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ABSTRACT

In political communication, leadership relies on influence and trust.
Conscious negotiation is crucial for forging alliances and managing
narratives. Building an authentic personal brand and crisis management
are essential in the digital age. Political leaders must adapt to changing
media environments, using effective oratory and social media strategies.
The ability to negotiate transparently and persuasively stands out as a
fundamental asset. Successful political communication involves a blend of
authenticity, consistency, and adaptability in a complex, media-driven
world.
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RESUMEN

En la comunicacion politica, el liderazgo se basa en la influencia y la
confianza. La negociacién consciente es crucial para forjar alianzas y
manejar narrativas. La construccién de una marca personal auténticay la
gestién de crisis son esenciales en la era digital. Los lideres politicos deben
adaptarse a los entornos medidticos cambiantes, utilizando oratoria
efectiva y estrategias de redes sociales. La habilidad para negociar de
manera transparente y persuasiva se destaca como un activo
fundamental. La comunicacién politica exitosa implica una combinacion
de autenticidad, coherencia y adaptabilidad en un mundo complejo y
medidtico.
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1. Liderazgo en la comunicacion politica

1 liderazgo en la comunicacién politica es un campo de estudio que ha cobrado relevancia en la

era contemporanea, especialmente en el contexto de la mediatizacion y la transformacién digital.

La comunicacién efectiva es un componente critico del liderazgo politico, ya que permite a los
lideres influir, movilizar y mantener la confianza de sus seguidores (Eviany y Athahirah, 2023).

La mediatizacién de la politica ha propiciado una mayor retroalimentacién entre el desempefio
informativo de los medios de comunicacién y el ejercicio propio de comunicacién politica. Esta realidad
ha tenido efectos significativos en la organizacion y el desarrollo del liderazgo politico, favoreciendo
estilos de liderazgo mas interactivos (Sgrensen, 2020; Cabezuelo-Lorenzo et al., 2020; Barrientos-Baez
y Caldevilla-Dominguez, 2023).

En la comunicacidén politica se utilizan reclamos de diferente temética con la intencién de generar
engagement con el publico objetivo. En ocasiones, estas referencias trascienden la causa politica o social
para adentrarse en otras derivadas. A este respecto, por ejemplo, resulta de interés estudio de Aslam et
al. (2023), sobre la utilizacién de referencias religiosas en la comunicacién politica y como puede ser
efectiva a nivel local pero confusa para audiencias internacionales. Ademas, la credibilidad del liderazgo
gubernamental puede verse afectada por dindmicas ajenas a factores ideolédgico, lo que resalta la
importancia de funciones comunicativas como la influencia y la transmisién de politicas para construir
la credibilidad del liderazgo (Eviany y Athahirah, 2023). De este modo, los lideres deben asumir, y
asumen, los desafios de la comunicacién en un entorno politico cada vez mas complejo, mediatizado y
globalizado, manteniendo la credibilidad y la capacidad de influir efectivamente en sus seguidores
(Barrientos-Baez et al., 2019; Eviany y Athahirah, 2023; Sgrensen, 2020).

1.1. Aproximacion a las caracteristicas clave del liderazgo en las distintas aplicaciones
comunicacionales

El estudio del liderazgo en comunicacién politica abarca una serie de atributos y estilos esenciales para
una gobernanza y una participacién publica eficaces. A lo largo de la historia se ha puesto atencién en
estudiar el liderazgo de tres maneras. La primera es entendiendo los rasgos, caracteristicas y
personalidades peculiares de los lideres. La segunda es tomando en cuenta las situaciones particulares
de cada entorno o momento histérico. Finalmente, se puede encontrar el modelo transaccional que se
identifica por su énfasis en la misién y visién construida por el lider y adoptada por los seguidores
(Jiménez-Diaz et al, 2021).

