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INTRODUCCION

“Ser pasivo es dejar que otros decidan por ti. Ser agresivo es decidir por los

demas. Ser asertivo es decidir por ti mismo“. -Edith Eva Eger-

La comunicaciéon asertiva es tan poderosa que las emplean detectives del FBI, politicos,
maestros, vendedores y publicistas, entre otros. No es exagerado decir que, si la desarrollas,
logras empoderarte en practicamente cualquier tipo de circunstancia. Mejor no nos adelantemos
y comencemos por el principio: ;qué es la comunicacion asertiva?

La comunicacion asertiva consiste en expresar lo que sientes, piensas, quieres o necesitas, sin
agredir a nadie, ni sentirte culpable por hacerlo. Desde un punto de vista mas técnico, ha sido
definida como «una comunicaciéon que no pone en inferioridad a ninguna de las personas
implicadas en la interaccién, sino que se pone énfasis en la exactitud de la comunicacién y en el
respeto para todas las personas involucradas en la interaccion» Duckworth, M.P; Mercer, V.
(2006).

La asertividad es una gran herramienta para que tus relaciones con los demas sean mas
equitativas y al mismo tiempo puedas expresarte libremente. Se trata de una habilidad social que
adquieres con la practica y que te permite autoafirmar tus derechos, sin dejarte manipular ni
manipular a nadie.

El objetivo de la comunicacién asertiva es interactuar con los demds de una forma honesta y
directa. Asertividad es saber pedir, negarte o negociar para conseguir lo que te propones,
expresando siempre tus sentimientos de una forma clara y respetando a los otros. También

incluye la capacidad para hacer y recibir cumplidos, asi como la de hacer y recibir quejas.



Para que comprendas a fondo el concepto de comunicacién asertiva, vale la pena mencionar
brevemente cuales son los estilos de comunicacion y por qué la asertividad es la mejor opcion.
Los estilos de comunicacion

Cuando te comunicas con los demads, y aunque no te des cuenta, empleas un patrén especifico. Es
posible que seas muy condescendiente, muy impositivo, o quizas algo manipulador. Lo usual es
que esto se produzca de forma inconsciente. Con base en los patrones tipicos, se han definido
cuatro estilos de comunicacion: pasivo, agresivo, pasivo-agresivo y asertivo. Veamos de qué se
trata cada uno de ellos.

Comunicacion pasiva

Es el tipo de comunicacién en el cual una persona pone los intereses y necesidades de los demas
por encima de los suyos. El objetivo es complacer a los otros, incluso si esto te genera malestar.
Implica falta de respeto por uno mismo y el deseo de evitar conflictos a toda costa.

Este tipo de comunicacion suele llevar a que una persona se sienta incomprendida, ignorada y
manipulada. Con el tiempo, esto genera irritabilidad, estrés y hostilidad. Asi mismo, sus
interlocutores pueden llegar a sentirse incomodos, ya que tienen que «adivinar» lo que piensa o
siente la persona pasiva, pues no lo dice. Es posible que esto termine provocando rechazo.
Comunicacion agresiva

La comunicacion agresiva es la postura opuesta a la anterior. En este caso se ponen los intereses
y necesidades propias por encima de los de los demas. El objetivo es imponerse sobre otros,
mediante conductas y gestos hostiles o amenazantes. Es posible que en un principio alguien logre
lo que desea, pero también se expone a una contraagresion o a experimentar sentimientos de
culpa. Con el tiempo esta conducta genera distancias y rupturas.

Comunicacion pasivo-agresiva

Este tipo de comunicacién es agresiva, pero de forma indirecta o encubierta. No hay gritos,
insultos o amenazas directas, pero también tiene el objetivo de imponerse sobre los demas. Para
ello se acude a actitudes como el sarcasmo, la descalificacién sutil, el silencio hostil, etc. En la
practica, los efectos a largo plazo son los mismos de la comunicacién agresiva: posibles ataques,
sentimientos de culpa, distancia y ruptura.

Comunicacion asertiva

Como ya lo sefialamos antes, la comunicacion asertiva es un estilo en el que se toman en cuenta
tanto los intereses y necesidades propias, como los de los demas. Se basa en el respeto mutuo y

en tres actitudes: ser directo, ser honesto y ser apropiado. Parte de una expresion clara y sincera,



sin menospreciar a nadie y toma en cuenta el contexto particular de la otra persona. Fomenta una
relacion saludable con los demas y es una habilidad que se desarrolla: nadie nace con ella.

La importancia de la comunicacién asertiva en la vida personal y profesional

La comunicacién asertiva es altamente eficaz y funcional. Empleando este estilo tienes muchas
mas probabilidades de que tus mensajes se transmitan con éxito. La comunicacién pasiva,
agresiva o pasivo-agresiva provocan interferencias que limitan la comprension mutua.

Tratar de complacer a los demas no solo es agobiante, sino que lanza el mensaje de que lo que
piensas y sientes no es importante. Por eso, los demas terminaran ignorandote y esto va a crearte
un conflicto interno. Del mismo modo, querer imponerte sobre otros hara que tus relaciones sean
tensas y maltratantes. Te verds envuelto en muchos conflictos y mas temprano que tarde
generaras rechazo en los demas.

Comunicarte de manera asertiva, en cambio, te hace mas libre. Da lugar a una gran cantidad de

beneficios, dentro de los que se destacan los siguientes:

e Reduccion del estrés. Te ayuda a disminuir las tensiones, tanto internas como con los

demas.

e Mayor autoestima. En la medida en que te permites expresar con libertad lo que piensas

y sientes, aumenta tu amor propio. La asertividad es una forma de autoafirmacion.

¢ Incremento de la autoconfianza. El respeto hacia tus propios deseos y necesidades

fortalece la confianza en tu propio criterio.

e Mayor sensacion de control. La comunicacion asertiva te ayuda a depender menos de la
opinién ajena y de las fuerzas inconscientes que hay en tu interior. Adquieres mas

autonomia.

e Incremento del autoconocimiento. La asertividad te exige estar al tanto de tus propias

emociones, pensamientos y deseos. Por lo tanto, te ayuda a conocerte mejor.

e Mejor gestion de las emociones. En la medida en que se incrementa tu
autoconocimiento, también te comprendes mejor y puedes canalizar tus emociones de una

forma mas eficaz.

¢ Reduce los conflictos. Al tener la capacidad de ser claro y franco con otros, pero al

mismo tiempo respetarlos, existe menos probabilidad de que haya conflictos.

e Mejores relaciones con los demas. L.a comunicacion asertiva fomenta el respeto mutuo

y por eso ayuda a construir relaciones mas sanas, tanto en lo personal como en lo



profesional.

e Otros. La lista seria interminable, pero dentro de los beneficios mdas relevantes se
encuentran los siguientes: mayor empoderamiento, mas habilidad para gestionar

soluciones, mejor capacidad en la toma de decisiones, mayor satisfaccion laboral, etc.

¢ Qué te detiene?

A estas alturas te estaras preguntando: si es tan buena la comunicacion asertiva, entonces ;por
qué hay tantos que no la desarrollan? Es una excelente pregunta y la respuesta nos da muchas
pistas para el trabajo que desarrollaremos en este libro.

En general, hay cuatro motivos por los que se bloquea la asertividad. El primero es el mas obvio:
la comunicacion asertiva no es una habilidad innata, sino adquirida; esto quiere decir que no se te
da de forma espontanea, sino que tienes que trabajar para desarrollarla.

Un segundo factor es la educacién y la crianza. En algunos entornos se premia la comunicacion
inadecuada. Por ejemplo, se ve con buenos ojos que una persona ceda sus derechos por agradar a
los demas; esto llega a verse como un acto de generosidad. Asi mismo, en entornos agresivos a
veces se ensefla que entre mas intimidante sea alguien, mas probabilidades tiene de obtener
logros. Por lo tanto, la persona sigue empleando esos estilos de comunicacion, sin reparar en el
dafio que le causan.

La tercera razon por la que las personas no logran tener una comunicacion asertiva es la
ansiedad. Si hay mucho nerviosismo y angustia continua, es posible que esas emociones tomen el
control y le impidan a alguien actuar de una forma mas racional y ecudnime.

Finalmente, muchas personas no actuan de manera asertiva porque no conocen sus derechos vy,
por lo tanto, no los defienden. Al respecto, el psicologo Manuel Smith, en su obra Cuando digo

no, me siento culpable (2003), sefiala que hay 10 derechos asertivos basicos:

1. El derecho a ser mi propio juez.

2. El derecho a elegir si nos hacemos responsables de los problemas de los demas.
3. El derecho a elegir si queremos o no dar explicaciones.

4. El derecho a cambiar de opinion.

5. El derecho a cometer errores.

6. El derecho a decir “no lo sé”.

7. El derecho a no necesitar la aprobacion de los demas.



8. El derecho a tomar decisiones ajenas a la logica.
9. El derecho a no comprender las expectativas ajenas.

10. El derecho a no intentar alcanzar la perfeccién.

¢ Qué te puede aportar este libro?

Este libro recopila la informacién mas actualizada sobre el tema, cuidando que la procedencia de
la informacién tenga bases cientificas y académicas sélidas. El objetivo principal es brindarte
conceptos y herramientas que puedas aplicar facilmente, en diferentes eventos de la vida
personal y profesional. Por eso, lo definimos como un «libro amigo».

Comenzaremos por tratar uno de los temas que despierta mas inquietudes, pero de los que suele
hablarse en voz baja: ¢como aprender a decir «no»? Te mostraremos por qué es un arte y cudl es
el camino para que sepas poner limites y negarte a hacer todo aquello que va en contra de tu
deseo o necesidad personal.

Enseguida pasaremos a otro de los temas cruciales: ;como hablar sin decir tonterias? En esta
seccion te explicaremos como evitar los discursos vacios y de qué manera incrementar dos de las
grandes habilidades comunicativas: la claridad y la concision. Asi mismo, vamos a darte varias
claves relevantes para desarrollar una competencia decisiva: la escucha activa.

Después nos adentraremos en el mundo de la comunicacion persuasiva. Recorreremos paso a
paso los laberintos del arte de hablar en publico y te daremos a conocer tips indispensables para
que no solo no tengas miedo de enfrentarte a grandes grupos, sino que ademas lo hagas de la
manera mas eficiente posible.

Para continuar, trataremos el tema de la comunicacion asertiva en el marco del liderazgo. Alli
encontraras las claves para ser un excelente lider, sobre la base de ejercer la autoridad de una
manera asertiva. También te aportaremos conocimientos puntuales para saber como y por qué
delegar funciones, cudl es el camino para resolver conflictos y cémo puedes motivar a un equipo
de trabajo.

Finalizaremos hablando de uno de los ejes esenciales: la autoestima. En esta seccién final vas a
encontrar valiosos principios y estrategias para incrementar el amor propio y derrotar los
obstaculos que te impiden tener mdas confianza en ti mismo. Esta seccion te encantara.
Encontraras una serie de ejercicios al final de cada capitulo. El objetivo es que se conviertan en
herramientas funcionales para poner en practica lo aprendido. Debes ser consciente de que entre
mas apliques los conocimientos que vamos a darte, mayores seran las probabilidades de que

alcances una comunicacion mas saludable y, con ella, una vida mas plena.



¢Estas listo para iniciar este viaje hacia una vida mejor? Si la respuesta es «si» solo te resta dar

vuelta a esta pagina y aceptar el reto de comenzar una aventura hacia tu bienestar.



CAPITULO 1: APRENDE A DECIR «<NO» CON ESTILO

«Porque nadie puede saber por ti. Nadie puede crecer por ti. Nadie puede
buscar por ti. Nadie puede hacer por ti lo que tu mismo debes hacer. La

existencia no admite representantes». -Jorge Bucay-

Es posible que la Segunda Guerra Mundial se hubiera evitado, si los europeos le hubieran dicho
«no» a Hitler cuando estaban a tiempo de hacerlo. Francia y la URSS tenian acuerdos para
defender a Checoslovaquia si era agredida por otra nacién. Los alemanes, gobernados por el
partido nazi, tenian intenciones evidentes de invadir ese pais y las demas naciones lo sabian.

Sin embargo, en lugar de unirse para rechazar esas pretensiones, lo que hicieron fue reunirse con
el fiihrer y aceptar que se quedara con buena parte del territorio checoslovaco. Un afio después,
Hitler no solo tenia bajo su mando esa nacion, sino practicamente a toda Europa. Al final, esa
cruenta guerra le costo la vida a mas de 50 millones de personas.

Estos hechos reales nos muestran la importancia de decir «no» a tiempo. Algunos creen que ser
condescendientes es la mejor forma de mantener las cosas en paz, pero como lo hemos visto, a
veces solo sirve para abrirle el camino a un conflicto mucho mayor. Lo mismo ocurre en la vida
personal.

En este capitulo hablaremos acerca de la importancia de saber decir «no», de la forma adecuada.
Veremos por qué para algunas personas es tan dificil hacerlo y cuéles son las razones por las que
es necesario desarrollar esta habilidad. Asi mismo te daremos varios consejos practicos para
evitar los sentimientos de culpa y afrontar las reacciones negativas del interlocutor. Finalmente,

vamos a proponerte algunos ejercicios para que practiques y desarrolles esta habilidad.



1.1 La importancia de establecer limites

«Atreverse a establecer limites se trata de tener el valor de amarnos a
nosotros mismos, incluso cuando corremos el riesgo de decepcionar a

otros». -Brene de Brown-

Poner limites no significa rechazar a los demas o defender a capa y espada tu opinién o tus
creencias. Mas bien tiene que ver con hacerle saber a los otros qué necesitas y qué no, qué
quieres y qué no. Dicho de otro modo, definir la frontera de lo que es aceptable y deseable para
ti, y lo que no.

En el marco de la comunicacion asertiva, no tienes por qué pasar por encima de nadie para
hacerte valer. Solo es necesario que dejes claro lo que esperas, deseas y permites. Puedes enviar
ese mensaje de forma empadtica y cordial, para que la otra persona no se sienta ofendida o
rechazada.

¢ Por qué es importante poner limites?

Para entender la importancia de poner limites, piensa un momento en tu hogar. Imagina que
cualquier persona puede entrar alli, en todo momento y sin restricciones. Si lo desean, también
tienen derecho a usar tus pertenencias, comerse lo que haya en tu refri, utilizar tu cepillo de
dientes, etc. ; Como te sentirias? De seguro, dejarias de pensar que ese es tu hogar y comenzarias
a percibirlo como un sitio publico.

Exactamente lo mismo ocurre cuando no fijas limites en el trato con los demas. Muchas personas
van a sentirse con el derecho de usar y abusar de tu tiempo, de tu paciencia, de tu generosidad y
quién sabe de cuantas cosas mas. Te conviertes mas en un objeto, que en un sujeto.

Las consecuencias de esto son impredecibles. Es posible que quedes expuesto a una serie de
abusos y que debas lidiar con la faceta mas toxica de muchas personas. Tu evolucion personal se
vera estancada y cada vez te sentiras mas ignorado. Es posible que eso te lleve a incubar
rencores, resentimientos, ira y frustraciéon. No es una situacion envidiable.

Los beneficios de poner limites

Establecer limites es la mejor manera de preservar tu identidad y tu bienestar personal. Ofrece
muchisimos beneficios, pero hay cuatro que tienen especial relevancia: autoconocimiento,

autoestima, respeto por ti mismo y relaciones equilibradas con los demas.



Marcar limites es una forma de ponerte en contacto contigo mismo. Supone hacer consciencia
sobre lo que quieres y necesitas. Saber o descubrir lo agradable o tolerable para ti implica un
ejercicio de autoconocimiento. Quizas sin darte cuenta, consultas contigo mismo y vas
definiendo cudles son las fronteras que otros no deben cruzar.

Reafirmar tu identidad frente a los demas hace que aumente el aprecio que sientes por ti mismo.
De hecho, constituye una expresion de auto respeto y de autocuidado. Quizas no lo notes, pero la
gente termina tratandote a ti, como tu te tratas a ti mismo. Por lo tanto, trazar limites es una
accion y un proceso que lleva a que los demas también te aprecien y te respeten mas.

El premio mayor: la libertad

El mayor premio que obtienes al poner limites es la libertad. Parece contradictorio, pero no es
asi. Si te das el lugar que te mereces en las interacciones con otros, vas a perder el miedo a
mostrarte tal y como eres. Te sentiras libre para expresarte, con independencia de si los demas
aprueban o no lo que eres.

Cuando una persona se siente muy vulnerable frente a los demads, huye o ataca. En ambos casos
lo hace para defenderse, pues se siente débil y mantiene una tensién constante. Es el temor a ser
dafiado o lastimado. Por eso, no logra expresarse de forma espontdnea y se relaciona con el
mundo de una manera artificiosa.

En cambio, cuando alguien confia en su capacidad para poner limites, se siente liberado. Sabe
que tiene el poder para impedir el dafio que quieran infligirle los demas. También comprende que
no tiene por qué enfrentarse, ni pasar por encima de alguien para lograr que se le respete.
¢Quieres un ejemplo?

Pensemos en una situacion cotidiana.

Por accidente, alguien tropieza un vaso de refresco y lo derrama. Otro que lo ve le dice: «jQué
tonto!». El que cometi6 la pequefia infraccién puede sonrojarse y pedir perdén; también podria
responder con agresividad: «¢Algin problema?».

O, quizas, haga gala de su capacidad para poner limites y diga algo como esto: «¢De verdad te
parece que soy tonto porque tuve este pequefio accidente?».

La ultima es una respuesta que invita a reflexionar sobre la validez de la afirmacion. Al mismo
tiempo, de manera implicita, fija un limite que se podria expresar asi: «No eres ti quien califica
mis acciones. Tengo criterio propio para juzgar lo que hago».

¢ Por qué algunos no logran poner limites?

Lo mas habitual es que las personas se abstengan de poner limites por miedo al rechazo. En

definitiva, la gente es mas inofensiva cuando los dejas que hagan lo que quieran contigo. Si te



expresas y dices «hasta aqui» es probable que no se sientan comodos.

Otro factor que influye es el sentimiento de culpa. Te has acostumbrado tanto a dejar que los
demas pasen por encima de tus deseos y necesidades, que llegas a sentirte extrafio si no lo
permites. Ademas, es posible que estés convencido de que esa actitud es prueba de tu nobleza y
buen caracter. Por eso experimentas la reafirmacién como una conducta egoista y poco virtuosa.
La inseguridad, el miedo a la confrontacion, la falta de autoestima o carecer de habilidades
comunicativas son otros factores que pueden llevarte a no fijar limites cuando es necesario
hacerlo. La pregunta es: ;cémo aprender a poner limites, sin que esto se convierta en un conflicto
para ti? Un buen punto de partida es aprender a decir «no» de una forma adecuada. Sobre esto

hablaremos a continuacion.



1.2 Coémo decir “NO” de forma asertiva

«Digamos lo que tengamos que decir. Podemos decirlo suavemente, pero con
firmeza, hablando con el corazén. No necesitamos ser criticos o no tener
tacto, ni culpar o mostrarnos crueles cuando decimos nuestras verdades». -
Melody Beattie-

Decir «no» es una habilidad que requiere entrenamiento, en especial si te cuesta mucho hacerlo.
Es muy conveniente decir «si» ante situaciones que, aunque te causen incomodidad, también te
aportan algo. Como cuando un compafiero te invita a ver una pelicula y estas un poco cansado,
pero se trata de una cinta que te interesa y ademas sueles disfrutar de la compafia de quien te
invita.

En cambio, si la pelicula te parece un bodrio y tu compafiero un pesado, pero quieres quedar bien
con él porque al fin y al cabo hay un trato cercano, estas en problemas. Esos son los casos en los
que es muy importante saber decir «no». Dicho de una forma mas concreta: nunca debes hacer
algo solo por agradar a otra persona, en especial si eso supone pasar por encima de ti mismo.
Ahora bien, lo anterior no significa que tengas derecho a ignorar por completo lo que el otro
siente, piensa o espera de ti. El objetivo de decir «no» es el de respetar tus propios deseos y
necesidades, pero sin irrespetar los del otro. En el ejemplo del que hablamos, si dices «no» hay
un rechazo, pero este no tiene por qué ser brutal o desconsiderado.

Las técnicas asertivas para decir «no»

Cuando hay una situacion en la que entra en contradicciéon tus necesidades y deseos con las
necesidades y deseos de otra persona, lo indicado es que elijas lo que sea mejor para ti. Por
supuesto, esto implica poner en segundo plano a los demas. ;Como hacerlo sin causar dafio?
Existen algunas técnicas que ayudan a lograrlo. Las mas utilizadas son las siguientes.

La técnica del sandwich

La técnica del sandwich consiste en expresar un mensaje positivo antes y después del rechazo. El
objetivo es suavizar el rechazo y dejar una sensacioén de empatia en el otro. Por ejemplo: «Eres
muy amable al invitarme, pero no puedo aceptar porque estoy cansado. Ojala haya otro
afortunado que si acepte tu invitacién».

El disco rayado



La técnica del disco rayado solo debe utilizarse cuando alguien es muy insistente. Ya le has
dicho que no, pero se empefia en hacerte cambiar de opinion. De ser asi, lo mejor es repetir la
misma respuesta, sin variaciones, tantas veces como el otro insista. «No puedo aceptar tu
invitacion»... «No puedo aceptar tu invitacion»... «INo puedo aceptar tu invitacion»...

El banco de niebla

Esta técnica consiste en camuflar el rechazo dentro del contexto del mensaje. De este modo, se
expresa un acuerdo parcial con el otro, aunque en esencia haya una negativa. Se emplea cuando
es previsible que la otra persona se tome a mal el rechazo. Por ejemplo: “Me muero por ver esa
pelicula, pero no puedo aceptar tu invitacion porque tengo otros planes».

Explicar las consecuencias

Esta técnica se aplica explicando en detalle y con serenidad las posibles consecuencias de decir
«si». Por ejemplo, «No puedo aceptar tu invitacion porque estoy muy cansado y seguramente
voy a quedarme dormido viendo la pelicula, lo cual seria un desperdicio». Se usa cuando la otra
persona es muy susceptible al rechazo.

La frase de tres partes

Esta técnica es similar a la del sandwich, pero en este caso se emplea una frase positiva antes del
rechazo, la manifestacién del rechazo y, por tltimo, lo que quieres que suceda. Por ejemplo: «Tu
invitacion es estupenda y te la agradezco, pero no puedo aceptarla porque estoy agotado y
prefiero irme a descansar».

¢ Qué te impide decir «no»?

Si eres una persona acostumbrada a decir «si», lo mas probable es que tardes algtin tiempo en
aprender a decir «no». Recuerda que esto requiere entrenamiento. Antes de practicar, puede ser
buena idea que explores un poco las razones por las que te cuesta negarte a las solicitudes de otra
persona.

Algunos no saben o no estan convencidos de que negarse a algo es un derecho. Se le define
como derecho porque hace referencia al poder que todo ser humano tiene para rechazar aquello
que le resulta inconveniente o inadecuado. Una persona debe velar primero por si misma para
estar en condiciones de velar por los demas.

De otro lado, lo mas probable es que tengas una idea equivocada sobre lo que significa un
rechazo. Cuando dices «no», lo que estas rechazando es la solicitud y no a la persona que te la
formula. Por eso es tan importante negarte de una forma adecuada. Esto es, haciéndole sentir al
otro que tu objetivo es reafirmar tu deseo o necesidad, y no subestimar o descalificar lo que él o

ella necesitan o desean.



Asi mismo, es posible que no hayas reparado en que decir «si» a todas las demandas o exigencias
de los demas, significa decir «no» a tus propios intereses. Asi que la pregunta es: ;quién es mas
importante: td o el otro? Si no tienes una respuesta inmediata a esta pregunta, quizas tu problema

esta en que negarte a los requerimientos de otro te genera culpa.



1.3 Como evitar el sentimiento de culpa en 5 pasos rapidos y sin dolor

«Si estamos muy pendientes de no herir a nadie en ninguna circunstancia,
acabaremos lastimandonos a nosotros mismos y a los demds». -P.

Jakubowski-

Muchas personas piensan que priorizarse a si mismos es una sefial de egoismo. Por eso, resultan
incapaces de negarse a una solicitud ajena. Asumen que seran desaprobados moralmente y por
eso experimentan sentimientos de culpa cuando le dan mas importancia al «yo» que al «tu».

Si has viajado en un avion, recordaras que, antes de despegar, las azafatas dan una serie de
instrucciones sobre como actuar en caso de emergencia. Una de ellas sefiala que, de ser necesario
usar una mascarilla de oxigeno, primero se la debe poner el pasajero y solo después debe ayudar
a otros a colocarsela. ;Por qué? Porque alguien sin aire no sirve para facilitarle la respiracién a
otros. Asi también funciona la vida.

Como ves, en ningun momento se habla de ocuparse unicamente de uno mismo, sino de hacerlo
antes de pretender hacerse cargo de otros. La solidaridad mal entendida es lo que conduce a los
sentimientos de culpa. Atender las necesidades de los demas, pasando por encima de uno mismo,
a la larga solo conduce a un malestar interno que termina envenenando las relaciones con los
demas.

