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1 Introduccidn

1.1 Motivaciones del trabajo
Dada la falta de comunicacion y entendimiento gueuestro parecer, existe actualmente

entre los politicos que nos representan y la demmaada vez mas fuerte de la sociedad
para se implementen soluciones consensuadas adbkmpas que presenta la sociedad
actual, tomamos el desafio de analizar qué priosjierramientas e ideas pueden aplicarse
para mejorar el Diadlogo Politico de manera de dmuitra que sea productivo y fructifero.
A través de este analisis queremos aportar nugstém sobre las brechas que actualmente
hacen que el Didlogo Politico no se dé naturalmgrdar nuestra justificacion sobre qué
causas llevan a esta falencia desde un analigénsi®. Presentaremos entonces, desde un
punto de vista de la ontologia del lenguaje, qupadencias personales podrian, a nuestro
entender, aplicarse al proceso de didlogo para fioadilas conductas que pueden
entorpecer el entendimiento entre las personasegtdemanera dar lugar a la generacion de
un espacio conversacional donde se propicie uro@idPolitico enriquecedor.
Es muy importante tener en cuenta que para queaakiogo es imprescindible que haya
por lo menos dos personas que estén dispuestasedohgor lo tanto, como premisa
advertimos que este trabajo estara dirigido a:

» Las personas que queriendo dialogar, se encuettradeterminadas barreras que

les impiden hacerlo de una manera fructifera.
 Los que no ven al didlogo como una posibilidad ostacy quieren reflexionar

sobre las consecuencias del mismo.

1.2 Obijetivos del trabajo
Articular una propuesta basada en las ideas détdstautores sobre Ontologia del

Lenguaje, que permita lograr superar las barrarasmpiden un Dialogo Politico fecundo
y que ayude a reforzar los impulsores que puedeargdo.
Nuestra intencion es identificar al Dialogo como proceso generativo de sentido y de

construccion de significados comunes entre actiod#gduales y colectivos.
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Especialmente, con nuestro trabajo, buscaremosigacdtas herramientas que promuevan
la capacidad del didlogo como medio de cambio wsfmamacién, de creacién de
consensos basicos que hagan posible un nuevokegude poder en la sociedad abriendo
nuevos canales de acceso y de participacion adadania.

Dice David Bohm: &l dialogo no esta vinculado a la verdad sino gnsicado y éste no
es resultado de una opcion individual sino de uoastruccion social Creemos que toda
organizacion social es la expresion de un sigrdficeompartido fundado en la cultura de
una sociedad y construido en torno a valores ynciag que obran como referencia de la
dinamica social, cuando éste se diluye, tenemos smtgedad vacia de sentido con
instituciones sin fundamentos y con la violencianoomecanismo privilegiado para la
realizacion de la voluntad individual o colectiva.

Concebir el didlogo de este manera, desde nuestrto mle vista, lo configura como un
espacio de contencion, un ambito en el cual pueglmerarse nuevos significados
compartidos y no individuales, sobre la base dinths ideas y creencias pertenecientes a
diversos actores sociales.

Desde nuestra vision, este dialogo no deberiaagriarealidad del poder ni sus modos de
distribucion en la sociedad. Tampoco deberia pasaglto la realidad de los conflictos y
las condiciones socioecondmicas y culturales qterménan la formacion de los mismos;
qgue descubre la oposicidon de intereses y valones;visualiza finalmente la dinamica
social, y es consciente de que su escenario escladad concebida como un sistema
complejo de equilibrio inestable.

En este sentido, nuestra busqueda estara dirigisg@ntrar aquellos factores y elementos
que faciliten el proceso de didlogo como factor efeuentro y al mismo tiempo,
promuevan las nuevas condiciones para incremeasaniveles de confianza entre los

actores sociales.

1.3 Analisis del contexto del Didlogo Politico en Argima
La convocatoria al Dialogo realizada por el GohielNacional luego de las elecciones del

28 de junio pasado ha originado una seguidillagpee@ulaciones y opiniones disgregadas
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acerca de su autenticidad. Esto se debe a queiledad esta descreida de este tipo de
convocatorias que no han arrojado en el pasades$odtados positivos esperados.

Este sentimiento generalizado se origina en laaslyddesconfianza que existe alrededor
de los verdaderos intereses que mueven a la atdisieg que nos representa. Ejemplo de
ello son las opiniones escuchadas en las calless ydsultados obtenidos de diversas
encuestas realizadas en diarios de circulacioniqgaubEntre ellas podemos nombrar tres
encuestas llevadas a cabo por el diario La Naanws wlias después de la convocatoria al
dialogo del Gobierno. Una de ellas preguntdb&ree que la convocatoria al dialogo de
la Presidenta se concretara en los hecho&&ta encuesta se realizo por Internet desde el
10-07-09 hasta el 31-07-09 y de un total de 2563bs, el 89,62 % de los votantes
opinaron que no se concretaria en los hechos.

La segunda encuesta que queremos exponer pregup@bmo evalla el rechazo opositor
a la convocatoria al dialogo realizada por el Gotnie?”, se extendié desde el 14-07-09
hasta el 21-07-09 y de un total de 9.504 votartke53,90% opind que esta decision fue
acertada.

Por ultimo, la tercer encuesta preguntalyCree que la oposicion lograra ampliar el
dialogo para tratar otros temas, mas alla de leorefia politica?”,se extendié desde el 15-
07-09 al 22-07-09 y de un total de 10.318 votargkg9,68% opind que no.

A nuestro entender el didlogo es una practica isgimeible para la democracia que ayuda
a construir significados comunes que otorgan legithd a los actos de la autoridad
politica.

Diversos antecedentes en el contexto latinoameridan cuenta de la practica del Dialogo
en situaciones representativas de dinamicas pditcomplejas por la diversidad e
intensidad de los intereses en pugna. Entre eflodemos mencionar al proceso de
pacificacion en Guatemala, después de largos afiemldncia militar y paramilitar contra
las poblaciones indigenas; el proceso vivido esdlador y el mas proximo a nuestros
dias, el dificultoso proceso de didlogo en Colondrié&re el Estado y las organizaciones
guerrilleras FARC y ELN.

En nuestro pais el antecedente mas cercano quenpsdstar es el llamado publico al

dialogo nacional realizado en enero de 2002, p#residente de ese momento, Eduardo
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Duhalde ‘ton el objetivo de cambiar la direccion que llevabaais a la crisis en la que se
encontraba en ese momeht&l dialogo se inicié con la participacion deQanferencia
Episcopal Argentina y con la asistencia técnicg@roionada por el Programa de Naciones
Unidas para el Desarrollo.
El paper denominado Evaluacion del Dialogo Argemtielaborado por el Programa de
Naciones Unidas para el Desarrollo, nos da losatiientos mas importantes de este
llamado publico. Diceél propdsito de esta convocatoria fue buscar laipgracion de las
fuerzas politica, corporativa, laboral y social arconfrontar la polarizacion y
desgobierno social y definir un proyecto nacionastenible. Superar la resistencia al
didlogo por parte de distintos sectores, promover tamplia participacion social,
construir un entorno de dialogo legitimo en la goled para contribuir en la construccion
de consenso”.
“El didlogo surgido como respuesta a la profundaisrigolitica, social e institucional en
Argentina. El pais habia sufrido una recesion ecoimd por mas de tres afios, dando
como resultado un subito incremento de pobreza sempleo. Las instituciones y
autoridades, en todos los niveles y sectores, ¢anede credibilidad y estabilidad. La
sociedad estaba fragmentada y desorientada, lagoii estaba muy polarizada, 1o que
causo confrontacion abierta y amotinamientos”.
Expone que a través de este proceso se logrdetaugeracion del didlogo como un
instrumento generador de consenso en el pais, ebpimiento de las tensiones
intersectoriales y la recuperacion del compromiso @ bien comun.”
Establece que los maximos logros fuetehestablecimiento del dialogo y el consenso en
medio de una profunda crisis, convirtio la energtzial que estallé en las calles en un
proceso constructivo de didlogo y cambio social.”
El intercambio de ideas y la participacion ciudadpara lograr una mejor y mas profunda
legitimacién del consenso se logré a través deertdl y reuniones intersectoriales;
reuniones bilaterales con los lideres de diversotores para identificar las prioridades y
preparar los dialogos; reuniones con los Directid¥elsarea de politicas, relacionadas con:

temas sociales, salud, reforma institucional.
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Por ultimo, expresa que si bierhubo progreso, las dificultades se encontraron al
canalizar los acuerdos a través de reformas/pagi®ublica efectivas y al trabajar para
lograr soluciones de largo plazo (reconstruccionciah crecimiento econdmico,
fortalecimiento de las instituciones democraticas).

El andlisis realizado por el PNUD acerca de lo sjgaifico la experiencia del “Dialogo
Argentino” nos hace descubrir que la sociedad tébfezentes percepciones y expectativas
acerca del dialogo. Es decir, de acuerdo a nugdtgoretacion, hasta el momento se ha
buscado el didlogo con la ilusion de que “seréolacsdon magica a todos los problemas”,
como recurso de Ultima instancia, con la idea deafteglamos entre todos o no lo arregla
nadie” o como solucion a corto plazo, es decir camstrumento de toma de decisiones.
Creemos que el compromiso de la clase politicaetbien comun deberia ser el motor que
aliente a la implementacion del diadlogo como unulep para el crecimiento de nuestro

pais atendiendo a los reclamos de todos los ssectore
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2 Desarrollo

2.1 Espacios Conversacionales
Para llegar a una idea mas acabada sobre a quéfansos cuando hablamos de Dialogo

Politico, comenzaremos realizando una breve distinentre los diferentes espacios
conversacionales. Para ello expondremos nuestresusmnes acerca de las publicaciones
realizadas de los siguientes autores: Rafael Edi@v®avid Bhom, Leonardo Wolf e

Ignacio Bossi.

2.1.1 Las conversaciones
En principio, haremos referencia a lo que podriactrsiderar como las unidades bésicas

de la comunicacion: las conversaciones.

Cada vez que alguien habla, hay alguien escuch&idbablamos, escuchamos lo que
decimos y aun cuando escuchamos silencios exisi@dr de lo que nos contamos acerca
de ellos.

Como lo expresa Rafael Echeverré’la comunicacion, no se da el hablar sin el elsauc

y viceversa. Cuando el hablar y el escuchar estiferactuando juntos, estamos en
presencia de una “conversacion”. Una conversacién, consecuencia, es la danza que
tiene lugar entre el hablar y el escuchar, y emrescuchar y el hablar”.

Cuando conversamos, muchas veces, no expresamuos fealmente pensamos y evitamos
emitir algunos juicios que consideramos puederpeigrosos o riesgosos de decir. Este
tema fue abordado por Chris Argyris y Donald Schquienes han desarrollado, el
“Método de las dos columnas”. Basicamente, est®daonéhos hace tomar conciencia del
subtexto que existe en todas nuestras conversaciqoe estd compuesto por supuestos
tacitos e implicitos, que generalmente terminandsiedesplazados, ocultados o negados,
pero que siguen estando presentes en nuestrasrsacivaes, provocando situaciones no
deseadas en lo personal, en lo interpersonal yiéangm la eficacia de los resultados que
buscamos obtener.

Leonardo Wolk, en su libro El Arte de soplar laadars, explica qudd importancia de

esta metodologia consiste en explorar esos juigi@prender a expresarlos honesta y
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honorablemente ya que encierran una poderosa rauge nos posibilitara disefiar y
redisefiar conversaciones”.
Esta metodologia realiza una division imaginariandestros pensamientos Y juicios en dos
columnas: la columna izquierda y la columna dere@mlriamos decir que la columna
derecha, es nuestra parte visible. Son todos icie$uy pensamientos que emitimos en una
conversacion, pero que no siempre son los que esddrmguisimos expresar, ya que estan
influenciados por nuestra columna izquierda. Enstraecolumna izquierda, puede haber
bronca, rechazo, fastidio, miedo, descalificacidtglerancia, dudas, desconfianzas, etc.
Estara llena de juicios, supuestos, interpretasiosensaciones y emociones. Estas no solo
seran negativas, muchas veces también seran pemsasnbuenos y positivos.
Leonardo Wolk, se preguntgPor qué no expresamos esos pensamientos sentirsigne
quedan en la columna izquierda®a respuesta que encuentes, que‘si lo hicieramos,
tememos a las consecuencias no deseadas, a quqularstos, a la retaliacion, a ser mal
conceptuados, descalificados, etc.”
Desde nuestro punto de vista la forma de quebtartesior a consecuencias no deseadas
es condicidon totalmente necesaria que se genecdima de confianza entre las personas
que se acercan a dialogar. Sin la confianza conuziém sustentadora del Dialogo Politico
los individuos no tendran una predisposicion a amirpaquello que realmente piensan y
no tendran la apertura necesaria para un dialogtagero y fructifero.
Pero, ¢porque hacemos referencia al método deolkscalumnas en nuestro trabajo?
Porque creemos que muchas de las personas queackoyedtar dispuestas a dialogar, en
realidad no estan exponiendo lo que realmentertiesalto en su columna izquierda. De
acuerdo a nuestro entender, existen actitudes estros politicos que evidencian que no
han podido desactivar determinados juicios quedmpila generacion de conversaciones
constructivas.
La interpretacion del mundo, depende de que tipohldgrvador cada uno sea. Nuestras
observaciones crean nuestros modelos mentalessagim los define Peter Sengson
supuestos profundamente arraigados, generalizasigue influyen sobre nuestra manera
de observar el mundo vy, por lo tanto también, saluestra manera de actuar en él”.
Forman parte de nuestra existencia, operando elguieia ambito de nuestra vida y
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condicionando nuestras percepciones. Sobre estaspp@ones haremos interpretaciones y
estas seran las que definiran nuestro accionar.
Charlotte Roberts en su libro La quinta disciplea la practica, diceLbs modelos
mentales pueden ser generativos: uno puede properezear una aptitud que no posee.”
Entonces, continuando con este pensamiento, cregu@sno de los primeros pasos para
que los politicos aprendan a dialogar podria serammbio de sus convicciones en relacion
al tema.
Leonardo Wolk continda diciendo acerca de los paresstos y juicios arraigados en
nuestra columna izquierda, qusi ‘aprendemos a aprovecharlos, encierran una enorme
oportunidad para disefiar o redisefiar conversaciomegarar situaciones que nos dejaron
insatisfechos, generar diadlogos transparentes yfymizar vinculos con relaciones de
mayor confianza y confiabilidad.”
Aprender a manejar nuestra columna izquierda, méyea la columna derecha nuestros
supuestos ocultos, nos ayudara a obtener resulthsiiistos a los que obteniamos en el

pasado.

2.1.2 El didlogo
David Bohm define al Didlogo comaifia corriente de significado que fluye entre, demtr

a través de los actores implicados y este significaompartido es el aglutinante, el
cemento que sostiene los vinculos entre las pessprias sociedadésEl dialogo, dice
también: ‘proviene de la palabra didlogos cuyo prefijo “dia8jgnifica “a través de”, y
“logos”, palabra”.

Por otro lado, la Real Academia Espafiola defindi@bgo comd‘la platica entre dos o
mMAas personas, que alternativamente manifiestanideas o afectds en una de sus
acepciones, y en la otra nos indica ge® tina discusién o trato en busca de avenencia”.
Por consiguiente, encontramos que el dialogo sérédesultado de un proceso de
cooperacion y de trabajo conjunto para un sigrdficeomudn a los interlocutores.

A nuestro entender, el Dialogo no deberia ser arciejo meramente contemplativo sino

generativo; en consecuencia, existe dialogo cuasld significado compartido logra
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transformar el pensamiento colectival verdadero objetivo del didlogo busca penetrar

en el proceso de pensamiento y transformar el mocdel pensamiento colectivo.”

Por lo tanto, creemos que el objetivo no debe sdoghr en el sentido de intercambio de

informacion, sino transformar a traves del dialog®;decir, dialogar implicara la creacion

de nuevos significados que integren expectatii@setites y aun contradictorias. Sera para
nosotros éste el desafio que debera afrontar ausstiedad y los politicos argentinos

frente al proceso de generacion de un didlogo genuproductivo.

En este proceso de comunicacion, debemos destatapoértancia que adquiere la actitud

para la construccion interpersonal y colectiva igaiicados comunes. Creemos que solo
sobre esta base se generara el Didlogo Politicoesaftados que evidencien la creaciéon de
valor agregado; mas alld de la mera intencién, lanagda por algun discurso ingenuo,

como condicion suficiente para asegurar la corlided de resultados tangibles.

Pero este concepto de didlogo es totalmente opwedto que de acuerdo a nuestras
observaciones estamos viendo en el accionar gml@&os argentinos, quienes confunden

muchas veces el proceso de didlogo con meros daebaiscusiones sin sentido.

2.1.3 Dialogo vs. Discusion
Continuando con el pensamiento expresado por Bofdn, quien compara el significado

del término didlogo con el de discusion, rapidameddemos descubrir las diferencias.
Segun Bohm, discusion es un término que tiene la misma raizlgsi@alabras percusion

y concusion, y cuyo significado es disgregar. Emiao discusion subraya la idea de
analisis, de personas que sostienen puntos de difaentes y que, en consecuencia,
conciben y desmenuzan las cosas también de mailtajiso cual, obviamente, tiene su
importancia, pero resulta limitado y no nos perniiescender la divergencia de puntos de
vista. En este sentido, la discusién se asemgpnglpong en que las ideas van y vienen y
en que el objetivo es ganar o conseguir el mayonero de tantos posible. Tal vez, en un
juego de estas caracteristicas, se apele a lassidieaalguien para respaldar las propias,
pero el objetivo, en cualquiera de los casos, es&e Estos son, al menos, los cauces por

los que habitualmente suele discurrir una discusion
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Bohm explica que €l espiritu del didlogo, sin embargo, es completamediferente
porque, en el, nadie trata de ganar y, si alguiema todo el mundo sale ganando. En el
dialogo no se trata de obtener mas puntos ni deehgurevalecer una determinada
perspectiva porque, cuando se descubre un errdg & mundo sale ganando. El dialogo
es un juego al que podriamos calificar como gangaoar (a diferencia de lo que ocurre
en la discusion, un juego del tipo yo-gano-tu-pgsd Pero el hecho es que el diadlogo es
algo mas que una participacion comun en la questargos jugando contra los demas sino

con ellos.”

