
  
    
      Dedicado a:


      Ruy y Carmina. La vida no pudo haber sido más espléndida conmigo: me dio a los mejores padres. Los amo.


      Carmen González de Vega. Con mi admiración de siempre y mi profundo agradecimiento, abuelita, por tu amor, sabiduría y presencia. Existen lazos que van más allá de la sangre que nos une.


      Verónica, Cecilia, Julio y Alejandra. Es un enorme privilegio recorrer la vida con hermanos como ustedes.


      Carlos, Víctor, Isabel y José Antonio, con inmenso cariño. Ustedes duplicaron el número de hermanos que originalmente tenía… ¡Gracias!


      Jimena, Santiago, José, Carmen y Manola. Mis tesoros. Su existencia es mi más grande felicidad. Los adoro.
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      Prólogo


      Es fascinante la lectura de este libro. Yo me había quedado con la idea de Alexis Carrel, premio Nobel de fisiología y autor de La incógnita del hombre, que dijo: “El hombre ha llegado a las estrellas. Intenta conquistar el espacio exterior y ni siquiera se conoce a sí mismo”.


      Afortunadamente contamos con personas que son muy valiosas en todos sentidos. María del Carmen Madero se da a la tarea, desde hace años, de buscar y escudriñar los mecanismos de la mente, del ser, y la utilidad de los nuevos descubrimientos y ciencias. Esto resulta maravilloso para lograr una vida más plena, y tiene que ver con las relaciones humanas, con un estado de ánimo tranquilo y con la paz interior, máxima conquista del ser.


      La información que aquí se comparte es el resultado de una extensa investigación de diversas fuentes de expertos, además de su propia experiencia y una variedad muy grande de seminarios y cursos a los que ha asistido, no sólo como estudiosa de la materia, sino como participante activa y alumna destacada.


      Es un orgullo para mí haber sido la primera persona en leer este libro, y ha sido motivo de admiración dada su dedicación al estudio de estas disciplinas y, por lo demás, doy gracias a Dios por contar con su maravillosa amistad y cariño.


      Sin embargo, no dejo de ser objetiva, este libro conviene a toda persona que quiera triunfar en la vida en todos aspectos: personal, social, profesional y económico. Contiene los puntos necesarios para ser alguien que se destaca, que logra sus objetivos y que además influye favorablemente en la gente. Las herramietas que aquí se nos ofrecen servirán para hacer crecer a quienes nos rodean, empezando por uno mismo.


      Adelante, María del Carmen. Sigue estudiando, sigue experimentando y brindándonos tu apoyo, tu ayuda para crecer y ser mejores cada día, para vivir una vida plena, llena de satisfacciones y amor.


      Desde mi castillo de arena,


      MARINA DAVID BUZALI

    

  


  
    
      Introducción


      Para los seres humanos las relaciones personales deberían ser nuestra prioridad más importante, ya que de una u otra forma, nuestra vida, éxito y bienestar dependen de otras personas. A excepción del ermitaño que vive en una cueva y se alimenta de plantas y animales que están a su alcance, todos necesitamos de nuestros semejantes para sobrevivir. Somos seres sociales, interdependientes.


      Entonces, si dependemos a tal grado de otras personas, y requerimos de su participación en nuestras actividades, ya sean de tipo profesional o personal, resultaría lógico pensar que nuestros objetivos, esfuerzos, conocimiento y entusiasmo estuvieran enfocados a que las relaciones personales fueran siempre de calidad.


      La persuasión es una de las habilidades más efectivas para construir relaciones personales exitosas con el fin de alcanzar lo que deseamos en la vida, pues nos da la capacidad de influir en los demás.


      La habilidad de la persuasión, que funciona de una manera casi mágica, permite sembrar una idea o un pensamiento en la mente de otra persona para generar un comportamiento específico, y lo más sorprendente es que se logra a través del propio convencimiento de la persona; tiene un efecto a largo plazo.


