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			Xavier Pirla Llorens ha entrenado conmigo durante muchos años. Su experiencia, dedicación a la enseñanza de la Programación Neurolingüística y apoyo en mis formaciones han consolidado su posición como Master Trainer de PNL por méritos propios.

			Mi respeto por él y por su trabajo me lleva a recomendar encarecidamente la lectura de este libro.

			Cuando comencé hace unos 55 años a poner orden en el caos de la psicoterapia quedó rápidamente claro que la comunicación, las artes, las ventas, la negociación, el marketing, la gestión, la formación y muchas otras áreas habían sido contaminadas por teorías psicológicas que no solo las volvían ineficaces, sino que, en muchos casos, las perjudicaban aún más.

			Construí modelos de ventas y del arte de la persuasión para poner orden este costoso caos.

			Es por esta razón que me complace enormemente escribir el prólogo de Persuasión Consciente. En este libro, Xavier Pirla amplía mi trabajo y aporta habilidades que cualquiera puede utilizar para incrementar su éxito.

			Este libro desentraña la mecánica de la toma de decisiones en el cerebro, ayudando a los lectores a comprender mejor a los demás y a adaptarse de manera más efectiva.

			Persuasión consciente es una guía de liderazgo y éxito en cualquier profesión donde la influencia juegue un papel crucial.

			Te animo a leer este libro y aprender de sus enseñanzas.

			Dr. Richard Bandler
Padre y cocreador de la Programación Neurolingüística (PNL)

		

	
		
			
Introducción


			Vivimos en un mundo donde no siempre sucede lo que deseamos, y la persuasión es una de nuestras herramientas para influir deliberadamente en los demás. Existen muchos libros sobre persuasión, y la gran mayoría nos explican cómo cambiar a los demás utilizando diversas técnicas.

			Sin embargo, pocos abordan cómo el acto de persuadir puede transformarte a ti mismo. A mi entender, persuadir no debería limitarse a apretar botones en los demás. Significa estar dispuesto a cambiar tu forma de pensar, para ser más flexible y comprender mejor a los otros. También implica reflexionar sobre cómo percibes el mundo, cómo reaccionas ante él y cómo, gracias a tus interacciones, puedes aprender tanto de ti mismo como de los demás. Así, persuadir deja de ser solo una herramienta de influencia y se convierte en una oportunidad para evolucionar como persona mientras generas un impacto positivo en quienes te rodean.

			Este libro es una invitación a una concepción moderna de la persuasión: más consciente, respetuosa y orientada a que te conviertas en un líder transformador. Un líder que, en lugar de buscar solo su propio beneficio, aspire a construir algo en común con sus interlocutores.

			Existen diferentes perspectivas sobre la persuasión, y todas pueden ser válidas en ciertos contextos. La propuesta que encontrarás aquí no es una persuasión estática, sino evolutiva: una persuasión generativa de cambio, tanto en ti como en los demás.

			Si buscas un poco de literatura sobre el tema, te encontrarás con enfoques llenos de leyes o reglas generales que parecen aplicarse a cualquier persona. Es una forma ciertamente reconfortante de abordar el tema: estas reglas, que supuestamente rigen los mecanismos universales del ser humano, una vez dominadas prometen darte la seguridad que necesitas. Es un mundo newtoniano donde, supuestamente, A siempre causa B porque así lo afirman los expertos.

			Esta concepción de la persuasión proviene de una visión científica del mundo, en la que los sujetos de estudio son tratados como pequeñas ratas de laboratorio, sometidas a pruebas mientras el experimentador observa sus reacciones desde la comodidad de un espejo unidireccional.

			Otra visión (quizá anterior a esta) es la de un mundo lleno de enemigos potenciales y donde cada interacción humana es un juego de suma cero: ganar o perder. En un contexto así, las técnicas de influencia son armas que se usan para defenderse o atacar, donde el persuasor es un estratega que busca manipular la voluntad del otro en un gran tablero de ajedrez donde las piezas son seres humanos.

			Leyes como Oculta tus intenciones reales tras una fachada de amabilidad y Asegúrate de que cualquier competidor directo quede fuera del camino, incluso si eso significa usar técnicas poco éticas, nos revelan un escenario en constante lucha donde las leyes se convierten en estrategias calculadas para navegar por un ambiente competitivo y maximizar las posibilidades de éxito.

