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1ª conferencia - Aprendizaje y Visión

1ª conferencia - Aprendizaje y Visión
Liderazgo

· Produce conversaciones que lleven a una organización a su objetivo

· Abre posibilidades, lidera hacia la concreción
1. Declarar identidad – desarrollar visiones, aprender a vivir desde el paradigma de la apreciación,  

Encontrar los sueños del otro
2. Diseñar identidad – inventar la oferta, agregando valor al cliente, habiéndole escuchado

(y a mi juicio a partir del profundo autoconocimiento acerca de quién soy de verdad – conociendo e implementando el sentido de mi aporte)

3. Encarnar identidad – organizar el delivery – redes de valor, acciones concretas que logran la 

     satisfacción del cliente
4. Cultivar la resiliencia – fluir en el vivir + disfrutar de la incertidumbre
Cambiar tempranamente en el cambio  - convirtiéndome en protagonista

Comunicación – observador, escucha e interpretación

La escucha es interpretativa y por ende se puede diseñar! Y eso abre posibilidades!

Comunicación no es solo la transmisión de información

[image: image11.jpg]


Observar  = ver + interpretar               depende de tus distinciones
Aquello que no distinguimos por varios motivos (por ejemplo porque nuestra estructura biológica no permita la captación – ej. ondas radiales) no existe para nosotros, es una área de ceguera, nuestra percepción es sumamente limitada (algunos científicos dicen que nuestro cerebro filtra y procesa menos que 1 % de la totalidad del espectro de las vibraciones y frecuencias que existen) 

Escuchar = oír + interpretar             Siempre hacemos  interferencias, suponemos y ponemos etiquetas 

(encima nos apegamos a las etiquetas, a las imágenes de desarrollamos de personas, situaciones…)

Los cuentos que nos contamos, las narraciones, determinan nuestra experiencia
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La escucha – 3 dimensiones

	Pasado
	Presente
	Futuro

	Predisposición cultural
	Compromisos para la acción 

Coordinación de acciones

incluyendo quiebres y problemas
	posibilidades

	Ej.: empleado publico
	Ej. PyMEs
	

	Estado de ánimo: Resentimiento
	Estado de ánimo: 

Agobio
	Estado de ánimo: 

Ambición


Distinción Metainteligente:
El estado de agobio y el estrés surgen, dado que la mente sale del estado de plena atención al momento presente, deriva su identidad a partir del pasado, se identifica con su pasado o se preocupa por el futuro, busca lograr algo en el futuro, por lo cual la atención se dirige hacia el futuro, estos pensamientos sacan energía que requiere la solución de problemas actuales. Los Pymes suelan apagar constantemente fuegos por falta de planificación y prevención. Ellos tienen dificultades de entrar en la dimensión vertical del tiempo, el Kairós del Presente. Link externo: El Tiempo.
La ambición, en general forma parte del paradigma de que  “algo me falta” e ir en búsqueda de lo que me falta me va a completar. Se busca algo externo, ajeno de mí. “Yo ambiciono a obtener algo o ser alguien, me completo a través de algún logro, algo de mi mundo exterior”. Eso no parte del paradigma de la abundancia, de que yo soy completo y soy abundante, tengo para dar, tengo para aportar, porque implicaría que no hace falta sacarle nada del otro…, en su lugar descubrí el sentido de mi aporte y lo implemento, soy abundante, tengo para dar y aportar. Eso no es ambición, eso es entusiasmo y muy diferente de la ambición que genera ilusión y sufrimiento por la identificación con el logro de algún futuro.

 (ojo, observa tu pensamiento al leer esto. Dado que es un concepto anticultural que no coincide con el condicionamiento cultural, puede causar un desacuerdo o rechazo. Invito a la posibilidad de poder considerar este punto acerca de la ambición un punto de vista diferente e igual de valido.) (Se relaciona con el estrés, el Video 09 cómo salir del estrés explica detalles)
Necesidad para la transformación
Disolver el resentimiento – antes de poder abrir posibilidades

¿Ahora, cómo disolver el resentimiento? (recomiendo el libro el poder del ahora de Eckhart Tolle para la comprensión de la generación y disolución del dolor) 

Construir futuro

¿Qué cantidad de tiempo le dedico a la construcción de mi futuro deseado?

¿Qué compromisos asumo?

· Requiere romper con viejos hábitos y el desarrollo de la disciplina (que proviene de la palabra discípulo) y la perseverancia

· Requiere por ende desestabilizar el presente

No hay futuro sin desestabilizar el presente

· Es común hacer un análisis del mercado – mirando el pasado, prediciendo el futuro, no creando futuro. Las herramientas comunes de análisis y hacer empresa son útiles pero eso no es innovar!!!

· A mi juicio la creación de futuro requiere la aplicación de la creatividad que no proviene de la inteligencia mental, proviene de la inteligencia espiritual

· Ver parte de este documento de la Relación con el futuro más abajo
· Links externos: Crear Futuro, Construir Empresas, Visión Compartida,   
2ª conferencia - Aprendizaje y Visión

2ª conferencia - Aprendizaje y Visión

Innovación
· Experiencia – es ponerse en peligro (epistemológicamente) 
· Las posiciones que ocupamos, nuestra historia y los capitales que portamos – seguirán siendo parte del mundo, aunque cambiemos como observadores. 
· podemos cambiar hábitos, pero somos partes de estructuras – que llevan procesos, se construyen, deconstruyen de otra manera

[image: image2.png]Por lo antedicho, a la hora de innovar parece que las mayores barreras son las practicas
que las empresas tienen y que generaron éxito en el pasado. En otras palabras pareceria que la
principal barrera de las empresas para poder innovar es la forma en que conciben el proceso
del management.