      La persuasión es la otra cara de la moneda de la manipulación, del sometimiento, de la amenaza, de la violencia, de la imposición y de todas las lamentables formas que existen para hacer que una persona actúe a la fuerza, y con resultados a corto plazo.


      En realidad, cuando se conocen los principios de la persuasión, nunca más es necesario forzar a nadie. Con esta técnica es posible que la gente esté convencida y desee actuar de cierta manera.


      ¿Cuántas veces hemos sabido de jefes que amenazan al empleado con despedirlo si no hace tal cosa? ¿O al padre que obliga a su hijo a comportarse según sus cánones a base de golpes o castigos? ¿Cuántas veces hemos visto parejas exigiéndose atención o sometiéndose el uno al otro por temor al abandono? Y ni qué decir de todo lo que se intenta “arreglar” con violencia. Desafortunadamente muchas relaciones funcionan con este tipo de patrones, los cuales además generan estados de intensa frustración y resentimiento. Todo esto resulta innecesario cuando se practica la persuasión.


      Este libro tiene como objetivo dar a conocer de modo sencillo los principios científicos básicos y prácticos de la persuasión, para que comprendas la forma de aplicarla en todas las situaciones de tu vida diaria. La idea es que con su uso incorpores este conocimiento a tus relaciones personales y puedas utilizar todas las técnicas de persuasión de una manera natural, sin necesidad de recordarlas o reflexionarlas, sino simplemente hacerlas fluir como una parte innata de tu personalidad.


      El contenido está fundamentado en una amplia investigación del tema y en la información más actualizada que se conoce. Parte del conocimiento que se incluye se basa en los principios de la programación neurolingüística (PNL).


      Los creadores de la PNL, Richard Bandler y John Grinder, sustentan con esta ciencia que es posible programar la mente a través del lenguaje y del pensamiento, de tal suerte que actúen sobre el cuerpo y la conducta del individuo. Combinaron sus estudios con información de diversos campos, como la terapia Gestalt, la lingüística y la hipnosis, y así agruparon varias técnicas que son las que conforman la PNL.


      La aplicación original de la PNL fue el desarrollo personal, y se ha extendido tanto, que hoy en día se utiliza con mucho éxito en prácticamente todos los campos del ámbito profesional, como liderazgo, ventas, mercadotecnia, terapéutico y docente, entre muchos otros.


      Principalmente, la PNL está enfocada a influir en la forma de pensar y en el comportamiento de uno mismo y de otros. Es por esto que se relaciona íntimamente con el tema de la persuasión.


      El contenido tiene como propósito que el lector conozca las leyes de persuasión y sus principios, así como los fundamentos básicos sobre cómo funciona nuestro cerebro; a través de la aleación de los temas podrá identificarse a una persona según su manera particular de procesar mentalmente y de percibir el mundo, para así comprender el proceso mediante el cual es posible programar su mente hacia determinado resultado.


      Las técnicas incluidas en este libro son muy poderosas y eficaces. Una vez que comiences a aplicarlas, te percatarás de que automáticamente desarrollas habilidades esenciales para el éxito en cualquier tipo de relación personal, tales como:


      • Influencia: poder para producir determinados efectos sobre una persona.


      • Carisma: capacidad para atraer o fascinar a otros.


      • Empatía: identificación mental y afectiva con el estado de ánimo de otra persona.


      • Magnetismo: atractivo que alguien ejerce sobre otra persona.


      • Confiabilidad: cualidad de una persona que es merecedora de confianza.


      ¿A quién no le agradaría desarrollar una personalidad con estas características? Sin duda, alguien que encarna estas cualidades es aceptado y apreciado por una inmensa mayoría, y esto otorga un alto poder de persuasión.


      Las técnicas de persuasión que se comparten funcionan más eficazmente y dan mejores resultados cuando se usan en conjunción con una serie de creencias y actitudes mentales que te llevan a ser más competente, las cuales se describen en los dos primeros capítulos. El principio de este libro se sustenta en la filosofía de ganar-ganar.


      Definitivamente la información que aquí compartimos generará cambios inmediatos en tu vida y en tu capacidad de relacionarte con las demás personas.


