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Una de las frases mas usadas en los
intentos pedagdgicos para que la gente
joven logre liberarse de la presion de
grupo es aprender a «decir NO». No a
la droga, no al alcohol, no al

tabaco, no a cualquier

Los grupos «DI-QUE-NO»

Por muchas partes han surgido gru-
pos, a veces clubs, del «di-que-no». So-

bre todo en USA, de donde viene en |

gran parte la primera idea: los libros
«Di-que-no» del National Institute on
Drug Abuse; «Ayuda a los nifios a de-
cir NO a las drogas y al alcohol», de
Bob Schroeder; «Coémo decir NO sin
perder a tus amigos», de Sharon Scott;
«Di que NO», de Robin Leneit, edita-
do ya en espafiol por Grijalbo; los
Clubs «Just Say NOw, extendidos por
diversas partes y patrocinados como
Fundacion por el pacific Institute en
California; los libros de Smith «Cuan-
do digo NO me siento culpable» y «Si,
puedo decir NO»; el de Fensterhein,
«No diga si cuando quiera decir NO»,
los tres en ed. Grijalbo, y los Cursoes de
Entrenamient sobre «Aprendizaje
Asertivo» (AA) hacen que el tema esté
de actualidad.

Sin embargo, no todo el mundo esta
de acuedo en que la técnica funcione
siempre. Efectivamente, el «decir no»
es un acte muy complejo que no se

puede ensayar previamente como si |

fuera un teatro o un automatismo que
salta cada vez que la situacién tentado-
ra se produce. Mucha gente sabe que
deberia «decir no» a muchas cosas y,
sin embargo, busca incluso el que esas
cosas vengan a decirles si. Y es que las
decisiones que afecten emocionalmente
a la persona no dependen solamente de

invitacién para hacer algo que, a juicio
al mencs de los mayores, le pueda
hacer un mal casi irreversible o dificil
de subsanar. ;En que consiste la
técnica? ;Es util? ;Es posible? ;Se
puede aprender a decir NO?

JESUS GARRIDO .

un juicio previo, racional y frio; depen-
den también del momento en que uno
esta, de las personas que te lo piden o
lo ofrecen, e incluso de tus ganas de
riesgo, aventura o satisfaccion en con-
trapartida de propios problemas y de-
sencantos.

Por ello, la técnica «di-que-no» se ve
muchas veces ligada y quizi reforzada
por otras mas basicas o simplemente
complementarias, tales como «toma de
decisiones», «presion de grupow, «cla-
rificacion de valores» y, en general, to-
dos aquellos métodos que ayudan al
desarrollo de actitudes que llevan con-
sigo el que el sujeto sea consciente de
lo que hace y sea capaz de escoger li-
bremente lo que de verdad le conviene.

Los riesgos del «DI-QUE-NO»

o En primer lugar, existe el riesgo
indicado del automatismo: «tan pronto
surja eso, te ofrezcan algo que no te
conviene, «di-que-no» y ya estan,

e En segundo lugar, existe también
el riesgo de un «autoritarismo»: es ne-
cesario «decir que no», intentando a
veces con eso €l que la persona se so-
meta a lo que se le obligdé a decir en
€508 Casos,

o En tercer lugar, puede caerse tam-
bién en el riesgo de la ¢moralizaciény
externa de las cosas: «no le dés mas
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vueltas, eso esta prohibido, esta mal,
di-que-no y ya estan.

® No cabe duda que, cuando uno
esta «convencido» de algo, automatica-
mente le salen las cosas; pero ese auto-
matismo es distinto del que se pretende
imponer desde fuera. Y es muy proba-
ble también que, cuando uno logra
convencerse de alto, se ve investido de
una cierta autoridad propia, por la
cual es capaz de sobreponerse ante
cualquier oferta no conveniente; pero
esta autoridad es diferente al que dice
las cosas porque se ve sometido a otros
que se las dijeron y se siente obligado a
decir no. Finalmente, todo individuo
puede llegar a tener su moral propia,
su ética de valores, su conducta; pero
no es lo mismo el que esa moral le ven-
ga de fuera y se vea sometido a ella sin
pensarselo mucho.

o Por ello, aunque sea necesario
afrontar los riesgos, la técnica del «di-
que-no» debe llevar consigo, al menos,
unas garantias de convencimiento pro-
pio; de tal manera que ¢l «decir no» no
sea algo que a uno se le impone o se le
automatiza desde fuera sino que es fru-
to de su propia decisiéon. Y en este em-
peiio se da también una curiosa nove-
dad: la «exageracion metodolégica», el
uso concentrado de métodos que pre-
tende llegar a una formacion de actitu-
des a base de experimentar cuanta teo-
ria hay en escuelas de psicologia sobre
modificacion o entrenamiento de la
conducta humana. Esto, aplicado a si-
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tuaciones en que el individuo quiere sa-
lir de ellas, tales como de la drogadic-
cién, tiene sin duda su razén de ser;
pero, aplicado a terrenos de preven-
cion, pueden convertirse a veces mas
en una mania experimental conductista
de «dos mas dos han de ser cuatro»
que en la creacion de una mbiente libre
y satisfactorio para que el individuo
progrese adecuadamente por su cuen-
ta.

e Sin embargo, la técnica ahi esta y
actia al menos como revulsivo para
ayudar a darnos cuenta que, en esto de
la prevencion, no vale desde luego el
mismo sistema que se aplica para ex-
plicar una clase de geografia o ensefiar
a comer a un niiio, creande lo que se
llaman buenos habitos de higiene y ur-
banidad. En este sentido, y con las
cautelas necesarias para evitar los ries-
gos anteriormente citados, la técnica
del «di-gue-no» puede ayudar a que los
educadores se replanteen sus estrate-
gias en la planificacion para el desarro-
o de actitudes y, desde luego, puede

ayudar también a que en muchos casos
los hijos y los alumnos se vean de ver-
dad beneficiados y libremente sepan
«decir no» a lo que no les va bien y
«si» a lo que de verdad les favorece.

Las 20 formas del «DI-QUE-NO»

iComo hace la gente cuando dice
NO a algo que no quiere, a algo que
no le gusta, pero que se siente atado,
presionado o casi obligado a decir SI?
Porque el problema precisamente esta
ahi: saber resistir a la presion del gru-
po, sin dejarse llevar por aquello que
ciertamente le va a resultar nocivo. Lo
dice muy bien el titulo del libro de Sha-
ron Scott: «;Como decir NO, sin per-
der a tus amigos?». A veces se habla
abiertamente de «como huir de la pre-
sion de grupo»; pero no es ese el tema.
El grupo es necesario y su presion, en
muchos casos, fundamental para ¢l de-
sarrollo de cada persona. Las cosas no
se arreglan simplemente con huir del

indirecta.
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. «Ya ves lo que dice esta chapa que lleve encima: Club DIJQUE/NO».
. «Bueno, bueno, déjame en paz hoy: mafana serd otro dian.........coceevenn
. «O sea que dices que todo eso esta muy bien y no hay peligron.
. «Hombre, puede ser un error el que yo no acepte, pero... ».....
. «Mira, ahora tengo que ir a clase de recuperacion... perdonax.
. «Yo creo que seria mejor dar una vuelta y ver el partido»