2.1.4 Dialogo vs. Debate
Por otro lado, muchas personas confunden el diatmgo el debate. A continuacion

presentamos un cuadro comparativo para que elrledmprenda acabadamente las

diferencias:

Didlogo Debate

) . . . Crea oposicion: dos o mas personas o bandos [se
Colaborador: dos 0 mas personas trabajando juntas ; !
. S ! oponen e intentan demostrar que la otra parte esta

hacia un entendimiento comun

equivocada.

Objetivo: Encontrar terreno en comun. Objetivo: &an

Uno escucha a la otra persona para encontrarUno escucha a la otra parte para encontrar defgctos
significado, aclarar intenciones y encontrar acoierd rebatir sus argumentos

Extiende, agranda y posiblemente cambia el pynto

de vista del participante Reafirma el punto de vista del participante.

Revela suposiciones para re-evaluacion Defiendsujpgsiciones como verdad

Provoca introspeccion de la posicion de uno. Praanttica de la otra posicion

Abre la posibilidad de conseguir una solucion mejpefiende la posicién de uno como la mejor y excluye
gue ninguna de las soluciones originales otras soluciones

Crea una actitud de mentalidad abierta: apertura al Crea una actitud de mentalidad cerrada: una
estar equivocado y la apertura al cambio determinacion a tener razén
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Uno presenta su mejor pensamiento sabiendo qu . . '
. . . .. no presenta su mejor pensamiento y lo defiende
las reflexiones de los demas ayudaran a mejorarlo,
1o a destruirlo contra los ataques para mostrar que es correctp.

Pide dejar de lado temporalmente las creencias d@ide implicarse completamente con las creencias de
uno uno

Se busca el acuerdo basico Se busca manifestegrdifas

Se buscan los defectos y debilidades de las otrps

Se buscan las fortalezas de otras posiciones .
posiciones

SSéJePone contrarrestar la posicion del otro sin toenar
Cuenta los sentimientos o relaciones y a menudo
infravalora o desprecia a la otra persona.

Supone preocuparse por la otra persona y no bu
ofenderla ni distanciarse de ella.

Supone que muchas personas tienen los trocitg ssde .
) . . Supone que ha una respuesta correcta y que algyien
la respuesta y que juntos las pueden juntar haeiau tiene

solucioén factible.

El didlogo queda abierto El debate supone una useidcl.

2.1.5. Dialogo vs. Negociacion

La palabra Negociacion proviene del latin “negaifatjue significa accién y efecto de
negociar.

Diferentes conceptos de negociacion:

a) “Negociar es lo que ocurre cuando dos partes tienemeses en conflicto pero también
tienen una zona de conveniencia mutua donde leetié&a puede resolversgDr. Chester
Karras, Negociacion Efectiva, EEUU, 1994)

b) “Negociar, es lograr los objetivos que nos proponenRero, la negociacion no es una
imposicion sino la capacidad demostrada para termerntes de dialogo y de acuerdo con
la/s otra/s parte/$ (Franc Ponti, Los caminos de la Negociacién)

c) “La negociaciéon es un medio basico para logrardque queremos de otros. Es una
comunicacion de doble via para llegar a un acuemd@ando dos personas comparten
algunos intereses en comun, pero que también tiaflgumos intereses opuestagng.
Edgar Correa, Método Harvard de Negociacion).
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d) “Negociar es la segunda fase de un posible procede coordinacién de acciones
entre dos actores, en la cual por medio de conversanes, ambas buscan crear un
valor para salir del status-quo previo y luego captrar el mismo de una manera que
haga que el acuerdo sea sustentable durante la fa&&¢ejecucion).

Creamos valor cuando logramos satisfacer interesede las partes a pesar de los
intereses en conflicto, para hacerlo solemos recurra espacios de dialogo”(Ent.
Ignacio Bossi)

Negociar implica tener la voluntad de encontrar smlacion satisfactoria para cada una de
las partes intervinientes. Es confrontar ideasnyirséentos para evitar que las personas se
enfrenten o continden enfrentadgs una necesidad ante la aparicion de un conficte
dos partes. Cada parte tiene el poder tanto dedimgee la otra alcance su objetivo, como
de colaborar a obtenerlo.

Entonces, podemos diferenciar la negociacion ddbgo a partir del fin perseguido por
quienes participan de la conversacion.

Como lo expresa Alberto Salazdyrante una negociacion se buscara obtener el mayor
beneficio para cada una de las partes que participaaumentando el tamafio de la
porcién a repartir, es decir que puedan captar la rayor cantidad de valor posible.
Mientras que con el didlogo se logra crear un espiacque hasta el momento no existia,
a partir de las ideas aportadas por cada uno de laalogantes.

Quien dialoga no busca un beneficio para si, nerteazon a toda costa. No ocurre lo
mismo durante una negociacion, donde las partesabusnponer su razonamiento para

luego beneficiarse de una manera u otra.

2.1.5 Dialogos apreciativos
Una de las técnicas que mas no llamé la atenciénldumetodologia conocida con el

nombre de “Dialogos apreciativos”. Tuvimos el agratk entablar una enriquecedora

conversacion con Laura Isanta y Santiago Oter@oisistas en el tema.
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Esta técnica nace a mediados de los '80, en laelzsde Management de Weatherhead, de
la Universidad de Case Western Reserve (CleveldSd). Sus mentores fueron el Dr.
David Cooperrider y su equipo de trabajo.

La metodologia se centra eal ‘descubrimiento del nucleo de recursos y potdideides,
gue se encuentran a partir de la investigacion ajatva, mediante el didlogo, de
historias de éxito”.

Esta metodologia, aplicada con mas frecuenciasarganizaciones, es considerada como
“un nuevo paradigma basado en el descubrimientolgra@on de lo que da vida a las
organizaciones, comunidades o0 grupos humanos y pgumite construir una nueva
sociedad apreciando y conservando lo mejor de el aplicacion logra creamuha
cultura apreciativa que permita salir de la metoalyila tradicional de resolucion de
problemas e identificaciéon de culpables, para eafse en la busqueda del nicleo vital
positivo de la organizacion a partir del cual essfimde cualquier tipo de transformacion

para el logro de resultados”.

CAMBIO DE PARADIGMA

RESOLUCION DE BUSQUEDA
PROBLEMAS APRECIATIVA

Analizamos las posibles
soluciones

Aplicamos un
Plan de accién

El Coaching apreciativo se basa en procesos quenpenfoco en el “nuclepositivd de
las personas y los sucesos. Las herramientas djaa astan dirigidas a la valoracion y al
desarrollo de lo mejor de la persona. Propiciaeféexion, indagacion y argumentacion

apreciativa.
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“Este enfoque aumenta las emociones positivas,u® anima a las personas a asumir
mayores compromisos con el proceso y a transitdelana manera mas amigable a pesar
de la incomodidad y temores propios de un camincadebio y transformacion”.
Especificamente, esta técnica logra la aperturasagi@a para que el dialogo fluya entre las
personas posibilitando un cambio de actitud, ddodeparticipantes estan dispuestos a
“bajar la guardia”. Esta apertura se obtiene nhaheate al hacer que las personas se
remonten a sus historias de éxito del pasado. Loigtener lo mejor de los integrantes del
grupo que se relajan y dejan de lado sus creeagiaigadas y actitudes de rigidez.

A patrtir de esta vision propondremos como condi@éencial para que se de el Diadlogo
Politico la generacién 6 existencia previa de uacadndo nivel de confianza entre los

participantes del proceso.

2.1.6 Dialogo Politico

Teniendo en cuenta el contexto descripto en elsguencuentra el Dialogo Politico en la
Argentina y las distinciones entre los diferentgsagios conversacionales explicados, nos
permitimos dar nuestra definicion de Dialogo Paiitila cual resulta como un punto
intermedio entre el Diadlogo puro y la Negociaci@mo tradicionalmente se entiende. De
esta manera buscamos adecuar los conceptos pareguoeain puente conceptual valido
entre el contexto actual y el Didlogo Politico tedrideal, dado que la confianza entre
actores, al menos de aquellos pesos pesados dditi@aPArgentina, es muy dificil de
recrear.

Sera para nosotros el Didlogo Politico buscado csatisfactorio, desde el punto de vista
de los fines perseguidos, aquel “espacio conversakten el que las partes busquen en un
primer momento aumentar el valor de la propuesta pmbas partes (agrandar la torta),
para luego en un segundo momento cada parte chpt@loe que buscé como fin al
participar de la conversacion.”

En este punto de descripciones nos encontramosi@rdefinicion de Dialogo Politico
muy similar al que podemos encontrar en el librokae. Ignacio Bossi sobre la mecanica
de los fines desde el punto de vista de la NegdriaOntoldgica y es por eso que

compartimos su proposicion de medios para realizarnegociacion Ontolégica adecuada.
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Méas adelante en este trabajo presentaremos enttaxd®rramientas Ontoldgicas que
necesita manejar la persona que participa de sptEcie conversacional para lograr un
Diédlogo Politico adecuado fructifero.

Segun Ignacio Bossi el Dialogo Politico &d:espacio conversacional en el cual actores
politicos expresan sus ideas respecto de un asuntm cierta libertad, buscando
también desde el respeto y la legitimacion, escuahlas inquietudes de los otros, con el
fin de ir articulando espacios comunes capaces daderse cargo del mayor conjunto
de intereses (bien comun)”

2.1.7. El didlogo y el enfoque Ontoldgico
El enfoque ontolégico, es para nosotros una petispesumamente potente para quien

desee participar del Dialogo Politico adecuado.rdtlonocerse como un observador

subjetivo de la realidad y por lo tanto tan cercanalejado como cualquier otro de una

verdad objetiva (desde nuestro paradigma filosédictal, totalmente inasequible para el
ser humano), le da al participante una actitud munés flexible y abierta a la escucha que
con cualquier otro paradigma tradicional segunromese

El enfoque Ontologico se basa principalmente esipsentes postulados:

= Los seres humanos somos seres linguisticos. Elidgmges sobre otras cosas lo que
hace de los seres humanos el tipo particular desgue somos. Somos seres sociales
gue vivimos en el lenguaje (es decir en nuestragatizas). No hay lugar fuera del
lenguaje desde el cual podamos observar nueststegxiia.

- El lenguaje es generativo. El lenguaje no soélo pesnite hablar "sobre" las cosas, es
decir describirlas, sino también nos permite hagee ellas sucedan. Este caracter
generativo del lenguaje fue propuesto por el fifdsnorteamericano John R. Searle
guien sostuvo que, sin importar el idioma que halole, siempre ejecutamos el mismo
numero restringido de actos linguisticos: los selasnanos, al hablar, hacemos
afirmaciones, juicios, declaraciones, promesas,iqusiy ofertas. Siendo los cuatro
ultimos los que tienen el poder de generar nuegakdades.

- Los seres humanos se crean y recrean a si mismeklenguaje y a travées de él. Al
decir lo que decimos, al decirlo de un modo y naile, 0 no diciendo cosa alguna,

abrimos o cerramos posibilidades para nosotros rasy, muchas veces, para otros.
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Cuando hablamos modelamos el futuro. A partir deje dijimos o se nos dijo, a
partir de lo que callamos, a partir de lo que edtaimos o no escuchamos de otros,
nuestra realidad futura se moldea en un sentidm @teo. Pero ademas de intervenir
en la creacion de futuro, los seres humanos modanuestra identidad y la del
mundo en que vivimos a través del lenguaje.
El propdsito central de la propuesta ontolégicaaysdarle a cada persona a reflexionar
“cémo esta fabricando sus resultados actuales’usnd&logos y negociaciones. De esta
manera se busca mostrarle que puede transfornraasera de conseguir resultados si es
capaz de mirar hacia adentro y reflexionar sobrepdaibilidad de modificar sus
perspectivas y comportamientos.
El centrarnos en la persona y sus competenciasicenpina transformacion personal
coherente con los resultados que quiera alcanzadeeir; a nivel de sus habitos y
comportamientos negociadores, 0 mas profundamemigel de alguna de las perspectivas
o interpretaciones desde las cuales “entiende etoiuwy al didlogo en particular. Desde la
propuesta ontoldgica, estos juicios pueden seqlesestén inhibiendo la produccion de
resultados diferentes. Volveremos sobre este penndo profundicemos sobre las

herramientas ontolégicas necesarias para el Didodjtico.

2.2 Las barreras para el Didlogo Politico
Como expusimos anteriormente, desarrollaremos muasalisis desde el punto de vista de

la Ontologia del Lenguaje, que se centra especidéren la persona y en su interpretacion
de los hechos. Expondremos a continuacion las raarrgue a nuestro entender tienen
incidencia en el desarrollo del Dialogo Politico.

2.2.1 Barreras filoséficas, culturales e historicas
Para desarrollar este punto nos basaremos en ilsier@s de la Lic. Cecilia Di Lascio,

quien es la presidenta en la Argentina del MPPUViM@nto Politicos por la Unidad),
movimiento que promueve el dialogo en todos losats de la sociedad a nivel
internacional.

Segun la Lic. Cecilia Di Lascio*, en Argentina dgis diversos motivos por los cuales no

se da espontaneamente el Dialogo Politico y quedtuse da es de un nivel muy pobre.
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Las causas pueden agruparse en:

» Bases filosoficas individualistas sobre las cuadesbasa la Sociedad Politica

Argentina.

* Formacion historica de la cultura Politica Argeatin

» Falta de hechos histéricos que hayan obligadolagdia
Sobre las bases filosoficas individualistdsi Lascio analiza la formacion filoséfica de
las corrientes politicas que influyeron histéricamete en los Politicos Argentinos y dice
que tanto los fildsofos que sustentan el pensamientiberal, como el pensamiento
Socialista 6 Anarquista, tienen una raiz comun enl @ensamiento Kantiano, de quien
heredan el pensamiento de un individuo que se deéira si mismo, todopoderoso ante
las vicisitudes de la vida y quien se define su @ moralidad y reglas a partir de las
cuales sustentar la articulacion social. Este indigualismo omnipresente impide el
acercamiento entre quienes piensan diferente paraneontrar soluciones en comun
para la mejora sostenida de la sociedad. Di Lasciree que desde un punto de vista
filosofico, esta cultura del individualismo (y citaa Jasper) “ha llevado a la humanidad
a estar al borde del abismo”.
Desde su punto de vista “No hay soluciébn si no v@mos a pensarnos como
Humanidad”, es decir que para que haya un avance sial verdadero, es esencial el
didlogo entre politicos que abreven filos6ficamenten un pensamiento donde “...la
Ley no sea la determinacidon de cual es tu espacie dida sino el espacio de encuentro
entre las libertades de todos” y no en un pensamien donde “Tus derechos se
terminan donde comienzan los de los demas”.
Sobre la Formacion de la cultura historica Argentin Di Lascio dice que en la
Argentina hemos tenido una fuerte influencia del mdelo anarquista aportado por la
inmigracion, el cual se mezclé con un modelo colatista borbénico de explotacidn
con un fuerte autoritarismo y estructuras jerarquicas muy arraigadas que se dio en
toda Hispanoamérica, lo cual determina una culturapolitica muy alejada al
pensamiento del didlogo como camino posible para ehcuentro como existe en otros

paises. El que hayan existido tantos gobiernos “dacto” y que aln exista gente que
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diga que la unica solucion es que tomen el gobiermuevamente los militares, es una
prueba de esto.

Sobre la falta de hechos historicos que hayan ohtig a Dialogar En Argentina, la
colonizacion se dio junto con una politica de exterinio del aborigen, hoy dia existen
pocos pueblos autéctonos en nuestro pais. Un poc@snrecientemente hasta con la
llamada “Conquista del Desierto” se realizé una matnza del aborigen en lugar de
encontrar a traves de un espacio de negociacion jatbgo una solucién conjunta para
el crecimiento.

Tampoco en nuestro pais se dieron guerras internagie hayan requerido el dialogo
para su solucion y la construccion de una sociedasino que hemos tenido una guerra
entre caudillos individualistas, entre oligarquiasterritoriales (no entre campo y
ciudad como se nos quiere hacer creer), que termirgn definitiva con la victoria del
unitarismo a partir de la cual no hemos sabido forrar un pais, sino sélo una ciudad
que termino acallando a un pueblo. Cuando se lleg un acuerdo para dictar una
Constitucion, no se hizo entre personas que hayamnido desacuerdos profundos
sobre la construccion de una sociedad, sino entreeggonas cuyas bases filosoficas y
pensamientos sociales basicos eran muy similaress Hecir, tenemos una historia de
no didlogo entre personas de pensamiento realmentistinto, porque no lo hemos
necesitado nunca: “No hemos tenido conflictos queos hayan puesto en la conciencia

gue estamos en la etapa de dialogar”.

En resumen, segun la Lic. Di Lascio lograr queploifticos en nuestro pais dialoguen es un
desafio enorm€eEl conflicto del campo nos muestra que por ahordnhemos fracasado”.
Para lograrlo requerimos de nuevos espacios, de umaieva concepcioén para poder
lograrlo y de ayuda de especialistas en el tema DB§o Politico, que gradualmente

vayan expandiendo la idea de que si se puede y sqggede suma utilidad.

