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El arte de negociar
Introduccion ala serie

Lavidade cualquier ser humano es una larga cadena y una
densa madeja de interacciones con los semgjantes, y a dia-
rio nos toca afrontar diferencias de caracteres, de enfoques,
de ideologias, de intereses, de métodos; porque cada uno de
los seres humanos somos edicion Unica, y cada grupo es tam-
bién Gnico eirrepetible.

En las épocas pasadas se recurria a tres medios para re-
solver las diferencias conflictivas:

* los decretos y decisiones de autoridades sacrali zadas,
dictatoriales

* ¢l peso de las tradiciones, igualmente sacrali zadas

e lafuerza bruta en los campos de batalla

Asi, en sociedades poco compleas quedaba siempre poco
margen para mantener una esfera de actividad individual.
En muchos aspectos laborales, si bien es cierto que habia
mas posibilidades de trabajo por cuenta propia, no en gran-
des empresas, sin embargo si existian modelos rigidos que
sefialaban el modo de trabajar.

Hoy, afinales dd siglo XX, en una sociedad enormemente
complga, las interacciones se han vuelto infinitas en nu-
mero y sobremanera dificiles, y se han afirmado tres situa-
ciones que ponen en crisis los consabidos estilos —o mas
bien sustituidos— de la negociacion:

1. La democratizacién, si bien imperfecta y parcial, nos
disuade de resolver las diferencias por la via dd po-
der de uno o varios dictadores.
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2. El progreso dela dvilizacidn, aunque lento y cojo, hace
aparecer anacronico, primitivo y béarbaro € recurso
alaguerra.

3. Latecnologia y los negocios competitivos, que enar-
bolan como gran vaor social laefectividad en € dia
logo y no el respeto alas formas tradicionales.

Y de este modo se abren de par en par las puertas de la
negociacién como & modo civilizado, efectivo y moderno
de mangjar las Situaciones de divergencia, de defender los
propios derechos sin pisotear 0s genos, de promover
los grandes valores, deredlizar planes 'y proyectos y de flo-
recer COmo personas.

Nuestro momento histérico de crisis, de intensos cambios
ocides y de ampliacion de las perspectivas, nos exige una
refinada capacidad de redlizar transacciones constructivas
con nuestros préjimos y también con los grupos e ingtitu-
ciones. En € siglo xxi los grandes triunfadores seran los
buenos negociadores.

Mauro Rodriguez y Asociados S. C. y la Editorid McGraw-
Hill quieren contribuir a la magna tarea. Presentan a pu-
blico una serie de manuales tedrico-practicos que cubren to-
dos los aspectos béasicos para la formacion répida y
agradable de negociadores que sepan crear €l nuevo clima
y la nueva sociedad. La sola enumeracion de los titulos ha
bla yadela seriedad del esfuerzo.

* * *

Lamejor manerade gorender a hacer algo es haciéndolo,
y por principio toda negociacion se redliza entre varias per-
onas, asl pues estos manuaes se enfocan a las experien-
cias, en grupos. Sin embargo, cuaquier personareflexiva
y propensa a la accion podra utilizarlos para aprendizaje
individual y para autosuperacion.



Prologo

La problemética econdmica y politicade siglo XX, asi co-
mo & auge gque en este mismo periodo ha tenido la comuni-
cacion, nos hacen oir adiario acerca de todos los esfuerzos,
y también de los resultados, de las multiples negociaciones
que se celebran en las digtintas partes del mundo y enrela
ci6n alos problemas actuales de nuestra civilizacion. De esta
manera, poco a poco, todos hemos asimilado la necesidad
y laimportancia de la negociacion, su vigencia permanen-
te. Pero también la hemos ubicado en términos generales
como & manejo que requieren los grandes conflictos y las
profundas divergencias actuales.

Asimismo una interpretacion ampliamente conceptuali-
zada es la de que negociacion son todos aquellos actos pre-
vios, que, cuando tienen éxito, dan por consecuencia
concretar un negocio; esto Ultimo, € negocio, considerado
sobre todo como una actividad de tipo mercantil tendiente
a obtener determinado beneficio.

El uso y la interpretacion de los conceptos es frecuente
gue lleguen a distorsonarlos ampliando su concepddn en oca
sones o limitandola en otras. En € caso que nos ocupa,
la negociacion se ve sumamente limitada s slo lavincula
mos a los negocios o ala concertacion de bases de entendi-
miento entre los pueblos, o dentro de ellos, alasrelaciones
econdémicas o politicas.

La negociacion es una actividad permanente e inherente
a sar humano, que se desarrollaen casi todas las activida-
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des de su vida Se negocia en lafamilia, y dentro de ella
hay negociaciones digtintas entre la pargjay en relacion con
los hijos, se hegocia en €l trabajo y en todas las demés acti-
vidades cotidianas. Por esto mismo negociar, y negociar
bien, adquiere una fundamental importancia para poder lo-
grar mejores relaciones en la vida y, como consecuencia,
maés agradables y solidas posiciones.

El éxito o el fracaso de nuedtras cotidianas negociacio-
nes determinara el grado de felicidad en nuestravida y €
grado de éxito que logremos; entendiéndose como tal no
solo al agpecto econdmico.

Por todo eg0, negociar merece la pena ser estudiado. Ade-
més, su variabilidad en relacion a las formas y hechos que
se confrontan, deriva de que no es una ciencia exacta; ne-
gociar es un arte del ser humano. Es una actitud que se da
enformadistintaen las distintas ocasiones de lavidade cada
persona, y por tanto es distinta en cada unade ellas.

De esa manera no podemos determinar reglas definidas
0 principios exactos que aseguren € éxito de una negocia-
cion. Esto tiene mucho del sentimiento y forma de ser de
cada quien. Es posible que una parte del éxito de negociar
Sea mantener presentes algunos principios de tipo general.
Desde mi punto de vista, los principales son los siguientes:

* Recordar y tener presente que en lamayoria de nues-
tras actividades e requiere alguna negociacion y que
como tal hay que afrontarla.

* Negociar no esd arte de mentir, Sino es e reto de con-
vencer.

* Negociar implica exponer nuestros puntos de vista,
recibir otrosy estar dispuestos aque de su mezclae
interrel acion salgan las soluciones convenientes.

» El mejor negociador no es ague que hace sentir que
gana"de todas, todas’, sino aquel que lograque to-
dos los que tuvieron que ver en lanegociacion sien-
tan que han tenido éxito con la solucién adoptada.
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» El atedenegociar debeimplicar en todaocasion, tan-
to cuidado, tanta madurez y tanta preocupacion
como S sempre se estuviese negociando un punto de
vista fundamental con un ser querido.

* Negociar requiere saber con claridad lo que se quiere
y poder fundamentarlo, asi como tener la capacidad
de expresarlo y defenderlo.

* Negociar implicala aperturade criterio para admitir
Ser convencido.

* Negociar implicael deseo de superacion y la neces-
dad de éxito.

Finalmente, quien mas conocimientos tenga, quien més
creatividad desarrolle, quien se preocupe permanentemente
por lograr hacer una sintesis adecuada de sus puntos de
vista, quien tenga como una preocupacion mejorar U ex-
presion, tendra muchos mas elementos positivos que le pue-
danllevar d éxito en @ arte de negociar. Y quien tiene exito
en ege dificil arte, tiene ganada una parte importante en
el camino de su felicidad.

* * *

La serie de manuales titulada "El arte de negociar" se
nos presenta como un instrumento sdlido y sobremanera &gil
para desarrollar en nuestros cuadros dirigentes estas habi-
lidades negociadoras, necesarias hoy mas que nunca.

Sden alaluz estos libros con los auspicios de un doble
prestigio: el del autor, distinguido psicélogo y educador, y
el de una de las editoriales méas importantes del mundo,
McGraw-Hill.

José Madariaga Lomelin
Director general y
Presidente de PROBURSA






Objetivos generales
de esta obra

Quelos lectores y/o los participantes dd curso entien-
dan lanaturd eza de la asertividad y como esta cuali-
dad es determinante para manejar con éxito las
relaciones humanas y para progresar en lavida

Que adquieran las herramientas adecuadas para de-
sarrollarse como personas asertivas.






"No digasi, cuando quieradecir NO”

cQuéeslaasertividad?

OBJETIVOS:

e Quelos lectores y/o los participantes comprendan €
concepto de asertividad y sus principal es implica-
cones.

»  Que conozcan las bases psi cobi ol 6gi cas de la conducta
asertiva.

e Queseinformen de las principal es teorias que han de-
sarrollado el tema de la asertividad en lalinea dela
terapia de la conducta.

Asertividad es una palabra de moda que suena a nove-
dad y que, en efecto, designa un enfoque muy moderno y
dinamico.

La palabra proviene dd latin asserere, assertum que sig-
nifica afirmar. Asi pues, asertividad significa afirmacion de
la propia personalidad, confianza en si mismo, autoestima,
aplomo, fe gozosa en € triunfo de la justicia y la verdad,
vitalidad pujante, comunicacion seguray eficiente.

Con solo mencionar estas cudidades, la asertividad se hace
interesante y apetecible.
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Caracteristicas de la persona asertiva

1. Sesientelibre para manifestarse. M ediante sus pala-
bras y actos parece hacer esta declaracion: "Este soy
yo". "Esto es o que yo siento, pienso y quiero”.

2. Puede comunicarse con personas de todos los niveles:
amigos, familiares y extrafios; y esta comunicacion es
siempre abierta, directa, franca y adecuada.

3. Tiene unaorientacién activa enlavida. Vatraslo que
quiere. En contraste con la persona pasiva que aguar-
da a que las cosas sucedan, intenta hacer que sucedan
las cosas.

4. Actla de un modo que juzga respetable, Al compren-
der que no siempre puede ganar, acepta sus limitacio-
nes. Sin embargo, intenta siempre con todas sus fuerzas
lograr sus objetivos, de modo que, ya gane, pierda o
empate, conserve su respeto propio y su dignidad.

5. Acepta o rechaza en su mundo emocional alas perso-
nas: con delicadeza, pero con firmeza, establece quié-
Nes van a ser sus amigos y quiénes no.

6. Se manifiesta emocional mente libre para expresar sus
sentimientos. Evitalos dos extremos: por un lado la
represion, y por €l otro la expresion agresivay des-
tructiva de sus emociones.

¢En qué se fundamenta d aprendizaje asertivo?

El fisidlogo ruso Ivan Pavlov (1849-1936), es conocido
mundialmente por sus experimentos de principios del siglo
XX con €l perro, la comida y la campana. Demostré que
la conducta dd perro —la salivacion—, originada por la pre-
sencia de un estimulo —la comida—, podia ser originada
por otro estimulo —la campana—, si éste se asociaba con
la comida.

Después de un tiempo, bastaba € sonido de la campana
para estimular a perro a salivar. A este nuevo reflejo apren-
dido se le llama refl g 0 condicionado.

Con este experimento, Pavlov determinaba una de las ca-
racteristicas del sistema nervioso que permite que tanto los
animales como las personas se adapten alas condiciones
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cambiantes del medio ambiente. Preciso dos aspectos del
sistema nervioso, uno congénito y otro aprendido:

1. El ssemanervioso esta estructurado de tal modo que
ciertos estimulos generan de por i ciertas respuestas.
Asi, al estimulo de lacomidad perro responde con
la salivacién, porque milenios de evolucion han he-
cho que esto forme parte integra de su sistema ner-
vioso. Esto también ocurre cuando la pupiladel ojo
animal y humano se modificaen respuesta alaluz.

El sstema nervioso humano posee también ciertas
caracterigticas que influyen en la persondidad. Exis-
ten fuerzas bioldgicas que afectan la sensibilidad a los
estimulos, €l nivel general de energiay latendencia
a ciertos estados de animo, como la depresion y la
agresividad.

2. Losanimalesy las personas viven en relacion activa
con su ambiente y responden alos cambiosdel mun-
do exterior por medio de su Sstemanervioso. Apren
den amodificar las Stuaciones, por gemplo, los nifios
aprenden a caminar, a hablar, aleer.

Egto es un resumen de lo que decia Paviov d hablar de
reflejos condicionados.

Es un hecho que aun cuando las caracterigticas tempera-
mentales tienen su base en € sistema nervioso, se ven afec-
tadas, modificadas y cambiadas por las experiencias vitales
dd sujeto.

Lo mésimportante de los descubrimientos de Paviov fue-
ron sus conceptos de las fuerzas excitativas e inhibitorias
y su accién reciproca. Recordemos que:

Excitacion es la provocacion de una respuesta, que
en caso de repetirse facilita la formacion de nuevas
respuestas condicionadas.
Inhibicion es la sugpension de una funcion o activi-
dad de un organismo, mediante la accion de un es-
timulo adecuado.
Ega es la base de todas |as teorias de la conducta, para
explicar porqué actuamos de determinadamanera. A partir
de la perspectiva pavioviana, tres tedricos—Andrew Sal-
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campana

carne kY

salivacién con campana

ter, Joseph Wolpe y Arnold Lazarus— han desarrollado di-
versos conceptos del gprendizaje asertivo.

Andrew Salter, fundador de la moderna Terapia de la
Conducta, utiliza los conceptos pavlovianos de excitacion
e inhibicion como base para € tratamiento de desordenes
nerviosos. Cuando dominan las fuerzas excitativas, las per-
sonas s denten orientadas hacia la accion y emociond mente
libres. Se enfrentan a la vida segiin sus propios términos.

Por el contrario, € dominio de las fuerzas inhibitorias
produce personas desconcertadas y acobardadas que sufren
la represion de sus emociones. Précticamente carentes de
autosuficiencia, a menudo estén haciendo lo que no quie-
ren hacer.

Para la buena salud psicoldgica ha de exigtir un equili-
brio adecuado de los procesos excitativos y de los inhibi-
torios

El doctor Joseph Wolpe, director de la Unidad de Tera-
piadela Conducta en la Escuela de Medicina de la Univer-
sidad de Temple, define la conducta asertiva como la
expresion adecuada de cuaquier emocion, que no sealaan-
siedad, hacia otras personas.

Notese que la ansedad no es una emocion original, Sno
resultado de procesos neur6ticos. Un nifio que tras una ex-
periencia traumética manifiesta miedo a las dbercas, sera
llevado a un chapoteadero de azulejos blanquis mos bajo
un sol esplendoroso, y con muchos nifios que se divierten
ante las miradas de madres felices. Y con ellos se le pone
en camino de romper las asociaciones. "abercas-peigro”
y "albercas-ansiedad".

El propdsito del doctor Wolpe cons ste en reducir las an-
siedades y temores interpersonales que impiden a sujeto
comportarse con aplomo y defender sus derechos, ylo lie-
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va a cabo mediante la aplicacion clinica de su "principio
de inhibicién reciproca' que declara que S se puede pro-
vocar una respuesta inhibitoria de ansedad en presencia de
estimulos que evocan la ansedad, eso debilitara el lazo en-
tre dichos estimulos y la ansiedad.

El doctor Arnold Lazarus, director del programade Ps-
cologia de la Universidad de Rutgers, destaca la libertad
emocional como €l reconocimiento y expresion adecuada
de todos y cada uno de los propios estados afectivos.

Saber lo que usted siente no es suficiente; debe expresar-
lo adecuadamente. La conducta asertiva emerge como ese
aspecto de lalibertad emocional que se refiere ala defensa
de los propios derechos. Esto supone:

1 Reconocer los propios derechos.

2. Hacer algo a respecto pararealizarlos.

3. Hacerlo dentro del marco de lalucha por lali-
bertad emocional.

El gue no sabe dfirmar y defender sus derechos tiene po-
calibertad, se siente incbmodo y temeroso y, en su hambre
de libertad, puede mostrarse a veces rencoroso y desagra-
dable, con egdlidos fuera de tono. Para taes personas el
aprendizaje asertivo consiste en llegar a diginguir sus dere-
chos legitimos, asi como en defenderlos e impedir que les
Sean usurpados.

El doctor Lazarus aclara también que € reconocimiento
de los propios derechos supone € reconocimiento de los de-
rechos de losdemasy el respeto de los mismos.

La accion, base del concepto de si mismo

Cuanto més defienda un individuo sus derechos y actlie
de modo que se regpete a Sl mismo, y sea respetado por los
demés, tanto mayor serd su autoestima. Existe una verda-
dera ecuacion:

ASERCION = AUTOESTIMA?

! Lapalabra asertividad indicala cualidad, y la palabra asercién el acto pro-
cedente de ella.



Ejercicios del capitulo 1

Nota preliminar: El mangjo de estos gercicios sera diferente

segun que € libro se use para lectura'y
reflexionindividual o paratrabgjo en gru-
po de estudio. Resulta imposible adop-
tar una redaccion que se enfoque por
igual auno y otro caso. El usuario sabra
tomar cada gercicio del modo adecuado
asu situacion.

Cuando se trata de grupos de estudio,
véase la conveniencia de redlizar algunas
actividades en subgrupos de tres o cua
tro personas.

Expresen sus expedtativas acercadd seminario de asr-
tividad.

Agreguen alas seis carecterigticas de |la persona aser-
tiva que se mencionan en este cgpitulo, doso tresmas.

Ubiquese cadaquien ante el perfil de la persona aser-
tiva e identifique cudles de las caracteriticas que se
mencionan aqui y de las que afiadieron posee. Cdifi-
gueseconlaescadadd 5 (pésimo) a 10 (excelente) en
cadarenglon y sefiale una en que desee mejorar.
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Relean e tema: "En qué se fundamenta el aprendi-
zaje asertiva”, y luego:

a) formulen preguntas solicitando aclaraciones, S
esel caso,

b) comenten sus reacciones a dichalectura,

C) eventudmente comenten si no exdn de acuerdo
con algunas de las afirmaciones.

Proporcionen gjemplos de reflejos condicionados en
seres humanos y relaciénenlos con € temade la aser-
tividad.

[lustren con g emplos como la educacion familiar y
social suelen crear reflejos condicionados que, en vez
de propiciar autonomia, impiden la asertividad.

Conversen sobre larelacion de las fuerzas excitato-
rias e inhibitorias con lasalud mental. Aporten expe-
riencias personales.

Ejercicios de "concordar-discordar”. Anoten al final
de cada frase su acuerdo o desacuerdo, poniendo una
"A" o una"D" en la columna que corresponda:

La persona asertiva sempre evita las discu-
sones.

La persona asertiva cas nunca pelea.

Una persona asertiva expresa siempre alas
personas o que piensa de ellas.

Asertividad es sinbnimo de energia

Una persona asertiva tiene gran fuerza para
convencer.

La viaregia para la asertividad es una edu-
cacion liberal.

La asertividad es més heredada que ad-
quirida

Las personas asertivas se muestran siempre
optimistas.
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El ambiente externo es la principa causade
lano asertividad.