      Somos los directores de orquesta de nuestra vida, y de cada uno de nosotros depende lo hermosa que sea la melodía que aportemos al mundo. Los músicos que la interpretan son expertos en sus instrumentos; sin ellos sólo habría silencio o, en el peor de los casos, ruido, y en nuestras manos está que cada nota que toquen haga que nuestra existencia sea una obra de arte.

    

  


  
    
      CAPÍTULO 1


      El poder de la persuasión


      La persuasión es la llave que nos abre todas las puertas.


      La persuasión es el proceso mediante el cual es posible modificar actitudes, creencias, opiniones o comportamiento de una persona o un grupo hacia determinado resultado y, lo más importante, es que consigue hacerlo de manera voluntaria. Con una estrategia adecuada no sólo se logra persuadir a alguien para que quiera lo que tú quieres, sino para que esté convencido de ello.


      La persuasión es la habilidad para inducir creencias y valores en otras personas mediante la influencia de sus pensamientos y acciones a través de estrategias específicas.


      Cuando conozcas los principios y las técnicas para persuadir que aquí se comparten, y comiences a aplicarlos, podrás obtener un poder que te permitirá influir instantáneamente en otros para que piensen o actúen de cierta manera.


      Prácticamente, en cada encuentro con otra persona, sea de tipo personal o profesional, se da el intento por ganar influencia o para persuadir hacia un fin determinado. Independientemente de la edad, profesión, religión, nacionalidad o creencias, la gente siempre está tratando de persuadir a otros. Esto sucede porque en el fondo todos deseamos que confíen en nosotros, que nos escuchen, que valoren nuestra opinión, que acepten nuestras ideas y, algunas veces, hasta que actúen como deseamos.



      [image: plecacent]La integridad es la herramienta más poderosa de la persuasión.

      ZIG ZIGLAR
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      Poseer la habilidad para persuadir implica un enorme poder y responsabilidad. Recuerda todas aquellas personas que a lo largo de tu vida han influido de una u otra manera para que tú lograras tus metas y te superaras. Ese tipo de influencia es grandiosa, porque es la que nos forja como seres humanos. Éste es el lado positivo de la persuasión, el que te acerca a tus sueños, el que te motiva a ser mejor persona, el que potencia tus talentos, el que te guía para corregir errores, el que te aleja del peligro, el que evita la violencia y el que te impulsa a lograr mayores éxitos. Pero, desafortunadamente, la persuasión también tiene un lado negativo, que es el que induce a los niños a las drogas, el que provoca guerras y el que destruye a las personas. La única diferencia entre persuadir para un fin noble o indigno está en la intención.


      Las técnicas que se comparten en este libro están enfocadas al poder de la persuasión positiva, en primer lugar para que nosotros mismos seamos mejores seres humanos y, en segundo lugar, para influir en los demás a que también lo sean. Recordemos que nos gobiernan leyes universales, y una de ellas es la Ley de Causa y Efecto, que dicta que todo efecto tiene su causa, y toda causa su efecto. Es decir, a toda acción corresponde una reacción, y todo lo que hacemos tiene repercusiones. Si utilizamos la persuasión con una intención positiva, esta misma intención nos será retribuida.


      [image: plecacent]Toda causa tiene su efecto; todo efecto tiene su causa; todo sucede de acuerdo con la ley. Azar no es más que el nombre que se le da a una ley desconocida; hay muchos planos de causación, pero ninguno escapa a la ley.


EL KYBALIÓN
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      Si te percatas, en todas nuestras actividades diarias aplicamos habilidades de persuasión. Constantemente analizamos a las personas tratando de identificar sus características de personalidad para conocer la forma de agradar e influir en ellas con la finalidad de que actúen como queremos. Y esto aplica en todos los niveles: desde las grandes empresas de mercadotecnia y publicidad que diseñan estrategias para atraer consumidores, hasta los padres de familia que buscan proteger a sus hijos y transmitirles valores.


