vy,

Deputacion
DA CORUNA

LEANDRO

W o= F v

Leandro Fernandez Macho ,,é

W) @leandrofmacho

leandrofernandezmacho



Corteza prefrontal =




Qué es el Conflicto
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«#S  FEs yna situacién de antagonismo u oposicién que
resulta problematica y de dificil gestion
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Es un problema con dimensiones interpersonales,
en el cual intervienen elementos psicosociales
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Qué es el Conflicto

No hay conflictos dificiles

Sélo hay situaciones que
no sabemos como resolver




El cesafio es...

Mientras aprendemos como vivir con las diferencias entre nosotros y nuestros
jefes, colegas, empleados, proveedores, clientes, etc...

debemos hacer simultaneamente nuestro trabajo

y para ello debemos colaborar...



Estilos de aprendizaje

Percepciones

Deseos

Necesidades

Comunicacién

Seguridad

Autoestima

Valores

Origen de los
conflictos

Envidia

Interdependencia




Y la civersidad...

Es un terreno fértil para los conflictos
interpersonales...

Mientras las organizaciones exigen
resultados, para lo que Ia

resulta...




Ante los conflictos

a lo que nosotros
deseamos




Instrumento de evaluacion de la modalidad de (Thomas & Kilmann)
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COMPETIDOR/A: el estilo competidor es asertivo y no cooperativo, esta orientado hacia el poder. Al competir, el individuo
procura satisfacer sus propios intereses a expensas de los de la otra persona y emplea cualquier medio que le parezca apropiado
para que su postura gane. El competir puede significar defender los derechos propios, defender una postura que se cree es la
correcta, o simplemente, tratar de ganar

Usos:
4 o 7 z o T . . .
.« Cuando la accién rapida y decidida es vital, por ejemplo, en emergencias

* En asuntos importantes en los es que es necesario aplicar una linea de accién no popular, por ejemplo: reducciéon de costes,
hacer cumplir reglamentos no populares, la disciplina

* En asuntos esenciales para los intereses de la empresa cuando sabe que tiene razén
» Para protegerse de personas que se aprovechan del comportamiento no competitivo

Senales de uso excesivo

» ¢Esta rodeado de incondicionales? De ser asi, es probable que se deba a que ellos han aprendido que es inconveniente no estar
de acuerdo con usted o que han renunciado a poder influenciarlo. Esto lo cierra a la informacién

« ¢Los demas temen admitir su ignorancia o incertidumbre frente a usted? En ambientes competitivos, es necesario luchar para
lograr influenciay respeto, lo que implica actuar con mayor.confianza.y seguridad de las que se tienen. El resultado final es que
las personas piden menos informacion y estan menos.dispuéstas‘a éscuchar la opinién ajena, por lo tanto, son menos capaces
de aprender.
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Sefnales de poco uso

« Sentirse impotente en determinadas situaciones. Las personas que usan poco el modo competidor puede que no sean

conscientes del poder que tienen, no estan habituados a utilizarlo, o les resulta incomoda la idea de hacerlo. Esto puede reducir
su eficacia al restringir su influencia

- Experimenta problemas para adoptar una postura firme, ain cuando uno sabe que es necesario. Algunas veces la preocupacién
por los sentimientos ajenos o la aprehensidn para ejercer el poder nos hacen vacilar y puede resultar en aplazar una decisién y
asi aumentar el sufrimiento o resentimiento de los demas
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¢ COLABORADOR/A: El estilo colaborador es tanto asertivo como cooperatlvo Al colaborar el mdmduo lntenta trabajar con la otra persona
. ; wq para encontrar una solucién que satisfaga plenamente los objetivos de ambos. Supone analizar el asunto para identificar los intereses de los dos
: *":lx ‘Q individuos y encontrar una alternativa que satisfaga a ambos. La colaboracidon entre dos personas puede tomar la forma de explorar un
| desacuerdo para conocer el punto de vista de ambas personas, resolver una situacion que de otro modo los haria competir por un recurso o
confrontary tratar de encontrar una solucién creativa a un problema interpersonal
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=\ Usos:

4« Cuando necesita encontrar una solucion integradora y los intereses de ambas partes son demasiado importantes para hacer concesiones.
* Cuando el objetivo es aprender y usted desea verificar sus suposiciones o comprender el punto de vista de los demas.
.. » Cuando desea combinar los puntos de vista de personas con distintas perspectivas sobre un problema.

