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			Prólogo

			Este libro es para vos, que te cansás de exigir la verdad y, cuando la tenés, no sabés qué hacer con ella. 

			El individuo es un ser social y, por lo tanto, se define, entre otras cosas, por la interacción con el otro. Este proceso requiere de algo de lo que muchos hablan, pero pocos entienden, y que se llama comunicación. Desde un análisis muy simplista, lo primero que hacemos es pensar en alguien que habla y alguien que escucha. Siendo así y más allá de que esta observación no define exactamente la comunicación, nos topamos con el primer problema existencial en el mundo de las interacciones sociales. A todos nos enseñan desde la primera infancia a hablar, pero a pocos nos enseñan a escuchar, a realmente escuchar. Es decir, a poder decodificar al otro, a poder imprimir en el proceso la cuota de empatía necesaria para internalizar lo que el interlocutor siente, a poder observar lo que subyace en lo discursivo, a poder «leer» todo aquello no verbal sabiendo que revela mucha más información que las palabras. Con el agravante de que, si bien hablar resulta algo sencillo, hacerlo bien es todo un arte. Nos referimos con esto a hablar con elocuencia, a esa capacidad de seducir, conmover y persuadir al oyente. En otras palabras, a movernos como pez en el agua en el mundo de la oratoria. Tanto hablar como escuchar en términos de diálogo implican un acuerdo tácito previo que es el de hacerlo en el marco de la misma realidad y aquí entra el tercer escollo en el proceso, ya que, lamento decirles, la realidad como tal no existe, es solo una cuestión de percepción, es decir, de la interpretación que cada uno haga de esa «realidad». Esto hace que en muchas ocasiones nos desgarremos las vestiduras intentando que el otro perciba las cosas como uno quiere, piensa o necesita. En ese intento aparece algo que se mezcla con mucha facilidad en todo proceso comunicativo y es la mentira. Sí, todo el mundo miente. ¿Dónde y con quién estaríamos si hubiéramos dicho las palabras exactas que se nos pasaban por la cabeza? Quizás solos y vaya a saber dónde. Mentimos cotidianamente en nuestro ámbito personal, laboral, social e incluso, lo que es peor, nos mentimos a nosotros mismos. Y, como si fuera poco, ¡la mayoría de las veces lo hacemos mal!

			Descubriremos en esta obra los atributos, cualidades, condiciones que se deben dar para poder desarrollar el proceso comunicativo sin fisuras. Eso implica, entre otras cosas, poder generar las bases persuasivas necesarias para convencer al otro mediante razones, emociones y argumentos, orientándolo a que piense o actúe de una determinada manera. Poder modificar la percepción que el otro tiene de una determinada realidad y, por sobre todo, la percepción que tiene sobre nosotros. Esto, en el mundo de la comunicación, se llama imagen. Nuestra imagen es el valor más preciado que tenemos. ¿Por qué? Porque es la representación mental que el otro tiene de nosotros. Como toda representación, es moldeable. De ella dependerán el grado de confianza que nos tengan, el interés y deseo que despertemos, la valoración que nos atribuyan, etcétera. Afortunadamente, todo esto se construye, solo hay que saber cómo hacerlo.

