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1. DEFINICiÓN DE
COM PORTAM IENTO ASERTIVO

zo social y minimizar la de las reac
ciones aversivas de los demás (Rich

Es difícil encontrar definiciones y Shroro eder, 1976; Hewes, 1975),
unívocas del comportamiento asert i- lo que implica el asumir el concepto
vo, más aún cuando se le refiere al de ef iciencia (Gambrill, 1977). Toda-
concepto de «Habilidades Sociales» vía podríamos ampliar el rango de las
(Social Skills) . Es diversos textos se definiciones con aquellas que inclu 
acepta que las habilidades sociales yen el mantenimiento del auto-re
son algo más amplio que la aserción, fuerzo por parte de la persona
porque implican el iniciar, mantener (Carrasco, 1984) y otras muchas
y terminar conversaciones; emitir y más. Sin embargo , según Carrasco
recibir críticas; solicitar y dar ínter- (1984) , podrían otorgarse cuatro ca-
mación ; preparación para entrevis- racterísticas al comportamiento
tas laborales, etc., mientras que el asertivo , características que resumí-
comportamiento asertivo se referiría rían sus principales cualidades : la
fundamentalmente a la defensa de aserción supone el, 1) afirmar las
los propios derechos (Gil, 1980; AI- opiniones personales , en 2) una si
berti y Emmons, 1970). Sin embar- tuación interpersonal que 3) implica
go, existe un buen número de defi- la consecución de auto-refuerzo utl -
niciones que, desde hace ya más de Iizando 4) comportamientos no aver-
una treintena de años -cuando Sal- sivos .
ter (1949) inciara la terapia del refle- Tales características engloban a
jo condicionado, embrión del actual la mayoría de los aspectos implica-
entrenamiento asertivo- no ha cía- dos en la aserción, pero reduc e ex-
rificado suficientemente la diferen- cesivamente la afirmac ión ya que
cia conceptual entre los conceptos ésta puede referirse a emociones,
de habilidades sociales y respuestas sentimientos y apetitos -no sólo
asertivas. De hecho , en la mayoría-opiniones-.
de los textos se utili zan ambas de- Es nuestra opinión que , a diferen-
nominaciones indistintamente como cia de muchos autores, el comporta-
aspectos indisol ubles. miento asertivo es más amplio que el

Ahora bien , ¿qué significa Aserti - de habilidades sociales, puesto que:
vo? Afirmar y aseverar son sinóni- a) Supone la aceptación, o al me-
mos comunmente asociados al adje- nos de no rechazar, una serie de de-
t ivo indicado. En términos más t éc- rechos y creencias con raíces tilos ó-
nicos significa «ser capaz» de corn- ficas amplias que trasci enden a las
portarse de forma que uno exprese posibles creencias necesarias para
sen t imientos , idea s , emoci ones , las habilidades sociales.
apetitos, etc . de forma apropiada a b)Tales creencias incluyen la po-
la situación (lange y Jakubowski, sibilidad de recibir consecuencias
1978). negat ivas o ninguna consecuencia

Existen otras acepciones diversas por parte de los demás (mientras
que pueden encontrarse en la litera - que en las habilidades soc iales debe
tura como la de Wolpe (1973) que lo incluirse el concepto de efic iencia).
asimila a la expresión de las ernocío- c) Supone actuar incluso para
nes excepto al ansiedad, u otros au- «defenderse» de uno mismo. Es de-
tores que resaltan la propiedad del cir, si se reconceptualizan determi-
comportamiento asertivo de maximi- nadas pensamientos como auto -ma-
zar la probabilidad de obtener refuer- nipulaciones ( no puedo herir a mi
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amigo, soy un estúpido y un inútil. ..),
pueden aplicarse técnicas y dar ar
gumentos provinientes de los proce
dimientos asert ivos que las reduz
can (no dudo de que pienso de esa
forma, seguro que opino así, pero
¿qué tiene de malo....?)

En definitiva, el comportarse de
for ma asert iva lo es respecto de los
demás y uno mismo. Así, lange y Ja
kibowski (1978) opinan que la con
ducta asertiva supone un auto-res
peto y respeto de los demás, ya que
en general, no se generan sentimien
tos de humillación , dominación o de
gradación , sino, por el contrario,
sentimi entos de respeto y manteni
miento de la propia dignidad de la
persona asertiva.

Queda claro que la concepción de
comportamiento asertivo cobra un
tinte ético para estos autores, refle 
jado en el propio nombre de su libro
(Comportamiento Asertivo Respon
sable) , aspecto en el que queremos
insistir a lo largo de las líneas que
nos restan: el entrenamiento aserti
vo obvia respuestas agresivas o de
dominación , por lo que necesita de
un contexto en el que la libertad (o
ausencia de sancion es) de expresión
esté garantizada, maximizando la co
municación directa y no manipulati
va, así como la posibilidad de com
promiso entre las personas cuyos
derechos puedan estar en conflicto .

A ello debería sumarse lo ya dicho
respecto a la no necesariedad de
consec ución de lo que uno desea o
de refuerzo social puesto que podría
conllevar un aumento en la probabi 
lidad de ser agresi vo, manipulativo o
de aprovecharse de los demás (Lan
gel aunque, desgraciadamente, es
tos aspectos sean comunes en cier
tos estilos de entrenamientos aser
tivos desafortunados .

Finalmente , es nuestra opinión, la
aserción implica la posibilidad de ex-
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TABLA 2

CUANDO CONFUNDES LA
CORTESíA CON LA NO
ASERCIÓN

Tomado de Lange y Jakubowski
(1978)

Cuando notes que tu cuerpo
está tenso en la interacción con
la otra persona: estómago enco
gido , dolor de cabeza, músculos
faciales congelados (sonrisa indi
ferenciada , frente arrugada, etc.),
respiración rápida, hombros en
cogidos...

Cuando lo que haces puedas
echarlo en cara en una situación
posterior de enfado.

Cuando mantienes un silencio
cortés y no expresas sinceramen
te tus sentimientos.

Cuando sacrificas derechos im
portantes tuyos esperando que la

ción de la situación y de sus propios
intereses. Así, Lange y Jakubowski
(1978) indican cuatro posibilidades
generales en las que se deben insis 
tir para flexibilizar las respuestas
asertivas :

1. En caso de conflicto : si la per
sona actúa asertivamente por el
mero hecho de serlo , es posible que
opine que tiene razón en todos los
casos y genere insuficientes alterna
tivas. Ello puede aumentar la proba
bilidad de enfrentamiento. Conviene
recordar que cuando la persona
asert iva ofrece alternativas en situa
ciones donde niega alguna solicitud ,
es percibida de forma más positiva
(Romano y Bellack, 1980).

2. Cuando la persona confunde
sus derechos asertivos con obliga
ción de actuar asertivamente y se
auto-impone el ser un «perfecto
aserti vo», puede generar problemas
sociales , religiosos y éticos (piénse
se en el caso de un religioso que eli
ge la sumisión , o en situaciones la
borales) . Ser ía más oportuno el pro
mover la elección y aceptación de
consecuencias del tipo de compor
tamiento más apropiado para la per
sona, considerando su situación fa
miliar , laboral , social , polít ica .. . inclu
so delictiva (en un atraco al mostrar
se asertivo puede provocar incluso
la muerte) .
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otra persona también lo haga sin
expresárselo directamente .

Cuando fracasas en aceptar
tus derechos personales, como
expresar tus reacciones, preocu
parte de tus necesidades emocio
nales o expresar cierto tipo de
sentimientos que tú crees que ni
siquiera deberías tener.

Cuando te muestras cortés por
miedo a perder la aprobación de
los demás o que te llamen estúpi
do o egoísta . O cuando temes
que se enfaden contigo o que
puedas herir al otro.

Cuando crees que siendo cor
tés ayudas realmente al otro y
éste no lo necesita y acabas sien
do víctima de ese otro que ha de
venido en perseguidor tuyo .

Cuando no sabes cómo desen
volverte para solucionar el con
flicto y te muestras cortés porque
no tienes más remedio.

3 . Situacion es judiciales, en las
que la persona debe responder a
preguntas de jueces, policías, etc .
no sería apropiado ejercer el dere
cho asertivo de no responder a pre 
guntas que no se desean contestar.

