Los ingenieros
y la comunicacion
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Un estudio ha constatado que el 85% del éxito profesional se debe a factores
relacionados con la personalidad y a las habilidades de comunicacion
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Cuando los ingenieros salimos de la uni-
versidad, sabemos resolver complicadas
integrales, disefiar circuitos, imple-
mentar algoritmos, descubrir homomor-
fismos y hacer transformadas de Fourier;
conocemos los entresijos de los procesa-
dores, de la transmisién de datos, de los
transistores PNP, y de las estaciones base;
estamos preparados para pelearnos con
imposibles manuales de las mas diversas
tecnologias escritos en diferentes idio-
mas, afrontar los problemas mds comple-
jos, e investigar hasta procurarnos la
informacién que nos haga falta; estamos
preparados para comenzar nuestra anda-
dura laboral...

Solamente cuando llevamos un tiempo
trabajando empezamos a darnos cuenta
de que no son nuestros conocimientos
técnicos lo que mds puede ayudarnos a
prosperar; que habitualmente las perso-
nas que dirigen los proyectos y los equi-
pos no necesariamente son los mayores
expertos, sino aquellos que tienen otras
cualidades que van mds alld de lo técnico:
sus habilidades de comunicacién.

Lo que no nos ensefian en las carre-
ras técnicas es el hecho de que, como
constaté el Carnegie Institute of Tech-
nology estudiando a 10.000 personas,
s6lo el 15% del éxito se debe a entrena-
miento técnico, inteligencia y habilida-
des en el trabajo, mientras el 85% res-
tante se debe a factores de personalidad
y comunicacién.

En el fondo es 16gico: quien va a
implementar los médulos complemen-
tarios a los nuestros, quien va a hacernos
las pruebas de aceptacién, quien toma
como entrada los resultados de nuestro
trabajo, y mds ain, quien aprueba o
deniega un proyecto técnico, quien per-
mite o no posponer una entrega, quien
acepta o no unas especificaciones
de requisitos, quien valida o no un en-
tregable, es a fin de cuentas una per-
sona.

Cuinto habriamos agradecido que en
la universidad alguien se hubiera tomado
el tiempo necesario para explicarnos
siquiera los conceptos mds elementales
de la comunicacién.

Y es que hay reglas basicas que con-
viene cuidar a la hora de comunicar cual-
quier mensaje, y que se aplican desde las
relaciones personales hasta las presenta-
ciones técnicas mds sofisticadas. Por
ejemplo, nos conviene saber que, contra-
riamente a lo que los ingenieros solemos
pensar, el mensaje propiamente dicho, es
decir, el significado de nuestras palabras,
no es el factor principal al que nuestros
interlocutores prestan atencion.
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Lenguaje corporal

En realidad son nuestras expresiones fisi-
cas (lenguaje corporal, gestos e imagen
personal) las que mds hablan de nosotros,
en un grado de importancia que varia
segin los estudios, pero que en ningln
caso baja del 50% (figura I). El segundo
factor en importancia es nuestra voz.
Debemos, por tanto, vigilar tono, velo-
cidad, expresion o calidad de nuestra voz
si queremos que nuestro mensaje lle-
gue con veracidad a nuestro interlocu-
tor; de ello depende el 37% del impacto
de nuestro mensaje. S6lo en dltimo lugar
en orden de importancia se sitda nuestro
mensaje en palabras. Esto no significa
que debamos descuidarlo; una correcta
utilizacién de las palabras adecuadas dice
mucho de nosotros, y ayuda a evitar
ambigiiedades y vaguedad en nuestro
mensaje.

Es muy importante tener en cuenta
que los tres factores deben siempre ir ali-
neados, dado que las personas podemos
inmediatamente detectar la incoheren-
cia en nuestro interlocutor.

