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Resumen

Este articulo se desarrolla alrededor de dos ejes centrales: la comunicacion y el arte de la
negociacion como elementos resolutivos del liderazgo comunicacional, lo que, a su vez,
da lugar a un novedoso concepto: el liderazgo feliz.

El punto de partida es que todo ser humano tiene un factor innato y un set de elementos
adquiribles, es decir, que pueden trabajarse a través de la practica y de la implementa-
cion de algunas herramientas: concientizacién, comportamiento, imagen, escucha activa
y empatia.

Palabras clave: negociacion, liderazgo, comunicacion, liderazgo feliz.
JEL: 131 Bienestar general, necesidades basicas, nivel de vida, calidad de vida, felicidad.

Abstract

This article revolves around two central axes: communication and the art of negotiation
as operative elements of communication leadership, which in turn gives rise to a new
concept: the “Happy leadership”.

The starting point is that every human being has an innate factor and a set of purchasable
items, ie, that can be worked through practice and implementation of some tools: Aware-
ness, Behavior, Image, Active listening and empathy.

Keywords: Negotiation, leadership, communication, happy leadership.

JEL: 131 General well-being, basic needs, standard of living, quality of life, happiness.

Resumo

Este artigo gira em torno de dois eixos centrais: comunicac@o e a arte da negociacdo
como elementos geradores de lideranga comunicagdo, que por sua vez da origem a um
novo conceito: a “lideranga feliz”.

O ponto de partida ¢ que cada ser humano tem um fator inato e um conjunto de itens com-
préaveis, ou seja, que pode ser trabalhado através da pratica e implementagdo de algumas
ferramentas: a consciéncia , comportamento , imagem, escuta activa e empatia.

Palavras-chave: negociagio, lideranga, comunicagio, lideranca feliz.
JEL: 131 Bem-estar general, necessidades basicas, nivel de vida, qualidade de vida, felicidade.
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Introduccion

| liderazgo comunicacional y sus elementos constitutivos, la comuni-
cacion y el arte de la negociacion, dan lugar a un novedoso concepto,
el de liderazgo feliz.

Para llegar a este punto, antes tuve que hacer un breve recorrido por los
principales anillos de la cadena que, finalmente, me llevaron a definir este
concepto, con la esperanza de ayudar a muchos a balancear sus vidas e iden-
tificar la magica receta que cada uno puede potencialmente desarrollar, con
un extraordinario beneficio personal y profesional.

Todo ser humano tiene un factor innato y un set de elementos adqui-
ribles, es decir, que pueden trabajarse a través de la practica y de algunas
herramientas que el presente estudio va a proponer. Estos elementos se re-
sumen en los siguientes: concientizacion, comportamiento, imagen, escucha
activa y empatia.

La concientizacion es un paso previo obligado no solo para activar los
demas procesos —comportamiento, escucha activa, imagen y empatia—, sino
para ejercer la funcion de lubricante entre ellos, permitiendo que interactiien
de forma coherente y fluida.

Asi, la concientizacion consiste en emprender un camino de autoanalisis
e introspeccion para identificar nuestras fortalezas, debilidades, puntos de
quiebre emocionales y potencialidades inexploradas.

Sin este paso, el ser humano sigue replicando patrones de conducta de
forma rutinaria y repetitiva, no solo anulando ex ante toda posibilidad de
cambio y reajustes, sino frustrando esta chispa creativa y rompedora que
existe en cada persona, que permite salir de la zona de confort y explorar
nuevos horizontes.

El comportamiento se refiere a la posibilidad que cada uno tiene de mo-
dificar algunos patrones de conducta en funcion de un objetivo prefijado: es
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decir, si yo vivo con una persona, tenderé a conseguir una mutua mejor cali-
dad de vida que estar dispuesto a ceder en algunos aspectos de la conviven-
cia: asi, si ocurre que mi conviviente prefiere dormir con la ventana abierta,
deberé ceder y acceder a ello, posiblemente a cambio de otro beneficio que la
otra persona me otorgara, por ejemplo, cerrar el tubo de la pasta de dientes,
cosa que antes esta persona no sentia la necesidad de hacer.

