 
greşit [8].

Alberti R. şi Emmons M. susţin 
că asertivitatea este un instrument cu 
ajutorul căruia poţi obţine egalitate în 
relaţiile interpersonale pe care le sta-

bileşti cu persoanele care te înconjoa-
ră [9, p. 12].

Analiza comparativă a celor trei 
tipuri de comportament pune în evi-
denţă caracteristicile nonverbale şi 
verbale esenţiale [12, p.27]:

Tabelul 1
Caracteristici verbale şi nonverbale ale tipurilor comportamentale

Agresiv Pasiv Asertiv
Caracteristici nonverbale

Ţipăt Tonalitate de a cere scu-
ze

Voce calmă, liniştită spe-
cifi că persoanei care poate 
controla propriul compor-

tament
Tonalitate ridicată Degetele strânse în pumn Poziţie relaxată
Arătatul cu degetul Tremurul picioarelor Poziţia corpului relaxată

Încrucişarea mâinilor Ochii orientaţi în pământ Contactul vizual direct cu 
vorbitorul (privirea în ochi)

Poziţie nemişcată Poziţia corpului orientată 
în faţă Spatele drept

Cuvinte-cheie şi expresii
Ar fi  bine să ştii...
Dacă nu ...

Ai grijă...

Posibil...
Presupun că...

Probabil...

Eu...
Cred că...

Presimt că...
Nu, dar...
Tu trebuie...

Nu doriţi să...
Îmi pare foarte rău...

Vreau...
Trebuie să fac ...

Rău...
Idiot...
Tu....

Îmi cer scuze dacă...
Dar...
Cred că nu am deranjat...

Cum putem rezolva această 
situaţie?
Ce credeţi despre asta?
Ce puteţi spune despre 
acest fapt?

Analizând aceste trei tipuri de 
comportamente din perspectiva ana-
lizei tranzacţionale, putem obţine ur-

mătorul tablou caracterial [10]:
Starea „Părinte”: persoana anali-

zează şi expune lucrurile la fel cum a 
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făcut unul dintre părinţii sau educato-
rii ei. Datorită stării „Părinte”, multe 
din reacţii au devenit automatizate, 
ceea ce permite păstrarea timpului şi 
energiei. O mare parte a oamenilor 
fac doar ceea ce consideră „că trebuie 
să facă”, acest fapt punând în situaţie 
persoana să ia un şir de decizii triviale, 
ceea ce îngreuiază acceptarea părerii 
altor persoane. Comportamentul pă-
rintelui de multe ori se încadrează în 
formula „aşa trebuie...”, „eu ştiu cum 
trebuie...”, ceea ce la rândul său favo-
rizează apariţia unui comportament 
agresiv din partea persoanelor care 
acceptă starea „părinte”. 

Afl ându-se în starea de „Copil”, 
persoana reacţionează la fel sau cu 
acelaşi scop cum ar face un copil mic. 
Copilul nu întotdeauna analizează 
consecinţele acţiunilor sale atât pentru 
sine cât şi pentru alte persoane. Com-
portamentul copilului se încadrează în 
formula „eu vreau...”, 

Starea de „Adult”: persoana inde-
pendent şi obiectiv apreciază situaţia, 
îşi expune părerea, formulează proble-
ma şi poate expune decizia la care a 
ajuns. Persoana analizează informaţia 
şi determină probabilitatea acţiunilor 
aplicate pentru o relaţionare efi ci-
entă cu lumea înconjurătoare. Adul-
tul conştientizează propriile scopuri, 
emoţii şi trebuinţe şi este în stare să 
coordoneze aceste elemente în propria 
activitate. Formula de acţiune pentru 
starea „adult „ este „eu aleg...”, „eu 
doresc...”

Comportamentul asertiv – presupu-
ne o tranzacţie paralelă Adult – Adult, 
adică persoana asertivă se comportă 
ca un adult şi în acelaşi timp percepe 
interlocutorul de asemeni în starea de 
adult. 

Există trei atitudini de bază ale 
partenerilor într-o relaţie interperso-
nală, care la rândul lor pot exprima 
poziţiile de viaţă care pot fi  preluate 
de indivizi: 

Eu sunt OK – Tu nu eşti OK. Emi-
ţătorul se supraestimează şi încearcă 
să obţină „victoria” faţă de interlo-
cutor, ceea ce trezeşte mecanisme de 
apărare din partea acestuia (agresivi-
tate, abandon). 