2.2.2 Barreras personales
Para comenzar, debemos tener en cuenta la nocididldgo que se tiene en la sociedad

moderna y por lo tanto el individuo que forma pakda misma.
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Para esto comenzaremos analizando la opinién de BPabalos en su articulo “Dialogo y
poder, Los simulacros de la democracia”. En el mijsiavalos, explica queeh las
sociedades modernas, el didlogo parte de una fodnacategorial historicamente
determinada. Esta no es otra que la del individomestido a las coordenadas epistémicas
de la eleccién racional, y que a nivel mas fundameseran aquellas condiciones
epistemoldgicas del homo econdmicus. Esta formacigya figura mas inmediata es la del
consumidor, no posibilita la construccion de unlogp alejado de la racionalidad del
costo-beneficio, es decir fuera de la eleccionaaai”.
Desde este punto de vista concluimos que actuadntam mucha frecuencia el individuo
puede buscar el didlogo sélo para obtener algon@ioca Es decir, solo para satisfacer
necesidades personales y no por el hecho de gameraonstruccién comun que beneficie
a todos.
Vemos entonces que hay una clara relacion enfil$afia individualista Kantiana antes
mencionada y el sentimiento del individuo que zdilel didlogo como una herramienta de
beneficio para el crecimiento personal y no padeshrrollo de toda la sociedad.
En base a esto los autores de este trabajo obsesvane existe una separacion entre el
dialogo y el sentir interno de los politicos. Desdestra concepcion de dialogo, el mismo
es un mecanismo que debe contribuir a consolidastral democracia desde bases
diferentes, que permita la incorporacion de nuéwgendas”, nuevas prioridades y mas
diversidad de actores. Pero una parte signifigatie los politicos argentinos han
demostrado ser impermeable al dialogo, a la ppaiddn y a la critica ciudadana.
Cecilia Di Lascio observajue muchas veces el hecho de sentarse a dialogan co
politicos de otros partidos es tomado como muestide debilidad ¢ traicion al propio
partido. Creemos que nuestros politicos toman el dialegaocsinonimo de “no poder”, y
el verse involucrados en un proceso de dialogohlse sentir vulnerables hacia sus
adversarios politicos. Esto puede deberse a ltuddlefensiva que adoptan en lugar de
abrirse a nuevas ideas y pensamientos.
Davalos también opina qu®ara la sociedad moderna el didlogo es concebidmo un
mecanismo Yy por tanto es susceptible de ser insttatizado y contextualizado dentro de

una estrategia de poder.”

21de 79



Habilidades Gerenciales
“Cuando la intencion del diadlogo esta dada desde daordenadas del poder, el dialogo
como dispositivo de poder, utiliza estratégicametgerminados recursos para actuar de
tal manera que la resistencia sea virtualmente isifle para el adversario, para limitar
su capacidad de accion y para que sus posibilidatkesespuesta sean minima$sta
accion estratégica establecera una comunicaciéntada mas a la manipulacion del otro
qgue a lograr una verdadera comunicacién, ampliasegste punto cuando hablemos de
Flexibilidad tactica y estratégica.
El didlogo como dispositivo de poder no posibiliiael encuentro ni el intercambio de
sentidos, significaciones y posibilidades paraolaenicacion humana.
Otro de los factores que a nuestro entender segcoafcomo una de las barreras para un
didlogo efectivo es el miedo que pueden tener algumdividuos a ser cambiados.
Desde nuestro punto de vista la palabra cambiefs@e a cualquier situacion en donde se
dejan determinadas estructuras, procedimientospedamientos, etc. para adquirir otras,
gue permitan la adaptacion al contexto en el ce@rguentra el sistema y asi lograr una
estabilidad que facilite la eficacia y efectividawl la ejecucion de acciones. Si un sistema
se encuentra en equilibrio y percibe la amenazéa deestabilidad e incertidumbre que
traen consigo las modificaciones, se da la resiglea cambio, la cual es una reaccion
esperada por parte del sistema.
Esta resistencia al cambio desde el punto de sistdmico puede trasladarse al accionar
individual cuando aflora la rigidez del individucefite a otras opiniones o modos de
observar el mundo. Esta rigidez a nuestro entepdede deberse al miedo que tiene el
individuo a ser cambiado. Segun lo expresa Echiayélas acciones del individuo, estan
basadas en un principio de coherencia. Este prinaile coherencia, continla Echeverria,
“implica una gran fuerza conservadora, una fuerasgeqesiste la posibilidad de moverse
hacia una forma de ser diferente. Tendemos a hasetoherentes, es s6lo como opcién
secundaria que estamos dispuestos a elegir un poogiebal de transformacion. Mas bien
nos mantenemos dentro de los limites de las mishmsa®rias y patrones de
comportamientos tan solo agregando cualquier casava a los antiguos principios que

hemos usado para articular nuestras acciones dshga.”
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Por otro lado, este miedo a ser cambiado a nuestiender, puede hacernos caer en la
trampa de la certeza. Como lo decia Nietzschélo“un demente se deja guiar por la
certeza’ Como lo expresa Fredy Kofman en su libro, Metaagement, ¢uando un
individuo cae en la trampa de la certeza, asumelguealidad tiene que ser de la manera
en que uno ve las cosas y por lo tanto, que todoueldo debe verlas de la misma manera.
Si alguien no esta de acuerdo con las percepciar@sjones, sentimientos y acciones de
uno, forzosamente debe de estar equivocado, seragte o tonto. La certeza no deja
espacio para modelos metales alternativos, e impadenocer que la experiencia personal

no es la realidad incondicioh&

2.2.3 Barreras sociales
Muchas veces desde la politica se apela al diaogw ultimo recurso. Es decir, cuando la

necesidad es quien “obliga” a sentarse a dialogayue se ha llegado al punto en el cual la
disgregaciéon de las partes compromete la armon&l gntendimiento general. Esta
apelacion al dialogo busca que el resultado fieale consenso y que ese resultado final
contribuya a cambiar sustancialmente la realidadp& eso que la propuesta de dialogo
surgida de esta manera es una propuesta de casasisl, de reivindicacion, de
transformacién a través de la experiencia de lauodzacion humana. Se propone el
dialogo porque la sociedad ha cerrado las posiuied del consenso y sin consenso una
sociedad esta permanentemente bloqueada.

Creemos que las ideologias extremas han sidoraipal causa histérica para la abolicion
del dialogo en la sociedad en pos de liderazgo®rhégicos los cuales terminaron
trascendiendo al individuo y marcando las socieslgomr muchos afios. No obstante
observamos que el desarrollo de este tema impertanse alinea con el foco de nuestro
trabajo que es “la persona”’ que se acerca al DiaRgjitico. Es por esto que nuestro
andlisis sistémico de cdmo se llega a una ideolegiaema y como minimizar la

posibilidad de caer en ella lo expondremos en umgpaparte.

2.3 Los impulsores del Dialogo Politico
Ademas de las barreras que a nuestro entendemasajqué estan impidiendo el Dialogo

Politico en la Argentina, y luego de la conversacmantenida con la Lic. Cecilia Di
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Lascio, hemos llegado a la conclusién que existentds impulsores que pueden revertir
esta situacion y ayudar a que el didlogo se impagao una de las herramientas mas
utiles para el crecimiento de la sociedad.

A nuestro entender la busqueda del bien comun esotaedad es el factor mas
determinante que lleva a los individuos a impuddatialogo en todos los estratos sociales.
Es entonces fundamental para nosotros el segyerme e insistiendo que finalmente para
los politicos, la politica sigue siendo el medio @xcelencia para lograr el bien comun. Sin
esta vocacion (real 6 aparente), la politica ssiri@gplemente una pantalla creada para
satisfacer unicamente voluntades y ambiciones palsg a costas de toda la sociedad. Por
otro lado, debemos tener presente que existendatinde aspectos a tener en cuenta para
el logro del bienestar de la sociedad. La existert®# necesidades diversas, intereses
contrapuestos y prioridades divergentes crean ecgnasio sistémico muy complejo. Como
el individuo puede considerarse como un observdidatado, de acuerdo a lo que
explicamos anteriormente, el politico entonces @ddivgse y escuchar otros puntos de vista
y otras ideas que lleven a la creacion del valoesario para el crecimiento de la sociedad.
Este punto a nuestro entender no puede quedarmaledias justificaciones de por qué se
genera el didlogo en la sociedad.

También creemos que si nuestros politicos comieazaterrelacionarse de manera distinta
y a mostrar un accionar mucho mas abierto y coédlvor optando por el didlogo
concebido como la construccion de valor conjunéopadran obtener resultados antes no
pensados para solucionar los problemas de la Swtigde puedan mejorar el bienestar de
una mayor parte de los ciudadanos, logrando laisih de aspectos y puntos de vista
antes olvidados. Esto, a nuestro entender, gengnacdmbio de valoracion por parte de la
opinion publica del Politico que se involucra end&logo y del dialogo en si mismo,
identificAndolo como una herramienta efectiva @ecimiento de la sociedad.

Es imprescindible que los integrantes de la sodiegsn incluidos sus intereses en las
politicas publicas del Estado, de otro modo conm@mza manifestarse como actores de
veto, obstaculizando el accionar de la clase pality negando la legitimidad necesaria
para garantizar la gobernabilidad. Lo expuestoramieente acerca de la gran cantidad de

necesidades e intereses en pugna en la sociedadogear el bien comdn, hace que los
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actores de veto sean cada vez mas numerosos gaiveue la presion ejercida por ellos
de ser escuchados, cada vez mas poderosa. Este,messtra vision, lleva a los politicos a
una situacion en la cual no tengan otra alternaiMasentarse a dialogar.

Como sera fundamental para la vida politica denglividuo lograr el mayor nivel de
imagen positiva entre los integrantes de la sodieglsta valoracion positiva por parte de la
comunidad hara que los politicos argentinos coreiere darse cuenta de que deberan
volcarse al didlogo para lograr subsistir comotjpol$. Vista de esta manera, la valoracion
positiva del didlogo por parte de la sociedad es o los impulsores que hemos

identificado.

2.4 Pensamiento Sistémico y el equilibrio entre Barrera Impulsores
El pensamiento sistémico es para muchos una noewveafde observar la realidad que nos

rodea. El objetivo de esta disciplina es ver ebtabservar patrones en lugar de momentos
instantaneos.

Peter Senge en su libro “La quinta disciplina”, rega que“podemos aplicar el
Pensamiento Sistémico como modo de entender losogstomplejos mirando los sistemas
en términos de tipos particulares de ciclos. Este ayudara a ver interrelaciones entre
partes mas que cadenas lineales de causa y efecttegcubrir los procesos de cambio en
lugar de tomar fotografias estaticas”. “La clave naaver la realidad sistematicamente
consiste en ver circulos de influencia en vezmah rectas.[...]. Cada circulo cuenta una
historia. Al seguir los flujos de influencia venuatrones que se repiten una y otra vez,
mejorando o0 empeorando las situaciones”.

Segun Sengélas acciones pueden tanto reforzarse como congstarse entre ellas’Es
decir el pensamiento sistémico, se basa en un ptinde retroalimentacion, a partir del
cual se aprende a reconocer tipos de estructueasegrepiten una y otra vez.

“Un proceso reforzador esta caracterizado por uneamiento acelerado o un
decrecimiento acelerado. Podemos encontrar dosstide circulos reforzadores: los
viciosos, que son ciclos que se refuerzan en urexadn no deseada, y los virtuosos,

donde por el contrario, la accion reforzadora seatala direccion deseada”.
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Por otro lado, &l proceso compensador se caracteriza por buscaedtabilidad o
equilibrio del sistema”.
Combinando estos conceptos, Peter Senge encu@rttias configuraciones o Arquetipos
naturales. En su libro Senge, describe 8 arquetgm#os cuales el que a nuestro entender
podemos aplicar para el desarrollo de nuestrojoasael de limite al crecimiento. En este
arquetipo encontramos representado un procesoegakngenta de si mismo produciendo
un periodo de crecimiento o expansion aceleradagd.este crecimiento se vuelve mas
lento y puede detenerse o revertirse e iniciar alapso acelerado. El periodo de
crecimiento es causado por uno o varios procesoeeaenentacion reforzadora, y la
desaceleracién surge por un proceso compensada@egpene en funcionamiento cuando
el sistema llega a un limite. Este limite puedew®e restriccion en los recursos o una
reaccion externa o interna ante el crecimientocdipso acelerado (si ocurre) surge del
proceso reforzador que se revierte y genera cadmgs contraccion.
Tomando como base las barreras e impulsores qeelide®ms anteriormente, claramente
podemos desarrollar un sistema en el que se evaamt arquetipo de limite al
crecimiento.
Volviendo al Dialogo Politico, el proceso reforzadesde el punto de vista de la persona,
esta compuesto por cada uno de los impulsoresipkescrEste ciclo origina el envion
necesario para que el proceso de dialogo se ll@aba de manera fluida, pero encuentra
un freno en un ciclo compensador originado porblaseras que lo impiden. Y de esta
manera a nuestro entender llegamos a la situani@mceue se encuentra el Dialogo Politico

hoy en dia en el sentir de los Politicos de nugstrs.

Primariamente consideramos que el sentimiento raig por el cual el individuo se

vuelca a la politica es la busqueda del bien copérg a medida que desarrolla su carrera
comienza a darse cuenta que esta busqueda no &seraallla. Reconoce entonces que
existen en la sociedad necesidades diversas, satereontrapuestos y prioridades

divergentes.
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Comienza a reconocerse entonces como un individyascobservaciones de la realidad
son limitadas y, aceptando que la misma es comple&an interacciones sistémicas, no
puede alcanzarla sino parcialmente.

El reconocimiento de sus limitaciones por parteid@liduo le otorga un modo diferente
de apreciar las opiniones del projimo, y lograpgartura necesaria para el desarrollo de la
escucha empatica de diferentes ideas y experieq@g@aaportan elementos importantisimos
para la creacién de valor conjunto en una sociedadescucha empatica es uno de los
componentes indispensables para la generacionialefyd fecundo entre los individuos,
que al verse involucrados en un proceso generdévdeas conjuntas, comenzaran a ver el
dialogo como una fuente de conocimiento de aqugie®no logran percibir por si mismos.
Esta construccion conjunta originada en el intelany valoraciébn de otras ideas,
generara nuevos juicios cuyo sustento mas ampbibiitara el encuentro de soluciones
sistémicas que logren grados de inclusion de ros@ss e intereses que de otra manera no

hubieran podido ser logrados.
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Estos resultados superadores, haran que la socieaiénce a ver de otra manera a la
clase politica y al dialogo como una herramientaageramente eficiente. Esta valoracion
positiva por parte de la opinién publica sera gbuisor definitivo para que el dialogo se

instale y continué creciendo.

A través del Ciclo compensador graficado a contifim queremos mostrar nuestra
apreciacion acerca de como van actuando cada ulaa darreras sobre el individuo en un
continuo sistémico, contrarrestando el impulso adbtppara el desarrollo del dialogo. La

brecha que origina el proceso esta dada por ladfik individualista de nuestra sociedad,
explicada en el punto de barreras filosoficas. Bgtdo de pensar lleva a los individuos a
actuar basados en la creencia de que pueden htasolpor si mismos, sin apoyarse en los

demas.

Filosofia
individualista

El individuo ta de eventos
puede por jemplificadores

, si solo de no ser asi

Falta de Dialogo visto
experiencia/conocimiento Como

para el dialogo “no poder”

Dialogo so6lo
para situaciones
terminales

Miedo a que
me cambien

Racionalidad
costo-beneficio
del didlogo

Por otro lado, no han existido en nuestra sociégatios o eventos que hayan evidenciado
el empleo del didlogo como herramienta para elawss y el accionar conjunto, lo que

refuerza este modo de pensar. A raiz de lo antenmstra politica fue evolucionando con
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la creencia de que el didlogo es una muestra déddebque hace al politico vulnerable
frente a sus adversarios. Para evitar ser rechazadmbiado por sus colegas partidarios,
el politico evita el dialogo extrapartidario o lade de manera confidencial.

El paradigma social actual resultante es una rabidad costo-beneficio que hace que los
individuos sélo estén dispuestos a dialogar cuardeen en juego intereses personales,
continuando con el accionar individualista del @ipin. Esta situacion nos lleva a un punto
en el cual sélo se acepta el didlogo en circunstaren las cuales es casi imposible no
recurrir a él, es decir como elemento de “ultimoureo”. Momento critico donde a veces
es posible llegar a un acuerdo sélo por la urgedeiala circunstancia y no por un
convencimiento de que el didlogo sea una herramigot lleve a la sociedad a una
construccion conjunta. Dicho esto, resulta que lantidad (afortunada o
desafortunadamente) de momentos criticos en ldsscs@ recurre a esta Ultima carta sean
muy escasos durante la carrera politica del indojiccon lo cual, el politico termina sin
obtener la experiencia para sostener un dialogecuade, ni le dedica el tiempo para

conocer de qué manera lograrlo.

2.5 El ciclo reforzador de la ideologia
Dice el Ing. José Maria Romero Maletti en su libeaciones de Direccion empresarigs"

de suma importancia estar atentos a no caer enlagéas. Fundamentalmente por los
efectos perniciosos que toda ideologia produjoodpce a la humanidad, como azote de la
misma. Se podria afirmar sin riesgo de exageraaide las ideologias (absolutistas)
constituyen la causa principal de los problemadadbumanidad. En el campo politico ha
sido y es causa principal de guerras y genocidimsel campo social la ideologia es causa
de incomunicacion dentro de las propias familiasye vecinos, entre ciudadanos nativos
y entre estos y extranjeros, entre el gobierno gueblo, existiendo manifestaciones de la
misma, practicamente en todo el tejido social. Enaenpo econdmico levantan barreras
contra el desarrollo o contra el crecimiento querpi#en una mejor calidad de vida en la
sociedad”.

El lector podra reflexionar sobre diversas razguedas cuales puede llegarse a caer en las

Ideologias, no obstante desde un punto de vidensio ofreceremos el siguiente circulo
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reforzador dado que compartimos con el Ingeniertettdau definicion de Ideologia como:
“Una idea que quien la expresa la considera una agrdbsoluta, porque tiene la
conviccion que las cosas no pueden ser de otragoEhconocimiento de los ideblogos les
hace poner en la cristalizacion o defensa de seslatjias todas sus energias, siendo
incapaces de ver, que los medios que emplean mareretar en hechos la ideologia que

defienden, son muchas veces abusivos”.

A. Confusion entre Objetivo del Estado (fin) y Politia Publica (medio): Desde

nuestro punto de vista, al no estar difundida, dexbat y hasta tal vez conocida la diferencia
entre los términos Objetivo del Estado y PoliticablRa, las personas que deben
administrar los Gobiernos desde los diferentes igsdé quienes sostienen un Didlogo
Politico no podran establecer un dialogo adecuadbtgner acuerdos dado que estaran
continuamente como hablando en distintos idiomasejor dicho saltando de un tema al

otro (entre medios y fines) sin tener demasiadaieania de esto.