. «Hombre, puede ser, puede ser... podras tener razén... no lo sé»...
10. «Hazlo to, si tantas ventajas tiene; pero a mi déjame en paz».......,
11. «Oh, esto es demasiado para mi: soy una débil y enfermiza...»....
12. «Oye, ;jos habéis enterado de lo de Marta? ;No es formidable®.
13. «Me voy, me voy... Hasta luego, amigos... Nos veremos»............
14. «Pues, mira, lo que pienso sinceramente de todo eso es que...»...
15. «Oye, de verdad, no he oido nada... es que hoy».......occocevevcnne.
16. «jQuién me veria a mi con todo eso, con la cara de pato que tengo!.
17. «Mirad, dejaos de tonterias: jeso es una barbaridad, y ya estal..........
18. «Oye, me dejas atontado: Yo, a ti te tenia por una persona..»..........
19. «Muy bien, pero no lo hago; muy bien, pero no lo hago; muy bien..
20. «Es probable que eso, si; pero, en lo otro, no lo creon

grupo ni siquiera con tratar de hacer
una seleccion exquisita de amigos de
conducta intachable. La vida se repar-
te entre todos y hay que vivir con to-
dos, si uno quiere llegar a ser una per-
sona normal y no «una clase aparte».
Pero en los grupos hay también de to-
do y es necesario que también alguien
del grupo se oponga a lo que no debe
ser y «diga NO» con toda firmeza a io
que no conviene ni para los individuos
ni para el mismo grupo.

En este sentido se disefian «20 Jfor-
mas de decir NO». Pero ha de tenerse
en cuenta lo siguiente: no se trata de
que se aprendan y luego se usen, sin
mas. Ha de fijarse uno en qué suele ha-
cer la gente cuando dice NO; y luego,
cada cual ha de elegir la forma o com-
binacién de formas que, dada su mane-
ra de ser y vistas sus circunstancias,
mejor le va para decir NO, No se trata,
por tanto de un «recetario» sino de un
muestreo, para que cada cual escoja o
Invente por su cuenta la mejor forma
posible.

DROGA. EDUCACION PREVENTIVA
20 formas de «decir no»

* Se describen 20 formas de «DECIR NO», que usan normalmente la gente cuando no quiere o no esta conforme con alguna cosa,
pero no se atreve a «decir NOw, por respeto, por timidez o porque, en definitiva, considera mas efectivo el decir NO de una forma

* Es necesario darse cuenta que, a veces, el «decir NO» de una forma directa y tajante, puede llevar consigo el perder la amistad
del grupo, a lo cual mucha gente no estd dispuesta y prefiere poner excusas, dar largas al asunto, cambiar de tema, etc.

* ;Que nombre o que titulo pondrias, como le llamarias a estas «20 formas de decir NO»? Al fondo de la pagina tienes los titulos
que algunas personas dan a cada una de las frases. Puedes inspirarte en estas palabras o poner otras nuevas en el paréntesis que
viene después de cada frase. Pero recuerda que las palabras escritas al fondo de pagina no estan en el mismo orden que las frases;
por tanto, fijate bien primero en qué quiere decir cada frase y luego, si quieres, escoge alguna de las palabras que tienes al fondo.

PALABRAS/CLAVE: DI QUE NO | EXCUSA | HACERSE EL DESPISTADO | CAMBIAR DE TEMA | ALTERNATIVA
| TOMALO CON HUMOR / jNO ME DIGAS QUE TU...! /| iDEMASIADO PARA MI! | (HAZLO TU! | DALE LARGAS
| DISCO RAYADO [ SALTA A LA VISTA /| PUEDE SER /| PREGUNTON [ ME LAS PIRO | ESPEJO | DI LO QUE

—_—
B L A P

PIENSAS /| ENFRENTATE / CONCESIONES /| RECONOCER ERRORES.

{(copy PADRES Y MAESTROS; Fonseca 8}
La Coruiia
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que, con ello, se rompa la relacién con
el grupo?

eso es lo que hay que observar: ;como
lo hace para no sentirse luego mal y

Claro, eso de «sencillamente» no es
tan facil: supone desde luego una forta-
leza y quiza una espontaneidad que no
se adquiere de repente. Pero aqui la pa-
labra «sencillamente» se refiere mas
bien al no darle vueltas diciendo mu-
chas cosas, ya que basta con un NO.

Eso es lo que hace mucha gente y

ACTIVIDADES

1.1. Observa a la gente que dice NO y fijate cémo lo dice, qué palabras
emplea, en qué tono, con qué gestos... y completa esta lista con otros «noy que
ti conoces.

«Bueno, mejor que NO»

—«No, graciasy

—«Perdona, pero ya sabes que NO»
#«No, no, no, no me lies. NO»
«Si, no; si, no... sali6 NO»

—«NO»

—«NOOOOO00OO... ;Te enteras?»
«Hoy, NO. Mafiana»

—uaOfvida eso. NO»

1.2. Cada subgrupo montad ahora una pequeria wescena de In vida real»:
durante unos minutos la representdis luego sobre formas de «decir NOv, sin que
por eso hava gue poner morros y enfadarse con el grupo. Mas que grandes esce-
nas, procurad «cortos», donde se vea algtin planteamiente para hacer algo y, acto
seguido, la reaccién del «NO» y datos como queda cada cual al recibir un « NO»
a su propuesta.

1.3. El «decir NO» se puede combinar, naturalmente, con otras formas, que
veremos mas adelante. Lo que se irata ahora es de observar como se usa en la vida
real esta frase y cémo la gente dice «sencillamente NO» y qué pasa en la persona
que lo dice y en los que reciben un NO a su propuesta.

ol o

o El buscar una excusa no es buscar
una mentira; pero tampoco consiste en
mostrar una incompatibilidad. Por
ejemplo: si a uno le invitan a ir a un
sitio que no quiere, puede decir que
«hoy esta cansado y prefiere irse a ca-
sa» (excusa); pero no seria una excusa
el decir «tengo clase a esa hora y he de
hacer un examen» (incompatibilidad).
«Excusa», «incompatibilidad» y «men-
tiran: jsabrias distinguir estas tres co-
sas?

e La excusa se basa generalmente
en algo real, aunque muchas veces po-
dria dejar de hacerse aquello que se
presenta como excusa. La incompatibi-
lidad, en cambio, es algo que no puede
dejar de hacerse sin faltar un cierto de-
ber ineludible. Cuanto mas se base la
excusa en razones reales, menos se pa-
rece a una forma disimulada de mentir.
Por ejemplo, si alguno dice en el gru-

po: «a mis padres no les gustaria esto y
por eso no lo hago», puede resultar
una buena excusa; pero naturalmente
siempre tiene algo de que no es creible
del todo, ya de muchas veces ese mis-
mo chico hace algunas cosas en contra
del gusto de sus padres y se queda tan
tranquilo.

® Por eso la excusa tiene siempre al-
go de real y algo de ficticio: algo de

real, porque en realidad uno lo que de
verdad queria es «decir NO», pero no
se atreve y por eso busca una excusa;
algo de ficticio, porque propone una
salida con algo que en realidad podria
prescindir de ello, ya que asi lo hace
muchas veces. Por esta razon, el juego
de la excusa no vale para siempre, pero
resulta oportuno en muchas circuns-
tancias.