      El Sol y Bóreas, el frío viento del norte, discutían sobre sus poderes, y al fin acordaron reconocer como ganador al que pudiera despojar de sus ropas a un viajero que en ese momento veían pasar.


      Bóreas fue el primero en probar suerte, pero sus frías ráfagas hicieron que el hombre aferrara con más fuerza sus vestiduras; y cuando decidió soplar con más fuerza, sólo consiguió que el viajero se abrigara más. Bóreas, vencido, cedió su lugar al Sol.


      El Sol comenzó a iluminar suavemente, y el hombre se despojó de su abrigo; luego lentamente le envió el Sol sus rayos más ardientes, hasta que el hombre, no pudiendo resistir más el calor, se quitó sus ropas para ir a bañarse en el río vecino.


      Es mucho más poderosa la persuasión que la fuerza.


      Fábulas de Esopo


      Todos los seres humanos dependemos de otras personas en una u otra forma. Nadie es autosuficiente, nos necesitamos unos a otros. Es por eso que las relaciones personales son la base del éxito en cualquier actividad. Para que la persuasión sea efectiva, es fundamental desarrollar habilidades que permitan conocer y entender al ser humano, y que mejoren la comunicación; precisamente, es de lo que hablaremos en los siguientes capítulos.


      Para tener éxito en cualquier actividad que involucre las relaciones personales, la persuasión es la habilidad más importante. Si lo piensas detenidamente, verás que todo lo que deseas en la vida es resultado de la persuasión. Cuando desarrollas la habilidad para persuadir de manera efectiva a todas las personas, independientemente del tipo de relación o vínculo que tengas con ellas, te conviertes en alguien con mucha influencia.


      Cuenta Anthony Robbins, en su libro Poder sin límites, que al finalizar un curso que impartió de programación neurolingüística, convocó a los participantes a las once y media de la noche, y les pidió que le entregaran las llaves de sus autos, el dinero que llevaban, las tarjetas de crédito, sus identificaciones… en fin, todo, excepto la ropa que tenían puesta. Les dijo que deseaba demostrarles que para lograr un objetivo, la mayoría de las veces no necesitaban nada más que su poder personal y sus facultades de persuasión. También les mencionó que tenían capacidad para descubrir y satisfacer las necesidades de la gente, y que no necesitaban dinero, prestigio, auto ni nada de lo que la cultura les ha enseñado a considerar indispensable para triunfar en la vida.


      Esta reunión tuvo lugar en Carefree, una pequeña población de Arizona. El primer reto consistía en llegar a Phoenix, que se encuentra aproximadamente a una hora de distancia en automóvil, encontrar alojamiento y comida, y hacer cuanto se les ocurriera para sentirse eficaces y activos, tanto en bien de sí mismos como de los demás.


      Según relata Anthony Robbins, los resultados fueron asombrosos. Muchos consiguieron préstamos bancarios desde 100 hasta 500 dólares, sin presentar ningún tipo de identificación ni garantía. Una mujer entró en un gran almacén y consiguió que le dieran tarjetas de crédito que utilizó ahí mismo. De las 120 personas que participaban en esta prueba, 80 por ciento encontró empleo, y siete de ellas consiguieron hasta tres en el mismo día. Una mujer logró que le dieran trabajo en el zoológico, a pesar de que existía una extensa lista de aspirantes esperando una oportunidad. Un joven se presentó como conferencista en una escuela para niños. Otra mujer entró en una librería y se puso a firmar libros de una autora con la que no tenía ningún parecido físico, cuya fotografía aparecía en la portada del libro. Casi todos pasaron los días más alegres y provechosos de su vida, hicieron muchas amistades y ayudaron a cientos de personas.


      La finalidad de este ejercicio no era otra más que demostrar a los participantes del curso el enorme poder que poseen, y que es posible ponerlo en práctica en cualquier circunstancia y por cualquier motivo.


      
        UN DATO INTERESANTE…


        Los mayores logros en la historia de la humanidad, incluyendo el desarrollo de los más grandes imperios y civilizaciones, son resultado de la persuasión.