En la era de la convergencia de los medios de comunicacion, la comunicacidn politica de los medios
ha evolucionado, caracterizandose por plataformas multicanal y multiterminal, con grandes datos que
proporcionan canales eficaces para la difusiéon de informacién politica (Wanying et al, 2021). Esta
transformacion requiere nuevas formas de comunicacion politica y la mejora de la capacidad de
comunicacion politica. Curiosamente, aunque el entorno mediatico y la comunicacién politica son
complementarios, las instituciones generadoras de comunicacién politica -las instituciones politicas y
las empresas u organizaciones mediaticas- estan experimentando cambios sistémicos. Estos cambios
pueden provocar, para Swanson (2001), modificaciones en los procesos y practicas democraticos, lo que
subraya la urgencia de analizar este fenémeno con solvencia. Ademas, los estudios sobre liderazgo
proceden de diversas teorias asociadas a distintas disciplinas (comunicacién social, ciencia politica,
psicologia o marketing, entre otros, lo que refleja no solo la complejidad a la hora de desempefiar un
liderazgo eficaz, sino también el impacto, no menor, de los estilos de gestién, las orientaciones
estratégicas o las interacciones con los electores y los compafieros de organizacién (Williams, 1996).
Por tanto, como se ha apuntado, la diversidad teérica de la comunicacién politica es enorme, con
investigaciones que abarcan desde el marketing politico hasta el estudio de los mensajes politicos y el
papel de la cobertura informativa en la formacion de la opinioén publica (Kaid, 2004).

Ademas, el panorama en la evolucidn de las referencias indica que el liderazgo tanto a nivel personal
como colectivo es necesario para avanzar también en las actividades de comunicacion académica
(Burpee y Fernandez, 2014). La bibliografia sobre ciencias politicas se centra en los estilos de liderazgo
transformativo y transaccional, que se aplican con frecuencia en diversos contextos de investigacion, lo
que refleja las limitaciones a las que se enfrentan los politélogos a la hora de comprender el liderazgo
politico (Pohan et al,, 2024). Durante las crisis, los lideres politicos eficaces exhiben atributos como ser
visionarios, valientes, tranquilos, inspiradores, éticos, empaticos, auténticos y resilientes, sin que
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ninguna teoria del liderazgo capte todos estos atributos necesarios (Samad et al., 2022). En otro campo
de aplicacién del liderazgo, el de la salud laboral, se detecta que en las percepciones de las enfermeras
de salud laboral sobre el liderazgo en Norteamérica y Australia, destacan la preferencia por atributos de
liderazgo tradicionales como ser visionario e intelectualmente creativo, asi como rasgos de gestion
como estar bien informado y tener buenas habilidades de comunicacién (Murray y Hill, 1992). Desde un
enfoque mas generalista, la mediatizacidn ha influido significativamente en la comunicacién politica,
con un estilo de liderazgo politico interactivo que emerge como mas viable en la era de la gobernanza
(Sgrensen, 2020).

Por ello, las caracteristicas clave del liderazgo en comunicacidn, y especialmente en su aplicacién
politica, incluyen la capacidad de adaptarse a los nuevos entornos mediaticos, comprender las
implicaciones de los cambios institucionales y poseer una mezcla de atributos visionarios, éticos y
comunicativos. Un liderazgo eficaz en comunicacién politica requiere un enfoque polifacético que
responda a la dinamica cambiante de los medios de comunicacién y la participacién publica. La sintesis
de estos estudios sugiere que el liderazgo en comunicacién politica es un campo complejo y
multidisciplinar que resulta critico para el compromiso democratico y la gobernanza efectiva (Burpee y
Fernandez, 2014; Kaid, 2004; Murray y Hill, 1992; Pohan et al,, 2024; Samad et al., 2023 Sgrensen, 2020;
Swanson, 2001; Williams, 1996).

1.2. Estrategias de construccion de imagen y marca personal para lideres politicos

La construccién de imagen y marca personal para lideres politicos es un proceso multifacético que
implica la creaciéon de una identidad distintiva y la comunicacién estratégica de esta identidad al
electorado. La marca personal en el &mbito politico se ha vuelto cada vez mas relevante en la era digital,
donde las plataformas de redes sociales -especialmente X, Instagram y Tik Tok- y otros medios en linea
ofrecen oportunidades sin precedentes para la autopromocion y la interaccion con los votantes (Mochla
etal, 2023).

Los lideres politicos, al igual que los profesionales de otras areas, deben desarrollar una marca
personal auténtica que resuene en su audiencia y refleje su visidn, sus valores y sus objetivos. Para
Ahmad et al. (2016), la autenticidad, la coherencia y la persistencia son criterios dominantes para una
marca personal efectiva con independencia del ambito comunicativo donde se exponga, como se ha
observado en diferentes trabajos académicos; lo que sugiere que estos criterios también podrian ser
aplicables a lideres politicos. Ademas, la visibilidad y la diferenciacién son esenciales para establecer
una relacion sélida con los electores y para la reputaciéon dentro de la institucion politica (Ahmad et al.,
2016).