ACTIVIDADES

2.1. Fijate en qué palabras y frases suele montar la gente sus excusas, sin
decir ntentiras precisamente sino presentando razones que son validas, pero quizd
no resultan siempre ineludibles. Si resultara ineludible, no seria una excusa, seria

una incompatibilidad:

«No me siento hoy bien; me voy a casa»
«Le tengo cierto miedo a eso; preferia pensarlo mejor»

—« Ya tengo una serie de lios en la cabeza; no me gusta complicarme»
«Dicen que eso es malisimo y que no tiene vuella atrds»

2.2. «Te invitan a tomar una copa en un bar a las 7 de la 1arde. Sospechas

que, ademds, a la salida todo el mundo tendra ocasion de tomar una droga,
aunque en principio dicen que no es muy fuerte. Haz una lista de frases que se te
ocurren para no ir. Después, trata de que tus comparieros analicen cudles de estas
Jfrases son una «mentiray, cudles son una «incompatibilidad» y cudles son «una
excusanr.

2.3. ;Podrias describir la diferencia que existe entre «mentira», «incompati-
bifidad» y «excusan?
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e No se trata de que hagas el teatro
de «hacerte el despistado». Mas bien,
pregintate: ;Qué hace la gente cuando
quiere decir «NO», pero no puedo ha-
cerlo, no se atreve porque alguien le
presiona para que diga SI? Después, ti

veras si esta forma de comportarse te
resulta atractiva, til, o si prefieres es-
coger otra de las indicadas o inventarte
una nueva.

@ Una variable de «hacerte el des-
pistado» es «ignorar», darte por no en-
terado de lo que te ofrecen, estar ha-
ciendo algo y seguir con ello, como si
la cosa no fuera por ti. Esto es lo que

-

muchas veces hace la gente: sigue dedi-
candose a lo suyo y prescinde de lo que
pasa por alli al lado. Los demas ya sa-
ben que «oye», pero «no escucha».

o Esta actitud, naturalmente, susci-
ta alguna sospecha y reaccién contra-
ria: «;Eh, t0, no te enteras! Estoy ha-
blando contigo ;no?... «8i, algo he oi-
do... pero no estoy en onda.. ;De-

-

a0

C(

cias?™. Lo que la gente hace es no que-
darse clavado, moverse, hacer algo,
buscar una conversacion, aliviar de al-
guna manera la presion a que es some-
tida. Por tanto no se trata de mirar a
las estrellas, disimular de que la cosa
no va contigo sino también de impli-
carte en algo e ignorar, no implicarte
en lo que se habla,

ACTIVIDADES

3.1. Cread una escena en que
alguien se haga el despistado.
Pero, atencion, hay muchas cla-
ses de despistados y no se trata
precisamente de imitar a aguel
«que no se entera» sino de imitar
al que, enterdndose, sabe «igno-
rar» el asunto y seguir con lo su-
Yo, sin perder la onda del grupo,
¢Es mas dificil, verdad? Pues a
por ello.

3.2, Para lograr un efecto
descriptivo mas indirecto, mon-
tad unq fabula que represente al
oso despistado, al cocodrilo dor-
mido, al gato que parece que no
se entera o al camaledn que mira
y desmira al cincuenta por cien-
fo,

3.3. Analizad qué reaccion
produce el uso de esta técnica,
tanto en el sentido de facilidad
de uso como en el sentido de
efectividad. ; Y qué reaccién pro-
duce en aquel que invita y nota
que los demas no se dan por en-
terados?

iQue hace la gente cuando tiene ne-
cesidad de decir NO y le cuesta el de-
cirlo porque alguien le esti presionan-
do para que acepte algo que no le con-
viene? Observa a la gente cuando
«cambia de tema» ;Como lo hace? ;Te
va a ti esa técnica o prefieres sencilla-
mente decir NO y ya esta? Ahora, lo
que se trata es de observar y ver qué
hace la gente; luego ti decidirds qué es
lo que mas te conviene, segin tu forma
de ser y actuar.

YA .
, LA, yEL MADRD,
Sl

NO?H-

o «Pégale el cambiazo»: es una va-
riante que la gente usa, aprovechando
cualquier palabra o frase, se introduce
otro tema. O, una vez que has oido al-
g0 que te proponen, dices: «Oye, que
me alegra verte: me han dicho que has
logrado...»

® «A propésito de..»: consiste en
hablar de cosas parecidas, que tienen
relacion, tirar del hilo, hacer empal-
mes, «esto me recuerda.. »

e «Ovye, vamos a hablar de otra co-
sa...»: a veces es lo que uno se siente
obligado a hacer, pero da ciertos resul-
tados cuando el decir NO resulta de-
masiado corte.

@ «Poner el interruptorn: suelen ha-
cerlo las personas que no pican en el
juego de hablar de un tema que preten-
de llevar al grupo a una accién que no
les gusta.

® «Tengo una idea»: las cosas no
suelen combatirse en directo sino apor-
tando ideas mejores; de ahi que algu-
nas personas tengan la suficiente capa-
cidad de presentar siempre algo mejor
y ocurrente que, al menos, invita fuer-

temente a parte del grupo. Al fin y al
cabo, muchas conductas no razonables
surgen precisamente cuando al grupo
no se le ocurre nada y no sabe qué ha-
Cer.

ACTIVIDADES

4.1. Inventa una pequeria his-
foria de un grupe en una situa-
cion concreta. Alguien invita a
algo que NO te gustaria hacer.
(Como se podria «cambiar de
tema»? ; Qué dirias o harias? En-
saya alguna de las variantes pro-
puesias arriba.

4.2, ;Qué riesgos tiene el
weambio de tema»? ;Hay alguna
manera de hacerlo, sin que el
que propone algo se sienta mal?
éiHay que hacerlo, a pesar de to-
do?

4.3. Cuenta algin caso o
anécdota en que el «cambiar de
tema» haya dado resultado.
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Aunque a veces el «presentar una al-
ternativa» se parece mucho a «cambiar
de tema» y, al menos, pueden ir juntas,
el ofrecer alto positivo que guste a la
gente supone naturalmente una cierta
riqueza de ofertas y una personalidad
con muchas opciones y un cierto poder
de arrastre. No es facil, pero constituye
sin duda uno de los elementos mas efi-
caces.

e Efectivamente, la «alternativa» es
algo nuevo y, para que sea seguida, es
necesario que resulte interesante para
los demads: a nadie se le ocurre aceptar
nada que le resulte mas aburrido que ¢l
seguir en donde estd o que le presente
mucho trabajo para vencer la inercia
que a veces le domina.

o Es, por tanto, muy eficaz facilitar
ocasiones de que los hijos y alumnos

ACTIVIDADES

3.1. Construid casos en lps que un grupo ¢ una persona se encuentra en una
situacion apurada, en la que le invitan a tomar algo o a hacer algo gue no quiere,
pero no sabe salir del tema. Que cada subgrupo escriba un «caso incompleto», sin
final. Luego los leen y, con los demds subgrupos de 5 personas, por efemplo,
tratan de buscarle una solucion segiin la técnica de «presenta una ALTERNATI-

VAp.

5.2. Cread un pequerio ambiente donde cada uno pueda hablar, sin ser inte-
rrumpido ni, por supuesto, criticado. Que cada cual cuente un case, mas o menos
imaginario o real, en el que una persona se ve comprometida a aceptar algo que
no quiere. Siguiendo la técnica de «promocion de ideas», que cada cual, sin orden
alguno, diga las ideas que se le ocurren para ayudar a esa persona a que se sienta
libre para hacer o que quiera y que no se vea comprometido: ;qué ideas mejores

le sugeris?