· Como mirar los nuevos mundos que recién se están innovando, de las cuales no tenemos pruebas, ni modelos, ni seguridad que funcionará? ¿Cómo manejar la incertidumbre? (a mi juicio requiere mayor conocimiento del funcionamiento de nuestra mente con respeto a nuestra relación temporo-espacial y una profundización en la inteligencia emocional) 
· Ejemplo Cemex – cemento – problema rentabilidad, porque 50% de los clientes cancelaron la entrega del cemento el día de la entrega por quilombos internos 

· Consultores como Fernando Flores intervinieron, buscando mejorar la escucha con los clientes – surgió el tema de la emergencia de los clientes - ¿Quién sabrá de emergencia? – policía – investigación de la policía – 911 corre por su territorio – estrategia Cemex – en vez de tener muchos días para la entrega después del pedido, iban con los camiones corriendo terreno sin saber a dónde ir, posibilitando la entrega el mismo día del pedido – mejorando mucho los niveles de rentabilidad
Dos formas de relacionarme con el futuro 

Desde la deriva histórica

	· Análisis
	· Proyección
	· Predicción
	· Planificación


Desde el compromiso con una posibilidad

	· Visión
	· Creación
	· Invención
	· Innovación


¿Cómo estoy relacionándome yo con el futuro?
· Ver parte de este documento de la Relación con el futuro más arriba
· Links externos: El Tiempo, Crear Futuro, 
· Innovación > Mirar lo emergente en vez de lo ya articulado

· Innovación = crear algo nuevo, diferente, rato, que le hace sentido al cliente

· Requiere ESCUCHA y el descubrimiento del trasfondo
· Significa venir con otras distinciones del mercado, de la competencia o no, a veces no conocer el mercado no representa una desventaja, porque la innovación es disruptiva

· Disrupción del mercado 

· Ejemplo – industria de la música – CDs que reemplazaron los casetes o ahora los MP3, los downloads desafían la industria de los CDs 
· Otro ejemplo: Movimiento 2.0. blogs, redes – revolucionan el management, la comunicación…, cambian el funcionamiento del mercado, cambia las reglas competitivas
	Necesidades y Deseos
	Preocupación

	· Respuesta a algo explicito, ya tangible liado al pasado o el presente
· Basado en carencia, algo que falta, es algo concreto que sé que me falta, es especifico y lo puedo pedir

· Prácticas ya articuladas

· El cliente ya conoce y se hace cargo de lo que necesita
	· Es algo más sutil y hondo liado al futuro
· Nos lanzamos al futuro haciéndonos cargo de la preocupación más honda de la persona, que quizá ni el cliente sepa formular, poner en palabras

· No se satisfacen, se cuidan

· No termina por satisfacción

· Tiene que ver con mi parada frente del mundo

· La gente puede tener una preocupación por el significado, la salud, el legado

· pero no se sabe qué pedir (no se sabe hacer la pregunta adecuada – una pregunta podría ser ¿Qué te atemoriza?”)

· tiene que ver con el futuro y con qué quiero construir

· inventar oferta


· La venta se puede dar cuando el cliente preocupado se da cuenta de que algo nuevo, diferente existe – se puede convertir en necesidad – compra

· Requiere el entrenamiento de nuestra capacidad de escucha de las preocupaciones
· Un buen vendedor se asocia a este futuro por el cual el cliente está preocupado 

· Se cuida el cliente de una manera personalizada

· Hay un cambio de paradigmas en la venta:

· Pasado: 
necesidad cliente – venta del producto

Necesidad estandarizada – producto estandarizado

· Actualidad:
preocupaciones cada vez más cambiantes
Distinción Metainteligente 

· la Necesidad se conecta con lo básico, cubrir las necesidades básicos que es más que valido (ver la Pirámide de las Necesidades de Abraham Maslow o las Necesidades básicas humanas (emocionales) de Tony Robbins para una mayor comprensión del tema (introducimos estos conceptos a través de videos en youtube, (link externo: Video 08 Cómo motivar a las personas)
· El deseo – es mental y va más allá de la necesidad. Por ejemplo satisfaces tu necesidad de comer, pero a veces comes demás por deseo, con las respectivas consecuencias
· Espacio de prácticas sociales
practicas sociales e innovación

· Cuidan preocupaciones

· Utilizan equipamiento

· Articulan identidades, roles, encarnadas en personas

Todo eso da sentido – sin la preocupación, caería el rol, porque no sirve a la gente

La innovación puede surgir de cambios en preocupaciones humanas, equipamiento (por ejemplo: experiencia de disfrute de la música – walkman – cambió la práctica de escuchar música) o identidades (roles)

Ej. Pizza Hut ahora tiene personas en la empresa que se dedican full-time al Twitteo, a usar Twitter para escuchar opiniones y generar identidad para Pizza Hut entre los usuarios Twitter

[image: image3.png]Por esto pensamos que una vision integral del management tiene que considerar
habilidades para conciliar el analisis y la visualizacién de oportunidades presentes con las
competencias para inventar mercados futuros. Autores como Hamel*, Christensen o Flores™
han descrito aleunas habilidades necesarias para la invencién de futuro.




· Preocupación – desarrollar nuevas prácticas – insatisfacciones – inventar ofertar a partir de insatisfacciones – como superar las límites de las prácticas que ya existen? ¡A partir de la escucha!

· Ojo – si no se manifiestan las insatisfacciones, ¡no quiere decir que no existen!!! – ahí la gente está resignada y encima el cliente dice que no necesita el producto! (innovaciones nunca están naturalmente recibidas y bienvenidas) – ¡no basta la escucha al cliente!

· Cuánto más generalizada está la preocupación, más resignada suele ser la persona, el cliente, (¿y yo mismo? ¿Hay resignación en mi? ¿me estoy conociendo y observando?)
Innovación
· Leemos el mundo desde las prácticas conocidas

· Innovación – jamás recibida con alegría, no hay una bienvenida

· Ej. coche EE.UU. – una empresa grande local hace el re grosso estudio del mercado, diseñaron, produjeron el coche que la gente pedía. Pero fracasó, porque Toyota hizo un coche pequeño, práctico, accesible – cambio las reglas del juego, tuvo un éxito total

· Ej. cajero automático con papel de saldo – hubo al inicio mucha resistencia antes de tener éxito

· Ej. Twitter – gente que no lo conoce y usa lo juzga como una boludez, otros lo valoran como inteligencia colectiva que puede generar valor para el negocio! – no alcanza con entender un nuevo concepto, una invocación, hay que practicarla, experimentarla!
· Cuanto más significativa es la innovación, más construye un mercado (nuevo), desarrolla un juego nuevo

· La innovación es incomoda

· Hay que acostumbrarse, que la gente diga que tu producto o servicio nuevo o innovador es una cagada, que no sirva, etc. Es parte de innovar!!!