5 claves para no sentir culpa

La primera razon por la que no debes sentir culpa al decir «no» es que tienes derecho a hacerlo.
¢Crees que los demas tienen la obligacion de decirte «si» a todo lo que les pidas? Por supuesto
que no. Todas las personas tenemos derecho a proteger nuestro mundo interno de experiencias
que van en contravia de lo que pensamos o sentimos. No hay nada de malo en ello. Por el
contrario, es lo mas saludable e incluso se podria catalogar como un deber con uno mismo.
Enseguida te damos cinco claves para evitar los sentimientos de culpa cuando no complaces a los

demas.

1. No puedes agradarle a todo el mundo No importa lo que hagas, siempre habra alguien
que cuestione tu conducta. Hasta la Madre Teresa de Calcuta tiene detractores. Por lo
tanto, debes desterrar la idea de que estas en el mundo para complacer a todos los que te

rodean y tratar de mantenerlos satisfechos. Si lo haces, de seguro, vas a salir perjudicado.



2. La ansiedad forma parte del proceso Es claro que cuando le dices «no» a alguien, se
crea una tension con esa persona. Es normal que asi sea. Es posible que experimentes
algo de ansiedad o angustia al ver la reaccién del otro y que esto se transforme en
sentimiento de culpa. No debes ceder solo por dejar de sentir ese malestar. Si practicas

con frecuencia el «no», poco a poco iras sintiendo menos incomodidad.

3. ¢Tienes suficiente energia para decir «si»? Ninglin ser humano tiene la fuerza
suficiente para cargar con los problemas de otros indefinidamente, sin que algo se quiebre
en su interior. Lo saludable es establecer prioridades y ofrecer tu ayuda solo cuando estés

en condiciones de hacerlo. Debe ser una decision libre y que no te cause malestar.

4. Racionaliza la situacion Una clave para evitar los sentimientos de culpa es racionalizar
la situacion. ;Como hacerlo? Sencillamente piensa en las consecuencias reales de decirle
«no» a una persona. ¢La dejas en una situacion de extrema indefensién o necesidad? ¢No
existe ningun otro ser humano que pueda atender a su requerimiento? ;Decirle «si» va a
cambiar radicalmente su situacion?De igual manera, examina tus propios motivos para
decir «si» o «no». ¢Dirias «si» solo para evitar un conflicto? ¢Lo harias inicamente
porque no quieres contrariar o hacer sentir mal al otro? ;Qué sentimiento quedaria
presente en tu interior después de hacer algo que no quieres? Responde con la mano en el

corazon.

5. Piensa en tus valores y prioridades Si tienes claros tus valores y prioridades, va a ser
mucho mas fécil para ti negarte a hacer algo que vaya en contra de aquello en lo que
crees. Ahora bien, es muy probable que la solidaridad encabece tu lista, pero no olvides
que antes de todo debes ser solidario contigo mismo. A partir de esto, puedes definir lo
demas. Si actuas en coherencia con tus principios, no tienes por qué experimentar
sentimientos de culpa.

¢ Como manejar la situacion?

Es importante que estés muy atento a lo que sientes cuando alguien te pide un favor o te solicita
algo que no te beneficia. Si experimentas estrés, desanimo o cansancio significa que no tienes la
disponibilidad emocional para responder a la solicitud de esa persona. Lo saludable es que tengas
respeto por lo que sientes y te niegues. Si, en cambio, no hay reticencia o esta es muy baja, bien
podrias aceptar.

Si no estas seguro de lo que quieres responder, lo mejor es que te tomes unos minutos para

pensar en la situaciéon. Evalua si tienes la disposicion, el tiempo y la capacidad para hacer lo que



te piden. Si te exigen una respuesta inmediata, aplica la comunicacion asertiva: «No puedo darte
una respuesta inmediata. Debo pensar un momento para saber qué hacer».

Lo mejor es que siempre des al final una respuesta directa y honesta, sin ambigiiedades. Evita
suavizar el «no» diciendo que tal vez en el futuro haras lo que te solicitan o dando explicaciones
que no te estan pidiendo. Parte del proceso para ser asertivo tiene que ver con aprender a ser
franco, con serenidad y cortesia.

Podria ser muy enriquecedor que hagas una lista de todas aquellas situaciones en las que
experimentas fuertes sentimientos de culpa cuando dices «no». Examinalas con cuidado y trata
de analizar por qué te sientes culpable y exactamente en donde esta el supuesto error que
cometes al negarte. Este ejercicio de autoconocimiento suele ser muy util para comprenderte

mejor.



1.4 Aprendiendo a enfrentar la negatividad y la reaccion de la gente

«Si es un deber el respetar los derechos de los demds, también lo es el

defender los propios». -Herbert Spencer-

Los experimentos de Solomon Asch (1950) son un clasico en la psicologia contemporanea. Estos
investigadores estudiaron a fondo el tema de la presion social y de la conformidad. En uno de los
primeros estudios que realizaron, le preguntaron a un grupo de estudiantes por la longitud de dos
lineas dibujadas en un papel: ¢cual era mas corta y cual mas larga?

Lo cierto es que todos los estudiantes, excepto uno, estaban de acuerdo con los investigadores
para dar respuestas incorrectas. La persona que desconocia el acuerdo se confundia al ver que la
mayoria decian que la linea mas corta era la mas larga y viceversa. El experimento se repitio
muchas veces. Al final, en el 36 % de los casos el estudiante que ignoraba el experimento
terminé estando de acuerdo con la mayoria, aunque era evidente el error. ;Por qué lo hicieron?
La presion del grupo fue decisiva. Hizo que tuvieran miedo a apartarse de la opinion
generalizada.

Estos experimentos nos dan una idea de lo contundente que puede llegar a ser el efecto de la
opinion de los demas en nuestras percepciones y creencias. También da una idea sobre las
consecuencias de preocuparte en exceso por lo que piensen los otros. De hecho, existe una fobia
conocida como el «Trastorno de Taijin Kyofusho» que consiste en un miedo extremo a ofender a
los demas. Nace de la inseguridad y de una obsesion casi delirante por mostrarse ante otros como
alguien «perfecto».

Sin ir a esos casos extremos, lo cierto es que decirle «no» a alguien causa una frustracion en el
otro. Algunos responderan de forma razonable, respetando la negativa. Otros, en cambio,
asumiran una actitud hostil e incluso querran hacerte sentir culpable. ;Cémo sortear esto?
Veamos.

La reaccion de los demas

El mundo esté lleno de personas manipuladoras que reaccionan de una forma desmedida cuando
los demas no los complacen. Es muy habitual que se trate de individuos que hacen del
victimismo su bandera. Siempre estan en problemas, o tienen alguna carencia, y por eso esperan
que los demas los compensen. Por eso se sienten con el derecho a recriminar cuando alguien no

cede a sus requerimientos.



También estan aquellos que en el pasado han hecho algo por ti y creen que ese precedente es una
patente de corso para exigirte que correspondas. Si no cedes a sus exigencias, no tienen problema
en sacarte en cara las supuestas deudas emocionales o materiales que tienes con ellos.

Asi mismo, es probable que en este tipo de situaciones se acuda al chantaje afectivo. Ocurre
cuando la otra persona te dice que, si en verdad sientes afecto por ella o él, deberias decirle que
«si» a todo. También podria sefialarte que tu negativa es una prueba de falta de comprension o de
apoyo.

En estos casos la reaccién es un acto de franca manipulacion. En principio, pueden sonar muy
razonables los motivos que esgrimen, pero si los analizas a fondo, te das cuenta de que se trata de
un juego psicoldgico con el tnico fin de ponerte a su servicio. Entre mas manipuladora sea una
persona, mas intensa sera su reaccion ante una negativa. No lo olvides.

El miedo al conflicto

La principal razén por la cual muchos se abstienen de decir «no» es el miedo al conflicto.
Sienten que los desacuerdos provocan mucha tension y que no tienen las herramientas
psicologicas para tolerar ese malestar. Por eso, a priori dicen «si» a todo, con el objetivo de
evitarse ese trago amargo.

Al respecto, hay que decir que el conflicto es tan normal como parpadear. Por lo mismo, no hay
que verlo como una realidad negativa, sino consustancial a la vida en sociedad. Las relaciones
distantes, artificiosas o falsas son las unicas que no generan desacuerdos o tensiones. En los
vinculos reales es imposible que todo el tiempo haya consenso. O que las emociones sean tan
equilibradas como para que toda tension quede eliminada.

Asi pues, el conflicto va a existir, lo busques o no. El problema real no estd en la presencia del
conflicto, sino en la forma como se gestiona. El malestar no se origina en la diferencia de
opiniones, sino en las reacciones frente a esta. Veamos.

La reaccion agresiva

Reaccionar de manera agresiva ante un conflicto solo da pie para que este se intensifique o se
multiplique. Si alguien se impone a otro, como medio para zanjar las diferencias, no solo llevara
a que el conflicto siga intacto, pero silenciado, sino que también daré origen a hostilidades que
tarde o temprano van a manifestarse. Por lo tanto, ser agresivo no es en absoluto eficaz.

La reaccion pasiva

Eludir los conflictos tiene el mismo efecto de asumirlos agresivamente. En ultimas, nada se

resuelve, sino que se encubre o se silencia, mientras que la contradiccion persiste. Por lo tanto,



con actitudes evasivas o pasivas solo se logra prolongar un problema que bien podria resolverse
empleando la estrategia adecuada.
iEl conflicto es positivo!
Si bien un conflicto implica una dosis de tension y ansiedad, lo cierto es que bien gestionado se
convierte en un elemento positivo. ;Por qué? Porque constituye una oportunidad para propiciar
un cambio constructivo y contribuye a que maduren las personas involucradas.
No es sano permitir que los desacuerdos o las inconformidades se prolonguen. Ningun problema
desaparece o disminuye solo por ignorarlo. Al contrario, las dificultades que no se abordan a
tiempo tienden a volverse cada vez mas profundas y complejas. El conflicto es un episodio en el
cual salen a flote esas contradicciones y por eso lo mas inteligente es verlo como la oportunidad
adecuada para resolver lo que anda mal. Volveremos sobre este tema mas adelante.
10 consejos practicos para enfrentar la reaccion de los demas
Si quieres decir «no», pero no sabes como enfrentar la reaccién hostil o culpante de la otra
persona, toma nota de los siguientes consejos.

e Uno: Dale crédito a tu propio juicio
Si la otra persona juzga tu conducta y la califica de una forma negativa, recuerda que lo mas
importante son las razones que tienes para actuar como lo haces. Intentas preservar tu bienestar,
porque tienes derecho a ello. Quieres ser fiel a tus propias emociones, principios y valores. Asi
que lo mejor es no darle mayor crédito a lo que la otra persona opine de ti. Dice una vieja

maxima: «No juzgues mi camino, si no has estado en mis zapatos».
¢ Dos: La dificultad esta en la otra persona, no en ti

Si la otra persona no quiere atender o comprender las razones que esgrimes, lo mas indicado es
que busques la forma de expresarte de una forma mas clara. Si aun asi mantiene su postura y se

encierra en sus propios argumentos, debes asumir que la dificultad esta en esa persona y no en ti.
e Tres: Enfoca la situacion de una manera constructiva

Como ya lo advertimos antes, el conflicto es positivo si se tramita de una forma inteligente. El
rechazo o la actitud hostil de la otra persona también pueden ser el punto de partida para abordar
el problema de fondo y llegar a un acuerdo.

Es una oportunidad para, por ejemplo, preguntar: «;Por qué piensas que debo contestar que si,
cuando no quiero hacerlo?». Si no encuentras receptividad en la otra persona, de todos modos,

este tipo de situaciones te ayudan a conocer mas al otro y a practicar la comunicacion asertiva.

¢ Cuatro: Enfdcate en lo que quieres hacer



La reaccién de la otra persona podria llevarte a perder el foco de la situacién. Es posible que
termines dando explicaciones sobre tus derechos y objetivos, cuando esto no es necesario. Por lo
tanto, lo mejor es que hagas énfasis en que estas haciendo lo que quieres. Lo haces porque tienes

el derecho y el deber de velar por ti mismo. No hay necesidad de agregar algo mas.
e Cinco: No permitas que atenten contra tu autoestima

En algunas ocasiones la otra persona intentara descalificarte o minimizarte, cuando te niegues a
hacer algo que ella quiere. No lo permitas. De hecho, es muy importante que hagas esfuerzos por
trabajar tu autoestima todo el tiempo. Una situacion de estas es ideal para que te pongas a
prueba. Si logras mantener el respeto que sientes por ti mismo, también estaras alimentando tu
amor propio.

¢ Seis: Toma conciencia sobre la necesidad de aprobacion

Si tienes una gran necesidad de ser aprobado por los demas, es importante que seas consciente de
ello. ¢Por qué sucede esto? Examina en particular la crianza que recibiste o los mensajes que te
han dado en relacion con la importancia de agradarle a los demas. Piensa si te inculcaron la idea
de que negarte a las solicitudes de alguien es una via para perder su afecto o para generar

rechazo. De ser asi, analiza friamente si es razonable que esto ocurra.
e Siete: Delimita el alcance del rechazo

Si la otra persona rechaza tu actitud, recuerda que solo esta rechazando esa conducta y no a ti
como ser humano. De la misma forma, debes hacerle entender que tu te niegas a su solicitud no a
esa persona como tal. El rechazo de esa persona no te hace ni mas, ni menos valioso, asi como tu

negativa no debe verse como un cierre total a cualquier otra solicitud que te haga.
¢ Ocho: Recuerda que no puedes agradar a todo el mundo

No viniste al mundo para complacer a todas las personas. Algunos se sentiran muy enriquecidos
con lo que puedes aportarles. Otros no le daran valor a lo que eres. Esto es normal, asi que deja
de pensar que solo si todo el mundo te aprueba, estas en lo correcto. Incluso los santos tienen

criticos.
e Nueve: Solo tu eres dueio de tus emociones

Si otra persona te dice algo agresivo, solo ti decides si aceptas esa emocion o no. Puedes
tomartelo muy a pecho, o mas bien comprender que esa persona esta respondiendo de forma
inadecuada ante algo que no le agrada. Al mismo tiempo, que es él o ella quienes deben tramitar
su emocion negativa y que tu solo debes limitarte a no dejarte contagiar de ese sentimiento

inadecuado.



¢ Diez: Evaliia tus creencias perfeccionistas
Si tienes una autoexigencia muy severa, vas a resentir de una manera muy intensa cualquier
critica que te hagan. Por eso es importante que reevaltes tu actitud. Piensa si es razonable tener
expectativas tan altas. ; Te hace bien o te limita? ;Promueve tu evolucion o te genera malestar

emocional con frecuencia?



1.5 Ejercicios para mejorar la habilidad de decir NO

La comunicacion asertiva es una habilidad que se aprende en la practica. Puedes leer 100
volumenes acerca del tema, pero si no aplicas los principios basicos en tus interacciones
cotidianas, de nada va a servirte tanta informacioén.

Para comenzar, te invitamos a realizar algunos ejercicios y tareas que te ayudaran a afianzar tu
habilidad para ser asertivo y, en particular, para aprender a decir «no», sin sentirte culpable, ni
hacerle dafio a otras personas.

El inventario fatal

Toma papel y lapiz para hacer un listado de 10 ocasiones en las que recuerdes haber dicho «si»,
cuando en realidad querias decir «no». Elige las mas destacadas a lo largo de tu vida y piensa en
las consecuencias que se derivaron de tu respuesta afirmativa.

Lista de deseos

También debes hacer una lista, pero en este caso el objetivo es identificar todas aquellas
situaciones cotidianas en las que te gustaria dejar de decir «si» solo para complacer a los demas.
Imagina como te sentirias al negarte.

Diseccion

Toma una de las situaciones que describiste en los ejercicios 1 y 2. Describe la forma como se
desarrollé la situacién. ;Qué ocurrié al comienzo? ;Cudl fue la actitud de la otra persona al
hacerte la solicitud? ;Qué sentiste en ese momento? ;Por qué dijiste que «si»? ¢Cudl fue la
respuesta o la actitud de la otra persona cuando accediste? ;Qué sentiste después de este episodio
y cémo lo recuerdas?

Identifica tu patron

Trata de precisar de la manera mas exacta posible cual es la cadena de emociones que se produce
en ti cuando alguien te pide algo y accedes a esto, en contra de tu deseo. Define cada emocion
con una palabra. ;Siempre ocurre igual? De no ser asi, ¢podrias identificar otra u otras cadenas
de emociones?

Imagina situaciones problematicas

Para hacer este ejercicio debes imaginar situaciones en las cuales una persona que aprecias o
temes te hace alguna peticion que no quieres aceptar. Enseguida, piensa cémo aplicarias las
técnicas para decir «no»: la técnica del sandwich, el banco de niebla, explicar las consecuencias,
la frase de tres partes y el disco rayado.

El top 5 de responsabilidades



Identifica cinco de las responsabilidades que asumes con frecuencia, sin que tengas claro por qué
te las asignan a ti. Piensa en la razén por la cual los demas piensan que eres tu quien debe llevar
esa carga y por qué tu crees que no deberia ser asi.

Identificar las situaciones criticas

Reflexiona en torno a cudles son las personas con las que mas se te dificulta decir «no». Asi
mismo, cudles son las peticiones a las que te resulta mas dificil negarte. Trata de precisar por qué
ocurre esto. En principio, esto te servira para estar mas alerta con esas personas especificas y en
esas situaciones particulares.

Practica el «<no»

Comienza con situaciones en las que tu negativa no sea tan comprometedora. Es buena idea ir a
un supermercado y al llegar a la caja, decirle a la persona encargada que lo has pensado mejor y
ya no quieres llevar ese producto. Di ese «no» de la manera mas firme posible y piensa en cémo
te sientes. Luego puedes practicarlo varias veces en situaciones similares. Vas a darte cuenta de
que no era tan dificil como lo suponias.

Medita

Busca un lugar en donde puedas estar solo y sin interrupciones. Lo ideal es que sea un lugar
comodo. Siéntate y comienza a respirar profundo. Trata de seguir con la mente el recorrido del
aire, desde que lo tomas por la nariz y recorre tu aparato respiratorio, hasta llegar a los pulmones.
Luego, de vuelta, desde tus pulmones hasta que sale por la boca. Repite por cinco minutos
continuos, todos los dias, durante una semana. Te ayudara a conectarte contigo mismo.

Busca una causa

Seria muy provechoso para ti sumarte a una causa, bien sea por la defensa del medio ambiente,
algun partido politico o cualquier tema que coincida con aquello en lo que crees. Trabaja por esa

causa al menos un par de horas por semana. Esto contribuira a que te reafirmes como individuo.

Conclusion

Saber decir «no» es una de las habilidades asertivas mas importantes. Se trata de una herramienta
necesaria para preservar tu bienestar y reafirmar tu identidad en todo tipo de circunstancias. Asi
mismo, es uno de los factores que te va a permitir empoderarte y, de este modo, tomar las riendas

de tu propio destino.



A partir de lo visto en este capitulo, ten presentes las siguientes premisas:

e Saber poner limites a los demas te otorga mayor libertad para ser quien eres, sin que otros

condicionen tu conducta.

e Existen varias técnicas asertivas para decir «no». Algunas de ellas son el sandwich, el

disco rayado, el banco de niebla, explicar las consecuencias y la frase de tres partes.

¢ El sentimiento de culpa es uno de los principales factores por los cuales una persona no

logra decir «no» cuando quiere hacerlo.

e La mejor manera de evitar los sentimientos de culpa por decir «no» es aceptando que se
tiene derecho a ello y que es imposible complacer a todo el mundo. Lo mas indicado es

racionalizar la situacion y apegarse a los propios valores y principios.

¢ La mejor manera de decir «no» es haciéndolo de forma directa y honesta, sin rodeos, ni

ambigiiedades.

e Es necesario estar preparado para afrontar las reacciones negativas de alguien, cuando le
digas «no». Lo mas importante es entender que este tipo de conflictos pueden ser muy

constructivos, si se manejan en la forma adecuada.

En el siguiente capitulo vamos a abordar uno de los temas mas importantes dentro de la
comunicacion asertiva: la claridad y la concrecion. Responderemos a preguntas tales como:
¢Coémo hablar para hacerte entender? ;Como hablar menos y decir mas? ;Cuales son las claves
para que tus mensajes sean mas eficaces y persuasivos? ;Qué es y como puedes desarrollar la

habilidad para la escucha activa? ;Para qué te sirve todo esto? jTe esperamos!



CAPITULO 2: HABLAR SIN DECIR TONTERIAS

«Cuida tus pensamientos, porque se convertiran en tus palabras. Cuida tus
palabras, porque se convertirdn en tus actos. Cuida tus actos, porque
convertirdn en tus habitos. Cuida tus habitos, porque se convertirdn en tu

destino» -Gandhi-

;Sabes de donde proviene la expresion «hablar por los codos»?

Todo indica que hace referencia a que quienes hablan mucho solo consiguen que su interlocutor
se distraiga con frecuencia. Por eso, tienen que tocarle el codo repetidamente, para que vuelvan a
prestarles atencion. Eso es precisamente lo que se logra cuando se habla mucho y se dice poco:
que los demas dejen de atender a lo que expresas.

Se estima que en la actualidad una persona recibe entre 3.000 y 5.000 mensajes publicitarios por
dia. Asi mismo, se cree que alguien promedio estd expuesto a unos 30 gigabytes de informacion
diariamente. Esto equivale a algo asi como 10.000 libros de tamafio normal. Todo esto ha llevado
a una nueva patologia: la infoxicacion.

Hablamos de todo y recibimos informacion a cada segundo, pero no logramos procesar la mayor
parte de los datos que nos llegan. Todo lo anterior es suficiente motivo para preocuparnos por
reducir la cantidad de informacién que se emite y recibe dia a dia, aumentando la calidad al

mismo tiempo. ; Como hacerlo? De eso hablaremos en este capitulo.



2.1 Como evitar los discursos vacios

«Las palabras son como monedas, que una vale por muchas como muchas no

valen por una». -Francisco de Quevedo-

Un discurso vacio es aquel en el cual hay un elevado flujo de palabras, pero, al mismo tiempo,
una baja transmision de conceptos. Dicho de una forma mads simple, hablar mucho y decir poco.
No siempre es facil detectarlo, porque muchas veces se esconde detrds de una retorica
rimbombante o muy llamativa.

Los discursos vacios se caracterizan por su falta de sustancia. Estan llenos de lugares comunes y
de generalidades. Hay repeticion continua de palabras o de ideas, asi como muchas explicaciones
frente a lo que es obvio. En algunas ocasiones, la falta de contenido esta camuflada detras de
palabras complejas o disquisiciones aparentemente profundas, que nadie entiende. En esos casos,
al mirar en detalle, tampoco se encuentran ideas solidas o interesantes detras de esa marafia de
complejidad.

El lenguaje es la envoltura del pensamiento. Por lo tanto, podriamos decir que un discurso vacio
representa una ausencia de ideas. El problema estd en que esa carencia se disfraza con facilidad y
es asi como muchos terminan prestandole atencion a lo que no lo merece.

Las caracteristicas del discurso vacio

El discurso vacio tiene algunos rasgos que lo hacen identificable. ;Como puedes reconocerlo?
Las principales caracteristicas de este tipo de comunicacion son las siguientes.

Muchas palabras, pocas ideas

Este es el rasgo mas caracteristico del discurso vacio. Dice en 20 palabras lo que pudiera decir en
cinco. No existe la intenciéon de comunicar ideas o conceptos especificos, sino que se centra en
una disquisicion interminable que muchas veces no se sabe a donde va.

Repeticion interminable

Otra caracteristica del discurso vacio es el hecho de que en este se hacen muchas reiteraciones,
sin necesidad. La misma idea se expresa de diferentes maneras, aunque se trate de algo muy
simple. Este rasgo también se aprecia en la repeticion de palabras.

Gran cantidad de rodeos

En el discurso vacio se dan muchos rodeos alrededor de un planteamiento simple. Es como si no

se pudiera ir al grano de una vez por todas. Esto se debe a que, en realidad, no hay una esencia a



la cual llegar.

Dispersion

En este tipo de discurso se habla de todo y de nada a la vez. No hay orden en el planteamiento de
las ideas y por eso, con frecuencia, el tema termina derivandose hacia asuntos que no tienen nada
que ver con el asunto inicial o central.

Retorica

Este es uno de los rasgos mas engafiosos de algunos discursos vacios. Quien habla tiene una gran
fluidez y facilidad de palabra. Usa gran cantidad de adjetivos y suele ofrecer frases impactantes.
Por eso, incluso puede ser agradable escucharlo, aunque al final no esté diciendo nada.

Evitar el discurso vacio

En un mundo atiborrado de informacién no vale la pena hablar por hablar. Por desgracia, casi
nadie comprende esto. Existe la creencia de que entre mas hable una persona, mas activa es su
mente. Sin embargo, hablar demasiado mas bien suele ser una sefial de ansiedad o de
inseguridad.

¢ Como evitar esa tendencia a hablar sin decir nada? Toma nota de los siguientes consejos.
Piensa antes de hablar

Incluso en conversaciones casuales siempre es importante pensar antes de hablar. No tienes que
hacer un plan detallado, pero si evitar la impulsividad. Témalo con calma, haz una pausa y luego
si exprésate. Esto es aun mucho mas importante en situaciones tensas o que impliquen asuntos de
importancia.