4 . Ante personas extremadamen
te sensibles que son sinceras en
sus emociones pero les resulta ex
cesivamente aversivo el comporta
miento asert ivo . Esto se debe rela
cionar al hecho de que , independien
temente de la persona con la que se
interactúa, es conveniente en mu
chas ocasiones buscar el momento
oportuno para ser asertivo. Tanto es
así, que se ha afirmado que la per
sona excesivamente asertiva (o sin
cera) suele devenir en un «metepa
tas» (Fensterheim y Baer, 1975). En
general, debería orientarse a la per 
sona sobre cuándo actuar asertiva
mente , para lo que es útil el invitarle
a responder las siguientes pregun
tas (Lange y Jakubowski, 1978):
¿Cuánta importancia tiene para mí la
sit uació n? ¿Cómo me sent iré des 
pués de no actuar asert ivamente?
¿Cuánto me costará af irmarme a mí
mismo en est a situación?

En este sentido , conviene recor
dar que es tan importante el ayudar
a crear habil idades como a recono
cer o discriminar cuándo y dónde el
comportamiento asert ivo es apropia-

do o' no (Riso, 1984). Ello exige que
se considere , además, var iables
como el grado de dificultad de la si
tuación , la valencia positiva o nega
tiva de los sentimientos a expresar ,
número de personas que están en la
situación, estatus personal y social ,
etc . (Gabrill , 1977.)

- Creencias Irr acionales: Se ha
encontrado, si bien con ciertos pro 
blemas metodológicos, que los suje 
tos no asert ivos muestran mayor
preferencia por las siguientes af ir
maciones (Alden y Sagran , 1978):
«debería ser competente en todo lo
que haga», «Me altero más de lo que
deb ería ante los problemas de los
demás», «Creo que las desdichas hu
manas están generadas en su mayo
ría por factores externos a la perso
na», «me preocupo porque puedan
ocurrir cosas peligrosas» y «lo que
me ocurrió en mi infancia me afecta
rá siempre».

Como puede observarse, la mayo
ría de ellas hacen referencia a ele
mentos que se utilizan para la medi 
ción de la ansiedad, la cual suele ser
un factor asociado generalmente a la
no asert ividad. Sin embargo, no sólo
pueden aparecer pensamientos de
est e estil o, sino referidos a otros
conte nidos, aspecto al que nos re
fer iremos cuando hablemos de los
componentes de la conducta asert i
va y los derechos asertivos .

- Ansiedad Social : Suele ser
mayor en sujetos no asertivos aun
que no pueda establecerse una rela
ción causal ya que ésta parece de
berse a las auto-evaluaciones nega
tivas más frecuentes en los no aser
tivos. Sin embargo, en sí mismas, la
ansiedad sue le ser una conducta
meta a la que se le dedica tiempo y
esfuerzo para reducir .

- Otras variables cognitivas:
Prov ienen de la Psicología Soc ial y ,
según Stefanek y Eisler (1983), es
tán estrechament e relacionadas con
los objetivos que deberían marcarse
en el entrenamiento asert ivo :

1. Complejidad Conceptual: o
forma de procesar la información
que recibe la persona. Implica el re
conoce r las característ icas posit ivas
de una sit uación o persona e inte 
grarlas en una impresión en una im
presión unificad a. En este sentido ,
los sujetos con una alta complejidad
Conceptual se muestran más aserti
vos en situ aciones de difícil concep
tuali zación , pero no en las fáciles y
viceversa cu ando la complej idad
conceptual es baja. Ello sugiere , se
gún estos autores , que la terapia de-
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bería incluir técnicas de solución de
problem as interpersonales.

2. Locus del Control: es impor
tante más que por ser una caracte
rística que pudiera estar asociada a
la aserción , para elegir el tipo de tra
tamiento . Así, los internos, ante un
programa estructurado y automat iza
do generalizaron menos los resulta
dos y se sintieron menos a gusto
con el tratamiento , indicando que se
les exigía demasiado control. Por
ello, deberían considerarse las pre
ferencias de las personas por el tipo
de intervención (directiva vs. no di
rectiva).

3 . Estándares sociales: cuando
se presentan referentes cognitivos
distantes de los del sujeto (oír des
cripciones de sujetos con muchas
dificultades en auto -afirmarse por
parte de personas algo más aserti
vas) parece aumentar la eficacia del
tratamiento .

Por lo tanto , parece haber un
buen número de particularidades
que permiten perf ilar los comporta
mientos y sujetos asert ivos, siempre
que se considere lo apropiado que
sea para la situación.

A continuación nos vamos a cen
trar en las algunas hipótesis sobre la
etiología de los comportamientos no
aserti vos, para posteriormente des
menuzar los componen tes de las
conductas aserti vas y algunas de las
técnicas que puede aplicarse para
implantarlas, finalizando con un resu
men de la evidencia de los distintos
tratam ientos.

111. FACTORES ETIOLÓGICOS
DEL COMPORTAMIENTO
NO ASERTIVO

Son cuatro las hipótesis que, fun
damentalmente , se ha barajado para
explicar los determinantes de la inhi
bición o no emisión de los compor
tamientos asertivos. En primer lugar ,
la opinión de Salter (1949) acerca de
que los sujetos no asertivos poseen
procesos de mhlblcl ón muy fuertes
(retomando el concepto de Paulov),
que les impiden la libre expresión de
sus emociones.

Por ot ro lado, Wolpe (1973) indi
ca que las conductas asertivas esta 
rían asociadas a una activación exa
gerada de la ansiedad ante estímu
los que señalarían la ocasión para ac
tuar asertivamente. Esta ansiedad
inhibiría, al ser antagónica, la apari
ción de comportamientos auto-afir
mativos . En esta hipótesis ya se su
giere, por lo tanto , un tratamiento
basado en el contracondicionamien-

to de la respuesta de ansiedad, uti
lizando otras respuestas emociona
les incompatibles (agresión , repues
ta sexual o relajación, por ejemplo ).

Otro punto de vista diferente a los
anteriores, es el que asume un défi
cit de conductas asertivas en el re
pertorio del sujeto (McFall , 1982),
comportamientos que habría que im
plantar para que la persona pudiera
actuar apropiadamente a la situa 
ción .

Finalmente , Carrasco (1983) indi
ca una cuarta fuente de influencia,
referida a los procesos cognitivos
distorsionados. El recibir una educa
ción moral , rel igiosa o social deter
minada, pueden favorecer la sumi
sión o la no emisión de respuestas
de defensa o solicitud. Ejemplos de
cómo los mensajes de socialización
pueden afectar a la conducta aserti 
va pueden encontrarse en la tabla
n.O3 .

Relacionado con ello , se encuen
tra la hipótesis, ya indicada en pun
tos anteriores, de que el comporta
miento no asertivo o bien el agresi
vo puede favorecerse por ideas ina
propiadas (problablemente influidas
y fomentadas por el tipo de educa
ció n moral y social). En la medida en
que el sujeto «crea» que es inade
cuado actuar de forma asertiva o que
puede acarrear consecuencias inde
seables a los demás, o que los otros
le puedan perjud icar , es posible que
no aparezcan comportamientos de
auto-expresión. Evidencia empírica
sobre ello hemos ya indicado. La ex
per iencia clínica sugiere que es así
en algunos sujetos, pero no en
otros , en los que el componente an
siedad no se corresponde a creen
c ias erróneas sobre la conducta
asertiva.

En definitiva, respecto de la etio 
logía podría concluirse que todos los
factores indicados no explican por
separado el amplio y heterogéneo
conjunto de actividades implicadas
en la aserción. Probablemente influ 
yen en función de cada sujeto y si
tuación . Por ello , debe realizarse una
evaluación fina y detallada para cada
cliente, en base a los recursos que
actualmente nos ofrece la evalua
ción psicológica.

IV. TIPOS DE ASERCiÓN

Resumiremos brevemente algu
nas formas de expresarse que se
consideran como modos asertivos
de auto-manifestación.

