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Los 3 estilos comunicativos

¢ Cual tienes tu?

.

pasivos asertivos agresivos




Situacion interpersonal y/o de

conflicto

TIPOS DE CONDUCTA

Positivas a
corto plazo,

Negativas Positiva para
negativas a
largo para unoy

los demas

para uno
mismo

uno mismoy
los demas

Consecuenclas

de los tres estilos comunicativos



Escucha activa

Es mucho mas que
escuchar al de al lado

Mostrar al otro que le estamos
escuchando y entendiendo. Hay
senales y claves que indican que la otra
persona me esta escuchando.

NIVEL VERBAL
NIVEL NO VERBAL

The Power of PowerPoint - thepopp.com
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Comunhnicacion verbal vs. no verbal

“Le hacemos mas caso a lo no verbal que a lo verbal, porque nos da la sensacion de que es
mas veridico, menos planificado”.



La.escucha activa

Senales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando

Senales corporales de impaciencia o aburrimiento
(manos, pies, afirmaciones rapidas, no parpadeo)

No interrumpir lo que estabamos haciendo

SENALES DE
I_E N G UAJ E N O Mirar triangulo de la cara
VERBAL

Mostrar emociones a través del rostro y uso de
muletillas

Mover la cabeza, asentir aunque no estemos de
acuerdo

The Power of PowerPoint - thepopp.com


https://www.youtube.com/watch?v=qgr0OabS8uU
https://www.youtube.com/watch?v=zCL_QdsauzE

D et e Ct a I a S Identifica los signos clave que muestra
una falta de escucha activa
("
S e n a I e S ¢Qué hace mal? ¢Qué hace bien?
¢Qué no esta hacienda que deberia?



PRACTICA ROLES

Gestos de la cara: no mirar a los ojos o al triangulo, no
sonreir, no mostrar signos de emocionalidad, no imitar
emociones del otro, no ladear la cabeza ni afirmar.

Brazos poco expresivos, con signos de rechazo o

‘ V4
d_ Qu e CO S a S tension. Nerviosismo a través del movimiento de
Z manos y dedos. Pies nerviosos, moviéndolos
h e m O S VI StO Postura tensa, poco relajada, en el borde de la
e N | a silla que muestra impaciencia

y 4 °
p ra Ct | Ca ? Poca expresion de empatia a través de muletillas

No dejar lo que estabamos haciendo

The Power of PowerPoint - thepopp.com



iAhora
Grupos de 3 personas.
a C e O 1 contara un problema

1 tendra que mostrar escucha activa

1 tendra que supervisar, que hace bieny
vosotros! i
e



La.escucha activa

Senales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando

Mostrar interés, favorecer que el otro hable. No estar de
acuerdo ni en desacuerdo, usar palabras neutrales

“i Puedes contarme mas sobre esto?”

Clarificar, aclarar lo dicho, obtener mas info, ayudar
a ver otros puntos de vista. Preguntar, pedir que

laren algo
LENGUAIJE =
V E R BXL Hacer preguntas, interesarse por saber mas

Parafrasear, repetir ideas o hechos basicos
Resumir las ideas principales

Reflejar los sentimientos del que habla “esto te
hace sentir mal no?”

The Power of PowerPoint - thepopp.com


https://www.youtube.com/watch?v=zCL_QdsauzE

Mostrar intereés

Objetivo: Favorecer que el otro hable. No estar de acuerdo
ni en desacuerdo, usar palabras neutrales

Ejemplo: “é¢Puedes contarme mas sobre esto?”

LENGUAJE VERBAL

Sefales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando



Clarificar

Objetivo: Aclarar lo dicho, obtener mas informacion,
ayudar a ver otros puntos de vista.

Preguntar, pedir que aclaren algo.

Ejemplos: ¢Y tu, qué hiciste en ese momento? ¢Desde
cuando estais peleados?

LENGUAJE VERBAL

Sefales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando



Parafrasear

Objetivo. Demostrar que estamos comprendiendo lo que pasa.
Verificar el significado. Repetir las ideas y hechos basicos.

Ejemplos:
Entonces, lo que me estas diciendo es ...
Entiendo que tu punto de vista es...

Si lo he entendido bien...
Si no te he entendido mal ...

LENGUAJE VERBAL

Sefales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando



Reflejar

Objetivo. Mostrar que se entienden los sentimientos.

Ayudar a que la otra persona sea mas consciente de lo que
siente. Reflejar los sentimientos del que habla.

Ejemplos:

Te frustra que siempre te acuse de ser el que mas habla en clase.
Te duele que te acuse de no sentarte con él.

LENGUAJE VERBAL

Sefales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando



Resumir o reformular

Objetivo..

Juntar hechos e ideas importantes. Repetir los hechos y las ideas
principales.

Ejemplos:

Entonces, Juan se pegod con Javier y a ti te ha molestado que te vean como el

causante de la pelea.
Has hablado de Ana y Carmen pero no entiendo qué tiene que ver Pilar en

todo esto.

LENGUAJE VERBAL

Sefales verbales para dar a entender al interlocutor que le estamos escuchando



Ordenar, decir
lo que se debe
hacer

VIANDAR, DIRIGIR

«Lo que debes hacer
es...»

«Haz lo que te digo.»

«Tienes que ...»

¢Qué no hacer?

Avisar de lo que le
ocurrira si no
obedece.

Referirse a la
experiencia propia
como criterio para
decidir lo que es
bueno o malo para
el otro

DAR LECCIONES

AMIENAZAR

« jComo no hagas esto,
entonces...!»