5.3. ({Como ves esta técnica de «alternativas», comparada con otras?

aprendan a desarrollar lo que se llama
también la técnica de «promocion de
ideas», donde cada cual expone, sin
critica inicial alguna, to que se le ocu-
rre para solucionar cualquier situacion
o problema. Facilitar un clima de crea-
cién es sin duda un gran paso para
que, llegado el momento, a la gente se
le ocurra qué se puede hacer y no se
quede ahi parado, dominando por el
tiempo y a lo que salga.

Eso. Témalo con humor.

Es sin duda de lo mas dificil. Pero
llévalo por la parte buena y chistosa: al
fin y al cabo, el que propone algo in-
conveniente es que estd atado y muy
atado. El humor ayuda a liberarse un
poco de la tensidn propuesta.

e «Cuentan que un dia...»: la gente
usa, cuando se ve apretada, una cierta
evasion contando un cuento, un chiste,
una historia, una comparacion gracio-
sa: j«sabes th qué le pasd al pato del
st. Fernandez?. Esto alivia mucho el
tema porque no es un ataque directo
contra el que propone sino una invita-
cion al reflejo.

o «La exageracions: «Claro, tome
€so y me ves a mi vendiendo claveles
en el polo sur»... «Acabo de leer en
una revista que en Groenlandia venden
pollos chiflados que, como no tienen
que pensar, les arrancan €] cerebro...»

o «El gesto teatraly: describir con el
propio cuerpo los efectos que uno ten-
dria si accediera a lo que le estan ofre-
ciendo; es una manera de reirse un tan-
to de si mismo y presentarse como des-
hecho por lo que le acaban de propo-
ner.

® «Pobre de mi»; descrubirse como
algo initil e incapaz de llegar a tanto
como en este momento se le ofrece:
«yo $0y una cosa normalita y me veo
en €s0... y no te digo lo que se van a
reir de mi».

® «/Qué diria’»: ante cualquier pro-

puesta, ponerse a imitar a la gente: |

wque diria... si a él le proponen...?» es-
cogiendo personajes antiguos o moder-
nos gue puedan presentar contraste en
ese momento.

e «Tomdrselo muy en serio»: casi en
plan ejecutivo (a qué hora, cuantos
gramos, de qué manera, qué haremos
mafiana, y pasado, describamos ya un
plan de jubilacién...) hasta que reviente
¢l tema... y alguien diga: «estas de
broma no?».

ACTIVIDADES

6.1. Haced, por ejemplo, algu-
na imitacion humoristica de
«;qué diria...?» si supiese que yo
acepio esta singular propuesta.
Cada subgrupe ha de buscar
personajes contraste, en los gue
unos digan una cosa y olros,
otra: antiguisimos y modernos,
desde Aristételes hasta «mi que-
rida abuelita».

6.2. Imltate a ti mismo en un
estado al que podrias legar si
haces lo que no quieres, lo que
no te gusta, lo que no te va.
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e «La verdad es que me extrafia el
que ti también andes con esto... Siem-
pre te tuve estima... Todavia el otro
dia hablamos de lo bien que lo habia-
mos pasado contido aquella vez cuan-
do...»

e Una de las maneras de no dejar
dominarte por la presion del otro so-
bre alge que te resulta perjudicial es
intentar «alabar» y reconocer cualida-
des reales, hechos e historias de la per-
sona que viene a hablarte: alge asi co-
mo darle a conocer que €l es algo mas
que todo eso y no necesita bajarse a
tanto como andar ofreciéndote a ti co-
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sas que te van a resultar perjudiciales.

e La sorpresa de sentirse alabado
por otras razones desarme bastante a
la gente que viene a presionarte por al-
to y le gustaria triunfar y que ti acep-
tases esa oferta. El decirle NO, en di-
recto, le rebajaria y se sentiria rechaza-
do; en cambio, el alabarle o reconocer-
le cosas reales, buenas, importantes
que esa persona tiene para ti, hace que
se sienta mejor aunque no aceptes lo
que te propone. Asi, al menos, actiia
mucha gente que no quiere dejarse do-
minar por ofertas que no le convienen
¥y, por otra parte, no saben como libe-
rarse de ello de una forma no agresiva.

ACTIVIDADES

7.1. Observa qué pasa en la realidad, desde situaciones a nivel de nifio hasia

o Cuando alguien quiere evadirse
de un problema que no le resulta facil,
suele también usar la técnica del asom-
bro: «jUfTT, demasiado para mi!». Con
ello no manifiesta una oposicion direc-
ta, que dejaria mal al que hace la ofer-
ta; mas bien, elude la cuestion diciendo
que se le viene el mundo encima si
acepta eso.

e Y, en realidad, esta diciendo algo
que resulta verdad: si uno acepta lo
que no le conviene porque le trac mu-
chas mas desventajas que ventaja algu-
na, esta actuando coherentemente con
lo que piensa y librandose asi del peso
de una montaiia de cosas que le ven-
drian si acepta lo que se le propone:
«jDemasiado para mit», dice entonces.

afl o

ACTIVIDADES

8.1. Haz una lista de propues-
tas de la vida ordinaria en la que
se ofertan cosas que tienen algiin
riesgo, tanto de tipo de salud co-
Mo olros; pero, por supuesto,
tienen dos atractivos: uno, que
la cosa gusta bastante en si mis-
ma y, otro, que lo ofrece el gru-
po con el gue vives y por lo tanto

momenltos en que se intenta persuadir a un adulto para que no haga algo que
despues le va a resultar perjudicial y seguramente luego se va a arrepentir de ello.

7.2. Un nifio quiere un juguete o participar con olros nifios mayores en una
accién de la que puede salir malparado: por efemplo, salir en bici por la carretera.
¢ Qué suelen decirle sus padres? Muchas veces, en vez de decirle NO, le recuerdan,
por efemplo, lo bien que lo paso un dia montando un tren en casa y jugando un
campeonato de velocidad: como gano y qué bien lo hacia.

7.3. A una nifia de 13 afios que quiere ir de excursion no se sabe bien a donde,
algunos padres, en vez de un NO rotundo, usan [a técnica de favorecer el desarro-
llo de otra actividad donde anteriormente ha tenide éxito y a todo el mundo le
agradé como lo hacia.

7.4. Cread una situacion donde a un adulto le ofrecen el meterse en una
operacion economica que le facilita dinero facil; pero, si se descubre, puede tener
problemas con la policia. ;Qué harias para motivar a esa persona para que no lo
haga, usando esta técnica de recordarle «cosas buenas» que tiene y que las podria
echar a perder?

no te gustaria defraudarles.

8.2. Imagina la escena y, con-
cretamente, la persona que lo
propone. JEn qué consistiria la
técnica de evadir la cuestion
usando lo de eso es «jDemasiado
para mil»?

8.3. En vez de representar a
personas «naturalesy, montad
una pequefia escena de animales:
a uno de ellos, alguien le propo-
ne algo que, por una parie, le
gusia y, por otra, sabe esconde
algtin riesgo muy probable. ;Cé-
mo usaria la técnica del «jDe-
masiado para mii»?
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e Consiste en devolverle ¢l reto a
quien te propone algo que no te con-
viene: «hazlo tu, si tantas ventajas tie-
ne... pero a mi déjame en paz».

+ «Yo... ya lo hago», podran res-
ponderte.

— «Asi te va... estupendamente... y
me parece bien»,

+ «jEres un gallina... y no te atre-
ves'»

— «Ya te digo que, para gallitos, ya
bastas ta... ;No te parece?»

