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A Benji y a Snowy, mis adorables cómplices de escritura. 
Gracias por vuestra inigualable compañía en las largas jornadas 
de trabajo y por vuestra infinita paciencia cuando, al leeros en voz alta mis capítulos, os convertí en mi audiencia involuntaria. También gracias por vuestras sutiles tácticas de distracción y vuestro impecable chantaje emocional: esas siestas estratégicas sobre mi teclado o esas zarpitas 
que me golpeaban suavemente para recordarme que ya era hora de cenar. Sabéis perfectamente cómo enseñarme la importancia de los descansos y, sobre todo, cómo recordarme que sois los verdaderos reyes de la casa. Porque cuando la manipulación es felina, es más que bienvenida





INTRODUCCIÓN

La raíz del control

En 1864, Emil Nobel, junto con otras cuatro personas, murió a causa de una explosión de nitroglicerina. Su hermano, Alfred Nobel, se centró entonces en diseñar una manera más segura de manejar esta sustancia. Así nació lo que conocemos como dinamita, un descubrimiento muy positivo que supuso avances en diferentes sectores, como la minería y la construcción.

Sin embargo, muy pronto el ser humano se encargó de darle un uso oscuro, y la utilizó para imponer su poder sobre otros durante la Primera Guerra Mundial, que se convirtió en uno de los episodios más sangrientos y destructivos de nuestra historia. Por este motivo, Nobel fue apodado «el mercader de la muerte», algo que no fue en absoluto de su agrado. Decidió, pues, donar la inmensa fortuna que había ganado gracias a su invento con el objetivo de honrar a todas aquellas personas que realizan contribuciones destacables a la humanidad. Y así nacieron los famosos Premios Nobel.

Curiosamente, la palabra dinamita proviene de dýnamis, que en griego antiguo significa «poder», y, como cualquier otro poder, puede ser usado con mucha virtud o también con egoísmo y destrucción. La psicología, al igual que la dinamita, proporciona herramientas y conocimientos que, en malas manos, pueden convertirse en armas peligrosas, sobre todo si se trata de un libro que profundiza en la manipulación y las técnicas del control mental.

De hecho, esta era mi principal preocupación a la hora de decidirme a escribir este libro: darles herramientas poderosas a las personas equivocadas. Por eso me decía a mí misma: «Voy a desvelar qué nos hace vulnerables a la manipulación y describiré en detalle las estrategias que los manipuladores emplean para someter el pensamiento y la voluntad de las personas. Mi objetivo es que el lector sea capaz de detectar estas situaciones y que aprenda a hacerles frente, pero... ¿y si este libro cae en las manos incorrectas y se emplea como un oscuro manual?».

No te engañaré diciendo que ya no siento esta inquietud, pues la posibilidad de que alguien «fabrique dinamita» con este conocimiento sigue ahí. Sin embargo, después de mucho reflexionar, concluí que quien desee manipular lo hará de todos modos, con o sin mi libro. Por desgracia, las personas que desean engañar y que carecen de empatía y remordimientos siempre encuentran la manera de hacerlo. Así que, dado que el maquiavelismo seguirá existiendo publique o no estas páginas, decidí que quiero reducir la cantidad de personas que, desprovistas de este conocimiento y de estas herramientas, permanecen atrapadas en dinámicas perversas y patológicas.

Así, la decisión de publicar el libro es el resultado de comprobar, tanto desde mi experiencia como psicóloga como desde la personal, que la manipulación y las trampas mentales están detrás de muchos casos de personas infelices, estancadas y confusas que no entienden el origen de su malestar y no saben qué dirección deben tomar. A veces, estas trampas vienen de otras personas que priorizan sus intereses frente a nuestro bienestar, mientras que otras son nuestras propias trampas mentales las que sabotean cualquier oportunidad de felicidad y arrastran al dolor a quienes más cerca tenemos. Sea como sea, la realidad es que la mayoría de las personas no son libres ni mental ni emocionalmente.

Lo más preocupante es que, aunque la manipulación sea algo tremendamente habitual, la mayoría de las veces no somos conscientes de que nos manipulan... o de que somos nosotros quienes lo hacemos. Quizás, sin darte cuenta, alguna vez has dicho: «Solo quiero lo mejor para ti» mientras dirigías a alguien hacia una decisión que, de forma inconsciente, te convenía más a ti que a esa persona. No te preocupes, todos caemos en estas trampas mentales. Somos humanos. Pero ¿y si te dijera que existe una manera de identificar y desactivar estas estrategias? ¿Que puedes protegerte y, además, aprender a evitar que tus propios miedos te conviertan en manipulador?

Es manipulación y no lo sabes será, pues, tu hoja de ruta para descifrar las dinámicas de manipulación que se dan en todos los ámbitos de la vida: el trabajo, las relaciones de pareja, la familia e incluso la sociedad y los medios de comunicación. Conocerás al manipulador oscuro, que utiliza técnicas diseñadas para hacerte dudar de tu percepción; al manipulador gris, que, atrapado en sus propias inseguridades, crea conflictos para sentir que tiene tu atención, y también al manipulador blanco, que emplea la persuasión con ética y transparencia para influir en los demás de manera positiva, y descubrir qué puedes aprender de él. Sin embargo, no solo aprenderás teoría; este libro está repleto de casos reales, ejemplos prácticos, técnicas de manipulación, herramientas de defensa y reflexiones que podrás aplicar desde las primeras páginas.

Pero no esperes leer que todo se soluciona al alejarte de las «personas tóxicas» o que el problema siempre está fuera de ti. No, este no es un libro condescendiente que busca hacerte sentir mejor a corto plazo mientras que nada cambia en tu vida a largo plazo. Este es, en cambio, un libro de introspección, de autocrítica, de decisión y, sobre todo, de evolución. Cada capítulo quiere ser una invitación a desmontar esas trampas que nos atrapan: tanto las que otros nos tienden como las que nosotros mismos nos ponemos. Porque conocer en profundidad la manipulación, como ocurre con la nitroglicerina de Alfred Nobel, no solo supone un poder que deberás aprender a usar, sino que es un billete hacia la libertad mental. Hacia una vida en la que tomes decisiones más seguras y conscientes, en la que disfrutes de relaciones sanas y plenas, y en la que seas dueño del rumbo que decides tomar, cómo lo haces y con quién. ¿Comenzamos?
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EL ENIGMA DE LA MANIPULACIÓN: ¿QUÉ ES REALMENTE?

Piensa en ese momento en el que un amigo, tu pareja o incluso un desconocido te llevó a hacer algo que, en el fondo, no querías hacer. Quizás cediste a pesar de ser consciente de la coacción. Tal vez no te diste cuenta del engaño hasta pasado un tiempo, o tal vez nunca llegaste a darte cuenta de que habías sido manipulado. Es posible también que, en alguna ocasión, te dieras cuenta de que tú mismo utilizaste una pequeña estratagema emocional para lograr que alguien dijera que sí. No te preocupes, no estás solo: la manipulación forma parte de la vida.

Esta impactante palabra evoca sombras, engaños y control. Pero ¿es realmente tan oscura como parece? Lo cierto es que la manipulación no es, en esencia, algo maligno o reservado a las «malas personas». En términos generales, la manipulación es la acción de influir en el comportamiento, los pensamientos o las decisiones de otra persona con un propósito específico. Y, aunque a menudo se relaciona con el intento de lograr algo en beneficio propio sin importar los deseos del otro, la manipulación puede adoptar formas sutiles que muchas veces pasan desapercibidas. En el fondo, la manipulación está relacionada con el poder de la comunicación y con la influencia que tenemos sobre los demás: la forma en que presentamos nuestras ideas, el lenguaje que usamos y hasta nuestras emociones desempeñan un papel en cómo somos percibidos y cómo los demás reaccionan a nuestras palabras.

Entonces, ¿qué diferencia la influencia cotidiana de la manipulación emocional que tanto daño puede causarnos? Para responder a esto, primero necesitamos dejar a un lado las ideas simples y rígidas. Porque, querido lector, este libro no pretende decirte que hay «buenos» y «malos», ni tampoco quiere señalar con el dedo a los que, como tú y yo, a veces actúan desde sus propias heridas y carencias. El objetivo de este libro, en cambio, es ayudarte a comprender que la manipulación es mucho más que una herramienta oscura: es un espejo de nuestras emociones, deseos y miedos. Cuando la entiendas, serás capaz de protegerte, sanar y, lo más importante, conectar de forma más libre y auténtica con los demás.