Según Lange y Jakubowski

(1978), podría hablarse de cinco ti
pos diferentes:

1. Aserción básica: Implica de
fender los derech os personales ,
creencias y sentimientos u opinio
nes, así como expresar afectividad y
agradecimiento a los demás. No su
pone habilidades sociales como em
patía, afectividad o aprecio por los
otros sujetos.

2 . Aserción empática: Es más
valorada por las personas no asert i
vas y se percibe como más apropia
da en las mujeres. Supone el expre 
sar una frase que conlleve el reco
nocimiento de la situación de la otra
persona o de sus sentim ientos, a lo
que se le añade otra frase que man
ti ene los derechos del que habla (<<sé
que no te gusta mi forma de pensar
y que te puede resultar molesto ,
pero creo que debo ser sincero con
tiqo»).

La aserción empática posee dos
grandes ventajas: por un lado, per 
mite una mejor respuesta de los de
más al sentirse reconocidos y, por
otro, ayuda a pensar cómo respon
der ante la situación, dando tiempo
a tomar perspectiva sobre ella por lo
que reduce la probabilidad de ser
agresivo.

Sin embargo, debe evitarse el re
pet ir en exceso frases como «com
prendo cómo te sientes, pero ...», ya
que pronto la otra persona percibirá
esta frase como inútil y manipulativa
al no considerarse ni respetarse
realmente sus sentim ientos.

3 . Intensificación de la aser
ción: La persona comienza dando
una respuesta asert iva mínima que,
en caso de no conseguir el respeto
por sus derechos, se sigue de un au
mento de la aserc ión. Conviene te
ner en cuenta que, como punto final
al ascenso de la aserc ión, puede es
tablecerse una «opción de contrato»
(eno me queda más remedio que ... ya
que no...»). Debe tenerse especial
cuidado en el tono de voz (tranquilo
y no desafiante) , para que no cons
tituya una amenaza.

4 . Aserción de confrontación :
Se uti liza cuando las palabras del
otro contradicen sus hechos. Impli
ca los siguientes aspectos:

a) Describir lo que la otra perso 
na dijo que iba a hacer ; b) describir
lo que realmente hizo ; e) expresar lo
que la persona asertiva desea y d)
estar preparado para continuar la
conversación .

Ejemplo: «Me dijiste que antes de
usar mis libros me pedirías permiso .
Sin embargo los has cogido sin mi
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TABLA N. o 3

CÓMO LOS MENSAJES DE SOCIALIZACiÓN PUEDEN AFECTAR NEGATIVAMENTE LA ASERCiÓN

Tomado de Lange y Jakubowski, 1978

MENSAJE DE SOCIALIZACiÓN EFECTOS SOBRE LOS DERECHOS EFECTO SOBRE LACONDUCTA ASERTIVA MENSAJE PSICOLÓGICAMENTE ADECUADO

Piensa primero en losde- No tengo derecho a po- Cuando tenga un confl icto seré yo el Ser egoísta significa que una persona
más. Date a ellos aunque ner mis necesidades por que ceda y tendré que satisfacer las antepone sus deseos a los de los de-
te hieran . No seas eqoís- delante de las de los de- necesidades del otro. más prácticamente siempre. Esta es
tao más. una conducta humana no deseable. Sin

embargo, la gente mentalmente sana
tiene necesidades y lucha por satisfa-
cerlas lo máximo posible . Tus necesi-
dades son tan importantes como las de
los demás. Cuando existe unconflicto,
el compromiso suele ser un modo útil
de solucionarlo.

Sé modesto y humilde ,no No tengo derecho a ha- Debo abandonar lo que he conseguido No es deseable hacerse a si mismo a
te muestres superior a cernada que puede impli· y evitar que me hagan cumplidos. Cuan- costade losdemás. Sin embargo tú tie-
los demás. carque yosoysuperiora doesté enuna reunión, debo potenciar nes tanto derecho como los demás a

losdemás. las contribuciones de los demás y si- mostrar tus habilidades y a enorgulle-
lenciar las mías. Cuando tenga una opi- certe de ti mismo. Es muy saludable
nión que esdiferente de las otras nola disfrutar por lograr lo que uno quiere .
expresaré. ¿Quién soy yo para decir
que mi opinión es mejor que otras?

Sé comprensivo y pasa No iengoderecho aenta- Cuando esté esperando en una cola y Noesdeseable serquisquilloso delibe-
poralto losenfados trivia- darme o a mostrar mi en- alguien se me cuele, no diré nada. No radamente . Sin embargo, la vida está
les. Noseas un mal bicho fado. diré nada a mi marido/mujer, compañe- repleta de incidentes triviales y esnor-
a un quejica. ro,etc., que nome interrumpa constan- mal irritarse ocasionalmente, por even-

temente cuando hablo. tos aparentemente nimios. Tienes de-
recho a tus sentimientos de enfado, y
si losexpresas cuando losnotas, noau-
mentarán hasta que explotes. Sin em-
bargo es importante expresar tus sen-
timientos asertivamente más que con
agresividad.

Ayuda a los demás, no No tengo derecho apedir No le pediré ami marido/mujer, campa- No esdeseable exigir cosas incesante-
seas exigente. nada a los demás. ñero, etc. que corresponda a los favo- mente a los demás. Tienes el derecho

res que le hago. No pediré unaumento de pedir a los demás que cambien su
de sueldo. comportamiento si éste tiene algún

efecto concreto sobre tuvida. Pedir no
es lo mismo que exigir. Sin embargo, si
tus derechos son violados y se ignora
tu solicitud de que cambie lasituación,
tienes el derecho de exigir.

Sé sensible a los senti· No tengo derecho a ha- No diré lo que realmente siento o píen- No es deseable herir deliberadamente
mientas delosdemás. No cer nada que pueda herir so porque podría herir acualquier otro. a losdemás. Sin embargo, es tan impo-
les hieras. los sentimientos de los Inhibiré mi espontaneidad demodo que slbíe como indeseable el regir tu vida

demás o rebajar su ego. no diré impulsivamente nada que acci· de tal modo que nunca hieras a nadie.
dentalmente pueda herir a los demás. Tienes derecho a expresar tus pensa-

mientos incluso si los sentimientos de
los demás se sienten ocasionalmente
heridos. Hacerlo deotra manera supon-
dría actuar con falsedad y negar la
oportunidad a losdemás deaprender a
manejar sus propios sentimientos y
pensamientos. Recuerda que algunas
personas se sienten heridas porque
son especialmente sensíbles y que
otros usan su «herida» para manipular-
te. Si accidentalmente hieres a otro,
puedes, generalmente, reparar el daño
ocasionado.
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consentimiento. Me gustaría saber
por qué ».

A diferencia de la confrontación
agresiva, no se juzga ni intenta ha
cer sentir al otro culpable.

5. Aserción del lenguaje del
«YOn: Ayuda a expresar sentimientos
negativos y a diferenciar cuándo ta
les sentimientos se deben a una vio
lación de derechos o sentimientos o
a si se deben a un intento propio de
imponer sus valores o expectativas .
Supone cuatro tipos de frases :

- «Cuando...» (se describe obje
tivamente el comportamiento del
otro).

- «Los efectos sobre mí son ...»
(se describe cómo las acciones del
otro afectan a la vida de la persona) .

- «Me siento ...» (se describen
los sentimientos) .

- «Yo preferiría .. .» (se describe
lo que se desea) .

Debe tenerse cuidado de no usar
«Yo me siento» en lugares o con per
sonas no apropiadas (en los grandes
almacenes, por ejemplo, con un de
pendiente). En general, este tipo de
aserción es una fórmula para el
aprendizaje de respuestas asertivas
que luego la persona altera para
adoptar un estilo personal más natu
ral. Más aún, todos los tipos de aser
ción descritos, son principios para
ayudar o guiar las respuestas aserti
vas de la persona y no como técni
cas utilizables sobre los demás.

Además de estos tipos de aser
ción, Smith (1975) ha descrito otro
conjunto de técnicas a las que nos
referimos sucintamente a continua
ción :

1. Disco rayado : implica el repe
tir insistentemente el conjunto de
frases que indican nuestras solicitu
des o negativas, ante las negativas
o manipulaciones de los demás .
(<<Entiendo, pero no me interesa.. . le
he comprendido pero no lo voy a
comprar. .. quizá, pero aun así no lo
quiero...).

