Andrea Churba

MINIBIO. Andrea Churba es creadora del
modelo Business Therapy y autora del libro del
mismo nombre. Junto con su equipo, asesora a
organigaciones, empresas e individuos en sus
procesos de desarrollo y cambio. Es madre de
Tomds (20) y Milena (16).

Seguila en FB:
BTbusinesstherapy

Escribile a
correolectoras@revistaohlala.com

106  CALIDAD DE VIDA

#OUMOSIEFAS

"CUANDO OPERAMOS EN AUTOMATICO, DEJAMOS AL
AZAR LAMANERA DE VINCULARNOS CON LOS OTROS".

Comunicacion

estrategica

La comunicacion es tan natural para los
)) seres humanos, tan obvia, que muchas
veces la pasamos por alto. Partimos de suponer
que, por el mero hecho de compartir el mismo
idioma, nos entendemos. Parece sencillo. Sin
embargo, la comunicacién va mucho mas alla
de transmitir un mensaje y hacer circular infor-
macion. Es la trama compleja que sostiene las
relaciones y articula los procesos, y lo que defi-
ne la identidad y el clima de una organizacion.
Se suele incluir la comunicacion dentro de las
habilidades “blandas”. En la cultura de las orga-
nizaciones, y en la cabeza de los lideres, todavia
hay una inercia que privilegia las habilidades
técnicas por sobre las competencias de relacion
con el otro. Esto estd empezando a cambiar.
Poco a poco, vamos asimilando un nuevo para-
digma que nos permite comprender su rol es-
tratégico y se define sobre estas dos cuestiones.

NUEVO PARADIGMA

) Lo soft es hard. Esto me decia el CEO de
una empresa a la que acompafiamos hace un
tiempo. Refleja muy bien el cambio paradig-
matico. Nadie duda de que las habilidades
“duras” son muy importantes para idear, pla-
nificar, controlar y concluir un proyecto. Sin
embargo, este know-how no es suficiente si no
hay comunicacion de calidad. ;Cuéanto tiempo
dedicamos a pensar cémo, dénde y cuando

es méas productivo comunicar? No siempre
tenemos en cuenta quién es el otro y cuél es la
mejor manera de llegar a él, de convertirlo en
un aliado. No registramos lo importante que es
planificar estratégicamente como vamos a ge-
nerar sinergia con los demas, cémo los vamos
amotivar para que nos acomparnen. Cémo los
vamos a ayudar a liberar su talento para que
puedan aportar mas valor al conjunto.

» Mi interlocutor no necesita lo mismo
que yo necesito. No debemos partir de la
base de que el otro piensa como yo, que les
da prioridad y relevancia a las mismas cosas
que son importantes para mi. Muchas veces,
construimos una expectativa falsa de lo que
el otro puede o no puede hacer, de lo que
sabe o no, lo que entiende o no. No solemos
ver al otro como es sino desde nuestros
prejuicios. La comunicacion basada en la
empatia apunta a fidelizar los vinculos mas
alla de la necesidad puntual del presente.
Para eso no hay magia. Hay que ir mas alla
de lo obvio, interesarse, relevar, preguntar,
conocer sus necesidades. De esta forma, el
estilo diferente del otro me enriquece y me
da nuevos aprendizajes, permite flexibilizar
el estilo que uso habitualmente.

Llevalo a la practica

> Preguntate si el otro realmente capta la in-
formacion que le estas presentando, si puede
decodificarla tal y como vos se la presentas o
si necesitas adaptarla.

» Delined mentalmente el perfil de tu
interlocutor: qué sabés de él, cuales son sus
necesidades, sus objetivos, qué prioriza.

» Escucha, mira primero, y luego habla.
Adapta tu estilo a la forma de escuchar, en-
tender, interesarse del otro

» Una vez que hayas obtenido esta informa-
cién, preguntate: ;cudl es la mejor manera de
hacerlo subir al barco? Un ejemplo de esto es
que hay personas enfocadas en los resulta-
dos numéricos: a ellas deberas hablarles en
estadisticas, metas cuantificables. Otras, en
cambio, disfrutaran saber de procesos, el
como arribaremos a los resultados. A ellas,
invitalas a entender el desarrollo. e

ILUSTRACION DE ANA MONTI.



