NEGOCIO

& FINANCIERO

OWJIX; [Nfus=idn Acta Interanual 30,206 cjiemplares. Difusion encro de S00E:

T6.981 gemplares (pendiente de Contraol), T

m di]l numern 357; 105,900

NEGOCIO 17 de marzo de 2008

Excribe: Envique Alcat

La comunicacion estrolégica
sigue siendo la asignatura pen-
dienie de la mayoria de las em-
presas. Por si fucra poco v se-
gin diversos estudios de fir-
mas de servicios profesionales
y consultoras intemacionales
s el 9 de los als diree-
tivos sefiakan que la comunica-
cion ¢5 ka competencia mas
importante v domde més fla-
qucan

Los agentes de cambio cn
las organizaciones cmpresarnia-
les midemos pasan, sin lugar a
dudas, por la comumicacion
Dentro de este gran “parag
las habilidsdes comumicativas
s¢ fundamentan no s6lo por ka
formacion ¢n csla matersa “ca-
2 fuera”™ sino muy especial-
mende “cara adentro” con
;._'\'albc'm de las relaciones que
definen ¢l dia o dia de la em-
presa,

“Las imtervenciones mis
eficaces y eficienies para ¢l
cambio organizacional, benicn-
dio en cuenta la pragmdiica de
la comunicacion humana, se
pucden encontrar en ¢l ambito
estralégico de la formacion de
PrOCes0s como €5 ensefiar a
cambiar v no en la formacion
de contenidos™, destaca Giro-
i Mardone, expenio en psico-
logia y cambio organizacional
a travids de un proceso cogniti-
vo definido como “dedlogo cs-
trabégen”,
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Asignatura pendiente
La comanicacion comwy vihi-
cubo de cambeo en la O
citn es una de las :hi;._'l'n,\ll.lnh
pendicnies ¢n nuesins cmpre-
sas. “El lenguaje debe ser su-
gestivo de forma que conduzca
a los individuos a modificar
sus perecpeiones de la reali-
dad, esquivando la resistencia
al camben”™. Vendria a ser algo
asi como “cambiancs s can-
hiamos™

La viilizacidn de una co-
municHCion estralégica en su
doble posibilidad, como algo
explicative o como algo per-
swxsivo, destinada a facilitar ka
aperura a diferciies perspecti-

yll management

LA COMUNICACION ES LA PRINCIPAL CARENCIA DE LOS DIRECTIVOS Y EMPRESARIOS

El dialogo estratégico reduce
la resistencia al cambio

——

“La comunicacién
estratégica es la
herramienta de
gestion mas
eficaz y eficiente”

vas par parte e los interlocu-
BOrGs CONshIiUYG un ineinmmen-
o dde fundamendal imporiancia
en ¢l desamollo de la inderven-
citn. Estnocturar la manera de
comunicacitn de forma que fa-
cilite ¢l proceso de modifica-
ciln de la percepeidn del iner-
locutor ¢% mas importanie, en
definrtiva, que s¢ compartan
bos contenedos

Lay comamicacion estratégi-
ca, comd hemamicentn de ges-
tidm, s¢ camcteriza por estar
siemipre onicninda a alcanzar
un objetive. Mardone ha des-
amollado una metodologia co-
nocida como “predien sofving
calraldgion” que puede ser en-
temcluda como el ane de resol-
ver problemas complepos,
personales, intempersonales
v de las CIMpINess miediante
Ia wtilizacion de ticticas v
Wicnicas que proporcionan
el mdximo de eficacia

“La intervencin estra-
prefiene o tanio diag-
la realidsd sobre la
hase de una woria de referen-
cia sind adentificar la mamera
meks funcional de conocer v ac-
Tuar™,

El \_'u.lih,]lhc L‘wfl.‘.llf?l{ﬂ re-
presenta el paso de un tipo de
conacimicnio que preten-
de deseribir la reali-
dad de lbas cosas
(conocimienio

positvista v determimasta) a un
CONCTMIEIAD Operbive (oons-
tructivo) que nos permite ma-
nejar bo que entendemos por
realidad de la forma més fun-
cionalmente posible.

“Mo existe ninglin nexo
enire chmo ¢l problema se ori-
gina y cdmo el problema pue-
de ser resuelo micnirs que si
existe una causalubsl carcular
entre comio ¢l problema persas-
e v lo que la persona hace pa-
i resolverlo sin Exito”™, afade
MNardone.

El didlogo estratégico que
propone Giorgio Nardone cs
un procese de comunicacion
verbal inductivo, S¢ guia al
mterlocwtor a  descubrir
una realubsd determima-
da temiendo la sensa-
cin de que ha llega-
o solo, De este mio-
do s ehimina la re-
sistencia al combio
del interlocuwtor que

w2 siente artifice del mismo,
"|:|'_‘|||.Ii;,‘|r cambégicamen-
e no aigniﬁ ] m;:l'.ipu'l;lr al
otro, como podria parccer, sing
hacerlo de modo que encontre-
mas juno a ésie ¢l punto de
cocwentro. El término dialogo
significa imercambio de im
gencias”,
La 1éenica de dialogar es-
ralégicamente ¢ el frutlo de
una karga v exhawstiva investi-
gacion aplicada a bos procesos
de comumicacin en ¢l dmbite

literario, filosdfico, wmpéutico
y empresarial y

——

El “problem solving”
estratégico busca
soluciones muy
sencillas para los
problemas comunes.