La escucha activa se refiere a la capacidad de saber escuchar de forma
participe y genuina, con la idea de percibir toda la retroalimentacion posible
acerca de los principales intereses, preocupaciones y motivaciones de la con-
traparte. Este enfoque permitira una serie de ventajas, desde la captacion de
valiosa informacion hasta la creacion de un ambiente mas amigable, en don-
de el otro, al sentirse escuchado, tendra una mayor disposicion a escucharnos
a su vez. La empatia de fondo que surge es el tres d ‘union fundamental para
cualquier proceso de comunicacion. No es casualidad que la escucha activa
representa la herramienta mas estratégica del buen negociador (Stone, Patton
y Heen 2000).

La imagen es el complemento natural de cualquier mensaje que quiera
enviarse entre emisor y receptor: recubre, por ello, un papel especialmente
significativo. Como se sabe, la comunicacion es, por definicion, un inter-
cambio, un fluir de mensajes entre dos polos, emisor y receptor, pero ocurre
que este proceso continuo es interrumpido por una infinidad de elementos
distorsionantes e interferencias: distracciones, codigos errados, equivocada
interpretacion de una situacion, entre otros.

Al darse estos escenarios, es inevitable que el mensaje que sale de una
fuente sea alterado, confuso e incompleto, como minimo, y alli es cuando el
rol de la imagen se eleva a una funcion de complemento indispensable, por lo
que estas fallas que caracterizan el proceso de comunicacion se perfeccionan
y definen.

La imagen completa el mensaje, el individuo mismo, podriamos decir,
se transforma en mensaje; por ello, si utilizamos un determinado cédigo de
comunicacion, este deberad resultar coherente con la imagen que estamos
transmitiendo, que, a su vez, corresponde a cierta expectativa social; asi, un
médico debera atender con un mandil blanco —lo que corresponde al ima-
ginario colectivo con respecto a este rol— y no vestido de payaso o con una
toga de juez.
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Finalmente, la empatia cierra el circulo de las herramientas que pueden
aprenderse y consiste en la capacidad de conectar con el otro, de tal mane-
ra que nos ganamos al otro (Fisher, Kopelman y Kupfer Schneider 1996).
Es la habilidad de saber captar, identificar y ajustarse a las preocupaciones,
necesidades y motivaciones de la otra parte, por lo que vamos a transmitir
solidaridad con su estado animico y, a continuacion, podremos desarrollar
un clima propicio de didlogo y reciproca escucha activa (Fisher, Kopelman
y Kupfer Schneider 1996).

La indispensabilidad de aprender a desarrollar destrezas empaticas es un
reto que puede resultar bastante dificil para muchas personas, puesto que el
ser humano es por definicion egocéntrico y le cuesta salir de si mismo para
realmente ponerse “en el zapato del otro”.

Sin embargo, es un esfuerzo absolutamente necesario, puesto que el pro-
ceso de toma de decisiones —muy a pesar de lo que muchos creen— pasa por
las emociones, ya no por la razon.

Ademas, la empatia desencadena un proceso de progresiva mutua con-
fianza y la confianza es el pivote alrededor del cual gira la totalidad de las
relaciones humanas, desde los negocios hasta las relaciones de pareja.

Asi, el liderazgo feliz podria representarse como una estrella de cinco pun-
tas, que tiene dos brazos que interactuan, el comportamiento y la imagen, y
dos patas sobre las que se sostienen, la escucha activa y la empatia. En la parte
alta, se ubica el liquido transmisor, el lubricante que permite que todos estos
componentes interactien, la concientizacion: con este término, se quiere hacer
referencia a la necesidad de asumir plena conciencia de todos los procesos
que caracterizan la comunicacion humana, desde el analisis introspectivo con
el fin de identificar nuestros puntos de quiebre y nuestro emotional footprint,'
hasta las interacciones que realizamos en cualquier proceso negociador.

Cuando concientizamos, nos damos cuenta de las técnicas de negocia-
cion dura que la contraparte podria estar implementando; aplicamos la escu-
cha activa captando informacion valiosa; detectamos amenazas, identifica-
mos oportunidades; visualizamos tacticas, etcétera.

1. El emotional footprint describe basicamente la huella emocional, esto es, todas aquellas caracteris-
ticas y elementos de nuestras personalidades que determinan un set de elementos unicos en cada
persona, haciéndola vulnerable en algunos contextos y fuerte en otros. Solo por medio de un proceso
de concientizacion y autoanalisis del sujeto puede llegarse a identificar la huella emocional.
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Tabla 1
Liderazgo feliz

Concientizacion

Carisma
personal

Fuente: el autor.
Elaboracién propia.