2 . Libre información: supone
captar la información que los demás
nos dan acerca de sí mismos y que
nosotros no hemos solicitado (deno
minada información gratuita) , así
como dar información sobre noso
tros mismos de forma apropiada (au
to-revelación).

Estas técnicas son útiles para ini
ciar y mantener conversaciones
(más adelante expondremos algunas
normas para ello) .

3. Banco de niebla: o reconocer
la parte de verdad -o su posibili
dad- que exista en la o las frases

de la otra persona que supuesta
mente intenta manipularnos, con el
fin de no contraatacar agresivamen
te, pero sí mantenernos en nuestra
postura (<<Es posible que sea un
egoísta pero ... ; tienes razón, pero lo
haré cuando yo lo decida...; Es cier
to , me visto de una forma extra
ña...»).

4 . Aserción negativa: ayuda a
reaccionar apropiadamente ante las
críticas de los demás cuando son
reales , sin dar excesivas excusas o
justificaciones (<<has hecho la tarea
demasiado lento ...: La verdad es que
podía haberlo hecho mucho más rá
pido, es cierto, lo siento»).

5. Interrogación negativa: es útil
para conocer algo más los senti
mientos o ideas de los demás, favo
reciendo así la comunicación cuando
se produce una crítica por parte de
otra persona. Ejemplo.: «¿Qué hay
de malo en que vaya al crne? »: «¿Qué
defecto le encuentras a mi forma de
vestir? ; «¿Qué te molesta de mi for
ma de hablar?»

En el trabajo de Smith (1975) pue
den encontrarse multitud de ejem 
plos y diálogos que concretan mu
cho más la forma y la utilización de
las técnicas mencionadas. Sin em
bargo, queremos indicar aquí la re
flexión de Lange y Jakubowski
(1978) sobre el disco rayado y el
banco de niebla. Partiendo de la pre
misa de que sólo deben utilizarse
ante manipulaciones intencionadas
de los demás, sin embargo , ambos
procedimientos (repetir hasta la sa
ciedad una frase -disco rayado- o
aparentar acuerdo con el otro -ban
co de niebla-) favorece la agresión
por parte de la otra persona, ya que
se siente ridiculizada o poco consi
derada. Así mismo, entorpecen la
comunicación sincera y, favorecen
el que puedan convertirse en mani
pulaciones por parte de la persona
que quiere mostrarse asertiva.

Nuestra experiencia clínica indica
que esto suele ser así, por lo que de
bería tenerse precaución y buen jui
cio a la hora de orientar sobre su
uso . Desde nuestro punto de vista
es esencial el insistir en que se uti 
licen sólo en caso de «tlaqrante» ma
nipulación por parte del otro , siendo
ese otro, en general , una persona de
reducido significado afectivo (es de
cir , que no sea un amigo, familiar o
compañero con el que se pretenda
mantener una buena relación). Pro
bablemente fuera más apropiado el
utilizar otras formas de auto-afirma
ción como las que indican Lange y

Jakubowski (1978) para ineractuar
con personas agresivas:

- Reflectar o repetir lo que sien
te la otra persona, incidiendo en no
mostrar acuerdo alguno con lo que
dice «ya sé que para ti es muy im
portante que te preste el dinero,
pero ...».

- Aserción repetida: implica
mantener la postura personal res
pondiendo a los aspectos legítimos
planteados por la otra persona.

- Resaltar las asunciones im
plícitas, parafraseando lo que dice
el otro y expresando nuestra opinl ón
sobre ellas .

- Afirmaciones paradógicas,
similares a las del siguiente ejemplo:
«¿Es que llevas esos zapatos para
parecer más alto? (respuesta) ¿Te
sentirías muy bien si te dijera que
sí?» (1)

Debido a las restricciones de es
pacio que suponen estas notas so
bre la aserción , no podemos entrar
en mayores descripciones sobre los
modos y principios asertivos. Por el
contrario , remitimos al lector a las
obras citadas, no sin insistir en que
se debe ser sumamente cuidadoso
con el mensaje implícito que puede
transmitirse al cliente con ellas. Este
mensaje, habitualmente, implica con 
tenidos como «el otro te manipula,
por ello debes bloquearlo y hacer lo
que desees a toda costa». Este tipo
de mensajes, absolutamente ajeno a
la conducta asertiva , son frecuentes
en ciertos textos y psicólogos a pe
sar de que , según nuestra opinión,
que no sólo entorpecen la comuni
cación con los demás sino que se
convierten, a su vez , en manipulado
res de sus derechos, repercutiendo
negativamente en el propio sujeto
que solicita ayuda psicológica (aisla
miento , ruptura de relaciones, agre
sión, baja de la auto-estima, etc.)

V. COMPONENTES DE LA
CONDUCTA SOCIAL EFICAZ

En la medida en que habilidades
sociales y aserción se consideren
como aspectos difícilmente deslin
dables, vamos a dedicar algunas lí
neas a especificar sus principales
componentes en relación con la co
municación social .

(1) Queremos puntualizar, lal como lo ha
cen los autores, que es muy difícil emplear es
tas «af irmac iones» de forma correcta, por lo
que debe practicarse intensamente el tono de
voz 'f gesticulación facial concomitantes a la
expresión verbal.
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En primer lugar, cabría mencionar

los derechos asertivos (tablas 4 y 5).
En la mayoría de los programas de
aserción se comien za con la presen
taci ón y discusión de tales dere
chos, realizando ejercicios para su
mejor entendimiento y aceptación.
Ciert amente, tales cr eencias y dere 
chos «per se» merecen un buen nú
mero de comentarios y aclaraciones,
en las que por razones de espac io
no entraremos aquí. Sin embargo,
debem os insistir en que exigen un
ambiente socio-polít ico de libertad,
así como el que se reconozcan en
todos los humanos y no sólo en la
persona que desea ser asert iva.
Además, recordamos una vez más
que no constituye una obligación el
mantener los y defen derlos de fo rma
permanente, inflexible e indiscrimi
nada. En definit iva, el aspecto bási
co es el derecho a actuar y a ser res
ponsable (es dec ir, no eludir) de las
consec uencias de nuestra actua
ción.

En función de tales consideracio
nes, podremos ya obse rvar cómo en
realidad, las habilidades sociales a
las que nos vamos a referir están
fundamentadas y suponen, en gene
ral, la aceptación de tales creencias
y derechos asert ivos (a los cuales,
por c ie rto, Lange y Jakubowski
- 1978- pref ieren de nominarlos
«derechos humanos»), lo que just if i
ca nuestra opinión sobre la mayor
amplitud conceptual de la aserción
(1).

Manteniendo ello pres ente, revi
semos brevemente la ordenación
que Gambri ll (1977 ) realiza de los
componentes de la con ducta social
ef icaz:

1. Aserc ión neg ativa en res 
puesta a la iniciativa del otro : se re
fiere a la necesidad de negar solici
tud es o requerimientos de otras per
sonas, así como de recib ir cr ítica.

Implica:
a) Rehusar pet iciones, sin dar

excusas - aunque sí «razones»
con respuestas concisas y, en caso
de ser apropiad o, proponiendo una
alternat iva. Ante la negativa suelen
producirse manipulaciones, siendo
las más frecuentes:

- Alagar : «vaya, siempre creí
que eras una persona generosa...».

- Crítica: «vaya, siempre tienes
algún problema para...».

(1) Por otro lado, se hace dificil defender
el que la Modificación de Conducta mecani za
y manipula al ser humano , haciéndolo pasivo
y acrítico.
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- Rutina del «espíritu del pobre »:
«Sabes que no te lo pediría si no es
tuviera sin blanca».

- La petición de «sólo una vez
en la vida»: «nunca te lo había ped í-

TABLA N.O4

CREENCIAS Y DERECHOS
ASERTIVOS

Tomado de Lange y Jakubowski,
1978

CREENCIAS ASERTIVAS

1. Al defendernos a nosotros
mismos y dejarnos conocer por
los demás tal como somos, gana
mos respeto desde nosotros mis
mos y desde los demás .

2. El intentar vivir nuestras vi
das de modo que nunca hiramos
a los demás, bajo ninguna cir
cunstancia, acaba por herirnos a
nosotros mismos , y al final a los
demás.