			En cualquier ámbito social donde tenga lugar la interacción entre dos o más personas, saber comunicar es el primer paso hacia el éxito. Comenzamos, entonces, con la primera premisa existente en el mundo de la comunicación: todo comunica; lo que decís, lo que no decís, la ropa que usás y la que elegís no ponerte, el auto que tenés, los lugares a los que vas de vacaciones, los silencios que generás a la hora de hablar, los gestos, las posturas, el tono de voz, etcétera. Principalmente, antes que nada, la comunicación más fuerte se da a través del ejemplo. Se comunica más con lo que se hace que con lo que se dice… Si le gritás a tu hijo para explicarle que no hay que gritar o si le das un cachetazo para mostrarle que no está bien que él le pegue a sus compañeros, tenés que saber que el mensaje real que estás dando es todo lo contrario a lo que estás intentando expresar. Si a esto le sumamos falencias a la hora de esgrimir un discurso, entablar un diálogo o, sencillamente, un ida y vuelta de palabras, posiblemente el intercambio termine en un malentendido porque no somos interpretables y, lo que es peor, porque no somos creíbles. Formarnos, entonces, en el ámbito de la comunicación nos puede brindar una serie de herramientas eficaces que permitan una mejor expresión, amplitud y profundidad de lenguaje, así como rapidez en el contraataque discursivo, además de aportar, también, un conjunto de valores añadidos, como el de no hablar por hablar, ser coherentes, cuidar los gestos y la vestimenta, saber escuchar y ponerse en el lugar del otro o, lo que es lo mismo, ser capaces de crear una relación emocional.

			No olvidemos que un buen comunicador es aquel que tiene el dominio en dicho proceso comunicativo. En este escenario hay algunas condiciones que deben darse para favorecer ese «ida y vuelta» de manera eficaz. Debemos comunicar dentro de un marco de credibilidad, lo cual supone que nuestra información debe ser creíble para que nuestro público tenga confianza en nosotros como informantes. Esto debe desarrollarse dentro de un contexto de participación, bajo los mismos canales de comunicación y con un tema que despierte cierta atención en el interlocutor. El mensaje a transmitir deberá tener el mismo significado para el destinatario que para el emisor de dicha comunicación. Simplicidad, consistencia y claridad son ingredientes primordiales para conseguir respuestas favorables, para lo cual es necesario también el menor esfuerzo posible por parte de los oyentes/lectores.

			En este plano podemos identificar dos tipos de comunicación. La comunicación verbal, en primer lugar, es el tipo de comunicación en cuyo mensaje se utilizan signos lingüísticos. Estos signos son, en su mayoría, arbitrarios o convencionales, ya que expresan lo que se transmite. Además de ser lineal, cada símbolo se ubica detrás del anterior. La comunicación verbal puede darse de manera oral o escrita. Como veremos más adelante, la estructura sintáctica, la plataforma argumentativa y las capacidades persuasivas son clave en el desarrollo de la comunicación verbal. Ahora detengámonos en el otro tipo de comunicación, es decir, la no verbal. El lenguaje corporal, que es una de las formas de comunicación no verbal, puede revelar tanta o más información que las palabras. La conducta no verbal funciona como las publicidades en Instagram: aparece sin que nos demos cuenta. Nuestro cuerpo transmite constantemente información sensible sobre nuestras intenciones, sentimientos y personalidad. Incluso cuando estamos quietos o en silencio, los gestos, las posturas, las expresiones faciales y nuestra apariencia general hablan por nosotros y pueden resultar muy elocuentes. El lenguaje corporal cuenta quiénes somos, cómo nos sentimos o cuáles son nuestros gustos. En la interacción, la conducta no verbal informa además nuestro grado de comprensión y nivel de acuerdo, e incluso puede desmentir lo que estamos diciendo en ese momento.

			Hablar es mucho más que reunir palabras de forma más o menos afortunada, escuchar es mucho más que oír y comunicar es mucho más que enviar y recibir paquetes de datos. Comunicar es compartir cierta información racional y emocional, poniéndola realmente en común, acordando con la otra persona su significado y valoración. Y eso no se consigue plenamente sin la intervención de la conducta no verbal, que se desarrolla principalmente en el plano inconsciente. El instinto y las emociones son fieles amigos desde mucho antes de que naciera la razón. Por muy inteligentes y racionales que nos creamos, lo cierto es que la conducta no verbal, las emociones y el inconsciente manejan a su antojo nuestra forma de comunicarnos y van por ahí contando todo sobre nosotros. En este sentido, los mejores comunicadores no verbales son quienes tienen cierta consciencia acerca de su lenguaje corporal, personas capaces de monitorizar su conducta y de calibrar el efecto que esta produce en los demás. Inteligencia emocional y empatía son elementos fundamentales en este desarrollo. Algunos estudios evidencian que las personas más influyentes y persuasivas tienen una gran consciencia del lenguaje corporal propio, lo que daría a entender que esta es una condición fundamental para el éxito. Convertirse en un buen comunicador no verbal requiere, por tanto, desarrollar la autoconsciencia de la conducta del cuerpo. Es cuestión de concentración y de focalizar la atención en los principales canales del lenguaje corporal, buscando su congruencia y sincronía con las palabras.