Aprende a escuchar

Escuchar es tan importante como decir. Si estas en una conversacion cotidiana, presta atencion a
lo que la otra persona te dice. No la interrumpas antes de que termine de hablar. Atiende no solo
a sus palabras, sino también a su actitud: esa es también una forma de escucha.

Ve al grano

Trata de enfocarte en un solo tema y profundizar en este, antes de pasar a otro asunto. Los rodeos
y las divagaciones solo dispersan tu mensaje y eventualmente lo hacen mas confuso. Es bueno
complementar la idea central, ilustrarla, traer ejemplos a colacién y usar recursos para reforzar tu
punto. Lo que no conviene es irte por las ramas y perderte en una jungla de palabras.

Lo bueno, si breve...

Hay un famoso aforismo de Baltasar Gracian que dice: «Lo bueno, si breve, dos veces bueno».

No podria haber un consejo mas sabio. Expresar mas ideas con menos palabras es alcanzar la



excelencia en la comunicacion. Dale a cada idea el nimero justo de palabras y no te explayes en
lo que no lo amerita.

Prioriza las descripciones

Siempre es preferible describir que calificar para no caer en el discurso vacio. Al hacer una
descripcion te obligas a concretar las ideas; en cambio, si te enfocas en la calificacion, solo
estaras transmitiendo una percepcion subjetiva. Eres mas concreto y claro cuando dices «El cielo
estd azul y sin nubes» que cuando sefialas «El cielo estd transparente y liso». ;Notas la
diferencia?

Eleva tu habilidad lingiiistica

Una de las claves para evitar los discursos vacios es mejorar tu capacidad de expresion. Entre
mas conozcas el idioma y mayores destrezas desarrolles, mejor sera tu comunicacion oral y
escrita. El camino ideal para incrementar tu habilidad lingiiistica es la lectura. Sin darte cuenta,

esto enriquece tu habla y ademas te aporta informacién de calidad que luego puedes compartir.



2.2 La importancia de ser claro y conciso en la comunicacion

«Una voz fuerte no puede competir con una voz clara, aunque ésta sea un

simple murmullo». -Confucio-

Uno de los aspectos mas importantes de la comunicacion es asegurarse de que el mensaje llegue
al receptor de la manera mas adecuada. Si el interlocutor no entiende lo que le dices, tiene
dificultades para seguir el hilo de tu pensamiento o pierde el interés en lo que dices, el proceso
comunicativo se interrumpe y corre el riesgo de romperse.

El factor que mads altera la buena comunicacion es la falta de claridad. El filésofo Ludwig
Wittgenstein dijo la siguiente frase en el prélogo de su obra Tractatus logico-philosophicus: «lo
que siquiera puede ser dicho, puede ser dicho claramente; y de lo que se no puede hablar hay que
callar». ;Qué quiso decir? En resumen, que solo se debe hablar cuando se tiene clara la idea a
expresar. Y que todo debe decirse con sencillez.

Uno de los elementos que mas favorece la claridad es la concisién. La Real Academia Espafiola
(RAE) la define como «Brevedad y economia de medios en el modo de expresar un concepto con
exactitud». Dicho de otra manera: usar la menor cantidad de palabras posible para decir algo y
ser precisos.

Asi pues, claridad y concisién son los dos grandes ejes de un mensaje efectivo. Veamos cada uno
de estos conceptos con mayor detalle.

La claridad

Comunicarte con claridad es una habilidad que incluye diversas variables. La primera de ellas
son las palabras. Siempre es mejor elegir los términos que sean mas comprensibles. Emplear
palabras extrafias o muy técnicas, incluso con un publico especializado, suele alterar la
comunicacion.

El segundo elemento tiene que ver con la forma como organizas las palabras en frases y
oraciones. Las construcciones mas sencillas son también las mas comprensibles y eficaces. En
lugar de decir «No es cierto que esa persona no queria asistir», mejor sefialar «Esa persona
queria asistir». El significado es el mismo, pero evidentemente en el segundo caso es mas facil
comprenderlo.

Un tercer aspecto tiene que ver con la coherencia. Tu discurso se vuelve mucho mas claro

cuando sigue un orden légico. Digamos que quieres hablar acerca de las personas superdotadas.



Lo mas razonable seria comenzar diciendo qué son, cuales son sus caracteristicas, como se
manifiestan sus capacidades, etc. Si empiezas hablando de los problemas de adaptacién de los
superdotados, sin haber mencionado quiénes son y qué los caracteriza, es probable que tu
interlocutor se confunda y no pueda seguir tu exposicién de ideas. Lo mismo ocurre cuando
incurres en contradicciones. La coherencia es un elemento clave de la claridad y viceversa.

La concision

La claridad de la expresion depende en gran medida de la concision. El camino para ser conciso
es volverte muy tacafio con las palabras. No las malgastes. Emplea solo el nimero de términos
justo para decir algo. Asi mismo, dosifica la informacién que estds brindando: no pretendas
meter cinco ideas en una sola frase.

Uno de los aspectos en los que debes fijarte es el tema de la repeticion. Si ya dijiste algo, no
tienes por qué reiterarlo, a menos que tu objetivo consciente sea el de reforzar y fijar este
mensaje. Asi mismo, elimina las muletillas.

Enriquecer tu léxico es muy positivo para ser mas conciso y claro. Trata de evitar las palabras
con significados vagos como «mal», «bien», «bueno», «malo», etc. Si te esfuerzas un poco,
seguro vas a encontrar sinénimos mucho mas precisos. De paso, te van a ahorrar un montén de
palabras.

Por supuesto, es muy importante eliminar los datos que sean irrelevantes, obvios o no aporten
informacién. También los rodeos: siempre es mejor ir directamente al tema. No hacerlo genera
distraccion y puede incluso volverse un poco desesperante. Ser lacénico tampoco es una opcion
adecuada. Lo ideal es buscar un equilibrio en el uso de las palabras: ni tantas que agobien a tu

interlocutor, ni tan pocas que lo dejes en ascuas.



2.3 El Plan Maestro para comunicarse de manera clara y concisa

«Entre dos explicaciones, elige la mds clara; entre dos formas, la mds

sencilla; entre dos expresiones, la mds breve». -Eugenio d’Ors-

Todos somos capaces de comunicarnos de una forma clara y concisa, en cualquier circunstancia.
Algunas personas tienen una habilidad natural para usar el lenguaje de manera fluida y casi sin
tropiezos. Otros, en cambio, no son tan diestros en el manejo del habla o la escritura. Sin
embargo, sea cual sea el caso, siempre es posible mejorar.

Los problemas de claridad y concisién suelen tener dos origenes: o hace falta desarrollar algunas
habilidades lingiiisticas, o bien se trata de un problema emocional sobre el que también se puede
trabajar. En este ultimo caso, la excesiva timidez, la ansiedad o la rigidez psicolégica juegan
malas pasadas.

De todos modos, hay varias técnicas que pueden ayudarte a elevar tu nivel comunicativo. Lo mas
importante no es que las conozcas, sino que las practiques. Todas son muy sencillas y solo
necesitas un poco de perseverancia para que surtan efecto. Veamos cudles son.

1- Elabora un mapa mental o un esquema basico

Como ya lo habiamos indicado antes, siempre es conveniente pensar antes de hablar. Sin
embargo, en las conversaciones intimas o casuales hay un margen mucho mas amplio para la
espontaneidad. En cambio, una situacién profesional o académica requiere mucho mas control de
la situacion. En esos casos, exponer tus ideas de una forma clara y concisa se convierte en un
factor critico.

Por eso, lo mas indicado es que elabores un esquema o un mapa mental antes de hablar. Si se
trata de una intervencion corta o no muy formal, basta con que anotes la idea central en un papel
y quizas una o dos ideas secundarias. Hazlo en orden de mayor a menor importancia. Esto ayuda
a que no te desenfoques y a que conserves el orden.

Si tu intervencion es mas larga, en especial si esta revestida de una importancia especial (como
ocurre, por ejemplo, en un juicio) lo mejor es que elabores un mapa mental. Define la idea
central y cinco ideas secundarias, cada una en una sola frase. Si es del caso, anota también las
ideas terciarias o indica los elementos que complementan las ideas secundarias. Haz un grafico
en el que esté plasmado todo esto, en forma jerarquica, como si fuese un organigrama.

2- Define un objetivo



Para mantener la coherencia de tu discurso y evitar irte por las ramas, lo mas aconsejable es que
definas claramente cual es el objetivo de la comunicacién. ¢Qué buscas al hablar? ;Qué la otra
persona o el grupo se convenzan de que algo es positivo o negativo? O, mas bien, ;pretendes
motivarlos? ;O, quizas, poner en tela de juicio alguna idea?

Si tienes tu objetivo claro, va a ser mucho mas facil para ti orientar las palabras hacia ese
proposito.

3- Piensa en tu interlocutor

Entre mas conozcas a tu interlocutor, mas posibilidades tienes de concretar una comunicacion
efectiva. Para efectos de claridad, debes tomar en cuenta el nivel de conocimiento promedio, asi
como los intereses de la otra persona. No es lo mismo dirigirte a un nifio, que a un adulto; como
tampoco lo es hablarle a tu jefe que a un compafiero de trabajo.

En general, no debes emplear referencias extrafias, ni tecnicismos poco comunes, incluso si te
diriges a un interlocutor especializado. En caso de que sea necesario emplear palabras de escaso
uso o referencias poco conocidas, lo indicado es que hagas una breve explicacién. No des por
sentado que el otro tiene determinados conocimientos.

4- Toma en cuenta el contexto

El contexto se convierte es otro factor determinante en la comunicacién. Si haces tu intervencién
en un entorno dominado por el conflicto, tus palabras van a tener un efecto diferente a si lo haces
en el marco de una situacion en la que hay armonia.

Los principales elementos a tener en cuenta son el clima emocional, la disponibilidad de tiempo,
la buena o mala actitud de tu interlocutor, la comodidad del espacio, las interrupciones, etc. A
veces una buena conversacion se ve interrumpida o alterada por factores que no parecen
importantes a simple vista, como una lluvia torrencial o mucho calor. Toma en cuenta todos esos
elementos al momento de hablar.

5- Define una estrategia

Si la conversacion o la intervencién revisten mucha importancia, lo mejor es que definas una
estrategia comunicativa. Esto es una ampliacion del mapa mental. Debes tener muy claro qué vas
a decir primero y qué sigue después. También es importante que establezcas si es necesario
acudir a ayudas, como ejemplos o graficos, para hacer mas sencilla la comprension de algunos
aspectos complejos.

La estrategia se refiere al «cémo» vas a transmitir tu mensaje, con base en tus objetivos, el
interlocutor y el contexto, haciendo énfasis en la claridad y la concision. Debe responder a las

siguientes preguntas: ;Cuales son los aspectos mas dificiles de entender en tu mensaje? ;Por



qué? ;De qué manera podrian ser mas comprensibles? ;Qué elementos pueden generar
confusién? ;Es necesario mantenerlos? De ser asi, ;como conseguir que sean claros para los
demas?

6- Cuida tu lenguaje no verbal

Recuerda que el lenguaje no verbal comunica mas que el verbal. Tus posturas y tus gestos
pueden ayudar de manera significativa a clarificar un mensaje. El tono de tu voz y tu actitud le
indicara a los demas si estas tratando un asunto muy serio o si mas bien estas abordando algo sin
mucha importancia.

Tu lenguaje no verbal contribuye de forma inconsciente a crear un clima emocional durante la
conversacion o la intervencion. Refuerza lo que dices o bien puede contradecirlo. Si no manejas
bien esta variable, lo mejor es que trates de adoptar posturas y gestualidad neutras, de modo que
no generes «ruido» en la comunicacion.

7- Reduce la velocidad en el habla

El ritmo al hablar es otro de los factores que influyen en la claridad de tu mensaje. Por regla
general, no es conveniente que expreses tus palabras a gran velocidad. En primer lugar, va a ser
dificil seguirte, en especial si estads hablando de algo que no es facil de entender. En segundo
lugar, imprimes inquietud y hasta nerviosismo en tu interlocutor.

Uno de los efectos del nerviosismo es el de provocar un habla rapida. Si esto te ocurre, basta con
hacer una pequefia pausa y tratar de respirar con mas lentitud. Si hablas con menos velocidad, de
forma natural tus palabras van a adquirir un tono de autoridad y lograras que tus interlocutores
presten mas atencion. Asi mismo, controlaras mejor el flujo de tu pensamiento.

8- Proyecta bien la voz

Aunque suele parecer un factor sin mucha importancia, lo cierto es que si hablas muy bajo no
van a escucharte y, a la vez, esto podria afectar la comprensién del mensaje. Si respiras
adecuadamente, tu voz va a proyectarse mucho mejor.

Es habitual que la timidez lleve a hablar a un bajo volumen. Es como si una persona se
avergonzara de lo que tiene por decir. Ademas de que con esto envias un mensaje inadecuado en
torno a ti mismo, también interfiere en la claridad. Es importante practicar para que la voz se
proyecte de forma adecuada.

9- Pronuncia las palabras de forma correcta

La claridad también incluye el pronunciamiento correcto de cada palabra. De hecho, si
pronuncias bien, sin darte cuenta apenas estaras mas concentrado en lo que dices, reduciras la

velocidad y proyectaras mejor tu voz.



10- Menos es mas
Esta es la premisa de oro de una buena comunicacion. Siempre que puedas eliminar ideas que no

aportan mucho, o palabras con poco significado, hazlo. Ser sintético es una habilidad adquirida

que se consigue con la practica diaria.



2.4 ;Ya conoces tus pensamientos negativos y distorsiones cognitivas?

«Pocas cosas en el mundo son tan poderosas como la positividad. Una
sonrisa. Una palabra de optimismo y esperanza. Un tu puedes hacerlo

cuando las cosas van mal». -Richard DeV os-

Nos hemos concentrado hasta ahora en la importancia de evitar los discursos vacios y del papel
que juegan la claridad y la concisién en ese propoésito. Sin embargo, para que tus palabras sean
claras y directas, primero debes tener un pensamiento claro y libre de distorsiones.

En el marco de la comunicacién asertiva es fundamental desarrollar puntos de equilibrio
emocionales. Solo de esa manera se pueden expresar los deseos, necesidades y desacuerdos de
una forma clara y directa, sin afectar a otras personas.

Muchos no logran alcanzar ese punto de equilibrio, debido a la perspectiva que adoptan para
interpretar la realidad. Si el punto de vista enfatiza lo negativo y, en funcién de esto, da lugar a
percepciones erroneas, lo mas probable es que la nota predominante sea la comunicacion
conflictiva, en lugar de la comunicacién asertiva. Enseguida hablaremos acerca de los
pensamientos negativos y de las distorsiones de pensamiento que impiden la asertividad.

Los pensamientos negativos

No es la realidad lo que provoca emociones en una persona. Lo determinante es la forma como
se piensan los sucesos y, en consecuencia, la interpretacion que se les da. Por eso, la misma
situacion puede ser percibida, sentida e interpretada de formas muy diferentes por cada persona.
La mejor manera de ilustrar esto es con la famosa metafora del vaso con agua a la mitad: ;esta
medio lleno o esta medio vacio? Cada persona elige.

El ser humano tiende a darle mayor importancia a los hechos negativos, en gran medida por
instinto. Los sucesos amenazantes o peligrosos ponen en entredicho la supervivencia fisica o
psicologica. Por eso provocan un impacto mayor que los sucesos positivos, se quedan mas
grabados en la memoria y son mas dificiles de digerir.

Cuando la ansiedad esta presente, lo habitual es que comiencen a verse amenazas donde no las
hay. O se exagere el peligro, sin bases para hacerlo. Esta condicién psicolégica se expresa a
través de los pensamientos negativos. Son ideas que aparecen de una forma automatica para

activar el temor y/o la ira. Esto, a su vez, provoca respuestas de huida o lucha. Eso es muy



acertado cuando el peligro es real. En cambio, si el riesgo es solo imaginario, llevan a conductas
erraticas e irracionales.

De este modo, una persona termina pensando que un simple dolor de cabeza es sintoma de un
tumor cerebral. O que es mejor no estar cerca de la playa, porque nunca se sabe cuando habra un
tsunami. O quizas, que es mejor no salir de casa porque hay muchos peligros en la calle. Total, la
vida puede convertirse en un infierno.

Los pensamientos negativos llegan a tener mucho poder. Suelen ser muy invasivos y por eso no
es facil controlarlos. Con frecuencia, conducen a una serie de distorsiones cognitivas que llegan a
determinar la forma como vemos el mundo y a las demas personas.

Las distorsiones cognitivas

Las distorsiones cognitivas son patrones mentales que alteran la percepcion objetiva de la
realidad. Son el hijo favorito de los pensamientos negativos y pueden convertirse en rasgos
permanentes que condicionan la forma en que vives.

Estas distorsiones crecen como mala hierba en tu interior y llegan a limitar significativamente tu
libertad y tu evolucién como ser humano. Las distorsiones cognitivas son un concepto que le
debemos al ilustre psicélogo Albert Ellis, padre de la Terapia Racional Emotiva. Las definié
como «trampas» del pensamiento que conducen a una interpretacion ilégica y erronea de la
realidad.

Las principales distorsiones cognitivas son las siguientes.

Pensamiento dicotomico o polarizador

Esta distorsion cognitiva se caracteriza por la adopcion de puntos de vista extremos, ignorando
deliberadamente los matices. O es blanco o es negro; o es falso o es verdadero, etc. Como
cuando se dice: «Si no estas conmigo, estas contra mi»; o sea, si no estas de acuerdo en todo
conmigo, significa que eres mi enemigo.

Sobregeneralizacion

En este caso se toma una parte de la realidad y se interpreta como si fuera el todo. Se generaliza
algo, de forma arbitraria. Por ejemplo, alguien intenta aprender a bailar y no lo logra en la
primera clase; de esto infiere que no es bueno para el baile y que no lograra aprender nunca.
Etiquetamiento

El etiquetamiento es una sobregeneralizacion llevada a su maxima expresion. Consiste en
clasificarse peyorativamente a uno mismo o a otra persona y a partir de esto ubicarse o ubicar a

otro dentro de una categoria determinada para siempre. Como cuando una persona comete



algunos errores y dice «Soy un estiipido». O cuando alguien dice «Todos los hinchas de ese
equipo son unos ignorantes».

Abstraccion selectiva o filtraje

Consiste en sacar un elemento de su contexto para interpretarlo de forma amafiada y, por lo
general, negativa. Por ejemplo, una persona es habitualmente serena y afable. Sin embargo, pasa
por un mal momento y tiene muchas presiones. De pronto, dice que esta estresada. Entonces
alguien afirma: «Ya sabia que no eras una persona tan ecuanime como lo aparentas».
Descalificacion de experiencias positivas

Es la tendencia a poner excesivo énfasis en las experiencias negativas y, al mismo tiempo,
ignorar las experiencias positivas. Un ejemplo: Luis saca 9/10 en un examen. Lo felicitan y él
dice: «Fue solo un 9, no 10». O responde con una frase como esta: «De nada vale un 9 en esta
materia, si tengo las demas en 7».

Inferencia arbitraria

La inferencia arbitraria consiste en dar por hecho algunas suposiciones, cuando no hay evidencia

que las soporte. Dentro de esta categoria hay dos modalidades basicas:

e Adivinacion del pensamiento. Supuestamente se conocen las intenciones o pensamientos
de los demads, sin que esto sea producto de un razonamiento o una inferencia légica. «Si

pido el aumento, mi jefe pensara que soy ambicioso y materialista».

e Profecia autocumplida. Es una anticipacion a consecuencias negativas. Esto condiciona y
lleva a que, en efecto, se produzca un resultado negativo, por condicionamiento. «Si
hablo en publico, voy a tartamudear». El mismo temor hace que de veras se presente el
tartamudeo.

Magnificacion y minimizacién

Esta distorsion cognitiva lleva a magnificar un aspecto, al tiempo que se minimiza otro. Tiene
lugar frecuentemente cuando alguien con baja autoestima decide compararse con otra persona:
ve las virtudes del otro mas grandes de lo que son y las propias como algo insignificante.
Razonamiento emocional

Tiene que ver con la incapacidad de distinguir la realidad externa de la interna. Por lo tanto, si
una persona se siente mal, comienza a creer que todo esta mal. O viceversa: asume que todo esta
mal y que por esto se siente mal. Por ejemplo: «No tolero tanta injusticia, pero no puedo hacer
nada porque no tengo poder».

Los imperativos categoricos



Los imperativos categoéricos son creencias inflexibles acerca de como debe ser uno mismo o los
demas. Favorecen una autocritica implacable, si estan dirigido a la propia persona, o el rencor y
la ira, si se dirigen a otros. Se manifiestan en expresiones como «Deberia» o «Tendria que». La
persona se dice «Deberia dejar de fumar» y como no lo hace, se siente culpable o frustrada. Lo
indicado es reemplazar el «Deberia» por «Me gustaria» o el «Quisiera».

Personalizacion o falsa atribucién

Tiene lugar cuando una persona asume que es la causa de sucesos negativos que, en realidad, no
estan bajo su control. También cuando se siente aludido si alguien hace algin comentario
negativo, aunque en realidad no tenga que ver con él. Por ejemplo: «Aléjate de mi. Le doy mala
suerte a la gente». O «Lo dicen al oido porque estan hablando mal de mi».

Vision catastréfica

Ocurre cuando alguien se anticipa al desenlace de los acontecimientos, asumiendo que sera
desastroso. O cuando supone que le ocurrira algo muy malo, sin saber por qué. Por ejemplo:
«Hay muchas empresas que estan quebrando. En cualquier momento puede suceder lo mismo en
la empresa donde trabajo. Me echaran a la calle...».

Falacia de control

Tiene lugar de dos maneras. La primera, cuando se asume que uno tiene el control sobre todo, sin
que sea asi. Ejemplo: «No he logrado que mi hijo cambie. Soy un desastre como madre». O
también se manifiesta al contrario, cuando se asume que no hay nada que hacer, cuando en
realidad si es posible intervenir en algo. Por ejemplo, «El cambio climatico acabara con los seres
humanos. Qué mas da lo que yo haga».

Falacia de cambio

Consiste en suponer que si hay una dificultad, no se puede hacer nada hasta que no cambie la
situacion o persona con las que se tiene ese problema. «Hasta que no seas puntual, no voy a
sentirme tranquila». O «Mientras no tenga un jefe justo, de nada valen mis esfuerzos por
ascender de cargo».

Falacia de recompensa divina

Esta falacia tiene lugar cuando se espera que alguna fuerza oculta proporcione o mejore algo en
el futuro, aunque uno permanezca pasivo. «Algin dia la vida me recompensard por los
momentos duros que he pasado». «Tarde o temprano esa persona pagara por haberme robado».
En resumen...

La persistencia de los pensamientos negativos da lugar a la conformacién de patrones mentales

equivocos. A estos se les conoce como distorsiones cognitivas y son formas erréneas de percibir



y procesar la realidad. Esto ocurre, en gran medida, por la tendencia a encerrarse en una burbuja
personal, sin tomar en cuenta lo que ocurre fuera de nosotros mismos.

Uno de los caminos para contrarrestar esta tendencia es la escucha activa. Esta habilidad
contribuye a que te conectes con los demdas de una forma mas profunda y genuina. Al hacerlo,
comienzas a darte cuenta de que muchos de tus patrones de pensamiento no coinciden con la

realidad. ;Como desarrollar la escucha activa? Lo veremos enseguida



2.5 Como desarrollar habilidades de escucha activa

“La sabiduria viene cuando uno es capaz de aquietarse. S6lo mira, so6lo
escucha. No hace falta nada mds. Aquietarse, mirar y escuchar activa la
inteligencia no conceptual que anida dentro de ti. Deja que la quietud dirija

tus palabras y tus acciones”. -Eckhart Tolle-

La escucha activa se define como una modalidad de escucha cuya finalidad es comprender al
otro. Para lograrlo, se centra la atencion en la otra persona, en lugar de hacerlo en lo que se le va
a decir o responder. Esto lleva a que tu interlocutor se sienta escuchado y, por lo mismo,
confortado al conversar contigo.

Este tipo de escucha mejora la comunicacion y fomenta el entendimiento. También ayuda a
desarrollar lazos de confianza y reduce el riesgo de conflicto. Los detectives del FBI han
seflalado que las técnicas de escucha activa han sido muy utiles para ellos durante las
negociaciones de secuestros.

Asi mismo, los maestros, psicélogos e incluso los vendedores se benefician mucho de la escucha
activa. Buena parte de las tensiones que se producen en las relaciones cotidianas podrian
gestionarse y aliviarse mediante este tipo de escucha.

¢Coémo desarrollar la escucha activa? Los siguientes son algunos de los medios de los cuales
puedes valerte para adquirir o mejorar tus habilidades de escucha activa.

No interrumpas al otro mientras que habla

La regla de oro de la escucha activa es precisamente la de escuchar. Por eso, es muy importante
que hagas a un lado los pensamientos que aparezcan, mientras la otra persona habla. Debes
abstenerte de interrumpir al otro, a menos que haya una buena razén. Por ejemplo, que no
entendiste algo.