			Maquiavelo aconseja al príncipe regente en su obra El Príncipe: «Los hombres olvidan más fácilmente la muerte de su padre que la pérdida de su patrimonio». Estos consejos parecen normas de supervivencia en un mundo hostil.

			Aunque estas visiones puedan tener cabida en contextos específicos, como el marketing de masas, la política, el entorno de las grandes corporaciones o cierto tipo de ventas, no reflejan la riqueza de las interacciones humanas en su conjunto.

			Las implicaciones de este tipo de aproximaciones se reflejan en la sociedad actual:

			•Solo el 36% de los empleados en grandes corporaciones siente que trabaja en un entorno psicológicamente seguro (Gallup, 2023).

			•El alto nivel de estrés causado por ambientes laborales tóxicos está vinculado a un incremento del 50% en la rotación de empleados (McKinsey, 2022).

			•La desconfianza ciudadana en los políticos alcanza el 64% en países democráticos, según el informe de Edelman Trust Barometer 2023.

			•Un 78% de los clientes menciona la falta de confianza como la razón principal para no volver a contratar un servicio (Salesforce, 2023).

			Esta aproximación a la persuasión me recuerda a la visión que ha imperado durante muchos años sobre los recursos naturales de la tierra. Los océanos, bosques y animales han sido considerados propiedad de algunos, haciendo un uso indiscriminado, egoísta y cortoplacista de ellos, con un resultado que ha beneficiado solo a una de las partes y perjudicado gravemente a la otra.

			La crisis ambiental que enfrentamos hoy en día, en la que el uso de recursos y sus consecuencias no son sostenibles, es similar a la epidemia de falta de seguridad psicológica en los entornos laborales. Cada vez más personas trabajan bajo niveles de estrés tan elevados que terminan en burnout, lo que le cuesta a la Unión Europea más de 136.000 millones de euros al año en bajas laborales, según la Agencia Europea para la Seguridad y la Salud en el Trabajo (EU-OSHA).

			Son síntomas de un enfoque donde la otra persona (en nuestro caso el persuadido) no es el centro, sino simplemente el medio para un fin.

			El tipo de visión de persuasión que escojas dependerá de tus valores. La visión que yo te propongo, aunque compartida con más personas, es con la que yo me siento cómodo, y por ese motivo me implico personalmente, dando mi opinión en vez de simplemente hacer un libro divulgativo. En esta visión de la persuasión el centro está en el respeto a la esencia de los seres humanos y en su descubrimiento.

			No es una persuasión que sirva para grandes masas; tampoco puede que sea inmediata, ni quizá parezca un truco de magia mental. Es una visión a largo plazo, pausada, que requiere a menudo paciencia y que se nutre en parte del concepto de seguridad psicológica.

			La seguridad psicológica, como describe la investigadora Amy Edmondson, es la percepción de los individuos de que pueden expresarse sin temor a consecuencias negativas para su autoestima, posición social o empleo. Cuando nos sentimos seguros no nos tenemos que defender ni atacar.

			Es una invitación a construir espacios donde la influencia no sea un juego de suma cero, sino una danza colaborativa. En un entorno de seguridad psicológica, las personas se sienten libres para compartir ideas, cuestionar supuestos y expresar vulnerabilidades, porque saben que serán escuchadas y valoradas sin miedo al juicio o al castigo.

			Siempre que inicio un curso o conferencia sobre persuasión, defino tres conceptos clave:

			Coacción: Uso de amenazas o fuerza para obligar a alguien a actuar de una manera específica, generalmente bajo la posibilidad de sufrir consecuencias negativas si no se cumple lo exigido. Es el Si no te quedas estas horas extras te vas a quedar sin trabajo.

			Imposición: Uso de la jerarquía, normas o reglas establecidas para obligar a otros a aceptar una idea, decisión o comportamiento, sin que exista un espacio real para la negociación o el desacuerdo. Es el Lo vas a hacer porque yo soy tu padre.

			Persuasión: La persuasión es el uso de argumentos, razonamientos y estrategias emocionales para influir en las ideas, decisiones o comportamientos de otra persona, buscando un resultado mutuamente aceptable o beneficioso. Es decir, negociando con la otra persona. Sería algo así como: ¿Qué es lo que más te preocupa al realizar esta tarea? Esto podría ayudarte a ahorrar tiempo y reducir tu estrés. Un cliente logró reducir un 30% su tiempo en una semana. ¿Cómo ves que podría encajar en tu situación?