			La conducta no verbal se expresa mayormente a través de los siguientes canales:

			
					Expresiones faciales

			

			En la cara se reflejan de manera innata y universal las siete emociones básicas: alegría, sorpresa, tristeza, miedo, ira, asco y desprecio. En este sentido, estar atento a qué emociones estoy identificando y saber distinguirlas nos permite, entre otras cosas, dominar el lenguaje corporal. Las expresiones faciales son el indicador emocional más fuerte y el primer lugar en donde ponemos nuestra atención. En fracciones de segundo, nuestro instinto decide por su cuenta y riesgo si una cara nos gusta o no, un proceso en el que inicialmente no interviene la razón.

			
					Posturas

			

			La postura corporal nos permite identificar el grado de interés y apertura que está presente en la interacción, y que se reconoce a partir de la exposición y orientación del torso. Visualmente, la postura tiene también una gran incidencia en nuestra imagen personal de cara a transmitir confianza, estabilidad y seguridad. Esto se traduce en que posturas expansivas indican satisfacción y actividad, lo que transmite en el otro una sensación de estabilidad, mientras que las posturas de contracción se vinculan a la negatividad y la pasividad. Las posturas influyen en nuestro estado de ánimo y, por lo tanto, estar atentos y modificarlas a demanda genera una cierta armonía entre lo físico y lo mental. ¡Y se nota!

			
					Apariencia

			

			No hay una segunda oportunidad para causar una primera impresión. Vivimos en un mundo donde prima lo estético y la apariencia va de la mano con esto. Se presenta como uno de los canales más influyentes de la comunicación, a pesar de los avances sociales que hay en la actualidad. El aspecto de una persona nos habla de su edad, sexo, origen, cultura, profesión o condición social y económica, entre otros muchos datos. La apariencia sigue siendo la principal fuente de información a la hora de formarnos una primera impresión de alguien. Por lo tanto, tener presente este aspecto nos va a permitir movernos con mucha más seguridad en un futuro. Naturalmente, no pretendemos cambiar nuestra cultura, profesión o religión tan solo para vincularnos con otro, pero sí, en menor escala, transportar este concepto a cuestiones más sutiles como la vestimenta, los accesorios, el peinado, etcétera. Entendemos que un mecanismo para bajar las barreras propias de cualquier vínculo social es el de la identificación. Que el otro se identifique conmigo me va a permitir abordar un camino mucho más fluido hasta tanto pueda sostener la imagen que se armó de mí, con elementos sólidos como confianza, empatía, profesionalismo y cualquier otro

			
					Háptica

			

			
			
					Proxémica

			

			
			
					Tono de voz

			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
					Nominalización

			

			
			
			
			
			
					Causa-efecto

			

			
			
			
			
			
					Lectura de mente

			

			
			
			
			
			
					Ejecución perdida

			

			
			
			
			
			
			
					Cuantificadores universales

			

			
			
			
			
			
					Operadores modales

			

			
			
			
			
			
			
			
					Eliminación de información general

			

			
			
			
			
			
					Sin especificación del sustantivo

			

			
			
			
			
			
					Sin especificación del verbo

			

			
			
			
			
			
					Supresión comparativa

			

			
			
			
			
			
			
			
			
					Identificar el estado emocional que necesitaríamos sentir en este momento (sentimiento de confianza en uno mismo). 

					Relajarnos y distendernos.

					Rastrear en nuestra memoria el recuerdo de un suceso en el que hayamos experimentado la sensación que buscamos.