TODO EL MUNDO ES UN MANIPULADOR EN POTENCIA

Hablemos claro: todos manipulamos. Lo hacemos porque somos humanos, porque nuestras mentes están diseñadas para buscar formas de satisfacer nuestras necesidades, resolver conflictos y, a veces, evitar enfrentamientos incómodos. Por supuesto, esto no significa que todos actuemos con mala intención ni tampoco que debamos justificar comportamientos dañinos. Sin embargo, comprender que todos caemos en este terreno es un acto de humildad y madurez.

La manipulación se manifiesta de diferentes formas, en un espectro que va desde comportamientos más sutiles hasta otros más dañinos. En un extremo se encuentran los manipuladores oscuros: personas que, de forma deliberada y calculada, usan sus habilidades para dañar, controlar o explotar a otras, mientras que en el otro extremo están los blancos, cuyo objetivo es ayudar a los demás a través de la persuasión. Sin embargo, como descubrirás a lo largo de este libro, la mayoría de las personas que manipulan lo hacen desde un lugar intermedio e inconsciente, guiadas por heridas emocionales, miedos y patrones de los que ni siquiera son conscientes.

De todos modos, el problema no es solo que otros nos manipulen, sino que a menudo nosotros mismos reforzamos esa manipulación. ¿Cuántas veces hemos cedido a una demanda porque nos sentimos culpables? ¿Y cuántas hemos evitado decir «no» para no provocar un conflicto? Sin embargo, estas dinámicas, además de perpetuar el control que otros tienen sobre nosotros, también alimentan nuestras propias trampas mentales.

Antes de que invada el miedo y la incomodidad por lo que este libro pueda significar para ti, quiero darte un mensaje de motivación: con este libro aprenderás a identificar los diferentes tipos de manipuladores, por qué motivos manipula cada uno, de qué forma lo hace y cómo desactivar sus estrategias. Pero, además, este conocimiento sobre cómo funciona la psique humana te ayudará a evitar que tanto tú como tus seres queridos caigáis en dinámicas patológicas y, en cambio, te permitirá establecer relaciones más sanas, libres y constructivas.

Porque, efectivamente, muchos de los problemas y sufrimientos que padecemos en nuestras relaciones interpersonales provienen de la manipulación, tanto de la que ejercemos sobre otros como de la que, sin darnos cuenta, ejercemos sobre nosotros mismos. Así que, antes de adentrarnos en lo morboso, en la psicología oscura, en la manipulación, te invito a realizar un ejercicio de madurez y a comprender que en algún momento todos, aunque tratemos de actuar con empatía, bondad y honestidad, caemos en nuestras propias trampas mentales, y, en consecuencia, se las ponemos a otros. Somos humanos.

DÉJATE DE BUENOS Y MALOS

Una de las primeras cosas que debemos dejar atrás para comprender verdaderamente la manipulación es el paradigma de los «buenos» y los «malos». Es un esquema mental cómodo, lo admito: divide el mundo en dos categorías claras, de modo que todo parece más fácil de entender. Sin embargo, esta simplificación nos hace perder de vista la complejidad de las relaciones humanas y nos vuelve vulnerables a dinámicas que perpetúan el sufrimiento.

Pero ¿en qué consiste este esquema de buenos y malos? Esta dicotomía se basa en la idea de que las personas que nos manipulan lo hacen porque son «malas» y las que no, porque son «buenas». Nos da una falsa sensación de seguridad, pues pensamos que basta con identificar a las «malas personas» para alejarlas y quedarnos solo con las «buenas», y creemos que eso solucionará todos nuestros problemas. Pero la verdad, como seguramente ya habrás percibido, es mucho más compleja.

El problema de este modelo es que, además de simplista, nos impide actuar con madurez y realismo frente a nuestras relaciones. Aceptar que alguien que nos quiere puede, al mismo tiempo, manipularnos sin darse cuenta no es un acto de resignación, sino de claridad. De hecho, debemos saber reconocer que incluso nosotros, con las mejores intenciones, podemos caer en trampas mentales que afectan a los demás, pues eso no nos hace malas personas; nos hace humanos.

Este modelo dicotómico, además, nos lleva a tomar decisiones basadas en extremos. Si alguien que queremos nos manipula, sentimos que señalarlo o poner límites equivale a etiquetarlo de «malo». Por eso, si lo hacemos, nos invade la culpa y la duda: «¿Estaré exagerando?», «¿Estoy siendo injusto?» o «¿Cómo puedo pensar esto de mi madre, mi pareja o mi mejor amigo?». Así pues, en lugar de actuar de forma constructiva para mejorar la relación, nos quedamos atrapados en una espiral de sufrimiento y pasividad. Es importante que aceptemos que las personas no son perfectas, pero, al mismo tiempo, debemos ser inteligentes y asertivos para manejar esa imperfección.

En consulta, es habitual encontrarse con una situación que ilustra perfectamente este tema, y ocurre cuando le señalas a un paciente (siempre con mucho tacto) una conducta manipuladora por parte de su familia, la cual explica en gran medida su malestar. En estos casos, sobre todo si el terapeuta no ha manejado bien los tiempos y no ha sembrado las semillitas necesarias, la reacción suele ser defensiva: «Mi familia es muy buena y me quiere, ¿cómo podrían hacerme algo así?» o «Mi familia ha sufrido mucho, tienen sus propios problemas y lo hacen lo mejor que pueden, no quiero culparles de mi situación».

En este caso, el paradigma dicotómico dificulta que el paciente identifique en personas que ama ciertos elementos que hay que analizar, tratar y corregir, pues está convencido de que eso equivale a etiquetarlas de malas personas o a culparlas. Por ello, aunque sea de forma inconsciente, prefiere sufrir las consecuencias de la manipulación y así preservar la imagen que tiene de sus familiares y de su relación con ellos. En consecuencia, si su terapeuta no lo ayuda a superar este paradigma, el paciente seguirá estancado en los mismos problemas de siempre y no será capaz de avanzar hacia una vida más sana y feliz.

Tomar conciencia de nuestras propias trampas mentales así como de las trampas de las personas que tenemos cerca nos abre muchas posibilidades de comprender, sanar y crecer. Y eso es lo que quiero que te lleves con este libro: autoconocimiento, comprensión y claves para mejorar tus relaciones.

Además, quiero ir un paso más allá: gracias a este libro no solo aprenderás a identificar y desactivar las trampas mentales, sino que, al aprender sobre manipulación, también mejorarás tus habilidades de influencia y persuasión. Al fin y al cabo, manipulación, influencia y persuasión comparten ciertas bases de conocimiento y habilidades, por lo que es frecuente confundirlas. Así que detengámonos un momento a explorar sus diferencias.

LA DIFERENCIA ENTRE INFLUIR, MANIPULAR Y PERSUADIR

Cuando buscamos tener un impacto en los demás y sus decisiones, los límites entre las distintas formas de hacerlo son muy sutiles.

Mientras que influir se da de manera espontánea y respetuosa, la persuasión implica una intención deliberada de convencer, aunque siempre sin forzar ni dañar al otro. La manipulación, por su parte, se basa en obtener un beneficio propio a través de tácticas ocultas que generan sufrimiento en quien las recibe.

A continuación, te presento una tabla que detalla estas diferencias:










	
CRITERIO


	
PERSONA 
QUE INFLUYE


	
PERSONA 
QUE PERSUADE


	
PERSONA 
QUE MANIPULA





	
Consideración de necesidades


	
Respeta las necesidades y el criterio del otro, sin intentar modificar su decisión final.


	
Tiene en cuenta las necesidades y el criterio del otro, aunque trata de modificarlo.


	
Solo tiene en cuenta las necesidades y el criterio propios.





	
Beneficio


	
El beneficio suele ser para ambas partes o para ninguna en concreto, ya que no se busca el control ni el dominio.


	
Beneficia a ambas partes; puede haber ganancia mutua.


	
Solo gana la parte manipuladora, y a menudo el manipulado sufre las consecuencias.





	
Respuesta negativa


	
Acepta un «no» sin ejercer presión.


	
Admite un «no», pero puede llegar a ser un poco insistente.