« jTe vas a enterar...!»

«Si yo trabajo, tu también
debes trabajar.»

«Estais muy mimados, en
mi época no pasaba esto.»

The Power of PowerPoint - thepopp.com

Aludir a una norma
externa para decir

lo que debe hacer

el otro

SERIVIONEAR

«Debes cumplir lo que te
has propuesto.»

«Los chicos no lloran.»
«Debes ser responsable.»



¢Qué no hacer?

Dar consejos,
manifestar lo que

conviene hacer. s con Dar la razon al

Decir al otro qué es el danimo de tranquilizar. otro.
lo mejor para él. Decir al otro que lo que Quitar la razon

g le pasa es poco
ACONSEJAR , al otro.
importante. APROBAR

«Atilo que te CQJ\J;

' ) : / : -
2 7 . «Tienes razon, lo mejor DESAPROBAR
«Lo mejor que puedes «ch tlen(,e Importancia, as % | ’ ,
hacer es...» veras que pronto se «No tienes razon, estas

7 I pasa...» «Estoy de acuerdo equivocado.»

«No dejes e contigo, lo mejor es...»
7 «No te preocupes...» 80, J v
instituto.» «Lo que estas diciendo

The Power of PowerPoint - thepopp.com S5 WA LaNIENg,)



¢Qué no hacer?

Proferir palabras

0 expresiones Realizar multiples

agresivas, Suponer motivos preguntas con

violentas o que N SOE S Do animo de sonsacar.

g if; explicar un , 7 7

IXSVREYY  Decir al otro el motivo | otro. ., accion.
| b INTERROGAR ,
oculto de su actitud. Reirse del otro.

INTERPRETAR

«Eso solo se le

« ¢Cuanto?, IRONIZAR

ocurre a un idiota.» «Lo que pasa es que tienes 24 7

«Eso te pasa por miedo a no conseguirlo.» éCuando?, iDonde?,  (; claro, deja el

12214 «En el ]‘ondo quieres llamar la ¢POr quée?» instituto, deja tu casa,
atencion.» deja a tu novio y te vas

: a pedir limosna.»
The Power of PowerPoint - thepopp.com


https://www.youtube.com/watch?v=qgr0OabS8uU

iAh
l O ra Grupos de 3 personas.

1 contara un problema

h a C e d I O 1 tendra que mostrar escucha activa
1 tendra que supervisar, que hace bieny

qué puede mejorar

VOSOt rOS ! iUSAR HOJA DE QUE NO HACER Y QUE

HACER!

The Power of PowerPoint - thepopp.com



1. Entiende al interlocutor,
muestra interés A P R E N D E
2. No des excusas
3. Da motivos desde el YO A D E C I R
4. No des demasiadas
vueltas para explicar algo
5. Disco rayado N O



PASOS PARA RECHAZAR PETICIONES

1. Me gustaria poder atenderte...

2. ...pero tengo demasiado trabajo.

3. Si quieres puedo recomendarte
alguien que te pueda ayudar

1. Muchas gracias por invitarme...
2. ...pero hoy no me viene bien

3. :Quedamos otro dia? Comenzar y acabar con algo

positivo. Suavizar mensajes
que pueden resultar
molestos



i A h O r a Roles por parejas

Uno hace una peticion, el otro

h a C e d I O tiene que negarla

Exposicion de casos

Voeolinog) . e

The Power of PowerPoint - thepopp.com



COMO
FINALIZAR CONVERSACIONES

\
| Resumen con\lersamon \'
tro .
\\ com:n\caﬂ(; es\ ; \zs Aspecto posm\lo
| H ?\2(5) queo\ao\o. en sobre \a \
o | \azar \a
\\ que.. ¢NO> Ilamamos COf\VefI per.sona \\ AP o para
\ cuar\do tengamos de ped\ a | cO vers "
| not'\C\as?” ugjempre qu estoy \ otro omento-
contigo Me 1© paso PI€ | ugeguiMmOS ablando
777, \\ afana?’
Lengual€ no yerbal
ponemos de p\.e ° ;Tienes pris ? Pue
irar el relo) | verdad €3 que Gji continua:
N s co gnicacion o
yerbal ¥ disco
rayado
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Roles por parejas

i A h O ra Uno tiene que tartar de

extenderse en su comunicacion,

h a C e d I O el otro tiene que tartar de cortar

la comunicacion.

Vosouos! .

Evaluacion de dificultades

The Power of PowerPoint - thepopp.com



AU

Si no hablamos nunca de nosotros... ¢ Qué ocurre?

The Power of PowerPoint - thepopp.com -



‘ ¢En que momento autorrevelar?

L ¥

The Power of PowerPoint - thepopp.com

CLAVES




Gradual

Niveles de comunicacion

2 © Hechos o sucesos
10 Frases hEChaS “He quedado con unos amigos para

Hola, écomo estds?” I e

|

O i i [ ] o
4 0 Sentimientos 3 0 Opiniones
“Estoy bastante estresado . . )
dltimamente y por eso Prefiero las peliculas de
prefiero ver peliculas de risa” comedia”

The Power of PowerPoint - thepopp.com



i A h Ora 1. DIVIDIRNOS POR GRUPOS
2. Mas reveladores VS Menos
h d I autorreveladores
a C e O 3. Juntarnos con un OPUESTO
VO S Ot rO S l 4. Tratar de tener el ROL contrario
e al nuestro

The Power of PowerPoint - thepopp.com



iGracias! ©

¢Alguna pregunta?

| /
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