			En mi experiencia trabajando con miembros de las fuerzas de seguridad, a pesar de tener instrumentos claros de coacción y la posibilidad de recurrir a la imposición, los agentes más experimentados optan siempre por la persuasión.

			En su libro Fundación, el famoso escritor de ciencia ficción Isaac Asimov dice: «La fuerza es el último recurso del incompetente». Esta cita me la aplico cada vez que en casa acabo utilizando la imposición o la coacción con mis hijos. Ese momento de porque yo soy tu padre o si no lo haces te vas a quedar sin tele es mi momento personal de fracaso, porque es cuando soy consciente de que no he conseguido negociar la salida a la situación.

			Existen contextos en los que la coacción o la imposición son las únicas salidas viables, pero es importante entender que ninguna de ellas genera implicación por parte de la otra persona, y mucho menos refuerza la relación entre ambas partes.

			En la visión que te propongo en este libro, tanto tú como tus interlocutores vais a ser relevantes. Todo lo que sucede en tu mente afecta al proceso persuasivo; sin esta consciencia es difícil entender cómo respondes a lo que te sucede cuando estás frente a los demás.

			Cada uno de tus miedos, inseguridades, enfados y sonrisas afectan a tu modo de comunicar y tienen un impacto en tu interlocutor. En este modo de ver la persuasión, lo que pasa dentro de ti afecta a los demás. Hasta la cara de póker tiene efectos en tus interlocutores. Como decía el teórico de la comunicación Paul Watzlawick, «Es imposible no comunicar».

			Para poder mejorar necesitas saber qué haces que te funciona y qué haces que no. El problema es darse cuenta de ello. Sin esa consciencia, es difícil hacer algo diferente para obtener resultados diferentes.

			Desde que nacemos, los seres humanos aprendemos a comunicarnos de manera inconsciente, observando, imitando y, como se denomina en psicología, a través del modelado. Este aprendizaje intuitivo nos lleva a desarrollar habilidades de comunicación sin ser plenamente conscientes de cómo las adquirimos. Gracias a ello somos muy eficientes comunicando, pero luego no es más difícil mejorar sistemáticamente.

			El modelo de las cuatro etapas del aprendizaje de Noel Burch nos ayuda a comprender mejor este proceso. Sus etapas son:

			•Incompetencia inconsciente (no sé que no lo sé hacer).

			•Incompetencia consciente (sé que no lo sé hacer).

			•Competencia consciente (tengo que poner atención para hacerlo).

			•Competencia inconsciente (puedo hacerlo sin necesidad de fijarme).

			Comenzamos en un estado de incompetencia inconsciente, en el que no sabemos lo que no sabemos hacer, y progresamos a través del aprendizaje consciente hasta alcanzar un nivel de competencia inconsciente, es decir, realizamos ciertas habilidades de manera automática sin saber exactamente cómo las ejecutamos.

			Si bien esta automatización nos permite ser rápidos y eficaces, también nos dificulta mejorar, ya que no somos conscientes de lo que hacemos ni de cómo lo hacemos.

			Por eso, enseñar a un adulto a comunicarse mejor puede resultar frustrante. Este proceso implica retroceder en las etapas de aprendizaje, pasando por la competencia consciente (prestar atención deliberada a cómo comunicamos) o incluso, en algunos casos, volver a la incompetencia consciente (darnos cuenta de que no sabemos comunicarnos adecuadamente en ciertos contextos).

			Todo lo que implica la consciencia activa está fuertemente relacionado con el lóbulo prefrontal. Esta parte del cerebro nos diferencia de la mayoría de los mamíferos, al permitirnos planificar, reflexionar y regular nuestras emociones. Sin embargo, los procesos conscientes requieren un alto consumo de recursos y son más lentos que los automáticos. En este libro te guiaré para que tomes conciencia tanto de lo que ya sabes hacer como de aquello que quizá aún no.

			Te advierto que prestar atención puede hacernos sentir más torpes y generar frustración, algo similar a cuando aprendemos a conducir por primera vez o intentamos corregir un mal hábito al volante. Comparado con la comodidad de hacer las cosas sin pensar, mejorar puede parecer incómodo al principio, pero este desafío se resuelve con paciencia, curiosidad y flexibilidad, cualidades que los niños poseen en abundancia y que los convierten en auténticas esponjas de conocimiento.

			Además, cada uno de los estímulos externos, ya sea en forma de palabras, gestos, tonos o, por supuesto, silencios de la otra persona, también te afectan. Estas respuestas que tenemos ante dichos estímulos nos revelan cómo somos. Y, por supuesto, también indican si sentimos o no esa seguridad psicológica al comunicar.