La estrategia de marca personal para lideres politicos debe incluir la creacién de una declaracion de
marca personal y una identidad de marca que se alinee con su misién y roles clave (Ahmad et al.,, 2016).
La narrativa visual y la utilizaciéon de simbolos emocionales y esléganes universales han demostrado ser
puntos de diferenciacion efectivos en las campanas politicas, especialmente en plataformas como
YouTube (Mochla et al.,, 2023).

Ademas, la apropiada gestion de la reputacion corporativa y de la comunicacidon corporativa son
areas que ofrecen lecciones valiosas para la construccién de la marca personal en la politica. La
sincronizacién de las funciones de gestién relacionadas con la reputacién corporativa y la marca puede
ser también un enfoque estratégico central para construir y proteger la identidad y la imagen
corporativa, lo cual es aplicable igualmente al &mbito politico (Tustin, 2007).

1.3. El papel de la oratoria y la retdrica en el liderazgo politico

La oratoria y la retérica han sido reconocidas histéricamente como herramientas esenciales en el
liderazgo politico. Su importancia radica en la capacidad de influir, persuadir y movilizar a través del
uso estratégico del lenguaje. En este sentido, la oratoria no es solo el arte de hablar en publico, sino
también un medio para la construccion de la identidad politica y la legitimacion del poder (L6pez Eire y
de Santiago Guervos, 2000).

Desde la antigiiedad, la retérica ha sido estudiada como una disciplina que permite al orador
convencer o persuadir a su audiencia. Aristoteles, en su obra Retorica, define tres modos de persuasidn:
el ethos, o caracter del hablante; el pathos, o apelacién emocional; y el logos, o argumento légico
(Hormazabal Sanchez, 2001). Estos principios siguen siendo relevantes en la actualidad, donde el
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liderazgo politico requiere no solo la capacidad de argumentar, sino también de conectar con el publico
a un nivel emocional y ético.

En el contexto politico moderno, la oratoria se convierte en una herramienta para la democracia y el
consenso, permitiendo a los lideres comunicar sus visiones ideolégicas y sus politicas. La retdrica, por su
parte, ofrece el marco para estructurar dichos mensajes de manera efectiva. Un lider politico habil en el uso
de la retorica puede articular una visiéon que resuene con las preocupaciones y aspiraciones de la gente,
creando un sentido de comunidad y propdsito compartido (Lépez Eire y de Santiago Guervos, 2000).

La investigacién académica ha explorado cémo la oratoria y la retérica contribuyen al liderazgo
politico. Por ejemplo, algunos estudios han demostrado que los discursos politicos efectivos suelen
caracterizarse por la claridad, la coherencia y la capacidad de evocar una respuesta emocional en la
audiencia (Jiménez Diaz y Collado Campana, 2014). Ademas, la retoérica politica no solo se limita a los
discursos formales, sino que también se manifiesta en el lenguaje cotidiano de la politica, en debates,
entrevistas y en las redes sociales (Jiménez-Diaz et al, 2021).

El liderazgo politico efectivo también implica la habilidad de adaptar el estilo retérico al contexto y
al publico. Esto significa que un lider debe ser capaz de emplear diferentes estrategias retdricas
dependiendo de si se dirige a un tribunal, a una asamblea legislativa o a la ciudadania en general
(Hormazabal Sanchez, 2001). La flexibilidad y adaptabilidad son, por lo tanto, cualidades cruciales para
un lider politico.

1.4. Gestion de crisis y liderazgo en la comunicacion politica

La gestidn de crisis y el liderazgo en la comunicacién politica determinan la capacidad de los lideres y
las instituciones para responder eficazmente ante situaciones de emergencia. La comunicaciéon durante
una crisis es un proceso complejo que requiere no solo la transmisién de informacidn, sino también la
gestion de la percepcién publica y la confianza en las autoridades

La comunicacién de crisis (Crespo et al., 2017) se puede definir como el conjunto de estrategias y
tacticas empleadas para comunicar de manera efectiva durante una emergencia o situaciéon adversa.
Esta comunicacién debe ser capaz de manejar la incertidumbre y mantener la calma entre la poblacidn,
al mismo tiempo que proporciona instrucciones claras y precisas.

