M PSICOCOMUNICACION

Texto: Julio Marco, coach,

COMUNICARTE
CON EFICACIA

Vivimos en un mundo donde miramos pero
no vemos, 0imos pero no escuchamos,
tocamos pero no percibimos. Con las prisas,
las agendas a rebosar, los sms vy los correos

electronicos no tenemos tiempo (ni paciencia)
para escuchar a los demds, lo que obstaculiza

una comunicacion eficaz y profunda

uanto menos interés

demuestres por las

opiniones de los demas,

menos oportunida-

des tendras de que se
comuniquen contigo y compartan
sus preocupaciones ¢ inquietu-
des. sSabes qué podrias obtener si
logras convertirte en un gran con-
versador o comunicador? Respeto
mfluencia, mejorar tus relaciones
interpersonales, seguridad en ti
mismo, admiracion, empatia, éxi-
tos personales y profesionales. ...
Mejorando tu comunicacién, crearas
vinculos poderosos y mejoraras tu
viday la de los demas. El problema
estd en que esta habilidad no es
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innata, y nadie nos ensefa a inter-
pretar ni a utilizar los distintos tipos
de comunicacidén que existen.Y
ademas, tendemos a echar la culpa
alos demis cuando no nos entien-
den. Como decia Bernard Show:
“El problema de la comunicacién
es la ilusion de que se ha logrado™.
No olvides que lo importante en la
comunicacién no es lo que th dices,
sino lo que el otro entiende.

Un dicho que utilizo en mis cursos
de comunicacion, y que puede dar
una idea de lo dificil que es con-
seguirla, es el siguiente:“Oimos la
mitad de lo que se dice, escucha-
mos la mitad de lo que oimos, v,
de eso, entendemos la mitad; nos
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creemos la mitad de lo que enten-
demos, y de eso, no recordamos
més que la mitad”.

Si no hay confianza, tampoco pue-
de haber comunicacién eficaz. La
base de la comunicacion eficaz es
la confianza y, si queremos con-
seguirla, Jo primero que tenemos
que hacer es generat el contexto
adecuado.
Toda comunicacién se da en un
contexto que tiene una influencia
fundamental.
) Busca siempre el lugary el momen-
to oportuno para una conversacion
personal o profesional. jAnaliza tu
sentido de la oportunidad! ;Le pe-
dirfas un aumento a tu jefe cuan-
do estan haciendo regulacion de
empleo? ;Hablas de tener hijos el
primer dia que conoces a alguien
que te gusta? ;En qué lugar te de-
claraste a tu pareja?
b No vayas directamente al grano. Una
buena conversacion requiere tiempo
y esfuerzo. Puedes crear el contexto
adecuado a través de charlas superfi-
ciales que solo sirven paa romper el
hielo, pero son el aperitivo necesario
para una conversacion profunda.

Escucha actival
20imos pero no escuchamos.
Pasamos el 64 por ciento de nues-
tra vida escuchando y nadie nos
ha ensefiado. Para la mayoria, es-
cuchar es esperar a que el otro se
calle para soltarle nuestro discurso.
;Cuindo aprendes mas, hablando o
escuchando? ;Cudndo te equivocas
mas, hablando o escuchando? Er-
nest Hemingway decia que tarda-
mos dos afios en aprender a hablar
y 40 en aprender a escuchar.

La conflanza se genera siempre en
la escucha, pero habitualmente nos
dedicamos a pensar lo que vamos

a contestar en lugar de dedicarnos
escuchar con plena consciencia.
Segin el famoso gurd del ma-
nagement Peter Druker, muchos
¢jecutivos “piensan que son mara-
villosos porque hablan bien; no se
dan cuenta que el éxito se consigue
al escuchar bien”. Consejo: escucha
el doble de lo que hablas.Y para
comprobar si has escuchado lo que
te querian decir, hazle un resumeny
dile: “Déjame comprobar si te he en-
tendido bien...”. {Evitaris un monton
de malos entendidos! Sobre todo, es
muy Importante mostrarte apasio-
nado por las cosas que te cuentan;
de esa forma te querran mas.

El que pregunta, dirige. Para una
comunicacion eficaz, utiliza

dentro, que se pueda explayar,
que requieran mas que un si0
un no por respuesta. Estas son

preguntas poderosas que le lleven
areflexionar, que le remuevan por

preguntas poderosas (jutilizalas!): ; Para qué?
;Cémo es tu vida actual? ;Cuél serfa tu vida
ideal? ; Qué estas haciendo para conseguirla?
;Qué mas podrias hacer? . Qué te gustaria
mantener? ;Y qué mas? ;Qué te gustaria
cambiar? ;Y qué mas? ;Sirealmente te interesa
tanto, por qué todavia no lo has conseguido? ;Como
te ves dentro de cinco afos? ;Y de 307
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| 3Practica el arte dggreguntar |

La magia estd en descubrir lo
que sienten los demis sin que ellos
te lo digan. “Lo mds importante ¢n
comunicacion es lo que no te est
diciendo”, afirma Peter Druker.
Ver lo que ven, ponernos en su piel,
en sus zapatos. Esto nos ayudaa
comprender su punto de vista aun-
que no estemos de acuerdo col él.
Sabes lo que mas le interesa al ser
humano: en primer lugar, el yo; en
segundo lugar, el yo,y en tercero. ..
si, lo has adivinado.