Una vez definidos los cinco ejes de lo que puede aprenderse, es decir,
de aquellas destrezas que si bien no estuvieran muy marcadas en nuestro
codigo genético las podriamos desarrollar con relativo grado de satisfac-
cion, pasamos a un elemento que, por otro lado, es innato: el carisma, es
decir, aquella quimica magica que poseen algunas personas para suscitar
agrado y simpatia en el grupo, para motivar y generar entusiasmo acerca de
algo o de alguien. Se trata de un don absolutamente unico, tan excepcional
como la genialidad de un pintor, o de un musico que toca el piano sin haber
tomado jamas clases; es este elemento metafisico, por no caer en el terre-
no de las definiciones religiosas, que se halla misteriosamente en algunos
seres humanos, un aliento sobrenatural que sopla en el interior de algunos

124 Estudios de la Gestion 1, enero-junio de 2017



El reto de la comunicacion: liderazgo comunicacional y herramientas negociadoras

privilegiados para que, a su vez, a través de sus dones, inspiren al resto,
emocionando, motivando, guiando.

Finalmente, la buena noticia es que una comunicacion exitosa puede re-
sultar de los elementos que s7 se aprenden —imagen, empatia, escucha activa,
concientizacion—, mas, eventualmente, ese elemento innato que es el carisma.

Este conjunto de ingredientes marca las pautas de un desarrollo personal
exitoso y equilibrado, en donde el ser humano puede aspirar a un nuevo con-
cepto de liderazgo feliz.

El reto de la comunicacion: los errores
de comunicacion mas frecuentes y su impacto

Todos comunicamos, en todo momento, como gesticulamos, como mira-
mos, como actuamos, absolutamente todo lo que sale de nosotros comunica
algo a alguien, proyecta una imagen determinada a nuestro entorno.

Asi, al entrar en una habitacion y al ver dos personas peleando y gritando,
automaticamente, aun sin informacion acerca de la identidad de estas perso-
nas, acerca del conflicto y circunstancias existentes, nuestro cerebro recibira
un mensaje subliminal que hara procesar los hechos de alguna manera: a lo
mejor, vamos a tener una mala impresion de estas personas, o el incidente
producira desconcierto, diversion u otros posibles escenarios perceptuales.

El hecho es que, independientemente de la voluntad, esta imagen produ-
cira un conjunto de emociones que se traduciran en conclusiones y/o prejui-
cios (la persona A es quien esta atacando la persona B, o viceversa).

Dicho en otro modo, no solo comunicamos a través de codigos analogi-
cos —las palabras que formulamos— sino a través de un complejo y articulado
aparataje personal, desde nuestros gestos y posturas, hasta comportamientos
y elementos de paralenguaje, como el tono de la voz, ritmo y acento, entre
otros.

Estas consideraciones entrafian una consecuencia importante, no hay que
centrarse Uinicamente en lo que vamos a decir, sino en como lo vamos a decir.
Por ello, la imagen —fisica, corporal y sicologica— es fundamental y basica
de la persona que esta atras de la formulacion de una idea. Comunicar es la
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tarea mas compleja del ser humano, puesto que justamente de esto depende
la calidad de las relaciones humanas, desde los ambitos personales hasta los
profesionales.

El lado bueno es que, con un previo proceso de concientizacion y el
planteamiento de una oportuna estrategia de reset emocional, pueden desa-
rrollarse destrezas comunicacionales que sin lugar a dudas ayudaran a me-
jorar nuestro potencial como comunicadores, lo que interesa sumamente, en
la medida en que un buen comunicador es un buen negociador, y un buen
negociador acaba identificandose con un buen lider.

Por otro lado, a pesar de su importancia fundamental, se trata de un terre-
no insidioso, poco explorado en muchas areas de conocimiento —solo pense-
mos en qué mal estructurada y poco homogénea esta la comunicaciéon global
de temas trascendentes como el cambio climatico— y sujeto a una multitud
de peligros; veamos algunos de ellos a la luz de los axiomas de Watzlawick.

