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	Introducción 

	 

	Sépalo decir no es un libro para aprender a hablar positivo, es un manual para pensar y hablar distinto.

	 

	El entrenamiento consciente y personal que hagamos al conversar, permitirá reconocer y fortalecer las habilidades que nos ayudarán a descubrirnos como comunicadores competentes.

	Sépalo decir es una síntesis práctica para comunicarnos de forma más fácil, segura, empática y eficiente. Nace de la experiencia con equipos, líderes y personas en diferentes procesos de formación y acompañamiento, fundamentados en técnicas de Programación Neurolingüística, inteligencia emocional, coaching, apreciatividad y comunicación no violenta.

	Hablamos solo para que nos entiendan, pero no para crear consciencia sobre aquello que decimos a otros. Sabemos comunicarnos, pero no para relacionarnos, sino para entregar un mensaje individual. Y esto, además de suponer un esfuerzo, está basado solo en la intención de un objetivo personal.

	Es muy distinto hablar que conversar. La diferencia radica en que al hablar expresamos ideas, con la fe de que caigan donde deben caer. Sin embargo, cuando nos importa la relación por encima del resultado, podemos ser más cuidadosos con las formas, el mensaje, el canal, la conversación y la consecuencia. Si nos importan más las relaciones que el resultado, estamos conversando; estamos logrando que sean más relevantes las relaciones que las razones.

	Todo aquello que hemos logrado como humanidad tiene una relación de por medio y, por ende, un hilo de conversaciones que la soportan. Por lo tanto, las conversaciones también importan, construyen y generan relaciones que, por sencillas que parezcan, son la base de la vida, del desarrollo, aprendizaje, la reflexión y de nuestra visión del mundo.

	La conversación trasciende el concepto de un simple trámite y, en consecuencia, no hay relación simple, sencilla o innecesaria; la que se construye con el conductor de un taxi, el vendedor de la leche o el plomero, tiene la misma importancia que la generada con el jefe, la pareja o un amigo cercano. Todas están construyendo puentes, abriendo caminos y trazando rutas en nuestra vida.

	Necesitamos relacionarnos para todo… o casi todo. No hay acción sin resultado y las conversaciones son acciones, muchas veces inconscientes. Es tan así, que es muy común que nos regresemos sobre ellas repasándolas y diciendo: “debí haber dicho esto” o “no debí haber dicho aquello”. Volver conscientes las relaciones implica interesarnos por el otro, que requiere ser comprendido, escuchado e interpretado, para construir el juego de la vida.

	 

	
 

	Pensamiento previo no consciente 

	 

	Al importarnos las relaciones, nos importa el otro. ¿Qué sucede entre el pensar y el decir que simplemente no fluye? A esa sensación de impotencia de quiero decirlo pero no sé cómo, la llamo pensamiento previo no consciente. En estos años de acompañar líderes, personas y equipos que procuran comunicarse bien, he concluido que se destina tiempo a cuidar el tono y la forma, lo que se dice, pero no lo que precede al mensaje, a los pensamientos que nos llevan a hablar de una u otra manera, incluso sin palabras.

	Pregunté en redes sociales si se consideraba importante conectar y tener técnicas de empatía en una cita médica y fue sorprendente ver que, de quinientas personas que participaron en la encuesta, el veinte por ciento expresó no considerarlo importante, ya que la conversación con el médico era un simple trámite. Cien personas pensaron que hablar con un médico carecía de importancia, quiere decir que, cien de quinientas personas, desconocen el alcance que puede llegar a tener la relación médico, paciente.

	Ahora, imagina que no pasa nada importante en la conversación con un médico, en realidad fue solo un trámite. Fuiste, te revisaron y saliste. Jamás retuviste la imagen de él, ni su cara, ni su nombre. Más adelante tienes una complicación y aquello que el médico dijo se volvió importante, adquirió relevancia. En este escenario, un pensamiento previo no consciente impidió reconocer el valor del vínculo creado.

	Otro ejemplo de pensamiento previo no consciente surgió en uno de los talleres virtuales de Sépalo decir. Alguien escribió: “Hoy entré en desacuerdo con mi pareja porque a él no le gusta socializar y mañana nuestro hijo cumple un año. Aunque yo solo invité a una bebé, hija de mi prima, él no quiere compartir con ellas. No sé cómo mediar en la situación”.

	Si nos fijamos, el escrito está enfocado en una visión individualista: entré en desacuerdo y no entramos en desacuerdo; yo solo invité y no invitamos. Mi respuesta fue proponerle a la persona regresar sobre el significado de la celebración y darse cuenta de que la consulta partía de una visión personal y no de la participación de los dos padres. Primero, habría que acordar juntos qué quieren de la celebración, cómo la quieren, y, luego, definir a quién invitar.

	Los pensamientos previos no conscientes con frecuencia son decisiones que tomamos de forma individual, roles que asumimos incluso antes de hablar y que suponen una posición desde un punto de partida donde muchas veces no podemos conversar. Tener un pensamiento previo no consciente es como el cordón del zapato mal amarrado, una llanta pinchada, un auto sin combustible o un paracaídas sin ajustar.

	 

	Cómo hacer conscientes los pensamientos previos

	 

	Hace poco viajaba con una colega a la empresa de un cliente lejos de la ciudad. Íbamos para una reunión de algo que parecía ser un gran proyecto. Estaba entusiasmada con la expectativa de qué podría pasar y cómo íbamos a crecer en este reto. Al anunciarnos, luego de dos horas de viaje, mi compañera me miró y dijo: “¿Has pensado que quizás sea una trampa? ¿que hayamos venido hasta acá para nada?”. Yo la miré sorprendida, en ningún momento ese pensamiento había pasado por mí y me asombró que por la mente de ella sí. Le dije: “Elijo no pensar eso en este momento. Quiero considerar lo que podemos crear juntos y no en desconfiar de ellos”. Finalmente, fue una experiencia exitosa de negocio.

	Los pensamientos previos pueden ser muchas veces inconscientes y determinantes. El proyecto que hicimos fue maravilloso, llegamos a líderes con información valiosa y construimos buenas y duraderas relaciones, partiendo de la consciencia de reconocer dónde queríamos comenzar el trabajo, qué queríamos y cómo lo queríamos construir.

	 

	¿Qué quiero pensar de esto?

	Una pregunta sencilla y poderosa para conocer qué pensamos antes de hablar. Al elegir pensar, entramos desde una posición limpia, mucho más tranquila y abierta a cualquier experiencia de conversación.

	Si evidenciamos un pensamiento previo antes de comunicarnos, como, por ejemplo, un prejuicio, una idea no flexible, un acuerdo no hecho, ganamos terreno en la creación de una conversación constructiva.

	 

	Los pensamientos previos no conscientes incluso pueden ser positivos

	Hace poco una gran amiga tuvo la oportunidad de ser invitada a hablar en una conferencia y llevar su mensaje de unión y solidaridad con una causa de la cual es vocera. La llamé a felicitarla y dijo: “para mí esto es una misión sublime”.

	Me encantó cómo su pensamiento previo no consciente se volvía palabra y la alenté a seguir construyendo más conferencias desde la visión de hacer una misión sublime para ella y para el mundo. Fíjense que ese pensamiento previo, partiendo desde lo positivo, la ayudó a transformar en acción su propósito.

	 

	
 

	Atender al pensamiento es importante 

	 

	Las relaciones son sistemas vivos, se mueven, crecen, cambian, y los lazos que nos unen con los otros seres humanos son más complejos de lo que parecen. Las relaciones son un ecosistema que hay que atender, cuidar, respetar en tiempos, orden, proceso y libre desarrollo, para verlo rico, abundante y generador de nueva vida, incluso fuera de él y en otros ambientes o escenarios. De la calidad de los pensamientos, serán las palabras; de la calidad de las palabras, las conversaciones; de la calidad de las conversaciones, serán las relaciones.

	En los procesos de coaching, identifico que aproximadamente el noventa por ciento está relacionado con el pensamiento previo no consciente y la dificultad de comunicar aquello que quiere decirse sin quebrantar relaciones. Los individuos nos hemos vuelto expertos en cumplir con la función requerida, en procesar información, en ejecutar acciones y lograr resultados, muchas veces sacrificando las habilidades de conectar con otros y usar adecuadamente la empatía y la palabra.

	Conectar implica reconocernos a nosotros mismos, identificar sentimientos, procesos de pensamiento, talentos internos, retos y oportunidades de desarrollo y/o mejora. También, reconocer la diversidad de interlocutores, conclusiones y caminos. Conectar requiere ceder un espacio imaginario que atesoramos y del cual no queremos salir.

	Cuando pensamos en el ideal de la comunicación interpersonal, podemos pensar en que las partes estén equilibradas y cada uno obtenga lo justo. Conectar es entrar en una armonía con el otro y dejar que la conversación fluya como en una orquesta. Esto implica renunciar muchas veces a posiciones personales, ceder espacios sin remordimientos ni frustraciones y, claro, tener posiciones mentales, como lo dijimos antes, pensamientos bien conscientes.

	 

	¿Estamos o no conectando?

	 

	Sabemos que conectar es entrar en armonía con el otro, tanto en conversaciones como en relaciones. No es muy común ver personas conversando enfocadas en su competencia comunicativa, sino más bien en el resultado o en el fin de lo que esperan de la conversación o comunicación.

	En las ocasiones que me invitan a desarrollar un proceso de acompañamiento a líderes, por lo general aparece una frase que precede al proceso a manera de contexto: “En la competencia técnica es muy buena/o, pero no conecta con la gente” o “es excelente en lo que hace, pero no es asertivo, su palabra maltrata”. Los líderes, e incluso las personas en general, percibimos una disyuntiva imaginaria: somos empáticos, conectamos, creamos lazos o nos enfocamos en objetivos, damos resultados y progresamos. Una o la otra.

	Esto no implica que seamos personas incapaces de inspirar, movilizar o influenciar; puede ser falta de conexión con el otro, la ausencia de lazos, incluso desinterés en crear vínculos o mantenerlos, es decir, la falta de consciencia de la verdadera necesidad de relacionarnos. Y, la verdad, es que todas las habilidades de comunicación y conexión empática requieren de un escenario de entrenamiento para desarrollarse.

	Podemos hacer lazos en todo tipo de conversaciones y momentos personales, sociales y laborales. Una conversación con nuestros hijos, con la pareja, el jefe, un cliente o un compañero de trabajo es un momento para hacer clic, profundizar y generar lazos. Los silencios incluso también son escenarios interesantes para poder conectar con otros y con nosotros mismos.

	 

	
 

	Pensamiento previo no consciente y barreras de comunicación 

	 

	Retomemos el concepto de pensamiento previo no consciente, en el que hemos establecido que de entrada tenemos ya una visión o argumento personal anticipado antes de comunicarnos con otro y que jugará o no a nuestro favor a la hora de establecer una relación. Toda comunicación nace de un pensamiento, de un autoconcepto, de la opinión que tenemos de otro o de una situación especifica, marcando la pauta de lo que vamos a decir. Así que, saberlo decir, saberlo comunicar, es comprender que toda comunicación comienza antes de hablar.

	Hay comunicación previa en todos los escenarios de diálogo posibles, almacenada y generada por la forma en que fuimos educados, los conceptos que tenemos del mundo, la cultura, el lugar donde crecimos, las experiencias previas con las que ya marcamos una pauta de cómo podría ser el futuro y lo que verificamos y justificamos como cierto a lo largo de la vida.

	Los pensamientos previos no conscientes pueden tener dos efectos: nos ayudan a gestionar las relaciones y movilizar resultados o limitan la capacidad de comunicar y, por lo tanto, de hacer acuerdos: pensamientos previos adaptativos y no adaptativos. Los primeros, son aquellos que conozco, sé que tengo y reconocerlos me facilita la interacción con otros. Los segundos, en su mayoría, los desconozco y limitan la posibilidad de apertura, entendimiento y flexibilidad.

	Los pensamientos previos no adaptativos se pueden resumir en seis barreras de comunicación, que, de no superarse, se convertirán en limitantes para la conexión, la comunicación y relaciones. Las barreras de la comunicación provienen de los pensamientos. Pero ¿es posible generalizar los pensamientos/barrera que tenemos? Claro que no, tantas barreras habrá como individuos en el mundo. Sin embargo, he podido observar que prevalecen una serie de pensamientos que determinan, en gran parte, la sensación de “falta” y “vacío” después del intento de expresar una idea:

	 

	1. Pensamientos extremos o polares.

	 

	2. Juicios al interlocutor.

	 

	3. Clasificación de las conversaciones.

	 

	4. Juicios a nosotros mismos.

	 

	5. Ignorancia de las emociones.

	 

	6. No identificar la necesidad comunicativa real.

	 

	Conceptos de consciencia y pensamiento

	 

	Teniendo en cuenta que a lo largo de este documento se hará alusión recurrente a los conceptos de consciencia y pensamiento, se hace imprescindible acordar qué entendemos sobre ellos.

	El diccionario de la Real Academia de la Lengua, rae, define el pensamiento como: “el conjunto de ideas propias de una persona”, y la consciencia como: “la capacidad del ser humano de reconocer la realidad circundante y relacionarse con ella y/o el conocimiento inmediato que el sujeto tiene de sí mismo, de sus actos y reflexiones”.

	Ignacio Morgado y Juan Vicente Sánchez (académicos en Psicobiología y Neurociencia cognitiva), en su escrito Naturaleza y evolución de la mente y el comportamiento, han descrito el pensamiento como: “la actividad mental que tiene lugar en ausencia de la propia cosa sobre la que se piensa”, y la consciencia como “el estado de la mente que permite darnos cuenta de nuestra propia existencia, de la del resto del mundo y de las cosas que pasan”.

	Para romper barreras de la comunicación, habrá que tener la intención de darnos cuenta, no solo de lo que pensamos, sino de lo que nos rodea, para volver consciente aquello que hasta ahora permanecía lejos de ser notado.

	 

	
 

	Primera barrera 

	 

	Pensamientos extremos o polares 
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	Tendemos a pensar en extremos, unas veces lo hacemos consciente y muchas otras de manera inconsciente. Esto implica tener posiciones de pensamiento radicales y vehementes frente a las circunstancias; de hecho, desde la educación temprana nos enseñan a pensar a partir de dualidades: blanco/negro, arriba/abajo y todo lo que no fuera esto o lo otro no era tan bien recibido.

	Un pensamiento extremo nos lleva a elegir y, por lo tanto, a renunciar a un concepto, una solución o un argumento, que a veces no tendría que ser desechado, pero que, por el afán de tomar partido, ya no lo incluimos. Si nos regresamos en el tiempo y reflexionamos, las grandes guerras, episodios violentos, las discusiones familiares, los desacuerdos laborales, han partido de tener posiciones radicales que terminan en formas de relacionamiento violento. Mientras estemos en el extremo radical, siempre estaremos en riesgo de entrar en lo violento, y lo violento, siempre es dual.

	Aunque pensar en extremos puede darnos identidad y pertenencia, ser de derecha, de izquierda, de los rojos, de los azules, etc., también puede hacernos perder fluidez a la hora de comunicarnos; desde una posición muy opuesta, podría parecer que encontrar una perspectiva intermedia implique desconocernos, perder fidelidad a nosotros mismos y a nuestros valores. Poder desplazarnos por el mundo desde distintas posiciones y ocupar lugares diversos, nos suma apertura y empatía más que restarnos identidad e, incluso, nos da argumentos a la hora de entablar una conversación desde distintas visiones. Las grandes organizaciones internacionales, por ejemplo, incluyen representantes de diversas creencias, religiones, pensamientos y posiciones sociales, para integrar una visión holística en la toma de decisiones. Jamás se habría podido avanzar en concebir, ampliar y mantener el interés por la dignidad humana desde pensamientos únicos e inflexibles.

	 

	Autoacuerdos, una ayuda para la flexibilidad mental

	 

	Conocernos es el primer paso para saber hasta dónde podemos flexibilizarnos, aportar a una relación o construir una idea conjunta. Es un paso significativo para saber qué puedo dejar pasar y no perder tiempo y energía tratando de cambiar algo o de imponer una idea que no me afecta. Para esto me gusta usar la técnica de generar autoacuerdos. Son posiciones e ideas que en un momento fueron previas y ahora están frente a nosotros marcando la línea de lo que pensamos, sentimos y hacemos por los demás, por nosotros mismos en distintas circunstancias.

	Los autoacuerdos nacen de poner sobre la mesa nuestras propias pautas de relacionamiento en positivo, creadas, manejadas, evaluadas y ejecutadas por nosotros. Establecerlos nos permite conservar nuestras creencias, todo aquello con lo que nos identificamos, más conscientes en nuestro pensar y decidir. Cuando queremos conectar con la realidad e identidad del otro y es difícil flexibilizarnos, incluso aceptar otra idea distinta por la costumbre de la radicalización y la defensa de nuestras posiciones, los autoacuerdos nos ayudan a que lo distinto no sea percibido como un ataque directo.

	 

	Haciendo autoacuerdos, primer paso para salir de lo extremo

	En la creación de un autoacuerdo, lo normal es que pensemos cómo vamos a poner límite a los otros o a nosotros mismos. Un ejemplo es el caso de una persona que considera que su comunicación es poco fuerte o determinada y que los demás pasan por encima de sus ideas y no la tienen en cuenta. Al pensar un autoacuerdo, lo primero que vendrá a su mente es algo como “No permito que NADIE pase por encima de mis ideas”. ¡Y listo! El autoacuerdo, como está planteado, no va a ayudar ni a relacionarse mejor con ella misma, ni con los otros. A continuación, comparto las características que considero deben tener los autoacuerdos para ser sanos, poderosos y lógicos.

	 

	Que dependan de ti

	Es importante que los autoacuerdos mantengan su función de AUTO (yo) y solo dependan y obren sobre nosotros. Si decimos: “No permito que NADIE pase por encima de mis ideas”, ya estamos asumiendo que podríamos tener control sobre las acciones, pensamientos y discursos de los demás y los demás sobre nosotros, y no es así. Un autoacuerdo siempre tendrá que empezar por un YO.

	Pasar al Yo es fácil, aunque no lo parezca. Parte de la voluntad de reconocer nuestras propias necesidades (ya habrá un espacio en este libro para eso) y de liberar al otro de la responsabilidad de cumplirlas. Es el resultado de vivir en un estado emocional responsable, con el cual nos podamos responder las preguntas ¿qué depende de mí y solo de mí? y ¿este acuerdo es en realidad conmigo?

	Ejemplo: Yo permito / Yo creo / Yo asumo.

	 

	Que estén enfocados en lo que SÍ en lugar de lo que NO

	Tenemos muchos pensamientos sobre aquello que no queremos y pocos sobre lo que sí, sabemos qué queremos evitar, pero no tenemos idea qué queremos conseguir. Al trabajar con líderes escucho la frase: “Sé cual es el tipo de líder que NO quiero ser”, pero pocos de ellos me dicen: “Sé qué tipo de líder quiero ser”.

	Los autoacuerdos requieren estar enfocados en lo que SÍ queremos y que dependa de nosotros. Haciendo el ejercicio con el mismo ejemplo anterior, “No permito que NADIE”, sabemos y nos damos cuenta de que no queremos que nadie haga algo, pero no tenemos claro qué sí queremos que suceda o qué sí haremos desde el YO responsable.

	Una falsa solución, que algunas personas suelen aplicar en un autoacuerdo que está enfocado en el NO, es “voltear la torta” y decir lo inverso así: “No permito que nadie” pasa a ser “Permito que la gente”. De nuevo, estaríamos enfocados en los demás y, sobre todo, en algo que aún no queremos.

	El autoacuerdo debe expresar aquello que queremos o necesitamos e incluir en la frase que representa nuestro deseo y que no depende de otros, ni los culpa, ni los incrimina, ni los salva.

	Ejemplo: Valoro mis ideas.

	 

	Que sean lógicos y operantes para ti

	Algunas personas con las que trabajé en coaching construyeron autoacuerdos muy rimbombantes, adornados y complejos, que se escuchaban muy lindos, pero no eran operativos, prácticos o aplicables al día a día: “Soy maravilloso y todo lo perfecto viene a mí”. Es lindo, es una declaración interesante, pero no es un autoacuerdo operante.

	Es relevante definir actos concretos cuando creamos acuerdos. El cerebro necesita una ayuda visual de lo que proyectamos o esperamos hacer. No es lo mismo decir: “Soy maravilloso y lo bueno viene a mí”, que decir “Me abro a la oportunidad de aprender de cada situación presente”.

	Podemos preguntarnos: ¿Cuál es el significado del acuerdo que creé? ¿Es claro lo que tengo que hacer?

	 

	Ejemplo:

	 

	En lugar de decir: “hablo siempre con amabilidad”.

	 

	Digo: “Valoro mis ideas y las manifiesto desde la tranquilidad y la seguridad, utilizando palabras claras y fáciles de entender”.

	 

	No creo que debamos dejar de creer en lo que creemos, pensar en lo que pensamos o decidir lo que decidimos. Sin embargo, en cuanto a comunicación, es necesario asumir el reto de flexibilizarnos, incluso aceptar otra idea distinta. Esto implica un esfuerzo por la tendencia que nos llama a la radicalidad y a sentir que tenemos que defender posiciones.

	Al pensar en extremos, perdemos la oportunidad de nuevas ideas y caemos en la trampa de leer nuevas situaciones desde viejas sensaciones o creencias a las que guardamos fidelidad. Considerar cambiar de postura o aceptar otra ruta de pensamiento parece faltarnos a nosotros mismos. Estamos entrenados en elegir una idea para descartar otra y no en incluirlas o integrarlas. Los autoacuerdos construidos desde la responsabilidad, desde la visión positiva y desde la practicidad, nos permiten estar más atentos a momentos o situaciones en las que no estamos en sintonía con nosotros y por lo tanto nos descubrimos inmóviles ante posibles acuerdos.

	 

	¿Cómo saber que estamos en un pensamiento extremo?

	 

	Primero, es importante revisar y establecer autoacuerdos en el momento que lo necesites, te dará la flexibilidad mental inicial para hacer consciencia. Luego, podría ser de gran ayuda identificar expresiones y palabras comunes de tu día a día donde es posible que lleves tu pensamiento a extremos:

	 

	Hay que hacer las cosas al derecho.

	 

	Es blanco o negro.

	 

	No hay medias tintas.

	 

	No soporto las aguas tibias.

	 

	Las cosas son como son.

	 

	Es mi última palabra.

	 

	Soy de una sola pieza.

	 

	No tiene pierde.

	 

	Las cosas caen por su peso.