Cómo entrar en la preocupación del cliente

1. Mundo de necesidad

· Pedido de cliente (por ejemplo una declaración explícita de un curso de Coaching)

· Necesidad de indagar la preocupación:
i. ¿Por qué pedís el curso?

ii. ¿Cuál es el desafío? O mejor ¿Cuál es el resultado deseado?
iii. ¿Qué te preocupa?
· Eso permite sintonizar la oferta con el cliente – escuchar y hacerme cargo de la preocupación del cliente!

El éxito

· Requiere no identificarse con el producto o el servicio que desarrolla el emprendedor, empresario, porque será obsoleto pronto (ej. Ferrocarril)

· Sino enfocarse con la preocupación del cliente 

· ¿Cuál es mi negocio?

Éxito con el Cliente

¿Cómo me presento ante la gente? IDENTIDAD
En general respondemos a estas preguntas

1. ¿a qué me dedico?

2. ¿a qué se dedica la empresa?

3. ¿Cuál es mi rol?

Y la respuesta común trata del empleo, del cargo, de la formación, títulos o qué hacemos.

Ahora, cuál es el problema aquí?.

¿Lo que digo es interesante? 

Y dónde está el cliente? ¿Agrega valor al cliente? ¿Tiene que ver con la innovación?

(Y agrego, tiene que ver con quién sos de verdad?)

Requiere entrenar la capacidad de presentarse de una manera innovadora, seducir el cliente (y/o ser más sincero)
¡Salí de tu historia y escucha al cliente!
Estilo y a anomalías

Hay diferentes estilos – no en la organización de la práctica, no en el equipamiento los roles (ejemplo futbolista), pero sí distinguimos estilos diferentes – por las diferentes prioridades 

· Distintos estilos de liderazgo (ejemplo reacción gerente ante de la falta de dinero en la caja)

· No hablamos de estilos estilo moda – sino espacios de prácticas

· El estilo - Formas en que el estilo devela un espacio
· Mediante la coordinación de acciones

· Determinado la manera en que las personas y las cosas nos importan

· Somos, actuamos, nos comportamos de cierto estilo (histórico) – (ej. De vuelta el argentino jugando futbol en EE.UU. – es automáticamente estrella)

· Somos ciegos a nuestro propio estilo – es más bien una forma cultural – ejemplo acento – “yo hablo sin acento – el otro habla con acento, habla raro”, o el estilo de ropa, movimiento, pelo – pensamos que elegimos individualmente, pero es mucho más una reproducción de una práctica de la deriva/histórica
· Apropiaciones cruzadas – más fácil para personas interculturales por tener distinciones diferentes, conocer las preocupaciones de un rango de personas mayores – grandes posibilidades de innovación! 
· Transformándonos a nosotros mismos en algo que se transfiere de una situación a otra

· Apertura de mundos cotidiana
· Expresión del estilo en diversas situaciones – ej. Cocinero, deportista, artista

Diferentes estilos – estados de ánimo
· Resentimiento - Aceptación

· Resignación – Ambición
· Surgen opiniones muy diferentes cuando se habla del estilo – bien subjetivo y diferente por las historias tanto del quien interpreta como del observador (que escucha) – uno se identifica con un estilo u otro según lo que es más cercano al propio o experiencias propias – también las historias definen las distinciones que uno tiene, hasta puede cambiar con diferentes estilos de animo
· El estilo hace que ciertas prácticas sean dominantes sobre otras – los cambios en un espacio de prácticas surgen a partir del estilo que este posee – las personas particularmente sensibles al estilo son especialmente aptas para traer cambio histórico a un espacio de apertura y esto nos hace ver maestría en dichas personas 

· nueva practica o nuevo estilo – sintonizado al estilo del entorno (adaptar)– sin perder rareza que lo hace interesante (no estandarizar)  – ej. No se puede vender el Tango igual al Francés que al Americano

Cambio histórico y estilo - apertura de mundos histórica – cambio de estilo en un espacio de apertura

Cambiamos el espacio concentrándonos en las anomalías y en su superación
Anomalía – por ejemplo el espacio del trabajo – enorme esfuerzo movilizar gente para que vaya a una oficina, disposición del espacio… - versus trabajo en casa

Otro ejemplo – lamparita para los enchufes

Innovación – haciéndose cargo de los dolores de la gente – ofreciendo alivio

¿De qué espacios y dolores nos hacemos cargo? y comprometer ¿Cuáles son las anomalías ahí? – y cómo las superar?
[image: image4.png]Heidegger.” Asi, las culturas, las comunidades profesionales o las familias son mundos
caracterizados por determinadas practicas dominantes. Dichas practicas se organizan de
acuerdo al propdsito que les da sentido, a piezas de equipamiento interrelacionadas y a
identidades que se establecen en dichos espacios. Las practicas ademas de estar organizadas
en torno a propositos, equipamientos y roles, estan coordinadas en torno a un esti/o. El estilo
actiia como base para los habitos que se conservan y también para desarrollar nuevas
practicas. El estilo constituye el fundamento que da sentido a la actividad humana y con la
particular forma de coordinar acciones que implica, abre un espacio de apertura (un mundo)
Desde esta perspectiva la innovacion esta vinculada con los cambios de estilo que ocurren al
transformar los espacios de apertura. Basados en esta perspectiva podemos decir que los
cambios de practicas que estan en el centro de la accién en el management, implicaran
entonces cambios en los propdsitos, los equipamientos o los roles en el espacio de apertura




Objetivos, aprendizaje y autoestima
1. De proceso – Autoestima de resultado – postura del sabelotodo – deriva su autoestima de obtener un resultado exitoso, por lo que privilegia un discurso de victima (explicaciones tranquilizantes)
2. De resultado – autoestima de proceso – postura de aprendiz – deriva su autoestima de su capacidad de aprendizaje, por lo que privilegia un discurso de protagonista (explicaciones generativas)
Explicaciones y Responsabilidad

¿Cómo soy yo, parte del sistema que genera un resultado que no quiero?