	
No admite un «no»: recurre al chantaje emocional, a los castigos, a las amenazas y a lo que sea necesario.





	
Contexto y transparencia


	
Ocurre de forma natural, en un ambiente de respeto y sin ninguna intención oculta.


	
Se da en un contexto de simetría, en el que ambos interlocutores son conscientes de la persuasión.


	
Trata de camuflarse, de pasar desapercibida, y será negada con vehemencia si alguien la detecta.





	
Estado psicológico de los interlocutores


	
Ambos están en un estado psicológico sano y son libres para decidir, sin ninguna presión.


	
Ambos están en buen estado psicológico, con pleno uso de sus facultades mentales y tienen libertad de decisión.


	
Se aprovecha de los problemas psicológicos, las carencias, los miedos, los vacíos, el aislamiento y la vulnerabilidad.





	
Repetición


	
La influencia suele ser única y no se repite si no es bienvenida.


	
No se repite si la parte receptora ha manifestado malestar y ha habido consecuencias negativas.


	
Continúa y se repite en reiteradas ocasiones, aunque el receptor haya quedado descontento.







 

Para que puedas entender estas diferencias más claramente, a continuación te pondré algunos ejemplos:


	Influencia: Luis influye en su amigo Adrián cuando le expresa su amor por el senderismo y le habla sobre las rutas que ha descubierto y lo bien que le sienta caminar en la naturaleza. Sin tratar de convencerlo, Luis comparte su experiencia y le cuenta que se siente más relajado y, a la vez, con más energía después de cada caminata. Tras escucharlo, Adrián decide probar, y sale a dar un paseo ligero por su cuenta. Aunque Luis no trató de persuadirlo ni mucho menos de manipularlo, su entusiasmo genuino y el impacto positivo que tiene el senderismo en él terminaron por influir en la decisión de Adrián de intentarlo. La influencia se dio de una forma completamente respetuosa y espontánea.

	Persuasión: un psicólogo emplea la persuasión para que el paciente tome conciencia de su situación, del motivo de su malestar y de la importancia de seguir las indicaciones para mejorar su problema. Para ello, utiliza metáforas para que pueda comprender la situación con mayor perspectiva, plantea preguntas abiertas para invitarlo a reflexionar, lo sitúa en distintos escenarios para que se imagine las diferentes consecuencias... Estas técnicas activan emociones y modifican esquemas cognitivos que movilizan al paciente a seguir el tratamiento. Aquí, la persuasión es utilizada para beneficiar al otro al ayudarlo a tomar decisiones que mejorarán su salud mental.

	Manipulación: en un entorno laboral, un gerente manipula a un empleado para que acepte trabajar horas extra sin compensación. Como sabe que el empleado se siente inseguro respecto a su posición en la empresa, el gerente sugiere que aceptar el trabajo adicional podría «demostrar su compromiso» y «asegurar su futuro» en la compañía. Sin embargo, el verdadero motivo del gerente es evitar contratar a personal adicional, de modo que ahorra costes para cumplir con sus metas financieras. Al aprovecharse de las inseguridades del empleado, el gerente obtiene un beneficio personal a costa del bienestar y los derechos laborales de este, lo que define la manipulación como un acto egoísta y explotador.





La clave

La distinción entre estos tres escenarios radica en la intención y el resultado. Mientras que la influencia se da en un contexto de espontaneidad, como un efecto natural de nuestra conducta sobre los demás, la persuasión y la manipulación tienen un objetivo explícito: generar un cambio en el otro. Sin embargo, se diferencian en que la persuasión se centra en modificar positivamente las acciones de alguien para su propio beneficio y para el de los demás, mientras que la manipulación se enfoca en forzar un cambio de comportamiento para obtener un beneficio personal, sin considerar el daño que esto pueda causar a la otra persona. Como ves, la línea que separa la persuasión de la manipulación es fina, y esa distinción depende de la empatía, los valores, el respeto, la ética, los sentimientos de remordimiento y la conciencia.





LA MANIPULACIÓN, UNA VÍA DE DOBLE SENTIDO

Si tuviera que definir la manipulación en una frase, diría que es «el uso de emociones, miedos o vulnerabilidades para obtener un beneficio personal». Y sí, esta definición incluye muchas situaciones que vivimos a diario, porque, al fin y al cabo, somos susceptibles de ser manipulados por nuestra propia naturaleza: nuestras emociones, deseos y pensamientos nos hacen vulnerables a la influencia de los demás.

Pero lo importante es que también nosotros somos manipuladores. Todos, en algún momento, hemos recurrido a una mirada triste, a un comentario sutil o a una omisión estratégica para conseguir algo. Y no lo hemos hecho porque seamos malas personas, sino porque, como humanos, intentamos protegernos y satisfacer nuestras necesidades, a veces con más ética y conciencia que otras.

Lo que quiero transmitirte con este libro no es miedo, sino poder. Poder para reconocer cuándo estás siendo manipulado, para ser capaz de romper ese ciclo y para construir relaciones más conscientes. Asimismo, también quiero que aprendas a mirar dentro de ti, a que identifiques las trampas mentales que te hacen caer en la manipulación o que te llevan a manipular sin darte cuenta. De hecho, la manipulación no solo la ejerce una persona sobre otra: también nos manipulamos a nosotros mismos. Nos decimos cosas como que «no es tan malo», que «no pasa nada por ceder esta vez» o que «quizás estamos exagerando». Así que identificar estas trampas internas es tan esencial como reconocer las externas.

Pero, si la manipulación nos resulta algo infame, ¿por qué todas las personas la ejercemos o permitimos que la ejerzan sobre nosotros?

LAS TRAMPAS MENTALES: LAS ARMAS 
DE LA MANIPULACIÓN

El motivo por el que manipulamos y nos dejamos manipular tiene una explicación muy sencilla: porque hay aspectos de nosotros mismos que no conocemos y que tampoco sabemos gestionar. Aprendizajes inconscientes, asociaciones, condicionamientos, sesgos cognitivos, miedos, impulsos, deseos, carencias, heridas... Todos estos elementos, que habitan en lo más profundo del sótano de nuestra mente, nos arrastran a caer en las trampas mentales.

Pero ¿qué son exactamente las trampas mentales? Este concepto aparecerá muchas veces a lo largo del libro, por lo que es importante que lo entiendas bien. Las trampas mentales son una forma particular que tengo de referirme a todos los comportamientos que buscan satisfacer y utilizar los elementos que ya he mencionado (miedos, carencias, deseos, etcétera) y que terminan causando daño, ya sea a uno mismo o a los demás. Son redes invisibles que capturan nuestras intenciones, secuestran nuestra conciencia y desvían nuestras decisiones hacia pulsiones oscuras.

Como apuntaba, una persona también puede caer en su propia trampa mental, algo habitual cuando no es consciente de sus propias vulnerabilidades e impulsos. En estos casos, la persona se manipula a sí misma y termina sufriendo sus propios autosabotajes, autoengaños y malas decisiones. Además, esta persona puede arrastrar consigo a sus seres queridos, ya que trata de satisfacer a través de ellos sus dolores, miedos y carencias, que no logra resolver de una forma sana y consciente. Por otro lado, hay también quien coloca estas trampas a sus víctimas de forma estratégica y fría, y que sabe muy bien qué teclas debe pulsar para conducir a los demás hacia sus intereses.

Los artefactos que componen estas trampas son múltiples: técnicas discursivas, control del pensamiento, dinámicas de poder, activaciones emocionales o situaciones cuidadosamente diseñadas para provocar respuestas específicas. Pueden consistir, pues, en discursos elaborados, palabras calculadas o incluso en silencios que generan una sutil presión o sugieren una amenaza. Sea como sea, apelan a nuestras emociones más vulnerables, como el miedo, la culpa y la esperanza; distorsionan nuestras percepciones y, en consecuencia, orientan nuestras decisiones hacia un fin que no deseamos.

En general, estas trampas están tan bien colocadas que la persona atrapada no es consciente de haber caído en ellas, y cree que ha tomado sus decisiones de manera plenamente autónoma, consciente y virtuosa. Pero es precisamente la falta de conciencia lo que las hace tan peligrosas, ya que la persona afectada sigue confiando en sus propias percepciones y decisiones, sin percatarse de las terribles consecuencias de su ignorancia. Por lo tanto, las trampas mentales, ya sean las que nos colocamos nosotros mismos, las que nos ponen otros o aquellas a las que nos arrastran nuestros seres queridos, están en la raíz de gran parte de nuestro sufrimiento.