      


      El propósito central del proceso de persuasión es hacer que otros tomen acción y lograr su compromiso, aceptación y confianza. Con las técnicas que vamos a revisar desarrollarás las siguientes habilidades:


      • Poder para que otros piensen y actúen de determinada manera (influencia).


      • Identificación mental y afectiva con el estado de ánimo de otras personas (empatía).


      • Confiabilidad inmediata.


      • Habilidad para atraer o agradar a otras personas (carisma).


      • Que las personas se sientan atraídas por tu personalidad (magnetismo).


      • Capacidad de liderazgo.


      • Que tus propuestas o puntos de vista sean tomados en cuenta.


      • Que otros estén de acuerdo con tus ideas.


      • Lograr que otros se comprometan contigo.


      • Que tus consejos sean aceptados.


      • Capacidad para identificar cómo piensan otras personas.


      • Optimizar la comunicación.


      • Educar eficientemente.


      • Facilitar negociaciones.


      • Incrementar ventas.


      • Mejorar todo tipo de relaciones personales.


      Aun sin darnos cuenta, la persuasión es parte de nuestra vida diaria, y tener conocimientos para aplicarla de manera favorable nos permite obtener mejores resultados en todo lo que nos proponemos. Tal vez requieras persuadir para negociar, convencer, dirigir, vender, educar, capacitar, presentar una idea, solucionar problemas, influenciar a alguien para que sea mejor persona, ganar votos, cambiar comportamientos y actitudes. En fin, no importa de qué actividad se trate, el éxito depende de la capacidad para persuadir.


      Revisemos algunas actividades y profesiones cuyo éxito depende fundamentalmente de la persuasión:


		[image: img27]


      ¡Vamos! La idea es ejemplificar que en cualquier esfera y en todo tipo de relaciones, profesionales o personales (incluyendo las relaciones de pareja y de amistad), de una u otra forma siempre estamos persuadiendo. La persuasión es una herramienta para la vida.


      La clave de la persuasión exitosa es que la persona a la que se influye se sienta bien y conforme después de haber decidido ver o hacer algo de cierta manera.


      [image: plecacent]Sólo existe un modo de lograr que una persona haga algo, y esto es haciendo que quiera hacerlo.
DALE CARNEGIE
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      La persuasión se enfoca en ganar tanto el corazón como la mente de las personas y, por lo tanto, induce actitudes, comportamientos y generadores de decisiones en la búsqueda de un resultado conveniente para ambas partes.


      
        UN DATO INTERESANTE…


        La persuasión es recíproca, ya que cuando influimos en una persona, en cualquier sentido, ella también genera el mismo efecto en nosotros. Cuando te ganas a una persona para estar en condiciones de influir en ella, en realidad se están ganando mutuamente, y se desarrolla un intercambio de cultura que refleja lo mejor de la manera de pensar de ambas partes. Así que si quieres convertirte en una persona influyente, debes estar abierto a ser influido tú mismo.

      


      Para comprender las raíces de la persuasión, es importante recordar que por naturaleza los seres humanos estamos motivados por dos necesidades esenciales: evitar el dolor y buscar el placer.


      Estas motivaciones humanas primarias son producto de nuestro cerebro reptil, en el cual tenemos grabado un programa instintivo que funciona con base en dos rutas: ataca o huye. Este programa se grabó en los seres humanos desde que nuestros antepasados vivían en las cavernas, expuestos a los peligros de la naturaleza. Imaginemos la siguiente situación: un individuo se encuentra tranquilamente recolectando frutos, cuando de pronto se tropieza con una feroz fiera. Entonces, en cuestión de milisegundos, su cerebro analiza la situación y decide qué hacer con base en el instinto: si la fiera es más grande y corre peligro su vida, entonces huye; pero si cree que puede enfrentarla sin poner en riesgo su vida, entonces ataca. Funcionaba como un factor de supervivencia.