-~ » Cuando desea lograrun compromiso incorporando las preocupaciones de todos en una decisién de consenso.

. Para solucionar resentimientos que han estado interfiriendo en una relacion mterpersonal
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Senales de uso excesivo

« ¢Pierde tiempo en discutir en profundidad asuntos que no parecen justificarlo?

» La colaboracion consume tiempo y energia, quizas los recursos mas escasos de una empresa. Los problemas triviales no requieren soluciones
Optimas y no se deben resolver todas las diferencias personales. El uso excesivo de la colaboracién y las decisiones por consenso a veces
representan el deseo de minimizar el riesgo al hacer difusa la responsabilidad de una decisién o al posponer la accion.

» ¢Produce su conducta de colaborador respuestas de colaboracion por parte de los demas?

. * La naturaleza exploratoria y tentativa de algunas conductas de colaboracién puede facilitar que los demas menosprecien su disposicion al

didlogo o se aprovechen de su confianza. Es posible que usted pierda de vista algunas pistas que podrian indicar la existencia de posturas
defensivas, sentimientos fuertes, impaciencia, competitividad o intereses contrarios.
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Sefales de poco uso I”

» Tener dificultad para ver las diferencias como oportunidades para lograr beneficios mutuos, para aprender o resolver problemas. Aunque hay § ;{}«éﬁ,
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aspectos de los conflictos frecuentemente amenazadores o improductivos, el pesimismo indiscriminado puede hacer que las personas no ¥

vean las oportunidades para la colaboracion y, por tanto, privarlas de los beneficios mutuos y satisfacciones que produce la colaboracion
exitosa.

» Descubrir que los demas no estan comprometidos con sus decisiones o politicas. Quizas sus preocupaciones no se ven reflejadas en esas

pals, I decisiones o politicas.
W - NG ) Wi Fol N I NERRRV e e R R S " Y  AVURCHEFE NI v s L A VR T R T A N P L N AT P R




El compromiso es el campo intermedio entre la asertividad y la cooperacion. Cuando se esta llegando a un acuerdo, el
objetivo es encontrar una soluciéon oportuna y mutuamente aceptable que satisfaga parcialmente a ambas partes. El llegar a un acuerdo es
el campo medio entre la competencia y el ser complaciente, cediendo mas que compitiendo, pero siendo menos complaciente. Asimismo, se
dirige a un asunto de forma mas directa que la evacion, pero no lo explora con la misma profundidad que se usa cuando se colabora. Esta

conducta puede significar “dividir la diferencia”, intercambiar concesiones o intentar una rapida solucién intermedia
A . ]

Cuando los objetivos son moderadamente importantes, pero no justifican el esfuerzo o la controversia potencial que son inherentes a
los modos que cuentan con un componente mayor de afirmacion.

Cuando dos oponentes con igual poder estan firmemente empenados en el logro de objetivos mutuamente excluyentes, como en el
caso de negociaciones obrero-patronales.

Cuando desea obtener acuerdos temporales en asuntes complejos.
Cuando necesita llegar a soluciones expeditas cuando hay presiones de tiempo.
Como un respaldo cuande falla la colaboracion o la competicion.
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:Se concentra tanto en los detalles y tacticas del compromiso que a veces pierde de vista asuntos mas importantes?

El hacerlo puede llevarle a compromisos involuntarios y costosos de principios, valores, objetivos a largo plazo o bienestar de la

empresa.

¢El énfasis en las negociaciones e intercambios ha creado un clima de desconfianza en la forma correcta de desempenarse?

Un ambiente de este tipo podria socavar la confianza interpersonal y desviar la atencion de los méritos de los asuntos que se discuten.
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:Se siente alguna vez demasiado susceptible o incébmodo cuando participa en los intercambios de una negociacién?
Esta reserva puede impedir que obtengan de la negociacién lo que justamente les corresponda a usted, su equipo o su empresa."
¢Le resulta dificil algunas veces hacer concesiones?

Sin esta valvula de seguridad puede tener problemas para encontrar una salida airosa en discusiones mutuamente destructivas, luchas
por poder, etc.




