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Ideas fundamentales
	La comunicación efectiva es una poderosa herramienta que en este siglo puede resolver pugnas o evitar conflictos. 
	La persuasión es uno de los fines más buscados en las relaciones humanas. 
	La comunicación de los jefes debe ser considerada, directa, cálida, concisa y plural. 
	Aprender el arte de la negociación es una de las claves del éxito personal y profesional. 
	Sin escucha la comunicación no existe.
	Para comunicarnos exitosamente hay que saber quién es el “yo” que habla y se manifiesta.
	Una comunicación efectiva promueve el perdón de manera constructiva, para seguir adelante.
	Las relaciones interpersonales suelen fracasar por una mala comunicación.
	La paradoja de la comunicación en internet se refleja en recurrir a las redes por soledad y sentir soledad al ver lo que hay en las redes.


Reseña
Es verdad que la comunicación nos distingue como humanos; sin embargo no siempre conseguimos comunicarnos de manera efectiva. A lo largo de muchos años, la comunicación se ha convertido en un objeto de estudio para descifrar los enigmas de la comunicación no verbal, y también para ofrecer estrategias que permitan a las personas hacer un uso eficiente de este don tan preciado. Los especialistas en marketing y comunicación Mikael Krogerus y Roman Tschäppeler se sumergen en las principales teorías de la comunicación y presentan 44 enfoques aplicados al mundo moderno para resolver problemas, aprender a persuadir, negociar, escuchar y hacernos cargo de lo que decimos, cómo lo decimos y a quién se lo decimos.

Resumen
La comunicación es una poderosa herramienta que en este siglo puede resolver pugnas o evitar conflictos. 
En menos de 40 años, el siglo pasado vivió dos guerras mundiales. Los intentos diplomáticos resultaron insuficientes y la creencia que primaba en los años de entreguerras y posguerras era que la conciliación no se lograría negociando. Los resultados fueron devastadores para Europa.
La teoría de juegos surgió en esas épocas bajo el desarrollo de John Von Neumann y Oskar Morgenstern en la que postulaban que en situaciones de conflicto, el comportamiento que prima entre las partes es el de querer ganar a como dé lugar. Una de las conclusiones más reveladoras de esta teoría es que ganar el juego depende de la habilidad para hablar y negociar con el adversario, pero no para confrontarlo, sino para cooperar, ceder y conseguir los objetivos. El éxito de esta comunicación depende también de qué tanto se cumplan las reglas del juego y de cuánto se respeten los acuerdos que resultaron de las conversaciones y negociaciones.
“¿Cómo ganar siguiendo las reglas? Abordando al contrario y hablando con él. O, en palabras de los teóricos de juegos, cooperando”. ”

La persuasión es uno de los fines más buscados en las relaciones humanas. 
Una de las habilidades más valoradas entre las personas de negocios, así como entre las personas que se desempeñan en diversas áreas de la vida pública, es el de persuadir. ¿Quién no quiere convencer a los demás de algo en concreto? Algo que no solo beneficie a una parte, sino a ambas. Ganar es una de las metas que más se imponen magnates, gerentes, jefes de proyecto, padres, hijos, profesores, ¡todos!
El psicólogo Robert Cialdini desarrolló, con base en sus observaciones e investigaciones, seis principios que explican cómo funciona la persuasión:
	Ser recíprocos – Para recibir hay que estar dispuestos a dar. Para lograr un “sí” será necesario ofrecer primero y después pedir lo deseado.
	Tener autoridad – Demostrar conocimientos suficientes, habilidad en el tema que se maneja, estar avalado por estudios o respaldado por otras personas, suele ser de mucha ayuda.
	Ser consistentes – Aferrarse al mensaje que desea mandarse sin sucumbir a otras tendencias, opiniones o reacciones es indispensable. 
	Buscar el consenso – Las personas actúan en rebaño; demostrar que hay otras personas haciendo o decidiendo de la manera en la que se pretende convencer, resulta crucial.
	Hablar del riesgo – Esclarecer los riegos de una situación, en vez de ocultarlos, es una regla clave que da confianza y solidez a una propuesta.
	Practicar la simpatía – Contar con la simpatía de las personas es importante para establecer una comunicación eficaz. Desarrollar habilidades que fomenten la simpatía y el humor fresco puede ser de mucha ayuda.