Discurso de víctima - sabelotodo

 “algo sale mal” – postura de la culpa ajena – viendo uno mismo como estando a fuera del sistema = postura de impotencia, victima – explicación de que la cosa está afuera – hechos que están fuera de mi influencia – tranquiliza – uno se siente tranquila y encima tiene la certeza – satisfaciendo esta necesidad emocional - juicios
Soy inocente e impotente

(Resentimiento por el “deber ser”) – espero a que el mundo cambie
Si no soy parte del problema, tampoco puedo ser parte de la solución

Aprendiz – discurso de protagonista

Elijo explicar mi circunstancia con el foco en mis posibilidades de acción (caída del marcador) “soy responsable, poderoso y digno) – me quedan acciones a emprender
Los seres humanos llegan hasta dónde nuestras explicaciones nos dejan llegar

Acerca del aprendizaje

· La capacidad de aprendizaje está predeterminada de la expectativa que tenemos ante el aprendizaje, en otras palabras, muchas veces es mucho mejor ir a un curso sin expectativas, en un estado de disponibilidad sin pensar en lo que viene

· Requiere la actitud del aprendiz (¿Qué significa la actitud del aprendiz para vos?)

Orden del aprendizaje

1. Reconocer y aceptar mi ignorancia

2. Declararme aprendiz

3. Seguir las reglas

4. Volverme competente

5. Volverme diestro

6. Volverme experto/Maestro

Responsabilidad

· Responsabilidad como culpa (responsabilidad “por” la situación)

· responsabilidad como habilidad para responder, de dar respuesta “frente a” la situación

Escucha

· Solemos escuchar buscando fortalecer el propio discurso y estamos acostumbrado de sacarle al otro los defectos

Identidad

· Diseñar la identidad que represente el juicio de la posibilidad valiosa para el otro
· Debe ser operativo para el emprendedor

· Identidad valiosa y confiable - ¿Cómo construyo confianza?
Superar los inhibidores funcionales
Cambiar nuestras prácticas en dominios básicos:
· Escuchar, interpretar, resistir
Liderazgo y Creación de Acciones efectivas
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Apertura empática


Meternos en el mundo del otro a partir de una escucha que incluye vaciar la mente propia, callar el dialogo propio mental

Abrir mundos


Agrandar mis propios mundos, buscar interpretaciones más amplias que desafían los propios límites

Compromiso radial


Hasta el propio dinero en el caso de la profe


Amoroso hasta con lo anómalo

Lideres

Traen visiones posibles, confiables sobre el futuro en las que viven hoy

El resultado sería Ambición, entusiasmo y alegría

La pregunta ineludible del aprendizaje y el protagonismo

Quien voy a elegir ser (mediante mi hacer) cuando la vida me enfrente con estas circunstancias?


Siempre respondemos. – ¿pero por deriva o por diseño?

Poder de la declaración publica
Cuando declaramos algo en público – el acto en sí ya genera posibilidades, ¡pusiste en juego tu imagen y ya no podés esconderte tan fácilmente después!

3ª conferencia – Comunicación para la acción
3ª conferencia – Comunicación para la acción

Introducción: Varela – Efecto de la Meditación al estado emocional y el aprendizaje
Interrelación entre Sistema nervioso y experiencia personal

· La conclusión de una investigación de neuro-físicos y biólogos fue que el estado cerebral producido por la meditación aumenta significativamente la capacidad de aprendizaje, hasta cambia el sistema nervioso, cambia la biología del cerebro y cambia mucho el estado emocional

· El estado emocional determina la predisposición para la acción, por ende determina la calidad de nuestros resultados (y el estado emocional depende de nuestras interpretaciones que están ligados a nuestras percepciones – para profundizar recomiendo la lectura acerca del “ciclo emocional”)

· La meditación tiene que ver con la capacidad de apagar la mente, de salir del estado de que “la mente nos piensa” ¿Podés dejar de pensar?  ¿lograr que no pienses? Si no, la mente te piensa! Para aprender usar la maravillosa herramienta de la mente mejor, hace falta entrar en la inteligencia espiritual, que va más allá de la inteligencia emocional (más detalles en www.metainteligencia.com)

· Una excelente profesora de Meditación y Yoga es por ejemplo Guadalupe Seijo (Respiración y Meditación)
Qué tipo de observador soy: aprendizajes
· Distinciones

· Inferencias (conciencia y chequeo)

· Una inferencia es suponer un hecho del cual no tengo prueba

· Etiquetas (ponemos valor a lo que escuchamos y decimos – ojo: nuestra responsabilidad)

· Preocupaciones

· Practicas (propósito, roles, equipamiento, estilo, anomalías)

· Victima y protagonista

· ¿Qué cuentos nos estamos contando? ¿Realmente salimos de la queja? ¿Qué apertura hacia el cambio tengo? (profundiza en cómo se generan los paradigmas y modelos mentales para revelar más de vos!)

El mundo de la comunicación y la importancia para el liderazgo del emprendedor

Inventamos nuestros mundos conversando, el carácter del lenguaje es generativo. El lenguaje no es meramente descriptivo, la capacidad de hacer cosas tiene que ver con nuestra capacidad de comunicarnos

Tipos de procesos en la Organización

1. Procesos de materiales: Manipular y transformar cosas
Trasladar, ensamblar, almacenar, comparar

2. Procesos de información – manipular y transformar datos

Transmitir, operar, almacenar, comparar

1.+2. - Basados en tradiciones de la ingeniería

3. Procesos de coordinación – producir satisfacción en relaciones con clientes
Basados en estructuras lingüistas de coordinación

Pequeña revisión: desde qué perspectiva miramos el mundo – dependemos del contexto externo? ¿Nos hacemos dependientes o nos hacemos cargo?
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Resultados – todo resultado colectivo es precedido por conversaciones que lo hacen posible

Conversaciones – la calidad de los resultados depende de la calidad de las conversaciones

…

Transformacion en el aprendizaje

Acciones – resultados – objetivos

Brecha entre resultado y objetivo

Que está pasando y qué quiero que pase?