					Revivir paso a paso la situación, amplificándola cuanto más sea posible, con todos los detalles que consideremos importantes. 

					Cuando encontramos esa sensación, debemos asociarla a un movimiento. Por ejemplo, frotarnos las manos. Esta será nuestra ancla.

					Una vez que hicimos esto, visualicemos la situación en el momento en el cual tengamos que usar el ancla, observándonos desde afuera como espectadores de nosotros mismos, activando el recurso con el movimiento elegido. 

			

			
			
			
			
			
			
			
			
					Sonreír con habitualidad (sin perder de vista el contexto). La sonrisa es una de las herramientas más usadas tanto al iniciar las relaciones comunicativas como en situaciones tensas, ya que cuando se sonríe se generan sentimientos positivos en ambos participantes por causa-efecto. Es un gran aliado a la hora de bajar las defensas emocionales en el interlocutor.

					Efecto espejo. La técnica del espejo consiste en «imitar» sutilmente el lenguaje corporal del interlocutor. Esto, lejos de significar una burla, quiere decir que con mucha sutileza podemos generar cierta cadencia en el diálogo, copiando algunas posturas o gestos del otro participante. El efecto espejo genera identificación con el otro y, consecuentemente, sensación de confort y confianza.

					Mostrar expresividad (pero sin sobreactuar). Esto va a generar concordancia entre lo que el otro escucha y lo que ve. A la hora de apelar a lo gestual, se desaconseja mantener los ojos abiertos y sin parpadear por mucho tiempo, exponer las manos por encima del nivel de la boca o mantenerlas en constante movimiento. En lo posible, evitar cruzar brazos y pies.

					Utilizar gestos abiertos que acompañen al discurso y su correspondiente interpretación. Se aconseja, para tal fin, mostrar las manos, abrir los hombros, no interponer objetos entre el propio cuerpo y el del interlocutor, como mesas, carpetas o libros, y asegurarse de que nuestra cara sea visible. Ayudará también al dialogo inclinarse hacia adelante cuando nos toque escuchar y mantenernos erguidos a la hora de hablar.

					En la medida de lo posible y tomando conciencia previa de ellos, evitar los tics gestuales que se producen a veces por nerviosismo. Por ejemplo, evitar jugar con un bolígrafo o con el anillo, apartarse el cabello, colocarse bien las gafas, etcétera.

					Respecto al contacto visual, este es necesario e importante, ya que colabora en la generación de confianza. No obstante, es conveniente evitarlo si detectamos que genera incomodidad en el interlocutor.

					No permanecer totalmente inmóvil, moverse con naturalidad, desplazarse de vez en cuando. En el caso de estar realizando una presentación, no es aconsejable dar la espalda al auditorio. Aunque se esté escribiendo, se recomienda hacerlo de forma lateral.

					Controlar la distancia con el interlocutor. Acercate si te sentís cómodo, y si la otra persona retrocede, no vuelvas a adelantarte.

			

			
			
			
					Persuadir implica convencer a otras personas de que nuestras ideas son las correctas y moverlas a la acción de acuerdo con ellas. Es la actividad de convencer a otros semejantes para que tomen una decisión determinada.

					Enseñar comprende la acción de transmitir conocimientos a través de la palabra. Esto puede ser de manera formal, por ejemplo, en la escuela, o de manera informal, por ejemplo, en el hogar, entre amigos, etcétera.

					Conmover supone provocar, por medio de la palabra, determinados sentimientos, pasiones y emociones en el espíritu de las personas.

					Agradar es crear belleza con la palabra hablada, producir en el otro un sentimiento de placer con fines determinados.

			

			
			
					La voz: es la base de la expresión oral, ni más ni menos que el puente de conexión entre tus ideas y el público. Todas las personas tenemos distinto tipo de voz y es, justamente, el registro vocal lo que nos distingue. Esto engloba: 

			

			
			
			
			
			
			
					La respiración: para la oratoria, una respiración diafragmática es la más aconsejada, ya que permite inspirar más aire y utilizar el diafragma al momento de hablar. Este tipo de respiración permite articular con claridad y facilidad, sin peligro de quedar afónico.