Los mas grandes enemigos de la asertividad
son & complejo de inferioridad y el com-
plejo de culpa

Todas las personas asertivas son psicol 6gi-
camente sanas.

La persona asertiva cas no demuestra sus
€emociones.

La persona asertiva no se crea enemigos.

Asertividad es sinbnimo de autoestima

Comparen sus respuestas con las de sus comparieros
y discitanlas. Consideren las ambigliedades semanti-
cas, es decir, que una frase sea verdadera en un senti-
do y falsa en otro.

Redacionen entre s laautoestima y la asertividad. Se-
fialen tres o cuatro puntos de contacto entre ambas.



"El hombre no es méas que una cafia, la
mas débil de la naturaleza; pero es
una cafia pensante"

Pascal

L as per sonas no asertivas,
seres mutilados

OBJETIVOS:

e Queloslectores y/o los participantes tomen concien-
ciadd impacto destructor de al gunos sentimientos ne-
gativos con respecto a si mismos.

¢ Que queden motivados a expandir la propia perso-
nalidad, superando eventual es inhibiciones.

¢ Quesientan lainquietud por andizar y diagnosticar
sus sentimientos, hasta desenmascarar posibles repre-
siones.

¢ Quedesarrollen una actitud general de fuerzay de con-
quista hacia si mismos y hacia el medio ambiente.

Una legion deinhibidos

L os seres humanos deseamos una vida de dignidad y auto-
rrealizacion. Sin embargo, la vida nos asesta gol pes crueles
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que nos distraen de estas metas. Muchas veces la sociedad
nos ensefia a actuar de modos incompatibles con ellas.

Como resultado, € mundo esta lleno de individuos que
No reconocen su propia fuerza o que han aprendido a ac-
tuar con un estilo inferior porque se creen inferiores.

Juzgan imposible la expresion de agunas emociones
como la colerao laternura, y a veces ni siquiera se permi-
ten sentirlas. Se inclinan humildemente ante los deseos de
los demas y encierran los suyos en su interior. Como no po-
seen el control de su propia vida, cada vez se sienten més
inseguros y aceptan ese estado de inseguridad.

En términos psicol 6gicos decimos que tienen una perso-
nalidad inhibida; creen tener mil razones para no actuar,
se creen inaUficientes y viven la vida segin lasreglas y ca
prichos de otros; no saben a fondo quiénes son, qué sien-
ten, ni qué quieren.

En contrapartida con éstos, quienes poseen una perso-
nalidad asertiva no temen a sus sentimentos, ni les asusta
la intimidad, ni la verdad, ni € combate, ni € éxito. El in-
dividuo asertivo sabe quién es, qué quiere y constantemernte
afirma su personalidad.

El ser "mutilado” es victimade la inseguridad, pero no
la reconoce como un problema emocional. Justifica su pa:
svidad y temor con excusas. "Si le replico, mi jefe se enfu-
recerd conmigo y me despedird’, "Si le pido un aumento
de sueldo ami jefe, no me lo dard y se enojara conmigo”,
"Si emprendo este negocio, de seguro no tendré éxito..."

Indudablemente, tales personas sufren las tristes y gra-
ves consecuencias de su inseguridad: falta de desarrollo per-
sonal, falta de éxito, relaciones rudimentarias e
instisfactorias, angustia mental y sintomas ps cosomaticos
gue van de lafatigay lamigraha alas Ulceras, lafrigidez
y laimpotencia.

Esta conducta, con sus consecuencias infortunadas, se
aprende.

El gorendizge asertivo parte de esta premisa: probable-
mente se han aprendido formas de conducta insatisfacto-
rias que han conformado una persona resignada en exceso,
inhibida, temerosadel rechazo y de laintimidad con otros
eincapaz de defender sus derechos.
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La espiral negativa

La conducta inadecuada en un érea de la organizacion
psicoldgica tiene repercusiones en otras, lo cual derivaen
ansiedades, tensiones o depresiones adicionales y redunda
en vivencias de desconfianza en otras situaciones.

Esto formalaespiral negativa.

Un gemplo: por temor a ser despedido desencadeno una
nueva serie de dudas: "No sirvo para nada...; nunca ten-
dré éxito; ¢paraqué tratar?"

Estos pensamientos condicionan una serie de conductas
equivocadas que, a su vez, refuerzan los temores y dudas,
los cuaes producen otras conductas todavia més inadecua
das... y asi resultaimposble salir de este circulo vicioso.

ados

c) SentjmiEGtOS desequ'ﬂ'\bf

b)

Dudas sopre si mis™

a) Acc;'onea madecuadas

LA ESPIRAL NEGATIVA
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Algunas caracteristi cas del sujeto atrapado en esta espiral:

Es demasiado compl aciente con |os demds, porque te-
me ofenderl os.

Cree que los derechos de los otros son méas importan-
tes que | os suyos.

Se siente timido ante los superiores y representantes
de la autoridad.

Con suma facilidad se siente ofendido por lo que los
demés dicen o hacen.

Es pasivo, déhil, o al contrario, agresivo y pel eonero.
Toma las discusiones como campos de batalla en don-
de no hay mas alternativa que ganar o perder; cree
que por principio ceder es perder.

No expresa adecuadamente o que siente y quiere; se
diria que espera a que le adivinen lo que sufre y se
mol esta cuando necesita algo y los otros no le res-
ponden.

Tiene miedo al éxito, si bien |lo disfraza de mil
maneras.

Sufre una dependencia mol esta, pero no se atreve a
romperla.

Su ténica general es de frustracién, insatisfaccion, de-
presion, soledad, bloqueo, culpa, resentimiento, in-
hibicién y falta de control (con riesgo de expl osiones,
por supuesto).

Se siente obligado a dar mil explicaciones y/o justifi-
caciones de lo que hace o no hace.

Con frecuencia se siente deprimido y no sabe por qué.
Permite que los demas |o dominen, porque cree que
en general elos tienen la razon.

Se siente solo porque no tiene relaciones afectivas
intimas.

Permite que los otros o invol ucren en situaciones que
no son de su agrado.

Tal persona se siente inferior aunque en realidad no o
sea; simplemente se cree inferior, limita sus expresiones y
no emplea todo su potencial. Una persona que se siente in-
ferior tendra un futuro inferior y mediocre.
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¢Por qué somos asi?

Probablemente desde pequefios, nuestros padres nos en-
sefiaron que no debiamos luchar, que no debiamos pegar-
les a otros nifios, que los extranjeros tienen éxito mientras
gue nosotros no, que nuestro destino es trabgar bajo las
ordenes de otros...

La mayoria de los muchachos de clase baja y media de
nuestra sociedad reciben de sus padres ensefianzas pareci-
das. Se nos adiestra a aceptar con pasividad € conflicto:
"No devudvas los golpes, aguantate”. "No te metas con
Juan porque su padre tiene un puesto importante”... Y asi
cuando alguien nos juega una mala pasada, raras veces reac-
cionamos abi ertamente, y mas bien nos limitamos a rechi-
nar los dientes en silencio.

Recapacitemos y tomemos conciendia de que fuimos adies-
trados para responder al control emocional manipul ativo
desde que fuimos capaces de hablar y de entender |o que
se nos decia.

L os cordones umbilicales psicoldgicos, de marionetas, que
nuestros padres nos ataban en forma de sentimientos apren-
didos, de nerviosismo, ansiedad, ignorancia y culpabilidad,
sofocaban nuestra asertividad infantil. Tal vez nos a€ja-
ban con eficacia de | os pdigros rea es e imaginarios que ase-
chan alos nifios y facilitaban enormemente la existencia de
las personas adultas que nos rodeaban.

Pero esos cordones emocionales tal vez tuvieron efectos
secundarios indeseabl es.

Cuando llegamos a la edad adulta y pasamos a ser res-
ponsables de nuestro propio bienestar, esos cordones no de-
saparecieron por arte de magia. Seguimos experi mentando
sentimientos de ansiedad, ignorancia y culpabilidad que pue-
den ser utilizados por otras personas —y |o son— para obli-
garnos a hacer lo que ellas quieren, independientemente de
si tienen derecho de exigirnoslo y de si nosotros queremos
0 no hacerlo.
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"iHaz lo que te digo;
yo soy tu padre!"

"El es mi padre; debe tener
razon™

El porquédela asertividad

El concepto de asertividad florecié6 como consecuencia
de varios cambios culturales importantes en | os afios sesen-
tas y setentas de este siglo:

» Se comenzo6 avalorar afondo las relaciones per-
sonales.

e Creci0 laaceptacion social de modos diferentes de vida
y de actitudes social es no tradicionales.

e El movimiento feministaimpulsé ala mujer aser mas
eficaz y més consciente.

» Lacreciente perspectiva humanista de | os Gltimos afios
también fue impulso importante ddl interés en la aser-
tividad y en las técnicas de capacitacion para pro-
moverla

* En un mundo cada vez mas competitivo, la asertivi-
dad surge como una respuesta a | a necesidad de ser
mas eficientes como personas y como instituciones.

El ayer ya paso; piense en el futuro

L os patrones de conducta que manifiesta usted ahora, son
repeti ciones de conductas aprendidas en € pasado. A par-
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tir de hoy tome conciencia de sus conductas no asertivas
y actlie en consecuencia.

Siempre es posible encontrar cincuenta razones para no
hacer las cosas, de modo que con & tiempo uno llega ado-
minar el arte de crearse una vida vacia.

A medida que cambien sus actos, tanmbién canmbiaran sus
sentimientos.

Aprenda adesdfiar laviday susretos congantes. La aser-
cién no es un estado permanente. Usted cambia y también
cambian las situaciones de la vida. Aprenda nuevas moda-
lidades para afrontar estos desafios.

Todos conocemos |as causas de muchas de nuestras con-
ductas, pero estamos acostumbrados a estos hébitos y nos
damiedo o pereza cambiarlos. Viene a cuento la historia
de dos obreros que almorzaban juntos. Uno abrié su cga
del almuerzo, saco € pan, lo mordid y dijo: "jVayal jOtra
vez unatortade frijoles! Odio las tortas de frijoles’.

"¢Y por qué no le pides a tu esposa que te haga tortas
de otras cosas?', —preguntd su amigo.

El primero contesto: " ¢Qué esposa? Yo mismo me pre-
paro el almuerzo; con lo que ella trae del mercado.”

Identifique usted las conductas que estén estorbando. Al-
gulngg estan en su poder; puede cambiarlas sin gran difi-
cultad.

S no quiere cambiar, siga comiendo diario torta de
frijoles



Ejercicios del capitulo 2

» Autocalifiquese cada persona en €l siguiente cuestio-
nario (que es una adaptacion del Rathus Assertiveness
Schedule, 1973). Luego pueden formar paregjas y co-
municar a los compafieros como perciben su aser-
tividad.

CLAVE:
4. Me cuadra en un 100% 2. No creo ser asi.

3. Aproximadamente soy 1. Estoy muy |gos de ser
asl. asl.

« Siento que lamayoria de las personas son mas aser-
tivas y mas agresivas que yo.

e Mi timidez me llevé a no proponer a muchachas
(respectivamente, a no aceptar de muchachos) sa-
lir juntos en paregja.

e Cuando € aimento que he ordenado en € restau-
rante no responde a lo que pedi, lo manifiesto al
mesero.

» Evito tocar |os sentimientos delos otros, aun cuando
siento que me han ofendido.

« Si un vendedor o dependiente ha gastado bastante
tiempo mostrandome mercancias que no me satis-
facen del todo, me cuesta mucho decir: no compro.

» Cuando se me pide hacer algo, insisto en que se me
diga d poiqué.

16
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* A veces me gusta participar en discusiones fuertes
y duras.

* Lucho por progresar y destacar dentro de mi me-
dio laboral.

* Lagente con frecuencia se aprovecha de mi.

* me gusta mucho iniciar conversaciones con ex
trafos.

* A menudo, ante personas aractivas del sexo opues-
to, no hallo qué decir.

* Meinclino aenviar solicitudes por escrito aempre-
sas 0 universdades, en vez de ser citado aentrevis-
tasdirectas.

* Meesembarazoso ir adevolver mercancias cuan-
do lo comprado sdle mao o diferente de lo pedido.

* S los parientes 0 amigos me molestan en algo, tra:
to de sofocar mis sentimientos, en vez de expresar
mi fagtidio.

» Enlasreuniones me sucede quedarme sin hacer pre-
guntas por miedo de parecer tonto o ignorante.

» A vecesen lasdiscusonestemo irritarme tanto gue
acabe ofendiendo alos interlocutores.

* S un conferencista famoso afirmalas cosas que yo
considero falsas, no trato de hacer oir d auditorio
mi inconformidad y mis puntos de vista.

* Cuando he hecho ago que considero muy impor-
tante y valioso, trato de que muchas personas lo
sepan.

» Soy abierto, claro y seguro en diagnosticar mis sen-
timientos, y no los reprimo.

» S aguien hadifundido noticias malas y negativas
sobre mi, lo busco de inmediato para pedirle expli-
Caciones.

* Me cuesta mucho trabajo decir no.

* S end teetro 0 en unaconferencia, unapargajun-
to ami platica en un tono que molesta, les pido que
se callen o que se vayan aplaticar aotro lado.

 Si dguien se mete delante de mi en laformacion,
le reclamo.

* Engenea esoy dispuedto y listo aexpresar misop-
niones.
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Laprimeratareasera calificar con losnimeros 4, 3, 2, 1.
La segunda, identificar los enunciados que son a favor
pro-asertividad y los en contra .

Latercera, formarse un concepto de la propia asertividad.

Expliquen en qué areas de su vida no son asertivos
y como les afecta en estos dos renglones:

a) Moledtias, maosratos, sentimientos de depresion
b) Repercusion delo anterior en otras areas de su vida

Evoquen a sus padres o figuras importantes durante
su infancia y recuerden mensajes verbalesy no ver
bales que hayan deteriorado la propia asertividad.

Redacten un minimo de diez frases tipicas de las per-
sonas no asertivas.

Describan como cambiariasu vida s lograran unaper-
sonalidad 100% asertiva

Formen grupos y representen escenas de personas ca-
rentes de asertividad. Pueden escoger escenarios fa
miliares, escolares, de trabagjo, deportivos.

Comenten situaciones historicas y sociales que hayan
hecho del mexicano una persona basicamente "no
asertiva, y comparen con otros pueblos.

Discutan algunas circungtancias actuales que han he-
cho de la asertividad hoy, més que en siglos pasados,
un imperativo de primer orden.



"Lajudticiallevadad extremo
esunaextremainjugicia’

Richard Graftor

Misderechosy su defensa

OBJETIVOS

* Queloslectoresy/o los participantes se formen una
panoramica de los principales derechos de la persona
humanay de laimportancia de defenderlos para ase-
gurar el adecuado funcionamiento en lavida

* Que seubiquen asi mismos dentro del esquemade
la personalibre, o bien, de la persona encapsulada.

»  Quetomen conciencia de sus propios derechos en par-
ticular y los afirmen en su conducta diaria.

Prisiones emocionales

Algunas personas estan tan preocupadamente involucra:
das en un esquema artificial de lo que es correcto o inco-
rrecto y se conceden tan poca libertad de movimientos, que
viven como en una prision emocional o capsula de confi-
namiento.
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A
X
B C Z W
Y
D
Persona libre Persona encapsulada

En edtas figuras, € individuo emocionalmente libre con-
siderael territorio limitado por lospolos A, B, C, y D co-
MO su propio terreno psicoldgico 0 U propio espacio vital.
El puede moverse a cudquier parte dentro de estos limites
sin sentir que se ha sobrepasado o que ha invadido la pro-
piedad emocional de otros. S alguien entra en U territorio
sin ser invitado, defendera sin ceremonias sus derechos y
ledira a intruso que se vaya.

La persona "encapsulada’ en cambio, se siente incomo-
da o temerosa y muy insegura cuando pasamés ala delos
puntos X, Y, Wy Z; siente que no tiene derecho a pasar
a otro territorio més alé de la estrecha extenson de su
cépsula.

El espacio dd "encapsulado” decrece. Pierde libertad y
movimientos en conductas negativas.

Muchos experimentan eda dificultad porque no tienen
una idea bien definida de cudles son sus derechos; o tienen
unaidea equivocada. Otros tienen problemas porque no sa
ben defender sus derechos.

DEBEMOS RECONOCER NUESTROS DERECHOS Y
DEFENDERLOS; SI NO LO HACEMOS, OTRAS PER-
SONAS DEFINEN NUESTRO PAPEL POR NOSOTROS
Y DEJAMOS DE SER NOSOTROS MISMOS.

Dudas acerca de |l os der echos mas comunes

¢rengo derecho a defender mis derechos?
¢rengo derecho amimarme ami mismo?
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¢Tengo derecho a contestar sinceramente cuando me pre-
guntan si algo me gusta'y no es asi? £Tengo derecho a
decirle al jefe que no quiero trabgjar horas extras?
¢rengo derecho adecirle ami esposa que ha aumentado
demasiado de peso y que ello me repele? ¢Tengo
derecho a negarme a atender aun amigo de mi
conyuge, que me es detestable y muy antipatico?
¢Tengo derecho anegarle e cocheami hijo adolescente
el sabado por lanoche?

S soy madre de familia, ¢fengo derecho asdlir atrabgar
dejando amis hijos en una guarderia? Si soy noviade
Juan, ¢soy culpable de sentirme atraida por Luis o por
Pedro?

&Tengo derecho arevisar con camalacuentade restau-
rante y aprotestar si se me cobra de méas? ¢Tengo
derecho aequivocarme? ;Y apedir disculpassn
menospreciarme ni dejarme menospreciar?

Ejemplos de personas asertivas

* Carlos habia sufrido una amputacion y estaba hospi-
talizado para su rehabilitacion. Estaba preocupado, ya que
dos semanas antes le habian redlizado pruebas paraun diag-
nostico, a propodsito de unos dolores en la espalda y toda
via no le daban el resultado.

Carlos no crefatener derecho a preguntar alos doctores
sobre los resultados de las pruebas: "Estan muy ocupados
con tantos pacientes. ¢Cémo habrian de preocuparse por
mi?".

A través de una plética con el tergpeuta, Carlos llegd a
admitir que se trataba de su cuerpo y tenia derecho a saber
lo que ocurria con él.

