Ser Asertivo es fácil
MANUEL GIRAUDIER

¿Por qué decir si cuando puedes decir no, y porqué decir no cuando deseas decir sí?

Al hablar de  la autoestima de las personas podemos presentar sus distintos tipos de sentir respecto a sí mismos y a los demás:

De mí puedo sentir que ME SIENTO BIEN o ME SIENTO MAL,

De los demás  puedo sentir que ESTAN BIEN o ESTAN MAL.

Las personas asertivas se sienten bien consigo mismas y respecto a los demás sienten que están bien. 

Las personas no asertivas actúan frente a los otros de forma sumisa o con agresividad, es decir no se sienten bien consigo mismas ni frente a los demás.

Las personas sumisas

No expresan sus emociones auténticas inclinándose ante los deseos de los demás y reprimiendo los propios, es decir, viviendo la vida según las normas de los otros. Parece que hayan nacido para servir.

Las personas agresivas

Avasallan a su alrededor y oprimen al débil, imponiendo sus deseos y opiniones. No respetan la dignidad de los demás, humillando a quien sea necesario. Su agresividad es la coraza tras la que esconden la  debilidad de su personalidad.

Ambos tipos de personas tienen la autoestima baja y encorsetada, desestiman su propia fuerza de equilibrio personal y se sienten en su interior, inferiores a los demás. Desde su inseguridad actúan o bien avasallando o bien inclinándose humildemente ante los otros. Todos ellos, tienen el denominador común de la inseguridad personal.

Hay dos razones fundamentales por las que hemos de ser asertivos. 

La primera, es porque actuando así, nos sentiremos satisfechos con nosotros mismos.

La segunda, es porqué tenemos muchas más probabilidades de conseguir lo que pretendemos.

En infinidad de situaciones complicadas o difíciles, la gente reacciona de forma agresiva, gritando, vociferando, insultando, etc. En cambio otros se quedan callados, y su reacción más tarde es la de preguntarse: ¿Qué otra cosa mejor podía haber hecho yo?

Veamos un ejemplo:

El de una persona que no aguarda su turno y se salta la cola en una tienda.

Hay tres posibles reacciones por parte de las otras que hacen cola y lo han visto:

La agresiva, que vociferando y con gestos le mostrará su enfado.

La sumisa, que lo verá, pero que no se atreverá a decirle nada.

Y la asertiva, cuya actitud sería la de dirigirse al que se ha saltado la cola y decirle algo, como por ejemplo:

“Supongo que debe tener mucha prisa, pero si usted hubiere llegado aquí hace media hora y estuviese aguardando el turno, no le gustaría que otra persona llegase y pasase delante. Si no le importa le agradeceremos todos que espere y aguarde a su turno. Gracias”

Quien así haya hablado se sentirá satisfecho de haberlo hecho sin enfados. En cambio en los dos primeros casos, tanto el agresivo como el sumiso se sentirán mal. 
Ser asertivo es fácil. Simplemente no nos hemos dejar llevar de nuestros impulsos ni tampoco tener miedo al que dirán
Es cierto que las condiciones culturales y de sexo influyen en nuestro comportamiento. El mensaje subliminal que aun hoy en una buena parte del planeta se imparte a mujeres y hombres  es del tipo claramente discriminativo.

A las mujeres, el de ser cariñosas, no enfadarse, no discutir, anteponer los deseos de los demás a los suyos propios., ser comprensivas, obedecer, compartir

A los hombres, ser duros, fuertes, ganar a cualquier precio, no mostrar debilidad, no dejarse intimidar, llevar la voz cantante, ser líderes.

Y aunque la sociedad avance tratando de igualar los patrones de comportamiento, por desgracia aun pasarán bastantes años sin conseguirlo plenamente. Todos habríamos de aportar nuestro grano de arena para que no fuera así. Sin embargo, no todos los hombres mandan ni todas las mujeres obedecen. Ni todos los hombres, son agresivos, ni las mujeres, pasivas. 

Ser asertivo es fácil. Para serlo se ha de actuar con el personaje ADULTO y desde el Triángulo Asertivo. 

Graba este símbolo del triángulo en tu mente y antes de responder visceralmente o  de ver como te apabullan, aplícalo. Obtendrás una agradable sensación de estar bien contigo.

Veamos a continuación la aplicación práctica del Triángulo Asertivo:

Vértice A  Escucha activamente lo que la otra persona está diciendo.
Vértice B   Di lo que piensas u opinas al respecto
Vértice C   Di lo que esperas que suceda

Mediante el Vértice A del Triángulo Asertivo escucharás atentamente a la otra persona. Al hacerlo le estarás demostrando tu comprensión, entendiendo a la vez sus razones o punto de vista, lo cual no quiere decir que lo compartas, ni estés de acuerdo.