					La articulación y la fonación: la articulación es la pronunciación clara y diferenciada de las palabras. La mala pronunciación de consonantes o vocales, o una pronunciación a medias dan como resultado una mala expresión oral. La fonación es el trabajo muscular realizado para emitir sonidos inteligibles, es decir, para que exista la comunicación oral.

					La impostación de la voz: impostar la voz significa fijarla en las cuerdas vocales para emitir el sonido sin vacilación ni temblor. Es hablar sin esfuerzo y con naturalidad. La impostación de la voz suele estar a cargo de médicos foniatras, profesores de canto y otros especialistas.

					Cadencia: hace referencia al conjunto de recursos que utilizarás para que toda tu presentación tenga un determinado «ritmo», un fluir adecuado para que se amalgamen las ideas con la forma de exponerlas de principio a fin. Aquí nos valemos de la manera en la que enfatizamos las palabras, el modo en que presentamos una idea y, principalmente, cómo manejamos las pausas. Estas, bien usadas, generan el suspenso y dramatismo necesarios para tener a la audiencia atraída con las ideas que están en juego.

			

			
			
			
			
					La tesis: es la idea fundamental en torno a la que se reflexiona; puede aparecer al principio o al final de la presentación. La misma ha de introducirse clara y objetivamente. Puede encerrar en sí varias ideas, aunque es aconsejable que no posea un número excesivo de ellas, pues provocaría confusión en el receptor y defenderla entrañaría mayores dificultades.

					El cuerpo: aquí se despliega la idea o ideas que se pretende demostrar desde dos perspectivas, una de defensa, en donde nos servimos de toda una línea de razonamiento válido, y otra de refutación, mediante la cual se demuestra la falsedad de ideas contrarias a la defendida en la tesis. 

					Conclusión: hacia el final de la exposición se reflexiona sobre el tema desde todos los ángulos hasta llegar al objetivo deseado, que se ofrece como conclusión, a menudo anunciada al comienzo.

			

			
			
			
			
					Relaciones causa/efecto: se establece una conexión causal entre dos hechos que fundamentan la tesis.

					Condición previa al cumplimiento: este tipo de argumento se usa con más frecuencia para presentar un razonamiento deductivo cuya primera premisa recoge las condiciones que exigimos para que algo se cumpla. Como en todo argumento, se trata de aportar las razones que justifican una conclusión. En este caso, el argumento condicional emplea dos: un hecho concreto y, como garantía, un juicio condicional. Por ejemplo, «si Juan termina los deberes del colegio, va a poder ir a jugar».

					Relaciones basadas en la analogía: comprenden el uso de cuentos, fábulas o anécdotas que ilustran un argumento racional llamado, a veces, moraleja.

			

			
			
					Datos objetivos: ante la tesis «este año ha llovido muy poco», se puede usar un argumento como «las lagunas están a un tercio de su capacidad».

					Ejemplos concretos: ante una tesis de tipo «la mayoría de los países desarrollados tiene un muy buen sistema de educación pública», se puede argumentar «en EE.UU. o Inglaterra más del 70% de la población va a la escuela pública» (no es un dato real, sino solo un ejemplo).

					La experiencia: se aporta la experiencia personal como razón para fortalecer la tesis. Ante una afirmación de tipo «en la actualidad los jóvenes no saben hacer cuentas», se puede proponer como argumento «yo, como docente, he corregido cientos de ejercicios matemáticos y muy pocos de ellos están bien realizados».