	 

	Es muy común ver mensajes como estos o decirlos, pero pensemos por un momento: ¿queremos tener la última palabra o construir ideas en conjunto? ¿Queremos imponer una idea o comunicarla? Solemos pensar que las personas más respetables son aquellas que tienen “una sola palabra”, que no cambian de opinión o se mantienen rígidas en un solo lugar mental. Estas son algunas expresiones con las que a veces castigamos a otros por no “definirse” según nosotros, en lo que consideramos debería ser una posición inmutable.

	 

	No eres claro.

	 

	¿Quién te entiende?

	 

	Dices una cosa y luego otra.

	 

	Eres confuso.

	 

	No predicas lo que aplicas.

	 

	Cumple tus promesas.

	 

	Las conversaciones son sistemas vivos y todos transformamos nuestra interpretación y comprensión de la realidad. Ninguno de nosotros pensamos lo mismo que pensábamos ayer. Entonces, todas esas frases que decimos para que los demás “sean claros”, según nosotros, lo único que están haciendo es limitar la posibilidad del otro de generar nuevas ideas, amedrentando, cohibiendo y estableciendo un límite verbal que juzga al interlocutor, incluso a nosotros mismos.

	El primer pensamiento que viene a la mente de alguien que hace consciencia de esta posición es que, si se flexibiliza, puede perder claridad, autoridad, contundencia y, por lo tanto, “terreno” en la discusión. Pensar con más integridad no significa perder el foco, las creencias, los valores y las posiciones personales. Por el contrario, es comprender que la construcción de una conversación incorpora visiones y otorga ventajas en lugar de separar, dividir y alejar.

	 

	Cómo salir de lo extremo

	 

	Lo primero es observar en tus conversaciones diarias y pescar las expresiones antes mencionadas o algunas otras que puedan estar negando al otro, y que reconozcas que ya no quieres conservar. También, puedes ver cómo te sientes si te las dicen a ti, con el fin de identificar qué tan radical estás siendo al comunicarte. A veces, cuando pensamos desde la polaridad, reprendemos a los otros porque no lo hacen, propiciando quejas y reclamos, y quebrando la posibilidad de construir desde la diferencia.

	Te invito a practicar el uso de expresiones donde invitas a integrar y construir y, si es necesario, aclarar lo que consideres sin castigar al otro por “haberte confundido”. Recuerda, aquel que se confunde eres tú y el otro no es culpable de tu interpretación. Los dos son responsables de la conversación que tienen.

	Las personas no quieren enredarnos, tampoco están obligadas a pensar como nosotros, o a no cambiar de opinión. Todos podemos rectificar o ajustar un pensamiento y, por lo tanto, una posición mediante la palabra. Una amiga dijo una vez:“No somos río para no devolvernos”. Así que uso la frase para recordar lo benevolentes y condescendientes que podemos ser con los demás y con nosotros mismos.

	 

	 

	Cambiar de opinión no es dejar de ser leal a ti mismo, es ser flexible.

	 

	 

	El valor de la conjunción Y

	 

	Hablamos para seleccionar. Esto O lo otro, hacemos esto O aquello, sin pensar que pueden ser las dos cosas. Así, un ejercicio que sugiero es tener una conversación e incluir nuestra idea y la del otro, parafraseando y usando la conjunción Y para referirse a las ideas aparentemente “opuestas”. También es útil hacer el ejercicio con pensamientos propios que interpretábamos excluyentes. Que nuestro pensamiento sea el que integra y no el que separa. Ya saben, la Y en lugar de la O.

	 

	Afirmaciones excluyentes:

	 

	“Mi casa es pequeña, pero muy bonita”

	 

	“Soy joven, pero diseño muy bien”.

	 

	“A pesar de su corta edad, ha tenido muchos clientes”.

	 

	Afirmaciones incluyentes:

	 

	“Mi casa es pequeña y hermosa”.

	 

	“Soy joven y diseño muy bien”.

	 

	“Es joven y ha tenido muchos clientes”.

	 

	Valida la idea del otro

	 

	En una sesión de coaching ejecutivo, un coachee compartió un episodio de su infancia donde relataba que desde niño comenzó a interesarse por temas avanzados para su edad; leía astronomía, física cuántica e historia. La madre, una mujer humilde con un nivel de educación básico, escuchaba con atención cada relato, aunque, muchas veces, para ella era difícil entender lo que su hijo quería transmitirle.

	Un día, luego de escuchar una larga explicación del hijo, la madre se quedó en silencio un rato y le dijo: “hijo, yo no entiendo nada de lo que me estás diciendo, pero te amo tanto que te comprendo”.

	Este es el ejemplo de validar al interlocutor desde la intención de conectar: desde muy temprana edad, estamos creando nuestros propios filtros de realidad o paradigmas, con los que vamos seleccionando de forma consciente o inconsciente el resto de experiencias que solo concebimos desde nuestra propia visión. A diario, nos encontramos con alguien que piensa diferente a nosotros, por lo que nos cuesta trabajo entender su punto de vista, al nivel que queremos convencerlo de cambiar de parecer.

	Renunciar a la necesidad de entender desde la razón y conectarnos con el sentimiento del otro para comprenderlo, es un paso vital para interactuar con alguien, tal cual como lo hizo la madre de la historia dando solución a muchas limitaciones de la comunicación. La comprensión, más allá de la razón, es la llave para ponernos en una posición neutral saliendo de la individualidad.

	Conectarse con una persona no implica estar de acuerdo con ella o aprobar lo que hace o dice, pues sería vincular la razón como requisito; se trata, más bien, de reconocer el sentimiento que expresa el otro y acompañarlo en el mismo camino para poder comunicarse con él. Antes de querer tener la razón, es vital entrar al campo de la comprensión, al espectro emocional del otro, con la única intención de prestar un servicio incondicional de entendimiento para que, desde una posición imparcial y constructiva, se pueda llegar a un punto común.

	 

	Ejercicio

	 

	Identifica un momento en el que hayas evidenciado que tu pensamiento poco flexible no te ayudó a construir por medio del diálogo. Puedes incluir el autoacuerdo que omitiste e incluso la expresión que usaste para quedarte en tu punto de vista:
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	Selecciona una de las herramientas para salir de lo extremo: autoacuerdos, usar la conjunción y o la validación de la idea del otro, y escribe una acción concreta que emprenderás para añadir más flexibilidad a tu pensamiento y expresarte de forma más integradora e incluyente.
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	Este es un ejemplo de las expresiones que puedes usar para integrar y crear.

	 

	Y.

	 

	Qué tal si incluimos esto

	 

	Construyamos juntos.

	 

	O sea que lo que tú piensas es.

	 

	Lo que yo entiendo de lo que dices es ___________________________________________________. Dime si lo interpreté bien, por favor.

	 

	Ayer hablamos e interpreté esto, pero entiendo que no es así. ¿Me confirmas?

	 

	Me gustaría entender tu punto.

	 

	¿Quieres decir que…?

	 

	 

	Deja entrar en tu mente lo que quieres ver fuera de ella.

	 

	
 

	Segunda barrera 

	 

	Los juicios al interlocutor 
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	Es increíble la cantidad de rótulos que tenemos y con los que clasificamos a los demás y a nosotros mismos. Parece que nuestra mente necesita etiquetas para poder pertenecer a un grupo que nos dé seguridad y libertad de relacionarnos con quien consideramos que merece “la pena”.

	Aunque nos dé una aparente seguridad, esto no cambia en nada el comportamiento errático de las relaciones donde juzgamos, etiquetamos y seleccionamos interlocutores. Y ¿por qué lo hacemos? ¿Por qué usamos frases como: “esa gente que”, “típico de los que”, “esa es una persona tóxica”, “ya vienen los ladrones de energía”, “qué cliente difícil”, etc.?

	Una razón es la aparente tranquilidad que da el etiquetar. Rotular a otros nos excusa de relacionarnos con todas las personas; y si tenemos un selecto grupo de “interlocutores dignos”, entonces es más fácil para nosotros que adquirimos tranquilidad para solo relacionarnos con quien nos parezca.

	Otra razón, desde mi punto de vista, tiene que ver con el discurso de redes sociales y otros medios masivos de comunicación, donde las frases como “quédate con quien te haga feliz”, “elimina de tu vida a las personas tóxicas”, “no te quedes con quien no te valore”, etc., invitan a menospreciar a quienes no cumplen con las condiciones, muy subjetivas, que tenemos para que se relacionen con nosotros. Cuando decimos que el otro es tóxico, complejo o difícil, nos ubicamos en un grupo muy exclusivo e imaginario donde asumimos que NO somos tóxicos, ni difíciles, ni complejos y los demás sí. Y es que, atrevernos a juzgar a los otros, nos sitúa en una perfección donde no solo no somos ellos, sino que somos mejores.

	Si nos queremos comunicar mejor, es importante dejar de etiquetar al interlocutor desde el mundo subjetivo de la mente. Seleccionar, poner etiquetas, decir es lo uno o lo otro lo único que ocasiona es que no podamos relacionarnos con maestría con todo tipo de personas. Incluso, si no somos afines.

	 

	¿Cómo saber si etiquetamos?

	 

	Puede ser difícil darnos cuenta de que un juicio que anteponemos al encuentro con las personas determina el contexto de nuestra conversación y relación. ¿Qué es más importante, dar nuestra opinión sobre otros o darnos la oportunidad de conocerlos?

	Para reconocerlo, revisa si sueles usar estas expresiones:

	 

	Esa gente que.

	 

	El cliente complicado.

	 

	El intenso.

	 

	Esa persona que es bien particular.

	 

	Los ingenieros (o cualquier profesión) son.

	 

	Todos los médicos son.

	 

	Los tóxicos.

	 

	Es preferible limpiar tu preconcepto del otro y la etiqueta con la que lo ubicas antes de hablar. No se trata de pensar que la persona es maravillosa, es decir, pensar lo contrario, sino de comprender que puedes comenzar la conversación identificando la etiqueta conscientemente.

	 

	Valida al interlocutor

	 

	Repetir esta frase o ubicarla en una nota a la vista te será útil.

	 

	Todas las personas son dignas de relacionarse conmigo. Cada persona tiene algo que aportar.

	 

	Varios de los mensajes que veo en redes sociales nos invitan a clasificar o a limitar el trato con otros:

	 

	Quédate solo con quien te valore.

	 

	No te desgastes con quien no merece tu cariño.

	 

	Rodéate de gente que te haga feliz.

	 

	Estos son algunos ejemplos. Todas las frases que sugieren que los demás no se merecen nuestra relación, nos ubican en una posición muy arrogante. Aunque es posible que, por afinidad, por algo que sucedió, o por una situación particular, decidamos tomar distancia de alguien, no quiere decir que tenga que ser desde el pensamiento de “no merece mi trato”.

	Si logramos deshacernos de los juicios y las predisposiciones, podemos comprender que el otro, contrario a no ser importante ni valioso, es posible que:

	 

	Tenga un punto de vista distinto.

	 

	No hayamos llegado a un acuerdo.

	 

	Pueda aportar desde otra experiencia.

	 

	No sea afín a una de nuestras ideas.

	 

	Tenga una manera diferente de ver las situaciones.

	 

	Los interlocutores que estoy invitando a validar no son los más complejos y/o extraños, pueden ser incluso los más cercanos. Un amigo, una tía, una abuela, la persona de servicios generales, un cliente, un hijo, ¡todos! Y cuando estemos hablando y abriéndonos a la posibilidad de relacionarnos, descubriremos la importancia de recibir información valiosa de otros para aumentar el criterio propio. Ahora, frente a alguien, así hayas pensado que no tenía nada que aportarte, hazte las tres preguntas de verificación empática:

	 

	¿Estoy pensando lo mejor del otro?

	 

	¿Estoy diciendo lo adecuado del otro?

	 

	¿Estoy haciendo lo necesario por escucharlo?

	 

	Entregar la comunicación al otro es un regalo

	 

	Somos distintos y por muchos años nos hemos etiquetado unos a otros, ocasionando grandes distancias, que terminan en violencia y en trabas para el desarrollo humano. Somos distintos porque tenemos distinto capital cultural y lingüístico.

	Cada uno, de acuerdo con su historia de vida, hace una lectura del mundo. Desde la comunicación, podemos decidir incluir o despreciar esas interpretaciones del mundo, que son individuales, pero construyen al aporte colectivo.

	 

	Ejercicio

	 

	Regresa al pasado, con honestidad, y haz una pequeña lista de las personas a las que no estás validando como interlocutores e, incluso, escribe la etiqueta que les has asignado. Ej.: “Juan Pérez porque es arrogante”:
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	Ahora, escribe frente a cada nombre el aporte que podría tener cada persona en un diálogo abierto contigo, partiendo de la cualidad o fortaleza que pueda tener. Ej.: “Juan Pérez podría aportarme conocimiento gracias a su disciplina y rigor al estudiar los casos médicos por años”.
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	Tercera barrera 

	 

	Clasificar las conversaciones 
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	Somos el resultado de nuestra interpretación del mundo; nuestra estructura de pensamiento se ha construido por las experiencias, la educación, la crianza y varios aspectos que, al pasar por la interpretación, constituyen nuestro criterio de lo que nos rodea.

	Con base en esa experiencia, vamos a tener una preferencia por un tipo de conversaciones y resistencia a otras, lo cual es normal. Clasificar las conversaciones nos limita a comunicarnos abiertamente y, entre más temas vetados tengamos, más complejo y limitado será el hecho de expresar las propias ideas y escuchar las de otros.

	Tomamos el escenario como “excusa” para no relacionarnos y pasar de largo conversaciones que, aunque necesitan tener un lugar, nunca se llevarán a cabo. Estas son algunas expresiones que nos pueden dar una alerta para saber si estamos abiertos a cualquier escenario o tema de conversación o no.

	 

	Tengo que hablar–Necesito hablar de¹.

	 

	Quién sabe con qué me va a salir.

	 

	Me juego el todo por el todo en esta conversación.

	 

	Vamos a romper el hielo.

	 

	Deje así.

	 

	No vale la pena hablar de eso.

	 

	No se desperdicie hablando.

	 

	En algún lugar leí la frase: “No hay conversación ociosa, pensamiento sin efecto, ni acción sin resultado”. Así que es normal que algunas conversaciones nos prevengan, nos produzcan recelo, nos hagan tomar distancia. Cada persona, dependiendo de los temas, de sus círculos sociales y de su personalidad, le dará más importancia y evitará unas conversaciones más que otras. Por ejemplo, algunas personas ya tienen una lista de temas tabú, dentro de la pareja, con amigos, si tienen que ver con sentimientos y de situaciones del pasado.

	¿Entonces tendríamos que poder hablar de todo? ¿Somos capaces de hablar de todo y con todos? Como lo dijimos en el apartado de etiquetar al interlocutor, puede ser que con intención decidamos no hablar de algunos temas con ciertas personas porque consideramos que no es apropiado, porque no aporta, porque creemos que no lo asumirán de una buena forma. Sin embargo, solo nuestro criterio podrá definir cuándo es la mejor decisión evitar ese tipo de conversaciones. El problema no es la acción de evitarlo, sino la excusa o justificación que nos damos para hacerlo. Ser muy sinceros con nosotros mismos para saber si nos estamos parando en la excusa o en la asertividad, esa la clave.

	Evitar una conversación podría ser conveniente si:

	 

	Ya se habló del tema y traerlo a la mesa solo traerá problemas.

	 

	Hablamos de un tema en el que la otra persona se apasiona y no comparto la misma pasión y, en cambio, siento ira, desagrado o desinterés.

	 

	El tema es sobre mi pasado, no tiene que ver con esta persona y solo quiero hablarlo con un especialista.

	 

	No he definido autoacuerdos y percibo pensamientos previos no conscientes o juicios sobre el otro.

	 

	En definitiva, es conveniente hablar si:

	 

	Es relevante para resolver un conflicto.

	 

	Es vital para avanzar en un proyecto o una idea.

	 

	Implica crecimiento personal.

	 

	Sanará o mejorará algo.

	 

	Son muy pocas las veces que no merece la pena tener una conversación. Desde mi experiencia, ciertas conversaciones pueden posponerse por no ser el momento, por la emoción o por las consecuencias inmediatas; sin embargo, resulta saludable tenerlas luego, por cualquiera de las razones anteriores.

	Conversar no siempre significa desahogarse. Es importante tener un objetivo claro, formal o informal. Dejo algunas claves para abrirnos a todo tipo de conversaciones y aumentar el criterio que permita decidir no tenerlas, evitarlas o darles paso:

	 

	1. Reconoce los vínculos

	 

	Si reconocemos que con cada conversación se generan vínculos, entonces, la forma como me comunico, doy apertura y mantengo la conversación, será diferente. Imaginemos que se daña mi lavadora, me recomendaron a Pedro y decido llamarlo. No es lo mismo llamar y decir: “Buenas tardes, llamo para el arreglo de una lavadora”, que decir: “Buenas tardes, señor Pedro, yo soy Pepita y lo estoy llamando porque me recomendaron su trabajo arreglando lavadoras. Usted ha sido recomendado por Ana, Juan y Pedro y Luis. Supe que las lavadoras que ha arreglado están funcionando y me gustaría que me ayudara con la mía”.

	En la primera frase estoy asumiendo un trámite y en la segunda soy consciente de lo que esa relación implica para mi vida. Así es, una conversación sobre el daño de una lavadora también impacta la vida.

	 

	Muchos taxis y un amigo

	Estaba iniciando mi vida laboral y viajaba mucho en taxi para llegar a la oficina. Poco a poco fui recolectando datos de taxistas que después pudieran llevarme. Les confieso que era difícil y un día me di por vencida. Está bien, ya sabía que mi destino era tomar un taxi distinto todos los días. En uno de esos viajes, un taxi paró y al subirme, noté que era un hombre muy amable, pedí su teléfono y pregunté si podía llamarlo. Me dijo que con mucho gusto, que claro, que cuando yo quisiera.

	Charlamos, valoré la conversación más allá de pretender asegurar su servicio y me abrí a conocer esa persona maravillosa. Luis, ese señor que manejaba taxi, me vio casarme, tener hijos, escribir este libro y publicarlo. Hemos sido amigos por más de trece años y seguiremos contando.

	 

	¿Qué es un vínculo y cómo recocerlo?

	 

	Un vínculo es una relación no material que se establece a voluntad y genera un efecto a corto, mediano o largo plazo. Cuando me preguntan cómo reconocer los vínculos, siempre respondo que no hay relación que no genere vínculo, así que, en conclusión, tendríamos que reconocerlos siempre en cada intercambio de palabras, gestos, trámites, por simples que parezcan.

	 

	•Cliente–vendedor

	 

	•Padre–hijo

	 

	•Docente–alumno

	 

	•Persona–persona

	 

	Creo que estoy unida por medio de vínculos muy conscientes a varias personas que ya no están en la realidad tangible del día a día, pero con las que creé un vínculo que aún perdura. Recuerdo a veces al maestro de tercer grado, que me ayudó a descubrir mi gusto por las palabras; un campesino, que me dejó ver la realidad de muchas personas; mi bisabuela, mi primera jefe, mi prima Adriana y muchas otros que, aunque ya no están cerca, me construyeron con su presencia corta o muy larga.

	 

	2. ¡Prepárate! No todas las conversaciones tienen que ser espontáneas

	 

	La mayoría de veces escribo en las sesiones de coaching y le envío a mi cliente una foto de los apuntes. Son pasos que defino para que mi cliente pueda tener una conversación movilizadora. Hacer guiones de las conversaciones que vamos a tener es muy útil, sobre todo si tenemos en medio algunas de las barreras que hemos mencionado.

	 

	¿Cómo hacer un guion de una conversación?

	Recuerda que toda conversación tiene que partir de una intención clara; tener un inicio o apertura que, muchas veces es la idea principal de lo que quieres decir; construir puntos de conversación (no de discusión) o argumentos para darle sentido a la idea, y, al final, contar con una llamada a la acción, que no siempre es buscar que el otro haga lo que quieres, sino darle movilización y acción a una situación específica.

	 

	•Intención

	 

	•Inicio o apertura

	 

	•Ideas o argumentos

	 

	•Llamada a la acción

	 

	•Cierre

	 

	Por ejemplo, Juana está molesta por un comentario que le dijo su suegra en medio de una comida, acerca de la forma como criaba a sus hijos. Ella se quedó callada, pero con la intención de hablar con su suegra más adelante sobre la situación. Así que hicimos un guion:

	 

	•La intención de la conversación: conectar con la suegra. Explicarle a la suegra cómo se sintió con su comentario y pedirle que los comentarios sobre su forma de crianza sean en otro contexto y ojalá no delante de sus hijos. Importante: reconocer que la intención NO es aleccionar a la suegra, sino avanzar en una relación más sana y sincera.

	 

	•El inicio: un lugar aparte donde estén las dos solas. Arrancando con la descripción de la situación que se presentó: “Hola, me gustaría comentarte algo. ¿Recuerdas el momento en la cena en el que comentaste sobre la forma como educo a mis hijos?”.

	 

	•Argumentos: quiero que sepas que, aunque sé que tu intención es ver por nuestro bienestar, empatizar conmigo y conectar con tus nietos, ese tipo de comentarios no me hace bien. Trato todos los días de hacer lo mejor como mamá y tu comentario no me ayuda.

	 

	•Llamada a la acción y cierre: la llamada a la acción dependerá en este caso de la respuesta de la suegra. En el mejor de los casos la persona dirá “¡Claro, discúlpame! No sabía que te sentías así”. Y ahí cerrará el tema.

	 

	Nota: en la barrera de reconocer la emoción, hablaremos de cómo en este tipo de conversaciones donde se habla de sentimientos, es importante NO reclamar ni responsabilizar al otro de las emociones con frases como “me haces sentir mal”.

	 

	Un tip de síntesis

	 

	En un papel, e imaginando al interlocutor, escribe paso a paso lo que quieres decir y, si es posible, hazlo de nuevo con oraciones más cortas o palabras:

	 

	Ejemplo:

	 

	•Oración: te llamé porque quiero hablarte sobre lo que pasó esta tarde.

	 

	•Oración corta: lo que pasó esta tarde.

	 

	•Palabra: esta tarde.

	 

	Realiza la síntesis con toda la conversación, hasta que tengas un solo papel con las palabras en resumen. No tengas miedo de perder naturalidad ni espontaneidad, pues quien escribe el papel o el guion eres ¡TÚ! Solo le das un orden a las palabras para decir lo que quieres decir, de la mejor manera posible. A veces es mejor planear la conversación e imaginarla, para que pueda ser efectiva a la hora de tenerla de verdad.