Requiere la declaración de incompetencia – sin esta el aprendizaje no puede ocurrir! (y eso nos cuesta en la Argentina () – eso es la ignorancia enriquecedora – ”sé que no sé y me comprometo con el aprendizaje”

Inhibidores al aprendizaje

· Áreas de ceguera – no sé que no sé, no me doy cuenta que tengo que aprender

· Discurso de victima

· Es culpa del contexto, del gobierno, del otro… - foco en lo que no puedo cambiar – “no puedo hacer nada” – estado emocional de la resignación, frustración, hasta cinismo que nos lleva al desarrollo de los tumores organizacionales

Desafío de desempeño - Ejercicio

Identificar un problema que quiero resolver… y aún no puedo

1. ¿Qué está pasando?

2. ¿Qué me gustaría que pase?

3. ¿Cuál es la causa del problema?

4. ¿Cuál es la causa de la causa del problema?

Desafío de mejora

5. Diseñar al menos una conversación que contribuya a superar el problema:

a. Contexto? ¿Interlocutor?

b. Juicio, pedido/reclamo, oferta o promesa
Reflexión individual

1. Todavía no sé bien cómo vender mi producto, los servicios de la Metainteligencia. El producto de la inteligencia espiritual aplicada a los negocios parece no ser una necesidad actual, ni parece ser una preocupación más honda de la gente y de las empresas. Todavía no logramos que el cliente valore y sepa que la conciencia es el factor multiplicador que permite la generación de riqueza abarcativa. (Es claramente un juicio, fundamentada solo en parte y a partir de algunas experiencias (de resistencia y actitud cerrada ante la temática) la cual no debería ser usada como base para la generalización)
2. Me gustaría que más personas y empresas conozcan el valor que les puede generar la aplicación de las múltiples inteligencias y en particular la inteligencia espiritual a su negocio.

3. La causa del desconocimiento del valor que tienen los servicios seguramente tiene que ver con la falta de trabajo de Marketing y difusión de las posibilidades que se pueden abrir a partir de la Metainteligencia

4. Trabajamos en la Metainteligencia recién hace menos que un año de manera más full-time y necesitamos fortalecer la estructura y el esfuerzo de Marketing y Publicidad que pueda permitir una llegada más amplia al público identificado. A mi juicio, al mismo tiempo el posible cliente requiere cierto nivel de conciencia para poder captar el valor de la Metainteligencia (estudiamos Ken Wilber y los Dinámicos Espirales para distinguir niveles de conciencia del interlocutor al nivel personal y organizacional y adaptar la comunicación de la manera adecuada, pero necesitamos incorporar todavía nuevas distinciones e implementar nuevas estrategias para mejorar nuestra llegada y nuestro desempeño. Y podemos pedir ayuda( ).
5. Ya abrí conversaciones con voluntarios, estudiantes de RRPP para involucrarlos y rediseñar la estrategia de Marketing y Publicidad de Metainteligencia. El martes tendré la segunda reunión con ellos. También tenemos un contacto de una profesional de la prensa que nos puede hacer un buen trabajo. Quedamos en hablarnos el 18 para determinar la reunión junto con mi socio y tomar decisiones, aclarar estándares etc.
Conversaciones públicas y privadas

Conversación publica – lo dicho y expresada

Conversación privada – lo que se piensa, siente y no dice

¿Cómo ser sincero, respetuoso y efectivo al mismo tiempo (y sin quedarse con posibles emociones negativas)?

· La columna izquierda me pertenece a mí, mis juicios me pertenecen a mi

· ¿cómo me hago cargo de ellos?

· (hay verdades cosméticas, tóxicas y efectivas, conviene saber discernir las tres)

Afirmaciones y Juicios
2 Actos de hablas (hay más)
Afirmación – descripción de hechos, expresión en el lenguaje que parte de la observación, verificable
· Se derivan de nuestras observaciones – capacidad perceptual y distinciones

· Las afirmaciones son Verdaderas o Falsas. 
· En las afirmaciones es posible presentar evidencia o tener un testigo que observa los hechos.
· Las afirmaciones tienen el propósito de describir, es decir corresponder con los hechos
· Son relativas a los contextos: requieren distinciones compartidas por la comunidad. 
Elementos Fundamentales de la Afirmación 
· Orador
· Oyente
· Vive en el compromiso de reconocer un acto del pasado
· Incluye un compromiso implícito de proveer evidencia
· Un acuerdo social de lo que constituye evidencia 

Juicio – son valoraciones de hechos, opinión

· Son fundados o no fundados (infundados), no verdaderos o falsas

· Tienen su fundamento en – los hechos que miramos, nuestros estándares y nuestras preocupaciones
· Se valora a partir de estándares, basado en valores, ideologías, creencias, paradigmas, modelos mentales (y varían mucho las prioridades, el rango de valores) (para una visión compartida es necesario aclarar, explicitar estándares y coincidir en ellos)
· Solemos imponer nuestras creencias, narraciones a los otros, ¡suponemos que tenemos la verdad! Nos comunicamos a partir de esta creencia!

	Afirmaciones
	Juicios

	· Son descripciones o constataciones de hechos y acciones
· Se verifican con evidencias o testimonios
· Sólo pueden ser verdaderas o falsas
· Una vez presentada la evidencia, no admiten discusión. Para poder convivir juntos debemos concordar un hecho como verdadero o como falso
· Las afirmaciones no cambian, lo que es verdadero será verdadero 
	· Son evaluaciones, calificaciones, opiniones, impresiones o percepciones sobre hechos, acciones, personas, situaciones o cosas
· Se validad por el fundamento
· No son verdaderos ni falsos. Nunca lo serán
· No obligan a estar de acuerdo. Los juicios son personales, podemos discrepar en un juicio y el juicio seguir siendo válido
· Los juicios cambian, como cambian las opiniones  


Problema: ¡vivimos como si nuestros juicios fuesen afirmaciones!!!