En el contexto de una crisis, los lideres politicos asumen la responsabilidad de tomar decisiones del
modo mas eficaz posible, pero también comunicarlas de manera adecuada para disminuir la
incertidumbre y contribuir a la cooperacién (Pérez y Garcia, 2010). La gestién de crisis implica la
identificacion de riesgos reales o potenciales, la aplicacion de planes de intervencién previamente
disefiados, y el control de su aplicaciéon de manera efectiva. La literatura académica ha identificado
varios elementos clave que contribuyen a una gestién de crisis efectiva (Pérez y Garcia, 2010):

Preparacién: Incluye la formacién de equipos de crisis, el desarrollo de planes de contingencia y la
realizacion de simulacros.

Respuesta rapida: La capacidad de actuar y comunicar rapidamente puede mitigar el impacto de la
crisis.

Comunicacidn clara y consistente: Evitar mensajes contradictorios y proporcionar informacién veraz
y oportuna.

Empatia y comprension: Reconocer y abordar las preocupaciones y emociones del publico.

Recuperacion, aprendizaje y evaluacion: Analizar la respuesta a la crisis para mejorar las futuras
gestiones.

2. Arte de la negociacion persuasiva consciente en comunicacion politica

La negociaciéon en la comunicacién politica es un area de estudio multidisciplinar que ha ganado
importancia en la era digital y mediatica actual. Este campo analiza como los lideres politicos utilizan la
negociacion efectiva para influir y ganar la confianza de sus seguidores, adaptandose a los entornos
mediaticos cambiantes y comprendiendo las implicaciones de los cambios institucionales (Cialdini,
2006; Fisher y Ury, 2011). Con un enfoque en la mediatizacién de la politica y la transformacion digital,
la negociacion en la comunicacion politica aborda la necesidad de estilos de negociacion interactivos y
la importancia de la credibilidad y la influencia en la era de la gobernanza (Lax y Sebenius, 2006). Los
estudios sobre este tema reflejan la complejidad de ejercer una negociacion eficaz y el impacto de los
estilos de gestion, las orientaciones estratégicas y las interacciones con electores y compafieros de
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organizacién (McGinn y Shelby, 2018). En este contexto, el arte de la neuronegociaciéon persuasiva
consciente emerge como un aspecto crucial del liderazgo politico moderno (Fryer, 2016). La
neuronegociaciéon implica el uso de conocimientos sobre el funcionamiento del cerebro y el
comportamiento humano para mejorar las habilidades de negociacién. La capacidad de negociar de
manera efectiva, manteniendo la transparencia y la autenticidad, se convierte en una herramienta
indispensable para los lideres politicos que buscan influir en la opinién publica y forjar alianzas
estratégicas. En el complejo entorno politico actual, donde las percepciones y las narrativas juegan un
papel crucial, la habilidad para negociar conscientemente, teniendo en cuenta tanto las necesidades
individuales como las colectivas, se convierte en un activo esencial para los lideres politicos (Vargas,
2022a).

Por su parte, la construccion de la imagen y la marca personal son aspectos fundamentales en el
liderazgo politico contemporaneo, especialmente en la era digital. Los lideres politicos deben
desarrollar una identidad distintiva y comunicarla estratégicamente al electorado a través de multiples
plataformas, incluidas las redes sociales. Segin Gardner (2017), es crucial que los lideres comprendan
y utilicen sus multiples inteligencias para crear una marca personal que resuene con diversos publicos.
La autenticidad, la coherencia y la persistencia son criterios clave para una marca personal efectiva,
mientras que la visibilidad y la diferenciacion son esenciales para establecer una relacién sélida con los
electores.

Cialdini (2006) destaca que la influencia y la persuasién son fundamentales en la construccién de
una marca personal, y estas se logran mejor cuando el lider es percibido como auténtico y confiable. La
oratoria y la retorica, herramientas historicas del liderazgo politico, siguen siendo cruciales para influir,
persuadir y movilizar, adaptando el estilo retérico al contexto y al publico. Fisher y Ury (2011) sugieren
que la comunicacidn efectiva en negociaciones, incluyendo las politicas, depende en gran medida de la
capacidad del lider para escuchar y responder a las preocupaciones del publico de manera convincente.

