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La siguiente conversacién po-
dria ocurrir en cualquier sala de
reunicnes de una empresa: “Me
parece que Juan (jefe de ventas)
deberiaintegrar el equipo denue-
vos productos”, opina Enrique.
Pedro, otro miembro del equipa,
piensa: “Juanes unincompeten-
te, solo habla ¥ no implementa
nada”. Y luego comenta: “En el
equipononecesitamos un jefe de
Ventas, ya enermosauna persona
de marketing”. Enrique respon-

de: “Claro que la necesitamos, los
productos nuevos debenvenderse
¥ necesitamos la opinidn de una
persona de ventas”, Pedro piensa:
“Quizi, peroJuansolo demoraria
las reuniones y complicarialas co-
sas". Y entonces dice: “La persona
demirketing también veese enfo-
que”. La conversacidn continda
enundiilogo de sordos en el que
cadauncexpone yseatrincheraen
su posiciony el equiponoavanza.
Seguramente en mas de una
oportunidad usted ha presencia-
do situaciones como la mencio-
nada. ;Por qué son tan frecuen-
tes? Segiin Roger Schwartz, espe-

cialista deequipos, el problemase
da porque frecuentemente usa-
mos el modelo unilateral de pen-
SAIMiento, CUyos SUpPUestos Sor:
1. Yoentiendola situacion. Quie-
nes lavendeuna forma diferente
nolaentienden.
2 Yoestoyen lo correcto. Quienes
noestin deacuerdoestin mal.
3. Yo tengo motivos validos. Los
demas son cuestionables.
4. Yotengoque ganara toda costa.
Con estos sUpuestos en men-
te, defendemos nuestia posicién
¥ Mmantenemos nuestro razona-
mientoen privado. Compartirlo se-
ria exponerlos a que alguien cues-

tione nuestras intenciones. Final-
mentemanipulamos paramanejar
lasituaciénanuestro tavor. Como
resultadodeesternodelounilateral,
segeneranconflictosynoseresuel-
ven. Elaprendizajedelequipose li-
ritay se reduce lasfectividad.
Roger Schwartz plantea un
meodelo mental altermativo, el mo-
delo de aprendizaje mutuo, con
los siguientes supuestos:
L. Yo tengo solo parte de la infor-
macion, otros tieneneal resto.
2.Cadaunotieneuna perspectiva
valiosa queaportaalasolucdn de
problemas.
3. Las diferencias sonoportunida-
des deaprendizaje.
4. Cornpartirnuestro razonarmien-
o, intenciones einformacion erri-
quacelasdecisiones del equipo.
Bajo estossupuestos nuestras

conductas son totalmente dife-
rentes. Enprimer lugar, comparti-
mos nuestras inferencias e inten-
ciones. Enelejemploanterior, Pe-
dro debid comentar con Enrique
susdudassobre lacompetenciade
Juar parael puesto, mencionando
su preccupacién al percibir que
Juan habla mucho y logra poco.
En segundo lugar, en el modelo
deaprendizajemutuc, nosolo ar-
gumentaImos paraganar, sinoque
valoramoslos demds aportes. In-
dagamos otras opiniones y escu-
chamos mis. En el caso anterior,
Pedroha hechounainferencia so-
bre Juan que debe probar, yescu-
char otras opinicnes. Bajoel mo-
delo de aprendizaje mutuo nadie
es duefio de la verdad y siempre
existe la posibilidad de que nues-
tros supuestos esténequivocados.

Cuentan gue una personaque
esperaba en cola siente unempu-
jén, al voltear vea un jovenconro-
pa modema y lentes oscures, al
quele dice: ;Comoes posibleque
sea tan desconsiderado? El joven
se quita los lentes y le responde:
“Disculpe, soy dego”. En este ca-
sola persona quefue empujadahi-
zounainferencia basadoen suin-
formacion vactud, basadoenella,
deforma equivocada. Asumié su
propia verdad sin probarla.

Cuandotrabajamos conelmo-
delo deaprendizajemutuo apren-
demos que nuestros supuestos
pueden estar equivocados y nos
damos la oportunidad de probar-
los en equipo. Compartimos in-
formacién, escuchamos y genera-
mosun dimade confianza, asico-
moequipos dealtodesempetio. m