La comunicación a veces se complica porque tenemos estándares, preocupaciones muy diferentes (por ejemplo las diferencias entre el sector operativo y de venta de una organización)
· La tarea de un buen líder es comunicar claramente la visión, el sueño, y los estándares de satisfacción para el cumplimiento de cierto objetivo

· Pero ojo que no privilegiamos los procesos y estándares sobre las preocupaciones de los clientes (que requiere una adaptación de la cultura organizacional que permite la constante sintonización con las preocupaciones de los clientes (que cambian en seguida)

· ¿Cuán claros son los estándares en los ojos del otro? ¿Me permito abrir el espacio para que otro pueda compartir su punto de vista, su juicio, admitiendo que la propia mirada es limitada?

· Si tenés un producto o servicio flexible, idealmente adaptas tu oferta a la preocupación del cliente

Exponer e indagar

Exposición efectiva

Opinión 

– este informe es una porquería
La persona simplemente hizo el informe a partir de sus estándares. Si lo criticamos, tenemos que fundamentar los estándares

Afirmaciones 
–  estoy viendo que tu informe tiene 150 páginas
Estándares 

–  informes con máx. 30 páginas

Preocupaciones 
–  actualización del equipo sin invertir demasiado tiempo
Opinión 

 – por eso tu informe no me sirve. Lo encuentro demasiado extenso

¡Se generó el contexto y fundamentó la opinión! Se podría usar un google documento que permite la actualización instantánea y poder compartir y acceder a la información al toque!
Problema – juzgamos nuestros estándares más validos que los estándares del otro. Y no fundamentamos lo que decimos (y pensamos que nuestros juicios son afirmaciones) o fundamentamos los juicios con otros juicios.
Refinar mi columna izquierda

Refinar – de manera de expresar mis juicios de manera respetuosa responsable y efectiva)

Escuchar – lo que se dice, siente y no se dice (CI, conversación interna, conversación privada) – utilización de la intuición (que se afina por ejemplo con la meditación). Recién después hablar.

Ahora tampoco debemos pensar que vamos a dejar de juzgar. Siempre juzgamos, lo que ayuda es que sepamos que estamos juzgando y que estamos en proceso de  mejorar la comunicación. 
Indagación efectiva

Opinión 

– este informe es una porquería


Indagar estándares: por ejemplo: 

Afirmaciones 
¿Por qué lo decís ¿Qué te lleva a pensar esto? ¿en qué te 

basás? Tenés algún ejemplo? 
Estándares 

–  ¿Qué tendrías que haber visto para cambiar tu opinión?
Preocupaciones 
–  ¿Qué quisieras que pase?



    ¿Por qué esto es importante para vos?




    ¿Tenés alguna sugerencia concreta?

Conversaciones y confianza
El cuerpo no distingue entre juego y realidad, demuestra el nivel de seguridad personal. Nuestro cuerpo nos revela, no lo podemos esconder, no podemos mentir. Cuánto más confianza tenemos, más nos divertimos. ¿Nos divertimos en las organizaciones? ¿Ponemos el cuerpo?
Juicio de la confianza depende de varios dominios:
· Competencia

· Sinceridad

· Responsabilidad – capacidad para cuidar los compromisos

· Lealtad – compromiso estratégico entre las partes, nuestro compromiso mutuo (también a largo plazo)

Actos de habla y construcción de confianza
1. Afirmaciones – veraces (el Juicio una declaración evaluativa)
2. Juicios – fundamentadas
3. Declaraciones – consistentes y resolutivas (son claves para el liderazgo) – configuran el mundo y nuestro campo de acción (”marcan la cancha”)
a. Pedidos

b. Ofertas/promesa
Implica un compromiso con un cambio, una acción. La declaración pública pone en riesgo tu identidad. El liderazgo tiene que ver con eso, poniendo en riesgo la identidad, porque deja de opinar y entra en el compromiso con la acción, aclarando (declarando) su compromiso. 
Promesas

FIN – creación de redes de promesas, compromisos que se cumplen para que los objetivos se logren – y se ejecute en el campo de acción – lo fundamental son las conversaciones, no las cosas, porque las cosas ocurren porque tuvimos conversaciones efectivas con compromisos, promesas encarnadas – la calidad del resultado tiene que ver con la calidad de mis conversaciones
4 características:
a. Realizador

b. Cliente

c. Condiciones de satisfacción

d. Plazo

4. Pedidos
Cliente

e. También requiere las condiciones de la promesa

f. Requiere Aceptación del pedido para que se convierte en promesa
5. Ofertas
a. Mismas condiciones para que se convierte en promesa

Es fundamental para convertir un emprendimiento start-up en empresa y para la generación de acciones en general

4ª conferencia – Conversaciones para la acción

4ª conferencia – conversaciones para la Acción
1. actualización de las anotaciones acerca de afirmaciones, juicios
Invitación para la convivencia

	Presencia
	Cuerpo y conversación

	Apertura
	Escuchar lo que no me confirma

	Responsabilidad
	Apropiar mi punto de vista

	Protagonismo
	Elegir conversaciones de acción 

	Respeto
	El otro es un legitimo otro (acepto los estándares del otro)


Escuchar clientes

Procurar entender las necesidades y preocupaciones. 

Necesidad – sería aceptar la interpretación del cliente acerca de lo que necesita.

Preocupación – más poderoso para el emprendedor – en el caso ideal implica el desapego del propio producto, vaciar la propia mente para escuchar lo que realmente necesita para a posteriori adaptar el propio discurso de venta a esta preocupación. Para bajar de la necesidad a la preocupación, podemos indagar los estándares, preguntando “qué significa” excelente o útil para él.

Dificultad – emociones propias al momento de la crítica del servicio o producto. Ahí surge el enojo + el propio juicio y será clave discernir entre juicio y afirmación. Ok, ahora sé que es el comentario del cliente es un juicio, pero implica que hay algo que no escuché antes – necesidad de hacerse cargo de la brecha entre la expectativa del cliente y lo que se entregó finalmente. ”¿De qué me puedo hacer cargo ahora?””Contáme cómo hubieras querido que saliera el producto o servicio?” – hacer aikido verbal para transformar la queja del otro en aprendizaje mutuo
Ejercicio: Reflejo desintoxicante – Aikido Verbal - “¿Cuáles serían 3 Juicios sensibilizadores sobre mi mismo?