			Sería fácil decir: No me dejas hablar, me sacas de quicio o contigo siempre se acaba a gritos. En todos estos casos la responsabilidad de la interacción se ha trasladado a la otra persona, considerándola la generadora de nuestros comportamientos, en lugar de reconocer que somos nosotros quienes reaccionamos a lo que nos ocurre. La persuasión consciente que te propongo requiere asumir responsabilidad personal y comprender que la comunicación es siempre, como mínimo, un proceso de dos.

			La mejor herramienta que conozco para desarrollar esta conciencia es la Programación Neurolingüística (PNL), ya que nos permite analizar cómo pensamos, sentimos y actuamos como individuos. A diferencia de otras disciplinas que buscan explicaciones generales sobre el comportamiento humano, la PNL se centra en describir nuestra propia experiencia mientras comunicamos y en comprender lo que ocurre en la persona que tenemos frente a nosotros.

			A lo largo de este libro te hablaré sobre qué es la PNL, cómo puede ayudarte a crecer y, especialmente, a mejorar tus habilidades de persuasión.

			Tengo la fortuna de contar como amigo, mentor y maestro al padre de la PNL, el Dr. Richard Bandler, así como de haber conocido a algunos de los mayores expertos en PNL del mundo. Muchos de ellos los considero grandes amigos, y de todos he podido aprender muchísimo.

			Gracias a la PNL pasé de ser un ingeniero tímido, con pocas habilidades sociales, a hablar en público, entrenar y mentorizar a miles de personas a lo largo de los últimos 25 años. La PNL no hizo el trabajo por mí, pero, con la guía de grandes mentores y, sobre todo, con mi compromiso de aplicar lo que iba aprendiendo, logré desarrollar las habilidades necesarias para convertirme en un comunicador más efectivo y, por supuesto, en una mejor persona.

			En vez de buscar mecanismos inconscientes en las personas para doblar su voluntad a nuestro gusto, para mí la persuasión puede utilizarse para crear la base de un edificio con relaciones duraderas basadas en el respeto y la confianza, con la intención de aprender y descubrir más sobre cómo piensa, siente y se comporta otra persona. Cuando esto sucede, el resto viene naturalmente.

			Hemos evolucionado como sociedad y como individuos, reconociendo que cada persona es un universo complejo, guiado por emociones, valores y contextos donde reducirlos a simples botones es una oportunidad perdida.

			La persuasión moderna debería ir más allá: no se trata de manipular, sino de entender profundamente a las personas, de conectar con ellas de manera genuina y de crear un impacto positivo que beneficie a ambas partes.

			En este sentido, nos alejaremos del enfoque maquiavélico de utilizar a las personas como medios para un fin, invitándonos a establecer relaciones basadas en el respeto mutuo, en el crecimiento compartido y, especialmente, en la generosidad.

			No hace falta percibir el mundo como un lugar abundante para ser generoso, sino darse cuenta de cómo el miedo a perder, a no tener o a no ser, nos impacta.

			Dominique Lapierre relata en La ciudad de Alegría (un barrio de Calcuta llamado Anand Nagar donde viven los más pobres y desamparados), cómo en medio de la más extrema miseria se daban casos excepcionales de altruismo y generosidad. Sus habitantes eran héroes de la generosidad y de la compasión sin tener absolutamente nada.

			El persuasor consciente es un ser generoso por definición, independientemente de las circunstancias en las que se encuentre. Porque en esta persuasión no se trata solo de obtener un sí, sino de crear un sí que transforme, inspire y beneficie a todos los involucrados.

			El objetivo que me ha llevado a escribir este libro no es solo ayudarte a que te conviertas en un mejor comunicador, sino a que puedas crecer e influir positivamente en los demás, llegando a ser alguien que no solo busca extraer recursos o ventajas, sino que aspira a ser un héroe y no solo una víctima en las interacciones cotidianas.

			Al comprender y aplicar las ideas aquí presentadas podrás transformar cada contacto con otros en una oportunidad para impactar positivamente, fomentando relaciones genuinas y creando un valor duradero. Porque no se trata solo de lo que puedes obtener, sino de lo que puedes aportar.

			Este libro te invita a ser esa fuerza transformadora que inspira, conecta y contribuye al bienestar de todos. Entender lo que te pasa y entender a los demás te dará más claridad, más capacidad de autoliderazgo y especialmente más seguridad.