	 

	Decidí compartirte estos dos ejemplos porque son los que trabajo con más frecuencia: una conversación con el jefe y una conversación de alineación de un jefe con alguien de su equipo. Para entenderlo mejor, considero importante explicar el modelo de alienación que trabajamos en la sesión de coaching con el líder.

	 

	Alineación o empalme

	Una conversación de alineación o empalme se da con alguien nuevo en un equipo y queremos que en su labor permee la cultura del grupo y la filosofía. Este tipo de conversación es necesaria y común sobre todo al comenzar el trabajo. Muchas veces, damos por sentado que la persona, con la conversación de inducción, presentación y arranque, ya tiene insumo para adaptarse y no reconocemos el proceso que se requiere.

	Un día elaboramos un guion para una conversación de alineación donde el líder requería que una persona nueva comprendiera la forma de trabajo que se esperaba de él en el equipo y conocer los aportes que, como miembro nuevo, podía tener a la filosofía de trabajo conjunta:

	 

	•Intención: comunicar los valores y cultura del equipo, conocer opiniones y construir juntos.

	 

	•Arranque: habla de los talentos, competencias y rasgos positivos que has encontrado en este tiempo, así sean días, no importa.

	 

	•Argumentos: habla de lo que para ti como líder es importante en la forma de trabajo y pregunta a la persona, a lo largo de su experiencia (así sea corta), que ha sido importante. Ejemplo: la puntualidad el detalle, el servicio.

	 

	•Llamada a la acción: con los elementos obtenidos de las dos intervenciones, propón lo que sería para los dos el decálogo de trabajo.

	 

	•Cierre: al final de la conversación, tendrán un decálogo de cómo se realiza el trabajo con frases concretas. Por ejemplo: entregamos los productos con doble verificación, respondemos de forma asertiva en todo momento y nos importa la comunicación asertiva.

	 

	El jefe

	Aunque algunas organizaciones están dejando espacios cada vez más comunes para que los líderes se reúnan con sus equipos de trabajo, estos espacios son cortos y muchas veces dedicados a la tarea y no al desarrollo. Por eso, las personas requieren orientación en cómo hablar de su propio desarrollo con el líder en una conversación corta. En una oportunidad, trabajamos un guión para esta conversación así:

	 

	•Intención: comunicar cómo me siento en el rol y cómo quisiera seguirme desarrollando.

	 

	•Arranque: saludar, dejar que el líder exponga la razón de la reunión.

	 

	•Argumentos: habla del rol, de cómo te sientes realizando la función, qué has aprendido, qué falta por aprender. Si el líder no pregunta por tu siguiente paso de desarrollo, utiliza alguna frase, concepto o palabra que el líder diga para conectar con tu estado actual y decirle cómo estás, como te sientes en el rol, etc.

	 

	•Argumentos: habla de a dónde quieres llegar en el rol en términos de aprendizaje, cómo es que puedes sortear los retos.

	 

	•Argumentos: si tienes algo que pedir, usa un punto de lo que ya se habló para conectar con el pedido. Ejemplo: ya que hablas de las licitaciones, me gustaría pedirte ayuda con X situación.

	 

	•Cierre: agradecer y decir que valoras mucho el espacio para hablar y la apertura.

	 

	En el papel puedes llevar solo los títulos:

	 

	•Intención.

	 

	•Arranque.

	 

	•Argumento uno: cómo estoy ahora.

	 

	•Argumento dos: dónde quiero llegar en términos de aprendizaje.

	 

	•Argumento tres: pedido y ayuda licitaciones.

	 

	•Cierre.

	 

	3. Pensar en las conversaciones para el futuro

	 

	Recuerda que estamos conversando para el futuro, no para el presente; estamos sembrando. Solemos acostumbrarnos a hablar en tiempo presente para resolver asuntos del presente. Y aunque está bien y es pertinente, resolver los asuntos del presente impactará de una forma u otra los asuntos del futuro. Cada uno de nosotros recuerda, sin duda, la primera conversación con su pareja, con su mentor, con su primer jefe; la primera conversación, más que ser la primera impresión, es el punto de partida y el hilo conductor de varias conversaciones que se tejerán de ahí en adelante.

	Una forma de abrirnos a todo tipo de conversaciones es visualizar la línea del tiempo, como si esa primera conversación que tenemos fuera el inicio de muchas otras que se anidarán a esta.

	Preguntas que podemos hacernos antes de hablar con alguien:

	 

	¿Quién es esta persona y cuál es esta persona?

	 

	¿Para qué hablar?

	 

	¿Qué es lo que quiero obtener de la conversación?

	 

	¿Lo que haga o diga hoy impactará lo que haga o diga mañana?

	 

	Si nos hacemos estas preguntas, nuestra forma de encaminarnos o de aceptar las conversaciones cambiará de forma sustancial. Ahora, desde el nuevo punto de vista, podremos ser más conscientes y aplicar un pensamiento mucho más responsable.

	 

	Abrirnos a aceptar desde la responsabilidad

	 

	Uno de los grandes retos que puedo mencionar en la experiencia de coaching es acompañar el reconocimiento de la responsabilidad que cada persona tiene en la gestión de sus sentimientos. Así mismo, una dificultad notoria es la necesidad que tenemos de culpar a otros de nuestros estados emocionales y, por lo tanto, hacerlos responsables de cambiarlos. Tener demasiadas expectativas hacia las conversaciones y las personas, nos hace perder el poder de gestionar nuestras propias emociones y, por lo tanto, la consecuencia de las conversaciones que tenemos donde habitan esas emociones.

	Al responsabilizarnos, las expresiones son muy diferentes:

	 

	Vamos a conversar.

	 

	Estoy abierto a escuchar lo que me digan.

	 

	Tendremos una conversación.

	 

	Revisaremos los puntos de vista de.

	 

	Ejercicio:

	 

	Revisa una situación del pasado donde habría venido bien pensar qué ibas a conversar, pero clasificaste la conversación como difícil y se te hizo complejo expresarte:
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	Ahora, escribe un guion para esa conversación que ya pasó, siguiendo los pasos que te planteo en esta barrera. Recuerda: no importa que la situación haya pasado. Es importante crear tu modelo de guion para aplicarlo a situaciones futuras.
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	Tú reconoces la calidad de tus vínculos y lo que representan.

	 

	
 

	Cuarta barrera 

	 

	Juicios a nosotros mismos 

	 

	[image: image] 

	 

	Desde que somos niños, hemos recibido apreciaciones sobre nuestra personalidad que, con el tiempo, han generado el autoconcepto que nos da el aval o no para considerarnos dignos o capaces de relacionarnos con otros y comunicarnos con eficiencia.

	El autoconcepto es el conjunto de ideas y argumentos que creemos que nos definen y que han creado la percepción que tenemos sobre nosotros mismos. Se construye a lo largo de la vida y nunca deja de alimentarse y redefinirse. El autoconcepto de hoy puede no ser el de mañana. Creo que hemos dedicado poco tiempo a preguntarnos qué pensamos sobre nosotros mismos y la forma como ese pensamiento influye en las relaciones.

	A diario recibo testimonios de personas que dicen ser muy “directas”, “tímidas” o “sinceras”, y que toman la supuesta característica para justificar la razón por la cual otros no los entienden. Además, encuentro que esas características que asumimos como definiciones de nosotros mismos a raja tabla, se usan como justificación para renunciar a relacionarnos con una persona, para justificar una salida en falso en una conversación o para evitar charlas importantes pero incómodas. Algunos ejemplos de expresiones que evidencian esta barrera son:

	 

	Es que como yo digo las cosas de frente, ya saben a qué atenerse conmigo.

	 

	Es que soy muy sensible.

	 

	Soy muy ingenua.

	 

	Soy muy complejo.

	 

	Soy tímida.

	 

	Soy malo para los nombres.

	 

	Tengo mala memoria.

	 

	Soy muy imprudente.

	 

	Confundo al hablar

	 

	Soy explosiva.

	 

	Si tienes algunas de las expresiones arriba citadas, revisa cuánto están influyendo en tu comunicación. Si es posible, indaga quién te la dijo, de dónde la sacaste y por qué la apropiaste como tuya. Haz una lista de las expresiones y palabras que dices de ti, de tu forma de ser.

	 

	El comportamiento y no tú

	 

	Las autoetiquetas vienen de un comportamiento. Es decir, las etiquetas de lento, desmemoriado, terco, vienen de la generalización mental de un comportamiento que alguna vez tuvimos una o varias veces (eso no es importante). Cuando una persona tiene etiquetas sobre sí misma, es útil indagar en qué momento o qué comportamiento los llevo a decirse o concebirse de ese modo. La mayoría de las veces no es fácil recordar por qué o cómo surgió esa idea y, si lo recuerdan, se puede concluir que no son más de cinco o seis ocasiones en que evidenciaron un comportamiento que pudiera justificar la etiqueta.

	Explicar este concepto en los talleres hace que las personas me pregunten: ¿María Paula, pero si a mí me da pena hablar siempre quiere decir que SOY tímido, verdad? Y mi respuesta siempre es NO. Primero, porque tienes momentos de timidez y, segundo, porque un comportamiento no te define.

	 

	Que te dé vergüenza no te hace tímido; que te dé ira no te hace iracundo; que te impacientes no te hace impaciente.

	 

	En este punto me podría quedar, pues para mí esta barrera de la comunicación es fuerte y perjudicial. Mientras sigamos pensando que no podemos, no podremos; mientras sigamos pensando que no somos, no seremos, y mientras sigamos pensando que mejor ni intentar comunicarnos con el otro, no lo haremos.

	 

	Acá las claves para valorarnos como interlocutor

	 

	Me gustaría preguntarte si en tu infancia alguien se bajó a tu nivel, te tomó de los hombros y te dijo todas esas cualidades que tenías para comunicarte con los demás, con tus padres, con tus hermanos y amigos. No es muy común que en la infancia hayamos vivido momentos como estos y, por el contrario, sí es común que nuestros padres y/o cuidadores nos hayan resaltado alguna característica de la personalidad que no resultaba aceptable en la sociedad: muy hablador, muy callado, muy acelerado, muy despacioso, muy franco, muy débil.

	Las cualidades comunicativas ¡son tantas! Desde lo básico, como la escucha, hasta lo complejo, como la síntesis, la memoria y otras habilidades más. Aunque todos podemos tener todas las cualidades, algunos exteriorizamos una más que otra. Así que lo primero que sugiero, si ya descubriste qué tipo de concepto tienes sobre ti mismo que no te deja avanzar en tu comunicación, es redefinirte.

	¿Quién te define? Tú.

	¿Cómo te defines? Bonito.

	¿Cuántas veces haz descrito a un familiar, a un amigo, con total generosidad y benevolencia?

	Ahora, es el turno de que te describas. Imagina que estás en una entrevista para un cargo y te preguntan ¿cómo te defines? ¿Qué habilidades de comunicación crees que tienes?... ¿Serías capaz de responder con apertura? ¿Rápido y seguro?

	Esta es la primera invitación que quiero hacer hoy: que te definas más allá del comportamiento, porque un comportamiento no te define. Defínete desde lo que no es negociable, desde lo que no dudes que es cierto que sea positivo.

	 

	Paso 1: defínete desde lo positivo

	Para describirte, ubica esas características principales que, según tú, te hacen distinto y te gustan. Busca las características más profundas y revisa cómo esas características a lo largo de los años te han llevado a comportamientos beneficiosos para ti y para los otros. Por lo general, son características que has notado que tienes desde la infancia y que te han acompañado siempre.

	Ten cuidado de no caer en la trampa de ver tus valores como antivalores, y de usarlos como excusa para juzgarte o minimizar tu autoconcepto. Por ejemplo: decides que quieres usar la palabra espontáneo dentro de tu autodescripción, y comienzas a decir: “Creo que soy una persona espontánea, abierta, amigable”, y luego ¡zaz! Una voz te dice: “Nooo, ser espontáneo también significa ser imprudente”. Entonces, dudas de la bondad que ser espontáneo significa como característica de tu ser.

	Tu descripción tiene que partir de la seguridad de lo que eres, sin miedo a sonar arrogante, falso o poco natural. Si tienes dudas, piensa en todas las veces en que te has descrito desde lo negativo sin dudar. Ahora hazlo al revés. Sin dudar. Desde lo positivo.

	Alguien me dijo una vez que todo el tiempo se refería a sí misma como una persona imprudente: “Lo repito siempre, digo que soy imprudente”. Mi respuesta fue: “¡Pues deja de decirlo! Busca el comportamiento que NO te gusta de ti, en este caso, referirte a ti misma como imprudente, cámbialo y, sobre todo, deja de describirte a ti misma desde ese comportamiento que no te gusta”. Nos describimos todo el tiempo desde nuestros comportamientos que no nos gustan, en lugar de describirnos partiendo de aquellas cosas que creemos que nos hacen bien.

	Recuerdo el caso de una persona en una sesión de coaching, que se describió a sí mismo como “una persona diabética que busca trabajo”. Me sorprendió mucho que se describiera desde la enfermedad y la búsqueda laboral. Lo acompañé a darse cuenta de que era mucho más que una persona con diabetes que busca trabajo, que al definirse como tal, estaba limitando sus posibilidades de acción y de ser más. A veces, describirnos por medio de los comportamientos es una trampa incluso para no gestionar, hacer, lograr y ejecutar propósitos en la vida.

	 

	El SER es permanente; El HACER es temporal.

	 

	Por eso, si dices: SOY acelerado, la posibilidad que tiene tu mente de salir de esa etiqueta mental es casi imposible. ¿Cómo puede ser fácil cambiar lo que soy? En cambio, si dices y piensas: a veces me acelero o me acelero, la posibilidad de cambiar el comportamiento es mucho más posible.

	 

	 

	Eres mucho más que tus comportamientos.

	 

	 

	Estas son algunas de las frases que he encontrado en juicios a nosotros mismos.

	 

	No tengo manejo de la palabra.

	 

	No soy buena hablando en público.

	 

	Mejor no digo nada o termino peleando.

	 

	Soy una persona sin filtros.

	 

	Soy muy ofensiva al hablar.

	 

	Soy muy directa.

	 

	La descripción de nosotros mismos hace toda la diferencia a la hora de conseguir comunicarnos bien y en armonía. ¿Qué comprensión puedo ofrecerle al otro si no soy comprensivo conmigo? ¿Qué habilidad en la comunicación puedo brindar al otro si no creo tenerla? Solo podemos entregar aquello que sabemos que tenemos dentro.

	 

	Paso 2: transforma imaginarios

	Para definirnos desde lo apreciativo, es indispensable que la imagen que tengamos de nosotros mismos tenga una connotación de aceptación, de fuerza, de cualidades y de valores con los que resonemos. Hoy existen muchas maneras de construir esa imagen, cómo la queremos y también muchas maneras de crearla desde lo que NO queremos. El mundo de las redes sociales nos insta a la comparación permanente, presentando supuestos que se pueden adaptar casi a todas las realidades: el líder ideal, el padre ideal, la madre ideal, la mujer ideal, la vida ideal, etc. Nos indican los deseos a los que deberíamos anhelar, y así, vemos a alguien en redes que habla como quisiéramos hablar, que se mueve como quisiéramos movernos y que hace y se ve como quisiéramos vernos.

	Para poder valorarnos como interlocutores, es importante salir de aquellos imaginarios que es probable que no lleguen a ser una realidad; no porque no podamos crear lo que soñamos SER, sino porque no nos podemos construir a partir de lo que nos falta y basándonos en comparaciones. Por eso, para visualizarte como un interlocutor, es indispensable verte y sentirte en unidad a partir de la ampliación y expansión de tu propio concepto y no desde un referente compuesto por pequeños aportes fantásticos de otros. Puedes tener modelos, claro está, personas que admires, mas no que pretendas imitar.

	Así que, para crear tu propio imaginario, te recomiendo ir al paso uno y tomar las características que ya ubicaste y volverlas imagen.

	Si tu autodefinición es que eres: calmado, pausado, estratega, prudente, entonces: ¿cómo te ves siendo calmado, pausado, estratega, prudente?

	 

	 

	Crea una imagen de tu propio SER expandiendo la mejor visual que tienes hoy de ti mismo.

	 

	 

	Paso 3: reduce la presión usando tus talentos

	A veces, aunque tenemos un buen concepto sobre nosotros mismos, dudamos de nuestra capacidad de comunicarnos, porque no hemos identificado con sensatez nuestros talentos –no los tenemos presentes–, pero hacen parte de nosotros, y solo al llevarlos a la consciencia, nos servirán para comunicarnos con seguridad, fluidez y calma. Los talentos son aquellas características personales que nos facilitan la integración con otros y/o la obtención de resultados.

	La paciencia, escucha activa, el pensamiento práctico, el análisis de hechos, el humor o la empatía son algunos de ellos. Los tenemos desde muy temprana edad y los desarrollamos a lo largo de la vida según las experiencias. Reconocer los talentos es parte fundamental de ser buenos comunicadores; sin temor a ser arrogantes, el notar nuestras competencias humanas nos da seguridad y autoempatía para poder relacionarnos.

	Al tener la lista de talentos presentes, podemos incluso trabajar en un diálogo como si fuéramos carpinteros de la conversación y tuviéramos un conjunto de herramientas para utilizar. Un talento, es una herramienta; una cualidad bien vista, es una opción de conexión.

	 

	¿En cuál momento te será útil emplear la paciencia?

	 

	¿En cuál ocasión te será indispensable analizar?, ¿tener pensamiento práctico?, ¿escuchar?

	 

	No todas las conversaciones son iguales y no todas las herramientas se usan al tiempo. Lo importante es saber con qué herramientas cuentas. Valorándote y reconociéndote como interlocutor, te expresas distinto:

	 

	Soy muy bueno escuchando, adelante, cuéntame.

	 

	Exponme tus ideas, me va muy bien sintetizando.

	 

	Habla con confianza, sé que puedo entenderte.

	 

	Sé con quién puedo conectarte.

	 

	Soy muy bueno para…

	 

	Sé escuchar.

	 

	Me importa la gente.

	 

	Valoro la amistad.

	 

	Conozco mis límites.

	 

	Acepto mi forma de relacionarme.

	 

	Ejercicio

	 

	Haz una lista de aquellos talentos o cualidades que tienes sin dudar de que sean ciertas. Recuerda: nadie más que tú puede definirte. Escribe mínimo cinco .
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	Ahora, escribe frente a cada talento la ocasión en donde lo evidenciaste. Esto te ayudará a reconocer más talentos en el futuro.
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	Un comportamiento no te define.

	 

	
 

	Quinta barrera 

	 

	Ignorancia de la emoción 
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	Habla la emoción y no nosotros

	 

	Hace muy poco fui consciente de la magnitud real de esta barrera de comunicación, teniendo en cuenta que la emoción es la amalgama de los pensamientos y, dependiendo de su fuerza, profundidad y relevancia, será capaz de instalar un pensamiento o una experiencia en nuestra interpretación de la vida.

	En este sentido, las conversaciones son experiencias y, como tal, están cargadas de emociones. Hay una emoción al pedir un café en una cafetería, al hablar con nuestro hijo sobre cómo le fue en el colegio, al conversar con un amigo sobre la pérdida de un ser querido o del partido de fútbol que acaban de ver. Sin importar la emoción que acompañe la conversación, de acuerdo a su relevancia personal, recordarás ese intercambio de palabras y le darás un sentido.

	Tengo el gran placer de contar con amigos excepcionales. Daniel es uno de ellos. Hace parte de un grupo de seis amigos inseparables de mi época de la universidad y juntos hemos generado un vínculo que supera los quince años. Durante la pandemia del 2020, Daniel enfermó de sus riñones, y aunque no pudimos visitarlo, fuimos a encontrarnos con él luego de la recuperación. Creo que es una de las conversaciones más profundas sobre la vida, la muerte y la amistad que he tenido con mis amigos en este tiempo. Cada frase que dijimos estaba cargada de nostalgia, de amor, de miedo, de gozo y de esperanza al verlo sano. Jamás olvidaré esa conversación.

	Y así como esa conversación reposa en mi memoria, es probable que cada uno de nosotros tenga su propio catálogo de conversaciones, claro, teniendo en cuenta que algunas no están teñidas de la mejor emoción o la más linda de sentir: hay conversaciones llenas de afán, de miedo, de tristeza y de ira. Y aunque la emoción está ahí, son pocas las veces en que decimos: “hubo mucha tristeza”, “sentí ira cuando conversamos”, “me dio esperanza hablar contigo”. Por mucho decimos: “Me sentí bien o me sentí mal”.

	 

	¿Cómo ser conscientes de las emociones en una conversación?

	 

	Las emociones son automáticas. Se producen desde el instinto ante un estímulo externo o un pensamiento interno y desatan toda una serie de sensaciones físicas y comportamientos determinados. Lo primordial es reconocer que existen múltiples emociones y distintas formas de expresarlas mediante el lenguaje verbal y no verbal.

	Desde mi experiencia, hay cuatro emociones limitantes en las conversaciones. Si las identificas, pueden ayudarte a seguir la ruta de muchas otras que, a lo mejor, son hijas de estas que aún no reconoces. Cada una de estas cuatro, al ser protagonistas en una conversación, generarán una acción y, por lo tanto, un resultado:

	 

	Tristeza: puede generar queja.

	 

	Miedo: puede generar excusas.

	 

	Ira (para mí una de las más comunes): puede generar reclamo.

	 

	Lástima: puede generar menosprecio del otro.

	 

	¿Esto quiere decir que no podemos sentir estas emociones al hablar o que no es correcto sentirlas? ¡Por supuesto que NO! Si las sientes conscientemente y con toda honestidad, incluso pueden ser un puente de conexión maravilloso entregándolas desde la empatía y la asertividad. La comunicación asertiva no promueve no sentir emociones, sino vincularlas y darles lugar desde la forma más útil posible para la conexión que quiero tener con el otro.

	La emoción tiene un solo origen y es el origen interno. No hay nada externo que pueda hacernos entrar en un estado emocional si así no lo queremos. De hecho, muchos de nosotros ya no nos afectamos por circunstancias que antes eran muy relevantes y que ahora ya no lo son.

	Si la situación no es relevante, la emoción es distinta. ¿Quién dejó de hacerlo relevante? Tú. ¿Quién generó una emoción distinta? Tú.

	 

	¿Cómo saber si aún no estás consciente de las emociones en tu comunicación?

	 

	Revisemos las expresiones:

	 

	Me hizo sentir mal.

	 

	Me entristece.

	 

	Me molesta.