      Este programa permanece grabado en nuestro cerebro reptil, pero las condiciones han cambiado. En la actualidad, para sobrevivir no necesitamos atacar o huir (salvo lamentables situaciones); sin embargo, el programa sigue activo, y lo que el cerebro hace para que siga funcionando es adaptarlo a las circunstancias.


      Así, el programa que originalmente decidía entre ataca o huye, ha sido remplazado por: evita el dolor o busca placer. De una manera muy burda, esto significa que asimismo se puede conseguir que alguien actúe si se le golpea con una vara, que si se le coloca una jugosa zanahoria frente a sus ojos. Desde luego, es un ejemplo extremo, pero nos sirve para entender cómo funciona la mente humana.


      
        UN DATO INTERESANTE…


        Epicuro, hace unos 2,300 años, fue el primero en formular el principio de dolor-placer. Dijo que el fin de la vida es lograr el placer y evitar el dolor. Los hombres, al igual que todos los seres vivos, persiguen el placer y evitan el dolor. La condición natural o normal de los seres vivos es el bienestar. Cualquier acción o decisión será juzgada como deseable o indeseable, dependiendo de que sea agente de placer o de dolor. La ausencia de uno entraña la presencia del otro. En consecuencia, todo lo que hacemos persigue este fin: suprimir el dolor y buscar el placer.

      


      ¿Qué se puede incluir dentro del concepto de dolor? Cualquier situación que le disguste a una persona: problemas, temores, intranquilidad, pobreza, enfermedad, demoras, desasosiego, inseguridad, desconsideración, desprecio, obstáculos y en general todo lo que se considere negativo o indeseable.


      ¿Y dentro del concepto de placer? Cualquier cosa que le agrade a una persona: soluciones, tranquilidad, seguridad, certeza, descanso, placidez, productividad, sosiego, prosperidad, éxito, salud, reconocimiento, aprecio, fama y todo aquello que se considere positivo o benévolo.


      En realidad es más fuerte la necesidad de librarse del dolor que de acercarse al placer. En consecuencia, puede afirmarse que evitar el dolor es el gran motor de las personas y de las sociedades.


      [image: plecacent]El mejor consejo que puede darse a los que pretenden ser persuasivos, ya sea en los negocios, en el hogar, en la escuela o en la política, consiste en despertar en la otra persona un franco deseo.

      Quien puede hacerlo tiene al mundo entero consigo.

      Quien no puede, marcha solo por el camino.

      HENRY A. OVERSTREET
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      Persuasión vs. manipulación


      Existe una delgada línea que separa la persuasión de la manipulación. En realidad, los procesos para persuadir y manipular pueden ser los mismos, lo que hace la gran diferencia entre ellos es la intención y el resultado.


      La intención de la manipulación es que la persona que la ejerce se beneficie, sin importarle el punto de vista ni los intereses de la otra persona. En cambio, la persuasión busca la oportunidad de que dos personas se beneficien mutuamente, es decir, es una relación de ganar-ganar. Esta filosofía nos proporciona una tercera opción, que va más allá de tu éxito o del mío; se basa en la creencia de que existe un éxito mejor, que es el de ambos.


      Un claro ejemplo que nos permite notar la diferencia entre persuasión y manipulación son algunas campañas publicitarias. ¿Cuántas veces hemos visto anuncios en televisión de productos que prometen que una persona puede perder los kilos que tenga de más, con sólo aplicarlos o ingerirlos por unos cuantos días, sin necesidad de dietas ni ejercicio? ¿Qué es lo que verdaderamente hay detrás de estos productos que se promocionan como “mágicos”? ¡Es manipulación pura! Lo que estos anunciantes logran es convencer a la audiencia de que su producto puede hacer milagros de una manera barata, sencilla y rápida, ofreciendo soluciones fáciles a problemas difíciles. ¿A quién no le agrada? Sin embargo, quienes compran ese tipo de productos acaban comprobando que no funcionan, y esto genera una sensación de engaño y frustración. Son productos de una sola venta, porque quien los adquiere una vez, no repite la compra. A estos anunciantes no les interesa el bienestar de las personas, lo único que buscan son ganancias propias.