La comunicación de los jefes debe ser considerada, directa, cálida, concisa y plural. 
Quienes lideran equipos de manera eficiente saben que tener una buena comunicación hacia todos los niveles es básico y necesario. Todo buen jefe quiere saber cuáles son las mejores formas de comunicarse con sus colegas, así que debe empezar por la regla máxima de tratar a los demás como le gustaría ser tratado. La consideración, la claridad y la dirección son los insumos que cualquier comunicación empresarial debería considerar. 
Asimismo, los jefes que necesitan dar retroalimentación a los miembros del equipo deben saber que evitar las críticas destructivas y la severidad hacia los otros es fundamental para fomentar la motivación y que se logren las metas y objetivos. Todo buen jefe debe saber hablar en plural. Usar el “nosotros” cuando se trata de éxitos, pero también de fracaso o errores, dará un sentido de inclusión, responsabilidad y compromiso a todo el equipo. Predicar con el ejemplo es otra de las consignas que no debe faltar en la práctica de todo líder. 
“Nada suena más hueco que las palabras que no van respaldadas con hechos. Si consideras importante la puntualidad y la amabilidad, sé puntual y amable”. ”

Es indispensable aprovechar al máximo el tiempo de las reuniones de trabajo para hacerlas eficientes. Avisar a cada miembro qué tipo de reunión se va a llevar a cabo es un gesto que puede mejorar el flujo de comunicación definitivamente. Para quienes convocan a una junta, puede resultar útil clasificar la reunión entre tres categorías: 
	Reunión informativa – Los participantes recibirán información precisa y concreta sin opinar al respecto.
	Reunión de debate – Los participantes podrán dar y recibir retroalimentación o comentarios sobre un tema.
	Reunión de aprobación – En este caso, un grupo va a hacerle una propuesta a otro, esperando su aprobación.

“Si es importante, que sea breve”. ”

Aprender el arte de la negociación es una de las claves del éxito personal y profesional. 
En su libro Obtenga el sí, Roger Fisher y William L. Ury establecen una estrategia para entablar una negociación. Desde un aumento salarial o una compra venta hasta un rescate por un secuestro, la negociación debe basarse en el objeto a conseguir y no en la persona con la que se negocia, es decir, no importa si la contraparte es amable, agradable o no.
Preguntarse y tener claro qué necesita el otro, cuáles son los intereses que se tienen en común y qué puede ofrecerse como intercambio es un criterio fundamental para no perder el eje de la negociación. Un buen negociante sabe que nunca llegará a la perfección, solo a lo suficientemente bueno. Prepararse para ganar la mejor alternativa y no la única alternativa es crucial.
“La negociación es el arte de encontrar una solución a una situación aparentemente imposible”. ”

Sin escucha la comunicación no existe.
De nada sirve hablar o conversar si no hay quien escuche activamente. Saber escuchar es una herramienta sumamente importante para establecer una comunicación eficaz. Ser un interlocutor que sabe escuchar es tan importante como ser un buen conversador o negociador.
Las habilidades de un buen escucha deben incluir la no intervención o interrupción. Quien sabe escuchar no busca intervenir en la plática con anécdotas propias ni interrumpe para contar algo que intente servir de consuelo para el otro; tampoco completa las frases de su interlocutor de manera desesperada. Un buen escucha no da consejos si no se los solicitan explícitamente; sabe guardar silencio, estar atento, mostrar interés de manera no verbal, asentir con la cabeza, mirar a los ojos y regalarle al otro una de las cosas más valiosas: su atención.
“Por paradójico que parezca en esta era de comunicación constante, la materia prima de la conversación ha desaparecido. Nos referimos a la escucha”. ”

Para comunicarnos exitosamente hay que saber quién es el “yo” que habla y se manifiesta.
Para el padre del psicoanálisis, Sigmund Freud, los problemas de comunicación de los adultos se derivan de los miedos y los placeres que se ocultaron durante la infancia en el inconsciente. Para el psiquiatra Eric Berne la observación en el momento de la comunicación era fundamental. De los trabajos de ambos médicos y teóricos se derivan algunos principios que describen cuáles son las personalidades que se manifiestan al momento de comunicar algo.
Berne desarrolló los tres “estados del yo”:
	El yo padre – Este estado hace que al momento de una conversación salga una actitud paternalista, condescendiente, consejera o impositiva.
	El yo adulto – Este estado hace que surjan cualidades como el respeto, el autocontrol, la relajación y la consideración a los demás. Hace que se responda o se hagan críticas de manera objetiva y constructiva.
	El yo niño – Este estado trae al niño interior intrépido, ansioso, curioso, desafiante, dispuesto a aprender.