El eludir no es asertivo y no es cooperativo. Al eludir, el individuo no busca inmediatamente ni sus intereses ni los de la
otra persona. No se dirige al conflicto. El eludir puede suponer poner a un lado diplomaticamente un asunto, aplazarlo o
simplemente apartarse de una situacion amenazadora

P .

Cuando un asunto es trivial o cuando urgen asuntos mas importantes.
Cuando no se perciben oportunidades para lograr los objetivos propios. Por ejemplo, cuando se cuenta con escaso poder o le frustra
algo que seria muy dificil de cambiar.

Cuando los costes potenciales de afrontar un conflicto sobrepasan los beneficios de su resolucion.

Para permitir que las personas se calmen, reducir la tension a un nivel productivo y recobrar la perspectiva y compostura.
Cuando el reunir informacién supera en importancia las ventajas de una decision inmediata.

Cuando los demas pueden resolver el conflicto mas eficazmente.

Cuando el problema parece tangencial o sintomatico de un problema mas profundo.
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Perjudicar la coordinacion a causa de que otras personas tienen dificultades para conocer las opiniones de uno sobre los asuntos.
Crear la sensacion de “andar de puntillas”.

A veces se utiliza una cantidad desproporcionada de energia para evitar los conflictos, lo que indica que es necesario abordarlos y
resolverlos.

Las decisiones acerca de asuntos importantes se toman de forma predeterminada.
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¢Le ocurre frecuentemente que lastima los sentimientos de otras personas o despierta hostilidades? Posiblemente tenga que ejercitar
mayor discrecion al afrontar un conflicto o utilizar mas tacto, presentando los problemas en formas no agresivas.

¢Se siente a menudo acosado o agobiado por una multitud de problemas?
Quizas deba dedicar mas tiempo a establecer prioridades, o sea que debe decidir qué asuntos son menos importantes y tal vez

delegarlos a otras personas.




El complaciente , a diferencia del competidor, no es asertivo, pero si es cooperativo. El complaciente deja de
lado sus propios intereses para satisfacer los de la otra persona. En este modo hay un elemento de autosacrificio. EIl complaciente
puede ser generoso o altruista, puede obedecer las 6rdenes de la otra persona cuando preferiria no hacerlo, o puede someterse al
punto de vista de otra persona

* Cuando se da cuenta de que esta equivocad@: para permitir que se escuche una mejor postura, aprender de los demas o demostrar que
se es razonable.

* Cuando un asunto es mucho mas importante para la otra persona que para uno mismo; para satisfacer las necesidades de los demas o
como gesto de buena voluntad para mantener una relacién de cooperacion.

« Afin de “acumular puntos” socialmente para futuras ocasiones cuando se discutan otros problemas de mayor importancia para uno.
* Cuando lo han superado y esta perdiendo y la competencia adicional solo perjudicaria su causa.
* Cuando es especialmente importante preservar la armonia y evitar controversias.

Para ayudar al desarrollo de subordinados, permitiéndoles aprender de sus propios errores.

* Creer que las ideas y objetivos de uno no obtienen a veces la atencién que merecen: Diferir demasiado los objetivos de los demas
puede restarle influencia, respeto y reconocimiento a las personas. También priva a la empresa de las contribuciones potenciales del
complaciente.

» Ver que existe una falta de disciplina. Aunque la disciplina como un fin en si misma tiene escaso valor, algunas reglas y procedimientos

son cruciales y deben cumplirse. El ser complaciente en estos asuntos puede perjudicarle a usted, a los demas y a la empresa.
IR, e

+ :Leresulta dificil a veces lograr la buena voluntad de los demas?

» El ser complaciente en asuntos menores pero significativos para los demas es un gesto de buena voluntad.
+ :Los otros le consideran a veces una persona poco razonable?

+ ¢Le cuesta reconocer a veces que esta equivocado?

+ ;Reconoce las excepciones legitimas a las reglas?

» ;Sabe cuando darse por vencido?
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PERFIL DEL ESTRES EN ESPANA

Vil Estudio CinfaSalud: "Percepcion y habitos de la poblacion

espaiiola en torno al estrés"

SINTOMAS

DATOS DE INCIDENCIA

1 2,5 millones

Espanoles en edad adulta que sufren estrés frecuente
o0 continuamente.

)

-

En mayor proporcion, las mujeres,
los estudiantes, los menores
de 45 anos y personas con hijos.

