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Por qué existe tanta resistencia al
cambio? jPor qué es tan dificil ser
diferente ain sabiendo que el estatus
actual en el quete encuentrasie
dafia?

Segin un articule de la revista Forbes
Espafia no podemos cambiar ni se
aceptan los cambios por ese vinculo
tan grande que se suele tener con las
emociones negativas.
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Es mucho mas frecuente escuchar o
leer en redes sociales a personas
quejandose que realmente aportando
algo que sea beneficioso para ellos
mismos y para los demas. Esto hace
mucho sentido, es mas facil crear
pensamientos negativos y no hacer
nada, que pensar positivo y actuar.
Las emociones "negativas” como la
ira, la vergiienza, el miedo o la culpa
SiTVen porgque son un motor de
motivacion para hacer las cosas
distintas, sin embargo, quedarse
estancado por estas sensaciones no es
lo ideal.

Sentirse abrumado o cansado
también puede ser un obstdculo
cuando se adquieren hahitos,
pensamientos o emociones distintas,
pero todo es cuestion de adaptarse a
lo nuevo, saber que el cambio
siempre trae gratas experiencias,
desafiantes pero muy positivas, que te
permitiran crecer.




Suponer que el cambio es
inmediato y frustrarse si no se
tienen resultados rapidos es uno de
los errores mas comunes. E1
cambio requiere de tiempo y mas si
sé han estado haciendo las cosas

igual por afos, no es posible que las
transformaciones sean de un dia

paraotro. La constancia y la
paciengia son importantes para no
renunciapyino permitir que otras
personas que desconocen tus ideas
v objetivos te saboteen.

Para cambiar necesitas
informacidn, herramientas que te
guien o personas gue te aconsejen

para que de esta manera puedas

tomar mejores décisiones. No te

cierres a adguirir nuevos

conocimient@S ¥ recuerda gue

inspirarte ySeguirel ejempilo de

otras personds s bueno, algunas ya
han pasade’por lo gue ta estas
pasando.




QUE NO TE DE
™ MIEDO RECIBIR
FEEDBACK

Lo importante del Feedback es saber cdmo lo vas
a dar y también como planeas recibirlo.

La persona que recibe el feedback es la que
decide si acepta sus errores, reconoce sus
aciertos y avanza o se frustra por las
recomendaciones que le hacen y no crece
profesional ni personalmente. 5i nadie te diera
feedback no podrias saber si puedes mejorar, no
podrias desarrollarte plenamente y ser mas
consciente de tus habilidades y debilidades.

La retroalimentacion es una opormunidad que no se
debe dejar perder y menos cuando la recibes de
una persona gue tiene mas conocimientos y
experiencia que ti. Lo que puedes aprender es
muy valioso. Aprender a recibir feedback es parte
del proceso de autoconocimiento.

"La mayoria de los lideres estaria de acuerdo con
que cultivar una cultura de retroalimentacion es
necesario para el éxito de los negocios. Pero decidir
cudles técnicas usar para ayudar a asegurar que tal
retroalimentacion es efectivamente recibida,
entendida, y a partir de la cual se acmia.” (Evitando
los monsiruos de la retroalimentacion)




4 elementos de la retroalimentacidn
efectiva

1. El didlogo interior de quien entrega el

mensaje — las creencias acerca de quien

las recibe y sus capacidades y/o caracter,

e incluso la disposicidn emocional actual
de quien entrega el mensaje.

2. Comunicacion no-verbal - el lenguaje
corporal, el tono, y las expresiones
faciales entre quien entrega el mensaje y
quien lo recibe.

3. Comunicacién verbal — las palabras
habladas en les individuos pueden
conseguir la mayor atencion, pero de los
cuatro elementos de la
retroalimentacion, a menudo es el menos
Impactante.

4. Fl didlogo interior de quien recibe el
mensaje — las creencias acerca de si
mismaos, el dador de la
retroalimentacion, la retroalimentacitn,
v la simacion.

(University Press | dupress.deloitte.com)

Para recibir correctamente el feedback
debes vencer la aversion a la critica y al
juicio, 1a humildad sera necesaria para
evolucionar en tu profesion y en tu vida.




