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La comunicacion en la coordinacion de acciones

Desde que detectamos una oportunidad hasta que ésta se
materializa, la comunicacion es el vehiculo capaz de conducirnos
por el ciclo de coordinacion de las acciones posibles con los
demas. Optimizarla puede ser una clave en la mejora de
resultados y de nuestras relaciones.

Sea en el ambito personal o profesional, es una constante que se cumple siempre, con
frecuencia, en nuestro dia a dia, inevitablemente, ya que estamos rodeados de personas
con las que interactuamos, porque por independientes u autbnomos que seamos

necesitamos algo de los demas.

En algun determinado contexto somos dependientes, unos tienen aquello que podemos
necesitar, de igual manera que otros pueden carecer de algo que nosotros podemos
brindar. Sin embargo, muchas veces no somos conscientes de la importancia de esto y
merece detenerse a reflexionar sobre ello, para estar atentos a las posibilidades a las que
podemos optar, y mejorar nuestra comunicacion para una correcta coordinacion de

acciones.

Como seres sociales que somos, estamos en constante comunicacion con los demas. Esta
comunicacion encierra un motivo, siempre es asi, aunque unas veces sea explicito y
otras téacito. En cualquier caso, mediante nuestra comunicacion intercambiamos
informacion, pero también declaramos metas u objetivos (motivos) o la manifestacion de
nuestras inquietudes, y al participarlas a los demas se crea un contexto en el que es
posible articular peticiones u ofertas que rednan ciertas condiciones de satisfaccion, en
un trasfondo de sinceridad mediante el cual se llegue a un compromiso de acciones
futuras. Cuanto mas explicitos seamos mejores resultados obtendremos. Hacer

peticiones y ofertas es generar acciones a futuro.

(Eres de los que se atreven a realizar peticiones? Hacer una peticion expone a
quien la realiza, pero a cambio, el manifestarla le puede permitir obtener la colaboracion
que precisa. Muchos no se atreven, porque se frustran con un “no” como respuesta
perdiendo oportunidades. A veces, consideramos que algunas personas no paran de pedir
y esto nos incomoda, pero en realidad, lo que pasa es que no nos atrevemos a denegar
una peticion, con el consiguiente compromiso a algo que no deseamos. En este caso,
esto delataria una falta de asertividad y puede convertirnos en un instrumento de uso en

personas dominantes que sacaran partido e incluso abuso de ello.

¢Realizas ofertas o deseas hacerlas y no te atreves? Por otro lado, la oferta nace de
una voluntad de servicio y hacerlo exige sentirse valioso, hacerlo es dar posibilidades a
otros; negarse a hacerlas es perder algo que nunca llegaremos a hacer. Algunas

personas con un bajo autoconcepto no las realizan, piensan que de esta manea no
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pueden perder nada, ya que existe el riesgo de que sea rechazada, pero cuando esto
suceda, consideremos que no es a nosotros a quien se rechaza sino a la oferta, o a

alguna de las condiciones de la misma.

Las posibles respuestas a nuestras peticiones u ofertas son: aceptar, declinar, posponer
la propuesta, contra-ofrecer. EI camino hasta obtener la respuesta que conlleve al
acuerdo puede requerir de negociacion, para concretar: qué vamos a hacer, cémo
vamos a hacerlo, y cuando se va a hacer. Una vez estan pactados estos puntos, si

conseguimos el “si”, entonces hemos generado una “promesa” firme.

La promesa expresa una intencion de generar acciones y el compromiso de hacer que el
futuro concuerde con tales palabras. El compromiso no es una obligacion, pero el no
cumplir con él puede dafiar nuestra imagen publica, puede hacer que se pierda la
confianza en nosotros y esto nos puede cerrar puertas en el futuro. Una promesa queda
limitada a lo explicito de la misma, formulada de forma tan clara como una peticién, con
la responsabilidad de quien promete. Las expectativas de quien recibe la promesa deben
coincidir con lo pactado de forma implicita, pues si van mas alla no estan siendo

realistas.

Cuando se llega al periodo de ejecucion de la promesa puede ser que todo funcione
segun lo previsto, o bien: pueden aparecer dificultades para cumplirla. Esto puede
requerir que se tenga que volver a negociar el plazo de entrega, o alguna otra condicién
previamente establecida. Es fundamental que de preverse o producirse estos cambios se
comuniquen inmediatamente para volver a obtener una nueva declaracion de aceptacion.
Insisto en que la experiencia afirma que no siempre se cumple lo pactado con la
consiguiente queja y deterioro de las relaciones. No tanto por el hecho en si de que
aparezcan dificultades, sino porque éstas no suelen ser comunicadas ni a tiempo ni con la
forma adecuada. Este es el factor que mas interviene en el dafio a la confianza, lo que

tiene mayores efectos negativos en nuestra imagen publica.

¢Indagamos los dafios que producimos y ofrecemos una reparacion cuando no
cumplimos? ¢Reconocemos nuestros compromisos? ¢Ofrecemos las explicaciones
oportunas? Podemos realizar una disculpa productiva, que nos puede permitir volver a
negociar un nuevo compromiso si las respuestas a las preguntas anteriores son
afirmativas, sobretodo, si somos capaces de obtener un aprendizaje de la experiencia
tras la evaluacion de los acontecimientos, para evitar que puedan suceder la préoxima

vez.

La rotura del ciclo de la coordinacion de nuestras acciones genera desconfianza,

desorganizacion, resentimiento y erosion de las relaciones.
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