Entonces se propuso hablar con el medico. Este le ase-
gurd que solo se trataba de un dolor muscular tempord y
expresd su extraieza porque nedie le hubierainformado an-
tes de losresultados de las pruebas. De esta manera, a afir-
mar sus derechos, Carlos procurd la informacion necesaria
paracamar su ansiedad.
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* Otro gemplo es el de Martha, ama de casa, esposa
y madre de tres hijos peguefios. Acudié a psicdlogo para
comunicarle que su vida esaba en caos. Se ocupaba de to-
do e quehacer delacasay del cuidado de los nifios desde
las sais de la mafiana hasta media noche; sufria congtante
estado de tension y de fatiga y habia desarrollado sintomas
hipocondriacos. Quedo aclarado que su mal derivaba de que
no reconocia sus derechos en € hogar: leer e periddico, to-
car el piano o descansar cuando se sentia cansada

Después de ensayar agunas maneras asertivas de comu-
nicacion, Martha poco a poco aprendié a defender sus de-
rechosy dgj6 de preocuparse por enfermedades imaginarias,
disminuyo su sensacion de fatiga y comenzé a disfrutar de
lavida

Der echos basicos
1. Cadapersonatienederechoaser su propiojuez

S gercitamos este derecho, tomamos la responsabilidad
de nuedtra propia existencia y despojamos de esa responsa
bilidad alos deméas. Cuando dudamos de que somos los ver-
daderos jueces de nuestro comportamiento, nos volvemos
impotentes para controlar nuestro destino sin € tutelgje de
toda clase de normas acerca de como "debemos' compor-
tarnos.

Por supuesto que limitamos este principio ala esfera de
lo humano: en mi vida soy més duefio yo que cualquiera
de mis parientes o colegas o jefes. No excluimos subordi-
nacion de orden religioso y trascendente.

2. Tenemosderecho anodar razoneso excusas
parajudificar nuestroscomportamientos

El derecho a no dar explicaciones acerca de nuestras ac-
ciones se desprende de nuestro derecho asertivo a ser due-
fos de nuestro territorio y de cuanto somosy hacemos.

S S0MOs nuestros propios jueces, ho tenemos que expli-
car nuestro comportamiento a los demas para que é3os de-
cidan si es acertado o erréneo, correcto o incorrecto.
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Por supuesto, los demés siempre tendran la opcion aser-
tiva de reaccionar y de decirnos que no les gusta lo que ha-
cemos. Nos cabe entonces unatriple opcion:

no hacer caso de sus juicios y normas,

buscar un compromiso, o

respetar sus preferencias y modificar nuestro compor-
tamiento, pero porque asi |o decidimos nosotros.

Si SOMOos nuestros propios jueces, los demas no tienen de-
recho a manipular nuestro comportamiento ni nuestros sen-
timientos exigiéndonos razones para luego demostrarnos que
estamos equivocados, ni dandonoslas ellos.

3. Tenemos derecho a definir nuestra propia
responsabilidad en |os problemas ajenos

Aun cuando nuestras acciones puedan haber sido causa
directa o indirecta de | os problemas de otros, sin embargo
ellos tienen la responsabilidad de resolver sus propios pro-
blemas, cualquiera que haya sido su causa. Si no aclara
mos nuestro derecho a optar por ser responsables de nosotros
mismos, |os demas podran manipularnos y nos obligaran
a hacer lo que dlos quieran, presentandonos sus problemas
como si fuesen nuestros.

Este derecho se ilustra en un conocido chiste. Después
de haber sido rodeados por los indios hostiles, el Batidor
Solitario se vuelve hacia Tonto y le dice: "Temo que esto
sea el final, amigo. Estamos perdidos”; alo que Tonto, pre-
viendo el desastre dd explorador, replica: " ¢Quiénes estan
perdidos?’

4. Tenemosderecho a cambiar de parecer

Como seres humanos, ninguno de nosotros es inmutable
y rigido. Cambiamos de parecer; decidimos adoptar mane-
ras meores de hacer las cosas 0 decidimos hacer otras. Nues-
tros intereses se modifican segun las condiciones, y con €
paso del tiempo |legamos a reconocer que nuestras opcio-
nes pueden favorecernos en una situacion determinada y per-
judicarnos en otra.
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5. Tenemosderecho a cometer errores...y a ser
responsablesde dlos

Nadie es perfecto. Errar forma parte de la condicién hu-
mana. Nuestro derecho a cometer errores 'y a ser responsa-
bles de ellos describe simplemente una realidad del ser
humano. Sin embargo, a veces somos manipul ados por otras
personas para sus propios fines si no tomamos conciencia
de que los errores son simplemente eso: errores.

6. Tenemosderecho adecir "nolo sé"

Otro de nuestros derechos asertivos es la capacidad de
formular juicios acerca de | o que deseamos, sin necesidad
de saberlo todo al respecto. Tenemos derecho a decir "No
lo sé", sin tener una respuesta para todas las preguntas que
otros puedan formularnos.

7. Tenemosderecho a actuar sin la apraobacion delos
demas

Sea cual sea nuestra conducta, siempre habra alguien a
quien no le guste, 0 que se sienta herido 0 molesto con mo-
tivo de ella.

Si presuponemos que pararelacionarnos adecuadamente
COoNn una persona, necesitamos contar de antemano con su
buena voluntad y amor fraterno, nos abrimos de par en par
a toda suerte de presiones manipulativas.

8. Tenemosderechoatomar decisonesajenasalalégica

No siempre d raciocinio |6gico puede predecir o que ocu-
rrira en cualquier situacion dada. En particular, la |6gica
resulta muy poco Gtil cuando estan en juego nuestros de-
seos, mativaciones y sentimientos, y los de los demés. La
I6gicay el razonamiento tienden a basarse en afirmaciones
y negaciones rotundas en blanco y negro; todo o nada...
Pero laredidad es que nuestros deseos, maotivaciones y emo-
ciones caminan por otras vias y se sustraen al imperio de
"todo o nada".



MISDERECHOSY SU DEFENSA 25
9. Tenemos derecho a decir " nolo entiendo"

SAcrates dijo que la verdadera sabiduria se asienta sobre
nosotros cuando nos damos cuenta de cuan poco sabemos
de la vida, de nosotros mismos y del mundo. Su observa-
cion describe perfectamente uno de los aspectos del ser
humano.

Nadie es tan penetrante y rdpido de inteligencia como para
poder comprender del todo la mayor parte de las situacio-
nes que lo rodean o de los problemas que se e plantean o
de las explicaciones que se | e proponen.

10. Tenemos derecho adecir "nomeimporta”

Tenemos derecho a decir que algo no nos importay que
No nos interesa ser perfectos, puesto que las metas y objeti-
vos de un hombre determinado pueden ser diferentes de los
de otro.

11. Tenemosderecho arehusar peticiones sn sentirnos
culpables y egoistas

Los humanos somos seres con recursos limitados; nece-
sitamos administral os para asegurar 1o que es mas impor-
tante de acuerdo con nuestra escala de val ores.

Rehusar la solicitud de alguien no es rechazarlo como per-
sona; por lo menos, no tiene que ser asi.

12. Tenemosderecho a ser felices
Tenemos derecho a satisfacer nuestras necesidades, alo-

grar nuestros objetivos y a procurarnos un bienestar sin le-
sionar derechos ajenos.



Ejercicios del capitulo 3

Apligquense asi mismos los dibujos de la pégina 20.
Reprodizcanlos expresando la situacién en que cada
uno se encuentra.

Hay tres niveles de profundidad en el conocimiento
y en la actuacion de las personas:

lo. Darnos cuenta de lo que hacemos.

20. Hacer algo a partir de que nos hemos dado
cuenta de una situacion.

30. Analizar reflexivamente lo positivo y negativo
delas experiencias.

Identifiquen el nivel que han acanzado en aguna de
sus actividades y en agin cambio realizado en si
misSmos.

Conlaescaladd 5 d 10 cdifiquense en cadauno de
los doce derechos basicos y sefiden los tres que en su
medio son menos reconocidos. Distingan: a) el me-
dio familiar; b) el medio laboral.

Piensen en dgun derecho que tienen y que no hayan
sabido hacer reconocer. Exprésenlo en gruposy los
comparieros ayuden areafirmar y retroalimentar.

26
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Sefiden las princ pales dificultades que encuentran en
d gercicio delosderechos enumerados en d texto bgo
el nimero 1y nimero 2.

Los que son padres de familia, identifiquen cudles de
los doce derechos han regateado a sus hijos. Discu-
rran sobre los modos de corregir estos desvios.

Elaboren un cartd titulado "Laasertividad"; un cartel
por cada grupo de tres o cuatro, S es que toman el
Curso.






"El hombre pone su esperanza
en & hombre"

Proverbio rumano

Génesisdela asertividad

OBJETIVOS:

* Quelos lectores y/o los participantes descubran las
raices de la asertividad en la misma condicion huma-
na, Ujeta a adgptarse parasobrevivir en e medio cam-
biante.

* Que sepan distinguir claramente entre la asertividad
y las diversas formas de agresividad.

*  Quetomen conciencia de cdmo muchos progresos de
latecnologia favorecen la asertividad.

* Que candicen hacia conductas asertivas la agresivi-
dad que muchas veces experimentan.

Saobreviven los mas aptos

Si no exigtiera en los individuos una capacidad heredita-
ria para enfrentarse a toda clase de problemas, la especie
humana habria dejado de existir desde hace mucho.
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A pesar de ciertas profecias apocalipticas, los seres hu-
manos somos |os organismos mas perfectos, mas adapta-
bles, més inteligentes y mas resistentes que ha producido
la evolucion natural.

La paleontol ogia confirma que hace milenios tuvo lugar
en esta tierra una larga lucha evolutiva. En esa lucha, nues-
tros antepasados compitieron con otras especies animales
para la supervivencia bajo condiciones durisimas impues-
tas por las fuerzas ecol 6gicas de la natural eza.

Nosotros hemos sobrevivido y prevalecido, mientras otras
especies se han extinguido o se encuentran en vias de extin-
cion, porque estamos constituidos fisiolégica y psicol 6gi-
camente para sobrevivir bagjo casi toda clase de condiciones.

Nuestros antepasados primitivos sobrevivieron, no a pe-
sar de los problemas que se les plantearon, sino a causa de
ellos.

Procedemos por evolucion de una serie de animales que
desarrollaron |a capacidad de resol ver sus problemas en tiem-
pos muy duros y en un medio inclemente. Gracias a esta
capaci dad, no solamente hemos dominado la Tierra 'y nues-
tro medio ambiente, sin que haya otra forma de vida sus-
ceptible de ser comparada con nosotros en lo que se refiere
a la capacidad de luchar con éxito contra las dificultades,
Sino que estamos en el proceso de preservar nuestra tierra
y las demas especies bioldgicas, con miras ala supervivien-
cia de las generaciones futuras.

Capacidad hereditaria delucha

Si observamos | os principal es comportamientos de lucha
0 de competencia en las especies subhumanas, particular-
mente en los vertebrados, siempre que surge un conflicto
entre los individuos de la misma especie aparece una reac-
cion de lucha o de huida por parte de al menos uno de los
animales en contienda. Estas dos clases de reaccion pare-
cen casi automaticas, como preprogramadas, y son de gran
valor paralasupervivencia

También los seres humanos luchamos y huimos unos de
otros. A veces huimos a la fuerza, otras veces libremente;
en ocasiones abi ertamente, mas a menudo disimulando nues-
trareaccion frente al contrincante.
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Luchamos o nos damos a la fuga porgue procedemos por
evolucion de antepasados prehumanos que emplearon con
éxito esas mismas reacciones de defensa.

LUCHA O AGRESION HUIDA

AN - /

Aunque tenemos la lucha y la huida en comin con los
animales inferiores que actuamente sobreviven, lo que so-
bre todo nos distingue de las demas especies es nuestro ce-
rebro, grande, nuevo, verbal y capaz de resolver problemeas,
formado evolutivamente mediante la adicion de sucesivas
capas sobre € primitivo cerebro animal, mas simple, mas
automético y mas predeterminado.

Lastresprincipales formas de comportamiento parala
supervivencia en los humanos

Nosotros, gracias a nuestros antepasados mas desarro-
Ilados y mejor logrados, contamos con tres principales mo-
dos de comportamiento para la supervivenciay larelacion
con losdemas:

1. Lalucha= agresividad

2. Lacapecidad derazonar y expresar verbalmente
= asertividad

3. Lahuida = no asertividad

Laluchay lahuidade peligro son las reacciones que he-
mos heredado de nuestros antepasados prehumanos. Co-
municarnos verbalmente unos con otros y resolver nuestros
problemas de manera asertiva es conquista progresiva de
nuestra especie.



Ejercicios del capitulo 4

Escriban unalista de los estimulos que durante su in-
fancia hayan propiciado las conductas asertivas. Sean
concretos y especificos; mencionen mensgjes verba
lesy no verbales recibidos de sus padres y de otras
figuras parentales.

Describan personas que exhiben conductas extremis-
tas. por exceso (agresivas) y por defecto (inhibidas,
dehuida). Seiden y andicen las caracteridticas de unas
y otras.

Quienes sean jefes 0 padres de familia, comenten co-
mo fomentan la asertividad en sus subordinados o en
sus hijos.

Representacion de papeles. Representen lostres ca
racteres descritos en este capitulo (el agresivo, € aser-
tivo y el inhibido) en esta forma: seis voluntarios
realizaran tres didlogos de parejas en que cada uno
de estos tipos, por turno, discuta sobre algiin tema
COoN una persona asertiva

Escriba cada uno la historia de sus principal es objeti-

vos vitales y de sus mas notables cambios de actitud
y de conducta.

32
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* Discutan en qué sentido € progreso y desarrollo tec-
noldgico sgnifica liberacion dd hombre, y en qué sen-
tido puede significar esclavitud.






"Lo que piensas pertenece amuchos.
Shlo estuyo exclusivo lo que Sentes.
Si quieres que sea tuyo lo que
piensas, has de sentirl0".

Schiller

L os componentes emocionales
dela asertividad

OBJETIVOS:

Que los lectores y/o los participantes aprendan ava
lorizar dgunos sentimientos como motores dinami-
cosde la asertividad.

Que identifiquen las ventajas de la expresion correc-
tadelos sentimientos y |as desventajas de su repre-
sion o de expresiones distorsionadas.

Que sepan reconocer 10s casos mas comunes en que
las personas suelen engafiarse, creyendo expresar sen-
timientos cuando en realidad estan evadiendo y repri-
miendo.

Que descubran laimportancia que tiene la asertividad
parael logro de laintimidad.
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* Que su conducta reflegje habitualmente una integra-
cion amonica del sentimiento, € pensamiento y la
accion.

L os resultados benéficos del entrenamiento asertivo

Algunas personas pueden hablar con facilidad delo que
piensan, pero no de lo que sienten. Se les dificulta manifes-
tar su emotividad y dejarlafluir libremente.

Otras ni siquiera estan seguras de cudes son sus senti-
mientos, y se dael lamentable caso de individuos paralos
que resultaimposible articular una sola emocion; como que
han perdido € contacto con sus sentimientos y acaban por
ser insensibles alos mismos.

Quien ha perdido € control sobre un &reaimportante de
susrelaciones interpersonales, se Sente cada vez mésresen-
tido y angustiado. Decrece su autocontrol y aumenta su in-
satisfaccion consigo mismo y con los demas. Limita mucho
laintimidad que logra en las relaciones, y arroja una carga
tremenda sobre amigos y familiares. ellos tienen que saber
leerle la mente para descubrir 10 que en verdad sente. Co-
Mo nunca revela su auténtico yo, nunca puede sentirse real-
mente comodo con los demas.

El entrenamiento en asertividad procura la experiencia
tonificante de los sentimientos y de la expresion esponta-
nea de los mismos porgue no Ve los sentimientos como emo-
ciones aisladas, sino como una parte constitutiva del
individuo, que debe integrarse con todas las demas. El en-
trenamiento asertivo pretende a través de conductas espe-
cificas, unir d pensamiento, la accion y d sentimiento, de
modo que se conviertan en una unidad vital, lo mismo que
los sentidos del gusto y €l olfato forman una unidad du-
rante el acto de comer.

Caracteristicas del entrenamiento asertivo
El entrenamiento en asertividad egpecifica que:

1. Laexperiencia de los sentimientos no es suficiente por
si mismaparael bienestar del individuo, y que
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2. Laexpresion de los sentimientos tampoco basta por st
sola

Toda psicoterapia tiene como fin incrementar 1a sensibi-
lidad del paciente hacia sus propios sentimientos, pero la
asertividad establece que también una persona debe ser ca-
paz de comunicar a otras|o que Sente, en & momento ms-
mo, y de una manera directa, honesta y apropiada.

Laexpresdn y lacomunicacion de sentimientos no esuna
mera cuestion de paabras, sno que comprende toda la per-
sona e implica: tono y expresion de la voz, expresion fa-
cial, ademanes, miradas, etc.

El entrenamiento asertivo llama a estas conductas hablar
cdi?l sentimiento y pretende ensefiar y adiestrar en torno a

&

En cuanto un individuo incorpora a si mismo el hecho
de experimentar un sentimiento y domina las conductas in-
volucradas en esta Stuacion, se vue ve una persona mas vi-
va, mas sensble y consciente de sus propios sentimientos
y més abierta a lo que sienten los demés, reaccionando en
forma espontanea en las diversas situaciones.

Cémo € entrenamiento asertivo cambiala conducta

A diferencia de quienes no pueden expresar 10 que Sen-
ten, algunas personas sufren sdlo pequefias deficiencias en
laexpresion de sus sentimientos.

Su problema consiste en que experimentan los sentimien-
tos en forma subjetiva y no los manifiestan lo suficiente,
p%r lo que solo les permiten jugar un papel marginal en su
vida

Es frecuente que € terapeuta obtenga resultados con el
simple hecho de dar ingtrucciones como: "pon més senti-
miento en tu voz", " mas vivo cuando hablas', "usa mas
gestos’, "dilo mas directamente”.

Muchas personas se sienten a principio poco naturales
a seguir estas directivas. Sin embargo, éstos son dementos
gue propician el cambio de conducta, y quien las practica
acaba por hallar un estilo propio natural y se encuentra con
que ha crecido en espontaneidad y registra emociones muy
ricas y cambios favorables en sus actitudes.
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El logro delaintimidad

Lamentablemente existen muchos individuos para quie-
nes laintimidad resulta en extremo dificil y lgjana.

Inseguros de lo que sienten, probablemente ni siquiera
sepan gue sus conflictos se deben a la falta de contacto con
Sus propios sentimientos y a su deficiente capacidad expre-
siva en este campo.

Paradisminuir y hacer desaparecer estaincapacidad emo-
cional, el entrenamiento asertivo busca enriquecer € con-
tenido de la comunicacion.

Al concentrarnos en el contenido:

*  nosvolvemos mas conscientes de nuestradecision de
expresar |os sentimientos.

» tomamos conciencia claradel sentimiento que esta-
mos tratando de expresar (es decir, de que ese senti-
miento existe en Nosotros) y Nos entrenamos para ser
méas sensibles con respecto a nuestra persona.

» Conseguimos, en lamedida de lo posible, quelaotra
personallegue a conocer realmente |os sentimientos
gue hemos expresado.