Y práctica de escucharlos de parte de otra persona

Que soy egoísta, que hago las cosas para fines propios, que no sea tan generoso…
Interpretación Metainteligente: cualquier juicio ajeno que a mí me duela tiene que ver con el apego propio a un concepto, una idea, una emoción, una cosa (por ejemplo “mi” esfuerzo, cualquier cosa a la que decimos “mi”). Si tuviera un desapego total, no me afectaría emocionalmente de manera ninguna el juicio ajeno. (En mi caso yo me identifico con la idea de ser generoso y cuando alguien me toca esta noción, reacciono, es un condicionamiento mío, una manifestación de cierta inconsciencia mía – y ayudaría declararme inconsciente en este terreno para que se me abre el espacio al aprendizaje de observar y reconocer mis apegos (+ estándares), conocerme más profundamente a mí mismo, incluyendo a mis miedos y sombras).
Aprendizaje: soltar el deseo que todos nos quieren, que todo cliente está perfectamente feliz, poder decir que no a ciertos clientes. Abrirnos a los juicios críticos (tanto para recibirlos y también para darlos respetuosamente) – sin juicios críticos no hay aprendizaje posible.
Conversaciones para la acción
Requiere construir consensos, saber qué  estamos dispuestos a negociar y qué no (teniendo en cuenta que en el cambio necesitamos ciertas cosas que dan sentido al cambio, que no cambien, nuestros valores constitutivos)
¿De qué manera nos conectamos con los demás? ¿A partir de lo que nos separa o une?
Link Exposición efectiva, Indagación efectiva
¿En una organización, el organigrama permite la comunicación y la generación del consenso de los estándares?

Danza de las promesas (impecables)
	PEDIDO
	RESPUESTAS
	RESULTADOS
	POSIBLES REACCIONES
	

	Realizador           --->
	Si
	No Cumplir
	Reclamo del cliente
	

	Cliente
	No
	Cumplir
	Disculpa del realizador
	Recrea

	Acción
	Pedir clarificación
	Renegociar
	Disculparse 
	Confianza

	Condición de satisfacción

(estándares)
	Compromiso a responder
	Revocar
	(promesa que no ocurra otra

vez y hacerse cargo del daño 
	

	Plazo (fecha tope)
	contraoferta
	
	causado, posiblemente fijar 
	

	Trasfondo (de obviedad)

(las cosas, prácticas obvias dado el contexto)
	
	
	consecuencias de otro incumplimiento)
	


No se trata solo de cumplir promesas sino de atender a las preocupaciones (ejemplo arquitecta). La clave está en el juicio del cliente – que esté satisfecho. Se complica cuando el cliente no tiene estándares. Y se queja después. (Ayuda aclararlo antemano y fijar sus estándares como proveedor y/o abrir mundos al cliente, ayudarle tener más distinciones)
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Pide disculpas
Cancela el pedido
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Explicaciones y rollos:

Te expico, yo cref que, no me infomman, no enfend,tuve problemas, me cambiaron las priordades, tenia mucho
rabajo, estoy en eso, esta casi lisb, a mi no mas me dicen, me cargan Ia mano, ponganse en mi lugar,hice todo 1o
que pude, por esfUerZo 10 oS quedamos, no reconocen nad, te fata nformacian, siempre se puede mejorar, voy
ratar s610 e un etall, no le pongas tanto, para Io que me pagan, oy el que Mas trabaja, soy el inico aue sabe,
‘déjame verlo,Io estudiaremos, mandamelo por mail . estamos en cierte

Fernando Flores, Creando Organizaciones para elfuturo, Dolmen Chile 1994




Estructura canoníca de una disculpa

· Afirmo que te hice una promesa

· Declaro que no te cumplí esa promesa

· Declaro que ello te causó daño

· Ofrezco…

Ver diapositivas 4.
Quiebres, acción y aprendizaje

Quiebre
Interrupción del fluir transparente de la acción (corto circuito)

Salgo de un quiebre abriendo las conversaciones que tengo que abrir para salir de los quiebres.

Transparencia

Actuamos en transparencia cuando somos competentes para hacer la acción, no hace falta prestarle atención a lo que hago, lo hago casi automáticamente, sin detenerme conscientemente
	Conversaciones poco poderosas
	Conversaciones poderosas

	Dar juicios tóxicos
	--- >Declarar estándares y preocupaciones

--- >Pedir o reclamar
--- >ofrecer

--- >hacer promesas, prometer

	Quejarse con terceros
	

	Pronosticar fracasos
	

	(=no hacerse cargo de los fundamentos)
	

	Pronosticar realización

(”no debería haber inconvenientes)”
	


Ejercicio – Oportunidades

· ¿Identificas alguna de estas conversaciones en tu vida laboral?

· ¿Qué consecuencias tienen en la calidad de los resultados?

¡Si no abrimos las conversaciones correspondientes que nos sacan del quiebre, no tenemos derecho de quejarnos (y habiendo hechos pedidos eficaces, impecables)!
Dentro de la organización sería bueno observar como de vez en cuando el organigrama no permite tener las conversaciones necesarias entre ciertas partes para poder revisar estándares, preocupaciones y generar consensos.

Gestión efectiva de Reuniones

· Agendas claras, temario claro, tiempos claramente asignados, cronometro visible, empezar y terminar puntualmente

· Chequeo emocional, check-in (podría ser chequeo expectativas, fijar estándares) , check-out

· Roles asignados - Moderador/facilitador, quizá controlador de tiempo

· Coordinador, moderador asegure la participación activa de todos

· Reporte de la reunión con feedback de la gente

· Interés asegurado (por ejemplo a través de un pago en la reunión u otra cosa importante para la gente)

· Chequeo de los compromisos, declaraciones públicas (de la persona que asume el compromiso)

· Chequeo posteriori o en próx. Reunión de cumplimiento de compromisos (follow-up)

· Misma estructura de las reuniones (claridad en responsabilidades)

· Ayuda tener un representante del cliente para sintonizar (y asegurar a tener reuniones efectivas)

(Diseño y convocatoria)

1. Definir roles

Registros de minuta y control de tiempos (idealmente rotativos)