Pronto veremos diferentes tipos de trampas mentales, cómo se colocan en diferentes áreas de la vida y cómo desactivarlas. Pero, antes, hablemos sobre los diferentes tipos de manipuladores.
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LOS PERFILES MANIPULADORES

Para comprender, detectar y neutralizar la manipulación, primero debemos conocer quién la ejerce: qué motivaciones manejan sus hilos, qué estrategias utiliza, qué objetivos persigue...

Como se dice coloquialmente, cada persona es un mundo, y a los psicólogos no nos gusta nada generalizar ni categorizar a las personas, ya que de cada caso podríamos realizar un análisis exhaustivo de su historia personal y de su funcionamiento. Sin embargo, para que podamos estudiar la manipulación en este libro, he establecido tres categorías para describir a los tres grandes grupos de manipuladores: los oscuros, los grises y los blancos. Más adelante los analizaremos en profundidad, pero ahora quiero introducirte rápidamente las tres categorías:


	Los manipuladores oscuros son aquellos que actúan de forma consciente y premeditada. Tienen claros cuáles son sus intereses, cómo utilizar a las personas para alcanzarlos y no dudan ni sienten remordimiento en emplear las tácticas necesarias, a pesar del daño que eso provoque.

	Los manipuladores grises no saben que manipulan, ni por qué lo hacen ni tampoco cómo lo hacen. Actúan de forma impulsiva e irracional para tratar de dar una solución patológica a sus heridas, carencias y miedos. Al no ser conscientes de sus vulnerabilidades y al gestionarlas de forma tóxica, con frecuencia terminan envenenando a quien tienen alrededor.

	Los manipuladores blancos son los representantes de la persuasión. Tienen habilidades para detectar las palancas de acción de las personas y las presionan para guiarlas hacia el beneficio mutuo. Son manipuladores que conocen bien cómo funcionan las trampas mentales, pero, en lugar de utilizarlas para generar oscuridad, buscan aportar luz al mundo.



Tras leer esto, seguramente tienes ganas de saber más sobre los tres tipos de manipuladores; pronto llegaremos a eso. Pero recuerda que no quiero ofrecerte una psicología simplista repleta de etiquetas, sino que quiero que comprendas cómo funciona la mente. Las etiquetas, si no se comprenden realmente, pueden causar confusión en lugar de ayudar. Por eso, antes de avanzar, me gustaría hablarte más sobre de qué se compone aquello que llamamos «personalidad», lo cual repercute directamente en que un manipulador sea oscuro, gris o blanco.

EL MISTERIO DE LA PERSONALIDAD

Cuando aprendemos una nueva etiqueta en psicología, tendemos a esperar que la persona muestre todos los comportamientos que esa etiqueta engloba; buscamos que todo encaje. Por eso, cuando en la vida real vemos que la persona manifiesta comportamientos de diferentes etiquetas al mismo tiempo nos sentimos desorientados. Sin embargo, lo raro es que alguien cumpla con todos los criterios de una sola etiqueta y no muestre nada que pertenezca a otra.

Por ejemplo, quizás hayas oído hablar de la introversión o de las personas introvertidas, una etiqueta que describe la tendencia a preferir actividades solitarias o en grupos pequeños. Estas personas recargan la energía a través de momentos de calma y reflexión, mientras que la estimulación externa las drena. Si te detienes a leer los criterios y las características de las personas introvertidas, es probable que luego quieras identificarlas en la gente que te rodea, pero no te será sencillo, ya que no cumplirán con todos e incluso tendrán rasgos y conductas que te parecerán incompatibles. «Un momento, me encaja bastante que mi amigo sea introvertido, pero, al mismo tiempo, veo que socializa con personas nuevas y le gusta hablar en público; no entiendo qué es, entonces».

Pero no te preocupes, porque te explicaré cómo se forma y se desarrolla la personalidad de una manera fácil y rápida. De este modo, a medida que aprendas psicología y aparezcan decenas de etiquetas (porque, si algo tenemos los psicólogos, son etiquetas), no caerás en estos errores de novato. Veámoslo.

Nuestra personalidad es nuestra forma de ser, y define un patrón relativamente estable que determina el modo en que percibimos la información, cómo la interpretamos, cómo sentimos las emociones, cómo reaccionamos, cómo tomamos decisiones y actuamos... No obstante, no actuamos de la misma forma en todos los contextos, porque no somos robots; hay muchas variables que median en nuestras respuestas, e incluso determinadas circunstancias pueden activar rasgos de nuestra personalidad que desconocíamos. Sin embargo, a pesar de esta variabilidad y constante desarrollo, siempre hay una tendencia a hacer las cosas de una cierta manera; siempre puede percibirse un patrón y un esquema.

Por ejemplo, si la introversión es un rasgo notorio en mi personalidad, tenderé a abrumarme cuando haya mucha estimulación en el entorno y me costará relacionarme en grupos grandes de personas nuevas. Sin embargo, habrá contextos, como visitar una ciudad que me interesa mucho o acudir a la boda de una amiga muy querida, en los que me sienta más segura y deje la introversión de lado por un rato. De hecho, quien me conozca en una situación tan particular podría llegar a pensar que soy extravertida, lo que ocurre porque solo me ha visto en un único contexto. No conoce mi patrón ni mi tendencia, es decir, mi forma habitual de actuar.

¿Y de dónde viene esta personalidad? ¿De qué depende que seamos de una forma o de otra? ¿Cómo se configura este patrón en nosotros? La personalidad se construye en torno a dos pilares: el temperamento y el carácter. El primero hace referencia a la pasta de la que estamos hechos, aquello que es innato y hereditario, mientras que el segundo se refiere a aquello que hemos obtenido con el tiempo, a través del aprendizaje y de las experiencias.

Para explicarlo, siempre recurro a la metáfora de la plastilina. Cuando le regalas plastilina a un niño, lo que le das es una plastilina de un tipo, un color y una marca concretos. El niño, pues, no puede elegir con qué materia prima trabaja, pero sí que decide la forma que le dará. Imagina ahora a dos niños que tienen la misma plastilina azul, pero uno de ellos moldea un elefante y el otro, una jirafa. Por otro lado, hay dos niños que tienen plastilinas de distintos colores, una verde y otra naranja, pero que construyen dos casas parecidas. Si comparamos todas las obras de arte, nos daremos cuenta de que el elefante y la jirafa no son totalmente diferentes, y que las dos casas tampoco son exactamente iguales. Así pues, el resultado final no lo determina ni la materia prima ni la forma que le ha dado el niño, sino que es una combinación de ambas. Del mismo modo, las personas no somos exclusivamente aquello con lo que nacemos ni tampoco somos únicamente lo que aprendemos y experimentamos.

Lo cierto es que los psicólogos tendemos a poner más el foco en el carácter que en el temperamento, ya que es más fácil de entender y modificar. Por eso nos escucharás hablar más sobre cómo nos impactan nuestras vivencias que sobre genética. De hecho, algunos incluso consideran irrelevante hablar sobre el temperamento. Sin embargo, tanto la psicología evolucionista como los estudios sobre genética del comportamiento nos muestran que no nacemos como un folio en blanco. En este sentido, hay estudios de investigación muy interesantes que muestran que los gemelos separados al nacer comparten en la vida adulta gustos, rasgos, conductas e incluso gestos similares, mientras que en la práctica clínica se observa algo también muy llamativo: hermanos concebidos por los mismos padres y educados del mismo modo y en el mismo contexto muestran, en cambio, temperamentos y caracteres muy diferentes, incluso desde el nacimiento. 

Así, aunque las experiencias que vivimos, sobre todo en la infancia, nos afectan enormemente, explorar nuestra personalidad genética nos ofrece un contexto que puede explicar cómo se integran y se viven esas experiencias. En esta línea, se ha descubierto que el alto neuroticismo predice problemas psicológicos: ante una misma vivencia traumática, una persona con alto neuroticismo tiene mayor probabilidad de desarrollar problemas de salud mental que una persona con bajo neuroticismo.