Confusion entre
Obijetivo de Estado y
Politica de Gobierno

Falta de
acuerdo
y soluciones

Demanda de
la Sociedad

v

Indefinicion mental
Falta de claridad
de pensamiento

Liderazgo
Hegemonico

Falta de

Heoogl Flexibilidad
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B. Falta de acuerdo en la definicion de Politicas Puichs: Si bien ampliaremos la
definicion de Objetivos, politicas y metas mas anliel en este documento, en principio
diremos que cuando se pone una politica publicar(@dio) como un fin en si misma de
manera irreductible e inflexible ante los cambi@s abntexto (un plan econdémico por
ejemplo) como si fuera ella el Objetivo del estddarle bienestar a la sociedad), el
gobierno que la sostenga estara en nuestra opaedtinado al fracaso y con él arrastrando
a la sociedad hacia un empeoramiento general detalciones de vida.

C. Indefinicibn mental, confusiébn de propuestos, falta de claridad de
pensamiento: Se caera entonces en un estado de confusion dessoply una falta de
claridad de pensamientos. Dira aquel que esta aglentaer en una ideologia: “Si antes era
vélida esta Politica Publica 6 manera de gobernatugndo la implementamos dio
resultados ¢ por qué ahora no? ¢ Tendremos alguenaguesta jugando en contra? ¢No
estaremos poniendo el mismo énfasis en su aplit2itidejando de lado la posibilidad que
ante un cambio de contexto lo Unico que debe sariable son los Objetivos del Estado y
no las Politicas Publicas dado que no tiene magaciencia de la diferencia entre los
conceptos.

D. Falta de flexibilidad: Llegado a este punto, con un pensamiento poco,claro
comenzaran a buscarse culpables y todo aquel qumormya una idea de cambio sera
juzgado como enemigo de la causa. También frecoemtie puede tomarse todo propuesto
como una ofensa personal a quien lidera la apfcade la Politica Publica. La falta de
flexibilidad en este punto ya es manifiesta.

E. Caida en Ideologia:Finalmente la falta de flexibilidad lleva a no a@@minguna
idea alternativa y a profundizar el camino, encetoaa las personas en su propia idea casi
obsesiva y a defenderla contra cualquier ataquaateera racional 0 irracional. Llegando
aqui no hay forma alguna de generar un dialogo teneb acuerdos por fuera de la
ideologia que devora al individuo, lo que contieliairculo reforzador.

Antes de continuar nos gustaria introducir alguaelaraciones acerca del concepto de
“ideologia”: Cuando en este trabajo hablamos deladga 6 de caer en ideologia, estamos
tratando de reflejar no esa ideologia que sostiemeicciones sino de aquella que nos

“devora” llevandonos a la intransigencia absoluta.
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Apoyandonos en lo que explica Maturana en su lipoalemos decir que la identidad de
una persona puede esquematizarse con una parteifatga, que es lo que el individuo
quiere conservar y no esta dispuesto a negocianayparte Estructural, que es la parte
plastica de la persona y que le permite adaptdrseedio en el que vive que esta en
permanente cambio.

Una persona que, manteniendo sus conviccionesgpesmlichar, pensar y cuestionar las
ideas de los otros, pero si le parecen adecuadgsaalds y cambiar su punto de vista,
diremos que existe un equilibrio en su identidatteesu organizacion y su estructura
interna, esta persona muy probablemente si lo eqaisy tuviera las herramientas
adecuadas, podria dialogar constructivamente.

Una persona que no quiere 6 tiene nada para camsanv/tiene convicciones ni ideologias
para defender ni sostenerse, enfrentada al di@ogptara sumisamente cualquier idea que
le venga de afuera y no dudara en cambiarla nuevanten rapido como se le presente
cualquier argumento contrario a la misma. Estagmersno puede sostener un dialogo

fructifero.

Grados de Ideclogia

Adecuado para el Dialogo
Soy el dnico dusfio de la verdad e Todo me wiene bien

Intransicente Condescendiente

0rg3n E3ckon - corderar

Sin Ideologia

por sy Iden_h:ngi':a
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En el extremo contrario descubrimos a una persaeasq identidad esta dominantemente
formada por su organizacion interna sin dejar lwau estructura no tendra espacio para
su plasticidad. Esta persona no esta dispuestanhdiaanada y si el contexto cambia
persiste intransigentemente en su idea sin podgtage al medio. Esta persona tiene una
ideologia tan fuerte que termina devorandolo, loehaflexible y totalmente incapaz de
sostener un diadlogo. Desde nuestro punto de \dstgpersona ha “caido en ideologia”.

F. Liderazgo hegemonico:Este encierro y ensimismamiento que trae la caidi e
ideologia y la busqueda de enemigos internos yredede “la causa” trae generalmente
aparejada desde nuestro punto de vista un estiltledar los gobiernos de manera
hegemonica y manifestado en mayor o menor grada, manera dictatorial de llevar
adelante un gobierno de espaldas a la SociedaemBeeque desafortunadamente ejemplos
sobran en los dltimos 100 afios historia del munde ka Argentina.

G. Demanda de la Sociedad:Cuando se lleva un gobierno de espaldas a las
necesidades de la Sociedad, tarde 6 temprano, deraanas 6 menos violenta, la
Sociedad comienza a ejercer presion por medio sedesmandas lo que lleva a generar
espacios de Dialogo Politico con el gobierno actual que lo reemplace que, si no es
consciente de la diferencia entre Objetivos debdtsty Politicas de Gobierno, caera

nuevamente en este circulo con mayor 6 menor vat@ae

2.6 Palancas para romper el estado actual
Segun lo recomendado por Senge, el camino paraerosipestado actual no es el de

presionar el proceso reforzador del crecimiento siiminar 6 debilitar el factor limitativo.
Entonces de acuerdo a lo expuesto en el titulo dratee anterior, para quienes escriben,
sera una palanca importante para ayudar al DiaRgj@tico definir una base para el
acuerdo y distincion sobre qué son los ObjetivdsEd#ado y qué son las Politicas de
Gobierno dado que es en mayor 6 menor medida unksdeausas para caer en la
ideologia. Esta ideologia ciega a su vez serausacde liderazgos hegemonicos en la que
las personas terminan llevando un Gobierno de adasla la Sociedad y atentando contra

la idea de la Democracia.
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No obstante la palanca fundamental para limitapreiceso compensador al Dialogo
Politico sera desde nuestra perspectiva, el eraramirmarco conceptual para las personas
gue quieren seguir el camino del Dialogo que sgstesus convicciones de que ésta es la
manera de cambiar la realidad politica actual.

Es para nosotros el enfoque Ontologico este camdbigaradigma béasico y sustento
filosofico que permitira hacerlo y que desarroltaos de aqui en mas.

La mirada ontologica del lenguaje dara un nuevoard a la filosofia individualista
cambiando el paradigma en el cual el individuo pueakterlo por si solo, por uno en el que
la persona es so6lo un observador limitado de lkdeshy que es necesario su interaccion
profunda con los demas para poder interpretar umgnporcion de lo que sucede, dando
herramientas para poder hacerlo. Al mismo tiemponje, a través de su estudio y
comprension, inhibir parcialmente la necesidadetkert eventos ejemplificadores sobre la
necesidad y utilidad del Dialogo Politico, cambidliod por un convencimiento racional
interno de aplicacion practica (aunque de hechemod encontrar ejemplos actuales que
van de diversos paises hasta municipios de nupatsp como la Comunidad Econémica
Europea, Corea del Sur, el Municipio de Rawson).etc

Invitamos al lector a introducirse en estos coraept traveés de la lectura de los parrafos

siguientes.
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2.7 Herramientas y habilidades para poder

2.7.1 Competencias y Herramientas Genéricas para el Dgglo
En nuestra investigacion hemos encontrado que rsueltores sobre El Dialogo de

diversos ambitos postulan una serie de principgiosypetencias y herramientas que son
importantes utilizar para facilitar su desarrollo.
Entre las competencias y distinciones recomendagasanera casi universal encontramos:

1) “Suspender los supuestos”

2) Suspender las jerarquias: todos los participantet dlalogo se deben ubicar al
mismo nivel jerarquico.

3) Los patrticipantes no deben temerle al conflictolilede flujo de ideas conflictivas
es indispensable para el pensamiento creativo.

4) Es necesario que los participantes aporten sussideaus puntos de vista para
enriquecer los resultados, para ello deberan hagetrabajo individual previo.

5) En algunos casos puede ser conveniente que edigigesencia de un arbitro que
mantenga el contexto durante la sesion de didlogo

También es coincidente entre los expertos la ideajuk en una sesion de didlogo se
aprende a pensar en grupo, y el pensar en gruploilpada diferenciacion individual con
alto nivel de interconexion, lo cual permite la abipacion.

Para lograr este pensamiento conjunto la mayorilacide en la utilizaciébn de varias
competencias que pueden facilitarle a un grupgéatara a un proceso de dialogo. Entre
ellas podemos citar:

» Balance entre indagacion y defensa: En nuestrasvesaciones, conciente 0
inconcientemente buscamos exponer 0 imponer nupstito de vista. Es comudn
encontrarnos en una conversacion donde una peraboga por su posicion, otra
responde, y la primera simplemente aboga mas. [gtigb mas bien deberia ser
profundizar en las ideas individuales y seguirlgjof de sentido que emerge. Para
ello pensamos que se deberia tratar de hacer uanigal en nuestra conversacion
diaria, donde descubriremos que normalmente la mpgde de lo que decimos en
cualquier interaccion trata de defender algun pyngorara vez buscamos ver el
punto de vista de los demas. La indagacién imppecaguntar interesandonos
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realmente en obtener y oir la respuesta de la pegesona, y de esta manera, le
estamos comunicando que nos importa su punto d® &8s sentimientos o que
valoramos sus conocimientos. Esto predispondré&gtasonas participantes de la
conversacion de otra manera, apoyando la interat@n la credibilidad, respeto y
confianza mutua.

Escalera de inferencia: la inferencia es un procesomal de los seres humanos,
todos hacemos inferencias de los hechos que olmes/aPero es necesario
distinguir entre los hechos verdaderos y nuestmferencias sobre ellos. Ha
menudo olvidamos que ellas son producto de nug&nsamiento y las tomamos
como hechos reales, construyendo sobre ellas atfagencias que nos alejan cada
vez mas de la realidad. Profundizaremos sobre lestaamienta mas adelante.
Areas de comunicacion: Algunos autores manifiestane cuando nos
comunicamos, lo hacemos en términos de algunasdsidaientes areas:

a) Afecto — Busqueda de lo bello: ¢ COmo nos sentimos?

b) Poder — Busqueda de lo bueno: ¢ Como lo logramos?

c) Significado — Busqueda de lo verdadero: ¢ Por qu&ness haciendo esto?
Cada persona tendra distintas prioridades con ctspeestas areas. Cada una de
ellas afectara o interesara de manera distintaagparsona, y esto dependera de la
persona en si y de la situacion particular quess& watando. Es importante al
comenzar el proceso de didlogo estar conscientesialees el area en la que nos
estamos comunicando y cual es el area en la qummenican el resto de los
interlocutores, ya que si el didlogo se desarmil@anales distintos, esto dificultara
la comunicacion. Por otro lado, es conveniente agapllas tres areas durante el
proceso, lo que le dara una perspectiva compldataral desarrollado. Ampliaremos
un poco el tema cuando hablemos de Inteligenciaciemal mas adelante en este
capitulo.

Paradigmas sistémicos: En un proceso de didlogamaath de las personas que
participan pueden tomar distintas posiciones:

a) Abierta: Posicion democratica y participativa. Basta adaptacion por

medio de la participacion.

b) Cerrada: Posicion de jerarquia y control que busza@stabilidad.
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c) Aleatoria: Posicién creativa que busca la explodatipor medio de la
improvisacion.
Los defensores de esta técnica, recomiendan guntduel proceso de dialogo,
estén representadas cada una de estas posicimodsse/e que una misma persona
no se mantenga permanentemente en una posicidqyeyasto ocasionaria el no
llegar a nada en concreto, o por el contrario, guedatrapados en un punto y no
poder salir de él.

2.7.2 Competencias y Herramientas Ontologicas para el logo
Evolucionado el desarrollo a este punto, quisiésdar un contexto relacional y temporal

a las distintas herramientas y habilidades ne@ssgpara el Dialogo Politico. Nos
basaremos entonces en un desarrollo conjunto adalizon el Ent. Ignacio Bossi el cual
exponemos en el grafico siguiente y expondremopriosipales puntos a continuacion.
Recomendamos entonces a aquellos que quieran gizdnrsobre la comprensiéon de cada
herramienta en si misma, que se remitan al libnecneado de Ignacio Bossi “El poder de
la subjetividad”.

Respecto de este desarrollo, podemos decir quélkdd puede pasar por distintas etapas
mientas se desarrolla, teniendo etapas en el sudkealta calidad y los resultados son
posible y otras etapas en las cuales el didlogestanca y las soluciones y consensos
parecen inalcanzables. En cada etapa es neceghcar aistintas herramientas y disponer
de distintas competencias entre los participant@socpude observarse en el gréafico, no
obstante existen competencias de base comunesoaekqoroceso y que deben si 0 si
manejarse adecuadamente para que el Didlogo siedepos
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Competencias (c) y Herramientas (h) necesarias para el Didlogo Politico

CONFIANZA

(c) Emocionalidad

reflexion

Alta calidad < Predisposicion <: Cl=>CD () Evaluacion de mesas

* (dist.) Confianza vs. miedo
* (dist.) Actitud Obsevador « (h) Mapa de mesa

e (dist.) No liderazgo. ) 2 <:S|mllltudes .
conversagg€nire iguales Diferenciaé’(no agresivas)

« (c) Mirar el conjunto

Definicion
de reglas

Iniciof Ingresos Desarrollos Quiebre No dialogo
Recuperar didlogo

* (c) Detener mi juicio * Predisposicion <:

Cl => Toxica

« (c) Gestion de conflictos
Emociones

} Brechas
HO) ESCUChat0r|a<: Escucha empética

¢ (h) Escalera de |nft3cr§:15(é|i2§te * (dist.) Reglstros<: Cuerpo
« (c) Subjetividad<:

¢ (c) Oratoria

Competente

Baja calidad

Dicho esto, en este esquema que proponemos, caarsioe fundacional que exista entre
los participantes un juicio de confianza mutua esipartes, sin la misma es imposible el
didlogo como lo expusimos cuando hablamos de Didlogpreciativos y como
reforzaremos mas adelante cuando desarrollememal de las competencias emocionales.
La inteligencia emocional misma (como competenai@aonal) es otro requisito de base
para las personas que participan en un Dialogaid®oli dara sustento a toda conversacion
dado que, ademas de la confianza, durante el grateslialogo se atraviesa por diversas
emociones y que la persona tenga conciencia salsrgrepias emociones y como las
mismas le abren 0 cierran posibilidades la ayuddeqer un mejor resultado del Dialogo.
Las otras dos herramientas de base que planteamda Elexibilidad y la comunicacion a
través de la Corporalidad.
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Creemos que quien no sea competente respecto laxgulitiad tactica y estratégica no
podra nunca evolucionar hacia un Dialogo Politinoek que obtenga los resultados que
busca, dedicaremos un apartado entero para jastifiestro juicio.

Por otro lado quien no maneje la comunicacion\&@gale su cuerpo perdera una parte muy
importante de todo lo que trata de comunicar y todgue le tratan de comunicar, con lo
gue sera casi como una persona que no habla biglouma y entiende soOlo partes y trate
de negociar con sélo ese entendimiento. Hablaegirente el idioma en que se tratan de
comunicar las partes (0 tener un intérprete) esestro entender algo que dificilmente se
pueda negar como fundamental para el Diadlogo Pwolities por eso que ahondamos mas
adelante en esto.

En la linea temporal encontraremos varias competgnberramientas y distinciones que
presentamos como geneéricas y otras que abordaren&ss adelante, no obstante
encontramos en el grafico que en un primer momeleio Didlogo Politico es muy
importante el concensuar las reglas a las cualeeiean los participantes al dialogar
(tiempos de exposiciones, no interrupciones, eepag@ara preguntas, intermedios,
presencia y asistencia, etc.) y la aceptacion delatterador 6 Facilitador que vele por el
cumplimiento de las mismas. Suele suceder que estgas son observadas con mayor
frecuencia en el indicio del Dialogo y a medida dae participantes se adecuan a
respetarlas y la capacidad de dialogar del gruptunaa la figura del Moderador se diluye
y termina no siendo necesaria.

De la misma manera pero en el cierre del Didlodd@i®m encontramos la Herramienta de
Evaluacion de la mesa de Dialogo y sus resultaBessonalmente encontramos en esta
herramienta un arma fundamental para la mejoraga lplazo del Diadlogo Politico, sin la
misma no podremos aprender del Dialogo realizadw ypodremos decir que tenemos
experiencia en el Didlogo Politico, siempre seravalver a empezar sin construccion
anterior sobre la cual basarnos. Ante la importadei sostener y crecer el esfuerzo de las
personas que quieren recrear un ambiente en eecahlogo Politico sea la herramienta
para el desarrollo de las instituciones de nuepfis, es que dedicamos un apartado
especial en la introduccién al uso de esta herramie

Llegado a este punto continuaremos profundizandores@quellas competencias y
herramientas que creemos que son totalmente nexesaineludibles para un Dialogo
Politico adecuado (especialmente las que debeensasil Dialogo Politico), para lo que
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invitamos a tener en cuenta el esquema presentdeera&ada descripcion para tener una
mejor idea de la coordinacion del conjunto.

Para la presentacion de estos temas nos basararebBbeo préximo a publicarse del Ent.
Ignacio Bossi, quien es un referente del Coachintpldgico en Argentina y Sudamérica,
no obstante a todos aquellos que quieran profun@izaestos conceptos recomendamos
remitirse al libro de Bossi antedicho 6 a la bipterfia de Maturana.