3 . Cuando nos defendemos a
nosotros mismos y expresamos
nuestros sentimientos sincera
mente y de forma directa y apro
piada, tod o el mundo se benef icia
a largo plazo. Sin embargo, al re
bajarnos o degradarnos a noso
tros mismos, todo el que se halle
implicado en el proceso de re la
ción pierde, habitualmente de un
modo u otro.

4 . Sacrificando nuestra inte
gridad y negando nuestros sent i
mientos personales, las relacio
nes suelen deteriorarse o, si és
tas están inic iándose, no llegan a
desarrollarse. Del mismo modo ,
las relac iones personales se de
terioran cuando intentamos con
trol ar a los demás usando la hos
tilidad, intimidación o la culpa.

5 . Las relaciones personales
devienen más auténticas y satis
factorias cuando compartimos
nuestras reacciones sinceras con
los demás, ocurriendo lo contra
rio cuando impedimos a los otros
que compartan sus reacciones
con nosotros.

6. El impedir que los demás
conozcan lo que pensamos o sen
timos es tan egoísta como el no
tener en cuenta los sentimientos
o pensamientos de los otros .

7. Cuando sacrificamos nues-

do hasta ahora ... ni te lo volveré a
pedir jamás».

- La promesa de «nunca más»:
«te prometo que esta es la últ ima vez
que te lo pido ».

tros derechos con demasiada fre
cuencia, ense ñamos a los demás
cómo aprove charse de nosotros.

8. Siendo asert ivo y comuni
cando a los demás cómo nos
afecta su comportamiento, les da
mos la oportunidad de que lo
cambie n, y mostr amos respeto a
su derecho de saber cuál es su
posición respecto de nosotros .

IDEA BÁSICA

La aserción - y no la manipu
lación, sumisió n u hostilidad
enriquece nuestra vida y, en úl
tima instancia, conduce a unas
rela ciones personales con los
otros más satisfact orias.

DERECHOS ASERTIVOS

1. Todos tenem os derecho a
que los demás nos respete n.

2. Todos tenemos derecho a
tener necesidades y a considerar
las tan importantes como las ne
cesidades de los demás . Más
aún, tenemos derecho a pedir
(aunque no a exigir) que los de
más respondan a nuestras nece
sidades y a decidir si nosot ros
responderemos a las suyas.

3 . Tenemos derecho a pensar
de una forma determinada y a ex
presarla de fo rma que no viole la
dignidad de los demás (por ejem
plo , derecho a sentirse aburrido,
fe liz, deprimi do, sexualmente ex
c itado, enfadado, solitario , estú
pido , etc.)

4 . Todos tenemos derecho a
decidir si sat isfaremos las expec
tativas de los demás o si actuare
mos del modo que nos convenga
sin violar los derechos de los
demás.

5. Todos tenemos derecho a
formarnos nuestras propias opi
niones y a expresarlas.

IDEA BÁSICA

Todo el mundo tiene derecho
a actuar asertivamente y a ex
presar sus auténticos pensa
mientos, sentimientos, creen
cias y opiniones.



TABLA N. o 5

DECÁLOGO DE DERECHOS
ASERTIVOS

Tomado de M. J. Smith, 1975

1 Tenemos derecho a juzgar
nuest ro propio comport amiento ,
nuest ros pensamientos y nues
t ras emoci ones , y a to mar la res
ponsabili dad de su iniciac ión y de
sus consecuencias .

2. Tenemos derecho a no dar
razones o excusas para just if icar
nuestro comportamiento.

3 . Tenemos derecho a juzgar

- Inducción de culpa: «sincera
mente, me dejas muy mal si te nie
gas a...»,

Debe advertirse que pueden con
binarse todas ellas en una sola int e
rac ción social. La sit uación puede
solucionarse - considerando lo di
cho en páginas anteriores , co n las
técnicas de banco de nie bla, dis co
rayado e interrogaci ón negat iva, cu i
dando enormemente la expresión no
verbal.

b) Reh usar p etici ones desea
bles (o re s istir la tentac ión): a ve
ces , los de más nos invitan amable
mente a hacer cosas o consumir pro 
ductos apetitosos pero perjudiciales
o inadecuado s para nosotros (desde
unos du lc es hasta heroína). Esto es
esp ec ialmente pr obl emático para
personas en períodos de rehabilit a
c ión (alcohólicos , delincuentes, dro 
godependientes , etc .). En general,
son útiles para resist ir la insistencia
sea o no bienintenci onada , las té cni
cas menc ionadas en el punto an
terior .

A pesar de lo razonable que pue
da parecer el tener derecho a rehu 
sar pet ic iones e invitaciones , suel e
generar problemas a las personas el
mantenerse firm es en sus posturas .
A la base de esa debilidad , suelen
encontrars e pens amientos como los
sig uientes (recuérde se lo dicho so 
bre característ icas cognit ivas de los
asert ivos) : «debería contentar a todo
el mundo»; «es terrible herir o de 
fraudar a los demás, por lo que debe
evitarse a toda costa»; «es imposible
decir que no de forma agradable»,
etc .

si nos incumbe la responsabilidad
de encontrar soluciones para los
problemas de otras personas .

4 . Tenemos derecho a cam
biar de parecer .

5 . Ten emos derecho a com e
te r errores y a ser responsables
por ello.

6 . Tenemos derecho a deci r
«No lo sé ».

7. Ten emos derecho a ser in
dependientes de la buen a volun
tad de los demás antes de enfren
tarnos con ellos.

8 . Tenemos derecho a tom ar
decisiones ajenas a la lógi ca.

9 . Ten emos derecho a decir :
«No lo ent iendo».

10 . Tenemos derecho a decir :
«No me importa».

Asimismo. suelen dars e miedo s
impl ícitos como «la ot ra person a de
vendrá agr esiva conmigo» o «no le
agradaré si no hago lo que él/ ella
quiere».

e) Responder a la crítica de los
demás: se anima a la persona a re·
conocer los aspectos reales re cogi 
dos en la cr ítica, sin se r defensivo o
contraatacar al ot ro . Las técnicas
que resultan úti les so n el disco raya
do - o aserc ión de confrontaci ón- ,
int errogación negativa y el banco de
niebla -o reflectar- .

Los errores de concepc ión hab i
tuales suelen ser «nunca debería he
rir a nadie»; «es horrible ser crit ica
do»; «Un error indica las capac idades
totales de la per sona», etc.

2. Aserción negativa con toma
de la iniciativa por parte de la per
sona ase rt iva: Impl ica tomar la inic ia
tiva para mod if icar el propio ambien
te o entorno , Se co ncre ta en los s i
gu ientes aspec tos :

a) Solicitar el cambio de un como
port amiento molest o o negativo , co n
ton o de voz firm e pero no agres ivo ,
indicando clarament e lo que se de
sea. El fra caso en realizar una solici
tud de este tipo suele estar tornen
tado por pen samientos s imilares a:
«no se t iene derecho a pedir ca m
bios en el comportamiento de los de
más »; «es mejor dejar las c osas
como están»; «es más senc illo apren
der a conviv ir con los demás, pues ,
en definitiv a, no son tan molestos»;
«las solicitudes sólo pueden hacerse
violentamente»; etc .

b) Discrepar de los de más : lo que
se const ituye en problema cuando

se realiza con dif icultad o atacando .
Discrepar aser t ivamente implica em
plear el pronombre «yo» y elaborar
argumentos simil ares a «creo que
hay otra forma de ver las cosas» o
«¿alguna vez lo has visto desde este
punto de vista?».