	 

	Me hizo ponerme furioso.

	 

	Sacó lo peor de mí.

	 

	Él o ella me descontrola.

	 

	Me saca de casillas.

	 

	Me afecta.

	 

	Me perjudica.

	 

	Si te fijas, casi todas tienen que ver con otro obrando sobre tu estado emocional. Tienen que ver con algo o alguien que opera sobre ti, sobre tu sentir y tu interpretación del mundo. Sé que te estarás preguntando: ¿cómo hago para que eso NO me afecte cuando se trata de alguien que me importa?

	Lo primero, es darte cuenta que aunque es válido que te importe, e incluso que te sientas mal de una forma u otra, todo parte y termina en ti. El hecho de asumir esa responsabilidad no resta veracidad a tu sentir, ya que, con el solo hecho de sentirlo, es legítimo. Quiero exponer un ejemplo sobre la forma en que trabaja la mente y la afectación de las emociones en la comunicación:

	Vamos a imaginar ir por una calle y, de pronto, un transeúnte, que está sucio, desorientado y hablando al aire te ve, se queda mirándote y comienza a decir toda clase de insultos. Tal vez te asustarías o sorprenderías, y cambiarías de acera continuando con tu camino, sin pensar en él por un tiempo o quizás lo olvidarías con facilidad.

	Ahora, imaginemos que llegas a tu casa, tu pareja espera con ira y comienza a decirte los mismos insultos que dijo el transeúnte, pero ahora vienen de una persona amada. ¿Lo olvidarías? ¿Lo dejarías de lado? No. Porque le has dado un lugar a esa persona, tú mismo lo has hecho relevante.

	Al poner este ejemplo las personas suelen decirme: “Listo, María Paula, y ¿qué hacer para que no me importe lo que haga mi pareja?”. Creo que el problema no es que te importe. Estamos diseñados para que nos importen las relaciones, para empatizar, para conectar. El verdadero problema es el significado de aquello que nos importa, la interpretación, la respuesta que le damos al otro, que muchas veces, se vuelve un reclamo.

	Cuando nos damos cuenta del factor responsabilidad en la generación de las emociones, no solo no las reprimimos, sino que las aceptamos y las transformamos en una forma útil de sentir para crear vínculos, llegar a acuerdos o relacionarnos mejor con nosotros mismos.

	 

	La tristeza, que antes era queja, ahora es aceptación.

	 

	El miedo, que antes era excusa, ahora es autocuidado.

	 

	La ira, que antes era un reclamo, ahora es firmeza.

	 

	La lástima, que antes era menosprecio, ahora es empatía.

	 

	El sentimiento como un reclamo

	 

	La ignorancia de nuestras propias emociones y la forma como las sentimos genera que algunas conversaciones comiencen por una queja o un reclamo y vayan sustentadas en una emoción cuya autoría adjudicamos a nuestro interlocutor. Pensamos que podemos reclamar o pedir algo porque asumimos que el otro debería lograr cambiar en nosotros, con su comportamiento, el estado emocional en el que estamos. Así mismo, creemos que el reclamo servirá para retirar esa emoción que no queremos sentir y que, según nosotros, es generada por los demás.

	Los reclamos en una conversación vienen de emociones no ajustadas, transitadas o asimiladas, convertidas en reclamos y en falsas creencias. Lo bueno es que, si has llegado hasta acá en este libro, comprenderás que las conversaciones constructivas requieren de personas conscientes de su emocionalidad y de la forma de gestionarla.

	 

	¿Cómo sé que no estoy reconociendo mi emoción?

	 

	Del estar al sentir

	Al expresar a nosotros mismos sentimientos de humillación, rechazo, traición, en realidad manifestamos estados que interpretamos de situaciones específicas, pero nos decimos que son emociones. Significa, que el estado no es una emoción, sino que es construido por dinámicas que los protagonistas de una relación expresan en conversaciones.

	Vamos a mirarlo con más detalle. Para que el estado de humillación exista, requiere, mínimo, un sujeto que “humilla” y otro que es “humillado”, esto puede darse cuando en una relación un sujeto menosprecia en el diálogo al otro y aquel recibe el menosprecio y lo acepta. Significa que, cada uno de nosotros es dueño de la humillación, tanto al ejercerla como al recibirla, por lo tanto, soy responsable de mi emoción y del estado en el que me reconozco.

	Detrás de cada estado, “humillado”, “traicionado”, “abandonado”, “presionado”, hay una emoción que no reconocemos. Las emociones básicas de la inteligencia emocional son: júbilo, tristeza, miedo, ira, asco, sorpresa y desdén (desinterés). Las más comunes con las que se generan estados indeseados, son ira, miedo, lástima (derivación de la tristeza) y tristeza. Pocas veces decimos: sentí ira, preferimos optar por el estado como emoción, sin asumir la responsabilidad: me sentí ofendido. Como ya establecimos, ofendido no es una emoción, es un estado que genera el reclamo detrás de la emoción de la ira que sentí al interpretar que lo sucedido era una ofensa. Entonces, ganaremos ventaja (no con el otro sino con nosotros mismos y nuestras propias limitaciones) cuando comencemos a decir menos reclamos para comunicarnos con más franqueza.

	Recordemos el ejemplo del transeúnte. Toda emoción nace de la interpretación y del contexto según nuestra propia historia del mundo. Vamos a ejemplificarlo con más precisión: pensemos en una situación cotidiana, una conversación entre dos compañeros de trabajo donde un comentario no vino bien a uno de ellos y dijo sentirse:

	 

	Irrespetado.

	 

	Ultrajado.

	 

	Con ira.

	 

	Ignorado.

	 

	Humillado.

	 

	Si nos fijamos, las palabras humillado, ultrajado, irrespetado, ignorado no son en realidad emoción, son estados que generan deseos de reclamar. Casi podrían convertirse en reclamos literales así:

	 

	María Paula Alonso

	 

	Me humillaste.

	 

	Me ignoraste.

	 

	Me ultrajaste.

	 

	El sentimiento detrás de esta situación es la ira. Y la ira nace dentro de nosotros, se genera y se gestiona por nosotros.

	Cuando evitamos responsabilizar al otro con emociones que convertimos en reclamo, podemos hacer pedidos, argumentos y acuerdos desde la tranquilidad que da el reconocernos dueños de lo que sentimos.

	Estas son algunas frases que nos pueden dar una alerta de cómo estamos dejando en otro la gestión emocional a la hora de comunicarnos:

	 

	Me rompiste el corazón.

	 

	Me sacas la piedra (una expresión muy colombiana para decir que otro desató nuestra ira).

	 

	Me baja la energía.

	 

	Me dejas mal.

	 

	Estoy bravo contigo.

	 

	Pretender que algo o alguien externo nos hace sentir lo que deseamos es un hábito muy antiguo. Incluso, frases como “tú le das sentido a mi vida”, “eres el motor de mi existencia”, “me enloqueces”, “no puedo con él o con ella” y “logra sacar lo peor de mí”, aún están vigentes en nuestro día a día y las usamos para poner en otros la causa de nuestras propias emociones.

	 

	Castigar con el afecto: el arma de una comunicación de venganza

	 

	El afecto es nuestra inclinación emocional hacia otro o hacia algo. Por muchos años he visto como ese afecto es considerado como un tesoro digno de dar a quien lo merezca, como si alguien pudiese no merecerlo. No sé bien dónde se origina la creencia de que el afecto es un privilegio dado solo a pocos, tenemos en el consciente colectivo varias expresiones que denotan que nuestro afecto tiene que ser otorgado sólo a algunos elegidos.

	Miremos estas frases:

	 

	Es digno de mis afectos.

	 

	Es mi mejor amigo o amiga.

	 

	Hace parte de mi círculo.

	 

	La gente que me importa.

	 

	Por lo tanto:

	 

	Digno de mis afectos, ¿otros no merecen mi afecto?

	 

	Mi mejor amigo o amiga. ¿Hay peores amigos?

	 

	Mi círculo, ¿hay otros fuera de él? ¿Pueden entrar?

	 

	La gente que me importa, ¿hay gente que no me importa?

	 

	Nuestro afecto muchas veces es medido, contabilizado, recelado y elegido solo para aquellos que “lo merezcan” (recuerda la barrera de juicios al interlocutor). Lo interesante es que, si algo que nos disgusta pasa en las relaciones, usamos la comunicación o la ausencia de ella para castigar con ese afecto: retirándolo, sobornando, generando culpa y amenazando.

	Imaginemos el caso de un niño al que le decimos: “Estoy muy triste porque no te comiste lo que preparé”. O el caso de un líder que le dice a su equipo: “Estoy muy feliz porque hicieron un buen trabajo” o “estoy triste por sus resultados”. El que el niño se coma algo o no, ¿qué tiene que ver con el estado emocional del padre o de la madre? El que equipo cumpla o no, ¿qué tiene que ver con el estado emocional del líder? Nada.

	Al relacionarnos con el efecto como un asunto de privilegio/premio pretendemos tener control de la situación y de lo que estamos sintiendo y sobre lo que queremos que pase. Al sentir que no lo logramos, llegamos a castigar con el afecto justificándolo con frases como la siguiente:

	 

	Le dije que no valoró mi amistad y por eso le dejé de hablar.

	 

	Eso no es amistad, ya no cuenta conmigo.

	 

	Le puse los puntos sobre las íes.

	 

	Le dejé un precedente.

	 

	Le quité el saludo.

	 

	Le dejé de hablar.

	 

	Hace una semana que no le contesto, hasta que entienda.

	 

	Me tiene que pedir disculpas.

	 

	He visto grandes distancias en relaciones muy importantes a causa de la visualización del afecto como un privilegio y un premio. El afecto no debería relacionarse con hablar con alguien o no. Independiente de hacia quien se incline nuestro afecto, la comunicación debería fluir con naturalidad para las personas con quienes nos relacionamos.

	Un consejo: jamás uses el afecto para castigar a alguien por no ser o hacer lo que consideras justo, conveniente o apropiado. Tu afecto, una vez lo entregas sin reparo, nada tiene que ver con lo que haga el otro, pues no es creación de otro sino de ti mismo. A quien amas, eliges amarlo con consciencia.

	 

	Claves para ser conscientes de la emoción

	 

	No hacer mudanza en medio de la lluvia

	Muchos de nosotros actuamos con la emoción a flor de piel y a veces siendo impulsivos, porque puede ser aceptado e incluso celebrado el comportamiento reactivo; decir las cosas en el momento, en caliente, y no dejar que se enfríen. A veces, la emoción es un gran aguacero y estamos debajo de él mojándonos, llevando cosas de un lugar a otro sin poder ver nada y pretendiendo que todo salga bien.

	Es importante, en una conversación, tomar pausas, dejar que las cosas se calmen y tomar el tiempo necesario para el silencio mental y verbal, y permitirnos reconocer nuestra emoción.

	 

	 

	El silencio también es palabra.

	 

	 

	Al ser conscientes de nuestras emociones, y capaces de reconocer el instante en que sentimos ira, tristeza, miedo, vergüenza, entre otras, logramos identificar que no es el momento de hablar, continuar o iniciar un nuevo diálogo, logramos detenernos. Es válido decir alto y dejar la conversación para después.

	 

	¿Cómo saber en qué momento parar o seguir conversando?

	 

	Cuando tu intención te marque el camino. La intención real de la comunicación es la guía consciente de continuar o seguir, recuerda la intensión fundamental de la comunicación es el cuidado de las relaciones. Si vas a callar para reprocharte, si vas a callar para auto flagelarte, criticarte o llenarte de ira, no te silencies. Pero si vas a callar para empatizar, para calmarte, para ajustar tus pensamientos y tus verdaderas necesidades, tómate el tiempo. En la siguiente barrera te diré cómo poder encontrar la verdadera necesidad comunicativa.

	 

	Revisa las conversaciones con consciencia emocional

	Hace un tiempo salió una versión de Hulk, protagonizada por Eduard Norton, donde tenía un sensor de pulsaciones de ira que iba emitiendo sonidos cada vez más seguido, dependiendo de qué tanto se aproximara a su nivel máximo de ira para convertirse en Hulk. Controlaba las pulsaciones por medio de la respiración, de la visualización y del contacto con su cuerpo.

	Todos tenemos un sensor interno que nos indica, no solo cuál es la emoción, sino cómo se está filtrando en lo que decimos. La única forma de reconocer los niveles de ese sensor es estar atentos a nuestro cuerpo, a los pensamientos, a las verbalizaciones que tengamos. Cada uno de nosotros es distinto y tendrá distintitos sensores. Para algunos, será la cabeza caliente, las manos frías o una pierna que comienza a temblar; para otros, podrá ser la sensación de huida o de defensa aumentando un síntoma en el estómago o la espalda.

	El puente entre sentirnos así y saber reaccionar es la autobservación constante y el reconocimiento del cuerpo y sus señales. Algunos podemos reconocer cómo sentimos una emoción en alguna parte del cuerpo y cómo cambia nuestra fisionomía en un escenario de confrontación. Inclusive, algunos llegamos a reconocer el tipo de pensamientos que tenemos hacia otros pretendiendo vengarnos, aleccionar, castigar o juzgar. si quieres etiquetar, castigar, reprochar o responder en la mayoría de las conversaciones, tal vez es el momento de escucharte un poco más, ser más fiel a tu instinto y reconocer estos espacios haciéndote mas consciente y dándole otro tinte a las palabras.

	La revisión de las conversaciones implica un escaneo constante del propio lenguaje del cuerpo y la forma como expresa su incomodidad o su límite ante una conversación que percibimos amenazante.

	 

	Responsabilízate de tus emociones; llámales por el nombre

	Usamos eufemismos palabra o expresión más suave o decorosa con que se sustituye otra considerada tabú, de mal gusto, grosera o demasiado franca para hablar de las emociones, porque en la sociedad no está bien visto referirnos a ellas por su nombre. Parece que es mejor colocar algunos decoros que no suenen mal en la conversación sobre emociones, suavicen la realidad, para que el interlocutor no se moleste o, incluso, para no perder una imagen ante los demás que se ha construido a partir de negar, ocultar o invisibilizar aspectos personales.

	De esta manera, el miedo no es miedo, sino nervios; la ira no es ira, sino mal genio o molestia; la vergüenza no es vergüenza, sino incomodidad. Y luego, al usar los diminutivos, a veces decimos: sentí rabiecita, sentí penita, sentí miedito.

	Ser consciente de lo que dices, es ser consciente de lo que piensas. En la medida en que le demos orden y lugar a nuestras emociones con las palabras, le podremos dar orden y lugar en nuestra mente.

	En lugar de decir:

	 

	Me sentí incómodo Sentí vergüenza.

	 

	Sentí mal genio Sentí ira.

	 

	Sentí nerviecitos Sentí miedo o estuve nervioso porque tenía miedo de.

	 

	Recuerda: No te propongo formas correctas de hablar, sugiero formas más responsables de expresar tus emociones que permiten conocerte mejor y empatizar con otros.

	Se puede hablar de emociones en todos los aspectos y ámbitos. Es importante perder el miedo a hablar de aquello que sentimos, incluso en escenarios como los laborales, donde muchos se cohíben de hacerlo y a veces lo reprochan porque desconocen la importancia de cultivar responsabilidad emocional en relaciones corporativas para el logro de objetivos y consolidación de equipos de trabajo eficientes y productivos.

	Miremos esta situación:

	 

	Escenario 1

	Un líder llama a Juan, miembro de su equipo, para asignarle un nuevo proyecto. Juan tiene miedo, pero no quiere aparentarlo, así que dice: “Es un gran reto, gracias”, con su voz casi temblorosa y su cuerpo rígido.

	El líder se da cuenta, por el lenguaje no verbal, que Juan tiene miedo. Aunque le asigna el trabajo, se queda pensando si hay algo más en Juan que tal vez no reconozca y que sea valioso para asumir sus responsabilidades desde la tranquilidad.

	 

	Escenario 2:

	Un líder llama a Juan, miembro de su equipo, para asignarle un nuevo proyecto. Juan, luego de escuchar la explicación del líder, dice: “Aunque me genera algo de temor el reto, lo acepto con gusto, muchas gracias”.

	El líder se da cuenta de que, aunque Juan tiene miedo, lo manifiesta, reconoce cómo está Juan y queda tranquilo de que, aunque sienta algo de temor, su sinceridad y expontaneidad demuestran el genuino interés en hacer su trabajo.

	Uno de los grandes logros dentro de los entrenamientos que imparto es el lograr que, tanto líderes como miembros de un equipo, comprendan la importancia de validar y hablar de todas las emociones, incluidas las que socialmente se han percibido como negativas.

	Al reconocer la emoción real, entonces:

	 

	Dejas de culpar a otros.

	 

	Le das nombre a lo que sientes.

	 

	Hablas de tus emociones.

	 

	Reconoces en dónde sientes lo que sientes y cómo lo sientes.

	 

	Vinculas las emociones a conversaciones de distintos contextos.

	 

	Aumentas el diálogo contigo mismo.

	 

	Ejercicio

	 

	Haz una lista de aquellos momentos donde has castigado a otros con el afecto.
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	Ahora, frente a cada situación, reconoce de qué manera habrías podido ser más asertivo, reconociendo la emoción y haciéndote responsable.
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	Sexta barrera 

	 

	Reconocer la intención real 
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	Cuando hablo, pero no sé para qué converso

	 

	La verdadera comunicación comienza antes de hablar. Antes de que exista una comunicación con otros, existe una comunicación con nosotros mismos. Previo al inicio de un diálogo con un interlocutor, hay un diálogo con nosotros mismos que puede ser honesto, transparente y sincero, dependiendo de la calidad de nuestro autorelacionamiento, de la autoempatía y del reconocimiento de las barreras que antes mencionamos.

	La persona con quien más hablamos somos nosotros mismos, por lo tanto, es la primera relación que estamos llamados a atender y cuidar. Entre más nos escuchamos, más podemos conversar con otros.

	En todo diálogo interno que precede a una conversación, hay una intención individual que luego es expuesta al otro por medio de palabras. De la autobservación depende que esa intención sirva o no para construir o transformar la relación o, en cambio, para aumentar la incertidumbre y la distancia. Del verdadero diálogo interno depende el curso de lo que se establezca en la comunicación con otros.

	Algunas conversaciones no llegan a la armonía porque jamás supimos para qué conversábamos. Nunca nos detuvimos a hablar con nosotros mismos para identificar el verdadero interés, y por eso muchos escenarios de diálogo terminaron en giros inimaginables, volviéndose verdaderas bolas de nieve emocionales y ambiguas.

	 

	¿Qué es una intención y cómo la identificas?

	 

	Es el propósito y voluntad que tiene una persona para llevar a cabo una acción concreta. Parece simple, pero identificar la verdadera intención de la comunicación es algo que cuesta mucho para algunos de nosotros, pues casi siempre la emocionalidad, la imagen del otro, nuestra autoestima y las demás barreras de las que hemos hablado, nos impiden discernir qué es lo que en realidad buscamos con nuestra comunicación.

	Nos confundimos frente a lo que queremos lograr con un diálogo y por qué lo tenemos; no solo en lo personal, sino también en lo laboral. Muchas organizaciones pasan horas en reuniones sin propósito real, sin foco, sin hacerse las preguntas:

	 

	¿Para qué estoy haciendo esto?

	 

	¿Cuál es la verdadera intención de este diálogo?

	 

	¿Qué es realmente lo que busco?

	 

	¿Qué es lo que quiero yo?

	 

	De la calidad del diálogo interno que tengamos, va a depender el que podamos responder a estas preguntas con precisión.

	Nuestro diálogo interno, en la mayoría de las ocasiones, no es positivo. Aunque es común decir esto, es relevante mencionarlo porque sigue haciéndose evidente en la forma como nos expresamos refiriéndonos a nosotros mismos: “qué tonto soy”, “típico de mí”, etc. –revisa la barrera cuatro: Juicios a nosotros mismos–.

	Nuestro diálogo interno se ha construido desde la infancia y se ha transformado en la repetición actual de lo que nos dijeron sobre nuestra persona. Y si las autoafirmaciones no fueron constructivas, desataremos emociones de reproche hacia nosotros mismos por no cumplir, por no ser como se requiere, por no dar la talla y estar incompletos. Y si desde la edad temprana, no tenemos una buena percepción de nosotros mismos, es muy probable que tampoco la tengamos del mundo y de los que habitan en él.

	Por lo tanto, nos comunicamos desde la carencia, desde lo que falta y desde lo que tendría que suceder, para ser el ideal de persona para otro, para que el otro sea el ideal de persona de mi imaginario y para que el mundo se organice como yo lo represento en la mente.

	Ahora imagínate: ¿qué emociones generan las creencias de carencia?, ¿de escases?, ¿de falta del algo? Usualmente son ira, miedo, tristeza, vergüenza, culpa. Y desde ahí es que nos comunicamos y generamos la intención comunicativa. Es posible develar cuál creencia está detrás de lo que expresamos y ajustar la expresión según nuestra verdadera necesidad. Por ejemplo:

	María discutió con Pedro sobre a dónde iban a cenar el próximo viernes. Luego de no poder llegar a un acuerdo, María sintió que Pedro no le prestó atención. “Siento que no fui escuchada”, dice María. Pero no sentirse escuchada, como ya lo vimos, no es una emoción sino un estado en el que está María. Es un reclamo oculto. En realidad, María siente ira. Y lo que requiere es escucha, pero no responsabilizando a Pedro.

	Así que María lo reconoce y busca exponer sus argumentos a alguien de confianza para tener más puntos de vista antes de reanudar la conversación con Pedro. Una vez satisfecha la necesidad, María se pregunta. ¿Cuál la verdadera intención para conversar con Pedro? La respuesta es: aclarar a dónde, cómo y con quién iremos a cenar el viernes.

	Creo una fórmula sencilla para implementar en los procesos de coaching y generar reflexión sobre lo que se necesita revisar antes de generar una comunicación constructiva:

	 

	Reconocer la creencia + identificar la emoción + reconocer la verdadera necesidad o intención al comunicar = comunicación constructiva

	 

	Una intención comunicativa revisada es la que pretende que la conversación sea el escenario para poder expresar, valorar posiciones y respetarlas, fomentar la armonía y mantener o transformar las relaciones desde la paz, también en los desacuerdos.

	 

	¿Por qué no tenemos conversaciones con intenciones claras?

	 

	Porque la emocionalidad mal gestionada, las posiciones personales y los argumentos rígidos nos limitan para ver lo que sí construye, y nos impiden ser honestos con nosotros mismos. A veces solo queremos hablar para resolver una necesidad individual por medio del otro y no por nosotros mismos. Sin embargo, si las necesidades nacen de ti, solo tú puedes atenderlas y satisfacerlas.