			Con esta base sólida podrás convertirte en un verdadero agente del cambio, capaz de influir y transformar positivamente las vidas de los demás en cada interacción.

			Estimado lector, bienvenido a este viaje de autodescubrimiento, donde aprenderás a ser un mejor persuasor a través de un mayor conocimiento de ti mismo y de los demás.

		

	
		
			1

			¿Por qué persuasión consciente?

			1.La teoría del Big Bang que cambió mi vida

			Hace muchos años, mientras asistía a una formación de PNL en Orlando con el Dr. Richard Bandler (cocreador de la PNL), una alumna de ese curso (a la que desde entonces le tengo mucha estima) me preguntó:

			—Oye, ¿has visto la serie The Big Bang Theory?

			Le respondí que no, y me dijo:

			—Deberías verla.

			Su comentario me dejó intrigado. Más tarde, cuando regresé a mi habitación del hotel, casualmente la estaban emitiendo.

			Descubrí en esa serie a un conjunto de jóvenes profesores universitarios de ciencias físicas más raros que un perro verde. ¿Yo soy así? ¿Qué tengo en común con un grupo de desadaptados sociales que vivían en su mundo de ciencia y videojuegos?

			Lo más evidente era que yo no era un científico, aunque sí un ingeniero (lo cual, en el mundo de The Big Bang Theory cuenta menos para el estatus de nerd). Pero sí era cierto que soy más bien tímido e introvertido, y que no me abro fácilmente a las personas. ¿Sería eso?

			Después del shock inicial, y como ya era trainer de PNL, me hice la pregunta: ¿Cómo puedo mejorar? ¿Qué hacen las personas «normales» que yo no hago? ¿Cuáles son los elementos que hacen a una persona más carismática y que la dejan fuera de la cajita de «nerd»? La propia serie me dio una serie de pistas puramente conductuales; sin embargo, lo que descubrí es que la verdadera clave estaba en la actitud.

			Hablar de actitud no es tarea fácil, pero para que puedas sacar el máximo provecho de este libro te propongo primero establecer un acuerdo sobre algunas ideas fundamentales. Es importante entender cómo debería pensar un persuasor consciente que sigue el lado luminoso de la fuerza (sí, referencia a Star Wars, porque en eso también coincido con Sheldon y sus amigos).

			Algo así como cuando alguien va a comprarse una moto o automóvil deportivo y le dicen: ¿Entiende que esta máquina le puede ofrecer muchas emociones fuertes, pero al mismo tiempo tiene que tener las habilidades para poder pilotarla con seguridad?

			Empecemos con las ideas a tener en cuenta para desarrollar una persuasión más consciente.

			2.La incomodidad de persuadir

			En los libros de persuasión, sean de divulgación científica o intentos más o menos serios de abordar el tema de la persuasión de forma genérica, la base es la misma: una aproximación general a la conducta humana.

			Insisto que esta no va a ser nuestra aproximación. ¿Por qué? Porque vamos a combinar una mejor comprensión del cerebro a través de los avances en psicología y neurociencia con la aproximación única que ofrece la PNL.

			Aunque más adelante explicaré en más detalle qué es la PNL, te adelanto que su enfoque consiste en analizar a cada persona de manera individual, identificando patrones comunes en todas ellas, pero comprendiendo cómo se combinan de manera única en cada individuo.

			Es decir, imagina que tu médico, en lugar de simplemente identificar síntomas en menos de diez minutos y aplicar un tratamiento estándar, se dedicara a analizar exhaustivamente cómo funciona tu cuerpo en particular. Tendría en cuenta tu complexión física, tu sistema inmunológico, tus niveles hormonales y neurotransmisores, entre otros factores. Luego diseñaría un tratamiento personalizado y realizaría un seguimiento continuo para evaluar tu evolución y ajustar el enfoque según tus necesidades. En otras palabras, no sería solo un experto en medicina, sino también un experto en ti. La PNL es la herramienta para convertirte en un experto de ti mismo o de la persona que tienes delante.

			El cambio de punto de vista es fundamental. Los libros de persuasión y de psicología de la influencia te proponen convertirte en un experto en comportamiento general para que identifiques síntomas, generes un diagnóstico y apliques el tratamiento a todos por igual. Este libro te propone que te conviertas en un experto solo de la persona con la que te estás comunicando.