+ «Pues vaya amigos que tiene
uno!... Le propones algo... y nada»

— «Eso es lo que digo: jvaya amigos
que uno tiene! {Te propenen cada co-
sal»

+ «Pues no creo que sea tan malo ni
que te vaya tan mal con ello... La prue-
ba es que aqui me tienes y no veo que

YO Sea una cosa rara...»

— «Pues, si te va bien, sigue con
ello. jHazlo t0!, pero a mi déjame en
paz»

® Muchas veces el «decir NO», en
directo, corta toda posibilidad de ma-
yor comunicacion o, por el contrario,
entra en un sinfin de preguntas o con-
trapuestas: «jpor qué no”», «jquieres
explicarme?», «no, no, no... jqué so-
so!». En cambio, el «jHazlo ta!» supo-
ne un reto, en el que se intenta una

ACTIVIDADES

9.1. Busca frases sinonimas de «/Hazlo til» que suelen usarse en la vida,
cuando alguien pretende sacudirse algo de encima.

9.2. ;Sabes en queé consiste la técnica de apatata calienten?... Pues algo
parecido: pasarle a los demas algo que te pica en las manos. Es lo de «hazlo ti»,
Jugado con un poco de humor: la gente se pone en corro y se pasa una patata
caliente, de mano en mano, hasta que suene la sefial de fin de juego. Entonces, el
que tiene la patata ha de aguantarla medio minuto, pasandosela si quiere entre las

manos y cantando o bailando algo.

9.3. También puede hacerse con una escoba, bailando por parejas al ritmo de
una cancion. Todas las parejas se mueven y, la que leva la escoba, tiene gue
pasarsela lo mas rapidamente posible a otra antes que, de repente, cese la misica.
Cuando cesa, la pareja que tiene la escoba queda eliminada: al final, la pareja que
queda libre recibe un premio y, la que se queda con la escoba, paga prenda.

9.4. ;Qué te parece la técnica de «jHazlo ti»! o de apasarle al otro la patata

calienie?

respuesta atacando al mismo tiempo:
el que ofrece, se siente entonces inter-
pelado y tiene que defenderse, pasando
de atacante y oferente a la situacion de
atacado.

e La gente que esta firme en algo
suele decir NO y ya esta; pero, si se ve
amenazada o se le insiste demasiado,
suele «devolver la patata caliente» y
decir: «bueno, pues si es tan bueno,
hazlo ta y disfrutalo; pero a mi déjame
en paz, ;sabes?.

e Dale largas al asunto.

Es lo que mucha gente hace cuando
no es capaz, 0 no procede, decir un
NO rotundo y seco a cosas que te pro-

ponen y no sabes como liberarte de
ellas, sin pegarle un corte demastado
seco y perder demasiado pronto a los
amigos,

e «Hoy no se fia, mafiana si», decia
un letrero en un comercio usurero...
«para lo mismo responder maiiana».

e Se trata de una forma de discul-
pa, pero que pretende en directo apla-
zar la cuestion a ver si el que ofrece
«enfrian» un poco su insistencia... «y
mafiana ya veremos a ver qué le digo si

| vuelve con el paquete esen.

e El «dar largas» le hace entender
que no se le quiere dar un NO, sin mas,
para dejarle plantado, y que se prefiere
el que pase tiempo a ver si se da cuenta
que no existe interés alguno por lo que
ofrece. La base del «dar largas» esta,
pues, en que se considera al oferente
un tanto ofuscado en proponer su
oferta y se espera que, si se deja pasar
el tiempo, es posible que vea las cosas
de otra manera cuando esté mas sere-
no; lo cual no siempre sucede, pero en-
tonces, si se pone pesado, la gente suele
usar respuestas mas fuertes: «sencilla-
mente NO» u otras.

ACTIVIDADES

10.1. En el mundo adulto
existen muchas frases con esa
misma intencion de «dar largas
al asunton, tales como «ya vere-
mos», «manana serg otro diay,
wlo consulteré con la almohada»,
«lenge que preguniar a guien en-
tienda de eson... o «nombrare-
mos una comision para que lo
estudie detenidamenter... ;Qué
suelen decirte en casa cuando no
te quieren conceder algo inme-
diatamente y usan lo de «dar
largas»?

¢ Recuerdas alguna frase pare-
cida?

10.2. Marta y dos amigas de
8.° EGRB pretenden cambiar la
hora de recreo y asi adelantar un
tiempo para salir del colegio y
entrenar al basket dos veces a la
semana. Al Director no acaban
de convencerle sus razones, aun-
que por otra parte lo ve bastante
bien; pero le «da largas al asun-
to». ;Sabes qué frases emplea?
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e Otra de las técnicas mas usadas
por las gentes que no quieren decir
NO, porque no les resulta facil decirlo
O porque creen que es mejor actuar de
otra manera mas suave con quien te
ofrece algo que no te conviene, es la
llamada «Disco rayado»: repetir siem-
pre lo mismo, incluso imitando el soni-
do electronico y automatico de un ro-
bot que dice que «no-le-gusta» o res-
puesta «ne-ga-ti-van».

e Incluye, sin duda, una cierta clase
de humor; pero s una respuesta que se
tiene a mano facilmente, se impersona-

liza y no tiene uno que dar demasiadas
explicaciones. Es como si tuviera gra-
bada la respuesta automatica, y jno
hay nada que hacer!, ya que suscita en
el otro la resignacion que, ante una
mdaquina, no vale insistir ya que repeti-
ré lo grabado cuantas veces sea necesa-
rio y sin atender a nuevas mensajes:
«jsolo sabe decir eso!».

e Por supuesto que sabe decir mas
cosas; pero, al hablar asi, esta indican-
do que no quiere entrar en la cuestion,
al mismo tiempo que lo hace de una
forma un tanto comica.

ACTIVIDADES

11.1. No cabe duda que, como
otras técnicas, cuando a ki te po-
nen el «disco rayadoe», repitién-
dote siempre lo mismo ante pro-
puestas que haces porque te inte-
resan mucho, seguramente reac-
cionarés muy mal, Recuerda al-
gin caso o vivencia tuya en este
sentido: jconoces personas que
actuan de «disco rayado» conti-
go? ;Cudl es tu reaccion?

11.2. Pero aqui no se trata de
que sea la buena téenica para
decir NO; mas bien, es una téc-
nica suplementaria cuando el de-
cir NO resulta dificil e incluso
poce conveniente. Por eso fiiate
en qué pasa cuando la gente la
usa: ;logra echar las moscas fue-
ra para que no le den la lata in-
sistiendo en algo que no le con-
viene aceptar?

11.3. Cread una fébula o leed
alguna de la literatura en la que
alguien al que se le pretende en-
gafar, repite siempre lo mismo,
como un autémata. Representad
la escena y acabad con un canto
simbolico de esos que tienen un
canon repetitivo que, variando si
acaso el ritmo o la situacion y
gestos, repiten:

e Otra de las técnicas usuales para
no dejarse sorprender por los demas es
la de «identificarse»: que por algo ex-
terno (una chapa, un slogan en la ca-
miseta o lo que fuere) la gente ya iden-
tifica de quién se trata y no se atreve o
le resulta mas dificil el invitarle a algo
cuyo distintivo externo esta en contra-
diccién con lo que intentan ofrecerle.
Le llamaremos, convencionalmente, un
«saltaalavistan,

e El «salta a la vista»n del saber
quién eres impedirdi muchas veces el
que ni siquiera se les ocurra el meterse
contigo en ciertos temas. Claro que es-
to supone, para que funcione bien, al-
gunas cosas: una, que se trata de un
convencimiento previc y no solamente
de un simbole externo indicativo, pero
que la gente adivina que se lleva enci-
ma sin mucha firmeza; otra, que en
personas un tanto fragiles se presta
desde luego a una cierta tomadura de
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pelo y ciertas bromas: «ahi viene ése..,
el de la chapa... vamos a ver si se la
traga... el puritano...»