Con €ello se logra un gran avance en labUsqueda y en €l
logro delaintimidad. Y unavez que se logra estar més ca-
pacitado para expresar |0 que se siente, se desarrollan en
forma egpontanea otros agpectos y otras vias para manifestar
el sentimiento; lavoz, lapostura, |as expresiones faciales
y corporales, etc..

Lo queno eshablar de sentimientos

Como muchas personas creen que se estan expresando a
sl mismas sin que en realidad consigan hacerlo, es Util se-
fidlar algunos comportamientos que se pensarian como for-
mas de hablar del sentimiento pero que enredidad no lo son.

» Concentrarse en decir o que uno piensa: no eslo mis
mo lo que se piensa quelo que se Sente. Pensar y ex-
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presar 10s propios pensamientos es importante y con
frecuencia puede abrir € camino alaexpresion de lo
gue estamos sintiendo, pero es necesario estar sobre
aviso de que desde d momento que empleamosla frese
"yo pienso”, no estamos refiriendo nuestros senti-
mientos.

» Hablar ampliamente de hechos que nos conciernen:
puede darse el caso de que hablemos largo y tendido
sobre circunstancias que nos atafien, sin que en redli
dad estemos revelando nada directo de nosotros mis
mos, ni de lo que pensamos, ni de lo que sentimos.

 Decir lo que pensamos que deberiamos sentir o lo que
otrapersona esperaque sntamos. Al hacer esto sebo
rralapropiaidentidad y se vuelve uno un espgjo del
mundo que e rodea.

*  Pensar que estamos expresando verdaderos sentimien-
tos cuando explotamosy dgamos dir conrabianues
trahodtilidad: |a fatade expresion de los sentimientos
hace que étos se acumulen hasta encontrar salidaen
formaviolenta. Algunas personas creen—lo que es
incorrecto— que para expresar verdaderamente un
sentimiento, hay que hacerlo de manera exagerada.

» Sudlituir sentimientos por racionalizaciones. como €
Ujeto no sabe expresarse asi Mismo, pone como pre-
texto y pantalla las posibles reacciones de los demss,
disculpandose con frases como: "mejor no ledigo na
da; lo voy a herir", o "entonces dejara de quererme”,
o bien; "total, no tiene importancia’. Estos no son
sentimientos, son excusas.

Lo quesi es hablar de sentimientos

Hablar de los sentimientos es la comunicacion apropia-
da de nuestro ser emocional que continuamente reacciona
y cambia.

Quien habla genuinamente de sus sentimientos manifies-
ta ciertas caracteristicas y se atiene a ciertos postulados.
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Es especifico: esdecir, directo; enfoca una persona,
objeto o accion especificos. Emplea frases como: "me
gusta su vestido", "yo quiero ir aver lapdiculatal
en el cine X", "yo desprecio a politico fulano y to-
do lo que é representa’, "yo admiro lamaneraen

gue le exigiste puntualidad a la sefiora Pérez".

Acentlia el uso ddliberado dd pronombre de primera
persona (yo, me, ami), seguido por verbos que ex-
presen sentimiento: por gemplo, "me gusta esto”;
"me siento mal acercade lo quete hice sin querer”;
"me gustaria salir con é, luce tan atractivo"; "yo
quiero hacer esto”, "querida, yo te amo".

Es sencillo: evita calificar sobreponiendo adjetivos y
ofreciendo tal cantidad de explicaciones gratuitas que
al final nadie sabe cudl es el sentimiento. Nétese la
diferencia entre esta farragosa afirmacién: "Cuando
habl aste noté que muchas personas estaban oyendo
atentamente. Algunos parecian como s estuvieran de
acuerdo contigo, pero unos Pocos tenian unamirada
de extrafieza. Sin embargo, en generad, pienso que lo-
graste imponer tu criterio”, y éstaotramuchismo més
afortunada: "Me gusto laforma en que expusiste el
punto ta. Fuige claro y conciso. Muchas personas no
lo hubieran hecho tan bien".

Essincero: al contrario, quien expresa sus sentimien-
tos sin sinceridad, recurre adisfraces y hace cada vez
més fuerte su méscara emocional.

Es apropiado: muchas personas que tienen dificulta-
des en esta &rea confunden la expresion de las emo-
ciones con la pérdida del control. El asertivo no
agrede, ni se propone humillar, ni condenar. Por eso
prefiere d "yo siento asi y asd" a "usted es asi y asd."



Ejerciciosdd capitulo 5

Formen grupos de cuatro o cinco personas. Asignen-
Se acada una tres minutos para que hable frente al
grupo sobre e tema que desee. Los compafieros del
grupo escriban en silencio todas las observaciones so-
bre los componentes asertivos o no asertivos, tales
como ideas expuestas, tono de voz, ropa, postura cor-
pora, expresion fecial, ademanes. Al terminar, infor-
men ord mente sobre sus observaciones, de modo de
dar retroalimentacion.

Redacten unaligade sus principaes emociones, y lue-
go expliguen en qué situaciones principal mente sur-
gen éstas y en qué formas las expresan.

Identifiquen los sentimientos que experimentan en de-
terminadas situaciones dificiles. Enseguidareformu-
lenlos tres o cuatro veces.

Piensen en algun problema actual en que se sientan
mal acausade X situacion. Formulen la propiavi-
vencia redactandola exclusivamente con frases en pri-
mera persona singular.

Expresen, en laformamas descriptiva que puedan,
sus sentimientos especificos hacia cada personade su
familia

41



42

ASERTIVIDAD PARA NEGOCIAR

Por turno, uno por uno pasen frentea grupo y "ha-
blen asertivamente con su cuerpo"; esdecir, actien
slenciosamente en forma asertiva, segura, serena, po-
derosa

Piensen dguna situacion que les provoque mucho dis-
gusto y aun rabia. Pasen aexpresarlacontodalave-
hemencia que puedan.

Divida el instructor al grupo en subgrupos. Propon-

gales, en plan de competenciaintergrupal, algin pro-
blemade muy dificil solucion, td que los participantes
lleguen a frustrarse. Analicen después los sentimien-

tosy las expresiones de |os mismos.

Escriban tres frases que empiecen con las siguientes
palabras. "me gusta..."; otras tres con "me disgus-
ta..."; otrostres con "me dacorgje..."; otras tres con
"me da alegria..."

En total doce frases.

Escriban un giemplo concreto de un intercambio no
asertivo que hayan tenido recientemente. Describan
lo con todos los detalles y analicen:

Todo lo que pensaron en tal ocasion

Todo lo que sintieron

Todo lo que dijeron

Todo lo gue hicieron

¢Cudles fueron los motivos que los llevaron
a comportarse en esaforma?

ghwWNE



"La mujer tiene destino propio; sus primeros
deberes son para consigo misma, no re ativos
ni dependientes de laentidad mora delafamilia
que un dia podra constituir o no constituir; su
felicidad y dignidad tiene que ser € fin esencid
de su cultura, y, por consecuencia, estainvestida
del mismo derecho alaeducacion que
hombre."

Emilia Pardo Bazan

Laasertividad en el varon y
en lamujer

OBJETIVOS:

* Quelos participantes tomen conciencia de como al-
gunas expresiones culturales corrientes moldean en for-
mas injustas los roles masculinos y femeninos.

* Quetomen conciencia de algunos potenciales hasta
ahora no reconocidos en las mujeres y se motiven a
trabgjar por laiguadad de ambos sexos.

*  Quetanto los varones como las mujeres exhiban con-
ductas significativas de dicha igualdad natural entre
los sexos.

¢ Que quienes son mujeres identifiquen eventualesin-
hibicionesdetipo culturd que les hayan impedido rea-
lizarse en alguna &rea de su vida, y las combatan.
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Trampasque han impedido ala mujer ser asertiva

Desde el punto de vista socio-cultural, los roles del va-
rén han diferido mucho de los roles de la mujer, originan-
do problemas especificos de asertividad parala mujer.

Durante siglos, la mujer sufrié una discriminacion fre-
cuentemente tirénica a causa de su sexo, sendo considera-
da "una cosa’, un objeto de placer, un ser inferior que se
vendia, compraba o manipulaba a capricho.

Desde tiempos inmemoriales fue sujeta a normas rigidas
de comportamiento que la limitaban através de criticas, im-
posiciones, represiones y prejuicios, confinandola a roles
secundarios, cuya principal caracterigtica era la de mante-
nerlaal servicio del varén.

Madre, hija, empleada o compafiera, le correspondia es-
tar y aparecer en segundo término; y resultan conocidas mul-
tiples frases que apoyan esta condicion. Bastenos dar un
botén para muestra: "detras de un gran hombre, siempre
hay una gran mujer."

S queremos averiguar € origen de esta subordinacion dis-
criminatoria, probablemente tengamos que referirnos a in-
flujo del pensamiento judio, tal cud se expresa en el texto
biblico repetido y meditado de generacion en generacion a
lo largo de tres mil afos: "...Dijo Dios: no es bueno que
el hombre esté s0lo; voy a hacerle una ayuda adecuada.
Entonces Dios hizo caer un profundo suefio sobre d hom-
bre, d cua se durmio. Y le quitd una de sus codtillas relle-
nando € vacio con carne. De la codtilla que Dios habia
tomado del hombre, formé unamujer y lallevé ante d hom-
bre..." (Génesis 2).

Una vez "puesta en su sitio" por una sociedad creada
por y para los varones, a quienes agradaba y convenia la
sumisién femenina, se erigieron en dogma muchas racio-
nalizaciones en apoyo del papel pasivo que habria de co-
rresponder a "ese segundo sexo".

Filosofos, centificos, hombres de letras y politicos con
tribuyeron a secundar la idea. Pitagoras dijo que € Buen
Principio cred el orden, laluz y a varon, mientras que €
Mal Principio cred d caos, la obscuridad y la mujer; Scho-
penhauer ladescribié como un "animal de cabelloslargos
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e idess cortas"; Alejandro Dumas observé que fue lo Ulti-
mo que hizo Dios, descansando después, asi es que "se nota
en ella la fatiga del autor del universo”. Averroes dijo
que "es el hombre imperfecto”; Tucidides, que "la mujer
S0lo es algo cuando nada es @ varon”; Ramon y Cajal la
define como "la pildora amarga que la naturaleza y el arte
se han complacido en dorar para que el hombre la trague
més fécilmente"; Osear Wilde opind que "son un sexo de-
corativo"; Nietzsche, por su parte, pregunteba " ¢vas donde
una mujer? No te olvides del 1&igo"; y Freud, para aca-
barla de rematar, afirmo que las mujeres son hombres in-
completos que envidian el pene.

Es cierto que pueden aducirse como contrapeso algunas
expresiones que exataban a la mujer, frases como ésta de
Destouches: "Lamujer esun intermedio entre Diosy € An-
gd"; pero son literatura hueca; que no contribuia a ubicar
alamujer en su verdaderarealidad.

Las mujeres, que por regla general recibian una educa
cion bagante inferior ala de los hombres y que eran indu-
cidas a no pensar y a no manifetarse, permanecian, como
clase, en el silencio.

Y ahora, ¢qué sucede?

Todavia persiste un buen volumen de segregecion y dis-
criminacion sexista que da como resultado, entre otres, S-
tuaciones de este tipo:

» Diferentes tratamientos legales para hombres y mu-
jhqu ante casos como adulterio o derechos sobre los

ijos.

» Sueldos menores paralas mujeres, comparados con
los que reciben los hombres en los mismos puestos.
(Se escuchan afirmaciones como: "Nuncarendira
igua que un hombre", o "¢cémo voy a pagarles lo
mismo? El se sentiria disminuido™)

» Enfoquede lamujer como objeto sexud, pasando por
alto sus més valiosas capacidades humanas. ("¢Qué
te parece la nueva secretaria?... Tiene bonitas
piernas’).
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* Prejuicios sobre su cgpacidad técnica y de raciocinio.
("¢Donde se vio una hembra que sepa pensar?')

* Prguiciosen cuanto alainfluenciade periodo mens-
trua y de lamaternidad en su conducta labord. ("En
esos dias no se le puede dar ninglin trabajo", y "yo
no contrato mujeres; en cuanto se embarazan, dejan
todo").

En los ultimos lustros, la evolucién respecto a la igual-
dad de los sexos ha sido favorable, pero alin queda mucho
camino por recorrer.

Lamujer y € planteamiento existencial

Hay tres preguntas que son existencialmente bésicas pa-
ratodo ser humano:

1 ¢Quién soy?
2. ¢Qué hago en este mundo?
3. ¢Quiénes son los que me rodean?

Por lo general, si una mujer explora su identidad atra-
Vés de estas preguntas, regponderd ubicandose en un rol de-
pendiente: "soy una madre, una esposa...”; mientras que
un hombre se identificara por € rol profesonad; "soy mé-
dico", "soy plomero...". Esraro encontrar un varon que
se describa diciendo: "soy, ante todo, padre’.

Sin embargo, las multiples necesidades de una mujer con-
temporanea (estructuracion gratificante del tiempo, auto-
rrealizacion, autonomia, aprobacion social y persona,
consecucion de bienes materiales) son cubiertas mas ade-
cuada y exitosamente cuando dla es capaz de funcionar en
variosroles.

El hogar en si no siempre satisface, aungque tampoco €l
trabajo fuera de casa resulta una panacea, ya gue en oca
siones empeora determinados conflictos y requiere unarees-
tructuracion de las tareas y relaciones familiares.

.Lo importante no es necesariamente "donde" (¢en € ho-
gar? ¢en laempresa?) sino que la mujer actua enfrente el
desafio de emplear sus capacidades y recursos de manera
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que todos salgan ganando, y muy especialmente, que ella
Se sienta realizada como persona.

L astrampas mas comunes

Analicemos a continuacion los principales problemas que
enfrenta la mujer, relacionados con su actividad o rol pro-
fesional. Estos problemas adquieren frecuentemente la ca-
racterigtica de "trampas' que impiden la evolucion y €
desarrollo, y entran en dos categorias:

a) Intrapersonales
b) Interpersonales

a) Problemas intrapersonales

Hay numerosas normas rigidas, carentes de fundamento
gue, Sn embargo, han sdo asumidas como verdaderas tanto
por hombres como por mujeres, convirtiéndose en postu-
lados y en méximas indiscutibles. Por ejemplo:

"Las chicas lindas no necesitan estudiar; alos hom-
bres eso no les gusta.” _

"Las mujeres sOlo sirven parala cocinay parala ca
mall

"Cuando seas grande, lo Unico que tienes que procu-
rar es hacerle lavida grata a tu marido."

"Nosotras nacimos para sufrir."

"Lastima que no naciste varon."

"Si compites con los hombres, no podras casarte nun-
Ca_"

"Si compites, van apensar que no eres mujer."

Estos mensajes han llevado a muchas a asumir decisio-
nes irracionales que limitan su potencia de redizacion, al
obedecer ciegamente los mensges verbaes o no verbaesre-
cibidos en lainfancia

En infinidad de casos, el hecho de observar las conduc-
tas sumisas, torpes o exclusivamente domésticas de la ma-
dre, influye profundamente en la nifiaen desarrollo. Cuando
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esa pequena crezca, es muy probable que repita las pautas
aprendidas tempranamente, a menos gue las andlice criti-
camente y decida cambiarlas.

Porgue a pesar de que nuestro mundo esté modificando-
Se con gran rapidez, no basta con que cambien las pautas
sociales, para que los cambios sean efectivos deben darse
en € fuero interno de la persona. Cuando evoluciona la so-
ciedad, pero un ser humano sigue siendo  mismo, se que-
da desfasado con respecto a la cultura. Tal es el caso de
ciertos inmigrantes que sguen viviendo las tradiciones de
su tierra natal, sin integrarse ala nueva patria.

En caso inversn, cuando una persona se addlanta a su épo-
ca, como sucede con losinnovadores 'y los pionerosdel pen-
samiento, suele ser incomprendida y acosada y se le
considera también inadaptada.

En la préctica, la sociedad misma nos somete a un pro-
ceso de evolucion através de diferentes grupos: familiares,
religiosos, politicos, laborales, etc..

Ellos gjercen influencia sobre los padres (o sudtitutos) y
éstos, a su vez, latransmiten a sus hijos.

Cambiar, independientemente de los medios de presion
gue actlian sobre nosotros, implica borrar las vigjas "cin-
tas' que nos grabaron en la infancia y tomar nuevas deci-
sonesvitaes.

Para ello es preciso analizar la validez y concordanciade
€30S mensgjes con la realidad, ubicar nuestras necesidades
personaes, mantener 1os mensajes adecuados y descartar
o "archivar" los que no lo son, de modo que pueda llegar-
Se a otra manera de pensar mas nueva y acorde con nues-
tras posibilidades y nuestro potencid. Asi estaremos més li-
bres paravivir exitosamente nuestravidaen € mundo actual.

b) Problemas interpersonales que vive
lamujer en otrosroles

1. Rol deparga

* Mujeres casadas que no han trabajado nunca
S trabajan obedeciendo a motivos econdmicos,
es mas probable que cuenten con € apoyo ddl es-
poso que s lo hacen por autorredizacion; pero
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aun asi, e marido puede sentir celos, inseguridad,
competencia o depresion a considerar que no es
capaz de mantener su hogar él solo.
S & motivo no es econdmico, puede decir co-
sas como:
":Qué? sYano estas feliz en tu hogar?'
";Te quieres poner alamoda?' "¢/Quéeslo
que vas a buscar reeilmente fuerade casa?
¢Otro hombre?' "Lo que te hace fataes
tener otro bebé" "Mi mamanuncatrabgjé;
fue unafiel compafiera de mi padre.”
"Si no fuera por los chicos, yo aceptariaque
trabajes"
"La casa no se puede quedar sola." "¢:Qué
pensaran los vecinos S a esta edad empiezas
asalir sinmi?' " ¢Qué tienes tl que of recer
en un trabajo?’

No obgtante, hay que reconocer que muchos maridos co-
laboran con entusiasmo; son los que se sienten seguros y
respetan las necesidades de su pareja.

Pero en la vida de una mujer hay muchas mas responsa-
bilidades que obedecer ciegamente los deseos del marido.
Degando de lado € problema central de la autorrealizacion
de lamujer como persona, puede darse €l caso de que dla
e separe, e divorcie 0 quede viuda, y entonces, tal vez en
forma brutal y repentina, tenga que enfrentar la exigencia
de ganarse € sustento sSin preparacion técnica ni seguridad
auficienteen sl misma Y aun asi debe sostener a sus hijos.

Es mejor prevenir que curar. Esracional que toda esposa
contemple la posibilidad de perder a su pargja 'y busque un
claro conocimiento de los bienes comunes y de los seguros
y medidas que se deben tomar en ese caso infortunado.

