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#CON LA GENTE

Domingo 14 de abril de 2013

CUERPO + MENTE + ESPIRITU

LASPOSTURASFISICAS:

El cuerpono engaifaeso es
territorio de la mente y las
emociones, pero nuestras
posturas fisicas muestran,

al igual que los gestos, dénde
estd nuestra sinceridad y
nuestro compromiso. Por ello
necesitamos aprender a cono-
cernos masy a ser mas
honestos.

El contexto:

La negociacion puede comen-
zar con buenas intenciones de
ambas partes, pero si el contex-
to (lugar, ruidos, iluminacion, in-

do..el acuerdo fracasara.

terrupciones, etc.) no es adecua-

LOS JUICIOS:

Que tengamos de los
otros, de unomismoy
del dinero o asunto a ne-
gociar: Los juicios sélo nos sir-
ven si los tomamos como una
manera de evaluar dénde es-
tamos y cdmo vamos. Pero si
luego vivimos en los juicios
descalificatorios hacia los de-
mas, o los auto descalificato-

rios, nos impediran fluir libre-
mente en la negociacion. Lo
mismo ocurre con los juicios
que tengas en relacién al di-
nero o asunto a negociar. Si
crees que es algo que te exce-
de, o te da miedo, o juzgas
que la otra parte es mas po-
derosa. Son juicios que te in-
hibiran en vez de motivar.

Por mas que decidamos
racionalmente entre di-
ferentes variables, ala
hora de elegir la opcion
A 6B, eselcorazonel
que se lanza por un
camino u otro
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Estamos acostumbrados a es-
cuchar que negociar es sino-
nimo de dejar el corazén a un
lado y ser puramente frios, ra-
cionalesy calculadores.

Si esa fuera la manera infa-
lible de negociar, pues enton-
ces todas las negociaciones
tendrian que terminar de ma-
nera exitosa, sin embargo
cadavezmassucedequeala
hora de sentarse a negociar,
los integrantes que intervie-
nen llegan muy preparados
con informacion, proyeccio-
nes y propuestas, pero no se
llega facilmente a un acuerdo
y los intereses parecen no po-
der encontrar un punto en
comun.

Lo que esta faltando no es
ser masracionales, sinotodolo

e El cuerpo no sabe ni puede mentir

contrario: dejar la mente a un
lado y escuchar mas la intui-
cion. El gran problema radica
en que no fuimos preparados
ni entrenados en escuchar lo
quenosdice el corazén, menos
aun si formas parte del mundo
organizacional y si fuiste for-
mado bajo la nocién de que
los hombres no deben mos-
trar sus emociones.

Es mas, los términos “escu-
char tu corazén” y “negociar
con el corazén’, pueden sonar
ingenuos, irreales y ajenos al
mundo de las negociaciones,
sin embargo no existe nada
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mas real que lo que sientas
mientras estas queriendo llegar
aun acuerdo durante una ne-
gociacion.

Ponemos demasiada aten-
cion a lo que ocurre afuera
(presupuesto, porcentajes, can-
tidad de personas presentes
de cada parte, puestos jerar-
quicos, etcétera) y nos olvida-
mos que el factor determinan-
te para el éxito o fracaso de
una negociacion es emocio-
nal. Es que decidir es una fa-
cultad relacionada directa-
mente con el mundo de las
emociones.
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Por mas que decidamos ra-
cionalmente entre diferentes
variables, ala hora de elegir la
opcion A 6 B, es el corazon el
que se lanza por un camino u
otro.

Por eso eshorade que sinos
consideramos lideres de un
equipo y necesitamos nego-
ciar exitosamente cada dia,
que aprendamos no soélo are-
gistrar los aspectos externosy
formales de una negociacion,
sino tambiénlos internos e in-
formales.

¢Cuales son aquellos aspec-
tos internos e informales?
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Los gestos

Muchas veces tenemos bue-
nas intenciones pero lo que
pensamos no coincide con lo
que decimos, y nuestra cara
siempre esta aliada y asocia-
da a nuestros pensamientos.
De alli que digamos que es-
tamos encantados con el
acuerdo y nuestra cara ex-
presa disgusto si pensamos
que lo tinico que nos impor-
ta es el dinero. Pero lo riesgo-
S0 es que eso puede hacer
que nhi siquiera ganemos ese
ansiado dinero.
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LASPALABRAS:

Como dice el filésofo Humberto
Maturana, “el lenguaje no es ino-
cente”. Con esta expresion me
refiero a que las palabras que
nos salen de la boca no son ca-
sualidades y tienen que ver con
lo que pensamos y sentimos. Si
eres muy verborragico, sino
emites ni un monosilabo, si eres
demasiado estructurado o agre-
sivo..todo refleja quien eres y tie-
ne influencia directa en el éxito
de una negociacion.

LOSESTADOS
DE ANIMO:

Son la “musica” desde la cual
nos expresamos. Esto significa
que todos tenemos una manera
de hablar y decir las cosas; estan
los que se expresan como si es-
tuvieran dando 6rdenes, quie-
nes quieren ser aceptados,
aquellos que se esfuerzan en es-
cuchar y comprender al otro, los
que estan siempre nerviosos o
desconfiados, los que disfrutan
de la negociacion, etc. Todas son
formas diferentes de expresarse,
todos tenemos una musica dife-
rente al hablar... ¢cual es la tuya?