5 Cmancipa e | trolacin el
lamado lenguaje manipulados,
Segin Nardone, “cuando ¢l es-
tile de comunicacion se orien-
ta al didlogo constractive y al
descubrimicnte  conjunio se
constnuyen de forma espon-
tinea modalidades funcio-
males de relacion ¥ coma-
ncaciin con el otro™,
“Eiovo  formulo
una pregunia que me
aywde a entender co-
me estin las cosas,
cn vez de proponer
mi  interpreiacion
hago sentir al otro
quie e8 & quien di-
nge la conversa-
cum o que propi-
ci que dembe sus
bameras porque
le I'n.'||;_-.t sendirse for-
o™,

Las pre-
gunias es-
Iratcga-
Cis,

ademias de contener allermati-
vis hipotéticas de respussta,
omermtan 1o imterscern hacia
una actitud de comprension del
problema y no hacia ba bisque-
da de la culpa y del culpable.
Dinlogar csiraiégicamente es
un anic antigee pero que cads
vez debe tonsar mayor neley
cia en la empresa actual ya que
eud onentado a producir cam-
bacs em las personas a avis
del didbogo respecto a kos pro=
blemas/conflictos que resolver
u ﬂ-h}clmw por abcanear,

El cambio del eambio

Este didlogo. sin cmbargo, se
cncucnira con la gran bammera
de la resistencia al cambio en
nuestras Organizaciones que
caila ver son mds complgjas,
“Paraclopcamente aquellos que
demandan ayuda para alcanzar
o solucionar un problema son
los mismos que Benden des-
pués o dificultar o boicobear ¢
cambio requenido”™,

Mardone simplifica las
ClEMPD thetheas mas imponan-
tes para ¢ludir ba resistencia al
cambio con ofros lantos prolo-
tipos de personas: ¢l colabora-
dor, el que quacre colaborar pe
o my pude, el que no solo no
colabora sino que se opone v el
QI THD €5 CIMLE de colaborar m
e opaonerse:

“El iliimo caso, ¢l que no
s capaz ni de ko uno ni de lo
CAr0, €5 UNA PErsona con una
fuerie rigidez mental que le
impadie salir de su visidn de la
realidad v de ponerse en jue-
g0, La mejor tictica ¢s entrar
en la logica de la representa-
<N ri|'.'_|d.'| de ln personas ¢ in-
troducir dentro de su hj__'
disfuncienal elementos que no
la contradigan ni descalifi-
quen, sino que le orenten ha-
cia nuevas dircociones funcio-

El aprendezape en ¢l mun-
do empresanal v personal s¢
prosluce cuando  cormegimos
los intentos de solucion que
han frcasado hasta dar con la
respaesta comecta, Esperemaos
que nuestrs empresas y dinec-
tivios venzan la logica resisten-
cia al cambio a través del dia-
loge y de la comunicacidn...

La importancia de fraccionar el
problema para encontrar la solucién

El método del “probfem solving™ cstrabégico no pasa por cl

aprendizaje sino a través del

b que las personas sdopian pa-

La intencién de cambio mide como  La implicacion de las personas en los
funciona la empresa competitiva

“Las organizaciones son diferentes pero los problemas se nepi-
e Cuando s estudian todas las aliemativas que no han funcio-

proceso de cambio es rentable

Giorgio Nardone defiende la teoria de que para saber comu-

]

primero se debe escuchar. El lider debe

escuchar™ a

ra resolver ¢l problema. “Consiste en usar ¢l minimo para obie-
ner ¢l miimo”, dice Mardone,

“Con exla benica se consigue fraccionar un gran objetivo en mu-
chos pequeiios objetivos vy comenzar por ¢l mads pequeiio, Cuan-
do s¢ fracciona un gran problema en peguedios problemas esla-
mes reduciendo b ressiencia al combeo™, La motivacion, en de-
finitiva, 5¢ crea con premio pero nunea con castige ¥ desde ¢l ob-
Jetivo a alcanzar hasia ¢l punto de partida cuanto més reducido
seq el primer paso mds ficil send la solucidn

mado normalmente s¢ encucnira la que funciona

“Lis problemas cvolucionan en ¢l tiempo, Poedo irabajar en el
presente pensamndo en ¢l futuro pero no en ¢l pasado. Bl masimo
probiema del pasado ha evolucionado en el presente v aungue si-
ga siendo ¢l mizmo problema tiene diferentes conmolacionss™, se-
fiala Mardone, En defimitiva, como & dece, s desen conocer -
ma funciona J.ngs pnluh-,' a camibaarks™ o como dijern Oscar 'Wil-
de con las mejores infencionss se obtienen, la mayoria de las ve-
ces, los poores efoctos™,

sus cmpleados y antes de dar su opinidn debe conocer qud
quiere su genie para sintonizar v armonizar ¢l discurso,
Mardone, que ha llevado a la préctica procesos de gran en-
wlura directiva, entiende que lo importante ¢s implicar a
la gente en ¢l proceso de cambio v que ln automotivacion en-
tre iguales, “donde unes s¢ dicran consejos a los otros, siem-
pre oy uda a resolver J|lL|II1\.H pn:h'h.'m:n VIl QuE S¢ CTed un
circule virtual de trabajo en ¢l que todes son terapeutas de
SUS propios compaicros™,
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