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Guía de aprendizaje: Cambio de Paradigma Organizacional. Empresa Sigo XXI
1. En base a lo aprendido en el módulo, selecciona si las siguientes afirmaciones son Verdaderas o Falsas:
a) Según Fernando Flores, las organizaciones son redes conversacionales.  (V o F)
b) Las competencias conversacionales son las competencias sociales por excelencia.  (V o F)
c) Las competencias conversacionales determinan el tipo de ser que somos y el que podemos llegar a ser. (V o F)
d) La competencia conversacional más importante es el lenguaje.  (V o F)
e) Las afirmaciones son proposiciones sobre nuestras observaciones perceptibles y mensurables del mundo que nos permiten conocer las cosas como realmente son.  (V o F)
f) Si nacemos en un mismo país o ciudad, compartiremos un mismo modelo mental.  (V o F)
g) La conversación para posibles acciones propone espacios de intercambio y de exploración de nuevas ideas.  (V o F)
h) Existen distintos tipos de silencios, y resulta importante para nuestra competencia que aprendamos a reconocerlos.  (V o F)
i) No es importante cómo comunicamos, lo es más qué comunicamos.  (V o F)
j) La cultura de una organización es lo que las personas crean a partir de los mensajes recibidos acerca de cómo se espera que se comporten.  (V o F)
k) La estrategia empresarial es el conjunto de acciones que conducen a la consecución de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo, orientada a satisfacer los objetivos y necesidades de los diversos grupos participantes en la organización empresarial, considerando cuidadosamente los recursos y capacidades existentes en la empresa y su entorno.  (V o F)
l) Los diagnósticos organizacionales sólo se utilizan para diseñar proyectos.  (V o F)
m) En una organización, los proyectos se diferencian de las operaciones por tratarse de tareas temporales, con un plan, un equipo especialmente conformado, recursos especialmente asignados, y, generalmente, un entregable final que da fin al proyecto.  (V o F)
2. Elije una organización, puede ser real o de ficción, y detalla su Misión, Visión y 3 Valores que identifiques en ella. En base a esta información y a la investigación que puedas realizar, describe un “breve” análisis FODA de la misma organización, identificando sólo 3 aspectos de cada análisis (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) 
· Misión:

· Visión:

· Valores:

· Análisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Debilidades 

Amenazas

3. En función al breve análisis de la organización del punto 2), desarrolla una estrategia empresarial para enfrentar alguno de los grandes temas a abordar en este nuevo siglo por las organizaciones.

Ejemplo: “Al tratarse de una organización que ofrece servicios, la formación de sus recursos humanos resulta fundamental para asistir al cliente en todas las etapas de la comercialización, y lograr ventajas competitivas respecto a su competencia. En este sentido, propondría un plan anual de capacitación, resultado de encuestas de satisfacción del cliente interno y externo, que contemple tanto la formación específica sobre los servicios que ofrece la organización como el abordaje y la práctica de las competencias conversacionales….”
“Soy absolutamente responsable de lo que digo y maravillosamente irresponsable de lo que tú escuchas”. Humberto Maturana

En la conversación entre las personas se pone en funcionamiento un profundo y complejo proceso de construcción y asignación de sentidos. Escuchamos desde un rol activo y protagónico que otorga sentido, desde nuestro modelo mental, al mensaje del otro. De allí la importancia de aprender a escuchar con todos nuestros sentidos, indagando y verificando nuestra escucha con el otro, es decir, corroborando si el significado que le otorgamos a un enunciado concuerda con el que le pretendió nuestro interlocutor. En efecto, la comunicación efectiva depende de la escucha efectiva. Existen diversos factores que condicionan la escucha, como ser: la situación en la que se da la comunicación; el trasfondo compartido con el otro; la imagen pública que tenemos del interlocutor; la emocionalidad de la conversación. 