	Mi primo, Daniel Acuña (@dacunat), pinta cielos usando una técnica de borrado sobre un lienzo lleno de color, dando así forma a las nubes; Daniel pinta borrando. Y aunque suena extraño, la obra de Daniel es la mejor analogía que puedo hacer frente a lo que es encontrar una intención comunicativa. Un día, ante su intención de pintar nubes, Daniel decidió tomar el área del papel y cubrirla de full color; luego, con una plastilina borrable, comenzó a eliminar color hasta darle forma a uno de los cielos más impresionantes que haya podido observar en un artista. Los cielos de Daniel son intenciones despejadas de un fondo que parecía, en un principio, impenetrable.

	Puedes borrar de tu mente lo que no es relevante y conectar con la intención comunicativa para darle paso al cielo que le corresponde a ese diálogo. Es indispensable que seas honesto y reconozcas qué es, en primer lugar, lo que está llenando tu lienzo de color y que no te deja despejar para ver lo hermoso de un diálogo honesto.

	Con una frase sencilla pregúntate:

	 

	¿Para qué quiero esto? ¿Para qué quiero conversar?

	 

	Seguramente la respuesta es:

	 

	Para desahogarme.

	 

	Para vengarme.

	 

	Para castigar.

	 

	Para sentar un precedente.

	 

	Para ganar.

	 

	Para competir.

	 

	De ahí frases como:

	 

	Está hablando por la herida.

	 

	Escupió veneno.

	 

	Se regó en prosa.

	 

	Vomitó las palabras.

	 

	No pensó antes de hablar.

	 

	Todo eso es más carboncillo para el lienzo, es poner más color pero sin forma, porque de ahí no sacas un paisaje, un objetivo, una comunicación en secuencia que sea constructiva y transformadora.

	Ahora hazte la pregunta:

	 

	¿Esta conversación es pertinente para mi relación?

	 

	¿Cuál es el objetivo de esta conversación para que construya?

	 

	¿Cuál es la intención de esta conversación para que aporte a las dos partes?

	 

	Y ahí se comienza a despejar la obra. Desde la intención genuina y humilde de darte al otro, de generar un nuevo lazo, hasta el abrir una nueva puerta. Y de nuevo te digo: aplica aún si no estás de acuerdo.

	 

	Un llamado a atender tu necesidad

	 

	Hay un paso entre reconocer la intención y expresarnos. Corresponde a atender la necesidad antes de hablar. Marshall Rosenberg, creador del método de Comunicación no violenta, menciona la importancia de reconocer y atender las verdaderas necesidades antes de establecer un diálogo. Entre mas sepamos que necesidad tenemos, más auto empatía podemos generar.

	La autoempatía es el pleno reconocimiento de nuestros deseos personales, de nuestras necesidades e intenciones y la búsqueda y ejecución del plan para atendernos sin culpar ni depender de las acciones de otros. Atendernos desde nuestra propia libertad para no darle a otro esa responsabilidad. Para darte pistas, algunas de las necesidades reales son tan elementales como estas:

	 

	Escucharte.

	 

	Darte atención.

	 

	Darte consuelo.

	 

	Darte respeto.

	 

	Darte valoración.

	 

	Darte confianza.

	 

	Darte tiempo.

	 

	Darte protección.

	 

	Darte seguridad.

	 

	Darte confort.

	 

	Una vez comprendes la necesidad real y tu intención de atenderla, puedes crear un plan lógico, de acuerdo a tus principios y valores, que conecte con esa necesidad. Por ejemplo, hablar con un amigo para darte escucha, caminar para darte atención, practicar la contemplación para darte tiempo, hablar bien de tu persona para darte reconocimiento, hacer una lista de tus talentos para darte valoración, hacer un plan en solitario como leer, salir, comer solo en un restaurante, conectar con tu parte espiritual mediante un ritual sencillo de oración o de recogimiento, comprarte una almohada nueva, una ropa más holgada o el café que te gusta.

	 

	Ejercicio

	 

	Piensa en una situación del pasado donde pusiste en otro la responsabilidad de satisfacer tu propia necesidad.
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	Si hoy estuvieras en esa situación, ¿cómo atenderías esa necesidad? ¿Qué acciones sencillas harías para no responsabilizar al otro?

	 

	[image: image] 

	 

	Si atiendes tu propia necesidad, puedes hablar sin reclamar y desde la neutralidad.

	Si reconoces tus necesidades entonces:

	 

	Tienes claro el foco de las conversaciones.

	 

	Te comunicas desde la calma.

	 

	Te liberas.

	 

	Hablas de ti y no del otro.

	 

	Tienes claridad en los pedidos, argumentos y asuntos.

	 

	Hablas de tus propias emociones.

	 

	Validas las ideas del otro.

	 

	Usas la calma.

	 

	
 

	El decálogo de la comunicación 

	 

	Rompiendo barreras de forma sencilla 

	 

	Podemos reconocer que las barreras son una fórmula para identificar desde dónde comenzamos a relacionarnos. Teniendo en cuenta que puedes tener una o más barreras en tu pensamiento o en tus expresiones, propongo te apropies de estas diez afirmaciones que construí para que guardes, repitas, compartas y, si es posible, ubiques en un espacio visible para ti y para los que consideres que le puedan ser útiles.

	 

	Valoro mis ideas y las de los otros.

	 

	Sé que siempre hay una visión distinta a la mía.

	 

	Me abro a escuchar y conectar con las personas.

	 

	Toda persona es digna de relacionarse conmigo y yo con otros.

	 

	Las conversaciones son espacios naturales para unir las visiones del mundo.

	 

	Sé que soy valioso y tengo siempre ideas que aportar.

	 

	Reconozco mis talentos y habilidades y las uso para comunicarme.

	 

	Sé lo que siento y lo llamo por su nombre.

	 

	Sé que las emociones son autogeneradas y autogestionadas.

	 

	Determino con facilidad para qué y cuándo tener una conversación consciente.

	 

	Te sugiero que tomes un tiempo para repasar estas afirmaciones e interiorizarlas. Si es preciso, puedes ampliar la lista o modificar alguna. Recuerda los autoacuerdos y guíate por esos parámetros para que al redactar no te hagas la trampa de la mente y puedas expresarte desde la neutralidad y la paz.
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	Segunda parte 

	 

	Relacionarnos con maestría 
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	Claves prácticas para conversaciones cotidianas 

	 

	En este punto del libro ya sabes cómo identificar tus barreras y te has entrenado en la forma de eliminarlas. Ahora te compartiré las competencias que para mí han sido prácticas y sencillas a la hora de comunicarme con otros y ayudar a otros a comunicarse mejor.

	Estas claves son un resumen sencillo de técnicas de programación neurolingüística, apreciatividad, coaching y comunicación no violenta, integradas al criterio construido en la experiencia de comunicarnos.

	Comenzaré por compartir la que considero una fórmula de arranque poderosa a la hora de comenzar o planear una conversación.

	 

	La fórmula pep: el triángulo de la comunicación asertiva

	 

	pep significa: pensamiento, emoción y palabra. Son tres variables importantes para comenzar cualquier conversación y poderosas a la hora de comunicarnos mejor. El pensamiento genera emociones y las emociones generan palabras, por lo tanto, aunque cambiar las palabras es importante, también habrá que revisar la emoción y el pensamiento que las precede, de lo contrario, serán solo palabras ajustadas y no una real comunicación bien direccionada.
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	Cómo aplicar PEP

	 

	Antes de comenzar una conversación experimenta, detente por cada una de las letras y reflexiona con sinceridad en ellas a partir de las preguntas de ayuda. Como conoces estrategias para vencer las barreras, reconocer pep no será tan difícil para ti. Así que, vamos con esta guía de preguntas que te ayudará a conectar con esa sinceridad. Un proceso de autocoaching sencillo, que seguro te llevará a un mejor lugar en tu comunicación.

	 

	Pensamiento (P)

	En la triada propuesta, pensamiento representa una invitación a identificar, reconocer y liberar la mente de prejuicios.

	¿Qué pienso de lo que sucedió o de lo que está sucediendo? Revisa si la respuesta está cargada de juicios determinantes, por ejemplo: pienso que es el colmo, que es injusto, que no debió pasar, etc. Ajusta tu pensamiento para que sea lo más neutro posible.

	¿Cuál es la razón por la cual voy a decir lo que quiero decir? Revisa si la razón responde a una necesidad real tuya o a la motivación de castigar, aleccionar, culpar o reclamarle a otro. Ajusta la intención desde la conexión y la valoración.

	¿Qué pienso de la persona con quien hablaré? ¿Qué pienso de mí en esta conversación? En este punto, revisa las posibles etiquetas, las calificaciones, los supuestos y las creencias. Ajusta tu propio concepto y elimina, por ejemplo, pensamientos de culpa o reclamos pasados.

	 

	Emoción (E)

	¿Qué siento frente a esta conversación? Revisa si lo que sientes es un estado emocional o un reclamo para el otro disfrazados de emociones (repasa la barrera seis). Recuerda que no importa si sientes ira o alguna emoción en particular. La idea de E no es que entres a la conversación sin emociones, sino que reconozcas tu total responsabilidad en la generación y manejo de estas. Reconoce la emoción sin cohibirte de sentir, conecta con ella desde la visión más responsable posible: yo me siento triste.

	¿Qué creo que siente el otro frente a esta situación? Trata de conectar con lo que el otro siente o sentirá. Examina que, aunque reconozcas que el otro puede tener o sentir emociones no placenteras, tu función no es evitárselas, sino trabajar un mensaje apropiado, aun sabiendo y reconociendo las emociones que pueden surgir.

	Ajusta las emociones como la culpa, la vergüenza y la ira, que son las más comunes a la hora de comenzar una conversación. Transfórmalas primero en ti antes de hablar y, sobre todo, no esperes que el otro sienta como tú. Cada uno es libre de sentir lo que siente. Tu mensaje, irá lo más ajustado posible a la empatía con el otro aun cuando sepas que puede ser incómodo o molesto. Recuerda: hay conversaciones que hay que tener.

	¿Qué necesidad propia requiero cubrir antes de comenzar esta conversación? Revisa si hay alguna necesidad que puedes cubrir por ti mismo antes de tener una conversación. Por ejemplo, si sientes que necesitas ser valorado y escuchado, busca un espacio previo donde tú mismo puedas darte esa valoración o esa escucha. Tal vez habla con un amigo o lee un libro que te guste. Ajusta tus necesidades para que no se conviertan en reclamos para el otro a la hora de conversar.

	¿Qué creo que el otro necesita? Revisa si hay algo que necesite el otro y que tal vez no sepas. Piensa en su necesidad y en lo que para esa persona es importante. Ajusta emociones como el desprecio y el desinterés o apatía por el otro. Recuerda la frase: toda persona es digna de relacionarse conmigo.

	 

	Palabra (P)

	¿Cuáles palabras elijo emplear para esta conversación? Si ya llegaste hasta este punto, hay palabras que ya sabes que es mejor evitar. Selecciona las palabras que en definitiva no vas a pronunciar y haz una lista de las palabras que te gustaría enfatizar. Por ejemplo, puedes resumir tu intención de comunicación en una o dos palabras a las que darás énfasis durante la conversación, por ejemplo: solución, salidas, cambio.

	¿Qué palabras creo que no son adecuadas para el otro o cuáles palabras considero que no aportarán a la conversación o no se escucharán bien para mi interlocutor? Revisa si por alguna razón tu interlocutor tiene alguna preferencia o rechazo a alguna palabra en particular y evita decirla. Ajusta el discurso de tal manera que sea el reflejo de un pensamiento bien estructurado y de una emoción bien discernida.

	La palabra es lo último, aunque a veces parezca ser lo primero. Detrás de toda expresión hay un pensamiento y ligado a este, la emoción. Usa PEP para pensar lo mejor, sentir lo adecuado y decir lo necesario.

	 

	Ejercicio de práctica aplicando PEP

	 

	Busca una conversación del pasado donde usar pep habría sido de gran ayuda. Utiliza la gráfica para orientarte. Repasar las conversaciones del pasado nos ayuda a planificar las futuras.
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	Paquete de habilidades básicas de un buen comunicador 

	 

	Una competencia es el resultado de una habilidad entrenada. Por eso quiero invitarte a navegar por un paquete de diez habilidades básicas y prácticas aplicables en distintos tipos de conversaciones según lo necesite y que al ser desarrolladas, en el campo de la conversación, podrás hacerte más competente en la comunicación.

	Es posible que tú encuentres más o consideres que son menos de las que yo te planteo. ¡Son todas tuyas! Repasa las veces que consideres y compártelas con quien creas que les puede dar un buen uso para tener una comunicación más pacífica, fluida y empática.

	 

	1. Escucha

	 

	2. Interés

	 

	3. Empatía

	 

	4. Firmeza

	 

	5. Claridad

	 

	6. Apertura

	 

	7. Neutralidad

	 

	8. Reconocimiento

	 

	9. Autoconocimiento

	 

	10 Tu propia esencia

	 

	
 

	La escucha 

	 

	Escuchar, una acción casi obvia que debe realizar todo comunicador. Es importante que sea práctica para aproximarnos a ella como un ejercicio del día a día que requiere ser repetido y no como una característica que debería ser obligatoria.

	La escucha implica presencia, observación, visualización y retención. Si navegamos en estas subcategorías, podemos hacer mucho más cotidiana la escucha para poder asumirla.

	En la época en que nacieron los mellizos, pasaba minutos en silencio con dos bebés recién nacidos preguntándome si tenía que hacerles algún tipo de estimulación, juego o discurso para conectar con ellos como mamá. Entonces, llamé a quien fue mi doula acompañante en procesos de gestación y le conté que no sabía cómo vincularme a ellos. Que me sentía perdida.

	Recuerdo una frase que ella me dijo y comencé a poner en práctica, no solo con mis hijos, sino con muchos de mis clientes en procesos de coaching: “A veces, la mejor conexión es estar presente, ahí en medio del silencio”.

	Practicar la presencia es el primer paso para escuchar de verdad con todos los sentidos. Y estar presente no es otra cosa que entregarse al momento liberando la mente de la intención de estar en otro lado, de pensar en el futuro o en el pasado. Puedes saber que estás presente en una conversación al lograr concentrarte en el interlocutor, en ti, y en el entorno que compete solo a esa conversación. Estar presente es tener la voluntad muy consciente de estar para el otro, disponer y entregarte a su servicio así sea en silencio.

	Fíjate en las conversaciones que has tenido en el pasado y en cuáles has estado presente. En muchas ocasiones seguro que lo has logrado, y esa presencia nació de un interés por estar ahí. Por entregarte.

	Te propongo realizar el ejercicio de identificar tu presencia en las conversaciones. Es posible que descubras que en unas es fácil y casi espontáneo, y en otras no. A veces no deseamos estar y podemos darnos cuenta de ello. Vas a darte cuenta cuando tu mente te envíe señales de distracción o huida. Entre más te observes, más tendrás la posibilidad de aumentar tu presencia genuina.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La presencia

	Practica la presencia en una conversación que normalmente evites. Una llamada de un familiar, un uno a uno con alguien del equipo que lideras o una conversación con la pareja. Comparte tu experiencia de rendirte a la apatía y escribe cómo te sientes al abrirte con la firme intención de servir.
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	La observación es el resultado de estar presente y es una herramienta maravillosa a la hora de querer mejorar tu capacidad de escucha. Observar con atención implica querer ver más allá de la palabra y comenzar a notar detalles que antes no veías: tal vez una arruga en el rostro, una expresión sutil, una mirada, un detalle de la ropa, un movimiento de las manos. He descubierto que escucho mucho más cuando activo los ojos dejando entrar en mi mente esos detalles sutiles que me hablan más del otro que lo que yo creía que podía escuchar.

	Escuchar con los ojos es observar. Ver para asimilar y abrirte a absorber tanto como puedas. Observar, además, te ayuda a construir vínculos con mayor eficiencia; siempre va a ser de gran valor guardar detalles significativos que más adelante servirán para conciliar, dar un consejo, divertirte o brindar apoyo.

	¿Te ha pasado que le preguntas a alguien por su nuevo corte de pelo o por si tiene frenos nuevos en los dientes y te responde que los usa hace meses y que su corte de pelo ya tiene más de un año? A veces estamos presentes, pero no estamos observando. Y aunque es común, cerrar la brecha entre estar desde un punto de vista superficial y estar de verdad es sencillo si usas la observación.

	Que tal si te animas a observar durante una conversación y al final tratas de recordar pequeños detalles que enriquecieron el diálogo o le dieron caracterización. El observar es estar atento al escenario de una obra de teatro, a los cables sutiles que elevan al actor por los cielos, a la cuerda del telón que se asoma y al último paso en la sombra que da quien sale de escena.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La observación

	Practica estar presente y, además, observar a tu interlocutor. Observa los detalles más pequeños de quien te habla y del entorno. Cómo está ubicado su cuerpo, qué muletillas tiene, cómo son sus gestos, y luego escribe en el siguiente espacio la descripción de lo que observes. No escribas de qué te habló la persona, solo describe lo observable y sorprendente de tu capacidad de observación de detalles y sutiles características.
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	La visualización es mi parte favorita de escuchar. Cuando hago talleres de Programación Neuro Lingüística, le pido a los asistentes que visualicen una imagen para hacer un ejercicio específico, y es muy común que alguien diga: “a mí me cuesta visualizar”, “soy muy malo imaginando”. Yo siempre respondo que todos tenemos el poder de la visualización, incluso para decir que somos malos imaginando tenemos que generar una imagen de nosotros mismos no logrando visualizar o imaginar. Así que todos visualizamos, y todos lo hacemos bien.

	Visualizar es crear una representación mental de las palabras que escuchamos para recrear escenas en la mente y, con base en ellas, desempeñarnos mejor resolviendo situaciones de conflicto o avanzando en un tema. Para visualizar, solo necesitamos un código de conceptos en su mayoría conocidos, al que le tengamos ya un determinado nombre o descripción mental. Con ese conjunto de conceptos creamos escenas y nos movemos dentro de ellas como si las estuviéramos viviendo.

	Si lees la frase: “No pienses que un perro negro puede morder un palo” es posible que de inmediato visualices al perro negro mordiendo un palo. Y es que las representaciones se activan con el lenguaje, así pretendas apagarlas, disuadirlas o no seas del todo consciente de que las tienes. Por eso, en una conversación estás visualizando y creando representaciones de lo que escuchas, así luego no puedas recordarlas o describirlas a la perfección.

	Visualizar conscientemente viene después de estar presente y de observar. Es dejarte ir en la historia de quien te habla con toda la intención de recrear en la mente el relato que te cuentan de la forma más precisa posible. Creando imágenes, aumentas tu capacidad de escucha, pues tu mente no está concentrada en qué va a contestar, sino en qué escena viene después. Está ocupada creando, construyendo una escena, armando un escenario y entregándose al presente.

	Fíjate en el modo como un niño escucha una historia; total presencia, total observación y visualización. Tanto, que te va a pedir que le relates la historia tal cual una y otra vez, no porque no la conozca, sino porque quiere volver a conectar con tu relato, con la forma como se siente cuando lo escucha y con la imagen que ha creado con tus palabras.

	Practica visualizar las palabras y pon a prueba tu capacidad de crear holografías haciendo preguntas de verificación como: “Por lo que me cuentas, el lugar era muy grande, ¿verdad?”, “Según lo que cuentas, te sentías incómodo en esa situación, ¿es así?”. Trata de que tus preguntas sean solo de verificación y no de juicio. El ejercicio es para conectar con tu capacidad creadora y visual.

	Verás que en pocos días aumentas la escucha. Hoy en día puedo recordar con precisión relatos de coachees de hace años, de amigos y de familiares, hasta poder describir la ropa que usaban, dónde se ubicaba y cómo se sentían. No es magia. De hecho, lo practicamos con más de tres mil personas en talleres virtuales y presenciales. Visualizar las verbalizaciones de otros abre una puerta inmensa a las múltiples posibilidades de conexión de los seres humanos.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La visualización

	Además del ejercicio de las preguntas, puedes practicar la visualización usando el parafraseo. Cuando estés en una conversación, escucha y visualiza la historia o los puntos del relato con atención, luego trata de parafrasear o repetir los puntos más importantes avisándole a tu interlocutor lo que vas a preguntar. Puedes usar frases como: “Déjame ver si retuve lo que me estás contado” o “Voy a repasar los puntos que son importantes para ti”.
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	La retención es una consecuencia de la escucha activa. Si estás presente, observas y visualizas, retendrás la información relevante para ti y para el otro; retener es guardar con valor. Es más que tener, es sentir que la información importa y que es útil para el futuro. Al retener puntos clave en una conversación, demuestras que te importa el otro y también que importas tú mismo en la conversación. A veces, aunque cueste retener de inmediato, puedes manifestar el interés de guardar la información con preguntas como ¿podrías volver a decirme este dato?, ¿podrías repetirme los tres puntos clave que quieres para el documento?

	Para hacerlo con más facilidad, en todo tipo de conversaciones, recomiendo tomar notas. Tomando notas reconocemos la importancia de lo que estamos hablando y demostramos la intensión de hacerle seguimiento. Incluso, en situaciones personales, si lo ves necesario, anota. Imagina cómo se siente tu papá, tu mamá o tu hijo viendo que para ti es valioso lo que te están diciendo.

	Sabrás que estás reteniendo porque recordarás información relevante sin necesidad de buscar al otro para que la recuerdes. En los procesos de coaching, la retención ha sido una herramienta de increíble valor y útil para interpretar con precisión el sentido de las palabras y trabajar con ellas. Cuando no retenemos, corremos el riesgo de hacer parafraseo superficial o usar otros términos que no fueron dichos, por ejemplo:

	Juan le dice a Laura: he tenido problemas para memorizar los datos que me piden en el examen.

	Laura le responde a Juan: si se te olvidan las cosas, te recomiendo hacer ejercicios mentales. Te puedo enviar algunos.

	Juan le dice a Laura: yo no dije que se me están olvidando las cosas. Dije que he tenido problemas para memorizar los datos que me piden en el examen.