      Por otro lado, existen campañas publicitarias que se basan en la persuasión, porque lo que buscan es el bienestar de la audiencia y, a través de ello, conseguir un beneficio mutuo. Tal es el caso de campañas contra las drogas, de evitar conducir un automóvil en estado de ebriedad, de detener el abuso a menores, entre muchas otras.


      El resultado que se logre a través de la manipulación siempre será a corto plazo, ya que no genera confianza en la relación y deja una sensación de decepción. En cambio, el resultado de la persuasión es a largo plazo, porque al mostrar un interés genuino por los demás se construyen relaciones basadas en la confianza, el respeto y la lealtad.


      En la siguiente figura se pueden apreciar los diferentes niveles en que se puede influir en una persona, que van de la manipulación, con resultados a corto plazo, hasta la persuasión, con resultados a largo plazo.
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      Cuando se logra que una persona se comprometa, se puede decir que se ha alcanzado el mayor éxito en el proceso de persuasión: el impacto de los resultados es permanente y tiene grandes alcances.


      En los siguientes capítulos vamos a conocer los principios y las leyes de persuasión, así como las técnicas más efectivas para llevarla a la práctica, todo enfocado a la parte más alta de la Pirámide de la Persuasión, a fin de conseguir el respeto, lealtad y confianza de las personas, y buscando que los resultados sean permanentes o a largo plazo.


      
        Puntos clave
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        En todo momento requerimos persuadir. El conocimiento de las técnicas para practicar la persuasión se convierte en una habilidad muy poderosa, tanto en el ámbito personal como en el profesional.


        El propósito de la persuasión es influir en la manera de pensar y actuar de los demás, así como lograr su compromiso, aceptación y confianza. La finalidad es que el resultado sea favorable para los involucrados (ganar-ganar); y siempre tomando en cuenta que todo aquello que hacemos siempre tiene repercusiones, por lo que la persuasión siempre debe tener una intención positiva, para que esa misma intención nos sea correspondida.


        La persuasión y la manipulación persiguen objetivos opuestos. Con la primera se busca el beneficio mutuo con resultados a largo plazo; en cambio, con la segunda sólo se pretende el beneficio propio, sus resultados son a corto plazo y genera sentimientos de frustración y resentimiento.

      

    

  


  
    
      CAPÍTULO 2


      Principios de la persuasión


      No se puede recoger frutos cuando faltan las raíces.


      Para desarrollar la habilidad de la persuasión, antes que nada se requiere trabajar en uno mismo, en la actitud y en el respeto a los demás. Porque cuando no hay integridad, se alimenta la desconfianza, y todo lo que se haga (incluso aplicando las mejores herramientas de relaciones humanas) se percibirá como manipulación. No importa que la retórica o las intenciones sean buenas, si no hay un sustento en el carácter, faltarán las bases para el éxito.


      El ingrediente más importante de toda relación no es lo que decimos o hacemos, sino lo que somos. Y si las palabras y acciones son incongruentes con nuestra esencia, los demás percibirán esa duplicidad, y difícilmente se podrá influir en ellos.


      Por eso tenemos que aplicar algunos principios en nuestra persona antes de pretender influir en otros.


      Objetivo


      Probablemente ya sabes que antes de iniciar una acción, cualquiera que sea, es importante saber adónde se quiere llegar con ello. ¿Cuáles son tus objetivos? Cuando entras en contacto con la gente, ¿cuál es tu propósito?


      Para lograr persuadir exitosamente, lo primero que se debe hacer es definir con exactitud qué es lo que se desea lograr. Prácticamente es imposible influir en alguien si no se conoce el resultado que se espera.