Claro que muchos maridos reaccionarian mal s ellales
pregunta: "Querido, por S te pasara algo, quiero informa-
cion sobre nuestros recursos.” El, lastimado, puede cap-
tarla como una Lucrecia Borgia y responder: "¢Y a quieres
librarte de mi?', reaccionando en forma paranoide contra
dla
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La mujer pensard entonces. "Esto me pasa por pregun-
tar estas cosas. Es mejor que se ocupen los hombres del di-
nero. Total, ¢como le va a pasar algo a mi marido?'. Y
renunciarda sus derechos, y todo volverdasu carril banal.

Lamujer que pretende trabgjar no habiéndolo hecho nun-
ca puede encontrarse también con que su marido seade los
gue s sienten fuertes através de causar en forma congtante
la inseguridad de la esposa. Ante esto, hay que reflexionar
en que nadie tiene derecho a poner un limite a creci-
miento de otros y en que cada mujer deberia sopesar qué
gana y qué pierde en sus digtintos roles (como ser humano,
como mujer, como profesional, como madre, como com-
pafiera, etc.) ante situaciones como la anterior.

Es bueno gue s decide cambios fundamentales, los rea
lice graduamente, dando tiempo para que su conyuge se acos
tumbre a una idea que a primera vista le resulte chocante
y que no estaba en el "contrato origind" del matrimonio.
Enlamayoriade loscass, s @ laquiere y larespeta, aca
baréa por cooperar.

Hay que tener sempre en cuenta que estos cambios de
la esposa imponen cambios en los roles del marido. El ne-
cesitara tiempo para gjustarse, asumir mayor responsabili-
dad dentro del hogar (pasar més tiempo con los hijos,
enfrentar nuevas decisiones, lavar platos, hacer compras,
cocinar a veces) y modificar su sistema de trabajo (llegar
més temprano, rechazar dgunos compromisos y hasta cam-
biar detrabajo, por ejemplo).

Sin embargo, no necesariamente hay que culpar al mari-
do de una carencia de autorrealizacion de la esposa. Mu
chas veces, dentro de un proceso de crecimiento, la mujer
pasa por etapas de rebeldia que dirige hacia su conyuge, aun-
gue en realidad @ sea muy moderado como figura autori-
taria. Esta etapa de rebelion adolescente tardia es pdigrosa
para la estabilidad del matrimonio porgue tiende a provo-
car a marido e invitarlo a que reaccione agresivamente. Lo
gue dla precisa es borrar |os mensgjes negativos que asu-
mi6 en su infancia, reconciliarse consigo mismay percibir
asu marido tal cual es.
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_Resultarazonable calcular un plazo de un afio como mi-
nimo para que una pargja se regjuste a nuevos desarrollos
de laesposa, ya sean laborales o sociales.

Mujerescasadas que ya han trabajado

El cambio agui puede consigtir en volver atrabgjar cuando
el dltimo hijo se casa, o tal vez antes; o bien, en retomar
los estudios.

Lamujer puede hallar oposicion, colaboracién o indife-
renciadel esposo:

"¢Ahoraseteocurre volver asdir atrabgjar, atu edad?"

"Precisamente ahora, cuando podemos vivir tranquilos

¢Jte quieres meter en un nuevo problema?”

"¢No te alcanza con lo que gano?"

"¢No ves los peligros que hay en lacalle?!

"En las empresas ven a las mujeres como programas

sexuales'. (Ad las ve d; seesaproyectando al hablar asl.)

"Tienes que cuidar atu madre.”

"Tienes que cuidar atu suegra.”

"Te ofrezco un puestecito en nuestrafabrica."

Pero también la reaccion puede ser:

"Hubiera querido que mi madre hicieralo mismo que

vas a hacer ta. Puedes contar conmigo. Tal vez a

principio me cueste un poco, pero me voy a acosumbrar.”

2. Roldemadre

Ha sido una creencia bagtante extendida que €l trabagjo
extrahogarefio de la madre deteriora necesariamente su re-
lacion con los hijos y médicos como Freud y Spock, este
ultimo famoso en Estados Unidos por sus obras sobre crian-
zainfantil, reafirmaron tal creencia.

Los hechos desmintieron la creencia, demostrandose en
investigaciones cientificas que la relacion materno-infantil
y materno-adolescente, megjoraba en algunos casos con €
trabajo autorrealizador de la madre. EI mismo Spock re-
conocio publicamente su error en 1971.

Se confundia la cantidad de tiempo compartido con la
calidad delos vinculos. Si unamadre necesitay desea una
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actividad extrafamiliar y no puede desempefiarlaa causade
sus hijos, es probable que se frugtre a pesar de su mgor bue-
na voluntad y gue envie mensgjes no verbales de irritacion,
rechazo o depresion. Seria preferible que limitara su tiem-
po de contacto, pero que éste fuera de calidad, al sentirse
gratificada en ambosroles.

Hay que ver el trabgjo materno desde diferentes puntos:
algunas madres trabajan para sobrevivir y mantener a sus
hijos, otras para no estar con su familia, otras por no po-
der dejar de trabgjar (compulsién) y otras para su comple-
to desarrollo persond. Este Ultimo caso esd optimo, s dla
puede escoger la tarea que le agrade, donde rinda y
produzca.

Es bueno reconocer que la disyuntiva "o trabgja o es ma-
dre" es un pensamiento rigido, incompatible con la flexi-
bilidad de crecimiento. Esa 0" puede cambiarse por una

y".
Otro problema que hay que tomar en cuenta es que mu-
chas mujeres gque trabajan se sienten culpables por no ser

"buenas madres’, y luego tienden a sobreproteger alos hijos
amodo dedisculpa

Esta sensacion de culpabilidad suele acentuarse si gozan
mucho de tiempo que pasan fuera de casa, y disminuye S
se dan permiso de gozar ambosroles.

Tampoco caigamos en € otro extremo: creer que esin-
dispensable que unamujer trabaje fuera de casa, para sen-
tirse exitosa. Esta bien que trabge siendo madre y también
estabien que no lo haga s no lo desea. Lo que queremos
decir esque no es postivo satisfacer un rol a traves de otro
rol ni mediante otra persona.

S unamujer disfruta enseflando a bailar no satisfard esa
necesidad por muy bien que e lleve con su familia; ni tam-
poco s su hija afios mas tarde ingd a una academia de dan-
za Lo mésquelograria seriauna compensacion sugtitutiva

Por otra parte, también debe tomarse en cuenta que, por
grande que sea el éxito laboral, no reemplaza por si solo
el amor de un hombre o de unos hijos.
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En conclusién, toda mujer tiene destino propio y dere-
chos para consigo misma: su felicidad y su dignidad perso-
nal, através de sus distintos roles.

Ella misma debe fijar sus metas en laviday propiciar los
pasos paralos cambios positivos. Estos son principalmente:

Pensar, analizar

Decidir

Planificar la accion

Ejecutar los propios planes y proyectos a través de
pasos graduales.



Ejercicios del capitulo 6

Escriban una breve historia de un persongje femeni-
no, asu eeccion. Sefialen claramente €l final 0 con-
cluson de laminibiografia. Luego Iéanla en grupos,
coméntenla e idertifiquen los mensajes sobre lamu-
jer que dichas historias contienen explicita o implici-
tamente.

Comenten, tanto los varones como las muijeres, qué
tipos de mensgjes recibieron de su medio ambiente in-
fantil en & sentido de discriminar a la mujer.

Amplien lalistaque ofrece este capitulo de frases dis-
criminativas de la mujer.

Sefialen dgunos mitos de nuedra cultura, o de otras
culturas, con respecto alamujer y alarelacion de
ellacon el varon.

Analicen los mensgjes subyacentes de canciones me-
xicanas que toguen el tema de lamujer.

Resalicen una representacion de pape es de una fami-

lia que discute en forma polémica como y dénde pa-
sar el proximo fin de semana. A continuacion

54
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identifiquen lasideologias y las actitudes existencia-
les relativas a nuestro tema.

« Si estudian en un grupo mixto, formen dos subgru-
pos: uno masculino y otro femenino. En € primero
enumeren los derechos de los varones en la familia y
en el trabgjo; y en el segundo los derechos de la mu-
jer enlafamiliay en €l trabagjo.

Luego reinanse ambos grupos y hagan concordar
mutuamente sus respectivas posiciones.






"Espero que no hayas llevado una vida
dobl e, aparentando ser malo y siendo
en realidad bueno. Eso seria hipocresia.”

Osear Wilde

L os enemigos de la asertividad

OBJETIVOS:

e Queloslectores y/o los participantes aprendan aiden-
tificar | os diversos tipos de conductas carentes de aser-
tividad:

a) en si mismos
b) en otras personas

¢ Queanalicen los procesos de estas fall as para desen-
mascararlas y poder defenderse de ellas.

e Quetras detectar sus propias grietas de asertividad,
adopten comportami entos que las vayan "cerrando”.

La cualidad de ser asertivo no cae dentro de las catego-
rias de negro y blanco. Posee tantos matices como posibili-
dades hay de combinar los colores en la paleta de un artista.

Nos formulamos preguntas tales como: ¢Cuando es bueno
defenderse y cuando es incorrecto? ¢Cémo reconocer cuan-
do una persona es agresiva o es asertiva? ¢Por qué a veces
soy asertivo y a veces no?
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Tipologia delosindividuos con problemas de asertividad

Las personas con escollos de asertividad pueden clasifi-
carse en cinco tipos basicos:

1. Elindedso

Permite que lo desplacen; no sabe cuando ni codmo de-
fenderse y permanece pasivo ante cualquier Stuacion; s al-
guien le pega contestar&: "disculpe".

Para evitar todo fatalismo notemos que, no importa cuan
grande pueda ser el problema de indecision, siempre hay
un punto en & cud basarse para empezar un cambio efecti-
vo de la personalidad.

2. El individuo con escollos en la comunicacién

En la comunicacién asertiva podemos distinguir cuatro
aspectos de conducta:

Ser abiertos
Ser directos
Ser sinceros
Ser adecuados al "aqui y ahora"

De aqui cuatro tipos de escollos que suelen presentarse
alaasertividad:

Comunicacién cerrada

Es el didlogo de sordos.
Comunicacion indirecta

Se caracteriza por locuacidad, superficialidad de senti-
mientos, falta de deseos daros, reticencias y conflictos ne-
bulosos en o que se refiere arelaciones intimas.
Comunicacion ingncera o seudoasertiva

Esta comunicacién se caracteriza porque € individuo pa-
rece abierto, franco, generalmente gpropiado y con frecuen-



LOSENEMIGOSDELA ASERTIVIDAD 59

ciaextrovertido, pero esta asertividad gparente esconde una
ausenciade sinceridad. El tipo de personas que se manifies-
tan de esta manera tiene conflictos con laintimidad y pa
dece una ausencia crénica de satisfaccién en lavida.

Comunicacion inapropiada

La persona que tiene una comunicacion ingpropiada ex-
presalo que piensa que es correcto, pero 1o hace en un mo-
mento inoportuno. Un ejemplo es la esposa que, cuando
d marido le dice: "Tenemos una fiesta mafana en la no-
che en casa de los Ramirez", le contesta: "No tengo qué
ponerme”.

Td insensibilidad hacia los deméas conduce frecuentemente
auna conducta centrada en uno mismo y unafalta de con-
sideracion alas necesidades del projimo.

3. Lapersonaquesufreuna” grietaasertiva’

Algunas personas pueden fallar en una o dos &easde as-
tividad y tener éxito en otras.

Existen individuos capaces de expresar abiertamente sus
sentimientos de ternura 'y que no pueden mostrar otro tipo
de sentimientos, o0 viceversa.

Asimismo un hombre puede ser muy pasivo en laoficina
y ser un tirano en su casa. O puede actuar asertivamente
en el trabgjo, en susrelaciones sociades y con sus hijos, y
no ser, apesar de ello, asertivo con su esposa.

4. El individuo con insuficienciasde conducta

Existen personas a quienes se les dificultan algunas con-
ductas especificas, como mantener contacto con los 0jos,
comenzar a sosener una pléica con personas del otro se-
X0, 0 mangjar una confrontacion. Estas habilidades pue-
den aprenderse através de précticas asertivas.

5. La persona con blogueos especificos

Esta sabe lo que deberia hacer y posee la habilidad sufi-
ciente pararealizarlo, pero e miedo quetiene al rechazo,



60 ASERTIVIDAD PARA NEGOCIAR

enojo, escrutinio, evaluacion critica, intimidad o a hacer €
ridiculo, lainhiben parallevar a cabo acciones tales como
la expresion de la ternura o los intentos de ser creativa en
un asunto determinado.

Si queremos ir méas a fondo, podemos encontrar un co-
mun denominador, 0 si se quiere, una raiz coman para to-
dos los sujetos con problemas de asertividad. Este tronco
comun es e complejo de inferioridad.

Ofrecemos a continuacién algunas de las caretas y mas-
caras que suele tomar este compl €jo:

e querer tener siempre la razén

e enojarse con suma facilidad

* necesidad obsesiva de "ser mas" quelos otros, de "va-
ler mas", de controlar dictatorial mente | as situaciones

o dificultad y resistencia para aceptar los propios errores

* intolerancia alos desacuerdos

e comportamientos rigidos e inflexibles

e conductas defensivas sin causa proporcionada

« tendencia a etiquetar negativamente a los demas

e bromas hirientes, repetidas con insistencia

Cuestionario paralocalizar grietas de asertividad

Las siguientes situaciones estan agrupadas en cuatro ca
tegorias con respecto ala asertividad:

1. Situaciones de iniciacion, aproximacion o pedir algo a
extrafnos, conocidos ocasionales o relacionesde trabajo

Contacto visual

Imaginese esta escena: Empieza a hablar con alguien del
Sex0 opuesto a quien no conoce muy bien, se halla de pie
auna distancia comoda de la otra persona y la mira direc-
tamente alos ojos. A continuacién visualice € mismo esce-
nario otra vez, pero ahora mirese a si mismo sonriendo, Si
no lo ha hecho antes. AMB

1 Véase adelante el Ultimo de los gjercidos de este capitulo.
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Autoalabanza

Piense en cuatro cualidades que tenga. Ahora suponga
que e las esta describiendo a alguien que apenas acabade
conocer. AMB

([
A utopresentacion

Se encuentra en un grupo en el que la gente no se cono-
ce. Egta sentado y €l lider del grupo pide a cada uno que
cuente a los otros algo acerca de su familia 'y su trabgjo y
gue describa dgunos de sus pasatiempos. Represéntese par-
ticipando en la escena.

Enseguida visudice que le piden hacer eo mismo de pie
ante todo €l grupo. Piense que la persona anterior a usted
esta al frente ante el grupo y que pronto llegara su turno.

Imagine que dicha persona ha terminado con su presen-
taciony que letocaausted levantarse, ir haciael frentey
dirigirse a grupo. iﬁﬁ

Con versadones

Estd en unafiesta y hay varias personas presentes a quie-
nes no conoce. Se da cuenta de gue una de ellas le atrae
y que le gustaria conocerla. Camina a su encuentro, se pre-
sentay empieza a hablarle.

¢Sabe como iniciar la conversacion? ¢Qué tan ansioso se
sente? Ahora piense que la persona que desea conocer esta
parada hablando con un pequefio grupo. Visualicese diri-
giéndose hacia ellos e introduciéndose en la plética con ob-
jeto de llegar a conocer ala otra persona Al poco rato se
da cuenta de que se encuentra presente un vigo amigo a
quien no ha visto en mucho tiempo y desea terminar su ac-
tua conversacion eir hacia agud. Imaginese concluyendo

su conversacion y yendo a encuentro de su amigo. s

.

TOTAL

2. Situaciones de iniciacion, aproximacion o de pedir algo
a amigos 0 personas cercanas
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Elogios

Imaginese a si mismo elogiando a un amigo. El cumpli-
do puede ser por la manera en que esta vestido o por algu-
na otra cosa agradabl e que usted ha observado. B
Vecino

Esta realizando algin trabajo en casa y se da cuenta de
gue ha perdido una herramienta necesaria para compl etar
la tarea. No desea comprar otra y recuerda que su vecino
tiene esa herramienta. Piense que esta en su casa solicitan-
dole dicho objeto. Formule mental mente la solicitud.

AMB

.

Vecino

Suponga que usted es e vecino que presto la herramien
ta. Sin embargo, han pasado varias semanas y la necesita.
Vayay pida que se laregrese. Imagine que él le dice que
la presto al vecino de enfrente, y que le daria pena pedirse
la en ese mismo momento... Formule mental mente sus ré-
plicas. AMB

.

Caricia no verbal

I maginese sentado junto a un amigo a quien siente muy
positivo. Comuniquel e un sentimiento calido. Puede usar
lenguaje verbal o no verbal. AMB

([

TOTAL

3. Situaciones de respuesta, aceptacion o rechazo con ex-
trafios, conocidos ocasionales o comparieros de trabajo

En € restaurante

Esta en un restaurante costoso y ha ordenado un filete
cocido a su gusto. Sin embargo, cuando selo sirven no esta
cocinado de la manera que lo solicité.

Por lo tanto, rechaza € filete y manifiesta que lo quiere
delaformaen quelo ordend. ¢Sabe como rechazar €l file-
te mal cocido en forma asertiva 'y recordarle al mesero su
pedido original? ¢Como esta su ansiedad en este momen-
to? ¢Como la manegja? AMB
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Ante un vendedor inoportuno

Imaginese que abre la pueta de su casa unatarde y se
encuentra con un insistente vendedor que trata de venderle
un producto. Aunque es un articulo que ha comprado en
0casiones anteriores, en ese momento no tiene interésen él
o dinero para comprarlo. Suponga que no puede cerrar la
puerta ¢Qué le diriay como para comunicarle que no et
interesado? Usted tiene prisay € didogo no puede dafqgf%iB

([
Al rechazar dar un donativo

En el trabajo se le acerca una secretaria de otro departa-
mento a quien usted no conoce muy bien. Le dice que una
de las empleadas acaba de tener un bebé y que esté hecien-
do una colecta de $20,000 por persona para comprarle un
regalo. Sus relaciones de trabajo con la nueva mama han
sido desagradables Ultimamente. Reflexiona en esto por un
momento y sente que no desea contribuir con esta colecta
ain cuando § posee d dinero. Cortésmente rechaza la soli-
citud de la secretaria que espera su respuestay quien no s
be acerca de sus sentimientos hacia la nueva mama

AMB

. ([
Ante un furioso

Esta ocupado en su trabgjo, cuando un empleado de otro
departamento viene, le grita de una manera violenta y le
llama "estUpido” e "incompetente”. Le acusa de haber co-
metido un error muy costoso y complicado para €. Usted
no esta seguro de sl cometio o no e error, pero le resulta
dificil saber qué sucedié mientras aguel le grita.