PRINCIPALES FACTORES

Cansancio o suefio

Problemas laborales

AMBITO LABORAL

46,2%
43,2%

Relaciénes laborales 27,2%
No estar a la altura 25,1%
¥
@ 1 de cada 3 espanoles afirma que las nuevas

tecnologias incrementan su estrés, sobre todo
por la imposibilidad de “desconectar”.

CAUSAS

CONSECUENCIAS
e 2 46’8% [reseenan d 53’3%
H Irritabiliadad i Desarrolla una
! enfermedad fisica
o problema emocional
> 39,5%
Ansiedad

_- .......... >

38,04
Insomnio

Fuente: Vil Estudio CinfaSalud

Percepcion y habitos de la poblacion espanola en torno al estrés.

www.cinfasalud.com

yEFB O

38,6%

Tiene problemas
de concentracion
y rendimiento

4,6%

Ha perdido a sus amigos

Con el aval de:

PREVENCION
Y TRATAMIENTO

43,9

Conversa con amigos
para evitar el estrés

&

4,44

Busca apoyo profesional

| |
al

16,4%
Recurre a ansioliticos,
relajantes, antidepresivos
o somniferos bajo
prescripcion médica

&

%

SeAS Qcinfa



= HLERLS e el A rticulo publicado en El Pais (06/15/19)
Uno de cada cinco espaiioles sufre sintomas de
depresion y ansiedad por el coronavirus

Un estudio de un grupo de psicélogos y cientificos de la Complutense analiza la percepcion de los
ciudadanos ante la pandemia

1 = 1 de cada 5 espanoles sintomas de depresion

P E| 42,9% de |@s jovenes entre 18 y 24 afios
" | e | P EI 32,2% de los adultos entre 25 y 54 afios
2070 ESpanOI_eS S B ~ P"El 26% de los adultos entre 35 y 44 afios

P El 15% de los adultos entre 45 y 64 afos

» El 9,6% de los mayores de 65 afos

© 1 de cada 5 espafioles sufre ansiedad

1 de cada 5 espanoles estrés postraumatico

Una enfermera de la ad de cuidados intensivos ( u]) ayud N compafiero a colocarse las protecciones necesarias antes de entrar en un box para atender a
un pacie nfectad \JO\, D1s hospital universitario Morales Meseguer de Murcia. MARCIAL GUILLEN / EFE
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Sophie Billioti de Gage, Yola Moride, Thierry Ducruet, Tobias Kurth, Héléne \-—F \——-’"

Verdoux, Marie Tournier, Antoine Pariente, Bernard Bégaud. Benzodiazepine
use and risk of Alzheimer’s disease: case-control study. BMJ-British Medical T
Journal2014;349:g5205 doi: 10.1136/bmj.g5205



Francia y Canada

1.796 Alzheimer
7.184

Sophie Billioti de Gage, Yola Moride, Thierry Ducruet, Tobias Kurth, Héléne
Verdoux, Marie Tournier, Antoine Pariente, Bernard Bégaud. Benzodiazepine
use and risk of Alzheimer’s disease: case-control study. BMJ-British Medical
Journal2014;349:g5205 doi: 10.1136/bmj.g5205
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la verdad SiNO sobrevivir 2









TRONCO ENCEFALICO



Asegurar supervivencia
Sexualidad

Jerarquia






Amigdala



1.Aprender
2.Procesar emociones

3.Memorizar para uso futuro



A ot -

e F S

Respuesta de de aproximacion al |







istema de recompensa

1 Vo
Nucleo accumbens 0\ Pa;,,,be
Area ventral tagmental




Respuesta de evitacion del
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La “espuesta de strés modo amenaza













Alarm

$S9.4]S 0] adue)sisay

Time



‘He ten/a’o miles a’e problemas, Ia
mayoria de los cuales nunca
llegaron a suceder (Marc Twain






Atencion sostenida selectiva

Lenguaje

Memoria explicita

Creatividad

Razonamiento

A == ;_'_i - J
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Visualizar el

azonar - -ensar - valuar

Trazar

Planificar

Auto-

Auto-

Vetar emocionales

Desarrollar 'nteligencia “mocional nterp.
verbalmente

Desarrollar ‘Valores rascendentes

7/



Fuerte entre nivel de activacion

de la amenaza y recursos disponibles en los LPF
(Arnsten 1998)

