El Arte de
Decir NO:
Pon el Alto

Una clase magistral para dejar
de agradar, proteger tu tiempo
y hacerte respetar.




Cada ‘Sr’ innecesario es un ‘No’
a lo que realmente importa.

I Tu Proyecto y Familia

La diferencia
entre la gente

&>
ex!tosa y lamu Tu Descanso y Energia
eXItosa es que a El peaje fisico y mental de abarcar demasiado.

Terminas en lugares donde no querias estar.

Sacrificas atencion vital a tus propios proyectos
y a la gente que realmente te importa.

el 3
muy exitosa dice
o @
que no casi a todo. Tu Dinero
El tiempo es dinero. Regalarlo para evitar
— warren B“ffett inc:)m(?didad cles L:n errc?r CaI'I'Si’fDTlO qu\ézI frena tu

crecimiento.




El lente de gran angular:
La trampa de querer agradar.

El Error de Fondo

Vamos por la vida
queriendo agradar. Esto
atrae a personas que

buscan activamente a

individuos con El Calculo del
estandares Abusivo
negociables.
Esta personava a
referir dedqg qdue si a
a incomodidad que |
le causa decir que no La Consecuencia
Ten cuidado con lo que
toleras, porque le

estds ensefiando a la
gente como tratarte.
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Cambio de Paradigma:
No pidas respeto, provocalo.

Hacerse Respetar

Enfoque Enfoque

Buscar aceptacion a toda costa, Poner limites claros y firmes cada vez que
cediendo en estandares personales. sea necesario. El respeto se provoca.

Es la oportunidad perfecta para dejarle mi | Con esta persona no se juega, entiende
trabajo e irme a ver la Champions League. muy bien que aqui no es.

Vive en una pesadilla constante lidiando Soporta 4 segundos de incomodidad
con los problemas de los demas. inicial para vivir en paz.




La Regla de los Muy Exitosos:
No adoptes changos ajenos.

El Chango = El Problema Ajeno P AN
Las personas exitosas cuidan su tiempo s 3
rechazando los changos de otros. Huye de

quienes tienen a sus problemas como
mascotas y buscan aventarlos a tu espalda.

La Montaina de Changos

Quien mucho abarca, poco aprieta. Si dejas
que los problemas de otros brinquen a ti,
vendran acompanados de estrés y fechas
limite que no te correspondian.

La Regla de Oro

No me traigas problemas, traeme soluciones.
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Anatomia de un error: COmo
evitar el salto del chango.

3.La Defensa

¢Que plan tienes?

La respuesta correcta.

2. El Error Fatal

Déjame ver qué
puedo hacer.

1. El Intento

Alguien te cuenta un
problemaon pidiendo
ayuda o tu opinion. Su
objetivo oculto es

endilgarte el asunto.

Pregunta como han
perfilado su propio
problema para que el
chango se quede en
su lugar.

El chango acaba de
brincar a tu espalda.
Acabas de adoptar un
problema ajeno.




Principio Fundamental 1:
El Limite a la Primera.

Mas vale una cara roja que 100 amarillas.

Corregir a la primera puede causar 4 segundos
de incomodidad, pero salva amistades,
trabajos y matrimonios. El error es aguantar.

Si te esperas a la ocasion niumero 20 o0 100 para

poner el limite, la situacion se volvera fea. Al
guardar silencio inicial, la otra persona siente
que tiene un derecho adquirido sobre tu tiempo.
Cierra la puerta inmediatamente.




Principio Fundamental 2:
La Ecuacion del NO.

RESPUESTA =
CLARA Y EXPé.IIa%I\\,%ION
DIRECTA

Cero improvisacion. Sabemos que no queremos hacerlo,
pero al no tener las palabras, sale el si automatico.

Nunca digas: El Orden Correcto
- 3 Me encantaria ayudarte, pero... Di: No puedo asumirlo, pero te deseo mucho éxito.
El pero borra todo lo anterior e La concision es tu mejor amiga. Entre mas

invita a negociar. explicas, mas te intentan convencer.




El Repertorio (1/3):
El NO de Agenda.

El Escenario

Cuando un colega o jefe intenta sobrecargarte con un nuevo
proyecto imprevisto. Tu objetivo es proteger la calidad.

El Guion

“Estoy enfocado en X. No te quiero quedar mal; si tomo
esto, comprometo ambas cosas.”

Para jefes: Llevo estos proyectos, ¢qué quitamos de la
lista para darle prioridad a este nuevo?”

La Estrategia

Esto demuestra responsabilidad, no rebeldia. Haces visible
tu carga de trabajo y fuerzas a la otra parte atomar la
decision de priorizar.

INSTITUTO CERTIFICADOR CONEXION GLOBAL




El Repertorio (2/3):
El NO Diferido.

El Escenario

Cuando te proponen algo de imprevisto y sientes la presion
social de aceptar de inmediato.

El Guion

Fase 1: Esta muy interesante. Déjame darle una muy buena
pensada y te digo manana.

Fase 2: Ya analicé todo, y definitivamente no me es posible.

La Estrategia

Rompe el reflejo automatico. Prometer una buena pensada es un
compromiso que puedes cumplir, y le da a tu sistema nervioso
tiempo para calmarse y formular la negativa definitiva.




El Repertorio (3/3): El Limite Social y Fisico.

“Cryptic ese

comentario, Jque

veendo que sus

Frenando el comeniarig,
pasivo-agresivo 13-

Si alguien hace un comentario
cruzando la linea, mirale fijamente a
los ojos y di:

Si la falta de respeto es abierta, di:
Asi yo no dialogo, una disculpa, te
parasy te vas.

Contrarrestando Ia
dominacion

Cuando alguien intenta sojuzgarte con
gestos fisicos, como la palmada

condescendiente en el hombro al
saludar.

Paga exactamente con la misma
moneda.

Devuelve el mismo gesto al instante
para empatar el marcador y neutralizar
su intento de jerarquia.



I La Sintesis: Tu Si es tu firma.

Creemos que el no nos traera
problemas, pero es al revés: el no
protege a tu si. Si dices que si a todo,
envias un mensaje peligrosisimo: Mi
tiempo vale poco. Te estas
devaluando.

Cuando pones limites inteligentes, tu si
cobra un peso masivo. Se vuelve como
tu firma. No vas repartiendo firmas por
todos lados. La entregas de manera
selectiva, y cuando te comprometes,
entregas calidad absoluta.




Resumen Ejecutivo

(Toma Captura).

Provoca Respeto,
No Agrado.

El Limite a
la Primera.

Responde Primero,
Explica Despues.

No vayas por la vida queriendo agradar. Jamas
adoptes los changos ajenos; pregunta ;Cual es
tu plan?

4 segundos de incomodidad salvan anos de
pesadillas. No esperes a estar harto para actuar o
creeran tener un derecho sobre tu tiempo.

Deja la improvisacion. Usa la concision como tu
mejor arma. Cero peros al inicio; la
sobreexplicacion solo invita a que te convenzan.




	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13

