6 estrategias de delimitacién

Introduccion al modelo

6 estrategias para una delimitacién clara

Estrategia 1: Fecha

Di que Si a la solicitud y combina tu aceptaciéon directamente con
una oferta de fecha.

Esta técnica es especialmente adecuada cuando se frata de
colegas, clientes y/o superiores que necesitan tener todo hecho aqui,
ahora y lo mds rdpido posible.

Puesta en practica

Reconocer sus propias necesidades y entrar en el proceso de nego-
ciacion
Resiste la presidn interna y no cedas inmediatamente. Sé Util, pero
también asume la responsabilidad de tus propias prioridades.

"“Estoy feliz de poder ayudarte. Tengo 15 minutos esta tarde de 5 p.m.”
“Estaré encantado de reunirte la informacién maiana por la tarde.

Hasta entonces, seguiré ocupado con el proyecto XY.
30 le gustaria que empiece antes y atrase el proyecto XY2"

Estrategia 2: Realizacion parcial

Di que Si a la solicitud y haz una sugerencia vinculante sobre una
devolucién adecuada con relacién a tu concesion.

Adecuado para tareas mds grandes y prolongadas para las que
actualmente no tienes suficiente tiempo.

Demuestra que estds dispuesto(a) a hacer concesiones pero que
también has aprendido de tus experiencias.

"“Estaré encantado de volver a organizar parte de la fiesta de Navidad
y encargarme del bufete. Sin embargo, le pido que pregunte a un
colega sobre ofros temas como la organizacion del lugar, etc.”

Estrategia 3: Expectativas

Di que Si a la solicitud, proporciona un marco de tiempo claro y luego
explica las expectativas realistas del resultado para ambas partes.

Ayuda si fienes muy poco tiempo para tareas adicionales y sabes que
no puedes cumplir con los estdndares de calidad habituales en un
corto periodo de tiempo.

Resiste tu exigencia de perfeccién y la tentacién de compensar la
falta de tiempo a tu costa, por ejemplo con horas extras no remunero-
das.

“Si, puedo escribir la publicaciéon del blog.

sCudnto tiempo deberia dedicarle a esto? ... Bueno, dos horas no son
suficientes para trabajar en un tema nuevo. Podria eliminar un articulo
existente y actualizar las cifras en dos horas. sComo le parece?”

Estrategia 4: Contrapartida
Di que Si a la solicitud y sugiere una adaptacion.
A menudo, la solicitud se resuelve entonces.

Ayuda con colegas a quienes les gusta que les ayuden y no se toman
el tiempo para hacer cosas que no les gustan.

Actua segun el lema “Dando y dando”. Muestra a sus colegas el valor
de su concesién y realiza una transaccién de trueque.

“Estaré encantada de ayudarte con los grdficos de la presentacion.
sPodrias elaborar el presupuesto por mi en ese tiempo2”

"“Por supuesto, hoy puedo quedarme dos horas mds. ;Podria entonces
salir dos horas antes el lunese Me gustaria acompanar a mi hijo en la
cancha de futbol.”
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Puesta en practica

Reconocer sus propias necesidades y entrar en el proceso de nego-
ciacién

Estrategia 5: Auto ayuda

Di que Si a una tarea y ofrece ayuda para la autoayuda.
Crea una situacion de aprendizaje que no sdlo te alivia, sino que
también fortalece alas y los demds a largo plazo.

Ayuda con colegas a quienes les gusta que les ayuden y no se ftoman
el tiempo para aprender algo nuevo.

Demuestra a tus colegas que tienes confianza en ellos(as) e inicia un
proceso de aprendizaje compartido. De esta manera se crea una
situacién en la que ambas partes ganan.

"He desarrollado listas de chequeo para organizar la fiesta de Navi-
dad. Eres bienvenido a usarlos. Estoy seguro de que puedes manejar
esto por tu cuenta. Si aun tienes preguntas, me avisas nuevamente la
proxima semana.”

Estrategia 6: Decir NO

Dices No a fu tarea y te posicionas para ello, por ejemplo, si se
supone que debes hacer cosas por costumbre que simplemente no
pertenecen a tu drea de frabajo o no estdn legalmente limpias.

Un No claro siempre es apropiado:

e siactuarias en contra de sus convicciones internas,
e sitienes preocupaciones morales,

e sielencargo te haria infringir la ley o

e siredlizar el frabajo solicitado simplemente no estd dentro de su
dmbito de responsabilidad.

Incluso sila tarea no es factible en el tiempo dado u otras condiciones,
debes decir que no.

Siempre tienes derecho a decir No si no puedes apoyar algo, incluso
sin explicacién o justificacion.

“No, no haré eso. No estoy autorizado(a) a hacer eso./No estoy entre-
nado(a) en eso.

“No, no haré eso. Esto va en contra de las regulaciones y soy respon-
sable de garantizar que los procesos aqui se lleven a cabo de manera
legalmente correcta.”

“No, no puedo reconciliar eso con mi conciencia.”

“No, no puedo aceptar el proyecto. Simplemente no puede realizarse
en estas condiciones.”
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