Ubicar cuál de estos estados del yo sale a la luz cada vez que intentamos conversar de manera profesional o personal sobre algún tema, resultará sumamente útil para saber cuál de estos personajes necesitamos que emerja, en qué momento y de qué manera.
Una comunicación efectiva ayuda a promover el perdón de manera constructiva, para seguir adelante.
Un grupo de investigadores de la Universidad de Ohio se reunió para analizar por qué casi siempre resulta tan complicado pedir perdón. Entre sus hallazgos que pueden resultar de utilidad para aplicarse como estrategias que promuevan la comunicación eficiente se encuentran los siguientes: 
	Asumir la responsabilidad en primera persona – Usar frases impersonales como “sé que te enojaste mucho” o “lamento que estés lastimado” no funciona porque parece que ese dolor o enojo han sido circunstanciales. Reconocer la plena responsabilidad de un acto y asumir que cometimos un error es lo mejor que puede decirse.
	Las justificaciones no sirven – Tratar de justificar un error suele ser algo muy natural; sin embargo, para quien resultó afectado, puede significar una negación de la disculpa. Explicar lo que sucedió sin pretender defenderse resultará mucho más honesto para quien debe disculpar.
	Mencionar un “pero” puede ser fatal – Usar la palabra “pero” mientras se explica una disculpa puede echar marcha atrás en todo lo ganado. Un pero equivale a una excusa ajena, así que hay que evitarlo.
	Pedir perdón no es la solución – Aunque parezca irónico, decir al otro “te pido perdón” puede ser muy impersonal y leerse solo como una frase común a la que nadie quiere dar absolución. Debe decirse enmarcado por reflexiones que sean personales, específicas, auténticas y honestas.
	Intentar no volver a cometer el mismo error – Aunque se ofrezca la disculpa más sincera y mejor explicada, de nada sirve si el error se repite una o dos veces más.

Las relaciones interpersonales suelen fracasar por una mala comunicación.
En las relaciones interpersonales, especialmente en las de pareja, la comunicación suele ser un bien poco común y sí muy necesario. Desde los años 1960, el psicólogo Watzlawick explicó cinco axiomas de por qué fracasa la comunicación en las relaciones. En primera instancia, el psicólogo encontró que incluso cuando no hay comunicación verbal, hay comunicación a través del cuerpo, las acciones y las actitudes. Aunque las personas no hablen, es fácil no darse cuenta de que algo les ocurre, ya sea bueno o malo. En segunda instancia, se encontró que suelen tener más peso el quién y el cómo se dice, que lo qué se dice.
En este sentido, es muy revelador conocer la regla 7-38- 55 en la que Albert Mehrabian describe que las palabras tienen solo un 7% de impacto en lo que decimos; el tono de voz, un 38%, mientras que el 55% corresponde al lenguaje corporal.
“Una mujer está enfadada porque su pareja se queja. El hombre se queja porque su mujer está enfadada. Es decir: prácticamente nunca nos peleamos con nosotros mismos; para bailar el tango son necesarios dos””.

Otro de los apuntes de Watzlawick es que existe la comunicación digital que sería el habla y existe la comunicación análoga que se refiere a lo no verbal. Si estas dos modalidades no empatan al momento de comunicar, entonces hay una disonancia que el interlocutor percibe siempre. Puede decirse un te amo con cara de apatía mientras se revisa el celular. Definitivamente nadie lo creerá.
La paradoja de la comunicación en internet se refleja en recurrir a las redes por soledad y sentir soledad al ver lo que hay en las redes.
Aunque se han multiplicado los canales de comunicación gracias a internet, las redes sociales y las aplicaciones que permiten comunicarse de forma más inmediata, multidimensional, internacional, plural, pero también cada vez menos personal, el reto de la comunicación efectiva se ha incrementado. Es común que las personas necesiten o prefieran compartir en sus redes la mejor versión de sí mismos, y la mejor versión de su vida, su comida, sus vacaciones, su familia o su trabajo. Esta es la pauta del círculo vicioso en el que se ha sumergido la gente en este tiempo: en los periodos de soledad o aburrimiento las personas comparten estas versiones mejoradas de la vida porque necesitan recibir aprobación, me gusta, comentarios, felicitaciones, compañía. Pero al entrar descubren que hay otras personas que también tienen “me gusta” y fotos aparentemente maravillosas que son compartidas y halagadas, hecho que genera de nuevo una sensación de soledad, de competencia y de segregación.
Algunos científicos han denominado esta sensación de estar al margen de la vida de otros que aparentan tener una vida más exitosa o mejor como el síndrome FoMO (por las siglas en inglés de Fear of Missing Out, o “temor a perderse de algo”), que se refiere a tener la sensación de temor de estarse perdiendo de algo importante. Por todo ello, asumir una postura que promueva la autorreflexión, que ponga las relaciones humanas auténticas y honestas al centro y que favorezca la comunicación eficiente puede ser un antídoto eficaz contra algunos de los efectos negativos que son parte de los grandes desarrollos en la era de la comunicación actual.
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