			

			
			
			
			
					Falacia de apelación al interlocutor (también llamada en latín ad hominem —«contra el hombre»—): consiste en descalificar al emisor sin dirigirse al argumento, dando por sentada la falsedad de una afirmación, apoyándose en quién es el que la está afirmando. Nos permite rápidamente sacar el foco del argumento y ponerlo sobre la persona, y es una técnica retórica muy poderosa (a pesar de su falta de sutileza) para convencer a quienes se mueven más por sentimientos y por costumbres acomodaticias que por razones lógicas. Se atacan, así, no los argumentos propiamente dichos, sino a la persona que los profiere y, más concretamente, su origen, raza, educación, riqueza, pobreza, estatus social, pasado, moral, familia, etcétera. Se intenta, de este modo, desacreditar a la persona que defiende una postura, señalando una característica o creencia que pueda ir en detrimento de ella. Hay que estar especialmente atentos a este tipo de falacia, ya que es una de las más usadas. Ahora que ya la conocen, no pierdan de vista que el hecho de que alguien desacredite al orador no prueba nada acerca de la falsedad o veracidad de lo que este diga.

					Falacia de apelación a la autoridad: consiste en citar a una falsa autoridad sobre el tema, solo para lograr la adhesión al mismo por parte de la audiencia. Un ejemplo es la aparición de famosos en anuncios de un producto o servicio para que uno lo compre o utilice solo porque su famoso favorito lo hace. Ahora, respecto a esta falacia de autoridad, tengamos en cuenta que hay una delgada línea entre que sea una falacia o que sea realmente un argumento lógico de autoridad. Dependerá, entonces, de que el experto que citemos sea reconocido como tal y ambas partes estén de acuerdo en que su testimonio es adecuado a las circunstancias.

					Falacia de apelación a los sentimientos: es una falacia en la que se trata de manipular las emociones del oponente o del público, en lugar de usar argumentos válidos. Este tipo de falacia suele surtir efecto si estamos en presencia de una persona que deja que sus emociones o consideraciones subjetivas influyan en el proceso de razonamiento. Se usa como «cortina de humo», especialmente bajo la apelación al victimismo.

					Falacia del punto medio: esta falacia se basa en la premisa de que la verdad se debe encontrar en el punto medio entre una opinión y la otra. Es un recurso muy usado cuando se está perdiendo una discusión, ya que ante el miedo a la pérdida se busca por todos los medios arribar a un punto intermedio para, al menos, ganar algo en la discusión.

					Falacia dicotómica: consiste en presentar dos alternativas como si fueran las únicas posibles. Las dos alternativas son, con frecuencia, aunque no siempre, los puntos de vista más extremos dentro de un espectro de posibilidades. Se utiliza mucho en el ámbito de la política para lograr la adhesión de una parte de la audiencia.

					Falacia de eludir la carga de la prueba: consiste en asumir o hacerle asumir al otro que una afirmación es verdadera o falsa sin presentar prueba alguna, sin aportar ningún tipo de razones que fundamenten la conclusión, pero invitando a la otra parte a que argumente en defensa de su propia postura. En el marco de una discusión lógica, la carga de la prueba es la obligación de demostrar afirmaciones que presuponen que algo debe ser verdadero, a menos que se pruebe lo contrario. El que pasa la carga exige prueba de algo que no la necesita. ¿Cómo combatir esto, una vez que lo detectamos? Es sencillo: tengan en cuenta que solo debe probar algo quien hace una afirmación, ya que los hechos negativos no requieren pruebas. Por dar un ejemplo sin pretender ahondar en el ámbito religioso, si dos personas debaten sobre la existencia de Dios, quien debe «probar» la misma es quien afirma que Dios existe. El que sostiene que no, no debe justificar ni defender nada, solo debe sentarse a escuchar con mucha atención los argumentos que ponga en juego la otra parte y rebatirlos desde la retórica (si es que pudieran ser rebatidos). Imaginen el siguiente diálogo:

			

			
			
			
			
					Que aquello que se pone en juego sea una información inválida, no real. Es decir, algo que no sea cierto.

					Que la persona que la emite esté psicológicamente sana. Con esto quiero decir, por ejemplo, que si alguien con algún desequilibrio mental cree que es el General Don José de San Martín y lo manifiesta como tal, aduciendo que cruzó los Andes, técnicamente no está mintiendo, ya que el emisor está convencido de que lo es. En este caso, no cuadra como mentira.