Hoy dia vivimos una falta de em-
patia total por lo que las personas
que tengan esta habilidad se co-
municarin mucho mejor y seran
admitidas por los demds mds rapi-
damente.Y no cometas un error
muy tipico: Yo soy muy empatico,
trato a los demds como a mi me
gustaria que me tratasen” . Piensa
que los seres humanos somos muy
distintos y, probablemente, a élle
gustara que le traten como a élle
gusta que Je traten y no como a ti
te gusta que te traten. Asi que pon-
te en su lugar, condcele y tritale
como a &l le gusta que le traten.

5 Cambia tu modo de
interpretar lo que ves
La vida no es lo que nos pasa, sino
lo que interpretamos y lo que ha-
cemos con lo que nos pasa. Cada
uno elige su propia percepcion.

Lo que para uno son fracasos, para
otro pucden ser experiencias. “Vaa
hacer sol” o “va a llover” puede ser
bueno o malo dependiendo de pa-
ra quién. Haz la prueba, pregunta a
tus amigos qué harfan si les dan lu-
ces en la carretera, si se pincha una
rueda o si les toca la loteria. Vas a
ver la cantidad de interpretaciones
que te encuentras sobre el mismo
hecho. Lo que dificulta y modifica la
comunicacion es que el emisory el
receptor de un mensaje son personas
con sumundo personaly comple-
joy con sus creencias (opiniones
propias que tenemos fuertemente
arraigadas en nuestro subconscien-
te, que para NOSOLros son verdades

P = TN o TN o 1
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iNo conaces
personas normales
que en el coche,

en un partido de
futbol, en una
discusién con su
pareja o ex pareja se
transforman? Luego
nos arrepentimos de
lo que hemos dicho o
hecho. Reconocemos
que nos hemos
pasado tres pueblos.
Todos llevamos

un “mono” dentro
que representa
nuestros instintos
mas basicos, que

la mayoria de las

veces no podemos
controlar.

Pero, j por qué se
produce esto? Ante
un suceso, el primer
lugar de nuestro
cerebro al que llega
la informacion es la
amigdala del cerebro
limbico 0 emocional,
que actla de 80

a 100 veces mas
rapido que nuestro
cerebro cortical o
racional. Sentimos
mucho antes que
pensamos. Entonces,
lo que deberiamos
hacer es darle un

/ Dale un platano a tu “mono”

platano a nuestro
"mona” cuando
aparezca, es decir,
contar hasta diez o
hasta 100, o esperar
al dfa siguiente para
dar tiempo a que la
informacion llegue
al cerebro racional,
y larespuesta no la
dé nuestro “mono”
sino nosotros.
Preglntate: "; Es
esto tan importante
para la que estoy
liando? ; Esta
justificado lo que
voy a hacer? ; Podria
existir otra solucion?

bsolutas y a veces nos controlan),
Jue son tan intensas que no cree-

los que pueda existir otra realidad.

somo decia Kant: “No vemos
Imundo como es, sino como
omos”. Filtramos toda nuestra
omunicacion a través de nuestras
teencias e ideas preconcebidas.

in embargo, tenemos creencias

ue nos fortalecen: “Yo puedo
onseguir lo que me proponga”y
fras veces que nos limitan: “Yo no
lgo”,“No me lo merezco”,“Yo
Iy como soy y no puedo cam-
ar”. jCambia tu interpretacién,
Idilogo interior y tus creencias
tambiaris tu vida! La mitad de la
tleza depende del paisaje, Ia otra
itad del hombre que lo mira.

{ Promete poco

da mucho
uestro cerebro se pasa el dia re-
biendo inputs, unos positivos y
Tos negativos. EI problema es que
i ese input, a nuestro cerebro le
Sta predecir y acertar, por lo que

es capaz de deformar la realidad
con tal de que se cumpla su prime-
ra impresién. Moraleja: la primera
impresion es definitiva.

Haz todo lo posible por dar siem-
pre una primera buena impresion.
No te comprometas a nada que no
puedas cumplir si no quieres ir
creando inputs negativos que pro-
voquen la pérdida de la confianza en
ti. Cuando alguien no cumple tus
expectativas, o sus compromisos o
sus promesas, y ademas no te pide
perddn, ;a que te sientes victima de
una injusticia? ;Y qué provoca en
ti? Resentimiento.Y el problema
del resentimiento es que te pone
en una posicion de dependencia
emocional con relacién a quien te
lo produjo, y ademés, solo te hace
dafio a ti, es un gran desgaste ener-
gético y la mayoria de las veces el
otro ni se entera.