Evita los juicios y los consejos

En la esencia de la escucha activa esta la aceptacién del otro. Si comienzas a hacer juicios
positivos o negativos, significa que estas mas atento a tu didlogo interno que a las palabras de la
otra persona. No debes ni emitir juicios, ni dar respuestas. Esto tltimo incluye los consejos.
Parafrasea y resume

Solo debes repetir con tus propias palabras los aspectos mas importantes de lo que ha dicho el

otro, sintetizando el mensaje. Esto te ayuda a comprobar si realmente has entendido lo que



quisieron decirte. Por otro lado, es una evidencia de que en verdad has escuchado. Es una
excelente herramienta para conectar a fondo con la otra persona.

Redirige la conversacion, si es necesario

Si tu interlocutor comienza a divagar o pierde el hilo de su idea central, el escuchador activo esta
ahi para ayudarle a centrarse nuevamente. Es también una evidencia de que estas escuchando
atentamente y de que tu objetivo es facilitar que la otra persona se exprese plenamente.

Adopta un lenguaje no verbal positivo

El lenguaje no verbal debe comunicar en particular dos ideas. Una, que estas abierto a lo que la
otra persona tiene por decir. Por eso, debes evitar posturas corporales de bloqueo o cierre, como
cruzar los brazos. La segunda idea que comunicas con la escucha activa es que apruebas al otro.
Un cefio fruncido o un gesto facial de rechazo rompen la conexién.

Pregunta

La pregunta cumple dos papeles centrales dentro de la escucha activa. Por un lado, muestra que
estas conectado con la otra persona. Por el otro, anima a tu interlocutor a seguir hablando o a
profundizar sobre algin aspecto. Emplea preguntas cerradas para corroborar la informacion o
puntualizar algun asunto. Las preguntas abiertas, en cambio, son las indicadas para ampliar o
complementar el tema central.

Encuentra el significado profundo

Una persona no solo te habla con las ideas, sino también con el corazén. Mucho de lo que tiene
por decir no se expresa a través de las palabras, sino también de las actitudes, los gestos, el tono
de voz, etc. Un escuchador activo esta atento a todas esas sefiales y, de este modo, logra captar el
significado profundo de lo que el otro dice.

Responde a los sentimientos y no a las palabras

Con base en lo anterior, en la escucha activa debes estar mas atento a las emociones
involucradas, que a las palabras. Respondes a esas emociones y no a las palabras. Si la otra
persona te dice «No sé qué hacer», lo indicado no es responderle con instrucciones, sino con un
gesto empatico: «Debe ser un gran peso para ti no saber qué camino tomar».

Ayuda a clarificar

Escuchar activamente es implicarse en la expresion del otro. Por eso es valido ayudarle a esa
persona a clarificar lo que piensa y siente. La mejor manera de hacerlo es con preguntas o
sugerencias de reflexién: «Si no sabes qué hacer, quizds podrias pensar primero en lo que no
debes hacer».

Emplea refuerzos positivos



Aunque parezca algo trivial, una persona que esta exponiendo sinceramente lo que siente y
piensa, necesita gestos de aprobacién para seguir adelante. Palabras como «Comprendo» o gestos
como asentir con la cabeza son muy utiles para que el otro se sienta comodo y en confianza.
Respeta los silencios

Las personas acuden al silencio como medio para pensar un poco mejor. Asi mismo, para evaluar
si dicen o dejan de decir algo. Forman parte de la expresion libre. Debido a esto, lo indicado es
respetar aquellos momentos en los que la otra persona deja de hablar. Es importante evitar la
tentacion de llenar esos silencios con cualquier palabra, como si hubiera premura o se temiera
una ruptura de la comunicacién.

Evita estos errores

Hay tres errores tipicos en los que alguien no muy experimentado puede incurrir. El primero, ser
condescendiente con el otro o «llevarle la idea». El segundo, tratar de minimizar la importancia
de lo que te cuentan, con el objetivo de confortar al otro, como cuando se dice «no te preocupes
por eso». Tercero, angustiarse si el otro llora o tiene una manifestacién emocional muy evidente.
Todos son errores porque indican que no estas centrado en el otro, sino en tus propias emociones
y creencias.

Usa la escucha activa cuando es pertinente

La escucha activa no debe ponerse en practica en todo momento, pues seria agotador y, muchas
veces, innecesario. Esta habilidad es particularmente pertinente para resolver conflictos,
encontrar soluciones a una situacion problematica, moderar reuniones, incrementar la
colaboracion o desarrollar una negociacion.

Ejercicios practicos para mejorar la comunicacion efectiva

Ha llegado el momento de ejercitar las habilidades que hemos abordado en este capitulo. Como
siempre, nuestra recomendacion es que seas disciplinado y perseverante para obtener resultados
visibles. Manos a la obra.

Ejercicios de claridad en el habla

Este grupo de ejercicios tienen como objetivo mejorar tu forma de hablar, desde el punto de vista
fisico. Practicalos a diario, en especial si crees que tienes problemas en este aspecto.

Soplar bolitas de papel

Elabora tres bolitas de papel de tamafio mediano y colécalas sobre una superficie. Después, toma
una pajilla o pitillo y sopla para hacerlas mover de un punto a otro. Repite por tres minutos. Esta
es una manera de estimular los musculos de la boca y te ayudara a mejorar la diccion.

Pronunciar vocales



Inhala aire por la nariz, con la boca cerrada y luego exhala lentamente. Mientras haces esto
ultimo, pronuncia las cinco vocales, cuidando de vocalizarlas muy bien, de modo que se
entiendan claramente. Te ayudara con la vocalizacion.

La lengua

Este es otro de los ejercicios que debes hacer a diario, si tienes dificultades para vocalizar o
proyectar bien tu voz. Solo tienes que hacer 10 giros con la lengua, en todas las direcciones.
Después, estira la lengua hacia afuera y enseguida 11évala al paladar. Repite 10 veces.
Modulacion y velocidad

Para modular mejor y hablar a una velocidad adecuada, lo mejor es practicar con trabalenguas.
Asi mismo, es buena idea que tomes un libro y leas un parrafo, mas o menos largo. Primero,
léelo muy lentamente. Después, aumenta la velocidad un poco y enseguida lee lo mas rapido que
puedas. Compara.

Labios y musculos faciales

Infla las mejillas y pasa el aire de un lado a otro, durante un minuto. Después, toma un lapiz y
coldcalo entre tus dientes. Comienza a hablar o lee un texto, tratando de que se entiendan todas
las palabras que estas diciendo. Repite tres veces este ejercicio.

Ejercicios de fluidez lingiiistica

Los ejercicios de fluidez lingiiistica tienen por objeto mejorar el manejo del idioma, de manera
que cada vez logres ser mas claro y conciso. Practicalos tan frecuentemente como sea posible.
Sinonimos y antonimos

Pidele a una persona que te diga una palabra y piensa primero en todos los sinénimos que
recuerdes. Después, sefiala los antonimos. Para finalizar, consulta un diccionario de sinénimos y
antonimos para complementar tu trabajo. Hay muchos que puedes encontrar en linea.
Conciencia de la expresion

Este es un ejercicio que probablemente va a reportarte muchas sorpresas. Piensa en un tema que
conozcas bien y elabora una pequefia disertacion de tres minutos. Grabate hablando. Después,
piensa en cuales son los problemas que puedes estar teniendo con tu expresion oral. Lo mejor es
repetir el ejercicio grabandote en video. Asi podras apreciar tu lenguaje no verbal también.
Sintesis

Escucha con atencion algun mensaje de voz que te hayan enviado. Si no cuentas con esa
posibilidad, entonces opta por escuchar un programa de radio que se haga en vivo. Después,
establece la idea central de lo que escuchaste, en una sola frase. Asi mismo, elige una oracion

larga que hayas escuchado y vuélvela a elaborar con menos palabras.



Esquemas y mapas mentales

Mira un video corto o una noticia en television. Después, trata de representar el contenido de lo
que viste en un mapa mental. Indica cudl fue la idea central, las ideas secundarias y las terciarias.
Graficalo como si fuera un organigrama.

Exponiendo una idea

Prepara una breve exposicién de cinco minutos sobre un tema que conozcas y te guste. Elabora
un esquema o mapa mental. Haz tu disertacion y grabate. Después, evalda los puntos fuertes y
débiles que tienes al hablar.

Ejercicios de pensamiento negativo y distorsiones cognitivas

Estos ejercicios te ayudaran a tomar conciencia sobre los patrones de pensamiento inadecuados.
Llévalos a cabo cada vez que puedas.

Identificando pensamientos negativos

En la noche, trata de recordar si tuviste algin pensamiento negativo durante la jornada. Anétalo.
Haz lo mismo durante una semana y después evalia. ; Hay pensamientos que se repiten? ;Cuales
son las frases que usas para expresar tales pensamientos? Hacer conciencia te ayudara a erradicar
esas ideas.

Las distorsiones cognitivas

Elabora un ejemplo de cada una de las distorsiones negativas que abordamos en este capitulo. Si
el ejemplo tiene que ver contigo mismo, mucho mejor.

Ejercicios de escucha activa

Los ejercicios de escucha activa sirven para entrenar las habilidades basicas de esta herramienta
de comunicacion asertiva. Trata de practicarlos, en especial, en el marco de desacuerdos o
situaciones conflictivas.

Parafraseo y preguntas

Durante una conversacion, parafrasea lo que dice tu interlocutor. No debes repetir exactamente
sus palabras, sino decir las ideas en tus propios términos. Asi mismo, formula al menos una
pregunta abierta y una cerrada. Trata de captar la reacciéon de la otra persona cuando haces todo
esto.

Escuchando sin juzgar

Después de una conversacion espontanea con alguien que conoces poco o con quien no tienes la
mejor relacion, anota los juicios que hiciste mentalmente sobre esa persona. Reflexiona sobre

esta pregunta: ;qué aportan esos juicios a la comunicacion con ese interlocutor?



Conclusiones

En este capitulo hemos abordado la importancia de llenar de contenido nuestras palabras,

evitando caer en discursos vacios que, en la mayoria de los casos, solo hablan de falta de

concentracion y de ansiedad. Asi mismo, hicimos referencia a la importancia de la claridad y la

concision. Finalmente, tratamos los temas de distorsiones cognitivas y escucha activa.

No debes olvidar los siguientes puntos:

En el siguiente capitulo vamos a ver uno de los temas mas interesantes y utiles de la

comunicacion asertiva: el habla persuasiva. Abordaremos los mejores métodos para que logres

Los discursos vacios se caracterizan por ser repetitivos, dispersos, retoricos y densos. Se
evitan pensando antes de hablar, escuchando, siendo mas concretos y elevando el nivel
lingiiistico.

La claridad y la concisién son las virtudes por excelencia en una comunicacion efectiva.

La mejor manera de ser mas claro y conciso es planear lo que vas a decir, pensar en tu
interlocutor, tener presente el contexto y controlar adecuadamente el lenguaje verbal y no

verbal.

Los pensamientos negativos son creencias irracionales que se originan en miedos o
enojos no resueltos. Dan lugar a distorsiones cognitivas. Estas tltimas impiden hacer una

valoracion objetiva de la realidad.

La escucha activa es fundamental en el marco de la comunicacién asertiva. Hay varias
técnicas que permiten desarrollarla. Dentro de estas se destacan el parafraseo, la

formulacion de preguntas y la decodificacién afectiva.

ser un gran orador y para que consigas hablar en publico de manera exitosa. {No te lo pierdas!



CAPITULO 3: CONVIRTIENDOTE EN UN HABLADOR PERSUASIVO

«El arte de persuadir consiste tanto en el de agradar como en el de
convencer; ya que los hombres se gobiernan mds por el capricho que por la

razon». -Blaise Pascal-

Demostenes es considerado el orador mas grande de todos los tiempos. Este gran politico griego
comenzd su carrera en medio de grandes adversidades. Su primer discurso fue un rotundo
fracaso. No solo fue incapaz de hilar sus ideas de forma coherente, sino que ademas recibié las
burlas del publico por uno de sus defectos: era tartamudo.

El destino se compadecié de este joven huérfano y pobre. A su vida llegé6 un maestro que le
inculco una idea decisiva: no eran las dotes naturales, sino el trabajo arduo lo que lo llevaria a
conquistar su suefio de ser un gran orador y politico.

Se dice que Demostenes inicié una lucha tenaz. Eliminé su vida social y comenz6 a practicar sus
discursos desde el amanecer. En la tarde, corria por las playas gritandole al sol, para aprender a
proyectar su voz. En las noches, se llenaba la boca de piedrecillas y se ponia un cuchillo entre los
dientes para superar la tartamudez. Pasado un tiempo, logré su cometido. Se convirtio en el
orador mas brillante de su tiempo. El propio Ciceron lo defini6 como «el orador perfecto».

En este capitulo vamos a hablar acerca de la maravillosa capacidad de persuadir con el discurso.
Primero vamos a referirnos a la oratoria. Después hablaremos acerca de uno de los temas algidos
en el mundo actual: hablar en publico. Te contaremos cémo puedes ganar confianza para hacerlo

y cudles son las técnicas mas adecuadas. Enseguida haremos referencia a las técnicas de



persuasion y negociacion. Como siempre, terminaremos el capitulo proponiéndote algunos

ejercicios que te ayuden a desarrollar tus habilidades.



3.1 Caracteristicas de un buen orador y persuasion uno a uno

«Orador es aquel que dice lo que piensa y siente lo que dice». -William J.

Bryan-

Quintiliano fue considerado el mejor profesor de oratoria del mundo en la Antigua Roma.
Instruy6 a varios emperadores, incluyendo al famoso Adriano. Escribi6é una obra clasica llamada
Instituciones oratorias y alli sefial6 que “la claridad es la primera virtud de la elocuencia”.
Cicerodn, otro de los grandes maestros romanos de la oratoria, en su tratado Sobre el orador,
sefial6 que las tres grandes virtudes del orador eran: la correccién (puritas), la elegancia (ornatus)
y la adecuacion (aptum). Tanto Quintiliano como Cicerén ofrecieron puntos clave que siguen
siendo validos.

La oratoria puede definirse como el arte de persuadir, conmover y deleitar. Asi pues, su objetivo
es convencer y producir cambios en las emociones. Estas ultimas son el auténtico motor de la
accion. Esto se logra mediante el disfrute con las palabras.

Tipos de oratoria

Como todo arte, la oratoria necesita de practica. Llegar a ser un gran orador supone el dominio
de conocimientos y habilidades asociadas al lenguaje, la psicologia, la inteligencia emocional y
la kinesiologia, entre otros. De todos modos, existen varios tipos de oratoria y cada una de ella
exige competencias diferentes.

Los principales tipos de oratoria son los siguientes:

e Politica. Es la mas tradicional. Empleada por las figuras de poder para convencer a los

demas de su ideologia y sus proyectos.
e Religiosa. La que se emplea en los servicios religiosos para propagar la fe.

e Empresarial. También se conoce como «Management Speaking» y estd enfocada a

conseguir los objetivos corporativos.

e Juridica. Comprende la oratoria que se despliega en los juicios para exponer los

argumentos de las partes involucradas.
e Social. Corresponde a situaciones cotidianas y se emplea para expresar emociones.

e Pedagdgica. La empleada por los maestros con el fin de transmitir conocimientos y



saberes.

Artistica. Es la que se utiliza en el mundo del espectaculo y los medios de comunicacion.

Su finalidad es animar y generar algun tipo de placer estético.

Militar. Hace referencia a la oratoria que se emplea en los cuerpos armados para inculcar

los valores propios del servicio o motivar para la accion.

El buen orador

El orador es toda persona que habla ante un publico. Su objetivo es provocar algin tipo de efecto

en la audiencia a quien va dirigido su mensaje. Pretende convencerlos de una idea o creencia,

comunicar algin descubrimiento o hallazgo, motivar, despertar el interés en algo, alertar,

plantear un problema, etc. ; Cuales son las caracteristicas de un buen orador? Veamos.

Caracteristicas fisicas

Un buen orador tiene habilidades fisicas o corporales que le ayudan a transmitir su mensaje de

una forma mads coherente o poderosa. Incluye lo siguiente:

Presentacion personal. La vestimenta del orador debe estar acorde con el evento y el

publico asistente.

Buena proyeccion de la voz. Es necesario hablar en un tono que corresponda al tipo de
mensaje que se esta dando. En términos generales, el tono alto entusiasma y energiza,

mientras que el tono bajo llama a la reflexion.

Diccién. Es muy importante que el orador pronuncie bien las palabras, de modo que se le

entiendan perfectamente. De lo contrario, su mensaje se perdera.

Velocidad del habla o ritmo. Se habla rapido cuando se pretende vitalizar al publico.
Lento, si el objetivo es incitar a la reflexiéon. Un buen ritmo es el que combina ambos

estilos, de manera armoénica y coherente.

Lenguaje corporal. El orador debe exhibir una postura de control sobre el espacio y de

autoridad frente al piblico. Lo indicado es moverse poco y con intencion.

Gestualidad. Los gestos del rostro sirven para acompafiar el mensaje que se da con las

palabras. Asi mismo, dinamiza la exposicion.

Contacto visual. Lo mas recomendable es que el orador mantenga contacto visual con
todo el publico, fijando la vista en diferentes segmentos del auditorio a lo largo de su

intervencion.

Caracteristicas intelectuales



Las caracteristicas intelectuales basicas son dos. La primera, un excelente conocimiento y
preparacion del tema que se va a tratar. Se deben argumentar las ideas con planteamientos o
evidencias solidas. Al mismo tiempo, el desarrollo del tema debe ser ordenado y coherente. Lo
mejor es que la exposicion también tenga un buen colorido. Esto se logra con el uso de ejemplos,
datos llamativos y anécdotas.

La segunda caracteristica intelectual relevante es un buen manejo del idioma. El orador avezado
tiene un vocabulario amplio y construye las oraciones de forma correcta. Es fluido y tiene la
capacidad para exponer el tema de una forma clara, concisa y comprensible para todo tipo de
publico.

Caracteristicas psicologicas

Un buen orador debe proyectar confianza en si mismo, en todo momento. También debe ser
empatico para captar los intereses del publico y las posibles reacciones que pueda generar su
discurso. Su actitud tiene que ser positiva y abierta, para que logre conectar con su auditorio.

Ser imaginativo y sensible puede ayudarle mucho a realizar una intervencion que capte el interés,
motive y mueva las emociones de quienes lo ven y escuchan. Finalmente, es muy importante que
sea honesto: si no sabe algo, lo dira. Su objetivo es transmitir ideas y emociones, no manipular a

las personas.

Técnicas de persuasion y negociacion uno a uno

«Venceréis, pero no convenceréis. Venceréis porque tenéis sobrada fuerza
bruta; pero no convenceréis, porque convencer significa persuadir. Y para
persuadir necesitdis algo que os falta: razon y derecho en la lucha». -Miguel

de Unamuno-

La persuasion y la negociacion son componentes naturales de cualquier proceso de
comunicacion. Cada vez que expones una idea o tratas de llegar a un acuerdo estas haciendo uso

de estas herramientas. Sin embargo, lo haces de forma espontdnea y por eso no lo notas.



Lo cierto es que tanto la palabra persuasion, como el término negociacion le resultan antipaticos
a muchas personas. Suele confundirse el acto de persuadir con el de manipular. De igual manera,
a veces se cree que negociar es tratar de sacar el mayor provecho posible para uno mismo. Ni lo
uno ni lo otro corresponden a la realidad.

Lo que diferencia a la persuasion de la manipulacion es un factor decisivo: la intencionalidad.
Persuadir es convencer a alguien para que crea o haga algo. Es transparente y acude a la
argumentacion y la seduccion para conseguir el objetivo. En la manipulacion, en cambio, hay un
objetivo oculto. Se induce a una persona a creer o hacer algo, pero valiéndose del engafio.

En la negociacién también entran en juego las intenciones. Desde el punto de vista de la
comunicacion asertiva, una buena negociacion tiene lugar cuando ambas partes ganan algo. El
objetivo es encontrar un punto de equilibrio entre las necesidades y deseos propios, frente a los
del otro. Si tinicamente se quieren satisfacer los intereses propios, no hablamos de negociacion,
sino de estafa o ardid. Enseguida hablaremos de todo esto con mayor detalle.

Los principios de la persuasion

El prestigioso psicélogo estadounidense Robert Cialdini es uno de los expertos mas reconocidos
en el tema de la persuasion y la negociacion. En su obra Influence, the psychology of persuasion

estableci6 los seis principios de la persuasion. Son los siguientes.

e Aprobacion social. Sefiala que las personas de nuestro entorno y aquellos a quienes

admiramos son los que mayor influencia ejercen sobre nosotros.

¢ Autoridad. Las personas o fuentes expertas o mas famosas ejercen mads influencia sobre
los demas. Las opiniones de Shakira, aunque sean iguales a la de la vecina, tienen mas

peso.

e Escasez. Si las personas perciben que algo es escaso, tendran mas propension a
adquirirlo. Si una empresa saca una «edicion limitada» de algin producto, es muy

probable que mas gente quiera comprarlo.

e Simpatia. Las personas se dejan influenciar mas por aquellos que les caen bien. Todos

los comerciales muestran gente «simpatica».

e Compromiso y coherencia. Las personas quieren mostrarse coherentes ante los demas.
Es posible persuadir a alguien apelando a su deseo de coherencia. «¢No dijo que queria

comprar un auto de calidad? Entonces, ;por qué se resiste a pagar un poco mas?».

e Reciprocidad. Si una persona recibe un beneficio de otra, sentird el deseo de

corresponderle. Es el principio basico de las «muestras gratis».



Técnicas de persuasion

Para ser persuasivo no debes tener un gran carisma, ni convertirte en alguien famoso. La
comunicacion asertiva, en general, es una excelente estrategia para producir interacciones
convincentes y provechosas. Sin embargo, también existen algunas técnicas puntuales de las que
puedes valerte en diferentes situaciones. Condcelas y practicalas. Algunas de ellas son las
siguientes.

Elige el contexto adecuado

El contexto es favorable si les permite expresarse libremente y sin presiones. Cuando alguno de
los dos tiene prisa, o se encuentran en la calle en medio de una tormenta, no va a ser facil
persuadir a tu interlocutor de nada. Esto deberian tenerlo en cuenta los vendedores que te llaman
a media mafiana, cuando tienes mil cosas en qué pensar. Hay que ser oportunos.

Haz sentir comodo a tu interlocutor

Emplea los primeros minutos para hacer sentir comodo a tu interlocutor. El objetivo es reducir la
tension y lograr que ambos se sientan relajados. Dirigele un cumplido o hazle notar lo hermosa
que esta la tarde. Realiza algiin comentario casual y amable acerca del entorno. Comenta alguna
anécdota asociada a situaciones similares.

Establece una alianza

Tanto para comenzar a persuadir como para iniciar una negociacion, lo primero es establecer una
alianza con tu interlocutor. Esto es, un objetivo comun. La otra persona quiere comprar un
automovil y tu los vendes: ahi existe un punto en comun. O a ella le gusta el cine y a ti también,
¢por qué no ir juntos? Los ejemplos son infinitos.

Propicia la empatia

¢Recuerdas el principio de simpatia? Las personas se dejan influenciar mas por quienes les «caen
bien». Debes saber que a la gente le simpatizan mas aquellas personas que encuentran parecidas
a si mismas. De forma sutil, puedes empezar a imitar al otro. Parafrasea lo que dice y copia algo
de su lenguaje corporal. Veras como empiezas a simpatizarle.

Exprésate en positivo

Es muy natural que durante una conversacion aparezca alguna desavenencia. Sin embargo, debes
cuidarte de ofrecer una oposicion frontal. Si quieres persuadir a alguien, evita la confrontacion
directa.

Ante un desacuerdo, tienes dos caminos. El primero, reconducir el tema hacia algo en lo que
piensen de forma similar. El segundo, emplear frases como «Aunque no estoy de acuerdo

contigo en todo, creo que tienes razén en este aspecto» y pasar a otro punto.



Emplea un enfoque inclusivo y colaborativo

Es muy importante que tu interlocutor se sienta incluido en tus razonamientos y que te perciba
como un aliado. Esto se puede lograr haciendo énfasis en aspectos como llamarlo por su nombre
y mostrar interés empleando las herramientas de escucha activa (como el parafraseo y las
preguntas). Si la otra persona te percibe como alguien que esta de su lado, estara mas abierta a
tus sugerencias.

Utiliza la debilidad como ventaja

Aunque te parezca extrafio, lo mas indicado es mostrar tus debilidades abiertamente. Por un lado,
eso te otorga un plus de confiabilidad y credibilidad. Por el otro, le quita la posibilidad a tu
interlocutor de atacarte, criticarte u oponerse en funcion de tales debilidades. Lo mas indicado es
que aprendas a mostrar esas debilidades como si fueran ventajas.

Por ejemplo, si quieres vender tu casa, pero esta tiene un desperfecto notorio en el bafio, no
esperes a que tu potencial comprador lo descubra. Mencionalo directamente y coméntale que
seria una gran oportunidad para hacer una remodelacion en esa zona. Afiade que esa es la razon
por la que tuviste que bajar el precio de venta, pues, de lo contrario, la casa valdria mas.

Emplea el lenguaje emocional

En el campo de la persuasion son mucho mas importantes las emociones que las ideas. Por lo
tanto, debes enfocarte en lo que siente tu interlocutor, independientemente de lo que digan sus
palabras. A partir de lo que observes, presenta argumentos que apelen a ese estado emocional
que detectas en el otro.