No obstante, hoy en día aún no tenemos claro en qué medida el temperamento condiciona nuestra personalidad. Cada profesional tiene una visión distinta de ello, por lo que existen varias teorías y, de hecho, todavía hay mucho por investigar.

La personalidad: una ensalada

Ahora que ya sabes de qué se compone la personalidad, veamos cómo se analiza y se entiende. Para ello, quiero proponerte que pienses en la personalidad como si fuera una ensalada. Sé que la propuesta suena un poco rara, y quizás incluso te dé algo de hambre, pero te ayudará a entender muchas cosas del universo de la psicología. ¡Adelante, chef!

Como sabes, las ensaladas pueden contener muchos ingredientes y en proporciones muy variables. Por ejemplo, las más clásicas se preparan con solo tres ingredientes, mientras que a otras más exóticas pueden añadírseles muchísimos más: frutas, verduras, aliños, semillas, salsas, especias exóticas... (Ahora me está entrando el hambre a mí). Y, si la personalidad es una ensalada, los ingredientes son los rasgos. Del mismo modo que las ensaladas, cada persona está compuesta por ciertos ingredientes en una determinada cantidad, lo que genera combinaciones particulares que le dan a la ensalada un sabor único.

Volvamos un poco atrás, a cuando hablábamos de cómo esperamos que una persona se ajuste a una etiqueta. ¿Se nos ocurriría afirmar que un plato en el que hay tres tomatitos cherry es una ensalada de tomate? Sin duda, no. Para que podamos llamarla ensalada de tomate, debería estar compuesta mayoritariamente por tomate. Del mismo modo, ¿definiríamos a alguien como narcisista por el simple hecho de tener algunos rasgos narcisistas en su personalidad? Tampoco. Para etiquetar a alguien como narcisista, y, sobre todo, para diagnosticarlo con un trastorno narcisista de la personalidad, el narcisismo debe ser el rasgo protagonista, es decir, el ingrediente principal de su personalidad.

Con esta metáfora culinaria quiero que entiendas que leer a las personas no consiste en etiquetarlas en función de un ingrediente que detectemos en ellas: hay que observar y analizar toda la ensalada. ¿Qué otros rasgos destacan? ¿En qué cantidad? ¿Cómo se relacionan entre ellos? ¿Qué funciones cumplen? ¿Cuál es el sabor final? Me gustaría que siempre tuvieras muy presente la metáfora de la ensalada y que, cuando te veas tentado a etiquetar a las personas, te plantees estas preguntas.

De todos modos, si has caído en el error de etiquetar a alguien por un solo ingrediente, no te preocupes. La psicología es compleja, y a veces, en un intento de acercarla a la población, podemos pecar de demasiada simplificación. Sin embargo, ahora que sabes que la personalidad es como una ensalada, ya no tienes excusa. Lanzar etiquetas y diagnósticos como el que reparte periódicos no solo es injusto para los demás, sino que puede llevarte a cometer muchos errores en tus relaciones: con una mirada naíf, podrías llegar a tachar de psicópata a quien no lo es y, en cambio, pasar por alto peligros de alguien cuya personalidad se expresa de una forma más compleja o que incluso tiene rasgos encantadores.

A menudo hablo sobre psicopatía en mis análisis psicológicos de personajes de series, películas e historias en mi canal de YouTube, y una de las preguntas que siempre recibo es si un psicópata haría tal o cual cosa o cómo reaccionaría ante determinado suceso. Esto muestra claramente la tendencia del común de las personas a pensar que un solo ingrediente —en este caso, la psicopatía— explica y predice todo el comportamiento de una persona. Ignoramos, o nos olvidamos con facilidad, que debemos tener en cuenta otros ingredientes, como, por ejemplo: ¿han educado a ese psicópata en valores tradicionales? ¿Ha tenido éxito social o ha sido rechazado? ¿Le gusta llamar la atención o le interesa más mover los hilos desde las sombras? ¿Qué carencias ha experimentado en su vida que puedan motivar y guiar sus acciones?

Y es que los rasgos de personalidad no pueden estudiarse de forma aislada, sino en interacción unos con otros, ya que pueden potenciarse, compensarse o, incluso, anularse entre sí. Te daré un ejemplo: quizás identifiques rasgos maquiavélicos en ti porque has crecido en un entorno muy manipulador y has aprendido a manipular de forma automática, pero, al mismo tiempo, también tienes rasgos altruistas y empáticos, por lo que eso explica por qué jamás desplegarás tu maquiavelismo por completo. Eres una ensalada, no un ingrediente.

Ahora bien, ¿qué relación tiene esta explicación del temperamento, el carácter y las ensaladas con los tipos de manipuladores? Pues, verás, a continuación te explicaré de qué se componen las ensaladas de los manipuladores más peligrosos y qué importancia tienen en estas recetas ingredientes tan oscuros y amargos como el maquiavelismo, el narcisismo y la psicopatía.

La presencia en grandes cantidades de alguno de estos tres ingredientes puede alertarnos de una personalidad oscura, aunque no siempre se darán los tres ni en la misma medida. Así, es posible encontrar perfiles con un narcisismo y un maquiavelismo notables, pero con poca o ninguna psicopatía. También pueden observarse perfiles muy psicopáticos y maquiavélicos, pero poco narcisistas, o personas con ciertos rasgos narcisistas, pero que no son maquiavélicas ni psicopáticas. Recuerda que los ingredientes nunca están solos ni definen por completo a una ensalada, ¡ni a una persona! Una vez entendido todo esto, podemos empezar a destripar a los manipuladores más peligrosos.

LOS MANIPULADORES OSCUROS

Hay personas que manipulan de forma deliberada, consciente e incluso planificada y calculada; son los manipuladores oscuros. Además de por su potencial para generar sufrimiento, los he bautizado así porque básicamente son personas que puntuarían alto en lo que en psicología llamamos la tríada oscura de la personalidad.

Este concepto es el resultado de numerosas investigaciones que estudiaron cuáles son los rasgos de personalidad que tienden a estar presentes en aquellos individuos que ocasionan daño a otros de forma sistemática: manipulan estratégicamente, instrumentalizan las relaciones, hieren sin remordimiento, transgreden las normas sociales, no son capaces de empatizar con nadie...

En estas personas que no querrías tener cerca de ti destacan tres rasgos principales: el maquiavelismo, el narcisismo y la psicopatía. Pero fíjate en que hablo de rasgos y no de perfiles, diagnósticos o personalidades, algo que me parece muy importante subrayar porque, una vez más, no quiero que confundas ser un psicópata con tener rasgos psicopáticos. Es decir, si sometiéramos a evaluación clínica a un manipulador oscuro, quizás no cumpliría los criterios diagnósticos para considerarse un psicópata. Sin embargo, sus rasgos psicopáticos son suficientes para que entre en la categoría de «manipulador oscuro». Aclarado esto de nuevo (siento ser tan pesada, pero quiero que aprendas psicología de verdad), veamos de cerca estos oscuros rasgos.

La tríada oscura de la personalidad

Maquiavelismo

¿Qué es?

El maquiavelismo hace referencia a una actitud muy particular ante las relaciones interpersonales: para los perfiles maquiavélicos, las personas son un instrumento, un medio para un fin, de modo que su valor se mide en función de cuánto los acerquen a su objetivo. El hecho de considerar a las personas como objetos, de cosificarlas, lleva a que se crean con derecho a manipularlas para que actúen según sus expectativas. Al fin y al cabo, si las personas son solo instrumentos, ¿por qué no utilizarlas como si fueran peones en un tablero de ajedrez? Como ves, la manipulación maquiavélica es estratégica y se ejecuta sin reparo.

Un elemento muy característico de estas personas es el cinismo: no solo no les supone un problema utilizar a los demás, sino tampoco utilizarse a sí mismas. No dudarán en cumplir las tareas más sucias, rastreras e inmorales si eso les permite llegar cuanto antes a su destino. El sentido de la honra, la dignidad y la conciencia tranquila no son principios que reinen en sus cabezas. Alcanzar sus deseos, sea como sea, es motivo suficiente para sentirse a gusto y orgullosas de sí mismas.

Cómo detectar rasgos maquiavélicos

Mi gran consejo para detectar si alguien tiene rasgos maquiavélicos es observar de manera detallada, atenta y analítica su ética a la hora de actuar. Escucha y disecciona las explicaciones y valoraciones que emite sobre sus acciones. Analiza las lecturas e interpretaciones que realiza del mundo, de lo que sucede en él y de cómo actúan las demás personas.