Las cr een cias «erróneas» que en
torpecen la cr it ica adecuada suelen
ser : «nuestras op iniones no son tan
valiosas como las de los demás»;
«los otros me rechazarán si discre
po»; «no debo abusar dis crepando
de los dem ás»; etc .

c) Resist ir la inte rrupc ión de los
dem ás : implica gestos como levan
tar la mano para indi car «espera un
momento» y fr ases directas como
«me gustaría term inar la f rase ».

d) Def ender cuando se comete
un er ror : indica la capacidad de re
con ocer un error. Este recono ci
mien to puede conlleva r la expresión
del desagrado por habernos equ ivo 
cado, pero s in permi t ir c rít icas exa
geradas o indebidas

Un pen samiento a la base de no
reconocer los errores es «nunca de 
bería comete r un error».

e) Admitir ignoranc ia: supone el
reconocimiento de no conoce r o re
cordar algo. El comportamiento ase r
t ivo sería el de admitir el desconoci
miento sin sumis ión o agres ión. Es
habitu al , sin embargo , que las perso 
nas no asert ivas hablen sobre algo
que no conocen, o afi rmen conocer
algo de lo que no ti enen informaci ón .
Con ello ev itan. aparentemente , el
caer en rid ículo . No obstant e, es lrn
portante el admit ir la ignorancia ya
que no sólo se evi ta , ge neralmente ,
un ridí culo mayor , sino que . ade más ,
se obtiene más inf ormación .

f) Finalizar interacci ones no de
s ea das , aspec to tan impo rta nt e
como el iniciar y mant ener conversa
c iones . Lo distintiv o de l comporta
mient o aserti vo , en este caso , es el
pod er term inar con una conversa
c ión de forma amable pero firme ,
ut ilizando para ell o frases simil ares a
«perdone, siento ten er que int errum
pirle, pero ahora debo dejarle».

Asim ismo, debe considera rse que
no es necesario -insistimos, de 
pendi endo de la situ ación- el dar
excusas , remarc ando , en todo caso ,
las fra ses que indican el deseo de
acabar la int eracción . Ello debe ha
c erse evitando comportamientos
que puedan servir de pistas o seña
les de que , en el fondo, se desea
continuar la conversación , tales
como sonrisas , preguntas , asent i
mientos con la cabeza, etc .
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3. Aserción positiva: la otra per

sona toma la Iniciativa: Este t ipo de
aserción suele contener los siguien
tes elementos:

a) Aceptar cumplidos: aceptando
el cumplido -en caso de estar de
acuerdo con él sin devolverle el fa
vor con otro cumplido. Asimismo, en
caso de no estar de acuerdo, se
agradece la intención, discrepando
amablemente .

b) Responder a un intento de re
lación por parte del otro: si se desea
responder a contactos iniciados por
parte del otro sujeto, es útil el reali
zar conductas como sonreíur, man
tener la mirada y dar información ver
bal positiva. Asimismo, la postura
corporal es importante, debiendo es
tar or ientada hacia el interlocutor.

Por otro lado, conviene respon der
con frases abiertas (con algo más
que un «sí» o un «no»), utilizando la
regla «respuesta pregunta» (¿Viene
mucho por aquí? .. Sí, ¿y ud.?, es la
pr imera vez que le veo».

c) Responder a solicitudes de un
encuentro ulterior: también es un
componente básico a la aserción, ya
que permite crear y mantener amis
tades. En ocasiones se responde de
forma opuesta a lo que uno desea
por no disponer de lugares «neutra
les» (miedo a contacto sexual inde
seado o a abusos) , incluso por mie
do a que se note el que «uno desea
estar con los demás». La idea es
aceptar o no, en función de lo que
uno desee.

4 . Antecedente positivo: Ud.
toma la iniciativa: supone, en gene
ral, los siguientes aspectos:

a) Iniciar conversaciones, aspec
to esencial para establecer contac
tos sociales. El modo de hacerlo de
pende de la propia habilidad de la
persona, de la oportunidad del inicio
y de los pensamientos de la perso
na respecto de esta situación. Por
ello, se debe evaluar concienzuda
mente cuál puede ser el problema de
la persona antes de iniciar el entre
namiento . Por ejemplo , algunos
clientes presentan inadecuaciones
como las siguientes:

- Realizar comentarios demasia
do personales.

- Realizar comentarios de forma
negativa o con sarcasmo.

- Realizar comentarios de forma
crítica.

- Realizar comentarios de con
tenido ofensivo.

- Realizar comentarios dogmáti
cos, de juicios de valor o egoístas.

Postura corporal inadecuada o
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TABLA N.o 6

MODOS DE INICIAR
CONVERSACIONES

Tomado de Gambrill, 1977

Hacer una pregunta o
comentario sobre la situación
mutua en la que están ambos
involucrados.
Hacer un cumplido a la otra
persona sobre su conducta,
apariencia o algún otro
atributo.
Realizar una observación o
una pregunta casual sobre lo
que la otra persona está
haciendo.
Preguntar si puede uno
unirse a la otra persona o
pedirle que se una a Ud.
Pedir ayuda, consejo u

ausencia de contacto ocular, etc.
- Voz demasiado baja o inapro

piadamente elevada, tartamudeos ,
carraspera, etc.

- Pensamientos que reflejan una
sensibilidad exagerada al rechazo
ylo miedo a réplicas hostiles.

Evaluados el o los problemas, pue
den utilizarse algunas normas para
aprender a iniciar conversaciones
(tabla n.o 6).

b) Mantener conversaciones : en
este caso es muy importante su ca-

TABLA N. o 7

NORMAS PARA MANTENER
CONVERSACIONES

Tomado de Gambril/ , 1977.

Mire a la otra persona.
Dé información de que escu
cha a la persona con : Ajá,
hmm, Ah!, Claro, etc. y con la
cabeza asintiendo.
Espere que el otro acabe de
hablar antes de hablar Ud.
Si Ud. habla procure que esté
relacionado con lo que la otra
persona dice , o avise de que
cambia de tema.
Use información sobre sí mis-

opinión e información a la
otra persona.
Ofrecer algo a la otra
persona.
Dar su opin ión o competir su
experiencia.
Saludar a la otra persona e
introducirse Ud. mismo.

TENGA CUIDADO CON:

• Hacer comentarios demasiado
personales.

• Ser sarcástico, dogmático o
egoísta con la otra persona.

• Tener pensamientos negativos
por miedo al rechazo o a me
ter la pata y hacer el ridículo .

PROCURE:

• Mirar a los ojos.
• Hablar alto y audible a la otra

persona.
• No tartamudear o vacilar al co

menzar a hablar .

paz de escuchar así como de hablar.
Evaluados los problemas que pue
dan impedir el proseguir con una
conversación (ver punto anterior),
pueden aplicarse algunas normas
útiles (tabla n.o 7).

c) Establecer contactos ulterio
res y terminar la interacción: algunos
aspectos de interés son el mostrar
entusiasmo, indicar un lugar intere
sante donde ir , sugerir una hora si la
primera es inadecuada, no ser apo-

mo y use información que ob
tenga en la conversación con
el otro como base para pre
guntar y hacer comentarios.
Intercale el escuchar a la otra
persona con hablarle. No ha
ble o escuche demasiado a la
otra/s persona/s.
Inicie temas de conversación
y cambie cuando comience a
ser aburrido.
Pregunte sobre la otra per
sona .
Haga respuestas abiertas,
con algo más que un sí o un
no.

No piense que sus opiniones
son estúpidas o sus conver
saciones aburridas.
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logético, indicar agrado por perma
necer con la otra persona, etc.

Cuando se desea terminar la con
versación , puede esperarse a una
pausa en la comunicación o in
terrumpir -como ya se ha indica
do- de forma apropiada.

d) Pedir favores: en ocasiones,
las personas sienten un fuerte difi
cultad en solicitar favores. En otros
casos, se asume que los demás de
berían conocer lo que deseamos
(problema especialmente grave en
las parejasa) , lo que genera resenti
miento el no recibir lo esperado. Sin
embargo , no sólo los demás no sa
ben -en general- lo que deseamos
o necesitamos en un momento con
creto, sino que es aconsejable indi
car nuestras propias necesidades o
deseos sinceramente . Para ello, es
apropiado el ped ir favores en el mo
mento oportuno, procurando:

- Mantener un buen contacto
ocular, tono de voz adecuado y po
sición corporal correcta .

- Ofrecer razones (no excusas)
de lo que se pide, indicando clara
mente lo que se desea.

En general, se observa que , con 
comitante a la dificultad en recabar
la ayuda de los demás, se dan los
«errores» de concepción siguientes :

- Miedo a que se nos niege el fa
vor (hay que recordar que realmente

el otro tiene el derecho asertivo de
negarse) .

- Quedar obligado a la otra per
sona .