Una férmula que no falla es la de apelar a tres valores que han demostrado tener un impacto
importante en la gente: la justicia, la libertad y la responsabilidad. Frases como «Es la oferta mas
responsable que puedo hacerte», o «Siéntete en la libertad de decirme lo que no te gusta», etc.,
suelen tener mucho poder.

Utiliza la velocidad a tu favor

En la comunicacién persuasiva hay una premisa que nunca falla: las buenas noticias se dan
despacio y las malas, rapido. Por lo tanto, si vas a hablar acerca de algo que es muy positivo para
la otra persona, expldyate en detalles y saborea cada palabra. En cambio, si tienes que referirte a
algo negativo, emplea pocas palabras y cambia rapidamente de tema. Tu mensaje sera mas
persuasivo.

Dos tips de negociacion

Todas las técnicas de persuasion son ttiles para adelantar negociaciones en cualquier terreno. Sin

embargo, al negociar con alguien también debes tomar en cuenta dos realidades que no debes



perder de vista.

En primer lugar, debes ser consciente de que negociar implica estar dispuesto a ceder. Si no lo
estas, significa que no quieres una negociacién, sino imponerte. Al mismo tiempo, es necesario
que tengas claro cuales son los aspectos que no consideras negociables. Entre mas consciente
seas tanto de los puntos en los que puedes ceder, como de aquello en lo que no estas dispuesto a
hacerlo, mejor sera el resultado de este proceso.

En segundo lugar, son muchas las negociaciones que no dan el fruto esperado de inmediato. Este
proceso puede tomar varios dias, semanas o incluso meses. Por eso, siempre que se dé un
encuentro con la persona con la que estas negociando, debes concluir dejando las puertas abiertas
al provenir.

La ultima impresion debe ser agradable. Lo ideal es que, de ser posible, introduzcas una
expectativa positiva hacia el futuro: «Me encanté hablar contigo y voy a pensar en una oferta a la
que no puedas resistirte». Suele funcionar muy bien.

3.5 Ejercicios practicos para mejorar la habilidad de hablar en ptiblico

Practicar es la mejor manera de adquirir habilidades para hablar en ptiblico. No hay otra manera
de desarrollar todo el potencial que tienes. Los frutos de la perseverancia siempre son mucho
mas jugosos que los del azar. Enseguida te proponemos algunos ejercicios para que incrementes
tus capacidades en este terreno.

Ejercicios de autoconfianza

Como ya lo anotamos antes, entre mas hables en ptiblico, mayor sera la confianza que adquieras
en ti mismo para hacerlo. Los siguientes ejercicios pueden ayudarte en esa tarea.

Practicando la relajacion

Los ejercicios de relajacion son muy utiles para reducir el nerviosismo, en cualquier
circunstancia. La respiracion es clave en este propésito. Una buena técnica para reducir el temor
antes de una presentacion publica es la siguiente.

Toma una bolsa de plastico e introduce tu boca y tu nariz en la abertura. Ciérrala para que no se
escape el aire. Comienza a respirar profundamente. La bolsa debe inflarse y comprimirse, con el
ritmo de tu respiracion. Repite tres veces y descansa un minuto. Después realiza cuatro veces
mas todo el ciclo completo. Te sentiras mas relajado al terminar.

Los tres ensayos individuales

Entre mas ensayes una presentacién, mas confiado vas a sentirte de tu desempefio. Hay tres tipos

de ensayos que puedes realizar a solas y que seran de gran utilidad:



Hablale a la pared. Solo comienza a decir lo que recuerdes de tu exposicion frente a una pared,
sin fijarte demasiado si es exactamente igual a como la planeaste. La sensacién que experimentas
frente a ese muro es similar a la que sentiras frente a tu publico.

Hablale al espejo. Repite el ejercicio anterior, pero esta vez hazlo frente al espejo. Evalda tu
lenguaje gestual y corporal.

Filmate. Lleva a cabo el mismo ejercicio, pero en esta ocasion trata de apegarte al libreto de tu
exposicion y corrige los errores detectados frente al espejo. Después, observa la grabacion con
cuidado y toma nota exclusivamente de las fortalezas que ves en ti.

Hacer los tres tipos de ensayos es muy til, en especial para quienes sienten mucho temor de
enfrentarse al piblico. No omitas ninguno.

Pequeiios publicos

Cuando tengas bien preparada tu exposicion y te sientas listo para enfrentarte a un publico,
realiza tu intervencion, tal y como la tienes planeada, frente a un pequefio grupo de amigos o
parientes. Al final, pideles una retroalimentacién por escrito. Asume con objetividad y madurez
lo que te sefialen.

Ejercicios de persuasion

Estos ejercicios tienen el objetivo de que te familiarices con las técnicas de persuasion, de modo
que cada vez puedas aplicarlas de una forma mas natural.

Los principios de la persuasion

Busca un ejemplo que ilustre cada uno de los principios de la persuasion propuestos por Robert
Cialdini. Piensa en las razones por las cuales funcionan.

Técnicas de persuasion

Realiza las siguientes actividades:

En una conversacion casual, ensaya a imitar sutilmente el lenguaje y la gestualidad de tu
interlocutor. Toma nota mental de sus reacciones. Después, haz justo lo contrario: emplea un
lenguaje y una gestualidad muy diferentes a las de la persona con quien conversas. Observa su
reaccion.

Identifica el tipo de alianza que puedes hacer con cada una de las personas con las que vives y
con tus compafieros de trabajo mas cercanos. Esto es: encuentra un objetivo positivo en comun.
Al menos una vez por dia, presta atencion a las emociones de alguna persona con la que hables.
Trata de enfocarte en lo que siente esa persona y no en lo que dice. Si lo haces con frecuencia,

cada vez seras mas diestro en el lenguaje emocional.



Aplica las técnicas de persuasion que te resulten mas llamativas en un desacuerdo o negociacion
que lleves a cabo. Bien sea que logres tu objetivo o no, evalia lo sucedido con la mayor

objetividad posible.



3.2 Como desarrollar la confianza para hablar frente a varias personas

«Segtin la mayoria de los estudios, el temor ntimero uno de la gente es hablar
en publico. EI numero dos es la muerte. La muerte es el numero dos. ;Suena
bien? Esto significa para la persona promedio, si vas a un funeral, estds

mejor en el atatid que haciendo el elogio fiinebre». -Jerry Seinfield-

Como lo sefala el epigrafe, algunas personas tienen mas miedo de hablar en ptblico que de
morir. No se trata de una exageracién. No son pocos los que sufren un ataque de panico si se ven
precisados a dirigirse a un auditorio. También son muchos los que sistematicamente se abstienen
de expresarse, por el temor a enfrentar el monstruo de las mil cabezas.

El miedo lleva a que te tiemble la voz, las manos, las piernas. Cuando te das cuenta de que estas
temblando y que se nota, te asustas mas. Entonces se te reseca la boca, dejas de controlar la
respiracion e incluso es posible que aparezca algin tic o un movimiento ridiculo. El publico
estalla en risas y es ahi cuando debes salir corriendo, coger tu pasaporte y tomar el primer avion
que salga rumbo a algun pais que nadie conozca... No lo tomes en serio: estamos exagerando,
pero es que asi es el miedo: exagerado.

La buena noticia es que no tienes pasar por todo eso: el miedo puede ser controlado. Necesitas
practica: entre mas venzas tu miedo a hablar delante de otros, mas facil va a ser para ti superarlo.
Y viceversa. ;Como hacerlo? Enseguida hablaremos de algunas de las técnicas mas eficaces para
incrementar la confianza en ti mismo al hablar en publico.

Preparar el tema: la clave de oro

El camino por excelencia para incrementar tu autoconfianza es prepararte bien antes de hablar en
publico. No hay nada que sustituya esto. Si o si tienes que hacer un gran esfuerzo para estar listo,
en el momento adecuado. Hay que tomar el toro por los cuernos.

Primero, inféormate muy bien y recopila informaciéon de calidad acerca del tema del cual vas a
hablar. Consulta diversas fuentes y asegtirate de entender bien lo que cada una plantea. Consigue
datos curiosos o poco conocidos sobre el tema. Después, selecciona la informacién que vas a
utilizar; filtra todo aquello que es innecesario.

Nunca, oye bien: NUNCA intentes hablar en publico acerca de un tema que no conoces. Es la via
directa hacia el desastre. Entre mas miedo tengas, mejor debes preparar tu tema.

Elabora un guion



Una vez que tengas toda la informacién y que la hayas decantado, siéntate un momento a pensar.
Define tres aspectos: ¢cudl es la idea central? ;Qué buscas al hacer tu exposicion? ;Cudl seria el
orden légico de la misma?

Cuando hayas respondido a esos interrogantes, elabora un guion escrito. Es una especie de
libreto, como si fueras un actor y esas fueran las lineas que debes decir para representar tu papel.
Es muy importante que creas en lo que vas a decir. Si no lo haces, nadie te creera tampoco. Lee
tu guion varias veces, en voz alta.

Cuidate y relajate

Una semana antes de tu intervencion en publico, haz especial énfasis en tu autocuidado. Come
bien, duerme bien y realiza algo de actividad fisica. Toma cinco minutos al dia para respirar
profundamente en un sitio en donde nadie te moleste. Si es posible, date un «bafio de bosque», es
decir, un paseo por un amplio jardin o una zona verde. Piensa en todo lo positivo que tienes y
eres. Aleja cualquier asomo de pensamientos negativos o autocriticas innecesarias.

Conoce previamente el entorno

Ve al lugar en donde haras tu intervencion y examinalo con cuidado. Familiarizate con ese
espacio. Si es posible, haz una prueba de micréfonos y equipos. Si por alguna razén no es
posible, de todos modos llega temprano el dia de la exposicion para observar el lugar y probar
los aparatos. Siempre es bueno que tengas en mente un pan B, por si no funciona el sonido, el
video beam o alguno de los recursos tecnolégicos que vas a emplear.

Aprende a esconder los nervios

Son muchos los casos en los que el orador esta muriéndose del miedo, pero el publico no lo nota.
A veces ese temblor en las manos no es tan evidente, aunque te parezca que si. De todas
maneras, evita tomar algo en las manos, por si acaso. Si sientes que la voz tiembla, toma una
pequefia pausa y respira. Si lo haces, el temblor cesara. Si los rostros de las personas te
intimidan, mira hacia el fondo del auditorio, a un punto especifico en donde no veas a nadie. Ya
esta.

Usa tu cuerpo

Diversas investigaciones han sefialado que la postura del cuerpo esta muy asociada a las
emociones que se experimentan. Por lo tanto, si te sientes inseguro, esto va a reflejarse en tu
postura. Pero al mismo tiempo, si adoptas una postura de seguridad, esto va a modificar tus
emociones. Lo indicado es que adoptes una «pose de poder». Esto es, erguido, con el pecho hacia
fuera y los brazos sueltos a ambos lados del cuerpo. También puedes hacer jarra con los brazos.

Adoptar esa pose va a hacerte sentir mas seguro.



Concéntrate

La concentracién es fundamental para que los nervios no te jueguen una mala pasada. Si te
enfocas decididamente en el tema del cual estds hablando, lo mdas probable es que el temor se
vaya disipando. En cambio, si comienzas a fijarte en la expresion de la gente de primera fila, o en
el ingreso de los que llegaron tarde o en cualquier otra cosa, aumenta el riesgo de que el
nerviosismo crezca.

Baja la velocidad

Trata de hablar despacio. No solo es algo que tu publico va a agradecer mucho, sino que también
te ayuda a estar menos nervioso. De igual manera, lo mejor es que te muevas lentamente y poco.
Ver a alguien paseandose de un lado al otro por el escenario o realizando movimientos rapidos
con las manos o la cabeza provoca algo de crispacion.

Avanza paso a paso

Los grandes oradores hacen bromas, cuentan anécdotas con mucha gracia y son capaces de
manejar un ritmo impecable durante sus exposiciones. Es muy probable que llegues a eso, pero
necesitas tiempo. Si te sientes inseguro, no intentes «hacerte el gracioso» para hacer mas
atractiva tu intervencion. Mejor ve poco a poco. Dale color a lo que dices y cuenta una que otra
historia, pero no pretendas hacer un show si todavia no tienes experiencia suficiente. Tiempo al

tiempo.

Técnicas para hablar y comunicarse de manera efectiva frente a varias personas

«Si no te sientes comodo con hablar en publico, y nadie comienza comodo;
tienes que aprender a sentirte comodo, practica. No puedo exagerar la

importancia de practicar». -Hillary Clinton-

El factor determinante para comunicarte de manera eficaz ante un grupo o un publico es la
confianza que tengas en ti mismo, unida al hecho de conocer bien tu tema. Dicho esto, también
es importante conocer técnicas utiles para hacer que tu intervencion sea lo mas completa, clara y

agradable posible.



Sobre el tema se han escrito cientos de libros, pero sabemos que tu buscas conocimientos
practicos. Por eso, enseguida te daremos a conocer las estrategias a las que puedes acudir para
tener éxito al hablar frente a otras personas.

La preparacion basica

Ya habiamos mencionado la importancia de prepararte bien antes de hablar frente a varias
personas. A lo dicho, habria que agregar algunos elementos importantes que debes tener en

cuenta durante el proceso de planeacion. Son los siguientes.

e Qué. Tener clara y memorizada la idea central de la intervencién, asi como las tres ideas

secundarias mas relevantes.

e A quién. Es necesario que sepas cuantas personas van a escucharte y cuales son sus

caracteristicas principales. Esto te ayudara a matizar tu discurso.

¢ Planeacion de tiempos. Debes definir el tiempo que durara tu intervencion. Lo ideal es
que también destines un tiempo determinado para cada uno de los componentes que la

conforman (introduccién, desarrollo, conclusion).

e Ejemplos y anécdotas. Incluye algunos ejemplos y/o anécdotas para oxigenar la
presentacion de tu contenido. Ayudan mucho a capturar o recuperar la atencién del

publico. También le dan un ritmo mas dinamico y adecuado a tu intervencion.

¢ Recursos. Hace referencia a las herramientas tecnolégicas o de otro tipo, de las cuales

vas a valerte para hacer tu intervencion. Esas ayudas deben cumplir con un propésito
especifico. No se emplean porque si.

Técnicas de inicio

Cuando tengas preparado el tema y definidos los elementos bdsicos, lo que sigue es precisar

como va a ser el inicio de tu intervencion. Este aspecto es determinante, ya que la manera de

comenzar va a generar una impresion que tendra eco en el resto de tu intervencion. Por lo tanto,

debes elegir con cuidado la técnica a emplear.

Hay varias maneras de comenzar una exposicion. Lo indicado es que elijas la que mas se adapte

al tema o corresponda mejor con el objetivo que tienes. En términos generales, puedes elegir una

de las siguientes opciones:

¢ Fraseologico. Consiste en comenzar trayendo a colaciéon una frase o una cita de algin
autor famoso. Es muy adecuada cuando vas a exponer algo novedoso o polémico, que

requiere soporte de alguna autoridad en el tema.

e Anecdotico. Solo debes contar una historia, real o ficticia, asociada con el tema. Por lo



general, se emplea para despertar emociones, ademas de captar el interés y motivar. Es

muy adecuada si trataras un tema humanistico.

¢ Humoristico. Aqui puedes valerte de una frase, una historia o algtin dato que resulte
hilarante para el publico. Ayuda a distensionar el ambiente y a reducir los nervios. Es un

inicio adecuado para casi cualquier tipo de tema.

¢ Interrogativo. Consiste en comenzar formulando una pregunta que induzca una reflexion
en los presentes. Se adapta muy bien a temas novedosos o en los casos en los que tu

objetivo es persuadir al publico de alguna idea o creencia.

e Teatralizado. Lo usual es que se acuda a la imaginacion del publico. El orador hace una
representacion basica de alguna situacion cotidiana. Suele capturar de inmediato la

atencion de la gente. Es muy utilizado en el campo del marketing.

Técnicas de desarrollo

Para el desarrollo del tema puedes elegir tres estrategias basicas: inductiva, deductiva o
analogica. Como en los demas casos, le eleccion depende del tema que vayas a trabajar, del
publico al que te diriges y de los objetivos que persigues. También, por supuesto, siempre debes
tomar en cuenta cual te hace sentir mas comodo.

Técnica inductiva

Consiste en tratar el tema avanzando de lo particular a lo general. Esto quiere decir que partes de
una premisa o de un caso especificos y desarrollas el tema de tal modo que esto te permita llegar
a una afirmacién general. Suele ser apropiada para temas técnicos o cientificos.

Por ejemplo, si hablas acerca de la contaminacion, podrias comenzar citando las costumbres
cotidianas de una familia promedio. A partir de esto, abordas las consecuencias que esto genera y
cémo sumadas a otros factores terminan por provocar un efecto contaminante a gran escala.
Técnica deductiva

La técnica deductiva es la opuesta a la anterior. En este caso desarrollas el tema partiendo de una
premisa o de un caso general, para luego llegar a una afirmacién o situacién especifica. Casi
siempre se usa para tratar temas sociales o humanisticos.

Por ejemplo, vas a hablar acerca de la inseguridad ciudadana. Para hacerlo, comienzas dando
datos sobre este fenémeno en el mundo, o sefialando cémo ha ido evolucionando a través del
tiempo. Luego, puedes ir centrandote en la inseguridad en las ciudades contemporaneas, hasta
llegar a la manera como afecta a cada individuo. Dicho de otro modo, primero muestras el

panorama y luego la foto en primer plano.



Técnica analogica

La técnica analogica consiste en exponer el tema estableciendo contrastes 0 comparaciones entre

dos o mas realidades. Suele ser muy util cuando tu objetivo es probar un argumento determinado

o persuadir de algo especifico.

Por ejemplo, vas a hablar acerca del sistema de salud en Japén. Para hacerlo, puedes comparar

cada uno de los aspectos que componen tal sistema, con los mismos elementos en el sistema de

salud de otro pais. Este recurso ayuda a poner de relieve los aspectos que quieres destacar.

Técnicas de conclusion

La conclusion de tu intervencion es tan importante como la introduccién y el desarrollo del tema.

Es una forma de redondear lo dicho y de dejar una impresién determinada en el auditorio.

Algunas de las técnicas para hacer un cierre adecuado e impactante son las siguientes:

Fraseoldgico. Terminas la exposicién con una frase o cita de alguna autoridad en el tema

que trataste. Tu objetivo es reiterar la idea central, darle soporte o propiciar una reflexion.

Emotivo. Consiste en concluir apelando a alguna emocion basica: miedo, amor, ira,
entusiasmo, etc. Como cuando alguien termina diciendo «jQué viva el reciclaje!», o «jNo

vamos a tolerar mas injusticias!», etc.

Interrogative. En este caso terminas formuldndole una pregunta a tu auditorio. El
interrogante se hace, por lo general, para reafirmar una idea, invitar a la reflexién o dejar

planteada una controversia.

Por gratitud. Es una de las formas de conclusion méas convencionales. El orador
agradece al publico por su atencion y expresa su deseo de que la exposiciéon haya sido

util. Suele emplearse en el marco de algtin evento social.

Mixto. Es un tipo de conclusion en el que se combinan dos o mas de las técnicas
anteriores. Por ejemplo, una frase seguida de una manifestacién de gratitud. O una

pregunta, seguida de una conclusion emotiva.

Conclusiones



La comunicacién asertiva se aplica tanto a las conversaciones entre dos personas, como a las
exposiciones frente a un grupo o a un publico mas amplio. Aplicando los principios y las
técnicas adecuadas, es posible incrementar la habilidad para empoderarte y persuadir a los
demas.

A partir de lo visto en este capitulo, ten presentes los siguientes puntos:

e Un buen orador no nace, sino que se hace. Para serlo hay que cumplir con una serie de

caracteristicas fisicas, intelectuales y psicolégicas.

e La mayoria de las personas tienen miedo de hablar en publico. La mejor manera de ganar
confianza para hacerlo es preparandote bien, ejerciendo el autocuidado, gestionando el

nerviosismo y practicando con frecuencia.

e Las técnicas para hablar frente a otras personas incluyen la preparacion de la

introduccion, el desarrollo y la conclusion del tema.

e Persuadir es convencer y no manipular. Negociar es encontrar la mejor férmula para que

las partes involucradas ganen algo.

e Los principios de la persuasion, segiin Robert Cialdini, son: aprobacion social, autoridad,

escasez, simpatia, compromiso y coherencia, y reciprocidad.

e La persuasion se consigue aplicando técnicas como el establecimiento de alianzas, la

expresion en positivo, el uso de un lenguaje emocional y la empatia, entre otros.

e Toda negociacion supone ceder en algo y a veces implica un proceso de largo plazo.

En el siguiente capitulo hablaremos acerca de un tema que a todos nos interesa: el liderazgo
asertivo. Veremos como se ejerce y como se aplica en situaciones concretas, tales como la

resolucion de conflictos y la motivacion. Te recomendamos leerlo. jSera fantastico!



CAPITULO 4: SER UN LiDER SIN ESTRES

«Los grandes lideres se quitan de en medio para aumentar la autoestima de
su gente. Si las personas creen en si mismas, es increible las cosas que
pueden conseguir». -Sam Walton, empresario estadounidense y fundador de

la cadena de tiendas Walmart-

Nelson Mandela fue uno de los grandes lideres de nuestro tiempo. Logr6 lo que para muchos era
un objetivo imposible: dar el paso definitivo para resolver un conflicto racial que estaba presente
desde hacia mas de un siglo en su pais. Logré que los enemigos se sentaran a la mesa y
encontraran puntos en comun. Consiguié cambiar la historia de Sudafrica, a punta de paciencia,
comprension y empatia.

Su vida fue una auténtica hazafia. Paso casi 30 afios en la carcel y buena parte de ellos estuvo
totalmente incomunicado. Durante el primer afio de su presidio muri6é su madre y su hijo mayor,
pero las autoridades no le permitieron ir a los funerales. Sali6 de la carcel con un propodsito
loable: la paz. Lo logré tras una ardua labor. Todos coinciden en que Mandela no era solo un
ide6logo o un estratega, sino principalmente un lider inspirador.

En este capitulo hablaremos acerca del liderazgo asertivo, el mismo que practic6 Mandela y que
lo convirtio en el primer gobernante negro de su pais. Veremos cuales son las habilidades que
exige y de qué manera se ejerce una autoridad inteligente. También hablaremos acerca de las

mejores técnicas para delegar, motivar y resolver conflictos.



4.1 Desarrollando habilidades de liderazgo asertivo

«La tarea del lider es llevar a la gente desde donde estan hasta donde no han

estado». -Henry Kissinger-

El liderazgo asertivo es un estilo de direccion en el que se emplea la inteligencia emocional para
proyectar la autoridad de una forma constructiva, mediante una comunicacién eficiente que toma
en cuenta las necesidades e intereses de las personas lideradas. Es una de las formas mas eficaces
de liderazgo, ya que ayuda a sacar lo mejor del equipo.

En el liderazgo asertivo el objetivo es establecer un equilibrio entre dos aspectos decisivos. El
primero es el sentido de compromiso con las decisiones; esto incluye cumplimiento en las tareas
y acatamiento de limites y reglas. El segundo es la comunicacion abierta y sana, dentro de la cual
estan incluidos aspectos como la expresion libre, la empatia y el respeto.

Capacidades y habilidades del lider asertivo

La primera virtud del lider asertivo es la confianza en si mismo. Esto, por supuesto, implica que
hay una autoestima solida. Sin estos dos elementos no puede haber ni asertividad, ni liderazgo. Si
la persona que dirige a un equipo no tiene fe en su propio desempefio, dificilmente lograra que
los demas crean en las orientaciones y 6rdenes que imparta.

La autoconfianza es la esencia misma de la asertividad, pero ademads de esta se requieren otras
habilidades para ejercer el liderazgo. Las mas importantes son las siguientes.

Comunicacion asertiva

Recordemos que la comunicacion asertiva es un estilo de comunicacién en el que hay una
expresion clara, franca y directa de los pensamientos y emociones, sin sentir culpa y tomando en
cuenta las necesidades y deseos de los demas.

El lider asertivo debe tener una gran habilidad comunicativa. No es necesario que sea un orador
experto, pero si debe saber expresarse de manera clara y concisa. Muchos problemas en el
desempefio de un equipo surgen porque no hay claridad sobre lo que se espera de cada individuo,
ni sobre lo que se debe hacer o no en el entorno laboral. La claridad, por encima de otras
virtudes, es fundamental.

Empatia

No hay asertividad sin empatia. Esta es la capacidad para ponerse en el lugar del otro y

comprender su perspectiva cognitiva y emocional. Un lider asertivo tiene muy desarrollada esta



habilidad y por eso es capaz de comprender a cada uno de los miembros del equipo. Esto le
permite motivarlos de una forma mas eficaz y sacar lo mejor de ellos.

Segun Daniel Goleman (2003) la empatia es fundamental en el mundo laboral de hoy, por tres
razones. La primera, que cada vez es mas relevante el trabajo en equipo. La segunda, que el
mundo esta paulatinamente mas globalizado y esto exige estar abiertos a la comprension de gente
proveniente de todo tipo de culturas. La tercera, que cada vez es mas importante retener el
talento en las organizaciones. Una alta rotacion de personal nunca es conveniente.

Otras habilidades y virtudes

El lider asertivo también debe ser una persona integra y honesta. El equipo tiene que percibirlo
como alguien coherente y confiable. Esa es la base para que las decisiones tengan impacto y
credibilidad en los colaboradores. A partir de esto se edifica el compromiso con las acciones que
deben realizar.