					Que, tal como citamos en el primer punto, se sepa de ante mano que lo que se dice es incorrecto o deshonesto y la acción se ejecute con intencionalidad. Para citar un ejemplo, cuando Cristóbal Colón llegó a América y entendió con ello que la Tierra es redonda (cuando, hasta entonces, se creía que era plana), no tildó a todos los españoles de mentirosos; se asumió que la información que se tenía hasta el momento era incompleta. Es decir, si yo estoy convencido de que lo que digo es cierto (aunque esté equivocado), no cataloga como mentira, a lo sumo será un error o equivocación de mi parte.

			

			
			
			
			
					Cuidá a tu oponente. Y no lo menciono desde un lugar de bondad, sino de conveniencia. Es muy tentador caer en rebajar desde lo personal al adversario, sobre todo si estamos en presencia de una discusión en mayúscula. Pero esto realmente es innecesario y hasta contraproducente, primero porque, como hemos visto anteriormente, hay otras herramientas mucho más nobles para usar y, ciertamente, con mayores efectos. Además, por otro lado, acudir a la descalificación personal nos deja, si sale mal, en un lugar muy ruin que, en el mejor de los casos, revelará a la audiencia nuestra falta de solidez argumentativa, dejándonos en evidencia como «malos perdedores». Y si la otra parte tiene mejor imagen pública o es más estimado por la audiencia, será peor. Por eso, como venimos analizando a lo largo del libro, tus habilidades comunicativas y la destreza con la que te desenvuelvas en una exposición oral mejorarán tus argumentos y ayudarán a que tu mensaje sea más claro, atractivo y persuasivo.

					Que el discurso se adapte al oponente. En ocasiones, nuestro ego nos juega una mala pasada y esperamos que sea a la inversa. Tengamos en cuenta que la mejor forma de persuadir a alguien es hablándole en su propio idioma. Esto no quiere decir, solamente, «en la misma lengua», sino que supone ajustar el discurso a las convicciones y valores del oponente, procurando que nuestras palabras apelen a la emocionalidad del otro, no a la nuestra.

					A veces hay que ceder en algo. Bajo la ley de reciprocidad, debemos entender que, cuando nosotros cedemos una parte de nuestro argumento a favor de la razón de la otra persona, lo que vamos a generar (en la mayoría de los casos y si nuestro interlocutor está menos preparado que nosotros) es que haya una sensación de «deuda». ¿Deuda de qué? Deuda de querer emparejar la balanza cediendo algo ellos también. La clave está, entonces, en que nosotros tengamos preparado algo para ceder en el momento justo, con la única convicción de favorecer que la otra parte nos ceda algo con mayor valor argumentativo para nosotros. Por otro lado, en general, la actitud de no ceder en nada evidencia tozudez, casi capricho, algo para nada revalorizado por el público y, por lo tanto, un mal camino para lograr persuadir.

			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
					¿Qué valor tiene para mí? ¿Cuánto me cuesta conceder esto?

					¿Qué valor tiene la concesión para la otra parte?

					¿Qué quiero a cambio? ¿Por qué lo quiero intercambiar? ¿Cuál es el precio?

			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
					Seducir: entendiéndose como encantar a la audiencia.

					Enseñar: presentar un mensaje persuasivo con argumentos sólidos y consistentes.

					Conmover: llenar de emoción y sentimientos a la audiencia.

			

			
			
					Identificación: la gente ignorará o no apoyará una idea, opinión o punto de vista, a menos que se sienta identificada con el mensaje del emisor. Tiene que ver con conocer los temores y deseos de los receptores y, de alguna manera, detectar sus aspiraciones.

					Acción: las personas no compran ideas separadas de la acción, sino la acción emprendida o a punto de emprenderse por el patrocinador de la idea, o la acción que las mismas personas pueden llegar a emprender convenientemente y probar el éxito de la idea.