Comportamentul agresiv. Com-
portamentul ce corespunde atitudinii 
„Eu OK, tu nu OK” este cel agresiv, 
asociat stărilor de copil revoltat sau de 
părinte critic. În relaţia interpersonală 
agresivul este dezagreabil, pretenţios 
şi critic faţă de ceilalţi şi faţă de toate, 
insistă asupra drepturilor sale şi este 
gata să facă uz de forţă pentru a le 
obţine. Fiind foarte competitive (am-
biţioase şi încăpăţânate), persoanele 
agresive nu acceptă să piardă. Com-
portamentul agresiv nonverbal tipic: 
vorbire tare şi rapidă, gesturi amenin-
ţătoare, încruntare, fi xarea interlocuto-
rului cu privirea etc. Ceilalţi răspund 
de regulă cu acelaşi comportament, îl 
evită pe agresiv sau se pregătesc pen-
tru confruntare înainte de întâlnire. 

Eu nu sunt OK – Tu eşti OK. Emi-
ţătorul se plasează pe o poziţie de 
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inferioritate şi, ca urmare, se simte 
ameninţat, în pericol, declanşându-se 
mecanisme de apărare. 

Comportamentul pasiv. Com-
portamentul asociat atitudinii “Eu nu 
OK – Tu OK” este cel pasiv. Pasivul 
este dominat cel mai adesea de tea-
mă – de eşec, de a fi  respins, de a nu 
avea necazuri, de a fi  rănit sufl eteşte, 
de a nu răni pe ceilalţi – teama care 
transpare şi în comportamentele non-
verbale (privire plecată, voce slabă, 
ţinută aplecată etc.). În relaţia inter-
personală, abandonează uşor sau evi-
tă pe celălalt, se acomodează la cerin-
ţele celorlalţi, nu-şi apără drepturile 
proprii şi se lasă dominat. Din acest 
motiv, ceilalţi, sesizând aceste ten-
dinţe, încearcă să obţină avantaje faţă 
de el, făcându-i cereri exagerate sau 
respingându-i cererile timide pe care 
le face. Un asemenea comportament, 
dacă este prelungit, devine neproduc-
tiv pentru individ. 

Eu sunt OK – Tu eşti OK. Este ati-
tudinea cea mai productivă pentru co-
municare. Comunicatorii se plasează 
în relaţiile interpersonale pe o poziţie 
care să evite supra- sau subevaluarea 
(proprie sau a partenerului), acceptând 
ideea că sunt egali unii cu alţii. Atitudi-
nea de bază faţă de sine este de respect 
faţă de propria persoană şi de asumare 
a responsabilităţii faţă de ceea ce sim-
te, gândeşte şi face persoana. Faţă de 
interlocutor, comunicatorul manifestă 
respect: chiar dacă nu este de acord 
cu ideile celuilalt, îi recunoaşte totuşi 

dreptul la opinie şi respectă persoana 
interlocutorului. 

Comportamentul asertiv. Aserti-
vitatea se bazează pe atitudinea “Eu 
OK – Tu OK”. persoana îşi apără 
drepturile (într-o manieră neagresivă) 
şi nu permite altora să capete control 
asupra sa şi, în acelaşi timp, nu încear-
că să încalce drepturile partenerilor. 
Starea Eului este de adult, iar partene-
rul care se impune rămâne în această 
stare chiar dacă celălalt o părăseşte. 

Formarea asertivităţii ca trăsătură 
de personalitate în primul rând pre-
supune în ce măsură persoana con-
ştientizează că comportamentul său 
este determinat de propriile vocaţii 
şi iniţiative şi în ce măsură  poate fi  
infl uenţat prin manipulare, autoritate 
sau convingeri din exterior. Între a fi  
pasiv şi agresiv, asertivitatea presu-
pune negocierea cu ceilalţi şi implică 
păstrarea verticalităţii, a echilibrului, 
respectând în acelaşi timp dorinţele şi 
drepturile celorlalţi.