Visualicese manegjando esta situacion y contestandole a

la otra persona. ¢COmo esta su nivel de ansiedad;? -

([
TOTAL
4, Situaciones de respuesta, aceptacion o rechazo con ami-
gos 0 per sonas cer canas

Ante los elogios

Imaginese que un amigo le elogia en forma exagerada
¢COmo responde a los elogios?
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Ante una informacién confidencial

Una persona | e ha proporcionado informacidn confiden-
cial sobre Pepe, un amigo suyo de trabgo. Usted acordd
mantener esta informacion en secreto hasta que su infor-
mante pudiera hablar personal mente con Pepe y discutir €l
asunto. Al dia siguiente Pepe se |e aproxima. El sabe que
ha discutido la situacion con la otra persona y quiere saber
qgué le dijo.

Usted mantiene e asunto en secreto tal como habia acor-
dado, mientras que Pepe | e presiona con frases como: "Si
realmente me consideras tu amigo, me diras qué te dijo fu-
lano", "yo te he dado informacién en circunstancias pare-
cidas", "me haces pensar que ti también estas contrami*...
¢COmo reacciona usted? iﬁﬁ

Ante una critica

Imaginese que es confrontado por un amigo o pariente
gue goza criticando a otros y ofreciendo consgos. Usted
sabe que real mente no trata de ayudarle, sino que desea sen-
tirse superior. Usted ya le ha dicho que no aprecia su con-
ducta y que le gustaria que la evitara. Sin embargo, él no
le ha hecho caso. Visualice la situacion. ¢Sabe como dete-

ner la critica verbalmente? ¢Es muy alta su ansiedad?
AMB

.

Ante una invitacioén a una fiesta

Leinvitaron a una fiesta esta noche y desea asistir, pero
tiene mucho trabajo en casa y decide rechazar la invitacion.
Sus amigos le [laman y le insisten en que la fiesta no sera

divertida sin su presencia. ¢COmo maneja este caso?
AMB

.
TOTAL



Ejerciciosdel capitulo 7

Enumeren las principales barreras para la expresion
genuina de | os sentimientos y como ellas influyen ne-
gativamente en la asertividad.

I dentifiquen | as situaciones que especia mente les im-
piden la conducta asertiva.

Mencionen cosas que no hayan podido lograr en la
vida por falta de asertividad.

Piensen en alguna persona que |l es haya afectado en
forma desfavorabl e su asertividad y cudl seria o hu-
biera sido |a forma asertiva de abordarlas. Cuales son
| as reacciones mas adecuadas ante tal es situaci ones.

Identifiquen entre sus conocidos alos cinco diferen-
tes tipos de personas no asertivas que se mencionan
en este capitulo.

Elaboren una lista de | os escollos que cada uno su-
fre. En pequefios grupos ayudense mutuamente a ven-
cerlos.

Soliciten aquien se preste a ello que les mencionen
tres cualidades positivas que | es reconozca.

65
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» Consideren las siguientes areas de la vida

— &eafisica

— &eamental

— d&eadeparga

— &eaderdaciones familiares

— aeadetrabajo

— &easocial

— &reade deportes, pasatiempos, €tc....

Sefiden € grado de asertividad que manifiestan en
cada una de estas areas.

* Llenend cuestionario para localizar grietasde aser-
tividad.

Cuando lean cada situacion visualicense en ella condu-
ciéndose de una manera asertiva, y noten si estén experi-
mentando niveles altos, medios 0 bajos de dificultad o
ansiedad. De acuerdo con lo que Sentan, sefiden las letras
A, M, o B enlaclave que aparece en cada inciso.

Al terminar de contestar €l cuestionario, cuenten e ni-
mero de anotaciones marcadas con A (alto), M (medio), B
(bgo) en cada unade las cuatro secciones y anoten € total
en los espacios que para el efecto se le dan alli.

Las secciones en las que tengan mayor nimero de res-
puestas de A y M, indican las areas en las que, probable-
mente, tienen mayores dificultades para ser asertivos.
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Relaciones con extrafios,
conocidos ocasionales o
comparieros dé trabajo.

Trato con amigos o
personas cercanas a
uno.

Situaciones de

iniciacion o Seccion 1. Seccion 2.
aproximacion
Alto: Alto:
Medio: Medio:
Bajo: Bajo:
Situaciones de ., .
respuesta, Seccion 3. Seccion 4.
aceptacion o
rechazo Alto: Alto:
Medio: Medio:
Baio: Baio:







"Es el individuo que no seinteresaen las
otras personas quien tiene las dificultades
més grandes en laviday quien hacelos
dafios mas grandes alos demés. Estambién
¢ tipo de persona que tiene més fracasos.”

Alfred Adler

Asertividad, aperturay empatia

OBJETIVOS

e Queloslectores y/o los participantes profundicen en
d andlisis psicoldgico de las interacciones de los indi-
viduos y del caracter cambiante de tal es i nteracciones.

¢ Quetomen conciencia de que la asertividad en nin-
guna forma implicainsensibilidad alas necesidades
y deseos del préjimo.

¢ Que se sensibilicen ante |a existencia de varios cami-
nos y modos de captar la realidad de |os demas.

* Que queden motivados a interesarse por los demas y
adopten comportamientos transigentes y cons-
tructivos.

Laempatia, un artefino
La empatia no nace; se hace. Establecer empatia con |os

deméas es un arte que tenemos que aprender como cual quier
otro.
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Generalmente cuando tenemos conflictos con otras per-
sonas, creemos que la culpa es de ellas y no vemos como
proyectamos nuestros problemas.

Laredidad es que los demés reaccionan alo gque somos,
de la misma forma que nosotros reaccionamos a los demés.
Las relaciones socides, de trabajo, de amigos, de parien-
tes, de conyuge y de padres e hijos, no son unilaterales: exis-
timos nosotros y existen los demés. También reaccionamos
alos deseos de los otros que no coinciden con los nuestros,
y viceversa, los demas reaccionan a lo que nosotros desea-
mos. De esta manera se producen fricciones, frustraciones,
fastidio, aisamiento.

Si somos Sinceros y perceptivos admitiremos que en ge-
neral deseamos que los demds sean como nosotros quisié-
ramos que fueran.

Es nuestra responsabilidad advertir que cada gquien per-
cibe  mundo de diferente formay que para relacionarnos
bien debemos tomar en consideracion las opiniones, nece-
sdades y deseos de los otros. Esta es nuestra mayor respon-
sabilidad: €l arte de Ilevarnos bien con los demaés.

Egtablecer empatia requiere saber escuchar, saber y ad-
mitir que los otros tienen maneras de pensar diferentes a
la nuestra, que su comportamiento es diferente al nuestro
y que pueden hacer las cosas diferentes a como |las hace-
MOS NOSOtros.

Nuestra responsabilidad es tomar en cuenta que los de-
més cambian de dia en dia; cambian de humor segin su es-
tado de salud, sus emociones, sus impulsos del momento.
Cambian de punto de vista, y, con el tiempo, de carécter,
por las experiencias agradables o desagradables que tengan,
por su actitud hacia las circunstancias, por su voluntad de
desarrollo.

Sin embargo, nos forjamos a menudo una imagen de lo
gue son y nuestra imagen de ellos queda estética, fija; no
gueremos 0 no sabemos ver que cambian.

De esta manera, ¢;c0mo puede haber comprension? No
vemos U realidad y ellos no ven la nuestra, porque, desde
luego, nosotros también cambiamos. Y menudean los mal-
entendidos, los conflictos, los problemas...
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Desarrollo dela empatia

Algunas de las cudidades y habilidades requeridas para
saber tener empatia y mejorar nuestras rel aciones humanas
son:

La veracidad

S alguna vez alguien nos mintio, tomamos nota de que
no es una persona de fiar. Este es un dafio que muchos nos
podemos hacer: que los demés no confien en nosotros. La
veracidad debemos proyectarla. Si no queremos ver a una
persona porque estamos ocupados es mejor mandarle de-
cir: "Le ruego me disculpe, pero estoy ocupado en este mo-
mento”, en vez de hacer decir que "d sefior o la sefiora no
estan en casa."

Las mentiras complican la vida tremendamente y hacen
perder la confianza. Asi, para vivir en armonia con los de-
més, debemos seber decir la verdad con tacto y diplomacia.

El lenguaje no verbal

El lenguaje no verbal puede expresar comprension o de-
se0 de comprender a la otra persona, abrirse a ella con €
propésito de hacer contacto con ella, aun sin paldoras. Es-
te contacto puede hacerse mas patente con la expresion de
nuestros ojos, que hablen de simpatia, de comprension.
Ahora"bien, esta comunicacion sin paabras existe sempre,
estemos 0 no conscientes de ello.

Es importante hacerla consciente d estar con los otros.
Debemos aprender a ponernos en @ estado de conciencia
gue queremos o deseamos en un determinado momento.

La flexibilidad

Hay personas que tienen pregjuicios contra la flexibilidad.
Creen queflexibilidad quiere decir falta de integridad, pero
no; ser flexibles es aceptar que los demés tienen puntos de
vista diferentes alos nuestros. No podemos cambiar alos
demas, pero podemos cambiarnos a nosotros mismos, y a
hacerlo cambiamos nuestras reacciones. Las relaciones con
los otros nos llevan a ser conscientes de nuestras cuali-
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dades asi como de las de ellos y a volvernos conscientes del
mundo que nos rodea.

Una mujer se quejé de que no queria ver al esposo de
una amiga suya porque la ponia nerviosa. Al hablar esta
amiga con su esposo, lo hizo reflexionar y pudo él darse
cuenta de que efectivamente su nerviosismo se transmitia
a las otras personas; entonces decidié cultivar la calma y
ponerse deliberadamente sereno cuando hablaba con otras
personas. Habl6 en tono de voz més bajo, adoptd una enun-
ciacion lenta, controld sus gestos para evitar todo ademan
indtil y todo gesto inconsciente. Y de este modo abrid las
puertas al diaogo.

La serenidad no es solamente autocontrol; es un medio
de dar a los demés confianza en si mismos.

Comprender a los demas

Para comprender a los demas uno tiene que comprenderse
a si mismo. Si uno no identifica el orgullo en si mismo, no
comprendera el orgullo en los demés. Si uno no sabe qué
es la humildad o la bondad, viéndol as en si mismo, no com-
prenderd la humildad ni la bondad en los demas; y asi su-
cesivamente.

Para comprender a los demas de tal forma que haya ar-
monia en & convivir, necesitamos observarnos a nosotros
mismos sin justificarnos y sin condenarnos; tenemos que
observarnos al espejo que deben ser las relaciones huma-
nas, es decir, en las reacciones que provocamas, y en las
reacciones que otros provocan en nosotros.

Si somos prontos para condenar o justificar a los demas,
no podemos ver la verdad, la realidad de lo que son. Para
tener una vision veridica, tenemos que observar todas sus
cualidades, sus debilidades y sus motivos, pero sin juzgar.
Cuando un cientifico observa las costumbres de una espe-
cie de animales, no se pone a juzgarlas, sino las observa con
desprendimiento. Asi logra ser objetivo, como exige la
ciencia

Adaptabilidad y principios
Laflexibilidad y |a adaptabilidad son imprescindibles en
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el convivir, pero ho deben traicionar nuestros principios.
Krishanmurti aconseja ceder a los demas en las cosas que
no tienen importancia 'y ser muy firmes en las cosas impor-
tantes para nosotros, especiamente cuando se trata de prin-
cipios. Un gjemplo es € caso del hombre que no fumay
no toma alcohol; & accedera a ver cuaquier pdiculao cua-
quier programa de television para complacer a parientes y
amigos, pero rehusara firmemente tomar alcohol, aunque
sea el Unico en unareunién que se comporte asi.

Para convivir todos debemos saber discernir lo importante
de lo no importante. Es principio de sentido coman y nor-
ma bésica de convivencia.

La indiferencia

La verdaderaindiferencia no es ser insensibles a los que
nos rodean. Por € contrario, es estar muy dertay muy cons-
cientes de los impactos del exterior, pero sSin reaccionar im-
pulsivamente, y si actuando con reflexion e inteligencia.

Un método muy importante es aprender a no oir y a no
ver en ciertas circunstancias. Un proverbio arabe nos dice
"los perros ladran, las caravanas pasan”. No nos desvie-
mos de nuestra meta por ofensas 0 supuestas ofensas o an-
tipatias. No nos dgemos influir por los demés, a menos que
Sea por personas que tienen genuino interés en nuestro de-
sarrollo.

A menudo nos encontraremos con personas que nos aa
ban. Hay personas que utilizan la alabanza para hacernos
sentir importantes, para acariciar nuestra vanidad y después
pedirnos algo o aprovecharse de nosotros en a guna forma.
Laadulacién parece ser tan vieja como la humanidad.

En cuanto a nosotros, seamos sempre Sinceros y esport
téneos en nuestras alabanzas; hagamos sentirse "a gusto"
alos demés, irradiemos simpatia y buena voluntad. Nues-
tro éxito en las relaciones interpersonales depende de noso-
tros. Si proyectamos buen humor, bondad, alegria, los
demés responderan positivamente a nuestra influencia.

Trandgir

Tomemos el caso de unapargaque quiereir al cine. La
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mujer quiere ver una peliculay el marido otra. Transigir
en este caso esir aver undialapdiculaque ellaquierey
al otro diair a ver lapeliculaque él quiere ver.

Transigir es dar un paso hacia la otra persona mientras
le pedimos que dé uno también hacia nosotros. Transigir
es un méodo muy eficaz paraque cadaquién dé algo de si.

No es posible que sea sempre lamisma persona que "dé"
y la misma persona que "reciba’ sin perturbar el equili-
brio de la convivencia

Por otra parte, la persona que siempre "recibe" se vud-
ve mas egoisgtay més débil, y la culpa puede ser de laperso-
na que "da' sempre. Una verdadera convivencia es saber
dar y saber recibir.

Atrevernos a ser 1o que somos

No debemos aceptar que una persona, sea quien sea, nos
imponga su punto de vista, su manerade vivir o su voluntad.

Aceptar que otros interfieran con nuestra libertad inter-
na o nuestros pricipios; permitir ser amedrentados, es tan-
to como abdicar de nuestra libertad personal,
empequefiecernos y perder € control de nuestravida

Segun & caso, podemos decir con autoridad: "no me hable
usted en ese tono. ¢A quién piensa usted que esta hablan-
do?'. O decir con serenidad: "ése es asunto mio"; "yo vi-
VO y dejo vivir".

Lo principal no estanto lo que decimos, sino la manera
como lo decimos, es decir, con serenidad y fuerzainterna

Interesarnos por los demas

Lamayoriade la gente se interesa egpecialmente en § mis-
ma. Ad pues, e mgor método paraque las personas e sien-
tan comodas en nuestra compafiia es hacerlas hablar de si
mismas, de lo que les interesa a éllas. Nuestro éxito en el
arte de la conversacion no es tanto hablar como procurar
gue los demés hablen; el arte de la conversacion es saber
escuchar con atencidn y con interés sincero.

Por otra parte, aprendemos siempre algo interesante de
los demas y también podemos aprender de lo que nos pare-
ce negativo. No es posible tener buenas relaciones huma:



ASERTIVIDAD, APERTURAY EMPATIA 75

fias S N0 nos interesamos en los demas, en sus sentimien-
tos, en sus pensamientos, en lo que elos son. Pero, noté-
modo bien, interesarse por los demés no quiere decir darles
COoNsejos que no piden.

La critica

Para la buena convivencia no hay que hablar mal de los
demas o criticarlos. Aparte del dafio que se hace, se pierde
la confianza de los semejantes. ¢COmo confiar en una per-
sona que no vacila en destruir lareputacion de otra?

De todas formas, es pretencioso juzgar a los demas, por-
gue nunca tenemos todos los factores, todos los datos, pa
ra formarnos una opinion justay precisa.

Burlarnos de los demés es una forma segura de crearnos
problemas. La burla hiere y por consiguiente suscita reac-
ciones de resentimiento, agresividad y hasta de odio. Por
lo tanto, la cortesia y la consideracion tienen el papel de
primer plano en nuedtras relaciones con los demés. La cor-
tesia implica también dgar que los demés hablen y luzcan.
S hablamos demasiado, s queremos lucir més que los de-
més, provocamos su envidia. De la envidia hay s6lo un pa
so hacia el resentimiento.

La necesidad de unarevoluciéon en d mundo empieza con
nosotros. Podemos empezar nuestra revolucion desde hoy,
con una sonrisa asertiva hacia todos |os que nos rodean.



Ejercicios del capitulo 8

Den una definicion de empatia. Discutanla con un
compafiero.

Formen pequefios grupos. Al ir explicando € instruc-
tor las diversas cualidades para establecer empatia, ac-
tden las diferentes cualidades y conductas. Por
gemplo, e lengugje no verbal: Uno del grupo mani-
fieste comprension al otro, através delamirada. Otro
manifieste al egria fingida, etc.

El instructor dé esta consigna: "Atrévanse a decir 0
hacer aqui en este grupo | o que desean hacer y no se
atreven. Yo les doy permiso durante tres minutos".

Citen casos recientes en que hayan establecido empa-
tia en forma muy satisfactoria.

Citen casos en que otras personas hayan empati zado-
adecuadamente con ustedes.

Pasen al frente parejas de voluntarios. Uno exponga
un problema serio. Latarea del otro es empatizar con
las palabras y con el cuerpo.

Enumeren tres cosas que les disgusten de determina-
das personas. Formulen frases que expresen sucesi-
vamente:

76
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— indiferencia
— critica

— tolerancia
— aceptacion

e Conversen sobre las diferencias entre observar com-
prendiendo y observar juzgando. Escenifiquen agu-
na situacion al respecto.

e Con el objeto de afinar el arte de escuchar, realicen
algunos egjercicios de "verificacion del mensaje”; es
decir, escenifiquen did ogos en | os que un interlocu-
tor formul e frases encaminadas a verificar el conte-
nido del mensg e, incluyendo | os senti mientos latentes
detrés de las expresiones.

Un gjemplo: Juan dice a su socio Luis: "Cuando hay pro-
blemas serios me dgan solo". Luis responde: "¢Lo que quie-
res decir es que esperabas que yo hiciera esto o esto otro?".

Otras frases (tiles para comprender €l mensaje recibido
son:

— ¢Teestés sintiendo molesto por...?
— ¢Loquequieres que yo sepaes...?
— ¢Laforma en que tl ves este asunto es...?






"El que tiene imaginacién sin conocimientos,
tiene alas pero no pies."

Joseph Joubert.

Estrategiasy tacticas para el
desarrollo dela asertividad

OBJETIVOS

* Queloslectores y/o |l os participantes conozcan las mas
sencillas y eficaces técnicas asertivas y se motiven a
aplicarlas.