1)
Complete la siguiente auto evaluación vinculada a sus competencias conversacionales con una numeración del 1 al 5, según los siguientes parámetros: 1 (insuficiente), 2 (regular), 3 (bien), 4 (muy bien) y 5 (excelente). 

En sus conversaciones habitualmente: 


ANTES DE GENERAR LA CONVERSACIÓN 

a.
Identifica y diseña el tipo de conversación a desarrollar. 

b.
Identifica y prepara su corporalidad para la conversación. 

c.
Identifica y prepara su emocionalidad para la conversación. 

d.
Genera un contexto de confianza, cuidado y respeto del otro, al comenzar la conversación, durante y al finalizarla.

e.
Se focaliza en el mensaje que desea transmitir. 


DURANTE LA CONVERSACIÓN

f.
Facilita el contexto para que su interlocutor establezca aquello que desea comunicar.  

g.
Ofrece su presencia plena y escucha activa. 

h.
Se entrega al servicio del otro. 

i.
Se aleja del celular, mails, mensajes externos, otras conversaciones, pensamientos, etc. 

j.
Realiza chequeo y verificación de lo que escucha.

k.
Se mantiene en silencio (manifiesto e interno) mientras su interlocutor se comunica.

l.
Indaga desde la curiosidad, sin ofrecer consejos, interpretaciones, sugerencias, opiniones, encubiertas.

m.
Respeta e indagar para comprender silencios del interlocutor. 

n.
Utiliza el mismo lenguaje de su interlocutor para promover el entendimiento. 

o.
Promueve la indagación de su discurso por parte del interlocutor. 

p.
Ofrece ejemplos, se sirve de material audio visual, de situaciones pasadas, para promover el entendimiento del interlocutor.

q.
Adapta su corporalidad en el trascurso de la conversación, según considere necesario.

r.
Adapta su emocionalidad en el trascurso de la conversación, según considere necesario.

s.
Es permeable a ser transformado por lo expuesto por el interlocutor.

t.
Observa un equilibrio entre persuasión e indagación con respecto a su interlocutor. 

u.
Considera a su interlocutor utilizando al máximo sus 5 sentidos.

v.
Colabora en mantener el foco en el mensaje que se desea transmitir.


AL FINALIZAR LA CONVERSACIÓN

w.
Recibe agradecimientos sinceros de su interlocutor por la conversación mantenida.

x.
Puede describir aquello que recibió de su interlocutor desde una mirada integral (lenguaje, corporalidad y emocionalidad). 

y.
Logra un sentimiento de satisfacción tras una conversación efectiva.

z.
Identifica un sentimiento de satisfacción por parte de su interlocutor tras una conversación efectiva. 

aa.
Considera la ecología de lo acordado tanto para el interlocutor como para Ud. e invita a revisar lo acordado.

bb.
Verifica cómo se siente el interlocutor.

cc.
Atiende a la emocionalidad con que termina la conversación. 

dd.
Ofrece seguimiento y una próxima conversación. 

ee.
Agradece el intercambio.

ff.
Reconoce haberse respetado a sí mismo y a su interlocutor, desde la integridad y el amor.

gg.
Se siente en paz.

RESULTADOS: Sume la puntuación de cada momento de la conversación y luego, sume los puntos obtenidos para obtener un total vinculado a su aplicación de competencias conversacionales. 


