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Objetivos de la sesion

Aprender a disenar conversaciones.

Ser consciente del impacto de mi emocionalidad
y corporalidad en mi comunicacion.

Ser consciente de mis barreras para escuchar.

Ser capaz de validar mi propio entendimiento y el
de otros con respecto a lo que se comunica.
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Comunicar

«  “Hacer a una persona participe de lo gue se tiene”
o “Transmitir seniales mediante un codjgo comiin al emisor y al receptor”
« Manifestar o hacer saber a aleuien aleo”



Elementos basicos de la comunicacion empresarial

Sistema - Empresa

Observador Observador
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El sistema — |a empresa

1 Hay que entender la empresa

* Sus objetivos

* Sus retos

« SU historia

« Sus canales de comunicacion

« Hay que saber donde estamos parados
« Su metalenguaje - codigo comun

2 Entender al jefe como observador, sus retos y
NIRIN

$ Conocer las expectativas de mi puestoy
Persona
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Corporalidad

El observador tiene siempre una
Estructura de coherencia
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Valﬂr / amor ARROGANCIA

DIGNIDA RESPETO

BAJA AUTO ESTIMA INVALIDACION
v



PAZ

RESENTIMIENTO

Triangulo de la
temporalidad

CONFIANZA

MIEDO

AMBICION
SIGNACION
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HUMILDAD
ARROGANCIA

PAZ AMBICION

RESENTIMIENTO RESIGNACION

DIGNIDAD RESPETO

BAJA AUTO ESTIMA INVALIDACION

CONFIANZA

MIEDO
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Dos condicionantes ocultos del comportamiento
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1 El observador 2 Ll sistema

La capacidad para observar al observador y al sistema no es espontanea: requiere cultivarse
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El sistema, segundo condicionante
oculto de la accion humana

1 Somos seres sociales, nacemos y nos desarrollamos
dentro de sistemas.

Tanto el observador que somos, como las acciones

2 que ejecutamos y los resultados a los que aspiramos,
estan condicionados por los sistemas a los que
hemos pertenecido y por las posiciones que
ocupamos en ellos.

3 L.a necesidad de transformar el/los sistemas como
condicion para continuar aprendiendo.

A El liderazgo como la capacidad de transformar los
sistemas sociales.




R1- Cercidrate de que tu estructura de coherencia sea propensa para la
comunicacion

,L
- 3

e (uida tu emocionalidad » Modela tu corporalidad



Rz Asegurate de entender el sistema en el que estas y que no te
tropieces con tu propio sistema actual o pasado




Elementos basicos de la comunicacion empresarial

Sistema - Empresa

Observador Observador
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Corporalidad

Lenguaje

El observador tiene siempre una
Estructura de coherencia

<



R3 - Siempre que tengas duda en que decir o responder, di |a verdad
’ 7 3

Es lo mas natural Es lo mas facil de Un buen jefe o
recordar reclutador lo va a notar
v lova a valorar )




Modalidades del habla



ALTO

BAIJO

Explicacion

imposicién

Aprendizaje mutuo

Diseino estratégico

Reconocimiento

Desvinculacion

Interrogacion
Averiguacion

Chequeo

BAJO

ALTO

Combinaciones del

proponer e indagar




Enfoque tnico y enfoque

multiple

Opcidn A

Opcién B

Observador

Accién

Enfoque
Unico

Imponer

oO
Op

|

Comprender

Compartir

@

Modalidad de
Alineamiento




Proponer e indagar / enfoque

ENFOQUE UNICO ENFOQUE MULTIPLE

Hablo para mostrar mi
Habio para imponer mi punto de vista, como

punto de vista uno mas de los
posibles.

PROPONER

Indago para
comprender mejory

acercarme al punto de
vista del otro.

Indago para llevar al

INDAGAR otro a mi propia forma
de ver las cosas
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Indaga tanto como propongas y propdn
con enfoque multiple

1 Siindagas, aprendes

2 Siindagas, te enteras

3 Sipropones, construyes

4 Siimpones, te haces repelente







Postulados de la Ontologia del
Lenguaje

1. Interpretamos a los seres humanos
como seres linguisticos

2. Interpretamos al lenguaje como
generativo

3. Interpretamos que los seres humanos
se crean a si mismos en el lenguaje y
traves de el




Principio de la Ontologia del Lenguaje

« No sabemos como son las cosas
« Solo sabemos como las observamos o como las interpretamos

Vivimos en mundos interpretativos

3
3
4
o
3

M .

T




&

, ! ]
rincipio de la Ontologia del Lenguaje

No solo actuamos de acuerdo a como somos, tambien somos de acuerdo
a como actuamos.
« Laaccion genera ser.

« Uno deviene de acuerdo a lo que hace.

:




Aportacion de la filosofia del lenguaje

(Ludwig Wittgenstein):

« El reconocimiento del caracter generativo y transformador del lenguaje.
« El concepto de competencias conversacionales genericas.
« L.a expansion del concepto de accion al dominio del lenguaje.

<



Cuida lo,que dices '
»  (uida cuando lo dices

*,.Cuida a quién lo dices .
»Xsyme las-consecuencias de tus palabras I ‘

R5 Reconoce que |a palabra es una forma de accion y
que tus palabras tienen consecuencias

—



Elementos basicos de la comunicacion empresarial

Sistema - Empresa

Observador Observador
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Corporalidad

Lenguaje

El observador tiene siempre una
Estructura de coherencia

<



Estructura de coherencia

ey

Emociones m

Estados de
animo

Modalidades del Habla:
- Proponer
- Indagar

Actos linguisticos basicos:

- Afirmaciones
- Juicios

<



Actos linguisticos basicos

o Afirmaciones
« Juicios

<



RB i Habla §Iempm Incluso cuando emitas un juicio, ten los elementos
con afimaciones 0 las afirmaciones para fundamentarlo
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» Validos o invalidos de acuerdo con la autoridad conferida a quien los hace.