® Otras veces lleva también consigo
el riesgo de que «el grupo de la chapa»
cOn mensajes especiales en contra de
algo se convierte en un grupo inflexi-
ble, predicador de buenas acciones y
un tanto impermeable; con lo cual,
mas que vivir e integrarse con los de-
mas, formardn a veces un grupo apar-
te.

® Pero, a pesar de los riesgos reales
que esto tiene, la sociedad usa a menu-
do de estos simbolos externos, al me-
nos para contrarrestar otras propagan-
das de induccién a lo contrario. Cuan-
do se evita el fanatismo y cada unc se
presenta, sin mas, como es, puede ser-

vir de medida eficaz que evita propues-
tas y compromisos de los que mucha
gente no sabe facilmente salir.

ACTIVIDADES

12.1. Supuestas las dificulta-
des que este tipo de «salta-a-la-
vista» pueda tener, qué frases se
os ocurren para escribir, por
efemplo, en una camiseta, que no
sean agresivas con los demds;
pero que manifiesten claramente
lo que sentis sobre un tema de-
terminado.

12.2. Otro lenguaje grafico
seria, por ejemplo, el de un dibu-
Jo que exprese también vuestro
sentimiento sobre ese tema.

12.3. De las cosos naturales
que existen, /qué «mascotar os
represeniaria mejor en el mundop
animal y también en el mundo
vegetal o mineral?
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+ «3i ta lo dices, puede ser, quiza
lleves razdn»
«Como que puede ser... {Es, y na-
da masl»
+ «No digo que no lo sea... Puede
que yo esté equivocado. Lo admito»
«Y si admites que estas equivoca-
do, ;por qué no lo haces™
+ «Porque puede que esté equivoca-
do, pero también puede que no lo esté»
— «Siempre andas dandole vuelta a
las cosas... jEres un indeciso!»
+ «Pues puede que si... que sea un
indeciso... si th lo dices»
— «No solamente lo digo yo... jlo
dice todo el mundo!»
+ «8i... puede ser que todo el mun-

do piense como ti»

— «Y si lo dice todo ¢l mundo... ;no
seras un tipo raro que no haces caso a
nadie?»

+ «8i... puede que sea un tipo raro»

¢ Es el juego de concederle todo al
que te propone algo que no te parece
conveniente... concederle todo... me-
nos el aceptar aquello a lo que te invita
y que ciertamente no te parece cohe-
rente con tu manera de ser y compor-
tarte. Es huir del riesgo, sin atacar de-
masiado al que te dice u ofrece algo, y
contestandole que «puede que tenga
razén», pero sin moverte de tu posi-
cion firme de no aceptar lo que no te
va bien.

e De algiin modo, se trata de no en-
trar en discusion sobre razones parcia-
les que te pueden meter en el lio. Puede
ser que incluso muchas de las razones
intermedias que se te ofrecen sean
aceptables; pero unas, liadas con otras,
te llevarian seguramente a un final no
aceptable. Por otra parte, concediendo
todo, o dando simplemente la posibili-
dad de que las cosas puedan ser asi co-

mo se te presentan, lo que si queda cla-
ro es que NO vas a admitir la propues-
ta final, que til consideras nociva clara-
mente para ti.

ACTIVIDADES

13.1. Explicada la técnica,
comprobar hasta qué punto se
da en la realidad: que cada uno
recuerde si la ha oido usar o pa-
decido en algin caso y cudl ha
sido la reaccion consiguiente.

13.2. Construir un didlogo en
el que uno hace de incitador a
algo y el otro sélo admite razo-
nes y afirmaciones gue no le
comprometen, usando la técnica
«puede ser»; pero no cede en ab-
soluto cuando se le oferta algo
que no le conviene y que esta de-
cidide a no admitir; «Bueno,
puede ser que los demas me vean
de ese modo... pero esto no lo
voy a hacer»... «Quizd me equi-
vogue y leves ti razin... pero
eso no fo voy a aceptarr...
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+ «Bueno, ;y después de esto, qué
pasa™

— «Pues no pasa nada... jqué va a
pasar?»

+ «O sea que tengo un miedo injus-
tificado, jno es eso?™

— «8i... la gente exagera mucho las
cosas... quiere meter miedo»

+ «Busca eso, jno?... Meternos mie-
do»

— «Claro que lo busca... jPero a mi
me da igual»... Yo no tengo miedo al-
guno»

+ «A mi me ves con cara de asusta-
do, ;no?... En cambio ta no tienes mie-
do ninguno»

— «A ti te han comido el coco... y
cualquier cosa te asusta»

+ «Si, eso me asusta... ;Por qué
crees que sera asim

— «jMe estas tomando el peloh»
+ «;Esa impresion te doy?»

e El volverse un «pregunton» des-
troza al otro que con todo entusiasmo
ofrece algo de dudosa aceptacidon. Es
meterle en una cadena de preguntas
que acaba con reventar las ganas de
responder y lo manda todo a paseo.

e La técnica de «preguntén», ade-
mas de cansar al otro, tiene también
una base real: que a veces no hay bue-
nas respuestas para convencer de algo
que no esta claro que sea conveniente.
Al verse arrinconado con preguntas,
ademas del cansancio con un sin nu-
mero de ellas, la persena no sabe por
donde salir y se desespera con el «me
estas tomando el pelo». En cierto mo-

do, asi es; pero es la defensa del que no
se atreve, no sabe ¢ no puede decir NO
abiertamente. Es su recurso; que, por
otra parte, le funciona bastante bien en
algunas ocasiones en las que es posible
formular preguntas.

o Una vez més, no se trata de decir
que éste es un buen método sino de ob-
servar como funciona y hasta qué pun-
to puede ser practico cuando el NO di-
recto resulta dificil.

ACTIVIDADES

14.1. Imaginate que te ofrecen
el no ir a clase y darte en cambio
un pasee por los grandes alma-
cenes donde, en tiempo de reba-
jas, es posible que no se dén
cuenta demasiado pronto si co-
ges algo y te lo llevas sin pagar.
Construid entre dos un didlogo,
usando uno la gferta de abando-
nar la clase e ir a las rebajas, y
usando el otro la técnica de
«preguntony.