      Nuestra mente funciona con base en objetivos. Es como el genio de la lámpara de Aladino, que concede todo lo que se le pide. ¡Aprovecha su poder, pues está a tu servicio! Sólo recuerda: es un genio, no un adivino. ¿Qué crees que pasaría si el genio te preguntara qué es lo que deseas, y le contestaras que no sabes? Seguramente no te daría nada. Si no eres específico en lo que pretendes, aunque tengas una vaga idea, muy difícilmente lo va a saber. Cuando somos muy precisos en lo que deseamos, el genio de nuestra mente hace lo necesario por conseguirlo.
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      Desafortunadamente, este genio no tiene criterio, y para que entienda con facilidad y sin confusiones qué es lo que se desea, el objetivo tiene que ser lo más explícito posible y enfocarse en el resultado preciso que se desea lograr.


      Si se tiene una reunión de trabajo con determinada persona, ¿qué se espera obtener? Si se hace una presentación, ¿qué resultado se desea alcanzar? Si se quiere influir en la forma de actuar de alguien, ¿cómo se espera que sea su nuevo comportamiento?


      Quizá tu objetivo consiste en cerrar un trato, vender un producto, llegar a un acuerdo favorable, conseguir recursos, convencer de que se acepte una idea, lograr la autorización de un proyecto, establecer nuevos contactos, concretar un compromiso, inspirar con entusiasmo, corregir un comportamiento, educar, negociar… en fin, el objetivo puede ser de cualquier tipo, pero para lograrlo con éxito siempre debe ser muy concreto de acuerdo con lo que se espera obtener.


      Para definir un objetivo, busca que cumpla con los siguientes requisitos:


      • Claro: que puedas definirlo con palabras sencillas en una sola frase.


      • Específico: que indique el resultado que se desea lograr.


      • Alcanzable: que sea accesible.


      • Necesario: que corresponda a algo que en verdad se desea lograr.


      Cuando tu objetivo está bien definido, es posible percibir con exactitud cómo te verías, escucharías y sentirías con ese logro.


      Para cumplir con los requisitos de un objetivo de persuasión, hazte las siguientes preguntas:


      1. ¿Qué es exactamente lo que deseo lograr con el proceso?


      2. ¿Qué es lo que la otra persona quiere? Si no lo sé, ¿qué es lo que yo creo que quiere?


      3. ¿Qué es lo mínimo que se puede aceptar del proceso?


      4. ¿Qué tipo de inconvenientes podrían presentarse?


      5. ¿Cómo puedo resolver cada inconveniente?


      6. ¿Cómo concluyo el proceso?


      Es importante responder estas preguntas antes de iniciar el proceso de persuasión. Con la práctica lo empezarás a hacer de manera natural.


      La falta de un objetivo bien definido es la razón más habitual del fracaso en el intento de persuadir. Recuerda, siempre debes saber qué es lo que deseas alcanzar.


      Actitud


      La actitud es la respuesta que una persona tiene ante situaciones específicas de la vida. Aquellas que tienen un alto poder de influencia en otros saben que una actitud positiva es un detonador del éxito. La actitud es una decisión, no una eventualidad; en el momento en que decidimos cómo responder a las circunstancias, determinamos también el tipo de resultado que obtendremos.


      Bien sabemos que nadie tiene control sobre las circunstancias que la vida nos presenta, lo que sí poseemos es el control total de la actitud que tomamos ante ellas. Viktor Frankl, autor del libro El hombre en busca de sentido, dice: “Se puede despojar de todo a un ser humano, lo único que no se le puede quitar es la última de sus libertades: la elección de la actitud que decide tomar ante cualquier circunstancia”.
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      WILLIAM JAMES

[image: plecacent]


      Una vez que reconocemos que la actitud es una responsabilidad propia, debemos recordar que es una decisión que se tiene que tomar cada día, momento a momento y en todas las circunstancias que la vida nos presenta.


      Tal vez estarás preguntándote por qué es tan importante una actitud positiva para persuadir a otros. Es muy sencillo: nuestra actitud será reflejada por aquellas personas en las que buscamos influir. Si tú no te sientes positivo acerca de algo, ¿crees que sería posible lograr que alguien más se sienta optimista acerca de ello? Cualquier actitud que desees ver en los demás, primero la debes encarnar en ti mismo, sólo entonces tendrás poder de influencia.


      Érase una vez dos hermanos criados en el
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