Asi mismo, es importante que este tipo de lider tenga un elevado sentido de la responsabilidad.
Esto no solo tiene que ver con la realizacion de las actividades y tareas propias del trabajo, sino
que también incluye responsabilidad con todas y cada una de las personas que lidera. En otras
palabras, debe ser capaz de responder a las expectativas que los demas depositan en él y
comprometerse con el crecimiento de sus dirigidos.

El decalogo del lider asertivo

Las habilidades del lider asertivo pueden resumirse en un decalogo. Este llega a ser de gran

ayuda si ocupas una posicion de liderazgo y quieres que la asertividad sea tu eje:

1. El lider asertivo tiene objetivos claros y busca que estos beneficien a todo el equipo.
2. Sabe identificar y reconocer las fortalezas y debilidades de sus dirigidos.

3. Es firme a la hora de tomar decisiones.

4. Se comunica de forma abierta y honesta.

5. Imparte sus directrices de una manera clara y concisa.

6. Mantiene la calma y la accesibilidad.

7. Ofrece retroalimentaciones respetuosas, utiles y honestas.

8. Promueve la colaboracion.

9. Tiene excelente relacion interpersonal con los miembros de su equipo.

10. Predica con el ejemplo.



4.2 Como ejercer la autoridad de manera asertiva

«No hay autoridad como la que se funda en la justicia y se ejerce por la

virtud». -Plinio el Joven-

La autoridad es un concepto complejo, que no todo el mundo comprende. Esta presente en todo
tipo de relaciones jerarquicas como las de padres e hijos, maestros y alumnos, gobernantes y
gobernados, y, por supuesto, lideres y equipos de trabajo. Cuando no se ejerce de manera
adecuada, suele ser fuente de fricciones, tensiones y conflictos.

La autoridad se define como la facultad para mandar sobre otras personas que estan
subordinadas. Es eficaz cuando tales subordinados acatan las érdenes por conviccién y con un
sentido de compromiso. Resulta ineficaz si el acatamiento es solo formal. En este dltimo caso, la
persona obedece con su conducta externa, pero internamente no siente respeto, ni le da
credibilidad o legitimidad a quien emite la orden. Por lo mismo, en el acto de cumplir no hay
compromiso, ni mucho menos intereés.

Se podria afirmar que en la mayoria de los casos las érdenes no cumplidas, o cumplidas a
medias, hablan de una autoridad mal ejercida. Mas que una sancion o un llamado de atencion
para quien desacata, deberia invitar a una reflexién para quien imparte la orden.

Los errores frecuentes en el ejercicio de la autoridad

En la mayoria de los casos, la autoridad se rechaza porque es percibida como arbitraria,
irracional o inconsistente. Esto suele suceder cuando el lider da o6rdenes caprichosas o poco
comprensibles. También cuando impone cargas excesivas o poco practicas a sus subordinados,
sin tomar en cuenta el impacto que esto causa en ellos.

Asi mismo, es posible que la relacion sea tensa y que las 6rdenes sean percibidas como
retaliaciones o manifestaciones de un conflicto latente. Para que alguien acate, debe ser
consciente de la utilidad de la orden y de las razones por las cuales es imperativo obedecerla.

Los principales errores de los lideres en el terreno de la autoridad son los siguientes:
¢ Inconsistencia. La respuesta ante un desacato no es siempre la misma. A veces se deja

pasar, otras veces se censura. Esto genera confusion y resta legitimidad.

e Comunicacion. A veces no se explica lo suficiente la razén por la cual es importante

cumplir determinada obligacion o labor.



e Falta de respeto. Es posible que al emitir una orden se emplee una actitud autoritaria o
incluso grosera con la otra persona. Esto siembra la semilla para que se acate por miedo y

haciendo apenas lo necesario.

e Falta de empatia. No se toma en cuenta la condicion o el estado de la otra persona. Si
tiene mucho trabajo o no posee las herramientas para hacer lo que se le pide, cumplir va a

ser muy dificil.

e Autoritarismo. Los lideres que usan su poder de manera autoritaria, en general, no son
respetados, sino temidos. Ese rechazo puede expresarse en incumplimientos totales o

parciales a sus o6rdenes.

e Refuerzo. A veces, y por lo general sin notarlo, se premia el desacato. Un miembro del
equipo puede obtener ganancias al ser rebelde, cuando se le concede demasiada atencion

o propicia desconcierto en el lider.

En este aspecto es conveniente sefialar que las personas no son robots. Por lo tanto, no debes
esperar que en todas las situaciones cumplan con cualquier requerimiento, al cien por ciento.
Debe haber un pequefio margen para la flexibilidad, sin que esto signifique condescendencia.
Las claves de una autoridad asertiva

Para ejercer una autoridad asertiva hay dos pilares: la empatia y la buena comunicacion. Ambos
aspectos son decisivos, si lo que quieres es lograr un compromiso genuino por parte de tu equipo
de trabajo. La empatia te impide actuar con arbitrariedad; la buena comunicacion facilita el
cumplimiento y permite redireccionar una decision, de ser necesario.

Otras claves para ejercer una autoridad asertiva son las siguientes.

Establecer limites claros

Es importante que tu equipo tenga muy claro en donde estan las lineas rojas. Estas son normas,
ordenes o conductas que por ningin motivo pueden incumplir, so pena de alguna sancién. Por
supuesto, debes ser muy consistente en esto: no puedes hacer excepciones.

Lo ideal es que cada vez que des una orden o encomiendes una tarea, establezcas o recuerdes
cuales son los aspectos innegociables. La autoridad asertiva se ejerce con coherencia, o no se
ejerce.

Desagregar adecuadamente

No es conveniente que des muchas érdenes a la vez. Procura tomarte el tiempo adecuado para
explicar lo que quieres que la otra persona haga y como debe hacerlo. Asegurate de que tu

colaborador entiende tanto lo que debe hacer, como la razén por la cual debe hacerlo.



Respecto a las normas, es habitual que en una organizacion se entregue un reglamento y con esto
se dé por sentado que ya todo esta comprendido. Es aconsejable comentar las normas mas
relevantes con los nuevos trabajadores y verificar que comprenden el sentido de estas.
Coherencia y cumplimiento

Debe haber una perfecta armonia entre lo que se dice y se hace, en todos los terrenos. Como ya
lo anotamos antes, la mejor manera de predicar es con el ejemplo. Asi que lo mejor es asegurarte
de que cumples a cabalidad aquello que promulgas. Esto hara que tu palabra tenga valor a los
ojos de tus colaboradores.

Esto aplica muy especialmente para lo que anuncias o prometes. Si le dices a tu equipo que habra
una promocion a nuevos cargos, debes cumplir. Si no, mejor no digas nada. Si les dices que una
falta tendra consecuencias, también debes asegurarte de que asi sea.

Lenguaje no verbal

Es importante que el lenguaje no verbal sea consecuente con un estilo de comunicacion asertiva.
Lo mas indicado es que emplees un tono de voz tranquilo. Nunca des 6rdenes a los gritos, ni lo
hagas como si estuvieras suplicando un favor. Mira a los ojos a tu interlocutor y muestra un gesto
de apertura.

Escucha

Para que el proceso de comunicacion asertiva sea genuino, no debes dar por sentado lo que la
otra parte tiene por decir. Si das una orden, ademas de asegurarte que se entienda, pregunta si la
persona considera importante hacer lo que se le encomienda, y si tiene alguna sugerencia o
reparo. De igual manera, en caso de que las cosas no salgan como lo esperabas, escucha lo que

tiene por decir la otra persona, antes de tomar decisiones.



4.3 Como delegar tareas de manera efectiva

«El mejor ejecutivo es aquel que tiene el suficiente criterio para elegir
buenos colaboradores para hacer lo que hay que hacer, y la suficiente fuerza
de contencion para no entrometerse mientras lo hacen». -Theodore

Roosevelt-

Delegar es la accion de reasignar tareas y responsabilidades a otros miembros del equipo. Saber
por qué, cuando y como hacerlo es un gran plus del lider asertivo. Si lo haces de manera
eficiente, incrementas la productividad, mejoras las habilidades de tus colaboradores y permites
que tu equipo desarrolle nuevas fortalezas.

Por lo general, se delega para redistribuir las responsabilidades de una forma mas equitativa, para
aprovechar las fortalezas de uno de los miembros del equipo o para desarrollar las
potencialidades de los colaboradores. Es un camino para generar confianza y reforzar el
liderazgo. Es un proceso que exige orden y coherencia para que tenga éxito.

Lo usual es que la delegacién constituya un poderoso estimulo para los integrantes del equipo de
trabajo. Asi mismo, permite aligerar la carga de trabajo del lider y se convierte en un vehiculo de
promocion que afianza la horizontalidad en las relaciones, manteniendo la autoridad.

¢Cuando es necesario delegar?

Lo primero que debes tener claro es que hay una gran diferencia entre asignar tareas y delegar
tareas. Indicarle a alguien que realice determinada actividad no significa delegarle la misma. La
delegacién implica asumir nuevas responsabilidades, parte de las cuales corresponden al lider.
En consecuencia, este trabajador tendra mas autonomia en algin aspecto y elevara su estatus
dentro del equipo.

Muchos lideres no tienen claro cual es el momento o la situacion ideales para delegar. Hay una
forma sencilla de descubrirlo. Aunque no es un método infalible, una buena opcién es responder
a una serie de preguntas con «si» o «no». Los interrogantes deben ser contestados por el lider y

son los siguientes:

1. ¢Habitualmente llevas trabajo a casa o debes hacerlo fuera del horario normal?
2. ¢Acostumbras a desautorizar a tus subordinados?

3. ¢Asumes tareas que tu equipo puede cubrir?



9.
10.

Anotate un punto por cada «si» que hayas contestado en las primeras cinco preguntas y un punto

por cada «no» que hayas respondido en las cinco ultimas. Si la suma total es mas de 5, lo

¢Es habitual que acumules tareas pendientes?

¢A veces debes dejar de lado tareas fundamentales para supervisar el trabajo de tu

equipo?
¢Eres comprensivo con los errores de tus colaboradores?
¢Has verificado si tu equipo funciona de forma adecuada cuando no hay supervisiéon?

Si estuvieras incapacitado, ;crees que algin miembro de tu equipo podria asumir tus

funciones?
¢Tus colaboradores te plantean iniciativas con frecuencia?

¢Es habitual que en tu organizacion se delegue parte de las labores directivas?

indicado es que comiences a pensar en delegar tareas.

¢Qué tareas puedes delegar?

Esta es otra de las preguntas que asaltan a los lideres cuando estan en el proceso de delegacion:

;cuales actividades es conveniente delegar y cuales no? No todas las tareas ni las
responsabilidades son aptas para quedar en manos de otra persona. En términos generales, no es

posible encargarle a nadie aquellas actividades en las que solo tu puedes agregar un valor

diferencial.

Lo usual es que las tareas a delegar formen parte de alguna de las siguientes categorias:

e Tareas que se repetiran en el futuro. Las tareas recurrentes, que estan suficientemente

estandarizadas, por lo general pueden delegarse sin ningtin problema.

Tareas que coinciden con las fortalezas de un miembro del equipo. Si uno de los
integrantes del equipo tiene un notable potencial para alguna de las tareas, posee una
capacitacion especial en ella o ha manifestado su interés y aptitud para llevarla a cabo, lo

mejor es delegarla en él.

Tareas asociadas a los objetivos de un miembro del equipo. Como en el caso anterior, si
la tarea coincide con los objetivos profesionales de alguno de los colaboradores, vale la

pena que la asuma.

Tareas parciales de supervision. Si una persona lleva mucho tiempo en un cargo, es muy
probable que esté bastante familiarizada con el proceso y los resultados esperados.

Podrias delegarle parte de la supervision de la actividad.



Coémo delegar de forma eficaz

Para que el proceso de delegacion se haga de una forma eficaz, lo mejor es llevarlo a cabo de una
forma organizada y estructurada. ; Como hacerlo? Solo debes completar los siguientes pasos.
Paso 1. Define el objetivo

Una vez que hayas verificado si en verdad es procedente la delegacion, lo que sigue es establecer
un objetivo claro. ;Qué esperas del desempefio del miembro del equipo en quien vas a delegar?
Definelo en una frase y comunicala a la persona elegida.

Lo ideal es que también precises entre tres y cinco objetivos especificos. Esto te permitira luego
hacer un seguimiento mas pormenorizado.

Paso 2. Ofrece contexto y orientacion

Debes asegurarte de que la persona elegida tenga toda la informacién necesaria para que pueda

adelantar su labor con éxito. Esto incluye aspectos como:

e Producto que debe entregar.

e De qué manera debe realizar el trabajo.

Fechas de entrega.
e Herramientas necesarias para realizar la labor.

Resultado deseado.

De igual manera, es necesario que le aclares algunos aspectos cruciales sobre el contexto. Por
ejemplo, metas asociadas con el trabajo del equipo en general; grado de prioridad de la tarea;
personas involucradas en la actividad que debe realizar, etc. Si le dedicas un poco de tiempo a
este paso, te ahorrara muchos inconvenientes.

Paso 3. Hacer seguimiento

Delegar una tarea y dar las indicaciones correspondientes no significa olvidarte por completo del
asunto. Lo mejor es que definas una agenda de reuniones con la persona elegida, de modo que
entre ambos puedan verificar que la actividad se esta llevando a cabo, con base en lo acordado.
Paso 4. Medir resultados

Si has definido los objetivos de una forma adecuada, este paso te resultard muy sencillo. Solo
tienes que contrastar el desempefio del trabajador con tales objetivos. ¢Se han cumplido o no? En
caso de no ser asi, revisa con tu colaborador las posibles razones por las que esto ha sucedido.
Paso 5. Reconoce el trabajo y ofrece feedback

Una vez que tu colaborador culmine la tarea delegada, es muy importante que reconozcas su

esfuerzo y su logro. Asi mismo, que le ofrezcas algunas indicaciones u observaciones adicionales



frente a su desempefio. Si los resultados obtenidos son satisfactorios, puedes darle mas

autonomia en el futuro, siempre sin dejar de hacer verificaciones basicas.



4.4 Como manejar situaciones de conflicto en el entorno laboral

«La concordia hace crecer las pequefias cosas, la discordia arruina las

grandes». -Salustio-

Los conflictos son uno de los aspectos mas desafiantes para el liderazgo asertivo. Si se gestionan
de una forma adecuada, suelen representar una magnifica oportunidad para que todos los
involucrados crezcan y se desarrollen. Si no se tramitan de manera acertada, pueden convertirse
en un punto de quiebre para el equipo y para el lider.

Se habla de conflicto cuando una o mas personas tienen intereses, necesidades o deseos que
entran en contradiccién con los de otra u otras personas. Esto da lugar a una confrontacién que
puede ser directa o camuflada.

En casos asi, el lider asertivo deber actuar como mediador entre las partes. También es
conveniente que aproveche la situacion para lograr que todo el equipo avance en algin aspecto.
¢Coémo hacerlo? ¢Qué se debe tener en cuenta? Enseguida hablaremos sobre esto.

Principales causas del conflicto

Es normal que haya conflictos en el marco del trabajo, de vez en cuando. De hecho, también es
saludable. Solo debes preocuparte si estos son muy frecuentes o tienen una intensidad muy alta.
De ser asi, lo mejor es que examines a fondo la situacién.

Por lo general, los conflictos en el trabajo se originan por una o varias de las siguientes causas:

e Escasez de recursos. Si los aparatos o los elementos de trabajo son escasos, es posible

que haya cierta tension, debido a que se debe competir por esos recursos.

e Mala distribucion de tareas. Es posible que alguno de los miembros del equipo sienta que
su carga de trabajo es mayor a la de sus compafieros; o que esta realizando actividades

que deberian hacer otras personas.

e Estilos de trabajo diferentes. En las actividades comunes es posible que haya dos
personas con formas muy diferentes de trabajar. Por ejemplo, uno de ellos es

excesivamente ordenado, mientras que el otro es un poco mas descuidado.

e Aumento de presion. En los momentos en los que hay mayor presion, como ocurre cerca
de las fechas de entrega, también es mas probable que aumente la susceptibilidad y la

intolerancia.



o Intereses diferentes. Cuando hay contradiccion en los intereses, también es mas probable
que haya conflicto. Por ejemplo, uno de los colaboradores puede estar enfocado en ser
muy puntual con la fecha de entrega, mientras que el otro pretende mejorar el producto,

aunque esto suponga pedir un nuevo plazo.

e Valores encontrados. Las diferencias politicas, religiosas e incluso deportivas a veces dan

lugar a fuertes tensiones.

e Mala comunicacion. A veces el conflicto es fruto de malentendidos o errores en la
interpretacion de los mensajes.

Tipos de conflicto
Para resolver los conflictos de una manera acertada, es importante entender que no todos son
iguales. Asi como tienen diferentes causas, también pueden involucrar a varios actores, o ser de
naturaleza muy disimil. Suelen clasificarse en tres grupos.
Seguin la naturaleza del conflicto
En este caso se toma en cuenta el origen del conflicto. Desde ese punto de vista, encontramos los

siguientes:
e Falso. Cuando no existe una contradiccion real, sino que se presenta un malentendido o

percepcion erronea.

e Verdadero. Si hay una contradiccién real entre intereses, valores, interpretaciones o

percepciones.

e Contingente. Es un conflicto pasajero que se origina en una situacion muy especifica, la

cual es pasajera.

e Desplazado. El aparente motivo del conflicto no es real, sino que esto encubre una
contradiccion mucho mayor.
e Mal atribuido. Si esta reprimido, oculto o ni siquiera hay conciencia de que existe.

Seguin las causas que motivan el conflicto

Desde el punto de vista de las causas, encontramos cinco tipos de conflicto:

¢ De relacién. Cuando la causa es el choque de dos personalidades que son muy diferentes.
e De comunicacion. Si la causa es la falta de informacién o un malentendido.

e De intereses. Cuando cada uno de los interesados defiende sus propios intereses y

obstaculiza los de los demas.



e Estructural. Ocurre cuando hay un profundo choque cultural o educacional entre dos o

mas personas.

e De valores. Si el conflicto se origina en la contradiccién de valores.

Segun las partes intervinientes
En este caso se toma en cuenta cuales son las personas que participan o estan involucradas en un

conflicto. Desde ese punto de vista, existen los siguientes tipos:

¢ Intrapersonal. Cuando el conflicto estd presente solo en una persona, sin involucrar

directamente a otras, pero si generando tension.
o Interpersonal. Si el conflicto involucra a dos o mas personas.

e Intragrupal. Ocurre cuando todo el grupo en su conjunto participa del conflicto, de una u

otra manera.
e Intergrupal. Si se produce entre dos grupos de personas.

¢ Interorganizacional. Cuando el conflicto tiene lugar entre dos o mas organizaciones.

Cémo gestionar el conflicto

La regla de oro para gestionar bien un conflicto es atenderlo tan rapido como sea posible, de
modo que no tenga oportunidad para crecer o agravarse. Si tienes una buena comunicacion con
tu equipo, lo mds seguro es que esas situaciones conflictivas no pasen desapercibidas para ti. En
cuanto detectes tensiones y roces, toma cartas en el asunto.

Otros aspectos a tener en cuenta son los siguientes.

Estudia la situacion

Una vez que detectes en conflicto, lo mejor es que acopies toda la informacién posible al
respecto. Habla individualmente con los miembros de tu equipo, de manera informal. Trata de
obtener en particular dos datos: quiénes estan involucrados en el conflicto y cudl es la causa
general. Después, analiza de qué tipo de conflicto se trata.

Escucha a las partes involucradas

Cuando tengas una idea mas o menos completa de lo que sucede, es momento de dar el segundo
paso. Este consiste en escuchar a las personas involucradas en el problema. En estas situaciones,
mas que en ninguna otra, es conveniente usar las herramientas de la escucha activa. Eso te
permitira comprender no solo lo que sucede, sino como se sienten las personas de tu equipo al
respecto.

Define un objetivo

Si tienes el panorama claro y ya conoces las versiones de cada una de las partes, cuentas con las



herramientas para dar paso a las soluciones. Para esto, primero que todo, define un objetivo.
¢Qué esperas o quieres lograr con el proceso de resolucion del conflicto? Trata de ser muy
preciso al responder.

Precisa estrategias

Definido el objetivo, piensa en la estrategia que podria resultar mdas eficaz en cada caso
especifico. ;Debes reunir a ambas partes para que lleguen a un acuerdo? ;Es mejor hablar con
cada uno por separado? ;Solo es necesario hablar con una de las partes? ;Debe compartirse la
situacion con todo el equipo?

Hay algunas técnicas a las que puedes acudir para resolver el conflicto:

e Arbitraje. Consiste en que ti mismo propongas la solucion al problema. No suele dar

buenos resultados.

e Facilitacion. Tiene que ver con hacer posible que las partes dialoguen para que baje la

tension. A veces es suficiente para resolver un conflicto.

e Mediacién. Es una facilitacion moderada por ti, en todos los aspectos. En este caso, no

solo se busca una distension, sino también una decision orientada a la solucién.

e Indagacion. Consiste en consultar a otros miembros del equipo o a expertos para que

recomienden posibles vias de solucion.

e Negociacion. Es el proceso por el cual se reconocen las diferencias y se proponen

soluciones en las que ambos deben ceder, pero también ambos deben ganar algo.

Precisa soluciones

Lo ideal es que las partes en conflicto planteen las posibles soluciones. Sin embargo, como lider
también es necesario que tengas tu propia idea al respecto. A veces es necesario tomar decisiones
gerenciales para resolver el problema. Por ejemplo, trasladar a uno de los colaboradores a otra
seccion o definir horarios para el uso de las herramientas, etc.

Realiza un seguimiento

Es necesario realizar un seguimiento detallado a la situacién de conflicto, una vez que se ha
acordado una solucion. Quizas se detecte que la salida no es suficiente y entonces sea necesario
ajustarla. También es posible que todo se solucione. De todos modos, es imposible verificar lo

uno o lo otro, si no se mantiene el tema bajo observacion.



4.5 Motivar equipos y clima laboral positivo: Consejos practicos

«Apunta a la luna. Si fallas, podrias dar a una estrella». -William Clement

Stone-

Un lider asertivo sabe que la motivacion es uno de los ejes del buen desempefio en el trabajo. Por
eso, no ahorra esfuerzos en la tarea de influir de una forma positiva en los colaboradores para
que den lo mejor de si mismos y, a la vez, sientan que la organizacion corresponde de igual
manera.

La motivacién es mucho mas que un discurso llamativo. Tiene que ver con hacerle propuestas de
valor a los colaboradores, para que sientan que vale la pena comprometerse a fondo con sus
tareas y con la organizacién. No solo se motiva ofreciendo beneficios tangibles, sino también
creando una cultura corporativa orientada al logro. ;Como hacerlo? ;Por qué es necesario?
Veamos.

Consejos para motivar y crear un clima positivo

Un lider carismatico puede hacer intervenciones memorables motivando a sus colaboradores. De
seguro, ellos saldran de la reunién con el firme propésito de ser mejores. Sin embargo, por
inspirador que sea el lider, lo mas probable es que al cabo de unos dias quede muy poco de ese
entusiasmo que gener6 con su discurso.

Los colaboradores necesitan incentivos concretos y continuos para experimentar verdadera
motivacion frente a sus actividades y a la organizaciéon. No basta con un discurso, incluso si es
brillante. Hay elementos que estan mas presentes en la vida diaria del trabajador y que seran
definitivos para motivarse. Los mas relevantes son los siguientes.

Un entorno de trabajo atractivo

El entorno de trabajo comprende tanto el contexto material, como el clima laboral. En cuanto a lo
primero, lo ideal es que cada trabajador cuente con los implementos necesarios para realizar bien
su labor y que estos se encuentren en buen estado. También que las instalaciones sean comodas.
No es necesario tener lujos, pero si unas condiciones basicas para que el desempefio sea el mas
adecuado.

El clima laboral tiene que ver con la cultura corporativa. Si en el entorno prima la amabilidad y
las buenas maneras, todos los trabajadores van a valorar mas la organizacion y, en consecuencia,

se sentirdn mas comprometidos con la misma. Aspectos como tener agua o café a disposicion



suele ser una inversion pequefia, que tiene gran valor para los colaboradores. Estimulos similares
son muy apreciados.

Un salario competitivo

La maxima de «INo todo es dinero» debe pensarse y aplicarse de modo razonable. Ganar un buen
salario es motivante para cualquier trabajador. De hecho, no tiene por qué ser superior al
promedio, pero tampoco inferior. En este ultimo caso, se convierte en un factor de
desmotivacion.

También hay que tomar en cuenta el concepto de «salario emocional». Este comprende las
retribuciones no econémicas que percibe el trabajador y que mejoran su calidad de vida. Por
ejemplo, la jornada laboral puede ser un poco mas corta. O quizas es posible dar un dia libre al
mes. Beneficios similares compensan un salario que no sea especialmente atractivo.

Flexibilidad y conciliacion

Todos los trabajadores valoran mucho la autonomia. Uno de los aspectos en los que esta se
materializa es en la flexibilidad de horarios. Lo ideal es trabajar por objetivos y no por tiempos
estrictos, si la actividad laboral lo permite. Por lo tanto, si una persona concluye sus labores
antes, bien puede irse a su casa aunque no sea la hora habitual de salida.