14.2. ;Usaron contigo alguna
vez esta técnica del «pregun-
tonn? ; Cudl ha sido el resultado,
tante para ti como para el que la
usé contigo?
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e Eso es lo que hace mucha gente
cuando no ve como salir de un apuro:
«me voy», «me las piro», que dicen
muchos.

e A veces no llegan ni a formularlo,
pero se van; buscan cualquier distrac-
cion, fingen quiza que alguien les llama
y se van, sin decir nada. O, en todo
caso, se despiden cortesmente.

e Son personas que adivinan que
alli va a pasar algo que le puede com-
prometer y, antes de que la presion se
haga intolerable, se van. Huelen con
facilidad el riesgo, miran alrededor,
ven que alli pasa o puede pasar algo...

y se largan. Al dia siguiente, alguien les
dice: «jde menuda te libraste!» o, al
contrario: «ios lo hemos pasado pi-
pa... no sé por qué te fuiste... eres un
soson». Pero, al fin y al cabo, la persona
se fue de un riesgo que no queria co-
rrer y no incurri¢ en algo que no le
apetece hacer.

e La técnica de adivinar riesgos no
es facil, pero si se pueden aprender en
muchas situaciones qué tipo de detalles
son significativos, ya que las cosas no
suelen suceder de repente. Una forma
de verlo es, por ejemplo, examinar en
directo qué pas6 antes de tomar una
decision que sabias que no te iba a sen-
tar bien y lo hiciste porque alguien te
impulsé a ello, Existen, al menos, cua-
tro lenguajes basicos que preceden a
decisiones mal tomadas: la situacién
emocional propia, la situacion fisiolé-
gica, el ambiente grupal y el ambiente
fisico.

¢ Sin pretender examinar cada una
de estas cuatro situaciones que pueden
inducir a una decisién mal tomada, he
aqui cuvatro frases indicativas, por
ejemplo, de cada una de ellas:

—«Me siento mal, disgustado, me la
han jugado» (emocional)

—«Estoy agotado. jTodo el dia
arreando duro! Me duele todo» (fisio-
légica)

—«Siempre andas con los mismos.
Ven que te presento yo a alguien de
verdad» (grupal)

—«Dicen que aqui hay un ambiente
fenomenal y que nadie te conoce. ;Va-
mos™ (fisico)

ACTIVIDADES

15.1. ;En qué ocasiones el
«me las piro» parece necesario?
< Por qué?

15.2. Citad algunos ejemplos
de situaciones que emiten sefia-
les de riesgo: ;icudles pueden ser

esas sefiales?

15.3. 4 veces, en las peliculas
de cine, la gente adivina qué va a
pasar, dando a entender seiiales
previas en las que la gente dice:
“;Ahi va.. dénde se mete...!»
¢Podriais recordar alguna esce-
na de este tipo que te haya gus-
tado?

e La técnica del «espejo» consiste
en reflejar de verdad lo que el otro di-
ce, usando incluso sus propias pala-
bras o, al menos, reflejando con exacti-
tud lo que tratan de comunicarte,

e Esto se logra, en primer lugar,
atendiendo de verdad a lo que te dicen.
La gente, cuando atiende de verdad,
suele usar palabras tales como «muy
bien», «entiendo», «ya», «si»... Desde
luego, no es que uno tenga que usar
necesariamente esos monosilabos. Lo
importante es que demuestre que esta
atendiendo y eso lo manifestara de al-
gin modo natural para €], a través de
gestos, de tono de la voz, de palabras.

e En segundo lugar, repitiendo a
veces las Ultimas palabras del que te
esta hablando o buscando palabras pa-
recidas que resuman con fidelidad lo
que dijo:

—«Te propongo que nos marche-
mos hoy a la hora de clase...»

—«...que nos la piremos...»

—«Eso, eso. Total, ni se van a ente-
rar»

—«...n0 nos van a echar de me-

nos...»

—«Y aungue nos echaran de menos,
a mi me da igual»

—«...n0 te importa»

—«No me importa nada. Tampoco
la gente cuenta conmigo... De manera
que, venga, nos vamos y, si preguntan
por nosotros, que averigiien donde es-
tamosy.

—...INe Propones que nos vayamos,
sin mas».

e En tercer lugar, preguntando de
verdad si has entendido bien lo que te
proponen: «,Es esto lo que dices™,
«;Te he entendido bien...

ACTIVIDADES

16.1. La Técnica del «espejor
no es una burla, repitiendo sin
mds lo que el otro dice. Es una
forma de ayudar a reflexionar,
comprendiendo lo que te propo-
ne y, al mismo tiempo, dandofe
espacio para gue el otro, si quie-
re, reflexione también.

16.2. A veces, el que nos pro-
pone algo que no nos parece con-
veniente, frata de manipularnos
Y o enirar en razones: nos urge,
nos angustia. La técnica de «re-
flejo» es una técnica ponderada
de enfriamiento, por la que de-
mostramos que hemos entendido
muy bien lo que nos propone, pe-
ro que de verdad vamos a hacer
lo que pensamos que nos va bien.
Por tanto demostrames que no
nos vamos a dejar ser manipula-
dos por angustias y urgencias.
Es como una «voz en off» que no
dice mds que eso: «entiendo bien
lo que dices... y tengo que pen-
sarlo... como seguramente a ti te
vendria muy bien el pensar lo
que me propones».
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o De vez en cuando, la gente que no
quiere aceptar algo que le ofrecen es
capaz de explicarse y exponer sus pen-
samientos sin demasiados problemas.
No cabe duda que esto suele ser eficaz
solamente en determinadas ocasiones
donde es posible un cierto clima de dia-
logo y no hay peligro de que se lien las
cosas. Suele darse también cuando uno
esta muy firme en lo que dice y es posi-
ble al menos que el que ofrece algo se
avenga a razones.

e El problema esta en que «decir lo
que se piensa», a veces, no conduce a
nada, ya que ¢l otro no esta dispuesto
a recibir contrarréplica alguna a lo que
propone; pero mucha gente asi lo hace
y deja constancia de lo que opina,
prescindiendo en definitiva de si va a

aceptarse o0 no lo que constituye su
pensamiento.

o Un respeto basico si que habra
que tener en cuenta: que lo que uno
dice no sea precisamente una amenaza
directa en contra de quien te propone
algo como, por ejemplo, el decirle que
«;sabes lo que estoy pensando?... que
eres un imbécil y haces esto porque lo
que a ti te pasa es que... y siempre fuis-
te un perdido...» Aunque esto sea real-

entendido bien.

exitnl

ACTIVIDADES

17.1. Una forma aceptable para decir lo que se piensa es que, primero,
escuchemos lo que otros piensan ¥ no tratemos de modificar su pensamiento. Si
los otros se sienten escuchados, es mds facil que logren escuchar lo que nosotros
PEnsamos.

17.2. Haced un ejercicio de hablar sobre un 1ema en el que puede haber

opiniones contradictorias. Que wn subgrupo actie discutiendo y los demas de otro
subgrupo vean hasta qué punto se escucha la gente antes de decir su propia
opinion, hasta qué punte se deja hablar sin cortarle. Luego, al final, preguntad si
cada uno tuvo ocasion de exponer su propia opinion y cree que los demas le han

17.3. ;Conoces a alguien me «dice lo gue piensa» y sabe hacerlo para que las
cosas le vavan bastante bien? ;Cudndo el «decir lo que se piensay no suele tener

mente fo que piensa, nadie suele utili-
zarlo si no es porque quiere precisa-
mente ofender al otro. Por tanto, el «di
lo que piensas» se refiere mas concreta-
mente a exponer las razones por las
cuales t0 no aceptas lo que se te propo-
ne, pero sin enjuiciar con ello directa-
mente la conducta del otro. Al fin y al
cabo, cada cual hace y determina se-
gun sus propias ideas y es responsable
de sus actos.