Toda comunicacion tiene un nivel de contenido y uno de relacion, por lo
que, mas alla de las palabras que utilicemos en un discurso, existe un signifi-
cado mas profundo, que es el que nosotros damos a estas palabras y oracio-
nes y que no necesariamente sera interpretado del modo que queremos por
el receptor del mensaje. Dicho de otra forma, hay que adaptar los diferentes
codigos a la persona, el codigo del mensaje es correcto si toma en cuenta la
situacion del receptor puesto que hay cddigos culturales compartidos y no
compartidos, ademas de una infinidad de diferencias asociadas a edad, géne-
ro, nivel socioeducativo, entre otras.

Asi, una mala interpretacion de la situacion —debido a la utilizacion de
codigos distintos— define un error de comunicacion muy frecuente; este seria,
por ejemplo, el caso de un conferenciante quien, invitado a dirigirse a un pu-
blico de nifios de secundaria de un colegio, no reajuste su discurso “técnico”
a las caracteristicas de madurez de su publico, lo que daria como resultado
una total desconexion entre fuente (el mismo) y receptores (los estudiantes).

Finalmente, otro tema muy recurrente se presenta cuando la comunica-
cion digital (lo gque decimos) no concuerda con la comunicacion analdgica
(el como decimos), por lo que el receptor recibe un mensaje confuso o lo
malinterpreta.

Algo parecido ocurre cuando se confunde contenido (palabras) y rela-
cion (significado), esto es, debido a que el uso que le damos a las palabras
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no coincide a menudo con el significado percibido por la contraparte, lo que
a su vez es imputable a que cada uno de nosotros resulta ser el complejo
resultado de procesos de socializacion primaria y secundaria muy diferentes,
lo que hace que nuestra forma de dar significado a las cosas sea igualmente
muy diferente.

Un tultimo gran desafio de la comunicacion —no de casualidad muy con-
siderado en el proceso de preparacion de un buen negociador— es el de la
escucha activa, puesto que el business as usual de nuestra interaccion con el
entorno no contempla mucho esta importantisima herramienta.

Esto ocurre por una serie de obstaculos, estamos llenos de pensamientos
téxicos, sentimientos, prejuicios y no sentimos que hay espacio para lo que
los otros puedan decir; nos percibimos como un producto acabado y, por tl-
timo, a menudo consideramos que escuchar es una pérdida de tiempo.

Contrariamente a lo que se deberia hacer, el ser humano tiende a juzgar,
por lo que asumimos que los pensamientos de otros son equivocados; pre-

¢ Qué ven aqui, una mujer joven o una anciana?
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paramos nuestra respuesta porque estamos a la defensiva, porque sentimos
u S, 0, i ,nu i

tener que dar consejos, o, sencillamente, nuestra mente se distrae y acabamos

pensando “si hay suficiente comida para la cena con los parientes”.

Es evidente que el mundo de la comunicacion sea profundamente com-
plejo, como resultado de la complejidad de las relaciones humanas y del
hecho que nos movemos en un terreno mas emocional que racional, lo que
impone detectar y no subestimar el rol de los sentimientos, ajenos y nuestros
(Fisher, Ury y Patton 2001).

De igual modo, cada ser humano tiene su propia percepcion frente a cual-
quier estimulo externo, lo que no necesariamente coincide con la realidad de
las cosas.

Estamos en el mundo del mas total relativismo, donde no solo se enfren-
tan todas estas interferencias, sino que influye todo ese enredo de factores
endogenos y exogenos que definen de modo unico a cada persona (Fisher,
Ury y Patton 2001).

Los ingredientes de una buena estrategia de comunicacion:
enfoque analitico, informacion y preparacién

Los pasos para una buena estrategia de comunicacion y de negociacion
pasan por decidir qué decir y como decirlo, segin las mas elementales ins-
trucciones estratégicas de Joseph Napolitano.

Esos pasos incluyen a quién voy a dirigirme, midiendo cdémo enunciar un
mensaje en consideracion de una serie de factores, contemplados dentro del
marco del Paradigma de Laswell.

Segun este, lo importante es el mensaje, que tiene que llegar del modo
deseado, puesto que el emisor codifica el mensaje, pero el receptor, por su
lado, lo decodifica. A esto se anade que la comunicacién es segmentada, por
lo que nuestra forma de comunicarnos, y los medios que para estos efectos
escogeremos, dependera del publico objetivo al que nos dirigimos.

Como consecuencia, la elaboracion de una buena estrategia pasara por
una serie de fases: analisis de emisores, analisis del mensaje, analisis de me-
dios, analisis de audiencia y de efectos. El establecimiento de la secuencia de
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“quién dice qué, a través de qué medios, dirigidos a qué publico y con cudles
efectos” es de fundamental importancia.