Para no crear falsas expectativas

y provocar en los demds resenti-
miento, promete poco y da mucho.
Créate siempre un colchén de

seguridad para poder cumplir con
tu palabra (si te piden algo para el
miércoles, di que no podris en-
tregarlo hasta el viernes, y luego,
entrégalo el jueves). Haz mas de lo
que se espera de ti. Aprende a decir
“no”. Nunca digas que harés esto
o aquello si no estds seguro de po-
der lograrlo. Sé meticuloso con tu
palabra y evitaris estar todo el dia
pidiendo disculpas.

JF‘“ 1 NS
8 entendidos

Ante un hecho, nuestro cerebro
dispara una serie de interpretacio-
nes no verificadas que nos llevan a
un comportamiento concreto. Por
ejemplo, ayer me encontré por la
calle con la directora comercial de
mi empresa, pas6 a mi lado y no
me saludé. ;Cuil es el hecho? Que
no me saludé. ;Qué interpreto
yo? Que no ha querido saludar-
me porque el otro dia no apoyé
una propuesta suya en la empresa.
¢Qué mis interpreto? Que me ha
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Conoce a tu familia, a

tu pareja, a tus hijos,

a tus amigos, a tu jefe,
a tus companeros de
trabajo... Interésate

por sus necesidades,
deseos, expectativas.
Preglntate siempre quién
te estd escuchando y
qué necesita, y adaptate
a él. A este proceso se
lo conace como “efecto
camaledn”. Adaptate a
su forma de ser, mirale
a los ojos si él te mira,
abrazale si él te abraza,
enviale mensajes o
llAmale por teléfono,
usa sus expresiones,
asemeja su tono de

voz, la velocidad de su
lenguaje, su respiracian,
etc. Conseguiras que la
gente esté méas comoda
contigo y te busque, y

10 Conoce a tu audiencia y adaptate

establecerds vinculos
més calidos y cercanos.
Nos relacionados mejor
con aquellos a los

uUe nos parecemos.
Aprenderte sus nombres
y usarlos varias veces
cuando hables con ellos
gusta mucho. Refuerza la
idea de que te interesas

por ellos. En definitiva,

la razon por la cual tan
pocas personas son
grandes comunicadoras
es que solo hablan de

lo que les interesa a

ellas. Si quieres mejorar
tus relaciones y tu
comunicacién, invierte el
proceso: haz que tu amigo

hable de su vida, de sus
éxitos, de sus fracasos, de
sus hijos, de su trabajo...
y esclchale atenta y
pacientemente.

Cuando conozcas a
alguien nuevo, preguntale
sobre lo que le gusta,

y luego dedicate a
conversar sobre el tema.

cogido mania. ;Qué mas? No, si
ya me tenia mania hace tiempo...
¢Qué paso? Al final hablé con ella
y le pregunté por qué no me habia
saludado. Me contestd que la dis-
culpase, pero que salié a comprarse
lentillas porque sin ellas no ve tres
en un burre y no me habia visto.
Esto lo llamamos “la escalera de
inferencias”. Suponemos cosas a
partir de datos que no verificamos.
Nuestro cerebro dispara montones
de juicios automaticos y, como de
los cerca de 100.000 pensamien-
tos que tienes, el 80 por ciento
son negativos, te pucdes imaginar.
Nuestra mente siempre imagina las
cosas mucho peor de lo que son en
realidad. ;Cudntas veces sacamos
conclusiones de una suposicién?
¢Cuantas culpamos a alguien de
suponer lo que sucedid? ;Cudntas
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nos enfadamos sin chequear los he-
chos? Pregtintate siempre:“Con los
datos que tengo, ;seria posible otra
suposicion?*. El conocimiento esta
formado por el 20 por ciento de

lo que sabes y el 80 por ciento de
lo que supones”. Si quieres evitar
los malos entendidos, comprueba y
pregunta. jLas cosas no son siempre
lo que parecen!

Y
Mas informacion

Julio Marco, entrenador en
coaching personal y directivo e
inteligencia emocional. Director
de Gilde Healthcare para Espafia.
www.sparkcoachingevents.com

Conviértete en un

gran conversador
¢Qué tienen los grandes conver-
sadores? Irradian energia, te hacen
sentir bien, te hacen cumplidos since-
ros, tienen sentido del humeor, son
positivos y lo contagian, saben escu-
char, se centran en las soluciones, se
adaptan a los demds, estan al dia de
todo y tienen una conversacién in-
teresante, oftecen sin buscar, utilizan
un lenguaje positivo en su vida...
¢Qué no hacen los grandes conver-
sadores? No te escuchan, se quejan,
critican, te interrumpen, son abu-
rridos, se centran en los problemas,
irradian negatividad... Piensa en un
dia en que te encuentres deprimido,
¢a qué amigo tuyo llamarfas para
animarte?, ;a quién le colgarias el
telefono si te lama? Y 4, jcudl de
los dos querrias ser? ®




