El arte de decir qgue no

En mi empresa, llevo la responsabilidad
del mantenimiento de una zona geografica
en Espafia. Sin embargo, cuando mis com-
pafieros de las otras tres zonas me piden
ayuda, yo dejo lo mio para ayudarles por-
que tengo mds experiencia que ellos y es
mi responsabilidad.

Este fue el comentario de un cliente cuan-
do en la primera sesién de coaching se pu-
so como objetivo de su proceso “aprender
a conciliar méds”.

La primera pregunta que le hice fue, ;en
quién delegas tu trabajo cuando estds ayu-
dando a tus compafieros? Su respuesta
fue, en nadie. ;Quién lo haces entonces?
Siempre yo. ;Cudndo lo haces? Normal-
mente en horas fuera de la jornada laboral,
puesto que es cuando estoy mds tranquilo
porque nadie me molesta o me pide nada.
En estos tres parrafos podemos ver que es-
ta persona elegia ese momento en el que
habfa menos probabilidades de que otros
interrumpieran su tarea con algtn tipo de
peticion o ayuda para conseguir los objeti-
vos por los que le habian contratado en la
compaiifa. De esta forma, conciliar para él
era mas dificil que para otros compaifieros.
En la mayoria de los dias, no era ni siquie-
ra una posibilidad real.

(Qué nos dice esto? Que cuando no deci-
mos NO a esas personas o situaciones a
las que deberiamos decir no, a quien SI
decimos no, es a nosotros mismos. Esta
frase enrevesada y casi de trabalenguas,
nos indica que demasiadas veces acaba-
mos siendo el saboteador principal para la
consecucion de nuestros objetivos perso-
nales y profesionales.

Y, ;por qué nos pasa esto? Hay varias ra-
zones:

La primera, es que vivimos una cultura
donde histéricamente le hemos dado po-
der al préjimo. Frases de nuestros padres
y abuelos del tipo, “pdrtate bien cuando
vamos de visita”, “sé un buen nifio/a”,
etc., han creado en nosotros desde peque-
flos un imaginario que nos obliga a hacer
muchas cosas como los otros quieren que
las hagamos y no como nosotros elegimos
hacerlas.

La segunda, son las expectativas. Nos he-
mos acostumbrado a ver como propias las
expectativas que otros ponfan en nosotros.
Habia que sacar buenas notas, ser muy
educados, jugar bien al deporte que practi-
cdramos o tocar de forma excelente el ins-
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trumento con el que ensaydbamos. Esa
gestion inadecuada de expectativas hace
que asumamos una responsabilidad que no
nos corresponde y que hemos “comprado”
a otros. Esta asuncion de expectativas aje-
nas hace que con frecuencia estemos mi-
rando al otro esperando su aprobacién para
poder continuar. Por supuesto, decir que si
y hacer lo que esperan de ti aumentard las
probabilidades de que consigas la aproba-
cién de tu interlocutor.

La tercera, es la necesidad de apego y de
que nos quieran que todos los seres huma-
nos tenemos. Cuando yo digo no a otra
persona, probablemente se desilusionard o
incluso se enfadard conmigo y, por tanto,
me querrd menos a partir de ese momento.
Este apego puede ser amor fraternal, de
pareja o incluso puede tomar la forma de
reconocimiento de mi trabajo por parte del
jefe o cliente. Ante la posibilidad de que
la otra persona deje de quererme, este he-
cho se registra a nivel inconsciente, yo ha-
ré aquello que esté en mi mano para que
no ocurra.

Una vez que sabemos por qué nos pasa, es

el momento de tomar acciones para cam-

biar esta conducta tan perjudicial para ca-

da uno de nosotros. A continuacion, te
ofrezco varios pasos:

1. Conocete bien. Piensa en las cosas
buenas que tienes, en donde radica tu
valor, en los objetivos personales y
profesionales que has conseguido a lo
largo de tu vida. Dicho de otro modo,
aprende a apreciarte y quererte como
ser humano por lo que eres y no tanto
por lo que otros esperan de ti.

2. Gestionate adecuadamente en los
momentos de la verdad. Cada vez
que alguien te pida algo, antes de darle
un si, pregtintate si esa tarea es tuya. A
continuacion, pregintate si haciéndola
estds dejando de llevar a cabo algo que
te es mas importante para tus objetivos.
Estos objetivos pueden ser de trabajo o
simplemente, salir a tu hora ese dia.

3. Comunicate con asertividad. Dile a
la otra persona que no puedes hacerlo
porque en estos momentos estds con
algo mds importante que no puedes de-
morar. Si quieres, las primeras veces,
puedes ofrecerle la posibilidad de ver
ese tema 24 o 48 horas después. En la
mayoria de los casos, tu interlocutor lo
resolverd por sf mismo y td no habras
dicho ese no tan directo que al princi-
pio puede costarte mds. De este modo,
también estards contribuyendo a que
esa persona genere nUEvos recursos o
que incluso aprenda a hacer algo que
antes le resolvias td.

4. Reconoce tus logros. Celebra cada vez
que consigas cambiar la conducta. Es
decir, disfruta del momento en el que
has realizado algo que te es beneficio-
so y que antes no hubieras hecho.
Cuanto més lo reconozcas y lo cele-
bres, mds emociones positivas genera-
rds en ti mismo y este hecho te llevard
a repetir un comportamiento que te ha-
ce tanto bien.

Llevar a cabo estos cuatro pasos nos va a

permitir priorizarnos, es decir, trabajar

con inteligencia emocional. Dicho de otro
modo, cuando yo estoy bien, equilibrado

y a gusto conmigo mismo, lo que ofreceré

a los demds serd una mejor version de mi

mismo.

En definitiva, para aprender a decir NO,

tenemos que comenzar a decirnos SI a no-

sotros mismos M



