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TACTO EN LAS RELACIONES CON LOS HOMBRES.

LTACTO significa 4 la habili-
dad 6 destreza en adaptar 4
las circunstancias nuestras
palabras y hechos.

Iin la transaceion de los ne-
gocios ocurre 4 menudo que debemos
tener reiteradas comunicaciones con
otros, ya en persona, ya por cartas, O
por medio de un tercero, que es nsual-
mente un asociado én log negocios, o
un agente 6 empleado de alguna clase.

Generalmente hablando es mejor
tratar los negociog en persona; mejor
verbalmente que por eartas; pero en
muchos casos es atn mis conveniente
tratarlos por medio de un tercero que
personalmente.  Exto altimo, euando
deseamos adquirvir por escrito la ma-
nifestacion de una opinion 6 cuando
se ha de tener la justificacion de un
hecho en algtin  tiempo fufuro, o
cuando el negociar en persona sea de-
masiado incompatible 6 impraeticable.
Sin embargo es mejor negociar perso-
nalmente *~donde la cara de un hom-
bre atrae consideraciones comunmen-
te de los inferiores; 6 en casos delica-
dos cuando la vista del hombre sobre
el continente de aguel con quien ha-
bla puede indicarle hasta donde es po-
gible ir y generalmente reservarse la
libertad de refractarse 6 de mantener
sus manifestaciones. '’ En la conver-
sacidon log hombres ngpalmente descu-
bren al observador eyperimentado to-
do lo que pasa por su mente. La
lengua ¢és mas hermosa pero no es un
instrumento tan seguro como la pluma.
Las entrevistas personales tienen va-
lor por asociar y confrontar varias
opiniones & intereses contradictorios
en lasg que & menndo se reconoce la

necesidad de hacer mubuas conecesio-
nes 6 la imposibilidad de ningtin
arveglo,  Iisto con frecuencia puede
deducirse de las miradas, tonos y ges-
tos de las partes. Cunando la verdade-
ra inelinacion de log demdis interesa-
dos se ha de descubrir, las entrevistas
son en extremo importantes.

Pero deben evadirse cuando se fras
ta con personas 4 las que no se deseqy
comuniear lag razones que determinan
un designio 6 fratando con gente im-
pertinente de lag cuales es mejor, co-
mo regla general retraerse.  Pero en
el trato con los hombres generalmente
es conveniente ser abierto y eindido 6
ir directamente ol punto y usar iniga-
mente de Ia destreza en el trato con
los astutos como medida de defensa
personal. Exigte esta dilerencia que
debe tenerse en cuenta entre hablar y
eseribir: que es un absoluto desper-
dicio de tiempo el decir algo, por ra-
zonable que sea, cnando se estd cierto
de que no tendri regonancia en la
persona 4 quien se habla. Pues hay
hombres para quienes el intento de
convencer con las mejores razones re-
sulta tan estéril como el del Rey Lear
colocando una carta delante de un
hombre sin ojos, y diciéndole: “‘Lee!™
Aunque todas lag lefrag fuesen soles
no las veria. Mas en algunos easos es
conveniente escribir 4 tales individuos
va que no ge les puede influir, 4 fin
de que se pueda tener una oporfu-
nidad de mostrarlo 4 los otros como
prueba de que debié haber sido con-
vencido por ello.

Tratando con gentes de mala fe, (si
el trato con tales personas se hace ne-
cesario en el curso de los negocios) 6
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