- Creer que no se tiene derecho
a pedir el favor .

La idea básica apropiada estriba
en la reciprocidad : se puede solici
tar ayuda siempre que se acepte que
uno puede también ayudar a los
otros . Más aún, el otro -al igual que
uno mismo- puede negarse, no se
le obliga a nada.
e) Dar cumplidos: es tan importante
como saber recibirlos , mostrando
congruencia entre el contenido ver 
bal y los gestos, voz y expresión
facial .
f) Mostrar afecto: supone no sólo el
indicar verbalmente los sentimientos
de agrado o cariño , sino el ser ca
paz de tocar o besar a la otra perso-
na, sin ansiedad o tensión , mostran
do agrado por los comportamientos
de afectos recíprocos emitidos por
la otra persona.
Algunos errores subyacentes a la in
capacidad para mostrar afecto sue
len ser el aparentar homosexualidad
(con miembros del mismo sexo) o
dar a entender deseos de contacto
sexual (con miembros del otro sexo) .
Asimismo , pueden influir sentimien
tos de vergüenza producidos por

TABLA N.O 8

creencias inadecuadas sobre la au
toridad o falta de fortaleza personal.

VI. ENTRENAMIENTO ASERTIVO :
PROCEDIMIENTOS y ÁREAS DE
APLICACiÓN

A pesar de que , excepto en pobl a
ciones psiquiátricas y en sujetos
concretos, los clientes suelen cono
cer los comportamientos asertivos,
el entrenamiento en autoafirmación
suele comenzar por motivar al suje 
to a ser más asertivo y a distinguir
entre respuestas asert ivas , agresi
vas y no asertivas (ver tabla n. o 8).
Posteriormente, se trabaja normal
mente, sobre los puntos siguientes
(Gambrill , 1977; Lange y Jakubows
ki , 1978):

1. La creencia errónea de que no
se puede o debe expresar los senti
mientos, ideas , pensamientos , etc.,
sean positivos o negativos, ins istien
do en los derechos asertivos .

2. Resaltar las pérdidas implícitas
en la carencia de aserción, subra
yando la relación entre no aserción
o agresividad con los problemas que
el sujeto tiene (si esta relación no es
evidente) .

3 . Mostrar al cliente cómo se per
cibe la conducta de la persona agre 
siva o no asertiva (recordando los
problemas ya apuntados en el apar
tado 1) .

COMPARACiÓN DE LAS CONDUCTAS NO ASERTIVA, ASERTIVA Y AGRESIVA

Tomado de Lange y Jakubowski, 1978

CARACTERíSTICAS DE LA
CONDUCTA

TUS SENTIMIENTOS
CUANDO TE COM
PORTAS Así

SENTIMIENTOS DE
LOS OTROS RES
PECTO A sí MISMOS
CUANDO TE COM
PORTAS Así

SENTIMIENTOS DE
LOS OTROS RES
PECTO DE TI CUAN
DO ACTÚAS Así

NO ASERTIVA

Emocionalmente poco sin
cero, indirecto , se niega a
sí mismo , inhibido.

Herido, ansioso en el mo
mento y , posiblemente,
enfadado después.

Culpable o superior.

Pena, irritación, disgusto.

ASERTIVA

(Apropiadamente) Emocio
nalmente sincero , directo,
se valora a sí mismo, ex
presivo.

Resuelto , te respetas a ti
mismo en ese momento y
después.

Valorado , respetado.

Normalmente respeto.

AGRESIVA

(Inapropiadamente) Emocio
nalmente sincero, directo, se
valora asimismo a costa de
los demás, expresivo .

'Est irado, superior, despecti
vo en ese momento y posi
blemente culpable después.

Herido, humillado.

Enfadado, deseoso de ven
ganza.
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4 . Alterar las con cepc iones que

le impiden ser asert ivo (ya menc io
nadas en pag inas anteriores). Se in
sis te de nuevo en los derechos aser
tivos .

5 . Deslindar la agresión de la
aserción. En el caso de sujetos no
asertivos es adecuado preguntar si
es justo dejarse tratar como ellos lo
hacen y si ellos lo harían con los de
más (queremos recordar de nuevo,
el que deben considerarse las reglas
y normas del microclima cultural del
cliente).

Si la persona es agresiva, es im
portante hacerle ver las ventajas de
ser asertivo (reducción de las con 
secuencias aversivas y aumento de
la probabilidad de las positivas , al
menos a largo plazo -ver tabla n. o

8-) .
6 . La relación entre cortesía y

ase rc ión, resaltando su no antago
nismo (ver tabla n.o 2) .

Tras esta fase de reestructura
ción cognit iva, se selecciona el pro
ce dimiento concreto para la perso
na. Algunos criterios son :

a) Si el sujeto posee las habilida
des de ase rc ión pero se muest ra al
tamente ansioso , se ut ilizan procedi
mientos para el manejo de ansiedad.

b) Si no posee tales habilidades,
se emplean el modelado y ensayo
comportamental.

e) Si están presentes las habilida
des pero se activan en situaciones o
momentos inadecuados (recuérdese
la vari able «complej idad concep
tual »), el tratamiento se basa en el
control de estimulo y discriminación,
para que se activen en el lugar o mo
mento oportuno.

Sin embargo, en la mayoría de los
tratamiento tiende a combinarse di
ferentes procedimientos encamina
dos a la reestructuración cognitiva ,
reducción de la ansiedad y entrena
miento en habilidades (Emmons y Al
berti, 1983), sobre los que puntuali
zaremos algunos aspectos más ade
lante .

Así, los elementos técnicos del
entrenamiento asertivo suelen ser
(Gambrill, 1977; Carrasco, 1983):

1. Ensayo conductual, (juego de
roles) : Es útil , sobre todo en grupo ,
para aprender nuevas conductas y
reducir la ansiedad, ya que se reali 
za en lugar seguro.

2. Retroalimentación (feedback)
inmediata y positiva sobre los avan
ces del cliente , evitando frases crí 
ticas y centrarse excesivamente en
los errores .
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3. Inst igac ión (promtging) duran
te o previa a la práct ica, dada verbal
mente , incluso a distancia por medio
de auriculares . En este sentido, tan 
to la retroaliment ación como la insti
gación, son técnicas de señalizac ión
( cueing) de la conducta apropiada.
Es importante centrarse en las con 
ductas específicas y desvanecer
paulatinamente las instrucciones.

4. Modelado de los comporta
mientos apropiados , en caso de que
no los posea ya el sujeto . Esto tam
bién se realiz a encubiertamente
(Kazdin , 1974).

5 . Desensibilización sistemática
para la ansiedad asociada a las res
puestas de aserción .

6. Entrenamiento auto-instruc
cional y reestructuración cognitiva,
de modo que la persona varíe su len
guaje interno, empleando otro más
positivo e inductor de comporta
mientos asertivos.

7 . Soluciones de problemas in
terpersonales, buscando soluciones
alternativas a la sumisión o agresión
(D'Zurilla y Goldfried , 1973; Spivack
y Shure, 1974).

8 . Refuerzo positivo por los pe
queños avances realizados .

9. Práctica en el hogar y situa
ciones naturales . Suele hacerse
cuando la ansiedad ha disminuido o
se poseen ya las suficientes habili
dades. Deben considerarse algunas
normas:

- Ut iliz ar s itu ac iones de bajo
costo personal y alta probabilidad de
éxito .

- Conocimi ento pr eciso , por
parte del psicólogo , de las relacio 
nes donde se vaya a ensayar, ya que
el cambio de comportamiento del
cli ent e pued e alterar las relaciones
habituales y generar con secuencias
negativas. Por ello , conviene mos
tr ar cómo puede manejar tales con
secuencias en caso de que apa
rezcan .

- Incluir en el entrenamiento ,
como participantes , a las personas
significativas para el cliente , siempre
que ello sea posible .

- Proveer de criterios para se
leccionar aquellas personas desco
nocidas con las que tendrá que inte
ractuar (ejemplo: un dependiente de
grandes almacenes podria comenzar
con personas de aspecto afable) .