Această procedură în mare mă-
sură este asemănătoare cu analiza 
scenariilor lui E. Bern. În termino-
logia lui Bern trebuie să înţelegem 
de către cine şi când au fost expuse 
principalele teze ale scenariului vie-
ţii şi acceptarea acestui scenariu sau 
nu. Dacă scenariul nu este acceptat, 
atunci se ia decizia în ce direcţie tre-
buie efectuate anumite schimbări sau 
corectări. Des este întâlnit faptul că 
persoana este infl uenţată de autori-
tatea şi de montajele altor persoane, 
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care la rândul lor îi sunt străine şi 
care-i provoacă suferinţe. Persoanei 
i se propune să îşi asume respon-
sabilitatea pentru rolul principal în 
scenariul propriei vieţi, dar şi pentru 
transcrierea întregului scenariu şi de 
a prelua rolul de regizor al acestei 
piese, numită viaţă personală. În sfe-
ra relaţiilor interpersonale asertivita-
tea presupune refuzul aprecierilor şi 
părerilor străine, cultivarea propriei 
păreri, comportamentului spontan, 
în corespundere cu propriile interese, 
necesităţi şi dispoziţie [10;13]. 

Conform concepţiei lui Kapponi 
V. şi Novak T., asertivitatea presupune 
spontaneitatea comportamentului, per-
soana uşor îşi expune propriile emoţii 
şi dorinţe. Autorii concepţiei compor-
tamentului spontan eliberează persoa-
na de ritualuri, limite, persuasiune şi 
permite capacitatea de a fi  ea însăşi. 
Din păcate individualismul, eviden-
ţiat în această concepţie, perceput la 
propriu, poate avea consecinţe grave, 
chiar până la nonperceperea standar-
delor, şi comportându-se reieşind din 
propriile norme [11]. 

După Lazarus A., asertivitatea 
comportă patru elemente:

refuzul cererilor; • 
cereri de favoruri şi formula-• 

rea de cereri; 
exprimarea sentimentelor po-• 

zitive şi negative; 
iniţiere, continuare şi încheie-• 

re a unei conversaţii generale [apud 5, 
p. 79].

Aşa cum se arată atât în litera-
tura de specialitate, cât şi practica, a 
spune “nu” unei solicitări venite din 
partea unei persoane este o difi cultate 
frecvent întâlnită în rândul populaţi-
ei generale. Este întâlnită, de aseme-
nea, şi situaţia în care refuzul apare ca 
o reacţie agresivă ce nu ţine cont de 
sentimentele celuilalt. Pentru a evita 
cele două variante care nu favorizea-
ză relaţiile interumane, este indicat ca 
refuzul adresat să denote siguranţa de 
sine, implicând respectarea propriilor 
dorinţe şi excluzând intenţia de a ob-
ţine doar o victorie personală. James 
Fleming oferă trei principii ce trebuie 
respectate pentru ca refuzul unei ce-
reri să se exprime asertiv:

onestitatea faţă de ceilalţi şi, 1. 
mai ales, faţă de propria persoană;

respectul de sine şi conştiinţa 2. 
că drepturile proprii sunt la fel de im-
portante ca şi ale celorlalţi;

a comunica cu ceilalţi şi a avea 3. 
capacitatea de a împărtăşi motivele 
propriului refuz [apud 3, p.60];

Exprimarea având la bază respec-
tul de sine este implicată şi în moda-
litatea de a face cereri sau a solicita 
ajutorul. Formularea pozitivă a cere-
rii, înţelegerea poziţiei manifestate de 
ceilalţi, exprimarea deschisă a sen-
timentelor şi afi rmarea de sine sunt 
elementele care asigură succesul în 
avansarea unei cereri. Astfel de abi-
lităţi cum sunt: a spune “nu”, a cere 
o favoare, a cere scuze, a justifi ca o 
greşeală, atitudinea faţă de critică so-
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licită însuşirea şi exersarea abilităţilor 
de comunicare. 

Difi cultatea în exprimarea emo-
ţiilor pozitive este asociată de către 
Fontana D. [apud 3, p.61] cu căldura 
socială. Conform opiniei autorului, 
căldura socială ia forma afecţiunii, a 
simpatiei sau a împărtăşirii bucuriei. 
Modul jenant în care adulţii răspund 
uneori la astfel de expresii îi convin-
ge pe copii să-şi ascundă sentimentele 
de căldură şi deschidere, reducându-
le spontaneitatea, ei evitând să arate 
atracţia faţă de cineva, eschivându-se 
să exprime regretul sau compasiunea. 
În tabelul 2  sunt refl ectate componen-
tele comportamentului asertiv după E. 
Bern [9, p.94].

