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1 Distinga entre las tres conversaciones

Introduccion

Segunda parte
Como pasar a una posicién instructiva

Como enfrentarlas

y decir lo que tiene

IIIIE dEBiI’ 2 Dejen de discutir sobre quién tiene razon:
Exploren las versiones de cada uno

La conversacion del "qué pasé”

desligue la intencion del impacto
4 Haga a un lado la culpa: Trace un plano del
sistema de contribucién

La conversacion de los sentimientos
5 Controle sus sentimientos (o ellos lo controlaran a usted)

La conversacion de identidad
6 Afirme su identidad: preguntese qué esta en juego

Tercera parte
Establezca una conversacion instructiva
7 ¢ Cual es su proposito?
Cuéando plantear una conversacion dificil y cuando dejarla pasar
8 Cémo comenzar: Empiece desde la tercera version
9 Averiguar: Escuche de adentro hacia afuera
10 Expresion: Hable por usted mismo con claridad y fuerza
11 Como manejar la interaccion
12 Poner todo junto
Agradecimientos

3 No suponga lo que los demas quieren decir:
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