Tabla 1
Paradigma de Laswell

Quién dice Anélisis de emisores
Qué Analisis de mensaje
Através de qué medio Analisis de medios
A quién Andlisis de audiencia
Con qué efecto Anélisis de efectos

Fuente: Paradigma de Laswell.
Elaboracion propia.

Finalmente, debera tenerse cuidado con todo tipo de distracciones, ya
que, asi sean provocadas para sabotear la comunicacién o sean casuales, el
resultado es el mismo: desenfocan el mensaje y generan ruido.

Dentro de este marco estratégico debe considerarse otro elemento basico:
la importancia —sobre todo a la hora de entablar procesos de negociacion— de
estar informados, preparados; cuanto mas se sepa de lo que se va a negociar
(deal terms) y de la contraparte (habitos, cultura, nivel socioeconémico, de-
bilidades y fortalezas), tanto mas sé6lida y blindada sera nuestra posicion.

El estar informados implica no solo el convencional proceso de recolec-
cion de informacion util y pertinente, sino también un proceso de escucha
activa, que pase por negociar con nuestra voz interior obligandonos a ser ge-
nuinamente curiosos, a resistir a la tentacion de juzgar, estar a la defensiva y
dar consejos. Al contrario, la idea es librarnos de prejuicios y ser auténticos,
puesto que un comun desacierto, a la hora de comunicar, pasa por subestimar
nuestra audiencia y asumir que su nivel de educacion y/o inteligencia no les
permite entendernos.

Por otro lado, cabe destacar la importancia de cuidarse de situaciones de
infracarga, al igual que de situaciones de sobrecarga. La primera se da cuan-
do se decide sin la informacién correcta, adecuada y confiable, lo que lleva a
una equivocacion casi segura.
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Al revés, las situaciones de sobrecarga son aquellas en donde hay dema-
siada informacion, lo que, por otro lado, bloquea dramaticamente nuestra
capacidad de decision, tanto que, entre las dos, es en todo caso preferible la
primera.

Concluyendo, cuando se plantea una estrategia de comunicacion no debe
actuarse nunca “con intuiciéon”, sino con preparacion, y una que sea meticu-
losa y detallada. Si se sabe gestionar la informacion, es posible que pueda
inclusive desactivarse una crisis antes que se genere, lo que afiade un ex-
traordinario potencial a su adecuado y tempestivo manejo.

4

El poder de la comunicacion
en el arte de la negociacion

Segliin Manuel Castells, comunicar es compartir significados mediante el
intercambio de informacion. En esta definicion el proceso de la comunica-
cion queda definido por la tecnologia de la comunicacion, las caracteristicas
de los emisores y receptores de la informacion, asi como por sus codigos
culturales, protocolos de comunicacién y alcance del proceso.

Es justamente en este punto donde comunicar y negociar encuentran su
punto de comunidn, debido a que la negociacion no es otra cosa sino el arte
de la comunicacion en su maxima expresion, un ambito en el que se pretende
conjugar las necesidades de las personas para alcanzar mutuos beneficios
(Castells 2010).

Sobre este trasfondo, la comunicacion es un proceso que permite a la
informacion pasar de una entidad emisora a una receptora, una interaccion
centrada en un repertorio de signos y reglas semidticas comunes entre partes.

Con el fin de que realmente esta interaccion sea exitosa debera actuar el
liderazgo personal y potencial negociador de toda persona, puesto que —como
se ha destacado en varias ocasiones— la comunicacion representa el eje mas
problematico de las relaciones humanas; si esta se traba, es interrumpida o
se asienta sobre premisas equivocadas, todo proceso negociador sera mal
direccionado y no se daran los resultados deseados, sin mencionar el caso de
contextos sicologicos y barreras culturales distintas, lo que complica sobre-
manera el cuadro (Mnookin, Peppet y Tulumello 2000).
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Sobre este trasfondo, el arte de la negociacidon representa una estrategia
fundamental en la toma de decisiones, un proceso mediante el cual las partes,
en cualquier ambito, disciplina y profesion, resuelven conflictos y llegan a
acuerdos con beneficios y ventajas para todos los involucrados considerando
necesidades e intereses particulares.