Dezvăluirea sentimentelor se re-
alizează prin intermediul comunicării 
în cadrul conversaţiilor şi al discuţii-
lor obişnuite pe care le întreţinem cu 
ceilalţi. Astfel, asertivitatea implică şi 
abilitatea de a iniţia, continua şi fi nali-
za o conversaţie utilizând strategii de 
menţinere a cursivităţii discuţiei şi a 
interesului partenerului. Mai mult de-
cât atât, asertivitatea presupune şi sus-
ţinerea propriilor opinii care, îmbinată 
cu strategiile comunicării şi cele ale 
afi rmării de sine, consolidează capaci-
tatea de a-l convinge pe celălalt.

Fleming, în lucrarea sa “Become 
Assertive!” [apud 3, p. 61] vorbeş-
te despre dreptul de a avea drepturi 
şi despre modalităţi de revendicare a 

Tabelul 2
Componentele comportamentului asertiv 

Componenta Recunoaştem Dezvoltăm

Contactul 
vizual

Persoana asertivă îşi priveşte 
interlocutorul în ochi. Lipsa con-
tactului vizual poate transmite 
mesaje nedorite, de tipul: “eu nu 
sunt convins de ceea ce spun” 
sau “îmi este foarte frică”.

Controlaţi privirea, în 
procesul de comunicare, 
treptat pas cu pas, intensi-
fi caţi contactul vizual. 

Poziţia 
corpului/
postura:

Poziţia corpului unei persoa-
ne asertive diferă de la situaţie 
la situaţie. Totuşi, se apreciază 
că, în majoritatea cazurilor, su-
biectul trebuie să stea drept: nici 
prea rigid, pentru că aceasta ex-
primă o stare de încordare, nici 
prea relaxat, pentru că ceilalţi ar 
putea interpreta o astfel de pozi-
ţie ca fi ind lipsită de respect.

Alegeţi o postură care 
să vă permită să priviţi in-
terlocutorul în ochi şi în 
acelaşi timp, să vă ofere o 
liberă gesticulare. 
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Distanţa/ 
contactul fi zic

Unul din cunoscutele aspecte 
ale contactului nonverbal. Tra-
diţiile sociale şi culturale sunt 
rezultatul unor factori istorici 
complecşi. Cu cât distanţa sau 
contactul fi zic este mai mic, cu 
atât mai mult putem presupune 
apropierea existentă între per-
soane. Menţionăm că uneori 
distanţa mică poate fi  impusă de 
situaţii obiective (de ex. lift). 

Optaţi pentru distanţa 
care să vă permită păs-
trarea contactului vizual 
acceptat pentru comporta-
mentul asertiv, iar distanţa 
în cadrul comunicării să 
fi e una confortabilă pentru 
ambii interlocutori. 

Gesturile Felul în care gesticulăm re-
fl ectă tradiţiile culturale din care 
provenim. Gesticularea calmă, 
corespunzător situaţiei comple-
tează mesajul transmis. Gesticu-
larea activă ne vorbeşte despre 
comportamentul spontan, des-
chis şi încrezut al persoanei. 

Adaptaţi gesticulaţia la 
mesajul verbal, asiguraţi 
congruenţa acestora astfel 
încât gesturile să nu domi-
ne sau să diminueze mesa-
jul verbal. 

Tonul vocii/ 
Timbrul, 
intonaţia şi 
tonalitatea

Chiar şi cel mai asertiv me-
saj îşi va pierde din semnifi caţie 
dacă va fi  exprimat cu o voce 
şoptită (aceasta va da impresia 
de nesiguranţă) sau prea tare, 
fapt care ar putea activa com-
portamentul depresiv al interlo-
cutorului.

Tonalitatea vocii, in-
tonaţia cu care este expus 
mesajul poate fi  dezvol-
tată prin exersare prin re-
petarea unui mesaj scurt 
cu diferite tonalităţi ale 
vocii sau intonaţii diferite 
pentru a înţelege care din 
aceste mesaje vă pot oferi 
un feedback pozitiv. 

Mimica Pentru ca mesajul să aibă 
caracter asertiv, mimica trebuie 
să fi e adecvată şi congruentă cu 
conţinutul mesajului. 

Priviţi în oglindă propria 
expresie a feţei. Relaxaţi 
muşchii feţei, apoi zâmbiţi 
sau redaţi alte stări emoţio-
nale, simţind cum se încor-
dează muşchii faciali. Încer-
caţi să controlaţi expresia 
feţei, ca aceasta să fi e con-
gruentă cu gândurile, emo-
ţiile şi cuvintele expuse. 
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Momentul 
administrării 
mesajului/Ale-
gerea timpului

Cel mai efi cient mesaj asertiv 
îşi pierde semnifi caţia dacă este 
administrat într-un moment nepo-
trivit. 