(R
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e El huir, el decir NO, el tratar de
aclararte suavemente, el poner una dis-
culpa, el hacer preguntas, el no discutir
y jugar a que el otro tiene la razon, el
dar largas al asunto, el decir que es de-
masiado para uno el aceptar esa pro-
puesta, el tomar las cosas con humor,
¢l proponer otras alternativas, el cam-
biar de tema, etc. son formas mas o
menos indirectas de negarse a algo y,

al mismo tiempo, mantener una buena
relacion al no mostrarse agresivos con
el que te ofrece algo que no te convie-
ne.

o Por eso, algunas personas, con
mayor ¢ menor txito, prefieren «en-
frentarse» v defenderse con una cierta
dureza verbal al que le propone algo
no aceptable. Algo asi como aquella
frase de los romanos en la que se afir-
maba que «si quieres la paz, prepara la
guerra». Seglin ellos, pues, no basta in-
cluso con «decir NO»: es necesario ir
mas alla atacando con claridad las pro-
puestas que, en definitiva, van en con-
tra de los propios derechos a vivir y
desarrollarse en aspectos fundamenta-
les como son la salud y otros.

e El «enfrentarsen, por supuesto,
no quiere decir insultar sino, por ejem-
plo, discutir, hacer campaifia en contra
si hay ocasidn, exigir unas ciertas nor-
mas dentro del grupo, oponerse clara-
mente a ciertas decisiones que llevan
riesgo, evitar de frente situaciones no
aceptables para uno, etc. son algunas
de las formas que la gente usa cuando
piensa que ¢l «enfrentarse» es un modo
correcto y efectivo de evitar propuestas
en contra de o que uno sabe que no

debe hacer.

ACTIVIDADES

18.1. ;Que harias ti, directa-
mente, en contra de los que ven-
den o propagan de algun modo
la droga?

18.2. Si alguien propone a un
chico de 12 afios, por efemplo, el
que fume o beba frecuentemente,
Jte enfrentarias con él? ;de qué
modo?

18.3. (Es mejor «enfrentarse»
o usar otras formas indirectas,
tales como disculparse, decir
simplemente NO, tratar de daor
largas al asunto, etc.? ;Qué ven-

tajas pueden tener unos y otros
sistemas?

18.4. Montad una escena en
la que alguien propone algo que
no a todos les parece bien. Esco-
ged tres métodos de los llamados
indirectos: poner una disculpa,
tomar con humor la propuesta,
proponter otra alternativa... y
que uno o dos personajes usen el
método de wenfrentarse» conm el
que propone algo que no les gus-
ta. ;Qué papel prefieres repre-
sentar: el de métodos indirectos
o el de método directo de enfren-
tamiento.
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e Resulta que frecuentemente la
gente no tiene mas remedio que hacer
algunas «concesiones» sin importancia,
sin ceder con ello a lo que ¢s una pro-
puesta fundamental:

—«Vamos a fumar...» Y va, pero no
fuma. Si no va, se sentira muy mal, al
perder de algin modo el sentimiento
del grupo.

—«Propongo que todo el mundo
aporte 100 ptas. para lograr...» Acep-
tas incluso el dar las 100 ptas. para eso
que t0 no quieres o no te va; pero iue-
go ni lo pruebas.

e El «hacer concesiones» resulta

desde luego comprometido y no caren-
te de riesgo; pero es lo que alguna gen-
te hace cuando no quiere ser tajante y
piensa que asi «aprende a nadar y a
guardar la ropa». Claro que, a la larga,
no va a ser facil el mantenerse asi: o
alguno del grupo se viene contigo y se

ACTIVIDADES

19.1. Una vez mas, es necesario recordar que to se trata de dar consejos
sobre lo que fienes que hacer cuando te proponen hacer algo que no ves correcto
para ti; se trata, mas bien, de ver qué hace la gente cuanto no le es fécil adecir
NO» y, por otra parte, no quiere ceder en algo que no considera coherente para

su vida.

19.2. Existen cosas en las que a la gente no les gusta «hacer concesionesy:
¥, en cambio, hay otras con las que la gente no esta de acuerdo, pero tolera el
estar allf sin participar en ello ni compromererse en absoluto: algo asi como la
asistencia pasiva. A continuacion tienes una lista de cosas o acciones, con un
paréntesis después de cada una. Si no te gusta participar en ellas de ningun modo,
le colocas una «N» en el paréntesis. Si no te gusta colaborar directamente en
ellas, pero rolerarias de algin modo el estar alli, no ponerte en contra, seguir
siendo amigo del grupo, no denunciarlo, etc. le colocas en el paréntesis una «Cn,
seiial inequivoca de que harias algunas wconcesiones», que luego, al final def
ejercicio, tendras que especificar en qué podrian consistir.

—atracar un banco ()

~—una huelga contra los profesores |
una pintada en los pasillos porque expulsaron a un compafiero { |
—mentir al profesor, diciendo que alguien perdié el autobis, cuando sabes

que se ha pirado la clase ¢ |
Sumar un porro | |}

—levar bebidas alcohilicas a una fiesta, sin que lo sepan los padres [ |
—coger del despacho del profesor preguntas de un examen [ |

hace fuerte ante propuestas de los
otros, o acaba cediéndose a la propues-
ta o yéndose cada uno por su camino.

e Pero, cuando se logra, ayuda a
mantener un clima de cierta flexibili-
dad y de no tomar las cosas a rajata-
bla.

’

bz
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e Nada hay que tanta rabia dé co-
mo el encontrarse con alguien que se
muestra casi perfecto: nunca se equivo-
ca, siempre acierta, nunca comete erro-
res. En cambio, los que reconocen sus
fallos y admiten de buen grado que
muchas veces hicieron mal las cosas
tienen un nivel de aceptacién mayor en
cualquier grupo.

e De ahi que, cuando alguien tiene
que decir NO, si es de los que recono-
cen facilmente sus errores, lo hace en
un tonc mas natural y menos rigido
que €sas personas que siempre se pre-
sentan como intachables.

e Por ello, los que estan acostum-
brados a reconocer sus errores usan
esa estrategia para no aceptar cosas
que no le convienen y, al mismo tiem-
po, dejar claro que en muchas otras
cosas se¢ equivocaron y que, en conse-
cuencia, estarian dispuestos a recono-
cer ¢l error de no haber aceptado algo
si en el futuro asi lo vieran. Esta acti-
tud suele producir en algunos casos
menos agresividad que simplemente
decir NO de una manera radical y co-
mo si uno estuviese siempre en pose-
sion de la verdad.

—«Ya sabes que no me cuesta reco-
NOCET e1Tores; pero esto que me ofreces
no me va... Si, si... puede que algin dia
reconozco que fue un error no aceptar-
lo... ya sabes que suele hacerlo siempre
que me equivoco... pero de momento
no lo veo asi».

e La técnica de «reconocer errores»
no es tampoco un lamento continuo o
un arte de ir diciendo por ahi lo fragi-
les que somos y lamentandonos de
propias conductas, intentando suscitar
la compasion. Consiste, mas bien, en

aceptar la realidad de cada uno y no
tener que tapar los errores para defen-
derse y quedar bien ante los demas co-
mo personas perfectas.

e A las personas que «reconocen
sus errores» se les chincha menos y el
grupo no suele empenarse tanto en lo-
grar que metan la pata.

ACTIVIDADES

20.1. Montad una escena que
Se litule algo asi: «El que nunca
se equivoca». Crear persongjes
con las reacciones tipicas que
produce en el grupo esa clase de
persona que se cree que puede
andar por el mundo sin cometer
errores.

20.2. Cuenta un error que ha-
yas cometido y cudl ha sido
reaccion. Que hagan lo mismo
cada uno del grupo. ;Cudndo
cuesta mds o menos el reconocer
un error?
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