Una organizacion que esta abierta a las necesidades de sus trabajadores es mucho mas valorada
por ellos. Lo indicado es dejar una puerta abierta para que los colaboradores puedan negociar
algunos beneficios a su favor, como llegar mas tarde, salir mas temprano o tener una semana
laboral de cuatro dias. Esto hara que se sientan mas comprometidos con la empresa.

Liderazgo con empatia

Una de las funciones béasicas de un lider es la de motivar a su equipo. La mejor manera de
hacerlo es convirtiéndose en un guia y un aliado para sus colaboradores. Cuando estos ven en él
a alguien que logra establecer objetivos comunes y conciliarlos con los objetivos individuales, se
genera un equilibrio duradero.

Un buen manager, muchas veces, es todo lo que se necesita para que el trabajador sienta que esta
en el lugar correcto. Y para que, a partir de esto, se comprometa de forma personal con la buena
marcha de la organizacion.

Permitir que el equipo establezca las recompensas

No es facil generalizar lo que las diferentes personas perciben como recompensas. Asi mismo,
muchas veces los equipos son bastante diversos (en edad, nivel educativo, etc.) y por eso no es

facil determinar cudles son los incentivos que mas impacto tienen en ellos.



Una buena idea es permitir que el mismo equipo sea el que establezca un plan de recompensas.
Deben definir cudndo y cémo aplicarlo, asi como el beneficio a obtener. Nadie mejor que ellos
mismos para decidir todo esto. Ademas, dejar en sus manos este asunto es un gesto de confianza
que también van a valorar.

Reconocimiento y retroalimentacion

Un trabajador va a sentirse mucho mas motivado cuando comprueba que su labor no pasa
desapercibida para los lideres de la organizacién. Incluso esto fue comprobado por el famoso
psicdlogo Elton Mayo, a través de un estudio conocido como el «Experimento Hawthorne»
(1932).

En ese estudio se encontré que los trabajadores mejoraban notablemente su desempefio cuando
eran supervisados con cuidado y se tomaba nota de sus necesidades. Asi mismo, cuando obtenian
retroalimentacién de sus superiores, en torno a la labor que estaban realizando. En otras palabras:
los trabajadores «invisibles» no se sienten motivados.

Opciones de desarrollo profesional

Invertir en el bienestar de los trabajadores es un incentivo muy poderoso. Una forma de hacerlo
es ofreciendo capacitacion para el mejoramiento continuo. Esto le permite a una persona crecer y
esa evolucién genera grandes satisfacciones.

De igual manera, es importante que una persona sienta que dentro de su organizacion tiene
oportunidades de ascender. La expectativa de un mejor cargo, un mejor salario y mayor

autonomia son motivaciones de alto impacto para cualquier colaborador.



4.6 Ejercicios practicos para mejorar la habilidad de liderazgo

Enseguida te proponemos una serie de ejercicios para que desarrolles tus habilidades de
liderazgo. No sobra insistir en que todas las habilidades asertivas son adquiridas y, por lo tanto,
requieren de entrenamiento para que surjan y se incrementen.

Ejercicio de observacion

Piensa en un lider que te resulte inspirador y busca uno de sus discursos publicos o privados en
video. Observa muy bien tres aspectos: ¢qué tipo de lenguaje utiliza? ;Cémo es su lenguaje no
verbal? ;Qué elementos lo hacen un lider inspirador?

Después, realiza la misma actividad pero esta vez busca el video de algun lider que te parezca
antipatico o poco carismatico. Analiza su lenguaje verbal y no verbal, asi como los elementos
que te generan rechazo en esta persona.

¢Qué harias si..."?

Este es un ejercicio que puede ayudar a hacer consciencia en torno a tus actitudes frente al
equipo de trabajo y también a prever posibles respuestas. Lo primero es elaborar una lista de las
situaciones mas incomodas que puedas imaginar dentro de tu equipo de trabajo. Por ejemplo, que
uno de tus colaboradores sea grosero, te grite o se niegue a acatar tus oOrdenes. Piensa en
situaciones extremas.

Lo que sigue es responder a la pregunta «;Qué harias si (ocurre cada una de estas situaciones)?».
Piensa en lo que sentirias en ese momento y cual seria la respuesta mas asertiva en ese escenario.
Resolucion de conflictos

Durante una semana, observa a tu equipo de trabajo para identificar cinco de los conflictos que
detectes en uno o varios miembros del grupo. Define cada conflicto en una sola frase. Después,
piensa en tres posibles soluciones para ese problema.

La primera debe ser una solucion lo mas convencional posible. La segunda, una solucion lo mas
asertiva posible. La tercera, una solucién disruptiva, lo mas original que logres imaginar. Trata
de proyectarte y pensar cuales serian los efectos de cada una de las soluciones.

Lenguaje no verbal

Graba en video al menos tres reuniones que tengas con tu equipo. Después, analiza
detenidamente como hiciste uso del lenguaje corporal. Observa los gestos que aparecen en tu
rostro, la postura del cuerpo, el movimiento de las manos y de los pies, y la posicion de tu

cabeza.



Indica si cada uno de los gestos y de los movimientos corporales corresponden a: 1) Una actitud
agresiva, intimidante o autoritaria; 2) Una actitud nerviosa, timida o apocada; 3) Una actitud
neutral, distante o fria; 4) Una actitud simpatica, afable, divertida; 5) Otras actitudes. Por ultimo,
analiza todo y saca una conclusion sobre el uso de tu lenguaje no verbal.

Lenguaje asertivo

Toma un papel y dibuja de tres a cinco figuras geométricas. Pidele a alguna persona de confianza
que tome también papel y lapiz. Transmitele a esa persona lo que debe dibujar, sin mencionar el
nombre de la figura que dibujaste. Al final, observa lo que la persona hizo sobre el papel. Te dara

una idea muy clara acerca de lo preciso que eres con el lenguaje.

Conclusion

En este capitulo hemos visto como se puede aplicar la asertividad a un campo tan relevante como
el liderazgo. Es importante anotar que no tienes por qué ser un lider empresarial para poner en
practica lo visto. Los conocimientos adquiridos también se pueden aplicar a situaciones como la
ensefianza, la crianza de los hijos, el manejo de situaciones familiares, etc.

Sea cual sea el caso, no pierdas de vista los siguientes puntos:

e El lider asertivo se caracteriza por la confianza en si mismo. Esto se ve reflejado en otros

aspectos, como la comunicacion asertiva, la empatia, la honestidad y la responsabilidad.

e La autoridad asertiva se basa en la empatia y en la buena comunicacion. Para ejercerla es
necesario establecer limites claros, explicar lo que se busca, ser coherente, escuchar

activamente y cumplir con la palabra.

e Delegar es compartir las responsabilidades con otra persona. Para hacerlo de forma
eficaz, se debe elegir qué se delega, a quién y en qué momento. Asi mismo, definir
objetivos, ofrecer contexto y orientacion, hacer seguimiento, medir resultados y

proporcionar reconocimiento.

¢ El conflicto puede ser de varios tipos y originarse por diferentes causas. Se debe atender
rdpidamente, escuchando a las partes, definiendo objetivos, creando estrategias de

solucion y haciendo seguimiento a la situacion.



e La motivacién es fundamental para aumentar la productividad. Algunos de los factores
mas motivantes son el entorno de trabajo, el salario, la flexibilidad, la empatia y las

opciones de desarrollo profesional, entre otros.

En el siguiente capitulo vamos a hablar acerca de uno de los temas decisivos en el desarrollo de
la asertividad: la autoestima. Conoceremos su importancia y diferentes tacticas y estrategias para
incrementar la seguridad y el amor propio. No puedes perdértelo porque sera de gran utilidad

para ti. jNos vemos!



CAPITULO 5: ELEVANDO LA AUTOESTIMA AL MAXIMO

«Ten fe en lo que existe alli adentro». -André Gide-

¢Quién es considerado el presidente mas exitoso en la historia de los Estados Unidos? Abraham
Lincoln, el mismo a quien Walt Whitman le dedic6 el famoso poema “Oh capitan, mi capitan”.
¢Sabias que Lincoln nunca tuvo acceso a una escuela? Asi es. Se convirtié en un autodidacta
extraordinario.

Pero lo mas interesante de su vida no es eso. Abraham Lincoln fracasé en los negocios cuando
tenia solo 31 afios. A los 32 sufri6 su primera derrota en las urnas. A los 34 qued6 en la ruina
total. A los 35 perdié6 al ser que mas amaba: su esposa. A los 36 sufrié un colapso nervioso. A los
37 se recupero, pero volvié a fracasar en las elecciones a los 38 y a los 43.

Solo obtuvo su primer triunfo electoral a los 46 afios. Sin embargo, pas6 por nuevas derrotas
electorales a los 48, a los 55, a los 56 y a los 58. Pese a todo, a los 60 se convirtié en el décimo
sexto presidente de los Estados Unidos y en uno de los lideres mas famosos de todos los tiempos.
Abraham Lincoln es un modelo de lo que significa tener fe en uno mismo, no depender de los
acontecimientos externos y perseverar hasta lograr los objetivos.

En este capitulo vamos a abordar el tema de la autoestima. Hablaremos acerca de su importancia,
los obstaculos mentales para desarrollarla y las técnicas y estrategias mas eficaces para superar

los miedos, la inseguridad y aprender a creer en uno mismo.



5.1 Importancia de la autoestima en la comunicacion asertiva

«Nunca agaches la cabeza. Siempre tenla bien alta. Mira al mundo

directamente a los ojos». -Helen Keller-

La autoestima se encuentra estrechamente relacionada con la asertividad. El amor propio es
necesario para desarrollar una comunicacion en la cual prime el respeto por uno mismo y por el
otro. Si no hay aprecio por uno mismo, aparece bien la inhibicion o bien el deseo de imponerse
sobre otros.

La autoestima hace referencia a la visién que cada persona tiene de si misma. Esto, a su vez,
depende de la forma como se juzgue y tiene como resultado algtin nivel de satisfaccién o
insatisfaccion con lo que se es. Todo esto se refleja en la actitud y la conducta, lo cual incluye la
forma de comunicarse.

La relacion entre la autoestima y la asertividad

Tanto la autoestima como la asertividad son dos pilares la inteligencia emocional. Si una persona
se considera a si misma como alguien valioso y digno de amor, con independencia de sus
defectos o de los errores que pueda cometer, reflejara este bienestar en su relacion con las demas
personas.

Cuando alguien se acepta y se respeta, no tiene problema en expresar sus deseos y necesidades
de una manera franca y directa, sin temer al rechazo de los demds. Asi mismo, no va a tolerar el
maltrato, ni el desprecio, sino que exigira un trato digno. En otras palabras, podra comunicarse
con asertividad.

Se suele creer que algunos tienen un estilo de comunicacion agresivo porque su autoestima es
demasiado elevada. Sin embargo, esto no es cierto. Lo que ocurre en estos casos es que la
persona ha construido un muro entre ella y el mundo para esconder sus sentimientos de
vulnerabilidad e incompetencia.

Las personas con un estilo de comunicacion pasivo también tienen poco aprecio por si mismas,
al punto en que son capaces de anteponer los derechos de los demas, frente a los suyos. Se
comportan de forma defensiva, como si no quisieran molestar a nadie, porque temen mucho al
rechazo o al abandono.

A partir de todo esto surge una premisa fundamental: si una persona tiene alta autoestima, puede

comunicarse de forma asertiva. Y, al mismo tiempo, si la persona se comunica habitualmente de



manera asertiva, elevara su autoestima.

¢Por donde comenzar?

Aunque la autoestima y la comunicacién asertiva se potencien mutuamente, en realidad no es
posible ser asertivo si no se tiene confianza en uno mismo. Entonces, si te preguntas: ;qué debo
trabajar primero?, la respuesta es: la autoestima.

Si el amor propio no es s6lido, por mdas que te esfuerces en ser asertivo en tu comunicacién, tarde
o temprano vas a incurrir en conductas agresivas o pasivas, incluso sin darte cuenta. La base de
todo esta en tener una buena relacion contigo mismo, porque de lo contrario no vas a tener una
buena relacion con los demas.

Ahora bien, ;como incrementar la autoestima? Es muy importante trabajar sobre las barreras
emocionales y el desarrollo de habilidades de afrontamiento positivo. También sobre los miedos

y las inseguridades. Sobre todos estos temas hablaremos a continuacion.



5.2 Identificacion y superacion de barreras emocionales

«Nada es tan grave como parece cuando lo piensas». -Daniel Kahneman-

Las barreras emocionales son obstaculos que nos ponemos a nosotros mismos, casi siempre de
manera inconsciente, y que dificultan o impiden la consecucién de nuestras metas. También
impiden un adecuado discernimiento de la realidad. Se podria afirmar que son una forma de
autosabotaje, de la que no solemos percatarnos.

Si no luchas contra las barreras emocionales, estas llegan a tener un profundo impacto sobre tu
vida. En general, no te dejan avanzar con fluidez y por eso suelen ser la antesala de la
frustracion. Pero, ademas, si te dejas invadir de ellas, pueden conducirte a problemas graves
como la depresioén o la ansiedad.

Como detectar las barreras emocionales

Como ya lo anotamos, las barreras emocionales suelen ser inconscientes. Por eso, no siempre te
das cuenta de que estan presentes en tu vida. Se filtran en tu conducta y se camuflan detras de
actitudes como la prudencia, las buenas maneras o la seriedad.

Sin embargo, hay algunas conductas que hablan acerca de la presencia de esas barreras. Algunas

de ellas son las siguientes:

e Timidez extrema.

e Sentimientos de envidia o desconfianza hacia los demds, muy recurrentes.
e Nerviosismo durante las interacciones sociales.

e Tendencia a juzgar a los demas con extrema dureza.

e Miedo extremo al rechazo o a la falta de aceptacion.

e Falta de motivacion continua.

e Pesimismo constante.

e Incapacidad para visualizar soluciones.

e No actuar por miedo al fracaso.

e No asistir a reuniones sociales por miedo al rechazo.



Si presentas una o varias de estas conductas, lo mas probable es que cargues con barreras
emocionales de las que no te has hecho consciente.

Causas

Las barreras emocionales nacen y se consolidan por diversas razones. En principio, obedecen a
causas internas como el miedo, la inseguridad y el sentimiento de inferioridad. Es posible que
esto sea resultado de una crianza inadecuada o abusiva, o fruto de vivir en un entorno altamente
competitivo o irrespetuoso.

A veces las barreras emocionales son coyunturales o circunstanciales, o sea, no son permanentes,
sino que aparecen en una situacion especifica de la vida. En ese caso, lo mas probable es que se
originen por altos niveles de estrés o ansiedad.

Estos obstaculos también pueden ser fruto de una atmosfera social negativa. Hay grupos o
sociedades que resultan ser muy excluyentes o persecutorias y es posible que esto active las
barreras emocionales. Por ejemplo, cuando un inmigrante llega a un pais en el que no es bien
recibido.

Desde el punto de vista de las filosofias orientales, el origen de este tipo de barreras esta en el
apego. Las personas no logran avanzar porque se aferran a ideas, sentimientos, personas,
situaciones, creencias, hechos pasados, etc. Esto lleva a que bloqueen su desarrollo.

¢ Como superar las barreras emocionales?

Ahora que ya tenemos claro lo que son las barreras emocionales y cuales son sus posibles causas,
debemos pasar a lo importante: superarlas. Para hacerlo, preguntémonos: ;de qué estan
compuestos esos obstaculos? La respuesta es: de pensamientos negativos. Cada uno de esos
pensamientos es como un ladrillo que termina conformando ese muro que no te deja evolucionar.
Los pensamientos negativos se filtran en tu mente de forma rutinaria. Son socarrones y por eso
no te das cuenta de que estan ahi, dictandote 6rdenes sobre lo que debes pensar y la manera en
que debes actuar. A veces aparecen como afirmaciones claramente negativas como: «No voy a
poder», «No aguanto», «No me destaco», «INo le caigo bien a nadie», «Soy un idiota», «Siempre
hago todo mal», etc. Otras veces surgen acompafiadas de desazon o aparente pereza: «;Para qué
hacerlo?», «No tengo animo», «El resultado siempre sera el mismo», «Me aburriré», etc.

Todo en conjunto te predispone a que, en efecto, se haga realidad lo que hay en tu mente. Si
crees que no vas a poder, lo mas probable es que no puedas porque de entrada te estas restando
voluntad y energia para conseguirlo. Si piensas que vas a ser rechazado, sin darte cuenta vas a
adoptar actitudes defensivas y de desconfianza, que no tendran una respuesta positiva por parte

de los demas.



Asi pues, la forma de combatir los pensamientos negativos, que son los componentes de las
barreras emocionales, es detectandolos y sustituyéndolos por pensamientos positivos. Es mucho
mas facil decirlo que hacerlo, pero tampoco es tan dificil como quizas lo imagines.

La clave de todo estd en comenzar por cosas pequefias. Si no tienes confianza en ti mismo, no
basta con que te digas «Si, puedo hacerlo». Afirmaciones como esa solo van a entrar en
contradiccion con tus creencias mas arraigadas y ti mismo no les daras crédito. Asi que es mejor
iniciar con cosas sencillas. Por ejemplo, prueba a detectar lo mejor que tiene un espacio en el que
te encuentras. O busca una virtud en las personas que te rodean. O, quizas, detente un momento a
ver lo hermoso de un arbol o del cielo.

Ve paso a paso, siendo un cazador de virtudes en todo lo que te rodea, incluyendo personas,
animales y cosas. Vas a ver como esto incide en la forma de ver el mundo y terminara haciéndote
mas consciente de la forma en que te ves a ti mismo. De este modo, los pensamientos negativos
no pasaran desapercibidos, sino que lograras captarlos y matizarlos o eliminarlos. Si practicas

meditacion, este proceso sera mucho mas facil para ti.



5.3 Desarrollo de habilidades de afrontamiento positivo

«Por alguna razon, una vez que los enfrentamos, comprobamos que nuestros

propios demonios no son lo que imagindbamos». -Nelson DeMille-

Otra de las claves para incrementar la autoestima y potenciar la comunicacién asertiva esta en el
desarrollo de habilidades de afrontamiento positivo. Como lo sabes, el dolor y la dificultad son
realidades inevitables en la vida de cualquier persona. Lo que si puedes elegir es la forma como
respondes a esto.
Las habilidades de afrontamiento positivo son esquemas mentales intencionales de respuesta.
Estan dirigidos a gestionar las demandas internas y externas, asi como los conflictos que puedan
surgir entre ellas, y que tienen una caracteristica: aparentemente exceden los recursos
psicologicos que tienes para responder.
Dicho de otro modo, estas habilidades te permiten responder ante las exigencias que te hagas a ti
mismo, o que te hagan otras personas, de tal modo que logres tolerar, reducir, minimizar o
dominar la situacion. Esto seria un afrontamiento positivo. Ahora bien, también puedes huir,
destruir, darte por vencido, etc. En este caso, hablamos de un afrontamiento negativo. Veamos
esto con mayor detalle.
El afrontamiento
El afrontamiento se define como «un conjunto de estrategias cognitivas y conductuales que la
persona utiliza para gestionar demandas internas o externas que sean percibidas como excesivas
para los recursos del individuo» (Lazarus y Folkman 1984).
La capacidad para afrontar una situacion de este tipo no solo incluye la habilidad para darle una
solucion practica, sino que también supone la gestion adecuada de las emociones asociadas a esta
situacion estresante. Frente a un suceso de este tipo, las personas hacemos dos tipos de
valoraciones:

e Valoracién primaria. Consiste en identificar si la situacién es positiva, negativa o neutra.

También estimar las posibles consecuencias inmediatas del hecho y las futuras. Sobre esa

base, se establece qué tan exigente o desafiante es el suceso.

e Valoracion secundaria. En este caso se analizan los recursos o capacidades que uno tiene

para afrontar esa situacién. En otras palabras, qué tan aptos nos sentimos para sortear con



éxito el suceso. Este tipo de valoracion es el que genera estrés.

De lo anterior surge la conclusion que queremos dejar clara en esta seccion: lo estresante de una
situacion no depende de la situacion misma, sino de la valoracion que hacemos de ella.

Factores que inciden en la valoracion de los hechos

Dos personas pueden estar frente al mismo desafio y cada una de ellas lo percibe de manera muy
diferente y, en consecuencia, responde de manera distinta. ;De qué depende esto? Hay algunos

factores que marcan el contraste:

e La autoestima. Entre mas alta la autoestima, menor es el estrés frente a situaciones

desafiantes y viceversa.

e Capacidad para tomar riesgos. Algunas personas se sienten estimuladas por los desafios,

mientras que otras se intimidan ante estos.

e Sensacion de competencia. Entre mas autocontrol tenga una persona, menos sera el estrés

que experimente.

e Optimismo. Es la esperanza de que todo saldra bien. Esta asociado a las anteriores

variables.

e Adaptabilidad. Las personas que se adaptan mas facil a los cambios tienden a sentirse

menos abrumadas por situaciones desafiantes.

e (Capacidad de comunicacion. Si una persona sabe comunicarse bien, se sentira mas segura

a la hora de enfrentar desafios.

e Apoyo social. Las personas que se sienten protegidas y valoradas por su entorno también

experimentan mas autoconfianza a la hora de enfrentar retos.

Las estrategias de afrontamiento
Las estrategias de afrontamiento son practicas que se llevan a cabo para gestionar una situacion
estresante. Tales practicas pueden ser positivas o negativas. Las primeras corresponden a un
abordaje adecuado de la situacion y permiten mantener o recuperar el control sobre la situacion.
Las segundas suponen lo contrario.

Las estrategias de afrontamiento positivo abarcan tres aspectos:

e La valoracion del evento critico. Tiene que ver con encontrarle un significado a la

situacion.
e El problema. Corresponde a la identificacion de la dificultad que exige un abordaje.

e La emocion. Hace referencia a las emociones involucradas dentro del evento critico.



Con base en lo anterior, se habla de tres tipos de estrategias:

e Estrategias centradas en el problema. Corresponde a las estrategias de afrontamiento en
las que las emociones estan controladas y, por lo tanto, es posible centrarte en la solucion

del problema.

e Estrategias centradas en las emociones. En este caso el énfasis debe ponerse en las

emociones, ya que estan descontroladas. El objetivo es calmarse o relajarse.

e Estrategias centradas en la evitacion. Hace referencia a las situaciones que es preferible

eludir de momento, para hacer acopio de recursos que permitan enfrentarlas.

Técnicas de afrontamiento positivo

Hay varias técnicas de afrontamiento positivo. Dependiendo del tipo de situacion que debas
enfrentar, puedes elegir una u otra. También es posible emplear varias a la vez. Las principales
son las siguientes:

Aceptacion

Significa reconocer el problema y permitir que siga tal y como estd, sin pretender que las cosas
sean diferentes, y adaptandose a la situacién. Por ejemplo: el confinamiento originado por la
pandemia de Covid 19. No habia mas alternativa que adaptarse a las restricciones.

Escape o evitacion

Tiene lugar cuando la situacién sobrepasa las herramientas psicolégicas de una persona para
afrontarla. Por ejemplo, cuando alguien utiliza gritos y palabras insultantes contigo. Antes de
reaccionar, prefieres apartarte un momento de la situacién para equilibrarte y poder responder
serenamente a esa agresion.

Autoanalisis

Supone el reconocimiento de las propias emociones y de las responsabilidades que uno tiene en
el desarrollo de un problema. Significa enfocar la mirada hacia dentro de uno mismo para
ordenar ideas y emociones. Como cuando alguien te hace un reclamo y antes de responderle
analizas si puede tener la razon, facilitando asi el entendimiento.

Reevaluacion positiva

Consiste en buscar una nueva perspectiva para ver el problema. Por un lado, intentando no
dramatizarlo, ni destacar los aspectos mas dificiles. Por el otro, tratando de encontrar o aspectos
positivos, o medios para sacar algtin provecho de la situacion negativa. Por ejemplo, una persona
es despedida de su trabajo y, en vez de hacer énfasis en la pérdida, intenta verlo como una
oportunidad para realizar algin cambio en su vida.

Catarsis



En esta técnica de afrontamiento lo que se busca es expresar todos los sentimientos negativos, sin
afectar a nadie, ni hacerse dafio. Un ejemplo claro de esto es llevar un diario en el que se
consignen esas emociones. Al hacerlo, hay una sensacion de liberacién y las emociones se
vuelven menos intensas.

Solicitar ayuda

Tiene que ver con precisar en qué aspectos puntuales se requiere de ayuda y en buscarla de
forma eficaz para solucionar el problema. Un ejemplo seria el de una persona que ha sido

estafada y busca los servicios de un abogado para que indique la ruta a seguir.



5.4 Como superar los miedos y la inseguridad

«EIl amor ahuyenta el miedo y, reciprocamente el miedo ahuyenta al amor. Y
no solo al amor el miedo expulsa; también a la inteligencia, la bondad, todo
pensamiento de belleza y verdad, y solo queda la desesperacion muda; y al
final, el miedo llega a expulsar del hombre la humanidad misma». -Aldous

Huxley-

En principio, el miedo es una emocién muy positiva. Se trata de una reaccién ante un peligro real
y esta relacionado con el instinto de supervivencia. Una persona que carezca de miedo se
lanzaria a una autopista llena de automoviles a toda velocidad, o saltaria a un abismo sin
precauciones. Probablemente no duraria viva mucho tiempo.