A través del Vértice B del Triángulo Asertivo dirás lo que piensas, expresando tus sentimientos o pensamientos sin insistir ni pedir disculpas.

Finalmente el Vértice C te servirá para indicar sin vacilar, ni tampoco insistir, y de una forma diáfana, clara y directa, sin dar rodeos, la acción o resultado que deseas.

Hemos visto un ejemplo simple de un hecho (aguardar el turno en una cola) ante el que se podía actuar desde la asertividad o dejándonos llevar por nuestra manera de ser. Pero hay muchas otras situaciones en que nos hallaremos y cuya solución no será fácil puesto que nuestros interlocutores no serán  personas asertivas. Es bueno, pues, conocer los signos externos de los dos tipos de agresivos y sumisos, para saber de antemano, las posibles reacciones ante las que nos podemos encontrar...

Los agresivos 

Posturalmente acostumbran a inclinarse hacia delante. Su mirada es penetrante, airada y desafiante. El tono de voz es alto. Hablan a gritos. Sus manos se mueven con agilidad apuntando con el dedo índice. Se les suele apreciar desconfianza y soledad.

Los sumisos 

Se encogen o van encogidos. Los rasgos faciales son tensos y marcados. Acostumbran a evitar la mirada del otro. Su tono de voz mas bien es bajo y con poca fluidez. Sus brazos y manos se mantienen inertes. Son personas que presentan angustia y ansiedad.

Y, ¿ por qué no describir a los asertivos?

Su postura es firme y erguida. Contactan mirando directamente a los ojos. Su voz es acorde con lo que expresan, Sus manos se mueven con equilibrio. Se aprecia una seguridad ante las situaciones difíciles.

Una vez se conoce el Triángulo Asertivo, hemos de dar un paso adelante en la aplicación práctica de las 6 técnicas que  nos ayudarán a ponerlo en práctica.

Son: el SI, el NO, repetir no es de mala educación,  diálogos internos, las frases muelle y  la tercera solución.

El  SI

Si nuestro interlocutor nos contesta de forma agresiva sin escuchar nuestro alegato podemos  desarmarle mediante la confusión. Confundirle con una afirmación inesperada. En aquel momento lo que menos se esperará es una afirmación por nuestra parte a lo que ha manifestado, ya que lo que esperaba en el fondo era una confrontación directa.

Con el SI le podemos coger por sorpresa, ganando tiempo y minimizar la explosión.

Si tu pareja te dice: - Parece mentira el espectáculo que acabas de dar -.

Una buena respuesta sería: - Si, entiendo que te haya podido parecer desastroso -.

Y a continuación añadir: - sin embargo, podríamos dialogarlo pues yo lo veo desde un enfoque distinto.

Otro ejemplo. Ante un comentario de - No estoy en absoluto de acuerdo con lo que acaba de manifestar -, podemos responder, 

-  si, ya veo y entiendo que tenga Vd. una opinión distinta, la cual considero muy válida desde su punto de vista. Sin embargo desde el mío...- 

Estos son unos ejemplos de cómo se puede utilizar el SI. 

Con el SI reducirás la temperatura ambiente.

Observa también que hemos utilizado el sin embargo en lugar del pero. Siempre es más efectivo el SI, sin embargo, que el SI, pero.

El NO. 

A muchas personas les cuesta decir que no. ¿Motivo? Hay diversas razones por las cuales resulta tan difícil. Podemos tener miedo al que dirán. A veces puede parecer que no complacemos a la otra persona si le decimos que no. En otras ocasiones, quizás no seamos conscientes de lo que podemos abarcar o cumplir. Decir Si cuando en realidad desearíamos decir No, nos convierte en esclavos del momento o de la situación. Mas vale decir NO de forma firme, serena y equilibrada que decir SI y no hacernos responsables de sus consecuencias.

En el momento crucial de responder Si o No hemos de recordar que podemos decir No sin sentimientos de temor ni culpabilidad.

Repetir no es de mala educación.

Decíamos, al describir cada uno de los tres vértices del Triángulo Asertivo, que en el vértice C, habíamos de Decir lo que esperásemos que sucediese. Este objetivo no se cumplirá si la otra persona no atiende lo que le estamos diciendo. Puede ser que tenga necesidades que la apremien y al estar inmersa en ellas no atienda a lo que se le dice. ,O simplemente que estuviese distraída pensando en otras cosas. Por ello si tenemos la más pequeña duda de que no se nos presta la debida atención, hemos de ser capaces de repetirlo hasta que no pueda ser ignorado ni descartado. Lo que si hemos de hacer, es repetirlo en formas distintas. Seamos pacientes pero con insistencia hasta estar seguros de que la otra parte lo ha captado.  