Para ello, puedes preguntarle sobre su trabajo, su familia, su pasado, y profundizar en el porqué de sus acciones. Así, por ejemplo, alguien puede mostrarse orgulloso al explicarte que consiguió un ascenso tras adueñarse de la idea de otra persona. Otro puede contarte cómo aprovechó un error de un colega para hacer que lo echaran solo porque le caía mal. Cuando las personas se muestran orgullosas o se consideran inteligentes por avanzar hacia sus objetivos perjudicando a otros, es hora de levantar las antenas.

Si no tienes mucha confianza con la persona que quieres poner a prueba, o si deseas asegurarte de que sus respuestas no serán defensivas, puedes comentar con ella actos de terceros que han actuado de manera maquiavélica y así ves qué opina. Al exponer una situación éticamente cuestionable, te darás cuenta de cómo se posiciona ante el mundo. No obstante, es importante que tengas en cuenta que, si la persona está muy preocupada por quedar bien, puede no decirte lo que realmente piensa, sino lo que sabe que es socialmente aceptable. Así que, para prevenir el engaño, observa no solo lo que supuestamente opina, sino también cómo desarrolla esa opinión, si puede argumentarla, si hay incoherencias con su lenguaje no verbal...



Para que la conversación sea más fácil, te doy algunas ideas de los temas que podrías sacar:


	Sobre un personaje público que ha hecho trampa para lograr determinado objetivo: «¿Te has enterado de que tal celebridad ha inventado cierta situación para engañar a su pareja?».

	Sobre un personaje público que ha manifestado alegría frente a una desgracia ajena que lo beneficia, como un atleta que celebra la lesión de su rival.

	Sobre un político que ha mentido descaradamente para ganar unas elecciones.

	Sobre una estafa o engaño de la que hablen las noticias.







Dejando a un lado el maquiavelismo, te daré un pequeño consejo para cuando conozcas a alguien y valores si hacerle un hueco en tu vida: tras escuchar una opinión, un deseo, un miedo o una decisión, no te quedes solo con la idea expuesta. Pregunta siempre el porqué de las cosas; así obtendrás la información más valiosa sobre las personas. A veces, cuando nos preguntan por qué, aflora información de nuestra mente que ni nosotros conocíamos.

El porqué habla de lo que nos mueve, de nuestras heridas, de nuestros anhelos, de lo que habita dentro de nosotros. El qué, en cambio, es simplemente una forma de materializarlo que en general es aceptable, ya sea socialmente o por nosotros mismos. El qué, pues, no da especial información. Dicho esto (que espero que apliques), volvamos al maquiavelismo y a cómo detectarlo.
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Hazte estas preguntas

Cuando ya tengas bastante información sobre una persona para intuir cómo respondería ante ciertas situaciones, te propongo que te plantees estas cuestiones e imagines cómo respondería esa persona si fuera totalmente franca.

 

¿Ha rechazado oportunidades o vías ventajosas por principios morales y valores? ¿O tiende a saltarse sus valores (si es que los tiene) para lucrarse de una manera rápida o indebida?

Respuesta maquiavélica: Los principios son flexibles y deben adaptarse a las circunstancias. Si surge una oportunidad que me beneficia de manera significativa, no dudaré en tomarla, incluso si eso implica dejar de lado ciertos valores. Al final, lo que importa son los resultados, no los medios.

¿Tiende a priorizar siempre sus propios intereses o tiene en cuenta los de los demás?

Respuesta maquiavélica: Mis intereses son lo más importante. Si ayudar a otros sirve a mis objetivos, entonces lo consideraré, pero, si no, no veo ninguna razón para poner a los demás por delante de mí.

¿Miente con facilidad o engañar le produce mucha incomodidad, malestar o vergüenza?

Respuesta maquiavélica: Mentir es una herramienta útil, que hay que usar cuando sea necesario. No siento incomodidad al hacerlo, sobre todo si me permite conseguir lo que quiero. La verdad es relativa, y a veces es necesario moldearla para adaptarla a mis necesidades.

¿Considera que las normas sociales y los valores son flexibles y pueden saltarse cuando la ganancia es alta o tiene un sentido de la ética muy sólido?

Respuesta maquiavélica: Las normas sociales y los valores son constructos que pueden ser manipulados. Si hay una ganancia significativa en juego, no veo problema en saltarse estas normas. La ética sólida es para quienes no entienden cómo funciona realmente el mundo.

¿Trata por igual a todas las personas o tiende a tratarlas de un modo muy diferente según su estatus socioeconómico?

Respuesta maquiavélica: El trato depende del estatus y de lo que cada persona puede ofrecerme. No tiene sentido tratar a todos por igual; algunos merecen más respeto o atención que otros, según su utilidad o influencia.

¿Suele compartir sus objetivos y sus planes con su entorno o se guarda e incluso oculta su situación y sus necesidades?

Respuesta maquiavélica: Prefiero guardar mis planes para mí mismo. Compartir demasiado puede dar a otros ventaja sobre mí o interferir con mis objetivos. La discreción es clave para mantener el control y asegurarme de que mis intereses no se vean comprometidos.

¿Cree que todas las personas son valiosas de manera intrínseca y merecen respeto por igual o considera que hay algunas más valiosas que otras?

Respuesta maquiavélica: No todas las personas tienen el mismo valor; algunas son más valiosas por su poder, riqueza o influencia. Es un error pensar que todo el mundo merece el mismo respeto, ya que es evidente que algunos son más útiles o importantes que otros.

 

La verdad es que rara vez alguien te ofrecerá respuestas tan directas como estas, pues, o la persona pretende ocultar esta información, o no se ha detenido a poner en palabras su manera de percibir el mundo. Sin embargo, sus actos y sus opiniones nos permiten intuir que estas creencias maquiavélicas subyacen a su discurso, y estas expresan una mentalidad enfocada en la manipulación, la búsqueda de poder y el pragmatismo extremo.

Hablemos ahora sobre el segundo rasgo de la tríada oscura de la personalidad: el narcisismo.

Narcisismo

Si te interesa el mundo de la psicología, es bastante probable que ya tengas información sobre el narcisismo, pues es un tema que está bastante de moda. Quizás demasiado.

Es cierto que detrás de bastantes relaciones traumáticas y de abuso, ya sea de pareja, familiares o laborales, encontramos a un maltratador con un trastorno narcisista de la personalidad (TNP). El motivo es que uno de los pilares del narcisismo es el egocentrismo, el «mis necesidades son siempre más importantes (o lo único importante)», lo cual es poco compatible con relaciones interpersonales sanas.

Sin embargo, el concepto de narcisismo, que ofrece respuestas y pautas de defensa y sanación a las víctimas de abuso, ha terminado por convertirse en un saco donde lanzamos a la ligera a cualquier persona que hace algo que no nos gusta. Como psicóloga, veo a muchas personas, e incluso a cuentas de divulgación de psicología en las redes sociales, que utilizan la palabra narcisista y psicópata como términos indistintos, lo que es bastante peligroso. Cuando comenzamos a utilizar etiquetas diagnósticas tan a la ligera, nos perdemos la oportunidad de entender mejor cómo se forman estos perfiles y cómo pueden mejorar. Porque, en efecto, muchos perfiles con rasgos narcisistas pueden mejorar gracias a la terapia. 

Recordemos la metáfora de la ensalada: en este caso, el pronóstico para cada perfil con rasgos narcisistas será muy diferente según cómo ese ingrediente se combine con otros, así como según el contexto en el que se encuentren la persona y su historia vital. No es lo mismo atender a un joven con algunos rasgos narcisistas que ha acudido a terapia para mejorar su comportamiento con su pareja que atender a una persona con TNP que llega a consulta involuntariamente, por un expediente de malos tratos en el trabajo.

Y, entonces, ¿por qué hay personas que utilizan psicópata y narcisista como si fueran sinónimos? Porque, cuando el TNP es muy muy grave, la persona llega a anular completamente su empatía y, por tanto, su capacidad de sentir remordimientos. De este modo, aunque la dinámica psicológica sea diferente, en la conducta casi no se aprecian diferencias respecto a cómo se comportaría un psicópata. En este caso, quizás esa persona nació y creció sintiendo empatía y remordimiento, pero, a medida que el trastorno se fue apoderando de su personalidad, fue perdiendo esas emociones. Es decir, aunque en un origen no era un psicópata, actúa como tal, lo cual reduce las posibilidades de cambio terapéutico a mínimos. Pero, de nuevo, insisto en que hay muchos grados de narcisismo y, por tanto, muchas ensaladas diferentes. 