La activaciéon del modo amenaza la capacidad

para resolver problemas de forma creativa (subramaniam
et al, 2007)

La activada tiende a (Phelps 2006):
Generalizar mas
Crear conexiones limitantes
Orientar hacia “lo seguro” y perder oportunidades
Pequenos estresores, vistos como grandes estresores












ensacion de escontrol




ensacion de ‘echazo - ~xclusion




Algunos elementos de la
corren por los mismo circuitos de amenaza y recompensa que las

de supervivencia




Respuesta de evitacion del

La respuesta de genera mucha NER
| en el sistema limbico, mas y
dejando mas que la respuesta de
- aproximaci()n (Baumeister2001)
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Respuesta de de aproximacion aI
*‘;' \' ';. & .c:.- a T

Estados emouonales ayudan a perC|b|r mas |

opciones para problemas mejor, -

mas y estar

(Frederickson 2001) (Jung-Beeman 2007)




Lg" nalo es mas fuerte que lo bueno

Evitacion

d e r : Busqueda de recompensa

Amenaza




Modelo SPA

S enﬁmientos — ¢Como se sienten?

Pe n Sa m ie ntOS mesmsss) ;COMO pensar para avanzar?

‘ \ CC i O n eS meeseeesssssss)  ;COmo necesitamos que actuen?

©
LEANDRO ()

cho I



Herramienta SPA ococoi /10206

C/opg ight 2019 Leandro Ferndndez Macho I

SENTIMIENTOS PENSAMIENTOS

:Como se siente? :Hacia donde necesitamos avanzar?

_FANDRO

FERNANDEZ MACHO

:Qué necesitamos hacer para avanzar (claro-concreto-corto)?

ACCIONES




Modelo COIN

COIN

U:/\NDR@Q
ERNANDEZ MACHO
cho I



H e rra m ie nta CO I N © (De la Resistencia a la Adaptabilidad) || [E ||<_\ /\\ |> ./)VR’ <l>\ 0

c/opgj ight 2019 Leandro Ferndndez Macho |

CONTROL

:Qué aspectos pueden influir en su sensacion de descontrol? :Qué puedo hacer para aumentar su sensacién de control?

_FANDRO

FERNANDEZ MACHO

:Qué aspectos pueden influir en su sensacion de exclusién-rechazo? :Qué puedo hacer para aumentar su sensacién de inclusién-aprobacién?

INCLUSION




de forma abierta

-
. @

_ Abierta A Cerrada

:En qué te parece mejor esta opcién? ;Consideras mejor esta opcion?

:Qué mas se puede hacer aqui? :Hay algo mas que hacer aqui?

:No quieres decirmelo?



Lenguaje corporal adecuado

PR
Preguntas y comentarlos gue muestren interés
»r T TR

Interés auténtico por lo que cuenta
) » \ )
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reguntate a ti mism@
y- S ~ i

1. :Como se S|ente7

2. ;Qué |ntenC|on p05|t|va tiene para si mism@?

A
a—

g




eformular

\ y

Resumir lo que nos ha dicho la otra persona

Confirmar con la persona que es correcto



Ejemplo de “scucha ivel

A- Tengo la casa nueva hecha un desastre. Hay cajas por todas partes y tengo que acabar para el viernes
un informe que me esta llevando la vida. Mi jefe lleva 1 mes diciendome que tiene que estar perfecto,
porque nos la jugamos con un cliente muy importante...

B- Pareces preocupad@...

A- Pues si la verdad. Si no echo una mano con la mudanza, puede que de aqui a poco tiempo me encuentre
viviendo sol@... Ya sabes a lo que me refiero. Mj pareja se ocupo practicamente de todo el empaquetado el
mes pasado, mientras yo estaba trabajando

B- ;Te preocupa que la relacion se pueda romper?

A- Si, y cuando lo pienso... Bufff... 5é que no estoy haciéndome cargo de lo gue me corresponde en casa, y
al mismo tiempo tengo muchisima presion en el trabajo...

B- Parece que sientes la necesidad de hacer algo al respecto
A- Pues si, porque esto va a romper en cualquier momento por algdn /lado...
B- ;Y qué te has planteado?