	Retener información relevante nos conecta con otros desde el interés genuino de profundizar y de ser precisos con la información. Entre más precisos seamos, menos posibilidad tendremos de tener malos entendidos y caer en confusiones. Sin embargo, la retención es el último paso de la escucha. No vale mucho retener información casi de memoria si no estamos presentes y si no estamos visualizando con entrega aquello que escuchamos.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La retención

	Practica retener datos importantes para ti y para el otro en una conversación cotidiana laboral o personal. Escríbelos. Ten en cuenta estas anotaciones para una conversación posterior donde quieras fomentar el intercambio de ideas. Registra la experiencia:
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	La escucha completa. Frases para pedir y ofrecer escucha

	 

	Es normal que no todas las personas tengamos el mismo grado de escucha y nivel de consciencia sobre su ejecución. Podemos pedir y advertir sobre nuestra intención de escucha de una forma asertiva reconociendo que, aunque todos somos capaces de escuchar, no todos estamos en disposición de hacerlo o no todos nos damos cuenta de que no estamos escuchando. La forma como empatizamos con otros puede cambiar si cambiamos la forma como nos disponemos a las conversaciones. Muchas veces los diálogos se truncan porque no se hace explícita la intención de escuchar sin reparos.

	Estas son algunas frases que te pueden ayudar a pedir escucha y ofrecerla en una conversación del día a día.

	Para pedirla:

	 

	Quisiera proponerte que los dos escuchemos los puntos que tenemos para exponer y después hagamos comentarios.

	 

	¿Qué opinas si termino de plantearte esta idea, de la cual me falta poco, y luego me cuentas tu opinión al respecto?

	 

	Quisiera pedirte unos minutos para comentarte algo cuando estés libre y pueda contar con toda tu atención. Considero que es importante.

	 

	Para ofrecerla:

	 

	Quiero escucharte con atención. ¿Es posible que esperes unos minutos y estaré disponible para escucharte?

	 

	Tengo este tiempo destinado para ti. Me encantaría escuchar todo lo que tengas para decirme.

	 

	Quiero que sepas que estoy acá por si quieres hablar y lo sientes oportuno.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Pedir u ofrecer escucha

	Practica disponerte a escuchar y manifestarlo. Registra en estas líneas cómo te fue al pedir y ofrecer escucha. ¿Cambió la disposición de las partes para conversar?
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	El interés 

	 

	En talleres de inteligencia emocional es útil trabajar con una herramienta construida por Hernán Alonso psicólogo y consultor organizacional, coach de alta dirección, mi mentor y papá, para medir las siete emociones básicas: júbilo, tristeza, miedo, ira, asco, sorpresa y desdén (desinterés) mediante una prueba de resonancia emocional. Es muy curioso cómo el desdén, que representa el total desinterés hacia algo o hacia alguien, sale punteando bajo en la mayoría de las veces.

	Una prueba de resonancia emocional pretende medir el nivel de consciencia que las personas tienen sobre sus emociones, en tanto son capaces de identificarlas en sí mismas y, por lo tanto, en los demás. Las personas que en la prueba de resonancia, arrojan baja medición en el reconocimiento emocional del desdén, no son conscientes que, la mayor parte del tiempo, están desinteresadas en sus conversaciones y, por lo tanto, están perdiendo empatía. Desde mi experiencia puedo verificar que el desdén surge por dos razones particulares: o porque hay demasiados temas en nuestra mente y no sabemos cuál atender, o porque consideramos que lo que el otro tiene para decirnos no es tan importante.

	Por ejemplo, cuando trabajo con líderes que tienen poco reconocimiento de su desdén, confiesan que se abruman porque tienen que atender muchos casos y peticiones a la vez y les es difícil poner todo su interés en cada uno de ellos con la misma intensidad. Juntos, en el proceso de coaching, buscamos la manera de delegar y sacar espacios planeados para atender situaciones particulares. Como resultado, los niveles de interés aumentan y la capacidad de atención también. A veces, el desdén es el resultado de no saber delegar o administrar el tiempo para atender lo urgente y lo importante con criterios claros.

	También existe el desinterés por no reconocer al interlocutor como válido. Si alguien no te parece interesante, adecuado, erudito, capacitado para tener una conversación contigo, es posible que los niveles de interés bajen porque seleccionas con quien conversar y con quien no. ¿Recuerdas la barrera de la comunicación número dos? Bueno, pues tener juicios al interlocutor también afecta tu capacidad de interesarte y, por lo tanto, baja el nivel de reconocimiento que tienes de tu propio desdén. En la medida en que reconoces a los otros, aumentas tu nivel de atención.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Estar interesado I

	Haz la lista de las personas con las que no te ha interesado hablar o con quien hablas haciendo un esfuerzo por interesarte en ellas. Sé honesto con el desdén que sientes y escribe los nombres. Luego, intenta abrirte e interesarte usando el ejercicio II.
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	Ejercicio de práctica

	 

	Estar interesado II

	Practica tomar tiempos muy definidos para tener conversaciones con las personas con las que, comúnmente, no hablas. Incluso, propícialos tú. Si eres líder de un equipo, escoge aleatoriamente a los miembros para tener una conversación sin ningún tema específico ni concreto, donde tu intención sea solo servir. Puedes titular la reunión como: Tomémonos un café o una reunión porque sí. Escribe si hubo cambios en ti.
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	La empatía 

	 

	Casi el ochenta por ciento de mis clientes corporativos piden que se incluya la empatía como un elemento en talleres y formaciones. Al trabajar el concepto, encuentro que sus definiciones están encausadas a resultados con el otro y no con ellos mismos. Por ejemplo:

	 

	Ponernos en los zapatos del otro.

	 

	Controlar emociones para no herir a otros.

	 

	Simpatizar con otros.

	 

	Pensar en el otro primero.

	 

	La empatía se ha visto como el logro de conexión que resulta de pensar en el otro y de ponerse en su lugar. Y aunque está bien, esa visión elimina de la ecuación el primer paso del proceso de empatizar: empatizar con nosotros mismos. Tener autoempatía.

	La autoempatía es el poder reconocer los sentimientos y emociones propias para poder responder con acierto a las emociones y sentimientos de otros. Una vez reconocemos nuestro propio sentir, es más fácil reconocer el de los demás e, incluso, entender cómo actúan y por qué.

	Un día, una organización buscó mis servicios como coach para una de sus ejecutivas. Ella era muy buena en su trabajo, pero tenía mal manejo de la ira y, por lo tanto, problemas de relacionamiento de conexión o de relación con quienes la rodeaban y con su equipo de trabajo. Cuando me entrevisté con ella, dijo que su problema era ser muy enfática y por eso las personas no la comprendían. No tardó mucho en darse cuenta que “el énfasis” del que ella hablaba era la manifestación de su ira por situaciones que no salían como esperaba y por las cuales responsabilizaba a las personas de su entorno, pero pocas veces a ella misma.

	En la prueba de resonancia emocional de la que hablé antes, se logra identificar la posibilidad que alguien tiene de reconocer una emoción personal y, consecuentemente, en los demás. Las emociones aceptadas por la sociedad como alegría y sorpresa están posicionadas en niveles de buena resonancia; emociones menos aceptadas como la ira, el miedo, el desdén y la tristeza, con dificultad son reconocidas en nosotros y, por lo tanto, en los demás.

	Me encuentro con personas a las que les preguntan que si están molestas con algo y siempre dicen que no. No comprenden por qué, sin estar aparentemente en ira, envían el mensaje de estarlo. La razón es porque la ira, por sutil que parezca, impacta las comunicaciones verbales y no verbales y envía un mensaje muy fácil de ver para otros y con dificultad para quien lo emite, mientras no se disponga a revisarlo.

	Un buen comunicador empatiza desde la autobservación. Reconoce su emoción y la nombra con honestidad para comunicarse. Cuando la empatía nace del profundo reconocimiento emocional, el resultado va más allá de resolver un conflicto o de lograr un efecto específico en otro. Sabes que estás en empatía si puedes leer el termostato interno y consigues identificar, no solo la emoción, sino también el nivel de esta, permitiéndote elegir cómo actuar. Así, puedes reconocer si estás entrando en la habitación de la ira, del júbilo, del desinterés, del asco, del miedo, de la sorpresa o de la tristeza, y puedes definir tu experiencia. Se pierde empatía al entrar sin verte, sin analizar desde cuál emoción hablas, haces peticiones o recibes comentarios.

	Obsérvate en tus próximas conversaciones y reconoce la emoción. Incluso puedes practicar preguntas para estimular la empatía como las siguientes:

	 

	¿Cómo te sientes con lo que estamos conversando?

	 

	¿Cómo estás hoy?

	 

	¿Cómo te sientes después de conversar este tema?

	 

	Propicia que dentro de tus conversaciones se hable de las emociones como si fuera un tema natural y aumentarás lazos y relaciones a largo plazo.

	 

	Con quién y cuándo empatizar

	Un día, luego de un taller, surgió una conversación espontánea donde alguien dijo: “no hay que excederse en empatía. Hay que saber cuándo parar de empatizar y también saber que no tenemos que generar empatía con todo tipo de personas. Hay que saber con quién y cuándo conectar”.

	Me quedé pensando en ese comentario y dije: “creo que la intención de la empatía es que puedas hacerlo con cualquier persona y en cualquier momento sin pensar en cuando o por qué no empatizar. Sin embargo, ¿imagino que te refieres a que no siempre estás de acuerdo con ciertas personas y a que en medio de esos desacuerdos puedes elegir no empatizar, es así?”. Él dijo: “sí, porque no tengo que empatizar con alguien que no es de mi agrado”.

	Empatizar no es estar de acuerdo. De hecho, la intención de relacionarnos con maestría implica que algunas veces no estemos de acuerdo con alguien o no seamos afines en gustos, personalidades y visiones del mundo, y aun así podamos relacionarnos. Al partir de la base de que la empatía nace de nosotros mismos, podemos vincularnos con el otro, aún cuando esté lejos con solo el hecho de imaginar sus necesidades, sus sentimientos y su intención.

	Busca conectar más que agradar. La simpatía y la empatía no son sinónimos. Existen personas que a juicio de otras podrían ser muy simpáticas, pero poco empáticas, o poco simpáticas, pero con alto grado de empatía.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Practicar la empatía

	Es una buena práctica para aumentar la empatía hacer un registro de las conversaciones mediante una lista donde anotes aquellas que tuviste durante el día y la emoción que sentiste en cada una de ellas. Recuerda que una conversación puede ser sencilla, corta o, a tu juicio, irrelevante. Sin embargo, anota todas. Luego revisa cuál emoción se repite y registra el resultado. Muchas veces tenemos un día lleno de ira o miedo sin darnos cuenta.
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	La firmeza 

	 

	La firmeza, a la hora de comunicarnos, es indispensable y no implica dejar de ser empático. Dentro de la comunicación la observamos en la capacidad de establecer nuestras necesidades de delimitar y decir no. Todas ellas desde la flexibilidad del pensamiento y la valoración del otro desde su humanidad.

	 

	Reconocer tus necesidades

	 

	En la barrera seis, donde no se identifica la necesidad comunicativa real, hablé sobre la importancia de reconocer esa necesidad antes de entablar una conversación. Cuando la reconoces, la pones de manifiesto con tus interlocutores, y ellos, a su vez, hacen lo mismo; así puedes establecer una negociación basada en esas necesidades.

	Vamos a imaginar que tienes una entrega del trabajo para una fecha y hora estimada, pero la persona a quien encargaste el trabajo no entregó a tiempo. Tú, aunque sientes ira y ganas de reclamar, ya has pasado por las etapas de este libro que te invitan a empatizar desde tu propia necesidad y, teniendo en cuenta al otro, haces una lista de lo que necesitas y de lo que requiere la otra persona.

	Esta podría ser la lista que hiciste:

	 

	Yo: necesito apoyo, agilidad, cocreación, contribución, resolución.

	 

	El otro: apoyo, reconocimiento, gratitud, tiempo, calma.

	 

	Puedes darte cuenta que, viendo las necesidades tuyas y del otro, hay algunas que coinciden y desde ahí puedes pensar cómo estructurar tu conversación. Si no tenemos claras las necesidades, corremos el riesgo de entrar en el mundo de los juicios y los reclamos.

	 

	Delimitar

	 

	Delimitar en una conversación es indispensable si sientes que tu sensor emocional llega al máximo permitido; al sentir que tus necesidades no están satisfechas y se requiere plantear un nuevo acuerdo; cuando no sientes comodidad, tranquilidad y requieres tomar una pausa, o sientes que la conversación está tomando un rumbo de agresión/conflicto.

	Esto no implica estar enojado o en ira. Puedes delimitar desde la calma, la tranquilidad y la paz. Mientras tengas claras tus necesidades, argumentos y capacidad empática, todo se puede. Vamos a ver un ejemplo: imaginemos que hablas con tu hija de catorce años, quien quiere quedarse a dormir en la casa de una amiga que tú no conoces.

	Luego de identificar tus necesidades, te das cuenta de que demandas seguridad y tranquilidad y, aunque reconoces el deseo que tiene tu hija de conectar con sus amigas y socializar, decides plantear soluciones que ayuden a que las dos atiendan sus necesidades.

	Le propones, que la recoges a una hora específica o que regrese antes para dormir en casa. Ahora imaginemos que tu hija se molesta, grita y se enoja ante el hecho de que tú no cedes a sus peticiones. Entonces, con voz calmada, puedes delimitar y decir: voy a retirarme del cuarto y cuando estés lista para hablar me cuentas y con mucho gusto solucionamos esta situación para llegar a un acuerdo.

	Podemos poner límites en todos los ámbitos de nuestra vida, en lo laboral, personal, la pareja. La delimitación no es ni puede llegar a ser un castigo para el otro, es la posibilidad de tomar tiempos o espacios necesarios para que juntos protejamos nuestras necesidades e intereses.

	Algunas frases que pueden ser útiles al momento de ser firmes son:

	 

	Saldré de la habitación y puedes buscarme en el momento que estés en calma.

	 

	Colgaré el teléfono.

	 

	Me tomaré unos minutos y luego te llamo.

	 

	Quiero pensar en este asunto a solas por un tiempo.

	 

	Daré por terminada la reunión en este momento.

	 

	¿Cómo saber que delimito y no castigo con el afecto?

	 

	Unas páginas atrás hice referencia sobre el castigo con el afecto. Por ejemplo, retirar el saludo por años o no dirigirle la palabra a alguien por rencor. En este sentido, la delimitación no tiene ira, se da cuando quiero cuidar de mí y del otro, desde la profunda necesidad de atender la relación y los intereses. De hecho, no es algo que hagamos de forma esporádica; si nos fijamos bien, estamos delimitando todo el tiempo y eso no significa que estemos perdiendo empatía o afinidad con quienes nos importan.

	Delimitamos si decimos que no podemos cumplir con una fecha establecida, rechazamos un plato de comida que no nos apetece, no contestamos una llamada porque estamos ocupados, decidimos ir a la cama más tempano para descansar más, desistimos de una conversación donde el tema no nos gusta o ponemos precio a nuestro trabajo.

	Hay delimitaciones más personales y sutiles, por ejemplo, te ponen un apodo y, aunque surge del cariño, te disgusta, o aparecen expresiones de afecto con las que no te sientes cómodo; es entonces cuando nace la importancia de encontrar la posibilidad de delimitar sin sentir temor por perder el afecto. Reconocer el límite personal y aplicarlo con todo el resto del mundo.

	 

	Estamos delimitando aun sin notarlo y eso está bien, es adecuado y pertinente.

	 

	No todas las delimitaciones implican decir no, pero todas las negativas tienen implícita una delimitación.

	 

	Decir un NO limpio

	 

	Decir “no” puede dar miedo, ya que podemos creer que juzgamos o ponemos en peligro el afecto, la imagen y/o la estima en la que nos tienen los demás. Incluso, puede costar más decirles no a ciertas personas que a otras, dependiendo de la autoridad y el estado de la relación que tengamos. A veces, es más fácil decir no a personas con las que convivimos, como nuestros hijos, pareja o padres, porque sabemos que estarán ahí, aun cuando les demos un negativa.

	El concepto de un “No limpio” surge tras varias sesiones de coaching donde se manifestaba la necesidad de poner límites y negarse a retos que habían recibido. En uno de los casos, el coach quería expresar su desacuerdo en hacer parte de un comité al que había sido postulado en la oficina. En otro caso, el deseo era negarse a viajar con la familia de su esposo una semana, y el tercero quería decir “no” a un trabajo que le proponían. En los tres casos se pudo concluir una gran carga de ira y desagrado por la situación. Los tres reclamaban sus necesidades no satisfechas con enfado, ya que consideraban que su sentir era obvio y que nadie estaba tomándolo en cuenta.

	Lo otro que sucedía en los relatos era que ninguno de los tres se había negado a las propuestas, sino que se había enfadado de inmediato. Además, estaban en la disyuntiva de negarse o no, aunque era claro que ninguno de los tres quería aceptar.

	Al revisar las razones que los llevaban a desear negarse, se identificaron suficientes argumentos, los cuales parten de tener en cuenta las necesidades de cada uno. Así, en el primer caso, él pertenencía a más de cinco comités y juntas directivas de distintas índoles y uno más no cabía en su agenda. En el segundo caso, se trataba de una mujer que recién había tenido a su segundo hijo y el primero tenía apenas dos años, y no se sentía lista para asumir un viaje, lejos de casa, con dos niños tan pequeños. En la tercera situación, la persona no consideraba que fuera el momento de un cambio laboral y creía que el cargo ofrecido por su suegro no era lo que buscaba en su siguiente paso profesional.

	De acuerdo con lo expuesto, trabajamos en comprender qué pasaba con la dificultad que experimentaban para expresar su rechazo a las situaciones y cuáles eran las razones que lo volvían complejo y que, de algún modo, “ensuciaban” con prejuicios, emociones no expresadas y estados defensivos. Al final, logramos identificar la necesidad de cada uno y construir un “No limpio”, sin adornos, con el que lograron negarse a situaciones que no deseaban y al mismo tiempo conectar y mantener la relación.

	Hay muchas formas de decir “No”. Por ejemplo, exponiendo las razones que lo inspiran, explicando las necesidades personales, dando soluciones e incluso dejando la puerta abierta para un posible “Sí” posterior. El tipo de negación que escojas dependerá del peso de tu argumento en lo personal y si más adelante puedes contemplar cambiar de idea. Esto requiere sinceridad contigo mismo y con el otro. A continuación, algunas pautas para decir “no” en diferentes escenarios.

	 

	No definitivo

	 

	En esta oportunidad te tendría que decir que no.

	 

	No creo conveniente hacerlo porque…

	 

	Te propongo que busquemos otra opción.

	 

	En esta oportunidad no aplicaré al cargo. Te agradezco mucho haber pensado en mí, pero considero que no es el momento, teniendo en cuenta los intereses y proyectos que tengo.

	 

	Quieres hacerlo, pero debes decir no

	 

	Me gustaría mucho decirte que sí, pero en esta oportunidad no puedo. Si lo hago tendría que… y no podría… Te sugiero que…

	 

	Me gustaría mucho poder decirte que sí, pero en esta oportunidad te tengo que decir que no participaré del comité, pues ya pertenezco a varios grupos y juntas. Si acepto, llenaría demasiado mi agenda y no podría cumplir con todas las tareas que tengo. Te propongo que miremos si puedo recomendarte a alguien que sé que hará una gran labor.

	 

	No temporal

	 

	Aunque me gustaría mucho hacerlo, en este momento te diré que no. Creo que… y… razones me impiden hacerlo ahora. Sé que más adelante tendremos el momento o la oportunidad de hacerlo.

	 

	Aunque me encanta ir de vacaciones, en este momento te diré que no. Creo que el tener un bebé recién nacido y un posparto reciente hace que no me sienta cómoda viajando con dos niños lejos de casa. Te propongo que compartamos con tu familia más adelante o que viajemos en unos meses.

	 

	Todo se puede responder con un no si así lo requiere la situación; lo importante es reconocer que debe estar limpio de culpa, ira y juicio. Estás diciéndolo para cuidarte, atenderte y, sobre todo, para empatizar con otro sin soltar tus propias necesidades. El no genuino te da firmeza, fortaleza y naturalidad.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Decir no

	Ten conversaciones desprevenidas durante unos días y presta atención en las situaciones que correspondía negarte a algo, revisa si lo lograste y cómo lo hiciste. Escribe en tu reflexión si pudiste estar firme y dar un “no” sin culpa y con la mayor claridad posible. Recuerda que pasar de la firmeza a la ira puede ser común, así que anota si fue fácil mantenerte calmado y empático ante tus negativas.
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	La claridad 

	 

	La claridad como habilidad comunicativa responde a la necesidad que surge de personas que han expresado la sensación de no ser precisas y su capacidad de acordar o persuadir se ve comprometida. En la mayoría de los casos, asumimos que la calidad del mensaje depende de la efectividad de nuestras palabras sobre el comportamiento de nuestro interlocutor, es decir, si logramos el objetivo de influir en su comportamiento, pensamiento u omisión. De nuevo, nos encontramos con la validación de una competencia personal basada en el comportamiento de alguien más.

	En este sentido, la claridad se desarrolla en el interior de cada individuo y luego se proyecta en la comunicación con el otro. Un mensaje claro es el que comienza clarificado desde la mente y la emoción para volverse palabra.

	Una conversación es el resultado de construir puentes comunes, de poder estructurar un mensaje específico y entregarlo sin rodeos o ambigüedades. La claridad es una construcción conjunta basada en la intención de quien emite y la disposición de quien escucha.

	 

	Claridad del pensamiento, es claridad de palabra

	 

	Las personas tenemos distintos códigos de pensamiento y, por lo tanto, diferentes formas de comunicarnos con otros. Desde nuestra visión del mundo, interpretamos y generamos códigos de palabras que se ajustan a esa interpretación. Como emisores, reconocer nuestros códigos nos ayuda a crear claridad y apertura para aceptar los de otros desde la flexibilidad.

	En los talleres de Programación Neuro Lingüística identificamos algunos de esos códigos o sistemas basados en lo visual, auditivo y kinestésico Adaptación al desarrollo de habilidades comunicativas del Modelo de aprendizaje (vak) , haciendo la precisión que no hay personas visuales, auditivas o kinestésicas, sino preferencias de comunicación basadas en estos sistemas. Es importante aclarar el punto porque he visto que en algunos entrenamientos de comunicación asertiva se tiende de nuevo a usar etiquetas, inclusive sobre el vak. Los sistemas representacionales no identifican a la persona o la caracterizan, nos dan información de cómo se está comunicando en un momento determinado.