2.7.2.1 La Flexibilidad
Bossi explica en su libro su punto de vista fundaaredo la idea que existe una fuerte
coherencia entre los resultados que obtenemos endaas negociadoras (nosotros diremos
en los espacios de Dialogo Politico) y quienesvasins siendo en la misma (las acciones
gue acometimos y como entendimos o percibimos &amal. ES por eso que presenta un
modelo conceptual sobre lo que él llafdai fabrica de resultados”, basada en dos
niveles de flexibilidad: (1) Flexibilidad Tactica para adaptaciones temporales); (2)
Flexibilidad Estructural (adaptacion a cambios de nayor permanencia).
El punto que Bossi considera importante sobreelalfllidad es que, quien dialogeenga
disponible” conversacional, emocional y corporalmete, la posibilidad de
girar/cambiar si asi lo quisiera, es decir la dispgicion o competencia para
flexibilizarse si se diera cuenta (juzgara) que par el contexto esta es su mejor opcion.
Segun Bossi las causas de la falta de flexibilpzdtia encontrarse en:
. Nuestra educacion nos ha invitado mayormente amafiaera cuando hay
un resultado que no nos satisface, y solemos llem@roblema” como si fuera
algo externo a nosotros que esta “alla afuera”.
Esto nos ha sacado del centro del juego y nos hWiganto pensar que “somos de
una manera”, el problema esta afuera y es el afuelrgue hay que arreglar o
cambiar. A esto le llama la rigidez inconscients,uma rigidez cultural que nos
dice que no tenemos nada que ver con el asunto.
. Dada la cantidad y la velocidad del cambio que me&ia viviendo, la
experiencia ha reducido su importancia en el desgiopde las personas que
trabajan en organizaciones y esta siendo cada ez compensada, y en algunos
mercados, hasta superada, por la necesidad de sugv@ndizajes. En este sentido
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la experiencia puede convertirse en un obstaculeaga flexibilidad para el
Diélogo de la persona.

"La mejor definicion de locura que conozco es trata lograr resultados distintos, haciendo siemlpre
mismo." A. Einstein

. Como tercera causa posible aparece la emocionalakdniedo, que hemos
heredado del antiguo paradigma del “mando y coritrtal vez como consecuencia
de las Dictaduras Militares por las que hemos asasto En nuestros dias aparece
un nuevo enemigo: la no innovacion. Asi para qeeckimbios ocurran, el contexto
adecuado para desarrollar la flexibilidad es elldeemocionalidad de la confianza.
Profundizaremos sobre este concepto cuando hablkgeioseligencia Emocional.

. Finalmente nuestro cuerpo de adultos tiene tambiémemoria corporal o,
dicho de otra manera sus tendencias recurrentesestdol cuerpo, nuestras
emociones y las conversaciones que tenemos en da fu&en en una cierta
coherencia”, es decir que los tres dominios se [g@ahen mutuamente, cuando
uno de los tres se mueve en una direccion o teraelos otros dos tienden a
acompanfarlo.Diremos entonces que una predisposicion corpogadaiarrastrara
hacia la rigidez a nuestras conversaciones.

2.7.2.1.1La fabrica de Resultados
Dice Bossi:“Todo aquel resultado para el cual necesitamos Hkrtigipacion de otra

persona a la cual no podemos forzar u obligar, feggride algun espacio de negociacion”
0 didlogo agregaremos nosotros.

Para obtener resultados Bossi propone tres tipos flelabilidad: Flexibilizarse
temporalmente (cambiando lo que hago o pienso em&fcsituacional), cambiar por
pedido o exigencia de una autoridad (el cambio eudésaparecer cuando cae la
obligacion) o Auto-Transformarse (implica una démispersonal de cambio, que modifica
el actuar o el pensar en forma estructural, es delg una manera mas profunda y
permanente).

A partir de alli desarrolla el siguiente modelo legiivo de los distintos niveles de
flexibilidad:
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Tus Resultados:
squé los generan?

Externalidades #) Resultado

en la Mesa
(emergente sistémico)

» Comportamientos Observables del
Negociador en la mesa (implementacién
tactica de su estrategia disefada)

+ Comportamientos Recurrentes: Habitos
o Patrones del Negociador

* Perspectivas Tacticas sobre el asunto
(opiniones temporales)

Tu Fabrica

« Creencias Inconscientes no
cuestionadas (pre-juicios)

» Paradigmas Culturales y
Organizacionales
(explicitos e implicitos)

El Ent. Bossi propone a partir de esto qo&a capturar mayor poder en la negociacion
(es decir, ser mas poderoso para conseguir resaoffpda la hora de explicar y explicarte
los resultados (positivos 0 negativos), quien djalse enfoque en su fabrica, 6 mejor
dicho: La Flexibilizacion de su fabrica.
Bossi explica que la flexibilizacion de cada nidd la fabrica de resultados se puede
adquirir mediante el aprendizaje de maneraekarrollar la habilidad para cuestionar y
soltar las formas de “hacer y pensar” nuestro trgaue nos tornan inefectivos. Nada
mas, ni nada menos: Cuestionar, Soltar, Saltar gaAtar. La flexibilidad se adquiere
luego de haber transitado varios procesos de nmualifon de tu fabrica y por tanto de
estar conciente de la misma.
Estos aprendizajes Bossi los divide en:
Respecto de la persona
1. Modificar Acciones tacticamente en el momento denksa. Le llamaremos
adaptacion del negociador.
2. Modificar Estructuralmente Habitos o Conductas meentes Inefectivas. Lo
cual implicara cambios en los comportamientos luegeervables en la mesa.
Le llamaremos cambio de hébitos
3. Modificar Perspectivas Tacticamente: maneras desperelacionadas el tema
en cuestion. Le llamaremos cambio de puntos da fispinion
4. Modificar Estructuralmente ciertas Creencias o Riejos. También te
llamaremos la transformacién (o cambio profundd)@bservador.
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Respecto al Contexto Externo
5. Moadificar o influir en la modificacién del Contextode las influencias externas
del resultado. Es decir todo lo que esta afuera awitrol del individuo: el
comportamiento de la contraparte, la relacion, laarionalidad, la influencia
de la organizacion, el impacto de los factores exis. Pese a que estamos
hablando de influencias externas, vemos el camkidadpersona como la
palanca quamodifica el sistema o contexto externo.

Como cierre daremos ejemplos sobre actitudes quessiro juicio son reflejo de falta de

flexibilidad y que Bossi enumera como “EnemigodadElexibilidad”

Ejemplos de falta de flexibilidad Estructural (posval dialogo):

Incapacidad o miedo a decir "No sé". No reconozem €jemplo ante otros) que necesito aprender
Considero que los resultados negativos de las masadas que participo son el producto del accionar
o la culpa de otro

Creer que dado como “soy” no puedo cambiar mis cortgmientos

No le doy autoridad a nadie para que me ensefie ayunge a cambiar

Tengo adiccion a las respuestas que ya tengo (edg@guedarme con nuevas preguntas sin tener la
respuesta correcta).

Tengo dificultadas para soltar mis habitos y maaifios

Me expreso como si tuviera la Verdad sobre lo e v

Confundir que tener conocimientos (estar informaeg)igual a Saber Hacer (tener capacidad para
producir resultados en un determinado dominio)

En las reuniones en las que participo, no expongorarones cuando estas son diferentes a los del
resto o a los de la autoridad

Ejemplos de falta de flexibilidad Tactica (duraetadialogo):

Frente a estancamientos, me pongo tenso y nerviaspyedo salirme de mi posicion

Me cuesta escuchar nuevas interpretaciones y cantdsaprevias. Quiero tener “todo claro, todo el
tiempo”.

En vivo no puedo ser creativo (no se me ocurrewvasi@eas en el momento)

Mi contraparte no quiere moverse de su posiciog/res paraliza

Tiendo a repetir comportamientos que antes no meidnaron

2.7.2.2 Subjetividad consciente
Un tema fundamental a la hora de sostener el DalBglitico y que modificara

radicalmente nuestra forma de participar en el misshel de la objetividad 6 subjetividad

de lo dicho, es decir que necesitamos estar cdesien durante el transcurso de cualquier
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conversacion, las partes expresan mayormente hethoginiones sobre el tema en
cuestion. Para abordar el tema dit&rincipalmente yo diria, opiniones. Las opiniones
son muy importantes porque orientan las acciones eel futuro...la mayoria de los
conflictos estan basados en la existencia de opings encontradas”y como las
opiniones surgen de nuestra interpretacion dedobds, no pueden ser mas que subijetivas.
En su libroOntologia del LenguajeRafael Echeverria nos propone uno de los priosipi
ontoldgicos: No sabemos como las cosas son. S6lo sabemos c®mloskervamos o como
las interpretamos. Vivimos en mundos interpretativo

Bossi fundamenta este argumento diciendo en so: liboda persona tiene un acceso
restringido a los eventos que suceden tanto entstior como en su exterior y ademas, su
manera de interpretarlos modifica en distintos grados mismos. El ser humano necesita
simplificar e interpretar la realidad para poder efar sobre la misma. Para realizar
dichas operaciones tiene que hacer juicios sobke @girelevante y qué no lo es; qué es lo
qgue deberia ser y qué no, etc. Algunos de eso®grecson conscientes y otros funcionan
cOomo mecanismos mas transparentes que realizanasiexupresiones, distorsiones o
generalizaciones en forma automatica. La culturkas/ obviedades (juicios automaticos)
en las que vivimos configuran estos mecanismosngooentes. Lo primero a tener en
cuenta es que, lo que el negociador observa NOARKHEALIDAD, sino el MAPA que ha
elaborado sobre “la realidad”.

Desde una perspectiva util a los efectos de débghatomaremos la propuesta de Bossi
qgue dice;propongo que lo que el individuo observa, esta tituido por tres movimientos
que se intercalan sucesivamente: Mapear, Enfodatezpretar.

El Fendmeno del Observador
3 Movimientos

Interpretamos

Enfocamos )

Mapeamos

N
La Realidad
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“Es probable que exista tal cosa como la realidad,
pero los seres humanos no tenemos acceso a la nifisma

Como muestra el gréafico, el fendmeno del observfdague el negociador observa) tiene
gue ver con la conjugacion resultante de estosferIeémenos/movimientos que le filtran la
realidad al negociador (la modifican).

MapeamosNuestros sistemas perceptivos se relacionan abonas de datos y estimulos
gue le presentan la realidad, pero nuestro sistespaesentativo sélo puede procesar unos
cuantos miles de datos. Los datos captados soncaimaaos en forma asociada, en mapas
gue ya tenemos (confirmando los mismos), o en nragas (cuando armamos nuevas
categorias).

EnfocamosNuestra percepcién recortada y ordenada (mapgaafecategorias) se
convierte en “selectiva’ cuando creamos focos dmnaion que solemos llamar
preocupaciones, inquietudes o compromi&bser humano en general y quien va a un
Diélogo Politico en particular, tienen intereses quieren cubrir y por tanto eligen (de la
realidad que pueden captar) aquello que creertédisil a los efectos de satisfacer sus
inquietudes.

InterpretamosNo s6lo estamos tefiidos por nuestras emociomasgsie estamos también
condicionados por nuestra historia personal, lolcsmtraduce en los juicios que hacemos
o los que tenemos en forma inconsciente (los miegid creencias culturales). Los juicios
son actos del habla que se basan en el pasadapsesan en el presente como forma de
orientarnos hacia el futuro. Estos juicios que haos o tenemos también distorsionan lo
gue vemos, pero no podemos quitarnoslos de entldmagcesitamos para vivir: por
ejemplo, para elegir entre dos opciones tenemoshguaer un juicio.

Segun lo expuesto por Bodss tres movimientos propuestos estan integradaangue
suceden en automatico. Cuando escuches durantgélelgd Politico que alguien te habla
de la verdad sobre un asunto, recuerda que sol eegiresando el mapa que esta usando,
o es el mapa, como prejuicio, que esta usando gdialbga contigo. Lo que ves u
observas NO ES LA REALIDAD, sino lo que tus naragtio mapas linguisticos te
permiten ver. Ni mas ni menos.
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Cuando en algun aspecto, dos o0 mas personas cam@&@d su observacion, no diremos
gue en tal caso tienen acceso a la realidad sirmeagian observando lo mismo. O dicho de
otro modo: tienen un consenso sobre el mapa qé@ estando para describir el territorio,
los puntos mas relevantes sobre los cuales enfecarsomo entender (interpretar) los
mMismos.

Para cerrar el tema, tenemos que tener en cueatamglas mesas de dialogo no vamos a
encontrar uniformidad en la conciencia y gestiéreste par Objetividad-Subjetividad, y/o
uso de sus competencias linguisticas con lo cusdiBwopone un grafico explicativo de las
distintas etapas de maduracion de estas competencia

Estaciones en el Desarrollo del Negociador
(Hacia el Observador Subjetivo)

.

Subjetividad

Consciente
Objetividad

de Hechos (valida)

Objetividad

Tactica

Objetividad
Incompetente
(Realista Inconsciente)

Objetividad Incompetente (o0 Realismo Inconscient€uando la persona vive

inconscientemente sus juicios como hechos (tand@édes suelen llamar prejuicios), los

colapsa porque vive sus creencias como verdadeivdg. Creemos que todos los seres
humanos tenemos una serie de creencias estaciomgdaste nivel, que no miramos 0 ni
siquiera sabemos que vivimos en ellas.

Objetividad TacticaCuando la persona presenta sus juicios como hecheabiendas que

son opiniones discutibles, buscando manipulartiaagion. Dos corrientes éticas han dado
respuesta a esta eleccion de disfrazar una opic@mo hecho. Los pragmaticos, quienes
sostienen que mientras el fin sea correcto el neegloc puede hacerlo como un medio.
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Objetividad de Hechos (validaffuando el argumentador se expresa presentandookech

verdaderos y relevantes al tema en discusion. Dexioue este es el espacio de la
objetividad.
Subjetividad Conscient€uando la persona se apropia de sus juicios \plesenta como

tales. Ademas si son negativos, les pone temparlidor ejemplo: “Creo, por lo que he
vivido hasta aqui, que mis principales contra-pan® conocen aun esta perspectiva de la
negociacion”.

2.7.2.3 Escuchatoria y Oratoria

Todo espacio conversacional y en nuestro caso @bd@n Politico, es una danza donde
aparecen dos movimientos: el hablar y el escuchar.

Desde el punto de vista Ontolégico, desarrolladoBmssi en su librogada conversacion
(tanto las publicas como las privadas) contiene fpéanos: El lenguaje involucrado en la
conversacion, las emociones que acompafan la deoaeersacional y la corporalidad en
la que suceden dichas conversaciones.

Planos para Transformar
la efectividad de cada Conversacion

G
ﬂeng uaje\

Por lo general, dichos planos viven en coherenesagecir estan alineados. Dado que son
un sistema integrado, cada uno tiene el poder detaf o predisponer a los otros dos en
una determinada direccion. Es por ello que Bossitina que los consideraremos como
“diferentes palancas” a la hora de pensar en intemir en tu calidad conversacional.

Dice Bossi:Tus conversaciones estan compuestas por dos movini@s elementales:
Hablar y Escuchar. Mejorar tu productividad conversacional, desde la perspectiva del
lenguaje, implica mejorar en cada una de estas dastividades constitutivas.
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Mapa de la Conversacion
Perspectiva del Lenguaje

f \
. Escucha - Cl: Lo que
e __,/;) ESCUCha entiende
f ‘ o de lo
. N g — S— T e
i ey CD: lo quedicen \I‘escuchao!o gl
; ainfice N | Quepiensa,
% / publicamente N siente y
/ - \ = no dice
|  Habla
e Habla |

LS s
A :
Orador Oyente
y Oyente y Orador
Conversacion Conversacién Conversacion
Privada o Cl Publicao CD Privada o CI

Asimismo podemos decir que, como proponen PetegeSgriredy Kofmari:..al mismo
tiempo existen dos tipos de conversaciones: lagaersaciones publicas o conversaciones
de Columna Derecha (CD) y a las privadas o conv@asees de Columna lzquierda (Cl)”.

El Didlogo Politico ocurre en el marco de la connanién humana, toda comunicacion sea
verbal o no verbal (un gesto, un cartel publioitaod una melodia) esta compuesta
necesariamente por conversaciones publicas y @$vgde ocurren entre las personas que
participan de la comunicacion. Por lo tanto no poake prescindir de ellas.

Compartimos con el Ent. Bossi su sorpresa cuarm ‘di. acordando muchos sobre este
eje hablar-escuchar para sostener un Dialogo, exist en el mercado de capacitacion
de escuelas de negocios o de empresas solo cureamatoria (por eso no ahondaremos
sobre el tema) y no existan cursos de “escuchatotia¢,Contribuird esto a la no
proliferacion del Dialogo Politico?”

No sabe hablar quien no sabe callar. Pitagoras
Es probable que todos los lectores ya hubieranddeqiie afrontar inconvenientes durante

una conversacion porque lo que se escuché fueedifera lo que aparentemente se dijo.
Esto muchas veces se debe a las brechas no gdasogae aparecen entre el hablar del
orador y el escuchar del oyente.

48 de 79



Habilidades Gerenciales

Dice Bossi: Escuchar es un fenomeno/proceso mucho mas comgiegola simple
recepcion del mensaje de un emisor a un receptegyiere de competencias que pueden
agruparse en tres blogues o etapas:

2.7.2.3.1Bloque 1: Reconocer las consecuencias de la brecha
A pesar del planteo del modelo tradicional de coiwarion, el hablar “bien” no garantiza
el escuchar bien de la otra parte. Existen potenuggte brechas, de la cual orador y/o
oyente necesitan hacerse cargo. Escuchar Efectntmplica reducir esa brecha.
Culturalmente en una relacion se espera que laomeapilidad sea 50/50, desde la
perspectiva de Bossi... cada uno de las personas que dialogan es respongaal 100%
de gestionar las brechas, ya sea como orador o comgente”. Cien por ciento implica
hacerse cargo de las brechas con independenci®a d@é el otro haga (tu contra-parte).
De este modo, contamos con “dos maneras” de hacewargo del fendmeno de la
escucha en la mesa:

o Cuando hablaszhequearcon el otro, ¢ qué entendio de lo que expresaste?

o Cuando escuchaspmpartir con tu interlocutor, ¢,qué es lo que entendiste?