Nos convendrd por tanto trabajar lo
que en su dia denominé la Regla de los
Cuatro Minutos y las Cuatro Preguntas. Se
basa en el hecho de que es en los cuatro
primeros minutos del inicio de una
reunién o conversacién, cuando las per-
sonas nos formamos la mayor parte de la
imagen que recibimos del otro (figura 2).

Por ello nos interesar4 revisarnos con
respecto a cuatro preguntas: Qué digo,
Caomeo lo digo, Qué aspecto tengo, y Como
escucho. Las tres primeras preguntas tie-
nen relacién directa con maximizar el
impacto de nuestro mensaje, trabajando

Figura 1. Factores que influyen a la hora de comunicar.

nuestras expresiones fisicas, nuestra
voz y nuestras palabras.

La cuarta influye directamente en la
opinién que el otro se formard de nos-
otros, en la medida en que nuestra escu-
cha es un indicador directo del grado de
importancia que damos a nuestro inter-
locutor. Mediante nuestra actitud en la
escucha podemos expresar indiferencia
o interés, antipatia o afinidad, conflicto
o alienacién, y todos estos mensajes
van a ser consciente o inconscientemente
interpretados por nuestro interlocutor,
y van a influir en el grado de acepta-
cién o rechazo de nuestro mensaje. Hay
diferentes tipos de escucha, y no todos
deben ser aplicados en cualquier situa-
cién; no es un tema sencillo, pero si
vamos a quedarnos con una sola idea,
bastard con que mostremos interés sin-
cero por nuestro interlocutor, sea cual
sea la circunstancia.

"Todos estos factores se multiplican a
la hora de enfrentarse a un auditorio.
Demasiadas veces hemos sufrido largas
y tediosas intervenciones por parte de
eruditos que descuidaron el hecho de
que, para que toda nuestra sabiduria
pueda calar en el puiblico, resulta cierta-
mente conveniente que haya alguien des-
pierto.

Ya dijo Vallejo Nijera que el objetivo
prioritario de cualquier orador debe ser
ganarse el favor del publico. Y bien
mirado tiene todo el sentido: nadie va a
escuchar nuestro mensaje ni mantener
su atencién en nosotros si no siente una
minima afinidad por nosotros. El resu-
men podria ser éste: nadie presta aten-
cién a los tediosos ni a los antipaticos.

Palabras

Expresiones fisicas
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Figura 2. Regla de los cuatro minutos y las cuatro preguntas.

No se trata de convertirnos todos en
showmen profesionales; la regla de oro en
cuanto a dirigirse al publico es la natu-
ralidad. Lo que si es imprescindible es
eliminar todos los errores que puedan
hacer que el auditorio se vuelva en nues-
tra contra, y maximizar todas nuestras
cualidades que puedan ponerlo a nues-
tro favor. Un buen comienzo es una agra-
dable sonrisa. Se trata de uno de los ras-

gos expresivos de mayor fuerza, y es
infrautilizado sistemdticamente por
una gran cantidad de profesionales. Tra-
bajar en conseguir una sincera y agrada-
ble sonrisa puede abrirnos tantas puer-
tas como unos buenos conocimientos
téenicos, y decididamente ayudard mucho
mds a que no se cierren.

De lo aqui expuesto no quisiera que
se desprendiera que infravaloro los aspec-

tos técnicos de las ingenierias; muy al
contrario, sostengo que una fuerte base
técnica es imprescindible para un buen
profesional. Pero para proporcionarnos
esa base si contamos con la ayuda de
nuestras excelentes universidades; sin
embargo, en cuanto a los factores perso-
nales, la inteligencia emocional y las habi-
lidades de comunicacién, mucho me
temo que estamos solos en la lucha, y el
enemigo perdonard tan poco la torpeza en
un aspecto como en el otro.

¢Qué es comunicacién? preguntas
mientras me hablan tu expresién corpo-
ral, tus manos, tu mirada, tu saludo, tu
tono de voz, tus movimientos, tus pala-
bras, tu modo de escuchar... Comuni-
cacién eres ta.
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