ANTES DE GENERAR LA CONVERSACIÓN          =


DURANTE LA CONVERSACIÓN                            =


AL FINALIZAR LA CONVERSACIÓN                     = 

TOTAL                                                                   =

Puntuación superior a 130: Presentas un amplio conocimiento sobre ti, tus competencias conversacionales, y los demás, logrando resultados extraordinarios en tus interacciones con los demás. Te encuentras en el nivel de Maestría de esta distinción, dominando gran parte de los aspectos involucrados en las conversaciones con los otros. La invitación aquí es a hacer consciente lo inconsciente, a que puedas reconocer aquellas competencias que estás utilizando en transparencia, para perfeccionarlas, potenciarlas, y aplicarlas en todos los momentos de tu vida. Es posible que seas referente de otras personas en tus interacciones. En efecto, un Maestro es observado y reconocido por su forma de conducirse, lo cual implica aún mayor responsabilidad al seleccionar adecuadamente las herramientas a utilizar, ya que eres ejemplo de aquellos que te rodean y de las organizaciones que conformas. Sólo aquel que aprende a reconocerse ignorante dentro de su maestría, para continuar aprendiendo y enriqueciendo su modelo mental, logrará dejar un legado en cada acción que realice, dando el ejemplo e inspirando a los demás.

Puntuación superior a 90: Reconoces y aplicas competencias conversacionales en tu rutina diaria y en distintos ámbitos de tu vida. Decimos que existen distintos niveles de aprendizaje que pueden colaborar con nuestra vida diaria. El nivel de Información, proceso de acumular información de estímulos externos y experiencias en un determinado contexto; El nivel de Conocimiento, nivel en el cual interpreto y pongo en práctica la información; El nivel de Virtuosismo, capacidad de producir un resultado concreto, efectivo, generando habitualidad en mi acción, volviéndome un observador diferente, mirando con ojos nuevos; y finalmente, el nivel de Maestría, donde logro alcanzar un mayor grado de consciencia, mi accionar se vuelve rutina, transparente, con un menor consumo de energía, inspirando y dando el ejemplo a los demás, convirtiéndome en un Maestro. En esta puntuación, decimos que te encuentras en un nivel de Virtuosismo, donde obtienes resultados efectivos, logras generar, mantener y fortalecer lazos con otros, y has obtenido muchos logros en tu vida. A través de este ejercicio, podrás identificar nuevas herramientas a aprender, desarrollar, potenciar, practicar, aplicar en tus conversaciones, de forma tal que logres incorporarlas como un Maestro. Maturana nos comparte “Todo vivir humano ocurre en conversaciones y es en ese espacio donde se crea la realidad en que vivimos”. Si deseamos ampliar nuestro horizonte de posibilidades, ¿qué esperamos para poner en práctica todo nuestro potencial y seguir desarrollando nuestras competencias conversacionales?

Puntuación inferior a 55: Aún tiene muchas oportunidades de mejora en la aplicación de sus competencias conversacionales. Ya sea repasando y poniendo en práctica lo aprendido en este módulo, como observando a personas, reales o de la ficción, que obtengan grandes objetivos a través de sus conversaciones e interacciones con los demás, personas con las que disfruta conversar, personas que disfruta escuchar, podemos aprender de todos. Nos reconocemos diferentes los unos de los otros, por lo que no existen reglas o normas comunicacionales efectivas uniformes. Mucho tendrá que ver el ejercitar nuestra preparación previa en cada conversación, identificar nuestro estar siendo en ese momento (desde nuestra emocionalidad, corporalidad y lenguaje), y en conversar siempre desde el respeto y el amor por el otro, escuchando como nos gustaría que nos escuchen a nosotros, validando como nos gustaría que nos validen a nosotros, equilibrando proposición con indagación. Nos hacemos en y a través del lenguaje, somos seres en constructo, en aprendizaje permanente ¡A practicar!

2) En función a los resultados de tu auto evaluación:

a. ¿Cómo se relaciona actualmente con los demás 

b. ¿Cuáles son sus fortalezas y debilidades en las competencias conversacionales?

c. ¿Cuál considera que es su mayor desafío y cómo intentará superarlo?

d. ¿Qué nuevas posibilidades aparecen? ¿De qué se da cuenta ahora que antes no había notado?
¡Espero hayan disfrutado de esta Guía y les permita ser parte del cambio necesario para conformar la Empresa del siglo XXI!
Ha sido un placer compartir este espacio contigo. 
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