2.7.2.3.2Bloque 2: Comprender el Proceso de la Escucha
. Zoom a la Escucha
Haciendo un zoom al proceso que ocurre Curso de Escuchatoria
casi en automatico, cuando escuchamos
nos encontramos con _3 movimientos 1 Percibe desde o
involucrados: 1) Percibimos el mundo /" que puede
desde las distinciones y categorias distinguir
lingliisticas que poseemos, 2) Nos o /

Enfocarnos en alguno de los intereses
presentes en la mesa, el propio o el de la
contraparte y finalmente 3) Hacemos
Inferencias de acuerdo a los juicios
previos que asociamos a la situacion. Orador Oyente

2.Enfoca en base a
lo que le interesa

3.Infiere desde
aquello que
interpreta

2.7.2.3.2.1 Percibimos
Dos factores condicionan lo que percibimos. Potado, nuestra estructura biolégica que

nos permite percibir a través de los sentidos irdego a lo auditivo nuestros otros
sentidos. Por otro lado, los seres humanos poseemasserie de categorias linguisticas
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desde las que podemos hacer distinciones y comglepaoceso de “crear percepciones”.
Percibimos desde las distinciones linglisticas pogemos hacer dada nuestra historia y
conocimientos actuales.

2.7.2.3.2.2 Enfocamos
Los seres humanos conversamos como medio de hacesngo de nuestros intereses e

inquietudes. Cada parte llega a la mesa con unes# intereses a resolver, por tanto en

Dialogo Politico hay al menos dos grupos de intese$os de la persona que esta siendo

oradora y los de la persona que esta de oyenteada momento de la conversacion.

Asi cuando escucha, el oyente puede direccionassucha hacia alguno de estos posibles

focos:

o En tus intereses (los del oyente). Le llamaremasiéka Dirigida: Es la escucha que
conecta todo lo que dice el orador con mi mapanderéeses.

o En los intereses de tu orador (es decir de tu @ptrte). Le llamaremos Escucha
Empatica: Dado el desafio que representa, este dip@scucha es la que menos se
observa en la mesa de didlogo y probablemente la Gt para generar valor o
resolver un conflicto.

o Sin atencién en la conversaciéon actual. EscuchaAtgs La persona finge su atencion
mientras piensa o se enfoca en otro tema difer@hdeque se esta conversando.

o Todo lo que escucho es previo al decir del oradtscucha Prejuiciosa: Cuando el
negociador escucha desde sus “pre-juicios” u opn@® previas a la conversacion. Le
da poca o ninguna oportunidad a lo que dice el oragn el presente porque ya tiene
una idea previa del tema, por lo tanto, lo que ripteta de lo que esta diciendo el
orador se basa en un conocimiento histérico quematicamente deja sin oportunidad

de interpretar algo nuevo o distintBn base a nuestra observacion, este tipo de escucha

y la dirigida son las mas frecuentes en los Diadgoliticos actuales.

2.7.2.3.2.3 Interpretamos
Esta tercera actividad en el proceso de la escigghhace cargo de uno de los principales

principios de la propuesta ontolégica: No sabemoésmc las cosas son. S6lo sabemos
como las observamos o cdmo las interpretamos. @&/iem mundos interpretativos.

2.7.2.3.3Bloque 3: Intervenir en la Mesa desde la Escucha
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Algunas recomendaciones para intervenir en la dsauturante el Didlogo:

« Antes de Comenzar a dialogar: Reflexiona con turegparte del poder destructivo de
las brechas en el proceso conversacional

» Durante la conversacion:

0 antes de que saques conclusiones, indaga parampiizfar en la comprension de
las inquietudes de la contra-parte. Esto se loga pedio de la escucha
empatica.

o Equilibra tus formas de escuchar. No te quedes mieran la escucha dirigida,
un esquema como el siguiente suele ser efectivo:

ESCUCHA
EMPATICA

ESCUCHA
DIRIGIDA

Conversacion

o En términos generales, en un comienzo de la coasiérs, conviene tener mas
escucha empatica para generar contexto y recondasrinquietudes de la
persona que te esta hablando, para después enéeartuna escucha dirigida
hacia tus propios objetivos.

o0 Negocia las Escuchas. La escucha empatica tamb#rsusceptible de ser
negociada, es decir, que puedas invitar a tu cqdree a que incorpore este
comportamiento a su juego a cambio de que tu tamHd@ escuches
empaticamente.

2.7.2.4 Emocionalidad y Gestion de Conflictos

Como dice Bossi:la mayor parte del tiempo estos tres dominios estéaalineados, es
decir viven en coherencia’

En ocasiones uno de ellos, a veces sin voluntadie@ote, toma una nueva direccion, por
ejemplo aparece un enojo.
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Dominios de cada Conversacion Aparecido el mismo, éste predispone a los otros
dominios en la misma direccion buscando una nueva

Foco estacién de coherencia (estacién enojo). De modo ta
alidad

que cada uno de estos dominios puede ser capaz de

predisponer a los otros en una direccién determaad
‘A' _ Luego de un tiempo alguno de ellos suele invitdnsa
Leng alidad

otros a “la estacidon” mas recurrente.

Para el adecuado Dialogo Politico debemos estaciemies de cémo las emociones
predisponen las conversaciones en la mesa negomiadgoder intervenir en ellas

puntualmente frente a su aparicion o preventivaenent su proceso de fabricacion, de
forma tal de evocar aquellas que generen un cantxtposibilidad para aquello que se
quiere lograr.

Laura Isanta especialista en dialogos apreciatpisa al respecto quéNo puede existir
el dialogo si alguna de las partes no tiene una enionalidad positiva respecto del
mismo, es por eso que el manejo de las emocionegqade, fundamenta y domina el
didlogo. En los talleres de Didlogos apreciativosimeramente se trata de evocar una
emocionalidad (un juicio) de confianza entre las pées y sobre el resultado potencial
del Didlogo, para eso se busca que las partes cuamiexperiencias anteriores donde el
Dialogo entre los participantes haya arrojado resuhdos positivos para ambos”.

Volviendo sobre la propuesta de Bossi, la mismeetidos partes: la primera en relacion a
comprender las emociones y la segunda en relagi@der intervenir frente a su aparicion.
Desarrolla la primera parte en 4 pasos:
Paso 1 Darnos cuenta qué paradigmas culturaleseencias individuales
tenemos y/o vivimos respecto de las emociones.
Paso 2  Adquirir y/o ampliar un vocabulario emocibna
Paso 3 Comprender las fases del Proceso Emocional
Paso 4 Realizar un trabajo de auto-conocimientéodehabitos post-
emocionales actuales, para saber como reaccionas
La segunda parte implica tres pasos adicionales:
Paso 5 Intervenir en las posibilidades de cortazplael Proceso Emocional
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Paso 6 Intervenir en la “fabrica emocional” (estruca interpretativa-
generativa de las emociones)
Paso 7 Intervenir en el contexto emocional de laameegociadora

2.7.2.4.1Etapa 1: Comprender el Fenémeno y sus Efectos

2.7.2.4.1.1 Paso 1: Darnos cuenta qué paradigmas culturales oeencias
individuales tenemos y/o vivimos respecto de las egiones.

Conductualmente, las emociones son la repuestaocalrp una serie de mecanismos, que
alteran la atencién y hacen subir de rango ciertasnductas en la jerarquia de respuestas
posibles, es decir generando predisposiciones.

En las dltimas décadas, en el mundo cientificdhvaseproducido infinidad de
investigaciones, cuyos resultados convergen ama@bj las emociones son necesarias para
poder tomar decisiones y por lo tanto son impoeargara el éxito

Las personas que no han recibido aun educacion emalc creen mayormente que el
causante de la emocion es la situacion disparadesadecir,

La ocurrencia de

ciertos Hechos Emocion
Causan o

Provocan

Cuantas veces solemos escuchar: “tu me haces ‘Sezgidecir explicamos que la emocion
que sentimos fue provocada por el decir o el haetotro.

Desde la mirada de Bossi esta explicacion comureneintda de esta forma, inhibe toda
posibilidad de hacernos cargo de nuestras emocjopesjue quien la sostiene en algun
sentido esta siendo victima de un otro o de urauostancia.

Para darle alguna posibilidad a la Inteligencia Eamnmnal, Bossi propone un profundo
cambio de observador, que nos ponga de protagoréstda fabricacion de nuestras
emociones. Por ejemplo “a partir de como percibglee dijiste yo me senti de determinada
manera”
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La ocurrencia de
ciertos Hechos

Algo Emocion
1'){s] Evoca

Incide
sobre

El primer paso hacia la inteligencia emocional, etar concientes que las emociones no
son causadas por un agente externo que tiene erpbe conducirlas. Nada afuera tiene
ese poder, tu estas dandoselo.

2.7.2.4.1.2 Paso 2: Desarrollar tu Vocabulario Emocional

2.7.2.4.1.2.1 1ra. Distincién: Las Emociones y los Estados devni
Dice Bossi:Cuando hablamos del dominio emocional podemosndisiti dos fenémenos:

los estados de animo y las emociones. Ambos geparéoulares predisposiciones para
la accién, impulsados desde generadores diferentes.

Cuando observas el clima recurrente de un grupb luenor permanente de una persona,
entonces estas enfocando sus estados de animo.gbados mismos no se relacionan con
ningun evento puntual y suceden en nuestro vividiemo.

Las emociones en cambio, aparecen modificandotatiesle animo recurrente en el que
vive la persona o el grupo y se las puede ideatifiporque suelen suceder después que
acontece un evento “disparador”.

2.7.2.4.1.2.2 2da. Distincion: Vocabulario emocional Basico - IR@es Emocionales
Los pares de emociones basicos de quien dialoga son

Pares Primarios
* Resentimiento - Aceptacion
* Resignacion — Ambicion
Pares Secundarios
* Miedo — Confianza
* Enojo - Gratitud
* Frustracion - Satisfaccion
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Los pares primarios, en general, se viven comodestale &nimo, por lo tanto pueden ser
la predisposicion con las que lleguemos al Dialog§m cambio los pares secundarios
suelen presentarse como emociones, es decir sgaeda a determinados eventos.

2.7.2.4.1.2.3 3ra. Distincion: Reconstruccion linguistica dedasociones
Dado que interpretamos que las emociones son fate€ en un plano por nuestra

estructura interpretativa, todas las emociones gmesler reconstruidas linguisticamente y
trabajadas desde sus juicios generativos.
De manera general, cuando estamos en estados dedanie llamamos “positivos”, tales
como felicidad, entusiasmo, admiracioén, etc., estajuzgando que el mundo esta lleno de
posibilidades presentes y futuras. Mientras queestados de animo “negativos”, tales
como tristeza, miedo, ansiedad, etc., juzgamohoeindo nos cierra posibilidades.
Bossi al respecto dicéPodemos intervenir linglisticamente en cualquamocion o
estado de animo tratandolo como un juicio, que pusst revisado y modificado.
Dado que a nuestro entender el par Miedo-Confi@szal que sostiene y fundamenta la
posibilidad de Dialogo Politico, a continuacion, sttaremos la reconstruccion linguistica
de las emociones que lo componen:
Miedo: “Imagino que existe la posibilidad de que sucedgoaljue restrinja mis
posibilidades: que se diga algo que no deseo, pali® que valoro o que suceda un
resultado no deseado”.
Esta emocion nos puede invitar a dos tipos de aesipa huir de la situacién o a
prepararnos y usar energia para proteger aquelle gpreciamos y valoramos.
¢ Familiares cercanos?: La duda, la sospecha, lxdefanza y hasta el panico
Confianza: Esta emocion puede sentirse hacia uno mismo o haciatra parte
negociadora. “Me siento auto-afirmado, con podeegursos suficientes para afrontar
los eventos que surjan en la mesa negociadora”. iddasl otro: “confio en el
comportamiento del otro, en su sinceridad y erplasnesas a futuro que me hace”
Esta emocion nos invita a estar tranquilos. Haam imismo, dado que contamos con
los recursos y/o con las competencias necesar@agdral desafio actual o hacia fuera,
ya que percibimos tener una relacion que nos permmtmundo de posibilidades.
¢, Familiares cercanos?: Autoestima, seguridad yidenbre.
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2.7.2.4.1.3 Paso 3: Mapa de las fases del Proceso Emocional
Veamos como en camara lenta como se desarrolfacdgnp emocional.
El proceso emocional comienza con la persona eestado de animo, llamaremos a este
momento, el momento cero (M0). Si ningun acontecaitmirelevante acontece, la persona
esta en su estado normal, el cual como dijimos esseltado de afios de reiterar ciertas
emociones evocadas por ciertos relatos (interpieteas).
Luego aparece en su espacio perceptivo una sitnazidecho externo o interno (momento
1 o M1), por ejemplo un argumento de una contragoarun recuerdo. Es el observador el
gue convierte un hecho neutro en un estimulo phra é
A continuacién la persona percibe algunos de Igseats de la realidad (los hechos que
son relevantes a sus intereses) y filtra el rebt@)( En ocasiones percibimos o enfocamos
s6lo aquellos hechos o eventos que son funcioralegocar las emociones a las que
estamos adictos, las que nuestro cuerpo quimicamard pide reiterar.
Convertido el hecho o evento por nuestra percepséectiva en un “estimulo enfocado”,
la persona por medio de la ley de memoria asoadiya a dicho estimulo a una serie de
otros datos asociados, recuerdos relacionados & elios y la interpretacion de los
mismos (M3).
Comienza aqui a evocarse la respuesta corporak cognifestacion es emocional. A nivel
fisiol6gico, dicha asociacion neuronal dispara werie de eventos quimicos internos cuya
reaccion corporal evoca una determinada emocioncesgla a dicha interpretacion (M4).
Asi comenzamos a vivir una emocién que se refummzan ciclo con la interpretacion
evocadora, todo en cuestion de segundos y con ouaygonciencia.
Una vez que ya estamos en la emocion, esta conagmeairnos determinadas reacciones
como vimos en los pares emocionales. Llamamosaaetspa el post-emocional o M5.
Frente a estos pedidos, las personas suelen getresatipos de estrategias post-
emocionales.

2.7.2.4.1.4 Paso 4: Reconocer tus Habitos Post-Emocionales
En el Post-Emocional suele manifestarse desde estgategias muy diferentes: Re-

Accionar desde lo que te pide la emocion, ocultddsconder la emocion) o iniciar el
despliegue de tu inteligencia emocional.
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2.7.2.4.1.4.1 Habito 1: La Re-Accion Emocional

Las acciones reactivas, son el primer impulso nestéfdo por la emocién, que tiene la
capacidad de movilizar todo nuestro cuerpo. Respoiad‘todas las situaciones” de
nuestra vida desde aqui puede poner en peligroefiectividad de tu manera de
dialogar, tu identidad publica y por ende tus rétaes. Podemos también llamar a
esta opcidn la explosion o secuestro emocional.

2.7.2.4.1.4.2 Habito 2: Alienar o Esconder tus Emociones

La cultura en la que vivimos nos “ordenaba”, ya gesto era “objetivamente” lo
mejor, esconder, reprimir u ocultar nuestras emoem Esto generé una enorme
ignorancia emocional, y como muestran muchos essudiédicos, las enfermedades
psicosomaticas.

2.7.2.4.1.4.3 Habito 3: Iniciar el despliegue de tu InteligenEmocional

La tercera opcidn tiene que ver con dos pasos gastmnan los preceptos culturales a
los que hemos adherido por afios. El primero esugarl de esconder, dejar fluir la
emocion. El segundo, en lugar de pensar las emesicomo algo negativo y animal,
verlas como una fuente de informacion valiosa. £stos cambios de creencias nos
llevan a acciones totalmente diferentes a las resgadadas por la cultura citadina y las
encontramos en personas que han desarrollado eltdha®e responder desde una
conciencia diferente.

2.7.2.4.2Etapa 2: Intervenir en las Emociones—Gestion de @aros
La persona que dialoga tiene habitos emocionaleslguwonduciran directamente por una

de estas opciones. Es decir que tiene poca conaigleceleccién. Esta manera de operar

puede transformarse a través de incrementar la iemeta emocional y con la practica de

las otras opcionesRRecibir coaching de un especialista en este aredepser muy util para

quien quiera trasformar su Dialogo Politico.

El grafico que sigue muestra “un monitor emociongldor medio del cual se puede

observar como la persona, estando en un estadmideoédeterminado es tomado por una

emocion. Con el tiempo el que dialoga regresara astado de animo habitual.
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. . El grafico supone -una
Monitor Emocional 9 POl
Observando el Post-Emocional persona que tiene un
humor recurrente
valioso para  sus
Emociones metas. Con el tiempo
que abren . .
posibilidades L de no mediar algun
Ee::l&pe&acxm del
stado de Animico
T = tolde evento  fuertemente
l T perturbador
Emociones circunstancia emocionalmente, las
gggigliﬁggges personas regresan a
Nota del Autor: El grafico supone que la A i
persona vive recurrentemente en su estado de animo
emociones constructivas .
habitual.

Tenga en cuenta el lector, que estamos dividiersdo plotenciales emociones en dos
grupos: las que como contexto para la accion leeabposibilidades a quien dialoga, y

aquellas, que a los fines de sus metas u objetiogersona juzga que le cierran

posibilidades. En este Ultimo caso el cambio nega¢in el compromiso lleva a tener un
estado de animo que se interpreta como “Conflictel cual debe gestionarse

adecuadamente porque podria tener un impacto talllggue a romper el dialogo.

2.7.2.4.2.1 Paso 5: Intervenir en el Proceso Emocional
Una vez identificados los estimulos o disparadatesdichas emociones que te cierran

posibilidades y/o ponen en riesgo el dialogo, estrfrente a la primer tarea de tu
inteligencia emocional, limitar o evitar aquellostinulos que evocan tus emociones
toxicas.

Una recurrencia cultural muy comdn es la que suémarle el vaso emocional. La
persona reprime sus emociones dado el mandatoralluesto la lleva a acumular dicha
toxicidad en el cuerpo (el vaso), a medida queaBdioxicidades se van acumulando, llega
un momento en que el cuerpo no las puede contenesnces se produce la explosion
emocional. Ambas estrategias, la alienacién o esiplo muestran bajos niveles de
inteligencia emocional.