La gestion de crisis y la comunicacion de crisis son también componentes vitales del liderazgo en
comunicacion politica, enfatizando la necesidad de estrategias efectivas durante emergencias. Como
seflala Fryer (2016), durante las crisis, la capacidad de un lider para mantener la calma y comunicar de
manera clara y efectiva puede determinar el éxito o el fracaso en la gestién de la situacién. La habilidad
para emplear técnicas de mindfulness, como indican Brown y Ryan (2003), puede ayudar a los lideres a
manejar el estrés y tomar decisiones mas informadas durante estos momentos criticos. El arte de la
negociacion persuasiva consciente en comunicacién politica implica un equilibrio ecuanime donde
todas las partes se sientan satisfechas con los resultados obtenidos, y este equilibrio se logra a través
del aprendizaje experiencial y la aplicacién de técnicas de atencién plena en el proceso negociador
(Doria, 2021; Thompson, 2012). Ademas, segin Gardner (2017), las estructuras de la mente influyen en
cémo abordamos y entendemos la negociacion, especialmente en la diversidad de inteligencias que
pueden estar en juego. Goleman (1996) destaca la importancia de la inteligencia emocional en la gestidon
de conflictos y en la capacidad de llegar a acuerdos satisfactorios para todas las partes involucradas.
Heath y Heath (2007) ofrecen insights sobre cémo hacer que las ideas sean mas persuasivas y
memorables, lo cual puede ser fundamental en el proceso de negociacion. Lakoff (2004), por otro lado,
profundiza en la importancia de entender los valores y los marcos de referencia en la comunicacion
persuasiva, lo que puede ser relevante para negociar en el ambito politico.

2.1. Técnicas comunicativas y emocionales de la negociacion politica

(En qué medida se sustentan las técnicas de negociacién en las habilidades de comunicacién y en las
emocionales? La estrecha interconexion entre el cuerpo y la mente subraya un continuo intercambio de
mensajes que da forma y reformula procesos comunicativos y emocionales. Como sefiala Thompson
(2012), muchos conflictos tienen su origen en la divergencia perceptual de la realidad, lo que esta
directamente relacionado con los procesos comunicativos y emocionales.

Tanto la comunicacion como las habilidades emocionales desempefian un papel crucial en la
negociacion. Segin Fisher y Ury (2011), cualquier proceso negociador es, ante todo, un proceso de
comunicacion. Es una manifestacion de unidad comunicativa, donde cada parte debe ser capaz de
expresar sus necesidades y deseos de manera clara y efectiva. La eficacia de la comunicacién es
fundamental para el proceso de negociacion, especialmente en la resolucién de conflictos. Como destaca
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Malhotra y Bazerman (2007), la negociacién implica la manifestacién consciente de deseos a través de
concesiones mutuas progresivas.

En este sentido, la comunicacién en la negociaciéon implica una constante alternancia de roles entre
emisor y receptor, lo que requiere una atencién especial tanto al mensaje como a su transmisién. La
inteligencia emocional emerge como una herramienta crucial que permite al negociador reconocer,
gestionar y manejar sus propias emociones sin verse condicionado por ellas. Segiin José Maria Doria
(2021), la inteligencia emocional se convierte en una palanca para alcanzar un proceso de
autorregulacién emocional durante la negociacion (Goleman, 1996).

Vargas Delgado (2022b) subraya la importancia de la neurocomunicacién consciente en este
contexto, destacando que una comunicacién auténtica y transparente es esencial para el éxito de
cualquier proceso negociador. Las técnicas comunicativas y emocionales son elementos esenciales en la
negociacion, facilitando la expresiéon y comprension de las necesidades y deseos de las partes
involucradas, asi como la gestion efectiva de las emociones durante el proceso.

Como sugiere Vargas (2016) en su andlisis de las rutas de atencién plena para el liderazgo consciente,
integrar la consciencia y la atencidn plena en la comunicacién persuasiva no solo mejora la efectividad
de la negociacion, sino que también promueve un liderazgo transformador y auténtico, lo cual es crucial
en cualquier interaccién negociadora.