	Algunos, dependiendo del diálogo y dónde lo estemos haciendo, preferimos usar imágenes y lenguaje visual que se evidencian en el uso de frases como las siguientes: “como yo lo veo”, “no me queda claro”, “es borroso para mí”; otros, en ciertas situaciones, nos basamos en lo que hemos escuchado o en información muy auditiva retenida con expresiones como: “alguien dijo una vez”, “me suena bien”, “me hace ruido la idea”; en contextos específicos, nos comunicamos desde las sensaciones con expresiones como: “no siento que esté bien”, “tengo la sensación”, “desde mi sentir”.

	Identificar el sistema en el que te encuentras en un momento determinado y desde el cuál te comunicas es el primer paso para ofrecerle claridad a otro. Algunos entrenamientos en ventas, comunicación, inteligencia emocional y otras habilidades blandas, enseñan a “leer” a las personas sin antes pasar por la propia identificación de las preferencias y sistemas representativos predominantes.

	Reconoce en dónde está tu pensamiento para expresarte en un punto medio entre el sistema de tu preferencia y el de quien te escucha. Si sabes que el otro valora que le describas con lujo de detalles una situación o que le repitas con parafraseo lo que ha dicho, hazlo.

	Por ejemplo: estás preparando la conversación que tendrás con un miembro de tu equipo sobre un proyecto nuevo en el que participarán. Quieres toda su atención y es importante que él comprenda su función. Sabes que, aunque tú explicas con las palabras más que con las imágenes (tiendes a expresarte más desde el sistema auditivo), la persona prefiere las ilustraciones, los esquemas y las grafías para hacerse entender. Así que tú preparas un dibujo simple o ilustras en tu tablero de reuniones cómo será el esquema de trabajo.

	Estas son algunas de las estrategias que puedes utilizar desde cada sistema para crear claridad en tu mensaje:

	 

	Visual

	 

	Crea mapas mentales de lo que vas a expresar.

	 

	Usa el mantel de la mesa, el tablero virtual o una grafica que ejemplifique lo que dices.

	 

	Utiliza bullets o listas de chequeo.

	 

	Usa frases como:

	 

	Quiero mostrarte.

	 

	Quiero ilustrar.

	 

	Me gustaría clarificar.

	 

	Vamos a evidenciar.

	 

	En el marco de.

	 

	Desde la visión de.

	 

	Desde este punto de partida.

	 

	Auditivo

	 

	Envía audios cortos de resumen de una reunión.

	 

	Evoca una charla pasada con frases precisas.

	 

	Haz énfasis en quien tiene la palabra y en otorgarla.

	 

	Parafrasea.

	 

	Usa citas para ilustrar lo que dices.

	 

	Usa frases como:

	 

	Quiero referirme a.

	 

	Frente a lo que dice…

	 

	Resumiendo el punto anterior.

	 

	Trayendo a la conversación lo que dijo…

	 

	Kinestésico

	 

	Pregunta sobre el estado emocional del otro.

	 

	Revisa posturas, cambios de estados físicos y movimientos particulares.

	 

	Usa el humor para generar cambios de estado.

	 

	Haz intervenciones en tiempos cortos y/o haz pausas.

	 

	Usa frases como:

	 

	¿Cómo sientes lo que digo?

	 

	¿Qué sensación te da…?

	 

	Desde mi sentir, yo.

	 

	Lo que percibo es que.

	 

	Recuerda que para buscar claridad, primero hay que crearla en tus mensajes y disponerte a dársela al otro. No pretendas leer a las personas con una técnica, sino crear puentes desde las preferencias usando el lenguaje. Tenemos un idioma rico en contenido y formas versátiles para expresar ideas claras y contundentes.

	 

	Disponer la conversación para la claridad

	 

	La claridad conversacional se puede dar con facilidad desde el inicio de un diálogo y perderse durante el desarrollo del mismo. Es habitual que, dentro del proceso, lo que parecía estar muy claro se desvíe cambiando el foco de la conversación o tornándose confuso. El buen comunicador sabrá identificar si el objetivo de la conversación cambió y el foco se perdió en medio de otros temas que poco tienen que ver con el objetivo inicial.

	Disponernos para la claridad es estar atentos al momento en que el foco de una conversación se pierde o cuando se está llenando de detalles innecesarios que no ayudarán a lograr la empatía, la solución o la conexión que queremos.

	Estas son algunas estrategias que puedes usar antes y durante una conversación para disponer y mantener la claridad. Antes de conversar:

	 

	Explica lo que esperas de la conversación o el objetivo de la misma: “Hablaremos de cuál puede ser el próximo destino para las vacaciones”.

	 

	Haz un breve esquema de cómo navegaras en los temas (puede ser en tu mente) y cuáles son aquellos tópicos que no puedes pasar por alto.

	 

	Reconoce los sistemas representacionales de preferencia para las partes y aplica las expresiones y acciones para cada uno de ellos.

	 

	Durante la conversación:

	 

	Utiliza frases como: “Volviendo al punto de” o “retomando la idea inicial de”, para volver al tema centro.

	 

	Haz preguntas para asegurarte de los mensajes y la ruta de la conversación: ¿si te comprendo bien, lo que quieres decir es que yo…? ¿Qué tal si repasamos los puntos una vez más? Quiero saber que significa para ti… Me parece importante que los dos tengamos el mismo significado.

	 

	Después, verifica si el mensaje quedó claro o busca hacerle un seguimiento mediante acciones y expresiones sencillas de recordar como estas:

	 

	Envía un mensaje posterior de verificación. Puede ser una especie de acta o nota sencilla sobre los acuerdos y posibles tareas.

	 

	Al inicial un nuevo diálogo, evoca si lo ves necesario, la charla en la sesión anterior para dar contexto y continuidad.

	 

	Usa frases como “antes de iniciar, me gustaría ver de lo último que hablamos qué quedó comprendido”.

	 

	Claridad y confianza

	 

	La confianza es el resultado de la claridad en el mensaje y en las expectativas. Algunas personas hablan de la importancia de generar confianza en otros desde una visión muy utilitaria: “Quiero ganarme su confianza para que haga X o Y”.

	Lo que he podido verificar, es que la confianza es producto de la claridad. Mientras mejor y más claro nos comuniquemos con otros, más confiarán y, por lo tanto, se ocuparán de aquellos comportamientos o acuerdos que se están proponiendo y que solo se concretarán en un ambiente de confianza.

	La pregunta siempre será la herramienta más genuina, fácil y simple para generar claridad y, por lo tanto, confianza. Si está bien concebida y planteada, la pregunta aclara malentendidos y fomenta el diálogo y la honestidad, sin embargo, toda pregunta ha de manejarse con cuidado, pues, aunque ya reconocemos su valor, las personas usan la pregunta para retar, aleccionar e impedir la expresión en la conversación.

	Este es un conjunto de preguntas que puedes hacer para aclarar la comunicación y mejorar la confianza:

	 

	¿Te sientes tranquilo con lo conversado?

	 

	¿Tienes alguna duda sobre lo que hablamos?

	 

	¿Te gustaría preguntarme algo más sobre este tema?

	 

	¿Puedo aportar algo más a esta conversación? ¿Sientes que hay algo más por decir o hacer?

	 

	¿Qué preguntas evitar?

	Las preguntas son un puente, pero también pueden ser una brecha si no las sabemos usar. Desesperarnos, perder la calma porque el otro no comprende qué queremos decir o usar preguntas retadoras que invalidan la capacidad de comprensión del otro, puede ser perjudicial. Estas son algunas preguntas que recomiendo evitar:

	 

	¿Me entiendes?

	 

	¿Te lo vuelvo a repetir?

	 

	Eso ya te lo dije, ¿te acuerdas?

	 

	¿Esto lo entiendes?

	 

	 

	Recuerda: la claridad produce confianza y la confianza generará relaciones más armónicas.

	 

	 

	Menos es más

	 

	Los adornos en los mensajes confunden en vez de clarificar. Dar muchos rodeos impide que se reciba el mensaje como lo visualizamos o que se le añada información que no queríamos. Cuando no tenemos claridad previa, ni hemos preparado el mensaje, podemos caer en dar vueltas y no referirnos a lo importante. Algunas personas que quieren ser claros, pero no saben cómo, anteponen una advertencia de que van a ser muy claros, honestos, sinceros y francos, aunque después de eso proceda el mismo mensaje confuso. Estas son algunas expresiones con las que se acude a la claridad, pero en realidad es posible que no se consiga:

	 

	Voy a hablarte muy claro.

	 

	Te voy a ser franco.

	 

	Te voy a ser honesto.

	 

	Te lo voy a decir de frente.

	 

	Voy a ser muy directo.

	 

	Al advertir que serás franco, honesto, claro y directo, en realidad manifiestas que en otras ocasiones no lo eres y que, por la calidad de tu mensaje, necesitas especificar tu posición de honestidad, sinceridad, etc.

	La claridad no se advierte. Se denota con el uso adecuado de los mensajes apropiados en un contexto oportuno.

	 

	La pausa que clarifica

	 

	Hemos hablado de pausas. De espacios útiles para tomar aliento emocional o para hacer empatía. En este sentido, es importante aclarar que la pausa también es un momento para estructurar mejor un mensaje incluso mientras lo estamos diciendo.

	Recuerdo que estudié radio en la universidad y un silencio de seis segundos en la cabina se sentía como una hora en frente de un auditorio expectante. Ese tiempo pasaba lleno de angustia hasta que lográbamos resolver el problema y seguir con el programa. Luego de que todo pasaba, esos seis segundos eran irrelevantes. Lo que nos preocupó ya no tenía importancia.

	Los segundos de silencio incómodo son necesarios muchas veces para dar orden a las ideas y volver a tomar el hilo de la conversación. Incluso, si es necesario puedes ser explícito en decir para qué te estás tomando estos segundos sin ningún temor a perder credibilidad o conexión con quien te escucha. Estas son algunas frases que puedes decir para darte tiempo:

	 

	Déjame retomar la idea.

	 

	Ahora mismo estoy recordando un dato importante.

	 

	Voy a pensar cómo expresar lo que quiero decir.

	 

	Estoy seleccionando la palabra adecuada.

	 

	Tomaré un momento para organizar mis ideas.

	 

	Necesito espacio para entender.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La claridad

	Crea un breve guion para clarificar una conversación que tengas pendiente. Escríbelo usando el modelo de guion de la barrera tres y las pautas de claridad que te entrego en esa competencia.
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	Que tu palabra sea la expresión de lo que habita en ti.

	 

	
 

	La apertura 

	 

	En estos años haciendo procesos de coaching, he comprendido la importancia de ser abiertos y de tener intención de recibir e incluir perspectivas. Según la Real Academia de la Lengua Española, apertura significa abrirnos a algo. En la comunicación, la apertura es la disposición consciente de permitir entrar en la mente lo que existe. Los hechos, las opiniones, las personas, las distintas visiones. Abrirse es más que estar dispuesto a escuchar o ser educados en el trato con otros, es aceptar la validez de puntos de vista distintos al propio y desde un acto de empatía genuino, reconocer su autenticidad para nuestro interlocutor.

	Parece sencillo, pero muchas veces representa un reto. Encontrar opiniones contrarias o distintas a la nuestra puede ser frustrante si queremos llegar a acuerdos o convencer a otros de nuestras ideas.

	 

	“He aprendido a no intentar convencer a nadie. El trabajo de convencer es una falta de respeto, es un intento de colonización del otro”.

	 

	JOSÉ SARAMAGO

	 

	Tendremos más apertura en la medida que aceptemos que no hay nadie a quien convencer y que todas las visiones del mundo son válidas. Abrirnos es disponer de humildad intelectual y de un alta dosis de apreciación por el otro y por nosotros mismos (barreras dos y cuatro). A veces, pareciera que estamos abiertos, pero en realidad no queremos dejar, soltar y renunciar a tener la razón y perder lealtad con ideas muy arraigadas que creemos que nos definen. Una guía verbal para saber si estamos o no en apertura, es verificar si en nuestras conversaciones cotidianas tenemos expresiones con las que justificamos el no poder aceptar las distintas opiniones para mantenernos en nuestra zona.

	 

	No me entra en la cabeza.

	 

	No lo logro entender.

	 

	No estoy de acuerdo.

	 

	Es tu opinión y la respeto.

	 

	Lo respeto, pero no lo comparto.

	 

	No va conmigo.

	 

	Lo tolero, pero no lo entiendo.

	 

	Aunque tener apertura real no implica estar de acuerdo con alguien o pensar igual que otro, sí se refiere a tener un alto grado de aceptación y respeto por las ideas y pensamientos ajenos. Es reconocer que aunque no siempre entenderemos todas las posiciones, sí podremos ser capaces de comprenderlas desde la empatía.

	 

	Pretender la apertura del otro

	 

	A veces nos negamos a abrirnos a las nuevas visiones y queremos que los demás se abran a las nuestras. Usamos el aparente interés por el otro y la preocupación para llevarlo a pensar como nosotros o pretendemos instalarle nuestra opinión con frases que parecen nacer del afecto, el cariño o la necesidad de un consejo no pedido.

	 

	Con todo respeto, creo que tú…

	 

	¿Sabes qué creo que deberías hacer?

	 

	En mi humilde opinión…

	 

	A manera de sugerencia, creo que…

	 

	Sin el ánimo de ofender, pero creo que…

	 

	No me estás pidiendo un consejo, pero te voy a decir…

	 

	Tienes que…

	 

	Necesitas…

	 

	Las opiniones no pedidas son muchas veces un acto desesperado por subir a otros de cualquier manera, al barco de nuestra mente.

	 

	Cómo pensar con la puerta abierta

	 

	Cuando contemplamos la idea de la inexistencia de absolutos y de ideas, hechos y realidades percibidas de diferentes formas, adquirimos más escucha y logramos renunciar al afán de imponernos al vernos desde la visión de otro, al no pretender atropellar con nuestros argumentos, al ver la relatividad de nuestro pensamiento y la posibilidad de reírnos de nuestras propias creencias.

	Estas son algunas frases que puedes emplear para incrementar tu apertura:

	 

	Esa es una forma distinta de verlo.

	 

	No lo había percibido de ese modo hasta ahora que lo dices.

	 

	Lo comprendo.

	 

	En este punto pensamos distinto.

	 

	Al soltar la predisposición, construyes una nueva realidad más amplia, nutrida y versátil, dejando entrar aquello que parecía tan ajeno a ti.

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	La apertura

	Este es un reto de una semana de apertura. Identifica aquellas opiniones de otros que te parecen irrelevantes o absurdas. Escribe el juicio que tienes sobre ellas o la razón por la cual te parecen ilógicas. Luego, expón una frase o pensamiento de reemplazo que denote tenerlas en cuenta, valorarlas y reconocerlas.
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	La neutralidad 

	 

	Ver los hechos neutros es una habilidad importante a la hora de comunicarnos. Es la posibilidad de separar percepciones y creencias de la realidad basada en hechos y datos para dar opiniones ecuánimes y objetivas.

	En los talleres de comunicación efectiva, hacemos el ejercicio de separar la realidad de las creencias y veo la dificultad de algunos participantes en diferenciar los dos elementos. La razón, es que hemos hecho nuestras las opiniones y hemos justificado tanto las creencias en nuestra mente que ya es difícil separarlas.

	Para lograrlo, utilizo el ejercicio de la descripción de un elemento desde las palabras más sencillas posibles, por ejemplo, una planta que está sobre la mesa. Vamos a describirla: la planta es verde, con base azul, es de plástico, mide treinta centímetros de alto.

	Hasta ahí estamos hablando de los hechos sobre la planta lo más neutros posibles y con la máxima objetividad posible. Lo que sucede en el taller es que las personas comienzan a dar su opinión acerca de la planta, pasando de los hechos a las creencias casi sin darse cuenta. La planta es verde oscuro, tiene una base muy linda azul, es liviana porque es de plástico, es pequeña, es linda, está adornando la sala.

	Así mismo, en los hechos de nuestra vida y conversaciones, dejamos de ver los acontecimientos como sucesos objetivos utilizando palabras que los vuelven, no solo subjetivos, sino personales, y los interpretamos como ofensas. Usamos varias expresiones para volver personales los hechos neutros. Entre ellas, el uso del posesivo, de las generalizaciones, o de los refranes populares.

	Los posesivos:

	 

	Me llegó tarde.

	 

	Me gritó.

	 

	Me regañó.

	 

	No me cumple.

	 

	Con la que me salió.

	 

	Tengo a mi hijo enfermo.

	 

	El posesivo es un aparente aliado. Si está presente, doy el mensaje de que el hecho es contra mí o dirigido a mí, y es la excusa para reaccionar y tomar partido. Pero aún, al decir “tengo a mi hijo enfermo”, objetivizo a mi hijo, convirtiéndolo en una posesión personal que justifica mis acciones.

	Imaginemos un momento las frases sin posesivos y observemos como cambia la sensación.

	 

	Llegó tarde.

	 

	Gritó.

	 

	Regañó.

	 

	No cumplió.

	 

	Opinó o hizo aquello.

	 

	Juan está enfermo.

	 

	En el trabajo con líderes de equipo, procuro llevarlos a no usar el posesivo para referirse a las personas que lideran y que hacen parte del equipo. El ejercicio resulta muy interesante y liberador para aquellos que sienten como suyos a los que tienen responsabilidad de dirigir.

	 

	No es mi asistente, es María, asistente.

	 

	No tengo a alguien en mi equipo. Hay alguien en el equipo que.

	 

	No es el equipo que conseguí, es el equipo del que hago parte.

	 

	Dejar el posesivo libera y nos ubica en una representación mental menos cargada (relacionada con la competencia de observación). Si el lenguaje aporta a no tomarnos los eventos de forma personal y a descubrir que las personas no nos pertenecen, también nos aportará a generar conversaciones desde la libertad.

	 

	Las generalizaciones

	 

	La generalización es uno de los causantes de la pérdida de neutralidad más común, es otorgar como característica universal y absoluta a alguien o algo, lo que en realidad es, un aspecto circunstancial definido en un momento determinado.

	 

	Todos los días son lo mismo.

	 

	Siempre discutes.

	 

	Nunca me entiendes.

	 

	Siempre se me olvida.

	 

	Típico de los colombianos.

	 

	Ahí están pintados los taxistas.

	 

	Generalizamos para darnos seguridad. El usar el todos, nunca, siempre, es una forma segura de blindarnos ante la posibilidad de estar equivocados o exagerando. Si es “siempre”, entonces no hay posibilidad de cambio. Si es “nunca”, entonces ya no hay marcha atrás, y al ser “todos”, no hay excepción alguna.

	Expresiones que puedes usar para ser más consciente de las generalizaciones:

	 

	Hoy ha sucedido esto.

	 

	Estás discutiendo.

	 

	Creo que no nos estamos entendiendo en este punto.

	 

	Olvidé este dato.

	 

	Un colombiano hizo.

	 

	Un taxista hizo.

	 

	Preguntas para eliminar generalizaciones

	 

	Podemos hacer uso de la pregunta para minimizar el uso de generalizaciones en una conversación. Sin embargo, mantener la empatía mientras hacemos esas preguntas es primordial. El objetivo de las preguntas no es retar al interlocutor, ni evaluarlo. Es clarificar la conversación y tornarla más objetiva.

	Estas son algunas preguntas desde la empatía que ayudan a precisar información:

	 

	Todos los días lo mismo.

	¿Qué crees que pasa todos los días?

	¿Qué te ha sucedido hoy?

	 

	Siempre discutes.

	¿Sientes que estoy discutiendo contigo ahora?

	 

	Nunca me entiendes.

	¿Qué te gustaría que yo comprendiera en este momento?

	 

	Siempre se me olvida.

	¿De qué no te estás acordando?

	 

	Típico de los colombianos.

	¿Qué crees que hacen los colombianos?

	 

	Ahí están pintados los taxistas.

	¿Qué crees que hacen los taxistas?

	¿A qué te refieres?

	 

	Palabras neutras

	 

	Las palabras tienen connotación emocional. Algunas por sí mismas y otras dependiendo del contexto. Existen palabras de aparente connotación positiva, como alegría, oportunidad, paz, y otras de connotación más negativa, como sacrificio, difícil, miedo, terrible, pesado, entre otras. La comunicación asertiva no significa hablar positivo y adornar las ideas para que sean aceptadas con subjetividad. Es identificar las palabras apropiadas para decir lo más adecuado posible, no solo para el envío del mensaje, sino para el cuidado del vínculo.

	Para seleccionar las palabras a usar, puede ser de utilidad reconocer qué puede significar para alguien un concepto. De hecho, las preguntas también nos ayudan a investigar lo que una palabra denota en el mundo de una persona y nos da opciones de variación de lenguaje para la empatía.

	 

	Analizar el contexto

	 

	Cuando una marca u organización me invita a dictar una conferencia o a hacer un proyecto, hago preguntas para tener más información sobre el cliente, su cultura y su contexto:

	 

	¿Podrían contarme un poco más sobre la marca y la historia?

	 

	Cuéntame un poco más de la cultura. Si la empresa tuviera personalidad, ¿cómo sería?

	 

	¿Qué colores tiene su marca?

	 

	¿Qué slogans o frases identifican a la marca?

	 

	¿Qué palabras no son bien recibidas o indefinan a la competencia?

	 

	Esta información, no solo me da una ventaja a la hora de representar a quien confía en mí, sino que permite crear mensajes lo más neutros posibles.

	La neutralidad es poder comunicar ideas basándose en los hechos y evitando contaminar el mensaje con creencias que establecen distancias innecesarias entre palabras donde, en realidad, se pueden construir puentes.

	 

	Ejercicio de práctica I

	 

	La neutralidad

	Describe un hecho desde las palabras más neutras posibles. Trata de que sea un hecho puntual con el que hayas vivido una experiencia no placentera. Te ayudará a restarle peso emocional y verlo de forma más objetiva.
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	Ejercicio de práctica II

	Imagina que vas a dar una conferencia para tu marca favorita. Ahora, haces la entrevista previa de cultura organizacional, marca, colores, slogans. Escribe las pautas de comunicación que tendrás en cuenta para hacer tu mensaje más neutral.
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	El reconocimiento 

	 

	Reconocer significa examinar algo o alguien para conocer su identidad, naturaleza y circunstancias. Comunicar sin reconocer al otro es negar cómo es, qué lo define, de dónde provienen sus ideas y cómo estas impactan en las circunstancias actuales. Reconocer es notar que el otro existe con una historia y un contexto cambiante en el momento mismo en que está hablando con nosotros.