A- Lo que he estado haciendo hasta ahora es eludir la cuestion y no ha dado muy buen resultado. Creo que
es hora de que me siente él y lo abordemos de cara para encontrar una solucion juntos...
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basicos de comportamiento interpersonal

Asertivo

Inhlbldo Agresivo




Comportamiento

Retraimiento

Pasividad

Sobreadaptacién a los demas

Minusvaloracion




tengo derechos,

“Ventaja” Inconvenientes

Evitar rechazo directo < Se aprovechan
Resentimiento

» » Conflicto consigo mism@
Inhibido




Comportamiento Agresivo

Provocacion
Imposicidon
Atague

Agresion Pasiva




“Yo tengo derechos, T no”

“Ventaja” Inconvenientes
Conseguir a c/p Enemistad
Hostilidad

Alejamiento de los demas




Comportamiento

Pone limites Expresa opiniones

Defiende sus derechos Considerado con los demas




“Yo tengo derechos, Tti también”

“Ventaja” Inconvenientes

Desarrolla Autoestima

Genera confianza

Construye relaciones

Aleja personas no deseables AN gHA'[e



Componentes de la




Ser sincer@ sobre lo que es RELEVANTE

Sinceridad sobre cdmo me siento

Sinceridad sobre qué hechos objetivos me llevan a sentirme asi

Sinceridad no es juzgar ni decir lo 1° que me surge sin pensar
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Método de Expresidon Asertiva de sentimientos desagradables

1 ... (SENTIMIENTO)

*Expreso el sentimiento que me genera (frustracion, enfado, sorpresa, preocupacion, incomodidad, tristeza, decepcion...)
*Describo mis sentimientos ante esta conducta, en un tono lo mas calmado posible y sin dramatizar

2 ... (HAGAS O DIGAS)

*Defino claramente el problema, centrandome en la conducta que me ha molestado o que me desagrada

*Evito la critica a la persona

*Mis comentarios y observaciones se refieren solamente a sus actos

*Me centro en los efectos que dicha conducta provoca en mi, sin presuponer intenciones en el otro, sin juzgar ni atacar

'3 ... (AGRADECERIA)

*Informo de lo que me hubiera gustado.

*Especifico la conducta que hubiera preferido, en positivo, en lugar de recalcar lo que no quiero, sin presionar
*Digo lo que me gustaria respetando la libertad del otro de aceptarlo o no. Ofrezco alternativa si es necesario
*Me oriento hacia la solucién




No ceder en lo FUNDAMENTAL

Tener claro el limite no negociable

Repetir nuestro limite todo lo necesario

Firmeza y respeto ante los intentos de chantaje emocional




LEANDRO &
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- PUEDO HACERLO/QUIERO HACERLO

*Expresa la negativa de forma clara, breve, amable y segura
*Cuida tu pensamiento
*Recuerda que el otro siempre alberga una intencién de supervivencia para si mismo

Método de Rechazo de Peticiones Asertivo

*Atencion a la respiracion y/o las sensaciones corporales si necesitas un anclaje

- (Si quieres acceder sélo bajo determinadas circunstancias) PODRIA HACERLO SI...

*Expresa tu necesidad para poder hacerlo, de forma clara, breve, amable y segura

Si la persona insiste... (respuesta amable)

*EN ESTA OCASION NO PUEDO HACERLO Y TE AGRADEZCO...(su comprensién, consideracion, que haya pensado
en i, etc..)

*ENTIENDO QUE PARA TI SEA NECESARIO POR.. Y NECESITO QUE ENTIENDAS QUE YO NO PUEDO POR...

Si la persona insiste mucho... (respuesta menos amable)

*Disco rayado: LO SIENTO NO PUEDO HACERLO... LO SIENTO NO PUEDO HACERLO... LO...
Negacién clara: NO PUEDO/QUIERO HACERLO. TE AGRADECERE QUE NO ME LO VUELVAS A PEDIR

*Proseguir con la actividad: POR FAVOR, NO ME LO PIDAS MAS. NECESITO CONTINUAR CON... (lo que estés
haciendo o necesites hacer) GRACIAS




Negociar de IGUAL a IGUAL

Mostrarlo verbal y no verbalmente

Focalizarse en el interés compartido

Orientar los planteamientos hacia soluciones para las partes




“Yo tengo derechos, Tti también”

(COMO SE ATREVE A HABLARME AS[?
MARCHESE DE AQUI ANTES
QUE LO ECHE

St NO CREES LO QUE DICES, TU LENGUAJE CORPORAL
Y TU TONO DE VO2Z2 TE DELATARAN.
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:PODRIAS?/ ;SERIA POSIBLE? / TE AGRADECERIA / NECESITARIA

*Pensamiento positivo, neutral o atencion a las sensaciones corporales (pies/respiracion)
*Lenguaje no verbal seguro, sereno, tranquilo, humilde
*Se especifico, claro y respetuoso en la peticidon

S| PUDIERAS... ME/NOS AYUDARIA A... ¢ES POSIBLE PARATI?