- Proporcionar tarjetas al clien
te en las que consten las tareas , fe
cha de prescripción , momento a rea
lizar la tarea y fecha en que se rea
lizó . Ello permite un mejor control y
programación del cambio ,

- Insistir en que el cliente pue
de y debe variar en la vida real aque
llo que aprendió en la consulta, adap
tándolo todo lo posible a sus propios
estilos de comportamiento y a la si
tuación particular.
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- Evaluar semanalmente las ta

reas en función de los registros del
cliente , registros llevados a cabo so
bre los antecedentes , consecuen
tes, auto-refuerzo, auto-verbaliza
cion es , reacciones propias y de los
demás, etc .

10 . Programación del cambio :
es fundamental para el buen funcio
namiento del aprendizaje asert ivo .
Supone, en general, los siguientes
aspectos :

- Crear objetivos en fun ción de
cada cliente y situación.

- Reforzar los avances parti cu
lares del cl ient e y no en función del
grupo social.

- Reforzar sobre todo los avan
ces mínimos o pequeños cambios
que, en ocasiones , pasan inadver
tid os.

- Je rarquizar las situ acion es en
fun ción de la ansiedad y habilidades
de cada persona.

- Relacionado con el punto an
terior , en caso de ansiedad elevada
puede escribirse , previo el juego de
roles , un guión y leerlo en voz alta,
hasta que se reduzca la ansied ad.

VI. COMPARACiÓN ENTRE
DISTINTOS TIPOS DE TÉCNICAS :

Carrasco (1983) resum e parte de
la evidencia sobre la eficacia diferen
cial de los distintos procedimientos .
En esta revisión aparece que el en
sayo comportamental más la insti ga
ción (instrucciones) poseen efectos
sumativos, que a su vez se incre
mentan cuando se añade model ado .

Por otro lado , el model ado y ensa
yo comportamental encubierto es si
milar en su eficacia a los manifies
tos, y todos ellos más ef icaces que
la desensibilización sistemática.

Así mismo , las técnicas cognitivas
no son más eficaces que las conduc
tuales , ni siquiera cuando se las aúna
con éstas , si bien Stefanek y Eps
tein -1983- indican que los pocos
estudios bien realizados, sí mues 
tran efectos sumativos en las técni 
cas congnitivas plus conductuales.

A pesar de todos estos resulta
dos, parece pertinente afirmar que
no es apropiado el estudiar la efica
cia diferencial de los procedimientos
para provocar el cambio en todos los
elementos incluidos en el entrena
miento asertivo . La práctica clínica
indica que, en función no sólo de
cada cliente, sino de cada compor
tamiento y situación específicos,
conviene aplicar el procedimiento
más adecuado.

Si bien Stefanek y Eisler (1983) in
dican la posibilidad de que la efica
cia parcial de la mayoría de los pro
cedimientos cognitivos y conductua
les pueda explicarse en función de
la teoría de la auto-eficacia (Bandu
ra, 1977), parece apropiado indicar,
a tenor de los programas reales de
entrenamiento asertivo, que se de
ben utilizar los recursos los recursos
conocidos para los problemas habi
tuales en las personas no asertivas :
cogniciones y auto -verbalizaciones
inadecuadas, ansiedad concomitan
te y falta de habilidad social.

Esto se refleja en algunas de las
contraindicaciones sugeridas por
Emmons y Alberti (1983) para el en
trenamiento en grupo, que resumi
mos a continuación:

- Cuando los niveles de ans ie
dad del sujeto sean muy elevados,
es inadecuado comenzar el entrena
miento asertivo . Conviene desensi
bilizar a la persona previamente (re
cuérdese lo indicado sobre la conve
niencia de utilizar un guión previo).

- Si el sujeto es altamente agre 
sivo, es recomendable iniciar con él
una reestructuración cognitiva y en
trenamiento en auto-instrucciones.

- Aquellos clientes con proble
mas verbales o retrasados, deben
comenzar por un aprendizaje verbal
indiv idualizado.

- Con clientes de contexto cul
tural diferente al dominante occiden
tal (gitanos , por ejemplo) puede ser
inapropiada la aserción . Se necesi
tan terapeutas expertos en su cul
tura .

- Las personas con habilidades
sociales muy reducidas necesitan de
procedimientos poco estandariza
dos y que sean específicos para su
caso.

- Es importante detectar los mo
dos de aprender de cada cliente
(lectura, charla , vídeos) y adaptar el
tratamiento según su estilo .

- Con los clientes que procuran
ser el centro de atención del grupo,
debería realizarse un entrenamiento
individualizado.

Como puede observarse , en est as
contraindicaciones, el tratamiento
debe flexibilizarse y atender a los
problemas y particularidades de
cada cliente . En definitiva, el com
portamiento asertivo es multiforme y
variado , exigiendo considerar para
cada aspecto el procedimiento más
adecuado.
VII. CONSIDERACIONES
GENERALES:

Gambrill (1977) pone de relieve al-

gunas cuestiones que deben tener
se en cuenta y que creemos son de
interés . Así, indica la importancia de
cuidar el aspecto físico de la perso
na, de modo que utilice ropas y aci
calamientos apropiados a su grupo
social.

Por otro lado , nos recuerda que
en situaciones laborales concretas ,
las contas asertivas pueden traer
problemas mayores. En esto con 
cuerda con Emmons y Alberti (1983)
para quienes el entrenamiento aser 
tivo puede ser contraproducente en
personas con ambiente hostil que
castigaría los nuevos repertorios
asertivos del cliente. Asimismo , es
tos autores recuerdan que algunos
ejercic ios incluidos en ciertos pro 
gramas de aserción violan de form a
directa o indirecta derechos de los
demás (como pedir un vaso de agua
en un bar , cuando el local cuesta di
nero de mantener), o fuerzan al su
jeto más allá de sus posibilidades
-personas demasiado ansiosas o
con historia personal repleta de re
chazo social- ya que al comi enzo,
las conductas asertivas pueden ge
nerar mayores consecuenci as ne
gativas .

En este sentido , Gambrill (1977)
indica - al igual que Lange y Jaku
bowski , 1978- que debe insistirse
en fle xibili zar las conductas aserti 
vas. y ello especialmente si se ob
serv a el fenómeno habitu al en las
personas que comienzan a asumir su
aserción : en un primer momento se
es asertivo por el hecho de serlo , in
cluso llegando a la agresión verb al.
La regl a básica es, según los auto
res referidos, procurar que los suje
tos alaben los comportamientos ade
cuados de los demás, pasen por alto
las situaciones de poc a importanci a
y procuren expresarse de form a cal
mada cuando merezca la pena (las
consecuencias negativas o positivas
revistan suficiente magnitud). A me
dida que la persona deviene más
asert iva suele pasar por alto cuestio
nes que antes generaban ansiedad o
irrit ación -o culpa- ya que su ac
to- concepto mejora.

Fin alm ente, convi ene recordar
que no todas las personas desean
ser asertivas. Ya hemos indicado
cómo algunas personas eligen ex
presamente no serlo o bien son re
mitidas por otras personas al trata
miento . En caso de no conseguir un
aumento de la aserción en estos ca
sos , no tiene porqué considerarse
un fracaso (Emmons y Aberti . 1983) .
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VIII. ÁREAS DE APLICACiÓN E
INVESTIGACiÓN FUTU RA:

A la altura de estas líneas podrá
haberse concluido la amplía gama de
posibles problemas que pueden tra
tarse o que necesitan, en parte , de
los comportamientos asertivos . De
hecho, el entrenamiento en auto-a
firmación es út il para sujetos con
prob lemas psiquiátricos (como es
quizofrénicos ), en delincuentes ne
cesitados de reinserción , alcohóli
cos , drogodepend ientes , parejas
con problemas de relación , personas
necesitadas de establecer nuevos
contactos , sujetos depresivos , per 
sonajes políticos , entrevistas labora
les . et c .

La posible gama de situaciones y
sujetos es tan amplia como la vida
cot idiana, ya que puede necesitarse
en cualquier circunstanci a donde se
dé interacción social.

Sin embargo, a pesar de est a im
portancia y de las amplias conse
cuencias (positivas y negativas de la
conducta asertiva) , la investigación
empírica no ha sido todo lo rigurosa
que cabría esperar. Los distintos es
tudios adolecen de problemas meto-
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