Tanto los altos lideres, como personas a todo nivel y de todo colectivo,
entienden la importancia de desarrollar destrezas y competencias que forta-
lezcan sus capacidades negociadoras y estas, a su vez, seran el reflejo de su
capacidad de comunicarse.

Confluyendo con las tendencias actuales de analizar y entender el mun-
do, la negociacion es un eje transversal de estudio que atraviesa todas las
esferas de la vida, desde el ambito mas intimo y familiar hasta los circuitos
mas excluyentes de las reuniones multilaterales y globales.

En cuanto a las maneras de negociar, existen diferentes tipologias nego-
ciadoras como son: ganar-perder (método adversario); perder-perder (méto-
do competitivo); y ganar-perder. El método de Harvard —que a fecha de hoy
representa la escuela mas prestigiosa en cuanto a negociacion y liderazgo a
nivel mundial- se diferencia en la medida en que busca llegar a acuerdos de
una forma cooperativa, de manera que las partes lleguen a una situacion de
ganar-ganar.

Por otro lado, la negociacion, tal y como acostumbramos a utilizarla
segun el business-as-usual de nuestra cultura adversaria y competitiva, se
reduce a un regateo que tiene por objeto lo que se esté transando; sin embar-
go, el método de Harvard sefiala que no solamente se debe negociar lo que
esta “sobre la mesa”, sino que se debe llevar la negociacion a un punto en
donde se puedan generar beneficios adicionales, lo que eleva esta poderosa
herramienta mucho mas alla que un mero papel distributivo; generar un valor
agregado con vision de futuro, asegurar nuestro acuerdo en el largo plazo y
cuidar el aspecto relacional con la contraparte pasan entonces a ser los nue-
vos ejes de la metodologia, evidenciando una nueva concepcion de fondo.

Finalmente, el cuidado por el aspecto relacional presente y futuro de-
muestra como la negociacion se plantee como una herramienta de comunica-
cion, antes que un medio para conseguir un resultado inmediato.

Tanto la comunicacion como el arte negociador se caracterizan por una
dualidad de fondo: siempre implican una contraparte, ya sea un individuo o
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un colectivo mas o menos numeroso y siempre representan una doble via de
conversacion. Finalmente, una vez que —con la practica y el debido respaldo
tedrico— podamos manejarnos en el océano insidioso de las tacticas de ne-
gociacion dura (hard bargaining), nos daremos cuenta del enorme potencial
que tenemos en todas las esferas de nuestra vida; aprenderemos a conocernos
a nosotros mismos, dentro de un enfoque critico que perfeccionara nuestras
habilidades comunicacionales y que, finalmente, nos ayudara a ser lideres
creativos y agentes de cambio.

El liderazgo y el arte de la negociacion:
dos caras de la misma moneda

Una buena comunicacion implica saber escuchar al otro. Si entiendes
sus necesidades, entenderas sus intereses y podras negociar cualquier cosay,
finalmente, si eres un buen negociador, también seras un gran lider.

Por su lado, el liderazgo es la capacidad de comunicarse con un grupo de
personas, influir en sus emociones para que se dejen guiar y dirigir hacia el
cumplimiento de un objetivo.

De igual modo, el liderazgo implica la capacidad de influir para que el
grupo ejecute las acciones necesarias en cumplimiento de este objetivo.

Asi, el lider es un inspirador, que fija el rumbo hacia un futuro, motiva la
dedicacién individual, suscita compromisos en los seguidores y tiene capa-
cidad organizacional.

Sobre este trasfondo, es evidente que el lider es un comunicador, que
sabra escuchar para aprender del otro y sintonizarse sobre sus necesidades y
prioridades, lo que le permitira tomar decisiones acertadas: el lider practica
la escucha activa, porque esta poderosa herramienta es justamente la puerta
que permite el acceso al otro, a su mundo e intereses. Aparte, sabe que escu-
char a veces —como cuando desconocemos informacion— es mucho mas til
que hablar, en la medida en que el feedback generado desencadenara automa-
ticamente otros procesos fructiferos de comunicacion y atencion reciproca,
lo que finalmente generaran un clima de confianza que asentara las bases de
relaciones y acuerdos mas duraderos en el largo plazo.
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Conforme integramos nuevos comportamientos, experimentaremos al-
gunos elementos que podrian desestabilizarnos, como la resistencia, es decir,
una natural tendencia a apegarnos a los que nos resulta familiar, y la in-
certidumbre, puesto que cuando empezamos a aplicar nuevas destrezas nos
podemos sentir hipocritas.