Un camino alternativo es el de escuchar las ema&dprereyendo firmemente que las
mismas guardan una sabiduria. Es decir que sonlesfile orientacion.
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2.7.2.4.2.2 Paso 6: Intervenir en el centro de tu Fabrica Emooinal
Para identificar las interpelaciones generativas lde pares primarios, primero vamos a
presentar dos distinciones adicionales: la facidd, la posibilidad.
En base a la propuesta realizada por Rafael Echéween su libro Ontologia del
Lenguaje, a partir de nuestra capacidad de emiticips, los seres humanos podemos
hacer una distincion fundamental entre dos espaditeyentes: Por una parte esta todo
aguello que no puede ser cambiado (el espacio sléaleticidades) y por otra parte, estan
todas aquellas situaciones que conforman lo queidenamos que permite ser cambiado
(el espacio de las posibilidades).
* Presentada la distincion entre facticidad y posdatl, creemos que en funcion de
las respuestas que demos a las mismas, en la raaglerios casos inconscientes y
automaticas, nuestra estructura interpretativa evéa& emocion que corresponde en
el gréafico de abajo.

Alfabeto Emocional
Pares Primarios

FACTICIDAD POSIBILIDAD
(lo que no podemos (lo que podemos
cambiar) cambiar)
Nos RESENTIMIENTO RESIGNACION
oponemos Bronca - Enojo Frustracion - Desesperanza
ACEPTACION
Aceptamos AMBICION
(ESTAR en PAZ)

El RESENTIMIENTO
Esta emocién, mayormente presente como estado dmoangue surge cuando

interpretamos que hemos sido victimas de una adojosta.

El resentimiento se nutre de dos fuentes: de lasmpsas y de las expectativas
consideradas legitimas que, en ambos casos, no csmmplidas. Ahora, no todo
incumplimiento de ellas genera necesariamente tes@mnto. Para que éste se desarrolle
es preciso que exista una situacion que impida festair nuestra ira o hacer un reclamo.
El reclamo, es el remedio mas efectivo contra sémémiento.
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La ACEPTACION y la PAZ
Lo que define la emocionalidad de la aceptaciotaesxpresion de reconciliacion que ella

exhibe con la facticidad. Decimos estar en paz doaaceptamos vivir en armonia con las

posibilidades que nos fueron cerradas. Estamosagrcpando aceptamos las pérdidas que
no estan en nuestras manos cambiar.

La aceptacién tampoco desconoce los errores o t@foaes nocivas de los demas, ni la
busqueda que ellos no se repitan. Lo que la “acaptd fundamentalmente acepta, es el

hecho de que no podemos cambiar lo ya ocurrida guanto tal, lo declara “cerrado”.

La RESIGNACION

Alguien esta en esta emocionalidad, que se presdntguentemente también como un

estado de animo, cuando tal persona se comportmocsi algo no pudiera cambiar,
mientras que otros consideran lo contrario.

Lo que caracteriza a una persona, en el estadonite@de resignacion, es el hecho de que
ella, a diferencia de otras, no ve el futuro como espacio de intervencidon que le
permitiria transformar el mismo.

Cuando admitimos que estamos resignados en algdmndo de nuestras vidas, de nuevo
surge una tension entre juicios de posibilidad icips de facticidad. Por una parte
reconocemos que las cosas podrian ser diferentes|apotra, estamos poseidos por el
juicio de que las cosas no van a cambiar, hagansogue hagamos. A un nivel muy
concreto, no sabemos qué hacer vy, por lo tantdyasemos nada.

La AMBICION

Mientras la resignaciéon se definia por la clauswa posibilidades futuras, la ambicion

destaca por identificar amplios espacios de intaci@ que conllevan el germen del
cambio.

La ambicidon permite ser reconstruida como una nardderente al futuro. Una mirada en

la que éste es visto como un vasto espacio deilidsiles de accion donde las acciones
poseen una gran capacidad generativa y, por tagéozonstruccion de nuevas realidades.

2.7.2.4.2.3 Paso 7: Intervenir en el Contexto Emocional de la Esa
El contexto emocional esta constituido por unaesehle conversaciones sobre distintos

aspectos de la mesa de Dialogo Politico, que pudtkserse conscientes cuando la
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persona esta dispuesta a enfocarlos. La sumataidichos dominios 0 conversaciones es
lo que llamamos el contexto emocional de la mesa.

Es muy importante destacar que desde esta pergaexii hay un Unico contextocomo
tradicionalmente se cree, sino tantos como obsemesmdhay en la mesa.

Dominios Emocionales en la Inteligencia Emocional en la Mesa

mesa de dialogo: 5 Espacios Emocionales
(Desde el Politico A) Posibles de Cada Negociador

» Respecto de él mismo (A)

Emocionalida

Organizaciény
Contexto de

» Respecto de la otra-parte (la

relacion con B)

Negociador
A U Delegante
Temaa
Negociador

» El tema a negociar de B (Jefe?)

Delegante
de A (Jefe?)

Negociar
en la Mesa

» Respecto de su Delegante
(¢ Jefe?)

» Respecto de su Organizacién

Como vemos, existen por lo menos 5 diferentes dmsmjuie hacen al contexto emocional
de cada persona, en los que se puede enfocar pasarmllar su rol de “lector de
contexto emocional”. Para cada politico, no todos ldominios estan siendo relevantes
todo el tiempo. La clave esta en que identifiquedl @std operando para generar el
contexto y chequees si predispone en la linea goesitas que ocurra.

2.7.2.5 Corporalidad

Una de las formas basicas de comunicacion presentesialquier Dialogo Politico es la
comunicacién corporal. Como propone Bossi, podemtggvenir en las conversaciones
desde el Leguaje, las Emociones y/o desde el Cuerpo

Dominios de cada Conversacion

Foco

“dime como te mueves y te diré quien’er| Corporalidad
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Es por esto que creemos que es de fundamentaltamp@ el manejo de la herramienta
“corporalidad” para lograr un Dialogo Politico adedo.

Explica Bossi en su librcEn la accidn, las personas realizamos movimientoparales,
que acompafan las conversaciones que sostenemodopgue el cuerpo es una
manifestacion del ser que somos (la causa), persdaleel pensamiento sistémico
agregaremos que un cambio recurrente en el cuerpaus@a) también puede
transformarnos (efecto). Podemos “gatillar emoci®meoviendo el cuerpo”, como también
podriamos decirlo del camino inverso. Un buen ejenas el baile, que rapidamente nos
puede llevar a la alegria, a la pasion o al erotisntomo también puede traernos
recuerdos tristes, dolorosos o desagradables.

Las personas tenemos recurrencia a diferentes fercogporales las cuales condicionaran
los Dialogos Politicos, dificultandolos ¢ facilitdalos tal como si fuera una opinién 6
concepto expuesto durante la conversacion, corué ro podemos dejarlos librados al
inconciente.

En este sentido diremos que podemos distinguindiligposiciones corporales basicas que
debemos utilizar adecuadamente durante las congiensas de manera de obtener una
comunicacion adecuada.

Para hacer una explicacion grafica de las mismagamtinuacion presentamos una
relacion que proponemos entre los elementos de dturaleza y las disposiciones
corporales basicas. Luego haremos una primera dpragion a su uso o utilidad en las
conversaciones.

Elemento Disposicion Corporal
Fuego Determinacion
Aire (Oc) / Madera (Or) Flexibilidad
Tierra Estabilidad
Agua Apertura
Metal Equilibrio

2.7.2.5.1 1ler. Elemento: Fuego. El Arranque y La Determinacio
Desde la determinacion y la resolucion sustentaeigsoder personal y la capacidad de

accion. Es una disposicién que cuando esta presnteemendamente atractiva. Es como
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un iman. Las personas resueltas avanzan y empu@@an determinacién al resto,
generalmente son el centro de atencién. Son malesiy energéticos.
Es util esta predisposicion o energia en todos HBgsiemomentos en los necesitamos
iniciar con determinacién una accion o conversadiie en principio se juzgue que pueda
ser dificil, por ejempilo:

» Para pedir a alguien que abra un espacio de diadlogn nosotros

* Cuando necesitamos contra argumentar o para Inigiaargumentacion.

» Para Expresar que no quiero, no apruebo algo

» Para presentar una oferta o hacer pedidos, cuandmy¢ que es el momento

oportuno, en general para sumar a mi otra-parteuea direccion

» Para pedir un “tiempo muerto”, es decir para pedina pausa en la conversacion

e Para salir de una emocién de resignacion.
La energia de fuego se manifiesta durante un débtravés de un tono mas alto respecto
a las otras energias, los musculos estan en magotraccion y el eje corporal esta
levemente inclinado hacia delante denotando lanicitin de arranque el impulso.
Los movimientos son explosivos, la respiracion es |p nariz agitada y corta. La
caracteristica principal es la accion, el movimient el hacer permanente, pero en una
direccion elegida.
El tronco esta levemente inclinado hacia delantes hrazos colaboran con el movimiento
y van extendidos por delante.
Las emociones mas frecuentes que acompafian al fegda pasion, el entusiasmo, la
ambicion, la seduccion, el optimismo, la fuerza, itaciativa, la seguridad y la
autoconfianza. El exceso de fuego o de determingmi@den producir: que generemos en
los demas una imagen de manipuladores, controlajaetoritarios y déspotas. Muchas
veces arrasan con personas o cosas, Si es qudienézr con sus deseos y en instancias ni
se percatan de ello. Cuando esta energia no estaprasente aparecen sentimientos de
inferioridad, confusion e inseguridad, apatia, nugfhlta de arranque para empezar una
accion determinada, dificultad para tomar la initia.

2.7.2.5.2  2do. Elemento: Aire: La Flexibilidad en el Cuerpo
Desde esta disposicion se facilita la posibilidagl sbltar apegos, creencias o juicios

personales. También nos permite desapegarnos vafiies de estados emocionales y
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opiniones que nos rigidizan, sosteniendo la libént@ra cambiar de opinién. No existen
limites rigurosos por lo cual nos facilita la creén y la imaginacion. En los grupos de
dialogo aportan liviandad, creatividad y relaciongs excesos de control.
Es util esta predisposicién o energia cuando:

* Necesitamos ver o crear nuevas posibilidades, ideggciones,

» Para crear argumentaciones, totalmente distintdssgpresentadas hasta ahora.

» Para cambiar rapidamente de punto de vista o deatsjia.

» Para fluir hacia la emocionalidad de la serena anidn.
Durante el dialogo el cuerpo siempre estad en manitoi, y por lo tanto el eje corporal no
es estatico, esta sufriendo cambios permanentesjuitidireccional, con tono alto y la
contraccidon muscular es mas relajada, aunque ligaaa la accion. La mirada es sin
direccion fija, apacible, con ojos abiertos y cwews, la respiracion es profunda y con
amplios suspiros intercalados.
El tronco esta en direccion ascendente, como dtudale vuelo
La principal emocion es la capacidad para aceptas tambios de manera flexible, desde
una mirada sensible y armoénica. Hay liviandad, eomplacion, tolerancia, aceptacion,
apertura a las posibilidades que el Universo proporas emociones son también
cambiantes, desde la alegria a la ira. Brota la@apad de sofar, crear y de reinventarlo
todo.
Las conversaciones dominadas por esta corporalicia@cen de duracion consistente en
el tiempo, son hechas desde una extrema liviandalta de consistencia y hasta
descomprometidas respecto de un punto fijo. Coavaaga: proponer ideas, vuela, suefa,
no se compromete, cambia, se mueve en creativaastante.
El exceso de Aire en una conversacion denota poltantad de permanecer en relaciones
y sostener compromisos, dificultad para conectatse sus emociones, inestabilidad
general.
El déficit provoca rigidez en todos los dominios,sga el corporal, el emocional como el
conversacional. Se pierde la posibilidad de aceptas cambios de estrategias con
liviandad y se vive desde una vision de tunel, ipadb la capacidad para visionar y crear
futuros diferentes.
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2.7.2.5.3 3er. Elemento: Tierra: La Estabilidad en el Cuerpo
Es la disposicion corporal que nos lleva a la peneacia, a echar raices, a sostenernos.
Es un movimiento Basico/Primitivo, de seguridad gus hace identificar y buscar lo
necesario para una sobrevivencia segura.
Esta predisposicidon o energia es atil cuando:

» Habiendo expresado un NO, necesitamos sosten@&giatina

» Para sostener un reclamo.

* Mantener la promesa durante la ejecucion a pesdadeircunstancias.

* Mantenernos en la emocionalidad de aceptaciéon yiegoy durante todo el

proceso conversacional

En la charla se distingue con el tono bajo y latcaccion muscular de nivel medio. El eje
corporal es centrado, debido a que es una energrald la ley de gravedad es dominante.
Cuando hay movimiento este es reducido, calculdidme, sélido, pesado, constante,
consistente, volviendo siempre a cierta rutina.
La planta del pie esta totalmente adherida al sueloraizada. El tronco se encuentra
perpendicular al suelo.
Desde esta energia obtenemos la voluntad de soséeneslaciones a lo largo del tiempo,
como también las ideas y los proyectos fijando tdsniadecuados, con honestidad,
perseverancia, disciplina y claridad a cada paso.
Las personas que viven en la estabilidad excesiwen tendencia a confundir sus juicios
personales con una realidad objetiva.
El exceso de esta corporalidad produce demasiad@dez, sobreproteccion, control,
dificultad para arriesgar, egoismo en lo materialen las relaciones, mientras que el
deéficit: puede producir inestabilidad, inseguridammprovisacion, inconstancia, pocas
posibilidades de decir “no” a acciones que no qeieealizar.

2.7.2.5.4 4to. Elemento: Agua. La Apertura y la Adaptabilidad
Esta disposicion reconcilia, invita al entendim@nés contenedora y brinda una calida

acogida. Se manifiesta en las personas en formaedémientos y acciones empéticas.
Desde aqui es posible el escuchar empatico, elredaseel esperar, el guardar silencio,
ceder, retroceder, entregar, confiar y aceptar.

Esta predisposicion o energia puede ser util dweaitdialogo cuando:
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* Cuando necesitamos escuchar empaticamente, es bleair mundo del otro,
soltando por un momento nuestros intereses (fuego)
« Para Comprender las coherencias del otro, que pbbdmente sean diferentes a
las nuestras, hacerme uno con el otro

» Para recibir feedback, sin estar a la defensiva

» Para colaborar con el otro

» Para evocar la emocion de aceptacion.
Podriamos decir que de las cuatro energias esta asas relajada. La postura del cuerpo
se observa levemente cargada hacia atras y losolrabiertos con palmas hacia fuera en
una actitud de apertura al mundo y a los otros. &z es suave, armoniosa, pausada,
jugando con tonos mas altos y mas bajos, por legéme un volumen poco estridente
Las personas que viven desde esta energia estan cmougctadas a sus estados
emocionales, su vision de la vida es mas bien mgatite a las emociones que estan
viviendo, tienen una escucha empatica, abiertaoglpcen facilmente el acercamiento y el
rapport con los demas. Poseen una actitud de apenpara aceptar los vaivenes de la
vida cotidiana, encontrando la forma de contemparizon aquello que no se alinea con la
vision que tienen de la vida. Las emociones prepardes de la energia de agua son
fluidez, apertura, mediacion, aceptacion, ternuregntenciéon y también tristeza,
melancolia, miedo, confusion.
El exceso de agua durante el Dialogo Politico puedeecer inestabilidad emocional,
confusién de los deseos propios con los deseassddeimas, perderse en el otro. Asimismo
el déficit de esta genera principalmente, dificdltpara conectarse emocionalmente
consigo mismo y con el otro, dificultad para reafimna escucha empatica.

2.7.2.5.5 5to. Elemento: El Metal/Eter: Centrado
La quinta disposicidon corporal tiene caracterisscdistintivas respecto de los anteriores,

ya que en ella no coinciden el elemento y la emergi

Decimos elemento metal porque tiene la posibilidadtrasmutar y integrar a los otros
elementos y ser el observador de mi mismo (peraibbiemociones, mi estado corporal,
estar presente a mis sensaciones) y al mismo tiesao presente a mi entorno a todo lo
exterior a mi cuerpo. Podriamos definir este estadmno el estado de “Inteligencia
Corporal”.
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La frase que podemos decir para identificar estargia podria ser: “no me pierdo en mi,
no me pierdo en los otros” 6 “Estoy atento y prdsea lo que me pasa, estoy atento y
presente a lo que pasa’.

Es el espacio que precede a las cuatro energigsotales, pero que a su vez las integra,
desde aqui se sabe, sin pasar por el pensamiendb,es la disposicion precisa a la que
debemos entrar, cuanto tiempo mantenerse y cuaaldp Sempre en estado de alerta, es
decir que estaremos en esta corporalidad cuandamEmos perfectamente la herramienta
del cuerpo y tengamos una verdadera inteligencipa@l. Requiere, a nuestro juicio, de

un largo proceso de aprendizaje y transformaciorspeal.

2.7.2.6 Argumentacion y Escalera de Inferencias

Dado que somos seres interpretativos, en todo galaina propuesta deberia recibir

como primera respuesta, un proceso conversaciomalothracion.

Suele ser importante que cuando recibas propuestagjices dos movimientos

aclaratorios. Por un lado, haciéndote cargo deld@ereno interpretativo de tu escucha, que

chequees la interpretacion que diste a aquello ggmuchaste como propuesta. Por otro

lado, que solicites a la contra-parte, si no lodhiain, que haga la propuesta completa y

presente los argumentos de cada punto.

Luego de completar esta primera respuesta (compretad propuesta), quien recibe la

propuesta tiene 5 opciones adicionales de respagxiaible:
Declinar o no Aceptar la propuest&ualquiera de las partes puede contestar con un
NO. Como opina Echeverria, un area importante de nmgetencia en la forma como
coordinamos acciones con otros, guarda relacion leodificultad cultural que muchas
personas encuentran a la hora de decir no. Es deaden Si en su CD cuando tienen
un NO en la CI. Alli es donde suelen aparecer 8§ ambiguos, aun a sabiendas de
gue no se quiere aceptar la propuesta.
Aceptacion.Otra respuesta posible en esta etapa &3/ db cual es distinto dall. Con
esto queremos diferenciar la aceptacién de la pespa en todos sus términos, de las
aceptaciones parciales o condicionales. jSi ePD8ikste modo, en caso de aceptacion,
ademas de dar fin al momento 2 de la Fase 2, estdistos para cerrar la mesa y
disefar los términos del acuerdo.
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Pedir una modificacibnde una parte de la propuesta. Cuando juzgas quea a
propuesta solo le hace falta un cambio en algunswepuntos. Es un tipo de contra-
propuesta basada en la propuesta inicial.