- Fundados o infundados, de acuerdo con las acciones ejecutadas en el pasado que
utilizamos para respaldarlos.

- | destino de cada persona, la buena o [a mala suerte que le espera en la vida, :
remite a la forma como funda sus juicios.

» £l observador es un cumulo de juicios.

() o
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Los juicios
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Conoce tus juicios y los de tu interlocutor

«  Siconoces tus juicios, conoces tus limitantes.
«  (Cuestionay reevalta tus juicios
« Son juicios positivos todos los que te abren puertas y posibilidades, y negativos aquellos que

hacen lo contrario.

« Losjuicios de su interlocutor son la forma de entrada a su escucha, ;conocelos y respétalos.
e




Pasos para [a fundamentacion de un juicio

01

02

03

¢ Desde que inquietud hago este juicio?
¢ Cual es el proposito implicito que tengo
al hacerlo?

¢ En qué dominio particular estoy
realizando este juicio?

¢ Cuales son los estandares que estoy
utilizando para hacer este juicio?

04 ¢ Queé afirmaciones (acciones o eventos

concretos) puedo utilizar para respaldar
este juicio?

. Fundar el juicio contrario

I. Compartir el proceso de fundamentacion
de juicio con otros



Elementos basicos de la comunicacion empresarial

Sistema - Empresa

Observador Observador
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Sobre |2 escucha

Escuchar = Percibir + construir una interp




Escucha efectiva propia

Algunas herramientas para un escuchar efectivo:
» \erificar escuchas

» Compartir inquietudes

e [ndagar




Utiliza herramientas para tu
escucha efectiva




Estructura de la indagacion

para un escuchar efectivo

Pasado

Presente

Futuro

—>

—>

—>

éDesde donde habla
esta persona?

éCudles son las acciones
involucradas en lo que

esta persona esta
haciendo?

diCudles son las
consecuencias de esas

acciones?

dQué posibilidades se
abren y se cierran con lo
que esta persona dice?

H
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R9 Considera siempre la escucha de |a otra persona como prioridad




O Eloir: el umbral de la escucha

Matrlz | lainterpretacién del hablar del otro
“« Hsentido de lo dicho

b’ . d « |asacciones involucradas en el decir
aSI C a e « Los silencios del otro: aquello de lo que no habla.

O El observador que es el otro
‘a eSCUCha * Inquietudes

o Estructura de coherencia del alma humana

O |os sistemas sociales
« |os sistemas viven en los individuos



Preguntas:

1. ¢Como evalud mi capacidad para escuchar a

otros?
¢A quiénes me cuesta escuchar?

¢Por qué no los escucho?

éQué dice eso de mi?

Evaluacion de Ia

¢Qué puedo hacer?

competencia del escuchar

2. ¢Como evalud que soy escuchado por los demas?
¢Quiénes salen no escudarme?
¢Por qué creo que no me escuchan?

¢Qué dice eso de mi?

¢Qué puedo hacer?
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Ologlas 18 CONVE mm , 1. Segtin su relacion con el espacio

‘ - Conversaciones piblicas

. N - Conversaciones privadas

2. Cuando encaramos un problema

« (Conversaciones de juicios y
explicaciones

«  Conversaciones para la
coordinacion de acciones

»  Conversaciones para posibles
acciones

»  Conversaciones para posibles
conversaciones

« Conversaciones para la
construccion de relaciones




R‘|0 dentifica que tipo de conversacion quieres tener y jamas I
H"

traslades una conversacion privada al ambito publico




Disena una conversacion

" |dentifica o crea el momento

Preparate
1. ¢ Que quiero transmitir?
2. ¢ Que no quiero transmitir?
2 3. ¢ Como debe ser mi emocionalidad y mi corporalidad?
4. : Cual debe ser el resultado de esta comunicacion?
H. ¢ Que contexto previo es necesario?
6. ¢ Cuales son los juicios de mi interlocutor?
1. ¢ Cuanto tiempo tengo para esta conversacion?

3 Da seguimiento siempre

8. Escribe tu conversacion:

Introduccion

Creacion de contexto
Propuesta

Validacion de escucha
Generacion de compromiso
Cierre
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Recomendaciones

RG  Habla siempre con afirmaciones

R1 Cercidrate de que tu estructura de
coherencia sea propensa para |

comunicacion R]  Conoce tus juicios y los de tu interlocutor
R?  Asegtirate de entender el sistema en el que
estas y que no te tropieces con tu propio

sistema actual o pasado - | ,
R8  Utiliza herramientas para tu escucha efectiva

R3 Siempre que tengas duda en que decir 0

il
responder, di la verdad R Considera siempre la escucha de la otra persona

R4 Indaga tanto como propongas y propon con como prioridad
enfoque multiple
R1(0 Identifica que tipo de conversaci6n quieres
R5 Reconoce que la palabra es una forma de tener y jamas traslades una conversacion
accion y que tus palabras tienen privada al ambito publico
consecuencias



Del Tao Te King de Lao Tse

El buen caminante no deja huella.
El buen orador no necesita ofender.
El buen calculador no necesﬂa abaco.
Quien sabe cerrar no precisa candado ni i llaves,
~ y sin embargo, nadie puede abrir lo que €l cierra.
* Quien sabe atar no necesita cuerdas ni nudos,

y Sin embargo, nadie poara desatar lo que el unio.

-/ Sabio siempre nhalla el mmlu 1e ayudar a todos,
SIN rechazar a nadie por motivo alguno.
dIempre sane como utilizar ‘, BN 1as cosas,

DO 6S0 N0 EXISten cosas Inutiles para el

)
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