*Expresa el motivo por el que lo pides, para que el otro comprenda tu situacion y necesidad
*Dale la posibilidad de decir “no” para que lo viva como una peticién y no como una imposiciéon

(Si accede) GRACIAS

*Agradécele su esfuerzo, tiempo, comprension, flexibilidad, etc...

(Si no accede y no puedes insistiy COMPRENDO, GRACIAS

*Agradécele su esfuerzo, tiempo, comprension, flexibilidad, etc...

(Si no accede y necesitas insistiy COMPRENDO QUE...Y TE AGRADECERIA SI...

*Transmitele que entiendes su situacion y cdmo se siente
Insiste con respeto y transmitele por qué necesitas SU ayuda
Interésate por su situacion y los motivos de su resistencia
*Explora alternativas viables de comun acuerdo
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Método de Respuesta Asertiva ante Criticas

SIENTO QUE ESTES MOLEST@/ENFADAD@/SORPRENDID@...

*Empatiza con él/ella, reconoce su emocién y explicitala para que se sienta comprendid@ y pueda reducirse su nivel de estrés

*No contraataques con otra critica, con reproches o eludiendo la responsabilidad con justificaciones

eInvitale a concretar qué has hecho que le haya molestado, para que al particularizar, pueda reducirse su nivel de estrés

EXACTAMENTE ;QUE HE HECHO QUE TE HA MOLESTADO?

*Transmitele tu interés en comprender tu posible responsabilidad en la situacion.

- RECONOZCO QUE...

*Muéstrate de acuerdo en lo posible: en todo, en parte, en su derecho a verlo asi, o a estar molesto si lo ve asi

» o«

*Si estas de acuerdo en todo: “Reconozco mi responsabilidad en...”, “Reconozco mi error con..”, “;Qué te gustaria que hiciera al respecto
de ahora en adelante?”, “De ahora en adelante procuraré..”
*Si estas de acuerdo en parte: “Reconozco que hoy he llegado tarde y que habitualmente soy puntual.., etc...

*Si no estas de acuerdo: mostrar serenamente tu punto de vista, reconociendo que puedes estar equivocado, diciendo por ejemplo:
“Reconozco que puedas verlo asi dada tu experiencia, yo por mi parte lo veo de este modo porque...”

TE AGRADEZCO QUE... Y SIENTO...

*Agradécele cualquier informacion util que te haya proporcionado la critica y expresa que sientes los inconvenientes
*Si no habéis llegado a un acuerdo, expresa ademas que lo sientes por no haberse producido
*Si estais de acuerdo, expresa ademas que sientes los inconvenientes que tu comportamiento haya podido causarle




Ante comportamientos irracionales “

A- Mis companeros son todos unos indtiles

B- Silencio (extincion)

A- Y el que peor me cae de todos es Javier

B- Silencio (extincion)

A- Aunqgue hay que reconocer que es muy trabajador
B- Si, tiene mucho interés por hacer bien su trabajo. Por cierto....
A- Pero parece tonto, porque solo piensa en trabajar
B- Silencio (extincion)

A- Esta manana se lo decia a Luis

B- Ah, ;Has visto a Luis?, ;Como le van las cosas?

A- Pues acaba de comprarse un coche nuevo

B- ;Ah, si? ;Qué coche se ha comprado?..



Responder a comportamientos irracionales (

A- Tu tienes [a culpa de lo que paso (GRITANDO)

B- Pareces muy enfadada conmigo ;Qué te hace pensar que yo tengo /a
culpa?

A- No me vengas con chorradas, lo sabes de sobra (interrumpiendo a B de
forma agresiva)

B- Te agradeceré que podamos hablar después sin gritar, para poder
solucionar/o (y se va a otro lugar)
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