Un don dormido

Por Juan Carlos Rodolfo Coronel

Hay una habilidad que muchos disenadores graficos no estan utilizando, que
podria resolver la tortuosa relacion que muchas veces mantienen con sus
clientes.

Los disefiadores graficos suelen expresar muchas dificultades: «el cliente no me entiende»,
«el diseno esta desvalorizado», «el cliente quiere que trabaje gratis», etc. Por el lado del
cliente sucede algo similar: «este disefiador no entiende nada», «necesitamos un disenador
profesional medianamente inteligente», o peor «busquemos un disenador que no de
problemas». La situacion es embarazosa para ambos lados.

Sospecho que el problema es bastante méas profundo. Los disehadores, con diferentes niveles
de experiencia profesional, participan de reuniones con emprendedores, empresarios y
comerciantes, esperando obtener de estas reuniones una respuesta positiva que se traduzca
en trabajo. Los resultados de trabajo seran consecuencia del estado, momento y clima de la
interlocucion. Lo que el empresario esta solicitando es calidad y nivel de atencién, no del
servicio.

El servicio de disefio es un negocio y asi hay que tomarlo como tal al momento de negociacion
con el cliente. Para sentarse a negociar con un empresario hay que conocer las reglas de juego
y considerar que se trata de una persona muy héabil en su trabajo, que sabe muy bien coémo
manejar situaciones de contratacion de servicios.

El concepto del negocio del disefio es brindar confianza y tener capacidad para llegar a un
acuerdo de beneficio mutuo entre las partes. Para llegar a esto hay que conocer muy bien el
servicio que se esta ofreciendo y saber si se adapta a las necesidades del tema en cuestion,
como el tiempo de ejecucion, calidad solicitada y monto de inversion dispuesto, etc.

En el momento de la negociacion el disenador tendra que agudizar todos sus sentidos, sobre
todo el auditivo y el visual. Debe aprender a observar y decodificar cada gesto, porque el
empresario esta haciendo eso mismo desde el comienzo de la reunién. Cuando hablamos de
decodificar, nos referimos tanto a la comunicacién verbal como a la comunicacién no verbal,
un ilustre desconocido para muchos profesionales del disefio, o al menos un aspecto que
pocas veces se tiene en cuenta. Estamos hablando de los movimientos, posturas y gestos, con
los que se transmiten o reciben los mensajes. Este tipo de lenguaje se lleva a cabo de manera
inconsciente. Dominar este lenguaje es un recurso muy poderoso en el mundo de los
negocios.

El cuerpo es un portador y transmisor de mensajes, y adopta posiciones, segin el humor, el
caracter y la empatia entre los interlocutores. De la lectura que puedan hacerse ambos



(disenador y cliente) puede depender la aceptacion de un presupuesto, el éxito de un trabajo
o un futuro negocio. Segtin Ray Birdwhistell (1918-1994, antropélogo estadounidense,
fundador de la kinésica como campo de investigacion), «no mas del 35% del significado social
de cualquier conversacion corresponde a las palabras».

Mas alla de las idiosincrasias, de los talentos y capacidades individuales y culturales, es
seguro que la falta de entendimiento que se da entre disefiadores y empresarios, estd muy
ligada al desconocimiento o a la poca atencion que se pone en los c6digos de comunicaciéon
no verbal. Muchos disefiadores no se han dado cuenta de que tienen a su disposicion un
recurso poderoso para establecer mejores relaciones con sus clientes, que no estan utilizando.
Llamémoslo «un don dormido».
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