2.2. Tipologia del lenguaje consciente en una negociacion

En cuanto ala comunicacion, ;qué tipo de lenguaje deberiamos utilizar? El escenario de la comunicacion,
en un proceso de negociaciéon debe ser muy sencillo y especialmente debe ser muy claro. Teniendo
siempre como faro y como destino la comprensiéon. Un proceso auténtico de comunicacidn,
desenmascarandote de intenciones dramaticas, y de intenciones subyacentes de impresionar al
interlocutor con diferentes técnicas persuasivas que pretendan deslumbrar. Este tipo de técnicas
grandilocuentes generarian una distancia con respecto a tu interlocutor y dificultarian la comunicacién
auténtica del mensaje. Un proceso auténtico y carente de cosmético comunicativo evitan infinidad de
malentendidos en el proceso negociador, y se disuelven instante tras instante (Thompson, 2012).

El dialecto que conscientemente elijamos en nuestro proceso comunicativo debe estar adaptado a
nuestro target group. En un grupo de prescriptores, la utilizacién del lenguaje técnico sera 6ptimo y
adecuado. Segin Gardner (2017), entender y utilizar inteligencias multiples puede ayudar a
personalizar el lenguaje y la presentacién para diferentes audiencias. Nuestra comunicacién en un grupo
debe ser mucho mas cercana y proyectar un mensaje practicamente individual con nuestra atencion
plena alahora de laimplementacién y ejecucidn del mensaje. La practica de mindfulness, como sugieren
Brown y Ryan (2003), facilita una presencia auténtica y enfocada, lo que mejora la eficacia de la
comunicacion al adaptarla de manera consciente a las necesidades y expectativas del publico. Ademas,
Cialdini (2006) destaca que la persuasion efectiva se logra mejor cuando el mensaje se ajusta a las
caracteristicas especificas del receptor, aumentando asf la receptividad y el impacto.

Nuestros interlocutores perciben inconscientemente si nuestra presencia es plena, y si esta
parcialmente presente lo que aleja considerablemente de nuestros objetivos como negociador y
redunda en la comunicaciéon consciente mindfulness (Doria, 2021). Nuestros interlocutores deben
percibir que nuestro nivel de atenciéon es maximo, y que no tenemos un mensaje creado, y enlatado de
antemano, que es el propio instante el que nos despliega la posibilidad de redisefiarlo momento a
momento. Como negociador, eficientemente comunicativo, es muy importante mantenernos
plenamente atentos en nuestro proceso comunicativo (Brown y Ryan, 2003).

2.3. Importancia del silencio consciente en una negociacion.

;Qué papel juega el silencio en una negociacién? El silencio y la calma se han convertido en procesos
experienciales extremadamente extrafios. Nuestras intenciones como negociadores parecen haberse
distanciado de los procesos profundos y auténticos de silencio (Thompson 2012). El silencio en un proceso
de negociacion eficiente es mucho mas que simplemente no hablar o no escuchar ruidos comunicativos. Es
el lugar desde donde todo se procesa y es el lugar idoneo para construir y, especialmente, para escuchar
plenamente. Uno de los infinitos derivados del silencio es la materializacién de la escucha plena y activa en
un proceso de negociacidn. La escucha plena, o consciente, es una destreza que puede ser adquirida y que se
despliega y proyecta con la practica (Doria, 2021).
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El silencio es el territorio esencial para que se pueda desarrollar la escucha consciente. No consiste en
simplemente oir a la otra persona en silencio, sino en mantener nuestra mente en silencio y estar
absolutamente concentrados en el mensaje que el otro interlocutor pretende transmitir (Doria, 2021). Para
mantener ese estado de escucha consciente, debemos intentar no distraernos ni desconcentrarnos de la
conversacion. Nuestra mente, por naturaleza, nos va a invitar a ello, pero debemos ser muy persistentes en
nuestro foco atencional.

Debemos evitar interrumpir nunca al que habla. No debemos tener miedo al silencio que surge después
de la intervencion de cada interlocutor. Justo en ese instante se producen los elementos sutiles de mayor
profundidad analitica, y que pueden dar las claves en el proceso negociador. Escuchar el silencio con atencién
plena (Vargas, 2016). Evitar procesos de juicio y una tendencia natural y dual aimponer nuestras propuestas
(Shell, 2006). El silencio no es un lugar para poder incluir nuestro mensaje, es un lugar fértil que debemos
dejar expresarse en un espacio de negociacion. Es un aspecto que tiene mucho que ver con la paciencia
negociadora, que es otro de los factores esenciales en el proceso.