Pero ¿por qué alguien desarrolla esta manera de ser?

Antes de explicar cómo detectar rasgos narcisistas a través de conductas, creo que te resultará interesante (¡y útil!) comprender cuál es el origen y la función de estos rasgos. Además, compartiré algunas recetas concretas dentro del espectro del narcisismo que te harán ver más allá del cliché de narcisista que todos tenemos en mente: el arrogante y vanidoso.

Para comprender bien qué hay en la mente de un narcisista, debemos acudir al núcleo de esta cuestión: una persona que no fue capaz de construir una autoestima sana y sólida en un momento determinante de su vida y que adoptó como estrategia construir una falsa e inflada autoestima a través de mecanismos narcisistas, como obtener logros, buscar admiración y reconocimiento, rechazar la vulnerabilidad, evitar las emociones amenazantes, ocultar los defectos, competir con otros...

Sabemos que la falta de autoestima subyace en la base de muchos problemas psicológicos que vemos a diario. Pero no te preocupes, la autoestima no es algo que se tiene o no se tiene, y, si no la tienes, estás condenado al sufrimiento mental. La autoestima es algo que construimos en el día a día: constantemente, a través de nuestras decisiones y de cómo nos tratamos (y cómo dejamos que nos traten), ponemos ladrillos y reformamos esa construcción. Sin embargo, es cierto que, cuando en los primeros años de vida hubo fallos grandes en los cimientos, podemos pasarnos el resto de nuestros días colocando ladrillos en vano o en posiciones erróneas. Si la base es débil, lo más probable es que todo se derrumbe una y otra vez.

Y es que no todos los padres cuentan con la capacidad, la voluntad y el conocimiento para criar a sus hijos de forma sana en el amor, la aceptación, el acompañamiento, la calidez y, al mismo tiempo, poniendo límites e inculcando valores. Si observas a los padres de un narcisista, verás que rara vez son individuos sanos, equilibrados, que han amado a su hijo de manera incondicional y han validado todas sus facetas.

No obstante, no todos los que sufren esta carencia en su autoestima desarrollan rasgos narcisistas; hay personas con mala autoestima que se orientan, en cambio, hacia la sumisión y la complacencia. Quien se ha decantado por el narcisismo como «solución» es porque en algún momento aprendió que inflar su autoimagen y validarla sin cesar era lo que le hacía sentir bien, ya fuera por unos padres que querían a sus hijos solo cuando destacaban, por unos hermanos que eran constantemente comparados, por un entorno que castigaba las muestras de vulnerabilidad, por una figura relevante narcisista que actuó como modelo de conducta, porque la persona no fue aceptada hasta que creó un alter ego...

Sea como sea, el narcisista está condenado a buscar sin cesar maneras de compensar su falta de autoestima, como si buscara llenar de forma compulsiva un pozo sin fondo. Hay formas más inofensivas de hacerlo que otras, como volcarse en el desarrollo profesional y dejar de lado el propio autocuidado, mientras que otras conllevan consecuencias negativas para sí mismos y sus relaciones.

A medida que los rasgos narcisistas se intensifican y se apoderan de la persona, la tendencia es que las conductas narcisistas que antes eran inofensivas adquieran tintes más oscuros. La persona, entonces, busca una pareja muy atractiva solo para sentirse más valiosa, establece amistades complacientes para apuntalar su ego, se rodea de personalidades obsecuentes que celebran todo el tiempo cualquier cosa que haga...

Con el paso del tiempo, un narcisista en decadencia se desconecta progresivamente de lo humano, de lo emocional, de lo relacional, y su egocentrismo, su egoísmo y su falta de empatía se acentúan. Cuando esto sucede, al narcisista se le hace cada vez más fácil pensar en los demás como un instrumento para inflar su ego, y va adquiriendo actitudes maquiavélicas. En este punto, se vuelve un manipulador, y ahí empieza el juego. Las artimañas que empleará cada perfil dependerán de su caso particular y también de su tipo de narcisismo. A continuación te hablaré sobre los tipos de narcisistas más frecuentes, que identificarás rápidamente en tu vida.

Algunos de los tipos de perfiles narcisistas más comunes son:


	El narcisista grandioso: es probable que este perfil sea el que más encaje con la idea que tienes de narcisismo. Es el sujeto que se siente superior a los demás, que se compara con otros para demostrarlo y que busca sin cesar recibir elogios y admiración. Este tipo de narcisista construye su «autoestima» sobre la base de ensalzarse a sí mismo y que otros lo perciban de una manera grandiosa. Se muestra como alguien muy seguro, capaz de lograrlo todo mejor que nadie, y ocupa mucho espacio, tanto en un sentido literal como en las conversaciones, por lo que resulta arrogante, vanidoso y denso.

	El narcisista antagónico: es aquel que construye su «autoestima» menospreciando a los demás. En lugar de expresar lo maravilloso que es, centrará la conversación en criticar a otros, resaltar sus defectos y subrayar sus errores. Las personas que tienen estos rasgos no solo critican a los demás, sino que también son antagónicos en el tú a tú: confrontan e invalidan discursos y maneras distintas de ver las cosas. De hecho, promueven su sentimiento de superioridad mediante la confrontación, por lo que tienden a ser personas conflictivas que, además, reaccionan muy mal a las críticas.

	El narcisista comunitario: este perfil suele sorprender, ya que busca enaltecerse a través de conductas que son admiradas socialmente. Su carácter es, pues, altruista y comunitario: realiza acciones benéficas, buenos actos y ayuda a la comunidad, pero solo porque desea ser admirado. Como te imaginarás, siempre se asegura de que sus actos queden registrados y sean de conocimiento público. Por eso, las personas con este rasgo no son solidarias por un interés genuino, sino por el reconocimiento y autoconcepto que eso les produce. Aunque parece el más encantador de todos los narcisistas, en la intimidad, cuando ya no hay buenas causas que documentar, es probable que no sea un ciudadano tan ejemplar.

	El narcisista encubierto o vulnerable: este tipo de narcisistas pasan desapercibidos, pues parecen personas tímidas y humildes. Al contrario que los narcisistas grandiosos, no suelen embarcarse en la búsqueda de grandes logros ni en demostraciones de valía. Pero no lo hacen por falta de ganas, sino por una intolerancia total a la idea de fracasar y a la crítica: tienen tan poca autoestima que no se atreven a hacer lo que desean por miedo a que un mal resultado se lleve por delante su ego inflado. Recordemos, en este sentido, que una autoestima sana es aquella que no depende por completo de los logros y de las validaciones externas y, sobre todo, la que no se derrumba por un error, un fracaso o una crítica.



Algunos narcisistas vulnerables envidian profundamente a los que se atreven a hacer lo que ellos no, pero, en lugar de admitirlo, se dedican a criticar y a menospreciar a los que consideran una amenaza para su ego. Otros, en cambio, no critican a la persona, sino a la situación o al reto en sí, y afirman que, si ellos no lo hacen, es porque están por encima de la situación. Hay otros, por su parte, que resuelven su incoherencia adoptando actitudes victimistas y echando la culpa de su situación a los demás. Como ves, este tipo de narcisista evade sus responsabilidades y canaliza su rabia con actitudes pasivo-agresivas.

Aunque cada perfil orienta su narcisismo de una manera diferente, todos comparten una característica común: falta de amor propio y de autoaceptación incondicional. Hay que decir que esto es habitual en muchas personas, que pueden sentirse identificadas con algunas conductas descritas anteriormente. Sin embargo, recuerda que estamos hablando de tipos de narcisismo, es decir, una vez que alguien cumple con los criterios para considerarse narcisista, posteriormente analizamos en qué tipo de narcisismo podemos clasificarlo. De modo que, si tú, como el narcisista vulnerable, sientes que dejas de hacer cosas por miedo a la crítica, eso no significa que también lo seas. Para ello, deberás cumplir con los criterios que te comparto a continuación. 

¿Cómo detectar rasgos narcisistas?