2. Check-in

Registro de estado de ánimo, estado de involucramiento y alineación con propósito de la reunión (puede ser un minuto, ¿cómo viene cada uno? ¿Qué expectativas tiene cada uno? ¿Dónde está parado el equipo?)
3. Declaraciones del líder
Objetivos, propósito, agenda, preocupación

4. Adquirir y registrar compromisos

Quién pide, quién realiza, qué hay que hacer bajo qué estándares y para cuándo

5. Repasar contenido de minuta

Informaciones, declaraciones y compromisos (revisando, aclarando)
6. Check-out

¿Reunión hizo sentido?, ¿se hizo cargo de preocupaciones?, ¿quedaron dudas, incertidumbres? ¿Cómo nos vamos?...
Seguimiento

Idealmente antes de la próxima reunión, con un monitoreo efectivo de los compromisos, un follow-up más en tiempo real. La tecnología y el software adecuado pueden ayudar muchos.
Transformando conversaciones

Práctica – mapeando mis conversaciones – cortocircuitos cotidianos
1. Enumeren las personas más relevantes en sus conversaciones actuales, clasificados de acuerdo al nivel de confianza (o cercanía)con cada uno de ellos

2. Elegirlos tres clientes más relevantes en sus conversaciones actuales (con las que coordinan acciones)
3. ¿Qué afirmaciones y juicios tiene en su columna izquierda respecto de estas personas?
¿Qué consecuencias tienen en la cualidad de los resultados y mi propio desempeño?

¿Qué nuevas posibilidades de conversación veo ahora?
Aumentar redes de confianza, construir confianza a partir de historias de cumplimiento, cuidado mutuo, atención a las preocupaciones

Cuánto menos confianza hay, más registro de compromisos re requieren, más documentación. El compromiso requiere el acuerdo, la aceptación del pedido, sin esta aceptación, no hay compromiso efectivo. No basta con el pedido.

Si hay estándares aclarados, compromisos rotos enseguida, hasta después de muchos reclamos (ante promesas no realizadas), puede ser la mejor solución desvincularse. Por un lado habrá que lograr descubrir las preocupaciones verdaderas, escuchar. Por el otro lado es necesario usar la autoridad para cuidar el espacio, el fin organizacional, equilibrando sanamente el cuidado por la institución y por el individuo. Nos duele la conversación de reclamo, porque puede implicar cerrar una relación. Sería más fácil quejarse. ¿Pero nos sirve? Si me quejo quiere decir que hay un quiebre. ¿Qué necesito yo para poder estar en paz? ¿Qué puedo hacer YO? 

¿Puedo estar en paz con la acción o la no acción? ¿Puedo aceptar lo que es?
Sufrimiento = Dolor + Interpretación

Lo que implica el sufrimiento es el cuento que nos contamos del dolor. Sufro porque el mundo no es como yo quiero. Sufro viviendo atado al pasado, no permitiéndome el duelo, ”no pienso aceptarme”

¿Cómo logro sufrir? 1. Rechazar el dolor que hay. 2. No hablar del dolor, no liberarlo.

Fin: Aceptación = Dolor + Interpretación.

Ojo – estar paz no quiere decir no hablar. Muchas veces hay una bronca tremenda, la negamos, diciendo que está todo bien! ¿Conozco mi mundo interno?

Conversaciones de liderazgo

Película: Cielo de octubre (October Sky)
”Solo hace falta apretar el botón para poder volar”

Reflexiones y Preguntas para el Éxito
Preguntas personales de aprendizaje para el crecimiento personal

· ¿Con qué mapa estoy leyendo el mundo? ¿Con el espejo retrovisor? ¿A partir del mundo ya articulado, la deriva histórica?

· ¿Me estoy cerrando a los aprendizajes que me abren aquellas personas que tienen otro estilo al mío? – juzgo que si un tipo que habla más tranquilo, es aburrido y tiene poco para enseñarme? Ojo
· Ver desafío de desempeño!

Preguntas para revisar mi identidad pública

· ¿Cuál identidad estoy creando para mí? ¿Juega a favor de mí? ¿Sigo flexible y podría hacer otra cosa completamente diferente?

· ¿Qué oferta estoy siendo? ¿Cuál se percibe?

· ¿Cómo construyo confianza?

· ¿Cómo encarno la identidad que estoy declarando?

Preguntas Aprendizaje, Apertura

· ¿Qué no estoy viendo? ¿a qué nuevos dominios claves no me estoy abriendo?

· ¿Cuánto pongo en práctica y práctico regularmente de lo que necesito practicar, incorporar?

Preguntas para abrir posibilidades

· ¿Cuál es la comunidad con la que genero nuevos mundo? ¿Quién quiero tener en “nuestro” barco?

· ¿Qué relaciones estoy construyendo? ¿Estoy realmente conociendo a los otros?

· ¿de qué manera atender de manera creativa y efectiva la preocupación de mi cliente?

· ¿Cómo aumentar mi red de confianza?

Preguntas para mejorar la calidad de mis conversaciones, aumentar el nivel de confianza y obtener mejores resultados

· ¿Estoy declarando mis estándares y preocupaciones claramente? (¿Y se entendieron claramente?)

· ¿Estoy haciendo pedidos impecables?

· ¿Reclamo (respetuosamente)?

· ¿Me disculpo? 

· ¿Perdono al otro y también a mi mismo?

· ¿Ofrezco y prometo de una manera adecuada y suficientemente?

· si me quejo, ¡tengo la señal de que no hice el reclamo correspondiente!

Preguntas para la innovación
· ¿De qué espacios y dolores nos hacemos cargo? – ¿qué anomalía atiendo?
· ¿Cuáles son mis estándares? ¿Los comunico claramente? 

Preguntas para obtener clientes o mejorar la relación con los clientes
· ¿Cuáles son las preocupaciones de mis clientes más importantes? ¿Cuáles son las insatisfacciones?
· Desconfianza, conflictos, falta de innovación, falta de liderazgo, 
· ¡Indagué de verdad o creo que sé sin haberlo verificado???
· ¿Creo que mi cliente no tiene suficiente distinciones para poder juzgar bien el producto? ¿Me abre posibilidades de aprendizaje?
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¡Las interpretaciones se pueden cambiar! 


Entonces representan un espacio de Aprendizaje y Diseño.














2