2.4. La teoria de juegos y la negociacién mindfulness

La teoria de juegos, en sus bases analiticas, sostiene que, para interactuar en cualquier juego, los
participantes deben adquirir un conocimiento exhaustivo de todos los aspectos de este. En consecuencia, es
fundamental establecer una serie de principios éticos y reglas honestas para los jugadores en las
negociaciones. La confianza mutua entre los participantes debe ser un umbral claro en el cual todos obtengan
beneficios tanto cuantitativos como cualitativos. La racionalidad se manifiesta como un elemento clave en
los procesos conscientes de negociaciéon. Segiin Thompson (2012), la teoria de juegos, concebida por John
Von Neuman y Morgenstern (1944), se presenta como una alternativa para la posible resoluciéon de
conflictos y barreras en la negociacidn, estableciendo la existencia basica de confianza mutua entre los
participantes, con el objetivo de que ambos obtengan ganancias de algtn tipo. En contraposicidn, si la
relacion entre los participantes o interlocutores es de confrontacion o busca el maximo provecho lucrativo
0 egolatra, se establece una relacion de absoluta desconfianza, donde ambos podrian optar por la inaccién
momentanea, lo que podria conducir a un callején sin salida.

Aplicar la teoria de juegos para analizar los aspectos de una negociacion se puede considerar un
ejercicio interesante, ya que permite entender como las variables éticas y morales tienen un impacto
significativo en la mayoria de los procesos de negociacion. El guion ético al plantear negociaciones se
convierte en un punto focal de reflexién e inspiraciéon. Desde una perspectiva de consciencia, es
necesario reconocer que vivimos en un entorno cambiante, lo que implica la existencia de multiples
perspectivas para interpretar nuestro universo y sus diversas manifestaciones. Si los interlocutores
internalizan esta premisa consciente tanto interna como externamente, comenzaran a surgir la
franqueza en las negociaciones. Como sugiere Vargas Delgado (2022b), la comunicacién consciente es
la clave para construir puentes en cualquier interacciéon humana, especialmente en contextos de
negociacion, donde la transparencia y la autenticidad son fundamentales.

Es evidente que el silencio juega un papel crucial en cualquier proceso de negociacién. No se trata
simplemente de no hablar, sino de crear un espacio para escuchar y comprender las necesidades y
deseos del otro. Como afirman Vazquez y Pérez-Sales (2019), el silencio consciente nos permite
sintonizar con nuestras propias emociones y las de los demas, lo que facilita una comunicacién mas
empatica y efectiva. Integrar la practica del mindfulness en la negociacién no solo fomenta la
comprensién mutua, sino que también promueve un ambiente de respeto y colaboracion.

Ademas, la aplicacidon de la teoria de juegos puede ser complementada con enfoques como los
sugeridos por Fisher y Ury (2011), quienes abogan por una negociacién basada en principios que
busquen beneficios mutuos y promuevan la cooperacion. Este enfoque se alinea con las ideas de Cialdini
(2006) sobre la influencia y la persuasion ética, subrayando la importancia de construir relaciones
basadas en la confianza y el respeto. Segin Malhotra y Bazerman (2007), la negociacion efectiva
requiere superar obstaculos mediante la creatividad y la preparacién meticulosa, lo que resalta la
importancia de estrategias bien planificadas. Ademas, McGinn y Shelby (2018) destacan la importancia
de la precision en la comunicacidn, enfatizando que expresar claramente los propios intereses y
comprender los del otro es vital para el éxito en la negociacién. Shell (2006) también sugiere que las
estrategias de negociacién deben adaptarse de manera razonable y flexible, permitiendo ajustar las
tacticas segun las circunstancias y la dindmica entre las partes involucradas.
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3. Conclusiones

El liderazgo en la comunicacién politica es un campo complejo que requiere una comprensién profunda
de la interaccién entre la politica, la comunicacién y la sociedad. Desde el andlisis de la retérica y la
oratoria hasta la gestion de crisis y la construccién de marcas personales, se destaca la importancia de
la adaptabilidad, la autenticidad y la inteligencia emocional en los lideres politicos. La comunicacidon
efectiva, basada en una comprensiéon profunda del publico y en técnicas persuasivas éticas, es
fundamental para influir, movilizar y mantener la confianza de los seguidores. En un entorno politico
mediatico y globalizado, la negociacién consciente y la aplicacién de la teoria de juegos emergen como
herramientas esenciales para forjar alianzas estratégicas y promover la cooperacién en la bisqueda de
beneficios mutuos.
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