Según el Manual de diagnóstico diferencial (DSM-5), la guía por excelencia para psiquiatras que clasifica los trastornos mentales, los criterios diagnósticos del trastorno narcisista de la personalidad son los siguientes. Sin embargo, hay que remarcar que, técnicamente, hablamos de narcisismo cuando se manifiestan cinco o más de estos rasgos o comportamientos en una persona, los cuales deben haber empezado en la edad adulta temprana.


	Tiene sentimientos de grandeza y es prepotente. Por ejemplo, exagera sus logros y talentos y espera ser reconocido como superior sin contar con los correspondientes éxitos.

	Está absorto en fantasías de éxito, poder, brillantez, belleza o amor ideal ilimitado.

	Cree que es especial y único, y que solo pueden comprenderlo otras personas o instituciones especiales o con un alto estatus.

	Tiene una necesidad excesiva de admiración.

	Exige privilegios, pues tiene expectativas no razonables sobre el modo en que deben tratarlo los demás.

	Explota las relaciones interpersonales y se aprovecha de los demás para sus propios fines.

	Carece de empatía, por lo que no está dispuesto a reconocer ni a identificarse con los sentimientos y las necesidades de los demás.

	Con frecuencia envidia a los demás o cree que estos sienten envidia de él.

	Muestra comportamientos o actitudes arrogantes, de superioridad.
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Hazte estas preguntas

Conocer los criterios diagnósticos es importante, pero ten en cuenta que están enfocados al trastorno narcisista de la personalidad, es decir, a un tipo de narcisismo patológico y grave. Sin embargo, recuerda que una persona sin trastorno pero con rasgos narcisistas también puede ser una peligrosa manipuladora, así que te recomiendo tener contigo las siguientes pautas de observación.


	¿Vive en un mundo de comparación? ¿Es extremadamente competitivo y le afecta demasiado perder?

	¿Tiende a envidiar a otras personas y a hacer comentarios descalificativos para desmerecer sus logros y virtudes? ¿Suele mencionar que otras personas lo envidian?

	¿Le cuesta empatizar y simpatizar con las personas que son diferentes a él?

	¿Conecta con las necesidades de los demás, aunque sean incompatibles con las suyas propias? ¿Es capaz de ayudar en situaciones en las que ayudar no lo beneficia?

	¿Suele esperar un trato privilegiado y especial de otras personas, ya sea en eventos o en restaurantes? ¿Le es difícil o imposible hacer lo que suele hacer la gente, como esperar o hacer cola?

	¿Es muy susceptible a las críticas, aunque sean constructivas?

	¿Reacciona de forma desmesurada ante la sensación de ser ignorado? ¿Necesita encarecidamente recibir halagos o reconocimientos?

	¿Suele acaparar las conversaciones hablando mucho y escuchando poco?

	¿Interrumpe cuando la otra persona habla o se distrae sin atenderla?

	¿Se interesa por otras personas y les hace preguntas para conocerlas y entenderlas? ¿O constantemente desvía la conversación hacia su persona, su vida o sus intereses?

	¿Considera que su criterio es más válido que el de otros y menosprecia a quien piensa diferente?

	¿Se victimiza y asegura que sus problemas son más importantes o reales que los de los demás? ¿Se queja con frecuencia de que recibe un trato injusto o desfavorable y exige algo mejor?

	¿Trata a quien tiene cerca como un ser humano con sus propias necesidades, deseos y derechos? ¿O más bien actúa como si los demás fueran extras en una función en la que él es protagonista?



Para concluir, quiero comentar algo que quizás te sorprenda: en el plano conductual, es necesaria



Psicopatía














¿Cómo detectar los rasgos de psicopatía?



	Incumple las normas sociales y legales, y es habitual que tenga problemas con la ley.

	Engaña con mentiras repetidas, utiliza seudónimos y estafa.

	Es muy impulsivo y fracasa a la hora de planear con antelación.

	Es irritable y agresivo, y protagoniza de manera reiterada peleas con agresiones físicas.

	Es imprudente respecto a la seguridad, ya sea la propia o la de los demás.

	Es irresponsable de forma sostenida, por lo que es incapaz de mantener un comportamiento laboral coherente o de cumplir con las obligaciones económicas.

	No siente remordimiento, lo que se manifiesta en la indiferencia o racionalización al herir, maltratar o robar a alguien.







	¿Reacciona de manera emocional cuando ve una escena tierna, triste o emotiva, ya sea en la vida real o en películas? ¿O jamás le afecta en el plano emocional lo que les sucede a las personas a su alrededor?

	¿Vive las emociones con profundidad y sensibilidad o muestra frialdad y parece que esté vacío por dentro?

	¿Verbaliza y experimenta culpa o malestar por errores del pasado? ¿O en sus historias jamás ha cometido un error y, si lo admite, es con total indiferencia?

	¿Siente miedo o ansiedad cuando actúa mal o puede cometer un error que afecte a otros? ¿O parece de esas personas a las que jamás les tiembla el pulso ante nada?

	¿Actúa con sentido de la responsabilidad y de la moral o solo piensa en el beneficio?

	¿Se aburre fácilmente, no le llenan las cosas del día a día y necesita recurrir con frecuencia a las sensaciones intensas que le proporcionan las drogas, las conductas o los deportes de riesgo, las escenas peligrosas, la promiscuidad u otros estímulos fuertes?

	¿Disfruta con actividades o decisiones que impliquen un alto nivel de riesgo físico, emocional o social?

	¿Siente un especial interés hacia todo lo relacionado con el poder, la dominancia y el estatus?

	¿Tiene una especial facilidad para mostrarse perfecto y actuar tal como la situación lo requiere para alcanzar su propio beneficio?

	¿Su perfección se esfuma y aparece su lado cruel y frío cuando las personas no actúan como él espera?

	¿Es capaz de mantener relaciones a largo plazo o suele quemar puentes una vez que ya no obtiene beneficios?

	¿Tiende a manipular o a convencer a las personas para que hagan lo que quiere, incluso si va en contra de sus propios intereses?







LOS MANIPULADORES GRISES









Cómo detectar a un manipulador gris: claves y patrones

Hacen sufrir, pero ¡también sufren!





No son conscientes de lo que hacen, pero pueden serlo







Improvisan sobre la marcha





Sus técnicas y motivaciones son emocionales





Manipulan siguiendo patrones recurrentes








Se justifican y señalan hacia fuera








Tipos de manipuladores grises





Manipuladores grises según su herida


El complaciente: el que ha sufrido rechazo










El paranoide: ha sufrido la traición










El envidioso: ha sufrido la comparación









	«Sí, la verdad es que nos lo estamos tomando en serio. Eso sí, se ha notado que yo no he tenido apoyo y ayuda de otras personas, pero bueno, estamos muy contentos»: en este caso, usa el victimismo para señalar sus propias dificultades, de modo que tu éxito tenga menos valor y protagonismo.

	«Esto de las redes sociales está siendo una buena experiencia, pero a veces se nota que precisamente el contenido que triunfa no es el de más calidad o el de quien más conocimientos tiene»: con una indirecta muy venenosa, pretende señalar que tu trabajo no merece el éxito que tiene.

	«¡Enhorabuena por todo lo que estás consiguiendo, es una pasada! Eso sí, ten cuidado a partir de ahora, porque ya he empezado a ver bastantes comentarios negativos en tus vídeos. Quizás tengas que controlar un poco más las bromas y la teatralidad, porque te restan profesionalidad»: en este caso, un consejo aparentemente bienintencionado esconde el objetivo de alimentar tu inseguridad y tu miedo para frenarte y hacerte sentir inferior.






Manipuladores grises según su carencia



El protagonista: anhela ser visto













El eterno mártir: anhela ser necesitado











El controlador: quiere decidirlo todo








Manipuladores grises según sus miedos




El acaparador: teme ser abandonado









La eterna víctima: no se responsabiliza de nada













El miedoso: le teme a la vida






Entre sombras y engaños: entendiendo la manipulación gris








LOS MANIPULADORES BLANCOS









Características que diferencian a los manipuladores blancos

Son transparentes, claros en sus intenciones y respetuosos




Te ofrecen opciones y te dejan espacio para decidir







Te refuerzan positivamente y validan tus emociones



Activan emociones movilizadoras a través de historias, metáforas, ejemplos...
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