	En los talleres de retroalimentación efectiva para ejecutivos hablamos del reconocimiento como una acción positiva del líder a la hora de crear un vínculo con las personas que componen su equipo. Cuando les pregunto qué es para ellos el reconocimiento y en qué momento consideran que deberían aplicarlo, la gran mayoría lo asocia con la manifestación verbal de una felicitación en momentos en donde se demuestren habilidades excepcionales o donde los resultados sean extraordinarios. Desde esa visión y teniendo en cuenta que si limitamos el reconocimiento solo a momentos donde las personas hagan algo fuera de lo común, las probabilidades de reconocer se reducen.

	Reconocer no es solo felicitar; es notar, darse cuenta de una característica, una forma de hacer las cosas, una preferencia. Notar que el otro está ahí en toda su expresión.

	Desde esa nueva mirada, puede resultar muy útil reconocer lo cotidiano, lo extraordinario y lo de rigor.

	 

	Lo cotidiano

	 

	Reconocer lo cotidiano es poner la atención en los pequeños detalles que tiene el otro y que hacen que la vida sea más fácil, más llevadera, más especial. Podemos notar, por ejemplo, la forma como alguien saluda con entusiasmo, como toma apuntes de forma rápida en una reunión, el buen humor, la versatilidad para argumentar, la capacidad de dar solución a un tema práctico, la forma de sonreír, la cercanía del trato. Reconocer lo cotidiano, hacer ver al otro que su forma de actuar aunque parezca automática es especial y significativa en la cotidianidad.

	 

	Cómo reconocer lo cotidiano en familia

	 

	La vida en familia está llena de detalles cotidianos que a veces no reconocemos. Asumimos que la convivencia es la excusa para pasar de largo esas acciones que parecen pequeñas, pero nos están sosteniendo.

	 

	“He visto que te estás levantando más temprano para hacer el desayuno”.

	 

	“He notado que cierras la puerta si estoy trabajando para que no haya ruido. Gracias”.

	 

	“Quiero que sepas que he notado tu esfuerzo por hacer silencio al levantarte en medio de la noche”.

	 

	“Me encanta la forma como cortas el pan para el desayuno”.

	 

	“Gracias por dejar la última taza de café para mí”.

	 

	“Gracias por contarme lo que pasó en el colegio ayer. Valoro mucho tu confianza”.

	 

	“Gracias por escucharme. Me gusta mucho oír tu opinión”.

	 

	Reconocer lo cotidiano es dar visibilidad a una cualidad o forma de acción que da valor a la vida.

	 

	Cómo reconocer lo cotidiano en un trabajo

	 

	En lo laboral, reconocer lo cotidiano es apreciar el comportamiento de otro que refleja una de sus competencias.

	 

	“He visto como saludas a los clientes y les preguntas sobre sus familias recordando detalles que te han contado. ¡Qué buena memoria tienes!”

	 

	“Gracias por responder a esta hora, sé que es tarde. Significa mucho para poder solucionar el tema con la fábrica”.

	 

	“Noté que ayer estabas organizando los archivos del año pasado. Esto ayudará a todos en la búsqueda de documentación”.

	 

	“Tu hijo se recuperó muy rápido. Sé que no fue fácil verlo enfermo, admiro tu resiliencia.”.

	 

	Cuando planteo distintas formas de reconocimiento en lo cotidiano, algunos preguntan si “reconocer demasiado” cualidades y competencias no hace que entremos en el mundo de la zalamería o del cumplido innecesario. Para responder a ello, invito a revisar cuántas veces criticamos la forma de actuar de las personas que nos rodean con frases o pensamientos como: “debió hacerlo de otra forma”, “esa manera de ser no ayuda”, “otra vez se equivocó”. Después, pido que reemplacen la crítica por observaciones simples, que no buscan negar los pensamientos anteriores, sino incluir ideas apreciativas, por ejemplo: “lo hace de una forma diferente”, “reconozco su forma de ayudar”, “requiere ajustar la forma de hacerlo”.

	El ejercicio simple es usar la misma energía, tiempo y palabra que usamos para criticar, en reconocer lo que es cierto y aporta.

	 

	Lo extraordinario

	 

	Reconocer lo extraordinario es notar la expresión de valores humanos en una acción específica, ver cómo un valor se hace tangible en una acción. Por ejemplo, alguien estuvo pendiente todos los días de un compañero enfermo dejando ver la nobleza, camaradería y ternura. O la persona que esperó con paciencia que un cliente diera el “sí” luego de varios meses de trabajo dejando ver su compromiso y empeño; o nosotros mismos priorizamos la familia en momentos específicos dejando ver la templanza.

	 

	Reconocer lo extraordinario en familia

	 

	Una vez salí con mi esposo y los mellizos de compras, y junto a la caja registradora noté que había una niña pequeña, más o menos de la edad de mis hijos, cuatro años. Ella tenía una lesión en la cara que dificultaba la movilidad del ojo derecho. Observé la reacción de los niños, quienes continuaron con su actividad sin expresar nada relacionado.

	Una vez dentro del carro, uno de ellos dijo: “¿mamá, la niña que estaba en el almacén tenía una herida en la cara? ¿Le duele?

	El diálogo que inició con esa pregunta, me permitió reconocer que habían notado la situación y esperaron a expresarla en un momento apropiado. Luego de hablarlo, identifiqué su habilidad empática cargada de respeto y consideración, y se los pude expresar.

	 

	Cómo reconocer lo extraordinario en un trabajo

	 

	En el ámbito laboral, lo extraordinario es asociado con el logro de los objetivos más allá de lo esperado y de los resultados cuantitativos superiores a los establecidos y de logros comerciales.

	Reconocer lo extraordinario es hacer visible, por medio del lenguaje, valores éticos, que se concretan en acciones. Podemos reconocer lo extraordinario al identificar que esa persona es valiosa por sus cualidades y la forma como las pone en práctica al servicio de otros.

	 

	“He notado que eres cuidadoso en la administración del tiempo propuesto y asignado a una tarea. Esto demuestra tu capacidad de trabajo en equipo y humildad”.

	 

	“Vi que organizaste al grupo para enviar un regalo por el nacimiento del nuevo hijo de Juan”.

	 

	“Cumpliste la meta pactada y la sobrepasaste. Sé que lo lograste con mucha dedicación y con tu capacidad de pensar de forma estratégica”.

	 

	Lo de rigor

	 

	Dentro de organizaciones y en la vida cotidiana, no expresamos el reconocimiento de aquello que pareciera elemental, como la buena atención en un restaurante, un regalo, una invitación, un favor especial. Estas situaciones deberían incluir una valoración expresa de rigor.

	 

	“Gracias por el regalo que me enviaste”.

	 

	“Gracias por la comida”.

	 

	“Gracias por el tiempo compartido”.

	 

	“Gracias por venir a verme”.

	 

	En el mundo organizacional, el reconocimiento de rigor, además de ser el correspondiente a las interacciones cotidianas, también es marcado por el seguimiento al desempeño, los espacios uno a uno con el líder o las conversaciones de desarrollo que la organización ha determinado como mínimas en la gestión de liderazgo. Es lamentable que no todas las organizaciones tienen instalados estos espacios básicos, y si los tienen, se limitan, muchas veces, a llevar un control y tráfico de tareas, mas no al reconocimiento de la persona, su rol, sus competencia o su aporte estratégico.

	 

	Nota:

	Reconocer no es hacer cumplidos. Una cosa es reconocer y otra adular. Reconocer, es hacer visible nuestro aporte al mundo y a la forma de relacionarnos.

	 

	Por favor, gracias

	 

	Planteemos una reflexión sobre las dos palabras y el uso que le damos. Consideremos dos funciones, una más evidente que la otra. La primera, alude al respeto y buen modal donde “por favor” y “gracias” son formas de cortesía. La segunda, es la función de empatizar, reconocer que el otro está ahí y decirle: te noto.

	Pronunciar “por favor” y “gracias”, más que atender a los buenos modales, hace que descubramos que en la vida las cosas no pasan solas y hay personas que las hacen posibles. Por favor y gracias son palabras que generan vínculo y empatía para el reconocimiento de los demás como parte de este mundo. Si eres padre o cuidador, fomenta el uso de estas dos palabras desde la intención de notar al otro, de reconocer su existencia y su valor para la vida.

	 

	Sin el otro, el mundo no sería lo que es.

	 

	¿Qué pasa con el de nada?

	 

	Usamos el de nada para responder a las gracias casi en todos los países de habla hispana. Algunos, lo reemplazan por “no hay de que” o “para nada”. Cualquiera de las anteriores ya implica que no hay nada a cambio de ese algo por el que nos agradecen y que esa gestión, digna de gratitud, se dio por nada. Incluso algunas personas interponen la negación “NO” antes de decir “de nada” así: “¡No! de nada”.

	Toda acción tiene un valor y es significativa. Está llena de algo. Si nos agradecen, podemos utilizar expresiones más equitativas, valiosas y de contenido emocional en lugar del “de nada”:

	 

	Con todo el gusto.

	 

	Ha sido un placer.

	 

	Fue con cariño.

	 

	En lugar de perdón, gracias

	 

	Tenemos el mal hábito de disculparnos o pedir perdón, cuando en realidad lo que aplicaría sería el agradecimiento.

	 

	Discúlpame por llamarte a esta hora.

	 

	Discúlpame por enviarte este mensaje.

	 

	Disculpa por pedirte ayuda.

	 

	Discúlpame te hago una pregunta.

	 

	¿Cómo sería si incluimos el gracias para reemplazar aquellas palabras como el perdón, la disculpa y el lo siento?

	 

	Discúlpame por llamarte a esta hora / gracias por atender mi llamada.

	 

	Discúlpame por enviarte este mensaje /gracias por leer este mensaje.

	 

	Disculpa por pedirte ayuda / gracias por tu ayuda.

	 

	Discúlpame te hago una pregunta / gracias por escuchar.

	 

	El “gracias” genera un vínculo entre iguales, legitimando el valor de personas que se relacionan en un intercambio donde cada parte tiene el mismo espectro de importancia. De manera desafortunada usamos “gracias” para subestimarnos y sentirnos por debajo de otros, cuando lo que generaría valor sería la igualdad desde el reconocimiento.

	En el trabajo con equipos de venta consultiva para alinear el discurso, uno de los principales cambios que hacemos es evitar agradecer en exceso o usar el perdón en lugar de las gracias hasta el punto de minimizarnos. Muchos vendedores comienzan su diálogo con frases como:

	 

	Gracias por sacar un tiempo para atenderme.

	 

	Gracias, sé que está muy ocupado así que le agradezco.

	 

	Gracias por tomarse el tiempo de escuchar.

	 

	Si los productos o servicios que ofrecemos dan un beneficio a quien los adquiere, ¿por qué consideramos como un favor ser escuchados? Es un intercambio de mutuo beneficio.

	Desde ese punto de vista, promuevo cambiar las expresiones por frases más igualitarias donde se construya desde ese aporte constructivo:

	 

	
		
				En lugar de

				Podemos decir

		

		
				Gracias por sacar un tiempo para atenderme.

				Qué bueno que pudimos reunirnos.

		

		
				Gracias, sé que está muy ocupado así que le agradezco.

				Este espacio será muy provechoso.

		

		
				Gracias por tomarse un tiempo de escuchar.

				Seré muy preciso con esta información que será de mucho valor.

		

	

	
 

	 

	Usar por favor y gracias para el agradecimiento cotidiano, extraordinario y de rigor, nos ayuda a vernos y ver al otro como piezas fundamentales en los sistemas de la vida.

	 

	Tip de autocomunicación

	 

	Agradecer más allá de la culpa

	Según muchas teorías de superación personal, el agradecimiento es vital para la conexión con la abundancia y lo que se nos ha dado; se ha puesto de moda la gratitud. Ese agradecimiento tiene un componente de culpa y miedo por perder lo que se tiene al ser desagradecido.

	 

	Gracias porque tengo comida y no hambre.

	 

	Gracias porque aún puedo disfrutar de mi familia.

	 

	Gracias porque tenemos esta casa donde pasar las noches frías.

	 

	Gracias porque estamos levantándonos a trabajar y no a buscar trabajo.

	 

	Si reflexionamos sobre el agradecimiento como la herramienta para reconocer, observar y darnos cuenta del valor que tiene algo, no hay cabida a la comparación y la culpa. Solo al disfrute.

	Imaginemos que le damos a nuestro hijo un triciclo nuevo con la ilusión de verlo montar y disfrutarlo. Entonces, el primer día el niño se levanta, mira el triciclo y nos agradece: “gracias, mamá por ese triciclo”, pero no lo usa; el martes sucede lo mismo y la situación se repite por varios días. Al final de la semana estaremos sorprendidos de que agradezca tanto pero no lo use, pues la mejor forma de agradecimiento será verlo disfrutar su triciclo en alegría y gozo.

	Ahora, imaginemos que preparamos una cena especial a un invitado. Lo recibimos, lo invitamos a la mesa, le ponemos el plato y le decimos: “cómete toda esta comida y agradécela porque recuerda que hay personas que no tienen que comer”. Jamás haríamos eso, ¿verdad? La idea de esa cena es disfrutar, compartir y complacer.

	 

	Gracias por esta comida tan rica.

	 

	Gracias por este tiempo en familia.

	 

	Gracias por la salud.

	 

	Gracias por estas letras.

	 

	Gracias por la risa.

	 

	 

	Así, simple: disfrutar es la mejor forma de agradecer.

	 

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Gratitud

	Esta semana te invito a aplicar la gratitud en tres conversaciones con tres interlocutores distintos. Úsala con la intención genuina de reconocer una labor, una cualidad o una acción que vaya a lugar. Escribe cómo cambió o se transformó la conversación o la relación.
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	El autoconocimiento 

	 

	En este libro leíste que la primera persona con la que establecemos un diálogo en la mañana somos nosotros mismos. Por eso, atender el diálogo con especial cuidado mejorará la manera como nos vemos, integrando una mirada más compasiva y permitiendo que nos relacionamos con el mundo desde una forma más cálida y tranquila.

	El autoconocimiento es consciencia, es pensar cómo pensamos lo que es una característica hasta ahora única de los humanos. Darnos cuenta de ese pensamiento no siempre es fácil ni tampoco es un hábito consciente. De hecho, es normal que pasen los días sin preguntarnos nada acerca de nuestras propias reflexiones o de las razones que nos llevaron a pensar y expresarnos de cierta manera.

	Autoconocerse es una tarea tan larga como nuestro tiempo en la tierra, por lo tanto, la revisión del uso de la palabra, como exteriorización del pensamiento, también lo será. Siempre podrá haber una reflexión más, un escalón más o un paso adicional para seguirnos viendo y revisando.

	En la comunicación, la autobservación comprende la forma y el fondo, es decir: el mensaje y la manera de entregarlo. Si tenemos alta capacidad de autobservación, podemos cambiar con facilidad la forma de comunicarnos que no está siendo adecuada. Incluso, nos permite recibir comentarios de otros sobre nuestra capacidad de comunicar sin sentirnos aludidos o culpables. ¿Cómo saber si necesitamos más auto observación? ¿Cómo reconocer con humildad si podemos mejorar algo de nuestra comunicación?

	Estas son algunas preguntas que puedes hacerte para saber si estás en autobservación de tu comunicación.

	 

	¿Te han dicho que tu tono de voz es muy bajo o demasido alto?

	 

	¿Con frecuencia te dicen que te tranquilices al hablar?

	 

	¿Alguna persona te ha dicho que se sintió regañada o reprendida cuando le hablaste?

	 

	¿Utilizas el sarcasmo como mecanismo para dar a conocer tus ideas?

	 

	¿Te cuesta decir no ante un pedido específico?

	 

	¿Alguien te ha pedido que escuches?

	 

	¿Te han dicho que interrumpes?

	 

	¿Te han dicho que tus expresiones en el rostro o cuerpo son agresivas?

	 

	¿Dices con frecuencia la frase: “disculpa que te interrumpa”?

	 

	¿Repasas la conversación en tu mente luego de haberla tenido, juzgando lo que hiciste o dejaste de hacer?

	 

	¿Has usado la frase “yo soy así y no tengo que agradarle a todo el mundo”?

	 

	¿Usas expresiones como “con todo respeto te quiero decir”, “te voy a ser muy honesta” o “discúlpame, pero tengo que decirte”?

	 

	Si lo anterior te sucede con frecuencia, es posible que todavía puedas darte un vistazo más profundo a ti mismo y revisar si tu tono, tu mensaje y tu expresión corporal están acordes con la forma como quieres comunicarte. Tal vez, el pensamiento que tienes sobre otros (barrera dos) y sobre ti mismo (barrera cuatro) pueda tener un ajuste. Tal vez, estés en el camino de darte cuenta, pero aún falten algunos aspectos.

	Recuerda que la palabra verbal y no verbal, es el resultado de lo que habita en la mente (donde hay emociones y pensamientos), así que revisar desde pep (pensamiento, emoción y palabra) servirá mucho, adicionándole la C de cuerpo y la V de voz.

	 

	Aumentar el autoconocimiento del pensamiento y la emoción

	Haz con regularidad las preguntas:

	 

	¿Qué quiero pensar de esto?

	 

	¿Cuál es la manera más objetiva para pensar sobre esto?

	 

	¿Este pensamiento me lleva a un mejor lugar?

	 

	¿Este es el aporte más asertivo que puedo hacer?

	 

	¿Este es un pensamiento libre de juicios y etiquetas?

	 

	¿Necesito tomarme una pausa antes de expresar esto?

	 

	¿Qué siento?

	 

	Aumentar el autoconocimiento de la expresión corporal y la voz

	Revisa estos aspectos antes de cualquier intervención:

	 

	Cuerpo firme, con la espalda derecha, los pies sobre la tierra y relajado, esto es enraizado, conectado con el presente.

	 

	Cara relajada aun expresando una emoción.

	 

	Expresiones de asco, desprecio o ira al escuchar la opinión de otros, manifestadas en ceño fruncido, mandíbula apretada o mirada altiva.

	 

	Ojos en contacto visual incluso en cámara.

	 

	Tono de voz neutro y calmado.

	 

	Escucha activa.

	 

	Vocalización clara.

	 

	Velocidad media al hablar.

	 

	Aumentar el autoconocimiento de la expresión del mensaje

	Revisa estos aspectos en tus intervenciones:

	 

	¿Usas palabras neutras?

	 

	¿Hablas desde la responsabilidad usando el yo? Ej: Yo me siento.

	 

	¿Es el momento, el espacio y el tiempo para lo que quieres decir?

	 

	¿Estas son las palabras más adecuadas que puedo emplear?

	 

	¿Tengo claro el mensaje?

	 

	¿Esto es empático, humano y eficiente?

	 

	Ejercicio de práctica

	 

	Autoconocimiento

	Esta semana te invito a enlistar los aspectos de tu comunicación que gracias a la autobservación has mejorado o cambiado. No hagas la lista de lo que te falta por cambiar parte de lo que si hay y no de lo que falta.
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	Tu propia esencia 

	 

	La última habilidad que exploraremos en el libro eres tú. Eres la mejor habilidad, y lo descubres cuando confías en que ajustar lo que te hará más asertivo no es una cuestión difícil, es un camino permanente donde sabes que tu entusiasmo y empatía pueden brillar a través de tus palabras para generar relaciones de confianza.

	 

	No salgas de la zona de confort

	 

	Se nos ha comunicado la idea de que duele transformar, ajustar o mejorar algo. Que, para lograr un cambio de actitud, hay que salir de esa zona llamada “confort” y que por tradición popular se ha convertido en enemiga. Estar cómodo no es malo y los cambios no son una incomodidad. Entrenarse es una cuestión de apreciar lo que hay y ampliar la perspectiva.

	Extiende la zona de confort a escenarios donde te aprecies a ti mismo, a los otros y de esta forma te retes desde el amor a vivir todo lo que queda por hacer.

	Verte y movilizarte siempre será un cambio constante. Así que disfrútalo.

	 

	 

	Recuerda, hay mucho aún por decir y siempre habrá muchas más maneras de decirlo.

	 

	 

	 

	Estás a punto de dar un paso para el que estás preparado.

	 

	
 

	Nota al pie 

	 

	Tercera barrera: Clasificar las conversaciones

	1 Nosotros no necesitamos o tenemos que hablar, sino que queremos o deseamos hablar. Estos son claros ejemplos de operadores modales de obligatoriedad, algo que abarcaremos más adelante.

	 

	
 

	Otros títulos de Intermedio Editores
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	Juan Gossain

	Diccionario de la vida

	 

	15 x 23 cm, 168 páginas.

	Tapa blanda con solapas.

	ISBN 978-958-757-829-4

	 

	Todos los sentimientos, emociones y sensaciones que palpitan en las crónicas que Juan Gossain ha publicado en diferentes medios impresos, fueron “quirúrgicamente” extraídos en fragmentos y organizados por temáticas; estas fueron dispuestas en orden alfabético, de modo que tomaron la forma de una suerte de diccionario de la vida, con todos sus vaivenes. Textos que dejan ver el alma viva, jovial, intuitiva, aguda, vagabunda, doliente, ilusionada y profundamente humanitaria de este habitante del Caribe, amante de su patria, del lenguaje, del periodismo y la literatura. En sus términos, «una botella de agua fresca» desde cuyo fondo grita con entusiasmo que «a pesar de tanta corrupción, en este bendito país nuestro no todo se ha perdido».

	 

	Juan Gossain goza de gran renombre y credibilidad en Colombia. Durante sus más de cuarenta años de ejercicio periodístico colaboró en distintos medios escritos como los periódicos El Espectador, El Heraldo, El Tiempo, las revistas Semana y Caras, entre otros. Fue director por veintisiete años de RCN Noticias, en RCN La Radio, donde marcó toda una época y fidelizó a una gran audiencia. En 2010 se retiró de la radio y se dedicó a la escritura. Es Académico correspondiente por la Academia Colombiana de la Lengua, Doctor Honoris Causa en Español y Literatura por el Consejo Superior de la Universidad de Córdoba y Doctor Honoris Causa en Administración de Empresas por la Universidad Nueva Granada. Su labor le ha merecido no pocos reconocimientos, entre ellos el Premio Simón Bolívar y el C.P.B. a la vida y obra de un periodista. Entre sus obras se cuentan las novelas La mala hierba (1982), La balada de María Abdala (2003), Al final del sueño (2006) y La muerte de Bolatriste (2010); los libros de relatos Puro cuento (2004) y Etcétera (2008); y los libros de crónicas La nostalgia del alcatraz (1989), y recientemente, en esta misma casa editorial La memoria del alcatraz (2015) y Las palabras más bellas y otros relatos sobre el lenguaje (2018).

	 

	
 

	Sépalo decir se terminó de escribir el 15 de abril de 2021.

	Se utilizaron en esta edición las fuentes Open Sans y Minion Pro.
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