					Confianza: la gente solo adhiere a ideas de aquellas personas en las cuales confía. Somos influenciados siempre por aquellas opiniones o puntos de vista expuestos por individuos, corporaciones o instituciones en las cuales tenemos confianza.

					Claridad: la situación debe ser clara para nosotros, no confusa ni incoherente. Aquello que observemos, leemos o escuchemos debe ser coherente. Lo que transmite el emisor es lo que realmente debe interpretar el receptor.

			

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
					La identificación 

					La diferenciación

					La referencialidad

			

			
			
			
			
			
			
			
					Físico: nos permite generar una percepción inicial. Incluye, en primer lugar, el cuidado personal y la vestimenta, lo que genera identificación en el otro. La manera de vestir transmite mucha información sobre la personalidad. Un aspecto cuidado es signo de que nos valoramos y ayuda a que las otras personas confíen en nosotros. Cuando hablamos de vestir bien, hablamos de comulgar con las reglas adaptadas socialmente. En segundo lugar se encuentra la altura y en tercer lugar, el peso. Respecto a la altura, no hay mucho que podamos hacer, y en relación con el peso, deberíamos considerarlo desde un punto de vista de salud más que estético, pero, como sea, no podemos desconocer estos elementos que integran los aspectos físicos más relevantes.

					La proyección: esto es, fuera de lo que se percibe a simple vista, lo que genera nuestra presencia en el otro. Está íntimamente ligada al grado de autoconfianza que tengamos, pero no solo en el valor de tenerla o no. No basta solamente con cómo nos sentimos, sino que también debe tenerse en cuenta lo que proyectamos hacia los demás. En este sentido, puede ocurrir que tengamos la confianza necesaria y lo demostremos en sintonía o que por algún motivo no podamos proyectar correctamente nuestro valor. En consecuencia, es importante que sepas que algunos aspectos son muy importantes a la hora de trabajar sobre lo que proyectamos. Un tono de voz alto (no significa «a los gritos»), un ritmo calmado (no significa «lento») y una dicción correcta hacen ver que estamos seguros de lo que decimos, mientas que hablar muy fuerte o muy rápido indican demasiado nerviosismo. Tomar la iniciativa a la hora de presentarnos a los demás, dar la mano firmemente, sonreír, mirar a los ojos, una postura erguida y caminar con decisión marcan la manera en que nos relacionamos, proyectando autoconfianza. Ahora, sin duda el elemento distintivo y común denominador para trabajar sobre la percepción de los demás es el hecho de ayudar, enseñar y hasta elogiar. Aquellas personas seguras de sí mismas son las que con mucha facilidad intentan hacer que otros sean mejores, porque no tienen miedo a verse superadas. Todo esto tiende a generar seguridad en los demás.

					Mentalidad: con esto me refiero a la autoestima. Es la percepción evaluativa de nosotros mismos, es el concepto que tenemos de nuestra valía y está basada en pensamientos, sentimientos, experiencias de nosotros mismos que recogimos durante toda nuestra vida. De nuestra autoestima van a depender los lugares que nos demos, las aspiraciones que tengamos y lo que creamos poder conseguir. Es por eso que, por más experiencias de dolor, ausencias y necesidades insatisfechas del pasado que tengamos, somos los protagonistas de nuestra vida y nuestra estima depende de nosotros para mejorarla. Una persona con baja autoestima no va a hacer nada por arreglarse, por salir con energía ni mucho menos por gustarle a los demás. Desde ya que no es sencillo trabajarla y menos mantenerla, pero sí es clave para conseguir los resultados esperados. Se hace muy difícil alcanzar algo que no creés, desde lo interno, poder lograr. En la actualidad, afortunadamente, hay muchos abordajes de los que pueden valerse aquellas personas que no gozan de un buen estado de estima propio, desde la programación neurolingüística, el coaching ontológico o algún tipo de terapia con profesionales de la psicología.
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