Diálogos internos.

Consciente o inconscientemente solemos mantener diálogos internos, es decir hablar para nuestros adentros.

Nuestros pensamientos pueden ser positivos o negativos y en función de ello nuestras conjeturas serán positivas o negativas.

¿Buscar una solución a cada problema, o encontrar un problema en cada solución?

¿Pensar, sentir y actuar analizando si lo difícil es posible, o bien pensar, sentir y actuar encontrando difícil todo lo posible?

Podemos llegar a autoconvencernos de que una situación que aun no se ha dado será  negativa y no lo conseguiremos.

Asi, pues, conociendo ambas caras de la moneda, hemos de saber que pensando siempre desde el punto de vista positivo transmitiremos equilibrio y seguridad a nuestros interlocutores y conseguiremos en la mayoría de los casos lo que pretendíamos.

Frases muelle

Esté método podemos utilizarlo a iniciativa nuestra o como respuesta ante una situación determinada.

Con las frases muelle se transmite a la otra persona un refuerzo positivo tangencial, alabando o destacando algo que no tiene una relación directa con el momento o la situación.

- Eres el más inteligente de todos -

- Llevas un new look que te favorece -

 -  Te quiero tanto... - 

Estas frases de elogio en un momento que se presenta tenso y difícil, desarmarán al contrincante.

La tercera solución. 

En infinidad de ocasiones en la vida nos encontramos que hemos de ceder ante la solicitud o exigencias de parientes, conocidos, amigos, jefes, colaboradores, pareja, hijos...

¿Por qué ceder a lo que pide la otra parte?

¿Por qué no negociamos?

Encontremos una solución intermedia. No es lo que pretendía la otra persona. Tampoco es lo que yo hubiese querido, sin embargo es una solución intermedia que satisface a ambas partes. Es la tercera solución que obliga a cada parte a ceder algo de terreno pasando de una postura extrema a otra intermedia. Huyamos de querer subir al podium del ganador. No ha de ser mi solución, ni tampoco la solución del otro. Nuestra solución será la que satisfará a ambos. En las negociaciones las posturas intermedias son las mejores.

Una vez vistas las 6 técnicas que nos ayudarán sin duda a ser más asertivos, entraremos a lo que debes hacer y tratar de evitar en una negociación.

· Desarrolla la empatía. Trata de comprender los elásticos de motivación que mueven a la persona que tienes enfrente.

· Aplica la discusión activa, evitando polemizar.

· Analiza el problema en profundidad.

· Busca y toma nota de todas las alternativas posibles.

· Has de enfrentarte al problema, objeto de la negociación. Nunca te enfrentes con la persona que la lleva a cabo. Se duro con el problema y suave con las personas.

· Trata de encontrar beneficios mutuos para ambos.

· Desmenuza cada uno de las propuestas de la otra parte, y trata de encontrar sus puntos débiles.

· Fíjate el objetivo de la alternativa más adecuada y la estrategia para conseguirlo.

· Reconoce los intereses de la otra parte. No hacerlo es enmascarar la propia debilidad.

· Desarrolla criterios objetivos de negociación.

· Se flexible, pero no cedas ante la presión.

· Evita dar una solución extremista.

· No extrapoles el conflicto de intereses a conflicto de personas.

· No etiquetes a la otra parte. Evita hacer juicios " a priori". Te puedes llevar una sorpresa.

· Lánzate siempre al diálogo. Nunca al monólogo.

· No des rienda suelta a tu impulsividad, perdiendo así tu objetividad.

· La solución del problema es problema de ambos.

· Huye de la actitud basada en la rigidez y la falta de tolerancia

· Evita la tendencia histeroide a dramatizar situaciones, que tratadas con serenidad no resultarían conflictivas.

· Recuerda que el YO es el peor enemigo de la negociación.
RESUMEN SOBRE LA ASERTIVIDAD

Atrévete a equivocarte

Atrévete a opinar

Atrévete a expresar tu descontento.

Atrévete a ser diferente.

Atrévete a expresar tus ideas a sabiendas de que son distintas a las de tu interlocutor.

Atrévete a tener sentimientos y expresarlos

Atrévete a tener éxito.

Di NO, si no deseas decir SI, y cuando digas SI es porqué no deseas decir NO

Transmite tu forma de ser: Esto es lo que siento, pienso y quiero. El éxito está en tu mente. Ser asertivo es fácil. No te dejes llevar de la agresividad, ni amedrentar por temor. 
Recuerda el Triángulo Asertivo:

Vértice A: Escuchar

Vértice B: Decir lo que se piensa

Vértice C: Decir lo que se espera

En situaciones tensas recuerda que te puedes conceder el permiso de expresarte con tu Adulto.
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