Asi pues, el miedo forma parte del equipo de supervivencia de todos los mamiferos y su funcion
es protectora. Ahora bien, el problema esta cuando comienzas a sentirlo, sin que haya en realidad
una amenaza o un peligro para tu vida o tu integridad. Mucho mas problematico aun, si se trata
de una emocion casi constante. Veamos por qué ocurre esto.

La naturaleza del miedo

El miedo es una emocion bésica, primaria y universal. Se trata de un mecanismo de defensa que
se activa cuando hay una amenaza, es decir, algin factor que puede poner en riesgo la integridad
o la vida, sin que podamos hacer algo al respecto. O sea, en el miedo hay dos componentes: la
amenaza como tal y la percepcién de que los recursos para afrontarla son escasos o insuficientes.
Dicho esto, también existe una modalidad conocida como «miedo disfuncional». Este es el que
tiene lugar cuando no existe un peligro real, pero aun asi se desata el temor. Anteriormente, a
esto se le llamaba «miedo sin objeto», pero es mas exacto decir que se trata de un «miedo con
objeto interno»; esto es, que aquello que tememos solo existe dentro de nosotros mismos.

El miedo disfuncional puede conducir a la ansiedad, cuando se vuelve mdas impreciso y continuo.
Algunas personas son mas propensas a experimentar este tipo de miedo, cuando tienen rasgos

como los siguientes:

e Baja autoestima o autoestima inestable.
¢ Autoconcepto confuso.

e Falta de confianza en si mismo.



e Pesimismo.

La inseguridad es una manifestacion del miedo. Por lo general, tiene que ver con otros temores
como el miedo al rechazo, al abandono o al fracaso. ;Hay manera de superar esta situacion?
Claro que si. Enseguida hablaremos de esto.

Consejos para superar el miedo y la inseguridad

La regla de oro para superar el miedo y la inseguridad es afrontarlos. En realidad, no hay otro
camino para solucionar este problema. Sin embargo, lo que si hay es diversas vias para plantarle
cara a esos temores. Las siguientes son las mas eficaces.

Nombra tu miedo

El miedo disfuncional suele ser bastante impreciso. Es como si tuvieras miedo de todo y a la vez
de nada. Una buena opcion es la de llevar un diario de miedos, durante tres o cuatro semanas.
Consigna en qué momentos aparece el miedo, cuadndo se intensifica y cémo lo experimentas. Lo
ideal es que consigas ponerle un nombre a ese temor, incluso si no es tan exacto. Por ejemplo:
«Tengo miedo a la oscuridad porque siento que puede haber muchas amenazas ocultas dentro de
ella, que no puedo captar».

Acéptalo

Es posible que gastes mucha energia y recursos tratando de ocultar tus miedos. Sin embargo, lo
mas probable es que no lo logres. En lugar de esconderlos, lo indicado es aceptar que los tienes e
incluso hablar de ellos con otras personas. Esto les restara algo de relevancia.

Utiliza la respiracion

La respiracion es una gran aliada para incrementar el control sobre las emociones. Una de las
reacciones fisioldgicas ante el miedo es la agitacion de la respiracion. Por eso, si te detienes un
momento y tratas de respirar mdas profundamente, es muy probable que sientas mayor
tranquilidad. Aspira con mucho vigor y expira con un poco menos de energia.

Emplea tu imaginacion de forma positiva

Los miedos se alimentan de una imaginacién vivida que ve peligros donde no los hay y le otorga
omnipotencia a las amenazas reales. Lo bueno es que también puedes utilizar la imaginacion a tu
favor. En un momento en el que estés calmado, piensa en una situaciéon que te atemorice y luego
dibuja en tu mente una imagen en la cual manejas el miedo a la perfecciéon. Aunque parezca algo
infantil, veras que te ayuda mucho.

Sal de tu zona de confort

Cuando sales de tu zona de confort y te expones a la incertidumbre, estds dando un gran paso

para confiar mas en ti mismo. No desaproveches oportunidad de ir a un sitio que no conoces, sin



mapa. O tomar una ruta de transporte que no sabes a dénde va. Cualquier experiencia novedosa
tendra ese efecto de reducir los miedos y la ansiedad.

Motivate a través de tu dialogo interno

El didlogo interno es uno de esos factores que puede ayudarte a acrecentar el miedo, o bien a
reducirlo. Persuadirte a ti mismo de que eres capaz de enfrentar una situacion y de superar tus
inseguridades te aportara mayor fuerza interior. De igual manera, recriminarte, exigirte mas de lo
que puedes dar o azuzar tu inseguridad, solo conseguiran potenciar los miedos. Trata de
modificar los pensamientos negativos y de automotivarte.

Acepta que fallaras

Uno de los temores mas comunes es el miedo al fracaso. Sin embargo, muchas personas no se
detienen a pensar en que tal fracaso es una parte indispensable del éxito. L.as metas se logran por
perseverancia y la perseverancia implica levantarte después de caer. Puedes examinar la vida de
cualquier personaje historico y encontraras que es asi. Por eso, no te desanimes ante un fracaso
en el proposito de dejar miedos e inseguridades.

Exponte a tu miedo

La exposiciéon es una técnica que emplean los psicoterapeutas para tratar fobias y miedos muy
intensos. Como el nombre lo sugiere, tiene que ver con ir al encuentro de aquello que temes. Esto
se lleva a cabo de manera gradual. Lo usual es que se comience imaginando la situacion que
causa temor y que luego se enfrente mediante graficos o realidad virtual. Después, y solo cuando
estés listo, vas a exponerte a la situacion real. Esta es una técnica que requiere de apoyo
profesional.

Técnicas de relajacion

Las técnicas de relajacion son muy eficaces para reducir la ansiedad. L.as mdas usadas son las
técnicas de respiracion y las de relajacion muscular. Sin embargo, hay toda una gama de
practicas a las que puedes acudir para sentirte relajado con mas frecuencia. Por ejemplo, el
mindfulness, el yoga, tai chi, etc. Todas ellas pueden ayudarte mucho en el proceso de reducir tus
miedos e inseguridades.

Aprende a convivir con el miedo

El miedo siempre estara en tu vida, de uno u otro modo. Asi que tu objetivo no debe ser el de
desterrar cualquier traza de temores, sino aprender a vivirlo y tramitarlo. ¢Como? Sigue el
esquema: reconocelo, ponle nombre, siéntelo, escucha lo que te quiere decir y luego, déjalo ir.

Pide ayuda



Si ves que tu inseguridad o tus miedos no ceden, y detectas que esto condiciona tu vida de una
manera importante, no dudes en buscar ayuda profesional. Un psicoterapeuta puede sefialarte el

camino y ayudarte a recorrerlo. Las terapias conductuales suelen ser mas eficaces en estos casos.



5.5 Estrategias para aumentar la autoestima y la seguridad en uno mismo

«Nunca dejes que nadie te diga que no puedes hacer algo. Ni siquiera yo,
¢vale? Si tienes un suefio, tienes que protegerlo. Las personas que no son
capaces de hacer algo te dirdn que ti tampoco puedes. Si quieres algo, ve a

por ello. Y punto». -Will Smith-

Vivir sin amor propio es como vivir vestido con una armadura de hierro. Te sientes incomodo y
dolorido todo el tiempo, y apenas si te puedes mover. Quedarte inmovil comienza a ser la opcion
menos tortuosa y terminas acostumbrandote a creer que el mundo y la vida son ese pequefio
espacio que habitas.

La autoestima te proporciona ese sentimiento de aprecio y aceptacion que necesitas para confiar
en ti mismo. A su vez, la confianza en ti mismo te permite buscar nuevas experiencias y aceptar
nuevos retos. Al explorar nuevos horizontes, te sientes mas seguro. Todo es como un engranaje
en el que cada pieza lleva a que las demas funcionen bien.

¢Qué sucede si tienes problemas de autoestima?

No es algo definitivo, sino una situacién sobre la que puedes trabajar. Enseguida te daremos
algunas claves que te ayudaran a mejorar en este aspecto.

Estrategias para aumentar la autoestima y la seguridad en ti mismo

Hay un principio que se considera la regla de oro para aumentar la autoestima y la confianza en
uno mismo. Dice que no debes esperar a sentirte preparado para hacer algo, porque lo mas
probable es que jamas lo hagas. En realidad, las cosas ocurren al contrario: primero haces las
cosas y luego viene el sentimiento de seguridad. Simplemente, actua.

Ademas de esto, hay otras estrategias que puedes poner en practica para librarte de la armadura
de la inseguridad y la falta de amor propio. Las siguientes son las mas importantes.

No persigas la autoestima y la seguridad

Aunque parezca contradictorio, entre mas tozudo te vuelvas tratando de quererte mas y de
sentirte mas confiado en lo que haces, mas dificil te resultard conseguir ese propdsito. En este
caso opera un concepto conocido como la «ley del esfuerzo invertido». Esta sefiala que el exceso
de energia en pro de un logro, puede tener resultados opuestos. Por lo tanto, lo mejor es no
obsesionarte, sino tener presente tu objetivo, comprender que no lo vas a lograr rapido, ni en

todas las circunstancias, y dejar que todo fluya.



Comienza por poco

El circulo virtuoso de la confianza en uno mismo y de la autoestima implica la aplicacién de la
regla de oro: actuar. Si dos personas tienen un examen y una de ellas asiste, pero saca una mala
calificacién, de todas maneras, va a sentirse mejor que quien no asiste por miedo a reprobar. La
clave de todo esto esta en comenzar por cosas pequefias. Empieza por decisiones que no sean tan
comprometedoras y ve aumentando.

Descubre motivos para confiar en ti

Si tienes baja autoestima, lo mas probable es que tiendas a menospreciar tus logros. Es como si
nada de lo que hicieras fuera suficiente para convencerte de que vales y eres capaz de alcanzar
objetivos importantes. Te haces a la idea de que si lograste algo es porque no era tan dificil o
relevante; o que hubieras podido hacerlo mejor. Para sacar de tu cabeza esa idea, comienza por
hacer un listado de los tres grandes logros de tu vida e identifica las capacidades o virtudes que
pusiste en juego para conseguirlos.

Aférrate a tus valores

Los valores te aportan una fuerza extraordinaria para lograr lo que te propones y, ademas,
afianzan tu autoestima. Cuando hagas algo, no te enfoques en el resultado que obtengas, sino en
los valores que lo inspiran. En lugar de pensar en la calificacién del examen, enf6cate en tu deseo
de superarte y en el valioso esfuerzo que has puesto para lograrlo. De este modo, conseguiras
otorgarle un significado mas profundo a lo que haces.

Reinterpreta tus miedos

La ciencia ha demostrado que tanto en el miedo como en la excitacion esta presente la misma
sustancia: la adrenalina. Esta es un componente que produce el cerebro y que genera una serie de
reacciones fisicas y psicoldgicas: tensién muscular, aumento del ritmo circulatorio y de la
respiracion, etc. Se ha comprobado que si una persona interpreta su miedo como entusiasmo,
puede manejarlo mejor; esto de debe a que ambas emociones provocan las mismas reacciones
fisioldgicas.

Toma decisiones

Uno de los efectos de la falta de autoestima y de seguridad en uno mismo es la dificultad para
tomar decisiones. Lo habitual es que te quedes dudando por mucho tiempo o que postergues el
asunto y nunca lo retomes. Por eso, es muy importante que comiences a tomar pequefias
decisiones, sin demora. Empieza por cosas simples, siempre evitando caer en la duda. Elige algo,
determina algo, evaluando solo lo basico y no rumiando por horas lo que debes hacer.

Sé muy honesto contigo mismo



Una persona que se quiere a si misma y confia en lo que es, no tiene por qué esconderse de la
mirada de los demas y menos de ella misma. Ser honesto va a ayudarte mucho a aceptarte. No
temas hablarle a personas de tu confianza acerca de tus errores, defectos y miedos. Deja de
pensar que esconder tus vulnerabilidades las hara desaparecer. Entre mas sincero seas, contigo
mismo y con otros, mayor sera tu amor propio y mas sanas tus interacciones con los demas.

Haz cosas que te incomoden

Salir de tu zona de confort es un punto clave para aumentar tu autoestima y tu seguridad. Cada
vez que expandes tus limites, aumentas también tu area de accion en la vida. Aceptar desafios y
exponerte a lo incierto va a ayudarte mucho. No tienes que proponerte hacer una excursion en
solitario por una selva desconocida. Basta con que hagas avances todos los dias, en cosas
pequefias. Inicia una conversacion con alguien extrafio, toma la palabra para decir algo en
publico, etc.

Evita la trampa de la arrogancia

La inseguridad y la falta de amor propio también pueden llevarte a actuar con arrogancia. Esta no
es una sefial de autoestima, sino una mascara para ocultar tus miedos. Asi que detecta y evita
conductas en las que buscas estar por encima de los demas o ufanarte de algo. Recuerda que la
asertividad se caracteriza por el respeto hacia uno mismo y también hacia los demas. Ese

reconocimiento de doble via es una de las bases de la salud mental.



5.6 Ejercicios practicos para mejorar la autoestima y superar inseguridades

Los siguientes ejercicios tienen como objetivo ayudarte a disipar tus inseguridades y tus miedos,
y, ademas, aumentar tu autoestima. Puedes practicarlos todos o elegir primero aquellos con los
que te sientas mas cémodo. Lo ideal es que te enfrentes a estos retos con la conviccién de que
son un paso adelante en el camino de tu superacion.

Caminar con una venda

Este ejercicio te ayudara a vencer tus miedos. Solo tienes que ponerte una venda en los ojos y
comenzar a caminar por tu casa. Hazlo despacio y en un espacio que conozcas bien. Concéntrate
en las emociones que experimentas mientras avanzas. Esta practica te ayudara a comprender
mejor el miedo y sentirte mas confiado frente a lo incierto.

Descubriendo las etiquetas

Es habitual que seamos etiquetados por otros, pero también que nosotros mismos nos pongamos
etiquetas sobre la frente. «El despistado», «L.a buena gente con todo el mundo», «El timido», etc.
Este ejercicio consiste en que pienses en tres de las etiquetas que te has puesto a ti mismo.

Identificalas y después pregtntate lo siguiente:

e ;Cuando fue la primera vez que pensaste en esa etiqueta?
e ;Como te hace sentir?

e ;Qué inseguridades o miedos te crea?

Analiza tus respuestas y sefiala por qué esas etiquetas solo definen una parte de ti y no todo tu
ser.

La tabla de honor

Elabora una tabla con tres columnas. La primera corresponde a elogios, la segunda a capacidades
y fortalezas, y la tercera a orgullo de uno mismo. En la primera columna escribe los cinco
halagos que te han hecho y que mas recuerdes; en la segunda, las cinco fortalezas o capacidades
que reconoces en ti; en la tercera, los cinco aspectos que te hacen sentir mas orgulloso de ti
mismo.

Al final, analiza lo que todos esos datos dicen acerca de ti. Para terminar, guarda esa tabla en
algin lugar en donde puedas consultarla cada vez que te sientas confuso respecto a lo que eres y
vales.

Lista de premios

Elabora una lista de premios que puedes darte a ti mismo, simplemente porque te aprecias y

quieres tener detalles reconfortantes que te hagan sentir bien. Ninguno de los premios debe ser



material y la lista debe ser muy larga. Tomate un par de dias para hacerla. Anota cosas como
«Escuchar ‘x’ cancién que me gusta», o «Preparar un plato que me encanta», etc.

Después, anota cada uno de esos regalos en un papelito y guardalos todos en una caja que hayas
destinado para este fin. Todos los dias, al comenzar la jornada, saca uno de esos papelitos y
concédete el premio que esta anotado alli.

Un diario de autoestima y gratitud

El diario es una herramienta muy eficaz para conocerte, hacer catarsis e identificar esos patrones
de pensamiento de los cuales no eres muy consciente. En este caso, la recomendacion es hacer un
diario en el que consignes cada noche lo mejor que hiciste durante la jornada. Asi mismo, debes
anotar una razon por la cual agradecer; puede ser por la vida, por algo que hayas aprendido, etc.
Consulta tu diario cada semana y saca conclusiones. Lo indicado es hacer esto durante seis

meses.

Conclusiones
A lo largo de este capitulo hemos hecho un recorrido por el significado de la autoestima, las
barreras para desarrollarla y los principios y técnicas para aumentar tu amor propio y ganar mas

confianza en ti mismo. Ten presente las siguientes afirmaciones:

e La autoestima es resultado de los juicios que hacemos sobre nosotros mismos y

determina la forma como nos comportamos.

e La autoestima esta muy relacionada con la asertividad. Una y otra se potencian

mutuamente.

e Las barreras emocionales son patrones mentales, casi siempre inconscientes, que operan
como obstaculos para el crecimiento personal. Estan compuestas de pensamientos

negativos.

e La clave para superar las barreras emocionales esta en detectar los pensamientos

negativos y sustituirlos por pensamientos positivos.

e El afrontamiento positivo es un esquema mental de respuesta voluntaria y adecuada,

frente a acontecimientos estresantes o muy exigentes.



e Las principales técnicas de afrontamiento positivo son la aceptacion, el escape o

evitacion, el autoanalisis, la reevaluacion positiva, la catarsis y la solicitud de ayuda.

e Las estrategias mas eficaces para superar los miedos son: nombrarlos, aceptarlos,
respiracion, imaginacién, salir de la zona de confort, automotivarse, aceptar las fallas,

exposicion, relajacion, aprender a convivir con el miedo y pedir ayuda.

e Las mejores estrategias para incrementar la autoestima y la seguridad psicolégica son
evitar la ley del esfuerzo invertido, comenzar por poco, descubrir motivos para confiar,
aferrarse a los valores, reinterpretar los miedos, tomar decisiones, ser honesto con uno

mismo, hacer cosas que incomoden y evitar la arrogancia.
Hemos llegado al final de este recorrido, con la conviccién de que sabras sacarle el mayor

provecho posible y que se convertira en una herramienta para tu crecimiento personal y tu

felicidad. Pasemos ahora a las conclusiones finales.



CONCLUSION

«Quien se transforma a si mismo, transforma el mundo». -Dalai Lama-

Hemos finalizado un viaje que iniciamos con el objetivo de darte herramientas para que logres
tener una comunicacion mas saludable contigo mismo y con los demas, de modo que esto te
conduzca hacia una vida mas plena, en la que puedas ser mas libre y desarrollar todas tus
potencialidades.

El solo hecho de haber recorrido todas estas paginas ha dejado sembradas varias semillas en tu
mente. Estamos seguros de que no eres la misma persona que eras al comenzar la lectura. Ahora
tienes mas elementos para comprenderte y mas instrumentos para que pongas en practica el arte
de vivir. Hagamos un repaso final de lo aprendido.

Para tomar nota...

Es importante tener presente que la comunicacién asertiva es una via para tener relaciones mas
saludables contigo mismo y con los demas. Adoptando este estilo de comunicacién consigues
que sean respetados tus derechos, deseos y necesidades, sin sentir culpa por esto, ni pasar por
encima de los demas para lograrlo.

Si te cuesta decir «no» a los requerimientos de los demaés, hay técnicas que te lo facilitan, como
«el sandwich» y «el banco de niebla», entre otras. Solo tienes que familiarizarte con ellas y
gestionar de manera adecuada la reaccion de tu interlocutor.

La comunicacién asertiva pasa por la capacidad de evitar los discursos vacios, haciendo gala de

claridad y concisién en todo lo que expreses. Para lograrlo, nada mejor que pensar antes de



hablar y ubicarte en el aqui y el ahora de la comunicacion, otorgandole relevancia a tu
interlocutor. La escucha activa es fundamental para que todo esto sea posible.

Puedes convertirte en un orador capaz de persuadir, tanto a un solo interlocutor, como a grupos
grandes y pequefios, mediante principios y conductas que fortalezcan la confianza en ti mismo.
Prepararte bien y aplicar las técnicas adecuadas son la via para que ganes influencia y
credibilidad sobre otros. Esto incluye las negociaciones, en las que tu objetivo debe ser el de
lograr formulas que beneficien a todas las partes.

Todo lo anterior va a permitirte afianzar tus habilidades de liderazgo. Lo ideal es que no seas un
lider comtn y corriente, sino alguien capaz de ejercer la autoridad de una forma asertiva. De este
modo, conseguirds motivar mejor a los demas y resolver los conflictos convirtiéndolos en
oportunidades de aprendizaje y crecimiento para todos. También te ayudara en la dificil tarea de
compartir responsabilidades con las personas que diriges.

Nada de lo que hemos dicho hasta aqui podria ponerse en practica, si no trabajas por aumentar tu
autoestima y superar tus inseguridades. No es una tarea facil, pero estamos convencidos de que
puedes lograrlo si te empefias en hacerlo. Para conseguirlo, hay varias estrategias utiles, dentro
de las que se destacan aquellas que estan encaminadas a reconocer tu valia de una forma mas
objetiva y a adelantar practicas de autoaceptacion y autocuidado.

¢ Como poner en practica lo aprendido?

Te recomendamos, encarecidamente, que lleves a cabo todos los ejercicios propuestos al final de
cada capitulo. Son practicas escogidas cuidadosamente para que desarrolles las competencias y
habilidades propias de la comunicacion asertiva. Algunos estan disefiados para que los realices
solo una vez, mientras que otros, como los asociados a evitar los discursos vacios, debes
realizarlos con frecuencia.

Lo ideal es que fijes tu mirada tan lejos como sea posible: no seas timido en tus anhelos y
propositos. Al mismo tiempo, debes tener claro que los grandes logros se alcanzan paso a paso.
Por eso, lo mejor es comenzar con pequefias acciones diarias. No esperes a que las condiciones
sean favorables o a «sentirte listo» para iniciar un cambio. La persona indicada eres ti y el
momento adecuado es ahora.

Recuerda que la comunicacion asertiva y la autoestima son dos dimensiones que van de la mano.
Entre mas elevado sea tu amor propio, mas asertivas seran tus interacciones con los demas. Y
entre mas asertivas sean esas interacciones, mayor sera tu autoestima. Este es un punto de partida

muy valioso, que no debes perder de vista.



Comienza por aplicar los principios de la asertividad con personas con las que no tengas un
vinculo emocional muy estrecho. Algin compafiero con el que hables poco, un cliente, un
vendedor, el conserje, en fin. Sin saberlo, esas personas te ayudardn a incrementar tus
habilidades. Luego, aplica lo aprendido con gente cada vez mas cercana. Si lo consigues, veras
como tus relaciones sociales e interpersonales mejoran mucho.

Hablar en publico y liderar adecuadamente son capacidades muy relevantes en el mundo actual.
No pierdas oportunidad para incrementarlas. Avanza paso a paso y pronto veras cuan lejos has
llegado. Automotivate y convéncete de que puedes lograrlo porque tu mayor arma es la
perseverancia.

Un consejo final

Para terminar, vamos a contarte una historia zen. Habla acerca de un joven monje que estaba
formandose y mostraba gran disposicion e inteligencia. Llegd el momento en que le asignaron un
sabio maestro, quien le pidi6 salir con €l a recorrer el mundo. Tras un dia de camino, y cuando ya
era tarde, llegaron a una casa muy pobre y le pidieron a sus habitantes que les permitieran dormir
alli.

La familia acepto gustosa y los invitaron a tomar leche y queso antes de irse a la cama. Mientras
comian, los anfitriones les contaron que tenian una vaca y que ella les daba el sustento para vivir.
Si, eran pobres, pero al menos no les faltaba nada para comer, gracias a ese animal que poco
pedia a cambio.

El maestro y el monje salieron al amanecer para continuar su camino. Sin embargo, el maestro le
pidi6 al aprendiz que tomara la vaca y la llevara con ellos. El joven, sorprendido, lo hizo.
Cuando llegaron a un barranco, el maestro empujé el animal y lo lanzé al abismo. El monje no
sabia qué decir. ;Coémo era posible quitarle el sustento a esa familia que con tanto carifio los
habia acogido? El maestro no hizo ningtin comentario y ambos siguieron su ruta.

Después de un par de afios, maestro y aprendiz volvieron a su templo. El monje habia aprendido
mucho y ahora se sentia mas sabio. De todos modos, no lograba olvidar ese episodio de la vaca,
tan desconcertante para €l. Por eso, apenas tuvo oportunidad, salié del templo a buscar a aquella
familia que los habia hospedado. Queria compensarlos de algin modo.

Al llegar al sitio, no vio la casa humilde que los habia acogido. En su lugar estaba una mansion
opulenta. Pese a esto, el monje toco a la puerta y tuvo una gran sorpresa cuando vio que le abria
uno de sus antiguos anfitriones. Lo invitaron a pasar y le contaron lo sucedido. Cuando perdieron
la vaca, habian tenido que encontrar otra forma de sobrevivir. Por eso, comenzaron a cultivar los

campos. Esto les dio comida, pero también excedentes para vender en el mercado. Asi habian



comprado no una, sino otras tres vacas, ademas de gallinas, conejos y patos. Desde entonces
habia llegado la prosperidad.

El joven monje comprendi6 entonces que romper las pequefias ataduras que nos dan seguridad,
puede ser el primer paso para liberarnos de una carcel que nos impide crecer. ;Qué puedes

concluir de esto? Solo una cosa: el universo es tuyo. Ve por él.
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