*  Que sepan identificar las técnicas mas adecuadas pa-
ra cada situacién y combinarlas, segun las exigencias
del aqui y ahora.

A continuacién proporcionamos una lista de catorce téc-
nicas asertivas y las correspondientes indicaciones acerca de
la forma préctica de desarrollarlas:

Estabilizador

Guién DEEC

Disco rayado

Banco de niebla

Asercion negativa

Asercion positiva
Interrogaci 6n confrontativa

NouohkwdpE
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Compromiso viable
Autorrevelacién

Informacion gratuita
Transmisién bilateral
Recepcion activa

Pregunta confrontante
Técnicas paradisminuir laira

ROEREB 0w

1. Edabilizador

Esta técnica consiste en tomar en cuenta el derecho pro-
pio y e dd interlocutor y posteriormente elegir una con-
ducta a seguir. Basicamente se manga en tres fases y con
tres frases:

¢ Tuderecho es...
* Mi derecho es...
e Asi puses...

Ejemplo: Usted enuncia el derecho de su interlocutor:
"Francisco, yo reconozco que tU necesitas ir atal parte..."

Luego enuncia su propio derecho: "Pero yo estimo que
mi coche me es necesario para..."

Y luego expresa el estabilizador: "Asi pues, por esta vez
no te lo puedo prestar..."

2. Guion DEEC

En este caso se crea un argumento verbal que servira para
expresar |os propios sentimientos con respecto a algo:
L os pasos a seguir son:

Describir la conducta no deseada.

Expresar |la emocion que nos provoca.

Enunciar la conducta deseada: "quiero que", "te pi-
do que"...

Comentar las consecuencias negativas de no cambiar
el modo de conducirse.
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Ejemplo: "Pepe, tengo un problema: frecuentemente me
pides que me quede a trabagar horas extras..." (conducta
no deseadad). "Con lo cuad me sento molesto "(emocion que
me provoca). "Quiero pedirte que planeemos todos los dias
en la mafana el trabajo para organizamos adecuadamente
y no requerir horas extras' (conducta deseadd). "Si hace-
mos esto, yo me sertiré mejor y tu tendrés  trabajo atiem-
po" (consecuencias postivas). "De otra forma, me seguiré
sintiendo mal, el trabgjo seguira saliendo tarde y bajard mi
motivacion” (consecuencias negativas).

3. Discorayado

Mediante la repeticion serena de las paabras que expre-
san nuestros deseos, unay otra vez, nos entrenamos en po-
ner en claro tanto nuestros sentimientos como la forma de
expresarlos.

Este procedimiento nos permite sentirnos a nuestras an-
chas e ignorar las trampas verbaes manipulativas, los ce-
bos dialécticos y la logica irrelevante, sin apartarnos del
punto en que deseamos indgir y nos evitatener que "ca
lentarnos' d enfrentar la manipulacién e injugticia de los
otros.

Ejemplo: "Quiero que se definan mis responsabilidades
en este asunto”... (y repetir estas frases cuantas veces sea
necesario).

4. Bancodeniebla

Ensefia a aceptar las criticas manipulativas reconocien-
do serenamente ante nuestros criticos la posibilidad de que
haya algo o mucho de cierto en lo que dicen, sin que por
ello abdiquemos de nuestro derecho de ser nosotros.

Esta técnica nos permite recibir las criticas sin sentirnos
violentos ni adoptar actitudes ansiosas o defensivas y sin
ceder un pice frente alos que nos reprochan para mani-
pularnos.

Ejemplo: "Tienes razén en que seria bueno aprovechar
estarebajay comprar; yo te avisaré lo que decida’.



82 ASERTIVIDAD PARA NEGOCIAR
5. Asercion negativa

Esta técnica nos ensefia a aceptar nuestros errores y fal-
tas (sn tener que excusarnos por dlos) mediante & recono-
cimiento decidido y comprensivo de las criticas que nos
formulan a propdsito de nuestras caracteristicas negetivas,
reales o supuestas.

Permite sentirnos bien aun reconociendo los aspectos ne-
gativos de nuestro comportamiento o de nuestra persondi-
dad, sin tener que adoptar actitudes defensivas 0 ansiosas,
ni vernos obligados a negar un error real, consiguiendo a
lavez reducir laira o encono de nuestros criticos.

Ejemplo: "Acepto que no s planear mi tiempo, pero te
vengo aavisar que no participaré en el proyecto”.

6. Asercion postiva

Consiste en la aceptacion asertiva de las alabanzas que
nos den (elogios, fdicitaciones), pero sn desviarnos dd te-
ma centrd.

Ejemplo: "Es verdad, es un tema que domino, pero no
voy adar la conferencia que me piden para mafiana’.

7. Interrogadon confrontativa

Consiste en suscitar las criticas sinceras por parte de los
demés con el fin de sacar provecho de ellas (s son Utiles)
0 de agotarlas (s son manipulativas), inclinando a mismo
tiempo a nuestros criticos a mostrarse mas asertivos y a no
hacer uso de trucos manipuladores.

Este recurso nos permite también provocar con sereni-
dad las criticas contra nosotros en € seno de lasrelaciones
familiares y laborales e incidir a la otra persona a expresar
honradamente sus sentimientos para mejorar la comuni-
cacion.

Ejemplo: " ¢Qué otras cosas te molestan?"
" ¢Qué hay de malo en decir: no 2 hacer esto,
0 No me interesa esta propuesta?’



ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE LA ASERTIVIDAD 83
8. Compromiso viable

Puede ser muy asertivo y muy préctico —siempre que no
esté en juego el respeto que nos debemos a nosotros
mismos— ofrecer alaotraparte alglin compromiso viable.

Ejemplo: "Egta bien, entrégame el trabajo el martes por
latarde en vez del lunes a mediodia’.

Podemos regatear cuando se trate de nuestros intereses
y objetivos maerides, pero s la cosa @afie a nuestra dig-
nidad, no caben compromisos.

9. Autorrevdadcion

A través de ella aceptamos la discusion de los aspectos
positivos y negetivos de nuestra persondidad, nuestro com-
portamiento, nuestro estilo de vida y nuestra opinién con
objeto de ampliar la comunicacién y reducir la manipu-
lacion.

Nosfecilitarevelar agpectos de nosotros mismos y de nues-
travida que anteriormente nos provocaban sentimientos de
minusvalia, ansiedad y culpabilidad.

Ejemplo: "Si, he vigado a Europa; me encant6 Italia y
también € Museo ddl Prado, pero se me hizo un continen-
tedevigos."

10. Informacidn gratuita

Consiste en escuchar activamente la informacion que nos
dan los demés sin habérsela pedido nosotros y de alli partir
para solicitar més datos y seguir la conversacion. Nos per-
mite mostrarnos empéticos con los demas y hacerles serntir
gue los tomamos en cuenta.

Ejemplo: "Entonces le gusta la pintura ¢Qué opinade
las Meninas de Velazquez?'

11. Transmisoén bilateral

Setraade verificar si la otra persona entendio lo que di-
jimos. Nos permite comprobar § nuestra comunicacion ha
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Ilegado en verdad d receptor y evaluar nuestra propia efec-
tividad como comunicadores.

Ejemplo: "¢Quieres resumir lo que te dije, antes de que
le pases a Juan mi recado?’

12. Recepcidn adtiva

Consiste en verificar s uno entendié bien lo que le dije-
ron. Nos facilita reducir € exceso de subjetividad a inter-
pretar unainformacion.

Ejemplo: "Déjame hacer una recapitulacion; lo que qui-
siste decir es..."

13. Pregunta confrontante

Técnica Util cuando se busca definir un compromiso con
una persona que no lo quiere aceptar.

Ejemplo: "Lo que estoy entendiendo es que no te quie-
res comprometer a eg0". O bien: "Si te quieres compro-
meter a esto; pero lo bagjo tus condiciones'. O bien: "Me
doy cuenta de que por ahora no quieres hacer com-
promisos’".

14. Técnicasparadisminuir laira
Son dos bas camente:

8 Repeticion e interrogacion confrontetiva y reflejante.

Ejemplo: "Permiteme ver s te comprendi: estés enoja
do conmigo porque... ¢Hay algo més que te esté molestan-
do de mi?"

b) Aceptacion.

Ejemplo: "Me doy cuenta de que estés molesto conmi-
go. jQué bueno que me lo dices! Quiero dialogar contigo
acerca de esto."

Debe quedar claro que més alla de las pequefias técnicas
de detdlle, la asertividad es cuestion de salud mental y de
actitudes positivas ante la vida y ante si mismo.

En otras pdabras, se requiere una especie de infraesruc-
turabésica y habitual de control emotivo y de serenidad.
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Y los principaes medios para garantizar esto son:

labuena aimentacion; buenaen lacalidad, en la
cantidad, en el ritmo y en el modo de tomarla
el gercicio fisico regular y tonificante
el recurso oportuno alarelajacion muscular
el cuidado parano llegar a niveles de fatiga grave
la clarificacion de los propios valores y metas vitales
el desarrollo del sentido del humor
la adecuada administracion del tiempo
el buen mangjo dela sexudidad (actividad sexud sa
tisfactoria)
la satisfaccion habitual en el propio trabajo, etc.



Ejercicios del capitulo9

» Evoguen situaciones pasadas de conflicto interperso-
nal. Averigiien si han aplicado debidamente algunas
delas 14 técnicas asertivas explicadas en este capitul o.

« ldentifiquen de entre sus amigos y comparieros de tra-
bajo a personas que descuellen por su habil manejo
detd o cual técnica asertiva. Andicen los dinamis-
mos, |os procesos y |os resultados.

» Disefien la aplicacion de la técnica mas adecuada a
su personalidad, para alguna situacion dificil que trai-
gan entre manos 0 que prevean para un futuro
proximo.

86



"Trabagjdis para concertar vuestro ritmo con la
Tierray con d dmadelaTiera

Porque estar ocioso es convertirse dela

vida, gue marcha maj estuosamente y con
orgullosa serenidad haciad infinito".

Gibran Jdil Gibran.

10

L a asertividad, elemento
dinamico de la empresa

OBJETIVOS:

* Queloslectoresy/o los participantes enfoquen las ac-
tividades administrativas dentro del marco de laaser
tividad y se beneficien de ese enfoque.

*  Queagprendan adetectar en d personal eventuales sin-
tomas de falta de asertividad.

*  Que adopten conductas asertivas en el manejo de sus
empresas y de todas sus negociaciones.

Existen dos areas bésicas en la vida de un individuo: la
familiay el trabgjo. La forma de enfrentarse a ellas tam-
bién revela su grado de asertividad.

Para ser asertivo en cualquiera de las dos areas, hay que
poseer una orientacion activa y fijarse metas que consoli-
den la autoestima.
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Enlarelacién intimadela familiay el amor, € propdsito
debe ser la franqueza, la comunicacion y e compartir
todo e propio ser emocional. Los sentimientos vienen
primero.

En € trabajo, d énfasis asertivo es exactamente alain-
versa. La actuacion viene primero; |os sentimientos después.
El propdsito consiste en la productividad y € logro. Debi-
do a esto, las relaciones con los demés en € trabajo tien-
den a ser mas superficiaes que intimas. En los sentimientos
gue expresa d individuo se da mayor énfasis a la adapta-
cién que a la franqueza.

El trabajo se convierte en extensién de uno mismo y en
expresion de si. A esto van € estilo, d ritmo, la velocidad,
el modo peculiar de enfrentarse a los problemas.

Cuanto mas asertivo sea alguien en relacion con € tra-
bajo y mas dispuesto se halle a afirmar con su actuacion
"Este soy yo", mayores satisfacciones obtendra.

Cinco artes basicas de la asercion en € trabajo

Orientacion activa

Reflga € habito de meditar bien las metas de trabgjo,
| os pasos que se han de dar para conseguirlas y como utili-
zar al maximo el talento al llevarlas a cabo.

Capacidad para hacer el trabajo

Es importante, en primer lugar, dominar las artes nece-
sarias para ese empleo en particular. Pero también es pri-
mordia tener dominio propio, poseer buenos hébitos de
trabaj o, disciplina y concentracion.

Control de las ansiedades y temores

Las reacciones emocionales inadecuadas interfieren en la
realizacion del trabgjo. Las tensiones generales pueden pro-
ducir fatiga, irritabilidad y juicios erréneos. El temor a una
situacion especifica de trabajo puede llevar a evitar las ta-
reas necesarias para que se realice d trabajo e impedir a
sujeto conseguir sus metas en el empleo.
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Buenasrelaciones interpersonales

Un experimentado consgjero de persond comenta: "La
mayoria de los despidos obedecen a que algunos no saben
Ilevarse bien con los demas." Hay que ser capaz de relacio-
narse con los iguaes, subordinados y superiores, ssber pre-
sentar solicitudes y demandas, saber pedir favores sin
rebgarse y sin molestar, decir no cuando es necesio y re-
chazar los desaires con dignidad.

El arte de negociar

Este requiere un conocimiento de la sociedad laboral y
las artes especificas que le permitiran d sujeto trabgar den-
tro, através de o contra la misma, con € fin de conseguir
sus metas particulares, regpetando alos otros.

Sedis categor ias de per sonas carentesdeasercion en € trabajo

El encasillado

Sabe redlizar qu trabgjo, todos lo gprecian y repetan, pero
no llega a ninguna parte. No lo promueven, tiene pocos
aumentos de sueldo; mas trabgo si, pero no més responsa
bilidad ni grandes emolumentos.

Desea avanzar; de vez en cuando expresa sus deseos, pero
lo hace de modo tan tentativo que € mensgje no llegaa su
degtino, o es facilmente ignorado. Y aparece sempre en €l
mismo lugar porque alacompafiiale conviene, pero no adl.

El que pasa desapercibido

Realiza un trabajo excelente, pero nadie s da cuenta.
Otros se atribuyen € mérito de sus actos. El problemara
dicaen quetiene el potencid y laambicion necesarios para
progresar, pero, Como es inseguro, no sabe llamar la aten-
cion hacia sus propios logros.

Su jefe y sus compafieros de trabajo se aprovechan de
su cerebro, pero € lo permite... si bien le molesta ser asi
y ser tratado asi.
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El "dificil"

Confunde la asercion con la agresion. Su trabgo es bue-
no, pero es desorganizado en la oficinay en lafébrica. Pro-
voca disgusos y se muestra en desacuerdo con todo mundo.
Aunqgue sus ideas sean excelentes, sus modaes desagrada-
bles y hogtiles molestan a los demas, tanto que ni siquiera
escuchan lo que les dice.

El indisciplinado

Td vez se demora, o llega tarde al trabgjo, 0 se pasa e
dia sofiando. Cuando a fin se lanza, su labor es correcta,
pero los habitos deficientes de trabgjo le impiden promo-
cién. Los que reconocen su talento se preguntan por qué
no hatriunfado. En cierto momento sus superiores & sin-
tieron desilusonados, luego dejaron de esperar una gran ac-
tuacion, y con frecuencia les irritd € hecho de que su fata
de disciplina les creara dgunos problemas. Teme que le des-
pidan... y de hecho se ve despedido con frecuencia.

El quejoso

Su problema eslapasividad. Se qugia constantemente de
las exigencias del trabgo, del ambiente de la oficina, del
modo en que los demas hablan o acttian con respecto a 4.
Pero nunca piensa en lo que puede hacer a respecto. Cree
gue "ellos deberian hacer algo”. Pero no discute la situa
Cidn en serio, ni hace sugerencias a las personas adecuadas.
Se queay grufie en Stuaciones y lugares en donde sus mur-
mullos no pueden llevar a un cambio.

El explotado

Dice que si atoda peticion. No solo esta sobrecargado
de trabagjo, sino que con frecuencia cede su tiempo libre y
pocas veces recibe siquieraun "gracias' por sus esfuerzos.

La decision de tipo de trabajo que quiere conseguir y
mantener, y el modo en que guiere comportarse y actuar
en e empleo, es algo que sHlo depende de usted. Lafalta
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en tomar esadecison lleva a consecuencias desafortunadas,
tales como la frustracion, e aburrimiento o la infeicidad.
Como la vocacion es un areatan importante en lavida, es-
tas situaciones afectan a todas las demés &eas de la exis-
tencia



Ejerciciosdel capitulo 10

Escriban en una hoja como se ven dentro de la em-
presa en la perspectiva de cinco afos apartir de aho-
ra. ¢Qué puesto desempefiaran? ¢Con qué nuevos
retos?

| dentifiquen qué cuaidades de las mencionadas en este
capitulo poseen y manifiestan en su trabajo.

En peguefios grupos proporcionen retroalimentacion
alos compafieros sobre los rasgos y conductas que
eventualmente los incluyan en alguna de las catego-
rias estudiadas en este capitulo.

Representacion de papeles. Representen ados o tres
de los seis tipos no asertivos estudiados aqui.

Elaboren carteles disefiados para aumentar la aserti-
vidad del personal de laempresa.

Discutan qué papel desampéefia, 0 puede desempefiar,
la asertividad en el desarrollo de la empresa.

Apliguen el siguiente test de asertividad a su propio
comportamiento dentro de la empresa, o de su traba-
jo, cualquiera que éste sea.

R
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Cdifiquen cada punto con MB (muy bien), B (bien), R
(regular), o M (mal).

Al hablar, veo con naturalidad alos ojosde mis
interlocutores.

Mi tono devoz esfirmey seguro, y €l ritmo es
adecuado.

Enfatizo las palabras clave.

Mis ademanes son sobrios y congruentes.
Expreso mi opinion sempre que siento € im-
pulso de aportar algo interesante.

Defiendo lo mio, pero manifiesto sensibilidad
alospuntosde vigay alas necesidadesde los
interlocutores.

Expreso lo que quiero, indicando bien claro el
grado de intensidad de mi deseo.

Expreso directamente mis emociones indicando
también su intensidad y no atacando la autoes-
timade los otros.

Cuando me siento en derecho dedecir no, lo di-
go sin agredir y dgjando bien claro que rehusar
algo no implicarechazar ala persona.

Tras haber expresado mi opinién, no porfio para
gue prevalezca sobre todas las demas.
Cuando todos me elogian agradezco sin falsas
modestias.

Acostumbro modificar mis opiniones y puntos
devigtas mellegainformacion validaen con-
tra de lo que habia expresado.

Cuando solicito algo o admito haberme equi-
vocado, o hago sin rodeos y sin exceso de ex-
plicaciones.

Egtoy sempre dispuesto a reconocer quelas per-
sonas ami arededor tienen buenas cualidades,
buenas intenciones, y aciertos.

Cuando otros opinan, me esfuerzo en compren-
derlosy en tomarlos en cuenta.

En general me dento y actuio, no en plan deim-
ponerme ni de someterme, sino de negociar.