Comportamentul asertiv 
este un comportament spon-
tan. Însă, dacă cel mai potri-
vit moment pentru expunerea 
mesajului, din punctul Dum-
neavoastră de vedere, este 
deja pierdut, aveţi posibilita-
tea să vă expuneţi părerea şi 
emoţiile persoanei solicitate 
şi mai târziu.  

Conţinutul Chiar dacă toate celelalte con-
diţii sunt respectate, mesajul nu-şi 
atinge scopul dacă este prea agre-
siv, cu intenţia de a-l blama pe 
celălalt sau, dimpotrivă, exprimat 
prea timid şi într-un mod pasiv. 
Conţinutul unui mesaj asertiv 
trebuie să fi e precis, descriptiv şi 
direct.

Formulaţi conţinutul me-
sajului foarte clar, urmărind 
obiective bine determinate, 
ţinând cont de caracteristi-
cile cultural – etnice. Este 
important să menţionăm că 
modul în care expunem me-
sajul este la fel de important 
ca şi conţinutul lui. 

Abilitatea de a 
asculta 

Această componentă poate fi  
considerat un factor greu de carac-
terizată şi schimbat. Abilitatea de a 
asculta denotă faptul că recunoaş-
tem obligaţiile în faţa interlocuto-
rului. Abilitatea de a asculta evi-
denţiază capacitatea de a fi  recep-
tiv la ceea ce spune altă persoană, 
sugerându-i că am înţeles ceea ce a 
spus. Asertivitatea în timpul abili-
tăţii de a asculta presupune respect 
faţă de drepturile şi emoţiile altei 
persoane. 

Concentraţi-vă atenţia 
asupra a ceea ce spune in-
terlocutorul, distingeţi ideea 
de bază în cele spuse, şi prin 
diverse elemente verbale şi 
nonverbale demonstraţi că 
ceea ce spune interlocutorul 
este important, nu vă grăbiţi 
să daţi propria interpretare 
celor expuse. 

Gândurile Încă o componentă a asertivită-
ţii este procesul de gândire. Gân-
direa este cel mai complex proces 
din activitatea oamenilor. Cerce-
tările efectuate în domeniul tera-
piei cognitiv-comportamentale 
au favorizat apariţia tehnologiilor 
de dezvoltare a tipului de gândire 
care ar favoriza asertivitatea. 

Gândurile, raţionalizările, 
atitudinile şi emoţiile refl ectă 
comportamentul persoanei. 
Raţiunea trebuie să fi e libe-
ră ca oricare situaţie nouă să 
genereze o reacţie adecvată 
şi acţiune încrezută, fără a fi  
infl uenţată de atitudini, mon-
taje sau prejudecăţi. 

Ina MORARU
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acestora. El prezintă câteva drepturi 
de bază pe care fi ecare om ar trebui 
să le aibă:

dreptul de a te face auzit;• 
dreptul de a fi  respectat ca per-• 

soană şi de a lua decizii;
dreptul de a face greşeli;• 
dreptul de a benefi cia de o ju-• 

decată corectă ;
dreptul de a nu fi  supus la pre-• 

siuni psihice, abuzat sau minimalizat;
dreptul de a decide asupra res-• 

ponsabilităţii pentru problemele altora.
Asumarea şi susţinerea drepturilor 

de a acţiona după propria dorinţă, fără 
a-i răni pe ceilalţi şi de a fi  mai deschis 
şi mai cinstit faţă de ceilalţi conferă si-
guranţă de sine, ceea ce oferă o mai 
mare libertate şi satisfacţie în legătură 
cu propria persoană şi cu ceilalţi.

Focusarea atenţiei asupra asertivi-
tăţii se datorează convingerii că acest 
tip de comportament este un compor-
tament social efi cient, caracterizat prin 
orientarea spre valorile sociale, drep-
turile şi sentimentele persoanei, ma-
nifestate prin respectul faţă de sine şi 
faţă de alţii. Antrenarea abilităţilor ce 
alcătuiesc sfera asertivă favorizează 
dezvoltarea comportamentului social 
acceptat, ţinând cont totodată de carac-
teristicile individuale, care ar favoriza 
o schimbare, precum manifestarea în-
crederii în sine, exprimarea deschisă şi 
adecvată a gândurilor şi trăirilor perso-
nale şi reducerea anxietăţii sociale. 
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