Por otro lado, con la practica nos sentiremos progresivamente menos
falsos y mas comodos con el nuevo comportamiento, por lo que entraremos
en la fase de asimilacion.

A la larga, en la medida en que comenzaremos a aplicar estos compor-
tamientos en otras situaciones, dando lugar a conductas de transferencia y
réplica, de forma inconsciente y automatica comenzaremos a insertar nuevos
patrones en nuestro repertorio, promoviendo asi el fendmeno de la integra-
cion. En otras palabras, el lider no se siente un producto acabado: al contra-
rio, sabe que no sabe —famosa expresion del filosofo griego Socrates (siglo V
aC)—y aprende a mirar atras para poder mirar adelante.

Conclusiones:
el liderazgo feliz como natural combinacion
de herramientas del liderazgo comunicacional

La persona que aprende a comunicar —estructurando las herramientas
que se han descrito en este breve trabajo— sabra emprender procesos de in-
teraccion acertados en su entorno y quienes adquieren conciencia de saber
gestionar estas habilidades acaban siendo lideres, heredando al mismo tiem-
po la responsabilidad de guiar a otros en este proceso de aprendizaje sutil y
profundo.

De igual modo, la escalada de conflictos que a menudo se genera por no
saber gestionar nuestros puntos de quiebre emocionales, nuestro tempera-
mento, sera mucho mas controlada y, al contrario, muchas situaciones pro-
blematicas podran ser desactivadas antes de presentarse.

El lider feliz es aquella persona que aprende a balancearla escucha acti-
va con el comportamiento, la imagen y la empatia, balanceo que le llevara
a un equilibrio entre si mismo y el entorno; como consecuencia, sus com-
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portamientos e imagen seran alineados y coherentes, mientras que un cons-
tante proceso de concientizacion garantizara la debida retroalimentacion y
los eventuales ajustes necesarios, puesto que permitird enfocar siempre en
donde estamos.

Asimismo, el lider feliz sabra negociar oportunamente diferentes agen-
das, ponderando entre sus necesidades y una razonable satisfaccion de las
necesidades ajenas, privilegiando el eje relacional porque sabe que lo que
un acuerdo que no concreta hoy con una determinada contraparte, podria
aparecer de nuevo en un momento futuro, y podra materializarse solo si se
cuid6 una buena relacion.

El lider feliz es una persona que sabe guiar al grupo, consciente de su rol
favorecido en cuanto a saber manejar y gestionar los conflictos existentes,
evitando que estos escalen y anticipando aquellos latentes; es consciente de
que nos desenvolvemos en un mundo de recursos escasos y que —aparte los
materiales—, existen factores intangibles como el tiempo y el desgaste emo-
cional, que son hasta mas valiosos y que requieren de decisiones acertadas y
bien enfocadas antes de emprender cualquier interaccion humana.

En resumen, se trata de un agente de cambio consciente, que lidia se-
renamente con sus limitaciones humanas, pero que, a diferencia del resto,
sabe gestionarlas con sabiduria y mente fria, enfocdndose en sus fortalezas
y balanceandolas con las debilidades, por lo que cuando viene atacado por
factores exogenos sabe balancearse rapidamente y no pierde el control de
una discusion o de una negociacion.

Como puede apreciarse, se han analizado brevemente una serie de he-
rramientas aparentemente basicas, parte de un manual de instrucciones que
parece haber estado siempre presente encima de nuestro escritorio, pero que
por alguna razén nunca se le presto la debida atencion o no se lo articul6 en
un Unico circulo virtuoso.

Si estaremos dispuestos a realizar un reajuste interior a la luz de estos
hallazgos, mejoraremos notablemente nuestra calidad de vida ya que nuestro
potencial de comunicacion —y por ende de negociacion— se vera exponen-
cialmente incrementado y los conflictos se podran manejar al menor costo
posible.

En conclusién, no podremos evitar que la comunicacion falle y que haya
un inevitable desperdicio de tiempo, energia, o un desgaste de las relaciones,
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ya que la misma complejidad de las relaciones humanas conllevara siempre
situaciones de falla en la mutua identificacion de intereses, percepciones,
codigos comunicacionales... pero, sin lugar a dudas, recurrir a las armas que
la metodologia negociadora pone al alcance sera de gran ayuda para un ver-
dadero liderazgo feliz.
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