Posponer.La sexta opcion que tiene quien recibe una prajauess pedir un tiempo
para responder. Varios pueden ser los motivos qereeigen este pedido: la necesidad
de informacién adicional para decidir si acepta ectina la propuesta contar con la
opinion de terceros sobre la propuesta, el armadouda contra-propuesta solida o
tiempo para buscar las evidencias de las afirmaesoie base de los argumentos
expresados.

Ofrecer una Contrapropuesta Nuevdsta alternativa es la que sucede con mayor
frecuencia. La parte que escucho la propuesta jupga ella no le satisface, pero en
lugar de no aceptarla o pedir unas modificacionesce una contrapropuesta nueva.
Se abre a través de esta respuesta la danza argamen

Dado que el Didlogo Politico es una conversaciampgesta por actos de habla, Bossi
considera muy importante que la persona tenga lalcientes competencias
conversacionales, ademas de corporales y emocimnglee le permitan distinguir y
manejar los distintos movimientos que permite mjjleje.

De los actos de habla, hay dos que son clave digtira la hora de la argumentacion: los
juicios u opiniones y las afirmaciones (tambiénmbdas descripcidn de hechos). Un
argumento es un juicio fundado en ciertas afirmaem

Aqui cobra vital importancia que distingas hechesaginiones. Recuerda que dado que
los hechos tienen que ver con ciertas facticidadsgosible que un politico tactico quiera
“colarte” una opinion o juicio como un hecho, de nama que el tema que expone no entre
en discusién. Las personas sueles confundir, @ctimconscientemente, las opiniones con
los hechos. Es importante remarcar que los hecbasredependientes del observador, en
tanto que las opiniones nos muestran el observager es quien las emite. Estamos en
frente de dos informaciones cruciales para la daampumental: los hechos relevantes del
tema y como los observadores ven el mundo que espa@miendo.

Los argumentos expresados durante el Dialogo Rolisuelen convertirse en enormes
fuentes de poder dado que condicionan las accignesseran posibles si “se los da por
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bueno”. Es por ello que entender sus posibles ggeas muy importante para distinguirlos

y saber cdmo gestionarlos.

Podemos reconocer 3 tipos de fuentes argumentales:

o Basados en Prejuicios: Generalizaciones que tiegea ver con la historia de la
persona y no con elementos de referencia “direc@htema en discusion. Suelen ser
Opiniones vividas como Hechos en forma inconsciente

o Basados en Opiniones Vacias (sin fundamentos): Gpimiones infundadas que
carecen de contenido, generadas para sostener t@mék u Objetivo particular, sin
contar con elementos de sustentacion (hechos).uErgemente usada como recurso
tactico en la mesa. La idea en la Cl de quien laresa es: “si pasa, pasa”.

o Basados en Opiniones Fundadas (inferencia 10gi@&)n argumentos basados en
Inferencias construidas en relacién al tema en ugn. Generada por medio de una
l6gica que observa y selecciona ciertos hechosasgna una relacion causal y al
compararlos con un cierto estandar, arriba a unandasion acotada (no
generalizada).

Como primera conclusion, vale decir que los argui&mo siempre se generan como una

construccion inferencial fundad&s importante que quien forma parte de una mesa de

Dialogo Politico reconozca las fuentes de cada uno.

2.7.2.6.1La Escalera de Inferencias
Un argumento es una construccion linguistica qugiesiuna cierta logica. Dado que los

argumentos son fundamentales, expondremos comeasiear dicha construcciéon a los
efectos de estar “en mejores condiciones para juganto con los argumentos que te
expone tu contra-parte, como para exponer tus agyios.

La escalera de inferencias es un modelo representl desarrollo de una conjetura o
deducciéon. Nos permite ver la calidad del argumeatolos juicios que emitimos y por lo
tanto, de las exposiciones que se estan haciemdotdiel Didlogo Politico.

Bossi integra la escalera de inferencias con agtexmentosl.-los datos en los que se basa
la inferencia, 2.- la construccion o inferencia,-I8. conclusion o argumento, 4.- las
consecuencias que trae asociado dicho argumento.-ylé pared sobre la que
simbdlicamente esta apoyada la escalera: El ObsyvaTodos estos elementos estan
esquematizados en el grafico de abajo.
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La escalera de inferencias estad compuesta por eltra@ue a priori lamaremos objetivos
y por elementos que mayormente la gente considdyjats/os dado que hacen referencia a
los particulares mapas de la persona que Inflieggumenta.

En principio, la base de hechos o afirmacioneselalser la parte objetiva del argumento.
No obstante, de toda la realidad, el observadas métde abarcar una parte, hay datos e
informacion que es desconocida; si a esto le agregajue de los datos que conocemos
hay muchos que terminamos omitiendo al presentaargnmento, resulta que estamos
presentando sélo una parte de la realidad la @sd por el filtro que le hagamos, con lo
que desafortunadamente ni siquiera los “hechos” tquminan exponiéndose durante el
Diélogo Politico resultan ser objetivos.

Si hacemos zoom en el proceso de la inferenciangalio del cual se pasa de los datos (0
hechos de base) al argumento, encontramos que eadalon de la escalera es un
componente que opera modificando y dando sentidosadatos presentados por el
argumentador.

El primer escalén subiendo ya la escalera, tiene que ver lzorelacion causal entre los
datos o hechos presentadpsr el politico. Por ejemplo, A causa By B ca@a, Ay C
causan D. Es interesante observar que la mayoridadepersonas ven causalidades
lineales. Muy pocos son aquellos que ven causaislatstémicas o circulares: A causa B,
B causa C y luego, C influye sobre A. En todos dasos un argumento tiene una
causalidad asociada.
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El segundo escaldnincluye elmarco de referencia o de comparacidque usara el
politico para emitir luego una conclusién sobreahservacion de los datos presentados y
relacionados. Por ejemplo: “Mi asistente actual kaoejores resimenes que la anterior”.
El tercer escalérmuestra la manera en la que la geat®ta o generaliza sus opiniones
los datos que puede proveer. Algunos politicos, pactica o en ocasiones
inconscientemente, generalizan sus opiniones ereln las mismas tanto en lo que hace
a dominios y a la frecuencia de ocurrencia, soleedue no tienen base en hechos.

El cuarto y ultimo escalon inferenciales lamanera particular en la que expresa la
opinion o argumento. Dado que las inferencias son sulgstilo que se puede esperar de
un politico maduro es que se apropie de lo queugs $su opinion o inferencia). Esto
también sera distinto en uno u otro caso en funcdiéra tactica o de los mapas de cada
persona.

Finalmente, decimos que todo argumento expresadoabgenerar ciertas consecuencias
posteriores (acciones). Por lo tanto, afectara alpa de intereses de las partes.

2.7.2.7 Evaluaciény Conclusion del proceso de Didlogo Ptitio

Para no repetir errores en préximos Dialogos (thehos tratar de no tropezar dos veces
con la misma piedra) creemos que es de fundamempaktancia, luego de la finalizacion
del Didlogo Politico realizar una evaluacién desmd para poder capitalizarlo y aprender.
Una persona puede realizar de manera repetitivasy automatica una cosa, pero soélo
ganara experiencia cuando reflexione sobre lo z&ddi. Es por esto que estimamos
fundamental esta herramienta para que quien pgaatidel Didlogo Politico y el Dialogo
Politico Argentino crezca en calidad y perdure leirempo.

No obstante por lo general pocos se dan la opolddnile realizar la evaluacion final de las
conversaciones sostenidas.

Bossi expone dos motivos culturales para no re&iz&upongamos que en los extremos,
la evaluacion puede ser positiva 0 negativa, enclasos de evaluacion positiva la gente
cree que no es tan importante el reconocimientoysar ejecucion bien realizada y por lo
tanto colocan esta actividad con tan baja prioridae luego nunca sucede. En los casos
de evaluacion negativa, las personas tienden ddsjiya que resultan “dificiles”.
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Cuando afrontamos el Dialogo Politico lo hacemosit@mente con el objetivo de generar
una nueva realidad acordada y superadora de lasasdele base que aporta cada
participante del mismo. Pero esto no se hace sofcepgusto de generar ideas sino para
que las mismas luego sean aplicadas (también lanidéin y acuerdo de la
implementacion de las mismas forman parte de las gpidialoga) para trasformar la
realidad de la sociedad. Es decir que apelamosialdgo Politico para lograr que ciertas
cosas acordadas sucedan para que determinadoss#srse vean satisfechos y asi se cree
valor para las partes. Una vez vencido el plazo im@lementacion del acuerdo del
Dialogo, el objetivo cambia totalmente.

Parados en este punto debemos tener en cuental pasado es una facticidad que no
podemos cambiar, lo Unico que podemos modificatagle momento presente y en ellos
dibujar cambios para el futuro, respecto de lo slide en el pasado.

Interpretamos que el objetivo de esta etapa esedddbr un lado, dado que la proxima
coordinacion entre las mismas partes, sucederaueciéon de como quedd el contexto
relacional en la anterior, el primer objetivo de &valuacion es re-generar la relacion
entre las partes. El segundo objetivo, comprometida tu productividad futura, es
capitalizar los aprendizajes que puedas observés g con tu otra-parte. De este modo
la aplicacion de la herramienta de evaluacion yrig@ecobra sentido mirando las proximas
coordinaciones.

Antes de efectuar la conversacion entre las patiglwgaron anteriormente, es importante
tomar conciencia de tu estado emocional respectta @@ordinacion. Si ya se cumplio el
plazo de tiempo de ejecucion de lo acordado, est®ya estamos frente a las facticidades
de lo ocurrido. Las mismas, pueden provocarte baomdiasta indignacion, pero lo cierto
es que antes de evaluar el Didlogo sostenido, itacas “subirte al balcon” para mirar
con perspectiva y preguntarte qué quieres alimentas emociones toxicas o la
posibilidad de alcanzar los objetivos de la evaldac

Otra cosa a tener en cuenta es que antes de ingeetss evaluaciones, debes buscar un
consenso 0 una visién compartida, de para qué psritante la evaluacion en la relacion
institucional de las partes y qué disposicion deueba y validacion requiere la misma. La
idea es que este primer acuerdo servira de fara gurante toda la conversacion.

En cada evaluacidén Bossi propone tener la actieudstuchar y dedicar suficiente tiempo
para que cada parte pueda comprender las pergsedivla/s otra/s parte/s frente a cada
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tema.El objetivo es que cada parte exprese su ClI, ideatenla otra-parte debe escuchar

empaticamente. Cada parte expresa:

e sus puntos de vista al respecto. Aqui es un pladayhagan desde la subjetividad
conciente, es decir Juicios: Apropiados y Tempa:di€omo yo veo el asunto...”

» las afirmaciones que puede proveer al respectostPd e Y”

* sus emociones al respecto. “Frente a esto me siehto

Es importante que la persona que pone en practideetramienta de Evaluacion disponga

de las siguientes competencias:

- Recocer el caracter subjetivo y sensible de estvarsacion. Generar el Contexto
emocional de posibilidad respecto de las posiblejoras a alcanzar. Exponer
juicios fundados en los comportamientos observatiosl proveedor y apropiarse de
ellos (usar la Escalera de Inferencias). Estar &bes como escucha la otra parte los
mismos. Proponer los nuevos comportamientos quanzdcian o superarian el
estandar que requiere tu juicio.

- Disponer de un cuerpo y una emocién que puedarckacyuicios negativos sobre
su desemperio en la ejecucion o en la coordinaaiogeeeral. Indagar lo observado
y lo interpretado por la otra parte. Legitimar ydautoridad al otro en el dominio en
el cual se quiere recibir feedback. Pedir ejempdesclarificacion del estandar que
usa la otra parte para juzgar tu comportamientoeptar todo lo que considere un
aporte y agradecer toda la conversacion

Una vez chequeado tu estado emocional respectswaita y a la relacion con la otra

parte, que las partes tengan claro de por qué smea, que las actitudes de cada uno sea

la adecuada y teniendo las competencias para r@alia evaluacion, proponemos que

reunas a las otras partes con las que se dialogi@gs los siguientes pasos para llevarla a

cabo:

A. Chequear la predisposicion de las partes al momeleteevaluar el proceso y a las

otras partes. Dicha disposicion incluye: contextauyoridad.

B. Hablar sobre las inquietudes u objetivos de mejdealas partes, para centrar la

conversacion en dicho dominio

C. Hablar sobre la subjetividad de los juicios y sol@escalera de inferencia

D. Exponer la escalera de inferencias en cuestionigsulola desde las afirmaciones.
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E. Chequear como esta escuchando la/s otra/s partesr An espacio para preguntas
aclaratorias.

F. Hacer foco en el estandar o método de comparacigm @sta usando quien usa la
palabra para juzgar el desemperio de las partes.

G. Abrir un espacio para expresar consensos y diserisssuchar la perspectiva de los
demas, respecto de la escalera de inferencias sapess.

H. Sostener el contexto de escucha y aprendizaje mutuo

I. Para cerrar, evaluar juntos el grado de contributide la conversacion y qué podrian
cada una de las partes hacer mejor para la sig@ent

Coincidimos con Bossi cuando afirma qtiel proposito de la evaluacion es evitar que

cada vez que terminemos una coordinacion carguemms una “mochila” de

resentimientos y de conversaciones no tenidas.desena mesa de dialogo liviano trae a

las partes multiples beneficios para la persona disoga y en la relacion con la otra

parte”.

Proponemos que el corolario del Dialogo Politicarsdos declaraciones:

A. Declaracion de Aceptaciéon: Implica aceptar todoglee se dijo y no se dijo, lo que se
hizo y no se hizo durante la coordinacion, ya qoene pertenece al pasado no lo
puedes cambiar ahora. Es una manera de cortar @aussl con el pasado para no darle
poder que proyecte su sombra sobre diadlogos fufuwequiera haya sido el resultado
de la mesa.

B. Declaracion de Satisfaccion. Implica que las partes realizado la Evaluacion en
forma completa y que como consecuencia de la misaraalcanzado aprendizajes y
han abierto una serie de nuevas promesas que saltargo de satisfacer a partir de
la implementacion de los acuerdos logrados.

Dado que estas son declaraciones que no requieeerauworidad social, sino que poder

expresarlas pertenece a la libertad de cada peisgohicrada en el Dialogo Politico,

alcanzar estas dos declaraciones puede hacer anadiferencia en la vida politica del
individuo y en la de la Sociedad. Ese es el dedaféb para quienes aspiran a un Dialogo

Politico mejor: Alcanzar estas declaraciones abceada mesa.
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3 Conclusion

Llegados a este punto y después del recorridozesli nos preguntamos nuevamente Si
realmente es posible la creacién de espacios dmgdi&ntre los actores de nuestra clase
politica actual, o es s6lo una utopia dificil @ga/dlr a la practica.

Lo primero con lo que quisiéramos coincidir conegunos ha acompafiado con la lectura
de este trabajo, es que para lograr resultadastdstendremos que hacer las cosas de otra
manera que nos saquen de la dindmica actual.

El convencimiento profundo y bien fundado de las@eas sobre que el Diadlogo Politico
es una de las salidas posibles, es el primer paso que hara del dialogo una practica
cotidiana en la realidad politica actual. La busigudel bien comun, arraigada como la
premisa fundamental de la vocacion politica de nofividuo, deberia ser el principal
impulsor para la generacién de consensos a tragégidlogo. Como segundo paso
creemos que la valoracion positiva por parte dedmunidad hard que los politicos
argentinos comiencen a convencerse que deben seledrdialogo para lograr subsistir
como representantes genuinos de la sociedad.

Quienes desarrollamos este trabajo creemos quenesaia por medio de la confianza,
comunicacion y entendimiento entre los politicos gos representan podremos encontrar
las soluciones consensuadas a los problemas gsenpaela sociedad actual. El hallar
soluciones que abarquen las diversas necesidadassdeiedad sin generar conflictos de
intereses no es un camino ni facil ni inmediato gas va a proveer algun iluminado de
manera casi magica.

Proponemos dejar de pensar de manera infantil ieidodlista, y desde una perspectiva
madura darnos cuenta que sin una vision conjumia@pmmetida y fraterna, sera muy
dificil encontrar las formas de comunicarnos prdamente, de manera de generar
consensos que nos mejoren personalmente y comadadci ampliando nuestras
perspectivas e ideas.

Concebir al didlogo como el espacio conversacienatl cual puedan expresarse las ideas

con libertad y procurando que los participantes dpoe escucharse con respeto y
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legitimidad, llevara, a nuestro entender, a logmrsensos que incluyan el mayor conjunto
de intereses que resulten en el crecimiento y deeade la sociedad.

El Dialogo Politico es, desde nuestra perspeckivenanera de cambiar la realidad politica
actual y la ontologia del lenguaje la disciplina quuede aportar a nuestros representantes
la apertura hacia los demas y el cambio de aciitdividual necesario que reforzara el
espiritu democratico sobre el que queremos basstnas instituciones.

Asimismo es la mirada ontoldgica del lenguaje, cdomalamentamos en este trabajo, el
camino con el que creemos que se llegara a losresejesultados en dicho diadlogo, dado
que no soOlo nos dara un nuevo enfoque filosoficm dambién las herramientas de
aplicacioén para llevarlo a la practica.

Pero este camino de la ontologia del lenguaje gcién, lector estamos descubriendo, es
muy dificil de seguir sin una guia que conozcasksderos de la perspectiva ontologica.
Creemos que la mejor forma de recorrerlo sera dealao de quien la conoce bien para no
desviarnos, no desmotivarnos y llegar a buen puerto

Invitamos entonces a profundizar el conocimientb Riélogo Politico desde la mirada
ontolégica del lenguaje de la mano de alguno deCoaches especialistas que segun

nuestro punto de vista, en el pais los hay endzaohyy muy buenos.

Lic. Yanina Budin Ing. Luis E. Benoit
DNI: 24.366.519 DNI: 24.235.761
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