ESTABLECER
UNA RELACION
GANAR-GANAR?
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Antes de entrar a detalle a la
definicion y el proceso de la
negociacion ganar-ganar es

importante que seas consciente de
gue para ganar no es necesario
compararte ni querer lograr lo
mismo.guetu.adversario, seria una
peérdida‘de tiempa, Mantén th prépio
enfoque ysigile tuE-objetivibs qie t@
llévaron a realizar esa niegociacion.




"Siempre que negociamos lo hacemos con otra empresa, con ofra persona o
con otra institucion, en definitiva, con una segunda parte. Al negociar hay
que tener en cuenta las exigencias de la otra parte, no solo las nuesiras. Hay

que tener presente su estilo de negociar, qué sabe de nosotros y su poder. No
podemos ignorar al otro y concentrarnos solo en lo que queremos. Negociar
no es solo salirnos con la nuestra sino que el otro también puede ganar, pero
no necesariamente a nuestra costa. La clave de la negociacidn reside en
preguntarnos: ;Qué queremos obtener? ;Como es el otro negociador? ;Qué
quiere de mi? ;Qué puede ocurrir en el futuro?" (La Negociacion, Guillermo
Sanchez)

La negociacion ganar-ganar es una metodologia que se instaura en los afios
ochenta en la Universidad de Harvard. Representd un cambio dramatico en
la forma de hacer negocios pero que ha resultado funcionar y mejorar la
mentalidad de muchos empresarios que antes se conformaban y acataban la
técnica ganar-perder. Esta metodologia fue escrita por el profesorLawrence
Susskind en su libro "Good for you, Great for me: Finding the trading zone
and winning at win-win negotiation"

;Qués es la metodologia ganar - ganar?
"La negociacidn ganar-ganar es una idea atractiva a nivel intelectual, se
trata de encontrar la mejor manera de convencer a la otra parte para que
acepte un resultado mumamente beneficioso y luego todos obtendran su
parte justa.. La realidad es que la personas mas que una parte justa, quieren
ganar." (Program of negotiation: Harvard)




Para tener una buena negociacion es necesario saber hablar y
escuchar al otro para poder llegar a acuerdos, el libro de Lawrence
Susskind aborda estos temas y te sugiere algunas técnicas para
tratar hasta con la persona mas dificil. También explica como
puedes tener intercambios de valor que superen las expectativas de
ambas partes.

Las negociaciones van mas alla del ambito profesional o del
emprendimiento, todos los dias las personas se enfrentan a
obstaculos en los que tendran que poner todas sus habilidades
como negociadores para poder obtener los resultados deseados.




Becoming
Mi historia: Michelle Obama

"En sus memorias, profundamente reflexivas y cautivadoras, Michelle
Obama invita al lector a entrar en su mundo relatando las
experiencias que han forjado su cardcter, desde su infancia en la zona
sur de Chicago, hasta los afios que vivid en la residencia mas famosa
del mundo, pasando por su etapa como alta directiva, durante la que
tuvo que compaginar la maternidad con la vida profesional. Haciendo
gala de una honestidad a toda prueba y de un ingenio vivaz, describe
sus logros y decepciones tanto en la esfera priblica como en la privada,
y narra sin ambages la historia de su vida, con sus propias palabras y
en sus propios términos.”
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Yo seré la altima
Nadia Murad
"El valor y el testimonio de una joven pueden cambiar el mundo. Para
que no se olvide, porgque quiere ser la 1iltima que tenga que vivirla,
Nadia cuenta su historia.”

"Esta es su historia. E1 15 de agosto de 2014, 1a vida de Nadia Murad
cambid para siempre. Las tropas del Estado Islamico irrumpieron en
su pequena aldea del norte de Irak, donde la minoria yazidi llevaba
una vida tranquila, y cometieron una masacre. Ejecutaron a hombres
y mujeres, entre ellos a su madre y seis de sus hermanos, y los
amontonaron en fosas comunes. A Nadia, que tenia veintilin afios, la
secuestraron, junto a otras miles de jévenes y nifias, y la vendieron
como esclava sexual. Los soldados la torturaron y violaron
repetidamente durante meses, hasta que una noche logrd huir de
milagro por las calles de Mosul. Asi emprendic el largo y peligroso
viaje hacia la libertad.”

Ser un lider que predica con el ejemplo conlleva mucha
responsabilidad. Un lider es la voz de todos aquellos que no son
escuchados, los representa y con sus acciones no solo cambia su

propia realidad sinc la de muchos otros.