"No hay nadatan insoportable para el hombre
como € reposo compl eto, sin pasion,
ocupacion, distraccion, ni metas. Entonces

es cuando percibe suindgnificancia,

su adamiento, suinsuficiencia,

su subordinacién, suimpotencia, su vacuidad."

Pasca

11

Plan personal de asertividad

OBJETIVOS:

* Queloslectoresy/o los participantes decidan concluir
su estudio de la asertividad con un plan persona de
desarrollo de esta cuadidad.

* Quelo elaboren por escrito en laformamas realista,
tomando como punto de partida su propia fuerzay
sus propias limitaciones.

El proceso de educacion asertiva puede ser comparado
con el aprendizaje de un nuevo idioma. Al principio domi-
na usted paébras, frases, reglas fundamentales y llega el
momento en que puede comunicarse con un vocabulario pa
recido a de un nifio.

Contintia gprendiendo y adquiere fluidez. Mientras més
dominio tiene, més libertad sSente para ser creativo, hasta
que piensa en €l idioma en cuestion, que pasa a ser su se-
gundalengua.
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Asimismo, € lengugje de la asertividad requiere conoci-
miento de la materia, practica de los principios y aplicacién
diariaen lavida

L os problemas que muchas personas tienen para ser aser-
tivas no se deben necesariamente a traumas ocultos, sino
aque:

* Han evitado casi siempre |as situaciones que requie-
ren la expresion de su asertividad.

« No han aprendido jamas a ser asertivas; tal vez nun-
ca han pensado en € lo.

Para tal es inexpertos, |os terapeutas hemos disefiado un
programa de € ercicios especificos que incluye:

1. Como establecer €l propio programa de metas, sub-
metas y objetivos.

2. Consignas conductuales. Por ggemplo, a un hombre
gue tiene miedo de hacer una cita con una mujer, se
le puede asignar latarea deir aun bar de solteros y
hablar con dos mujeres.

3. Dialogo sobre sentimientos para aquéll os que tienen
dificultades de comunicacion.

4. Una guia para saber como rehusar peticiones no ra-
zonables.

5. Representacion de papeles (role-playing) respecto a si-
tuaci ones problemdticas.

Laimportancia de establecer un programa

Muchas personas no establecen un plan de accion para
sus propias vidas a causa de laignorancia y del miedo.

Como escribié Abraham H. Maslow, presidente del De-
partamento de Psicologia en la Universidad de Brandéis:
"Pensemos acerca de la vida como un proceso de eleccio-
nes, una después de la otra. En cada punto existe una posi-
bilidad de el eccidn progresiva y una de eleccion regresiva.

Si bien se dan movimientos hacia la defensividad, hacia
la seguridad excesiva, hacia el miedo, del otro lado existe
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la execcion del crecimiento, y si elegimos este Ultimo, he-
mos de movernos continuamente hacia la autorredlizacion.”
Si no planea usted su direccion en la vida, opta por la
dternativa de lano deccion. Eto acarrea monétonas, apa-
gadas y tristes consecuencias.
Para ser asertivo debe desarrollar diversos tipos de me-
tas, como son:

Metas directas

Consisten bésicamente en saber lo que se quiere. Sin dlas
la vida carece de un sentido de propdsito.

M etas motivantes

Al igud que durante un vigie nos volvemos més impa-
cientes seglin nos acercamos a nuestros degtinos, cada vez
gue nos vamos gproximando al cumplimiento de una me-
ta, sentimos mayor motivacion para obtener el éxito.

Metas que refuerzan la autoestima

Asimismo, d logro de las metas fortalece € deseo de
seguir avanzando. Como resultado, se experimenta un sen-
timiento de caminar exitosamente por la vida y un sentido
ato de propia estimacion.

Como establecer metasy objetivos
Metas alargo plazo

Pregintese a S mismo: ¢Qué clase de vida quiero llevar?.
Conddere su vida familiar y socid. Sus objetivos profesio-
nales y sus intereses recreativos. No ignore sus fantasias;
con frecuencia ellas pueden ponerlo en contacto con lo que
realmente quiere.

Serie de submetas

S sdecciona una meta muy disante sin proponerse sub-
metas, puede sufrir laimpresion de que no progresay llega
adesanimarse. Alcanzando metas parciales no solamente
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evalla su avance, Sino que experimenta también una sen-
sacion delogro.

Para darnos cuenta de la importancia de este punto, vae
lapena narrar € caso de Arturo, un ingeniero cuyo trabgo
era considerado brillante, pero que se sentia "en un estado
de depresién cronica’. Este decaimiento era ocasionado por
su dificultad para establecer submetas y aceptar sus limita-
ciones.

Siempre que Arturo comenzaba un proyecto, tenia una
metairreal que requeriria de veinte afios de trabajo; y que,
unavez lograda, lo conduciriaaganar € premio Nobel. Co-
MO consecuencia, 0 no podiaredizar su trabgjo a corto pla-
20, 0 S lo hacia presionado por € medio, se consideraba
insati fecho a causa de haberse quedado tan lgjos de sus pers
pectivas.

En redlidad, lameta redista y legitima de Arturo alar-
go plazo, tenia que ser encontrar formulas de operacion
mas técnica dentro de su &ea de trabajo. Se le mostré que
cada proyecto en el que trabgara podria ser un paso en esa
direccion y que debia realizar trabajo preliminar antes de
encontrarse en posicion de dar un paso de mayor enverga
dura a esta consigna, nuestro ingeniero logro porgresar y
triunfar.

Haga apar ecer una autoimagen idealizada de si mismo

Para ayudarse a determinar esa autoimagen, siga eos
pasos.

a) Cierrelosojoseimagine su yo idealizado, con todos
los rasggos y cualidades que quisiera poseer.

b) Séntesey escriba en forma descriptiva las caracteris
ticasde la persona que quiere ser. Sea concreto, in-
cluyalaformaen que le gustaria vestir, las cosas de
las que le agradaria hablar y el carécter que desearia
manifestar; por g emplo, introvertido o extrovertido.

©) Trabaje sobre esto. Elabore unalista de control con
losrasgos personales que le gustariatener. Escribadiez
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0 maés cudidades y coléquelas en € orden de impor-
tancia que les conceda, de ta manera que sepa donde
puede ser flexible.

d) Trabaje sobre su autoimagen idealizada. Compare su
lista de control con los rasgos gue tiene actuamente.
S hay una gran discrepancia entre su "ahora’' y €
"cdmo le gustaria ser", piense qué puede hacer para
desarrollar las cualidades deseadas.

Puede ser que dguna resulte imposible de redizar,
como € caso de quien suefia con ser un artista famo-
30 sin cudidades para ello. Sin embargo, S en laauto-
imagen idedlizada se ve a Sl mismo como una persona
competente, consciente y adecuada en €l trato con los
demés, es muy factible que consiga su meta.

Pongamos como gemplo a Begtriz, una mujer muy gua
pa Fueaver d psicdlogo y le dijo: "Me sSento Sempretrise.
Yo terminé Unicamente € bachillerato y mi esposo, en cam-
bio, es un profesionista. Todos nuestros amigos también lo
son 'y yo no puedo sostener una conversacion asu nivel. Me
sento sempreinferior”. Estainseguridad intelectud la habia
convertido en una esposa insegura y en una madre sobre-
protectora (como se sentia "segura’ con sus tres hijos, bus-
caba mas su compaiiiaque lade los adultos).

El problema de Beatriz se originaba en €l hecho de que
ellano lefay en que, aunque habia tocado aguna vez bien
el violin, ya no tenia ninguin interés cultura que gercitara
su mente.

Pudo establecer un programa con estas metas. llegar a
ser una persona entendida por medio de la lectura, y capi-
talizar los intereses artisticos que poseia pero que nunca ha
bia desarrollado.

A continuacion veamos algunos de los gjercicios précti-
COS que sigui6 Beatriz paralograr sus metas:

1. Seinscribid en un curso de lectura, y creatividad lin-
guidgtica, ya que € no comprender muchas palaoras era
una de las principales razones por las que no leia. Pa-
rareforzar e curso s le asignaron dostareas diarias:
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a) Leer dos editoriales completos de periddicos y bus-
car en € diccionario cualquier palabra que no enten-
diera, b) Después de cada parrafo expresar la frase:
"estoy de acuerdo” o0 "no estoy de acuerdo”, y decir
por qué.

Cada mafiana, mientras realizaba quehaceres domés-
ticos, oirfa un disco de musica clésica, € mismo du-
rante cinco mafianas consecutivas. Cada semanalo
cambiaria. Se mantendria alerta paralocalizar anun-
cios de conciertos en donde se tocara la musica que
ella habia estudiado. Ademas, asistiria a un curso de
arte.

Por si misma comenzé aleer revistas y € periodico.
Informé que habia empezado aleer libros y después
de un tratamiento de seis meses para conseguir la me-
ta de la autoeducacion, Beatriz se volvi6 una persona
mucho mas satisfecha, capaz de entender muchos te-
mas diferentes y de interesarse en ellos.

Conozcay reconozca suslimitacones

Formule como metala realizacion de sus habilidades esen-
ciales. No establezca metas que no podria alcanzar. Kurt
Goldstein, notable neuropsiquiatra, sostiene que solamente
reconociendo los limites reales puede uno llegar a la ple-
nitud: "Una persona es sana cuando existe un estado de
equilibrio entre las demandas y las capacidades del indivi-

duo.

Para entender sus limitaciones, debe usted:

a)

b)

DARSE CUENTA DE QUE NO SE PUEDE TODO
AL MISMO TIEMPO. Es necesario tener un orden
de prioridades y puede ser que haya que degjar de lado
algunas metas, ya sea "por lo pronto” o tal vez defi-
nitivamente.

ACEPTAR LASLIMITACIONES EN TERMINOS
DE TALENTO Y EDAD. A los cincuenta afios pue-

de uno aprender atocar el piano por placer, pero no
importa qué tanta sea | a habilidad, seria empezar de

masiado tarde para una carrera de concertista. O hien,
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S se tiene poca coordinacion, obviamente no se po-
dra ser un campeodn de tenis, S bien se puede jugar
paradistraerse.

Las personas ancianas deben aceptar mas limitaciones
aln, pero pueden todavia establecer metas.

Una viuda, quien por treintay cinco afos se habia con-
sagrado a ser una buena esposa, se quegio. "A los sesenta
anos no soy nadie. Mi esposo murid, mis hijos se casaron.
Siento que mi vida esta terminada." Sin embargo, antes de
casase, ella habia obtenido una maestria en Psicologia y
luego habia tenido una serie de cargos en oficinas de bie-
nestar social. Tomando esto en consideracion, alos 61 en-
tré aun programa de entrenamiento de dos afios para llegar
a ser consgiera matrimonia y esa feliz de "haber regresa-
do alaescuela’.

Cuando se redefina a si mismo a través de acciones y de
experiencias vitales, es posible que cambie sus metas a lar-
go plazo

No hay nada inmutable en unameta alargo plazo. Toda
rigidez es enfermiza. Algunas veces d cambio vendra gra-
duamente sin que se llegue uno a dar cuenta de ello, y en
otras ocasiones sera fruto de una decision deliberada.

En esto, como en todo, hay que ser flexible. Es tan peli-
groso no tener metas a largo plazo, careciendo dd senti-
miento de moverse adecuadamente a lo largo de la vida,
como permanecer aferrado a metas que no son ya deseadas
ni satisfactorias.

Ta fue el caso de David, un soltero de 29 afios con una
exitosa carrera legdl, que se sentia insatisfecho porque su
meta era llegar a escribir una gran novela, aunque habia
estudiado Leyes a causa de presones paternas. Se inscribid
en un taller de novelas y decidid, también, dedicar dos no-
ches por semana, sabados y domingos, para trabagjar en su
obra literaria. Al cabo de afio y medio, David abandond
—sin pesar— € proyecto, a concluir que alo que méas po-
dria aspirar era a ser un escritor mediocre y que resultaria
una vida demasiado solitaria para su gusto.
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Pero el tratamiento psicoterapéutico le hizo comprender
gue gozaba con dgunas actividades relacionadas con las Le-
yes, tales como el contacto con los clientes, las conferen-
cias de negociacion con sus colegas y € dar y recibir juicios
en lostribunales. Por elo, David volvié a cambiar sus me-
tasy enfocd su trabgjo haciael agpecto legal quele satisfacia

Cinco pasos del proceso defijar metasdeasertividad

Ademés de usar |os cuestionarios para determinar su aser-
tividad, y de aplicar a su redidad propia lo que ha leido
aqui, los siguientes pasos le ayudaran a consolidar su pro-
ceso de entrenamiento asertivo.

1. Documentarse

Asegurese de entender a fondo @ concepto de asertivi-
dad. Existen muchos libros Utiles para ello. Veala biblio-
grafiaal final de este libro.

2. Reconocer lasradonalizacionesqueesgrimeuno para
no ser asrtivo

Hay generalmente tres categorias de racionalizaciones:

a) Pretextar una excusaparano ser asertivos. Por gjem-
plo, esd caso de quien permite aaguien tomar su lu-
gar en e estacionamiento, con laracionalizacion: 'S
insisto en que se quite, esetipo me vaadestrozar las
[lantas del coche".

No e puede garantizar que €0 no pasarg, pPero es
poco factible. Resulta innecesario basar nuestras ac-
ciones en eventos remotamente probables. "No ha
gorendido laleccion de la vidaaguél que no vence un
temor cadadia’, dijo Ralph Waldo Emerson.

b) Plantearse un suceso que reviste una probabilidad ma:
yor, pero dandole un significado adicional, como di-
ciendo: "¢No seria horrible si pasara eso?' Hay
individuos que sienten que si defienden sus derechos
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ante un amigo, éste se engjara y afiaden que tal cosa
resultaria una catastrofe. No se ponen a pensar que
dlos podrian mangjar la situacion s tal reaccion se pre-
sentara.

¢) Esconder su falta de logros esgrimiendo una pretendi -
da creatividad superior; es decir, que e sujeto resulta
tan genia que no puede adaptarse a situaciones de tra-
bajo, de relaciones humanas profundas o de realiza-
cion, y abandona —por futilezas que él agranda— los
distintos proyectos que inicia a través de su vida. Se
da el caso deindividuos que a los setenta afios se ex-
cusan de no haber Ilevado una vida mejor, argumen-
tando ser tal entos incomprendidos.

3. Trabajar las éreasdonde setienen problemas de aser -
tividad

éSe encuentran en situaciones estrictamente personal es;
o en € trabajo, en la escuea, en la casa? ¢Se producen mas
problemas con ciertos tipos de personas (policias, superio-
res, sexo opuesto) que con otras? ;Saden ala superficie Uni-
camente con una persona especifica: esposa, amigo,
compariero?

4. Identificar y examinar los propios miedos

¢Miedo a expresar rechazo? ¢A expresar enojo? ¢A ex-
presar ternura?

Establezca |o peor que podria pasar si da curso a las ex-
presiones que le provocan las impresiones de dicho temor
y después examine esta eventualidad y sus consecuencias tan
obj etivamente como | e sea posible.

5. Buscar las éreasde conducta general dedonde proviene
la dificultad

Una vez determinadas estas areas, programe conductas
muy especificas y concretas. Pongamos por caso, € area
general de conflicto podria ser € hecho de que usted se siente
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congtantemente explotado, y la conducta especifica, decir
si, cuando en realidad quiere decir que no.

O bien, el area general podria ser una falta de cercania
con los otros, y la conducta especifica, lograr una expre-
sién més abierta de sus sentimientos.

Cuando formule esas conductas especificas, empiece por
donde est& ahora. Como primer comportamiento, aprenda
0 practique algo que pueda dominar razonablemente en un
corto periodo. Después dé € siguiente paso.

S tiene dificultades con € primero es que ha selecciona
do algo demasiado dificil. Busgue una tarea mas facil en
lamisma&eao en unarelacionaday continlie avanzando.



Ejerciciosdd capitulo 11

Elaboren su propio programade asertividad diferen-
ciando lasdiferentes areas de la vida, y sefialen me-
tas y objetivos por cada érea.

Disefien un plan familiar de asertividad, en did ogo
con su pareja e hijos.

Piensen en algunameta de diversion, recreacion o ex-
pansién que no hayan sabido realizar y redacten un
plan pararealizar dichameta en un plazo razonable.
Expresen cémo larealizacion detal plan reforzaria
la propia asertividad.

Indaguen s por ventura caen en algunade lasracio-
nalizaciones para no ser asertivosy no redlizar sus
metas.

Tracen unalinea vertical que dividauna hojaen dos
columnas. En la columna de la izquierda anoten:
"Cualidades ya adquiridas’; en la de la derecha:
"Cualidades que debo desarrollar". Concluyan con
una percepcion realista de su personalidad: los pun-
tos fuertes y las limitantes, y en una aceptacion ma-
duray dinamica de si mismos.
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Decalogo de la asertividad

~Cualquieraque sea su situacion en lavida, estos princi-
pioslo auxiliaran para ser asertivo.

1

Manifieste tanto de usted mismo como sea gpropiado
alas circunstancias y alos individuos.

Empéfiese en expresar todos sus sentimentos, sean de
enojo o de ternura.

Examine su conducta y determine las &reas en las que
le gustariallegar a ser mas asertivo. Ponga atencion
mas en lo que usted puede aprender a hacer de mane-
radiferente, que en cdmo podria cambiar e mundo.

No confunda agresion con asertividad. Laagresividad
es una accion contralos otros. La asertividad es en-
frentarse apropiadamente a los problemas por si
mismo.

Tenga en cuenta que puede no ser asertivo en un area
y sl asertivo en otra. Aplique en | as areas deficientes
las mismas técnicas que utiliza con éxito en las otras.

Actle de manera que aumente su autoestima y pro-
pio respeto. Practique ser asertivo aun en cosas que
parezcan triviales. S puede decir "haga cold' auna
mujer oportunista en el supermercado, también po-
dradecir asu conyuge: "No, yo no quiero hacer eso
gue no me toca hacer".
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No confunda conducta manipuladora con asertividad
verdadera. El fin del "Entrenamiento asertivo” eslle-
varlo aprofundizar la experiencia y expresion de su
humanidad, no convertirse en untimador ni en un aca
parador.

Actle. Redlice. Puede encontrar Sempre cincuentara
zones para no hacer las cosas, y asi llegar a ser con
el tiempo muy hébil para crearse unavidavacia. Si
cambian sus acciones, muy posiblemente cambiaran
sus sentimientos.

Entienda que la asertividad es un proceso, no un es-
tado permanente. Asi como usted cambia, evolucio-
nan las situaciones de laviday tendraque hacer frente
anuevos retos y necesitara nuevas habilidades.

10. Piense que siempre existe un modo gpropiado de ex-

presar sus mensgjes, cualquiera que elos sean. Ejer-
citeseen dlo, y dese tiempo de pensar antesde hablar.
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