			Ello supone un riesgo para ti. Cuando estás en posesión de las 10 leyes de la persuasión, de los 14 secretos de la influencia o de cualquier otra ley universal, estás en tu zona de confort. ¿Por qué? Básicamente porque crees que eres conocedor de la verdad en términos de cómo funcionan las personas. Si son leyes universales y te las sabes, solo falta aplicarlas sobre las personas y listos, ¿no?

			Cuando te conviertes en un especialista de la otra persona, cada interacción con un ser humano es una nueva aventura, porque partimos de la base de que, aunque todos compartamos elementos en común en el funcionamiento básico del cerebro, cada cerebro tiene su propia manera de funcionar. ¡Ten en cuenta que los procesos mentales y emocionales que se producen en tu cerebro son mucho más complejos que los metabólicos que se producen en el resto del cuerpo!

			Este punto será clave a lo largo de todo el libro. Por eso he decidido abordarlo desde el principio. Si partes de la idea de que posees la verdad absoluta sobre la persuasión (o cualquier otro tema), lo primero que debes hacer es demostrarlo. De ahí la importancia de respaldar tus afirmaciones con referencias a estudios científicos, ejemplos concretos, casos de estudio y un uso preciso de la terminología especializada.

			Cuando el objetivo es ser experto en cada persona que tienes delante, las verdades absolutas dejan de ser tan útiles y pueden llegar a entorpecer. De hecho, el pensar que se sabe mucho sobre conducta humana puede llegar a hacer creer al persuasor que no necesita saber mucho de la persona que tiene delante. Ese es el peor error en esta propuesta que te hago.

			Nosotros partiremos de la curiosidad y las ganas de aprender, ya que ser un experto en el otro implica escuchar más, ver más, sentir más y, especialmente, analizar más. Queremos encontrar sus patrones de conducta, sus reacciones emocionales, sus ideas, sus valores, sus experiencias previas, sus necesidades y sus objetivos, entre muchos otros elementos.

			No buscamos fórmulas mágicas para alcanzar el éxito absoluto. Mi objetivo es proporcionarte herramientas de análisis que te ayuden a comprender mejor qué sucede en la mente de la persona que tienes frente a ti. Sin embargo, el análisis por sí solo no basta; necesitas contar con estrategias prácticas que, basadas en esa comprensión, te permitan convertirte en un comunicador más eficaz, preciso y claro.

			Estarás aprendiendo constantemente sobre el otro (y sobre ti mismo), por lo que la curiosidad será un requisito imprescindible.

			3.¿Un secreto para el éxito? La curiosidad y la aventura

			Este no es un libro solo para pasar el rato en un aeropuerto. No es un divertimento para matar unas horas perdidas aquí y allá. Este libro es una provocación a tu mente, a tu statu quo y, especialmente, una invitación a que salgas de tu zona de confort y pases a la acción probando nuevos modos de comunicarte.

			Llevo veinte años enseñando comunicación y persuasión a todo tipo de perfiles: ejecutivos agresivos, key account managers, asesores personales de private banking, managers y responsables de equipos, vendedores, abogados, profesores, terapeutas, médicos, profesionales de la atención al cliente, vendedores online, delegados de farmacéuticas (los antiguos visitadores médicos) y prácticamente casi cualquier otro perfil que puedas imaginar. En todos estos campos he conocido a persuasores mediocres, buenos y excepcionales.

			Los mediocres solían tener una característica en común: escuchaban poco y hablaban mucho. No es solo un hábito. Es la respuesta a ciertos procesos mentales y emocionales que es importante entender. Los buenos, pero especialmente los excepcionales, tenían otra característica en común completamente diferente: sentían curiosidad por su interlocutor.

			La curiosidad tiene un efecto maravilloso en nuestra mente: nos hace flexibles. La curiosidad parte de la base de que no todo está descubierto, que no tenemos la verdad absoluta ni toda la razón. Y cuando no se tiene toda la razón, es cuando hay espacio para otras opiniones.

			Cuando leo libros de persuasión entro en conflicto inmediato. Te hablan de todo lo que puedes hacer para influir al otro, pero en ningún momento hablan de ti. Y no concibo que se pueda hablar de los otros sin hablar de lo que te pasa a ti también.

			Siempre cuento en mis formaciones y charlas que parece que los otros sean robots a la espera que entres el código adecuado para que ejecuten tus órdenes.

			Para ordenar nuestras ideas adecuadamente, vamos a diferenciar dos grandes tipos de influencia: la de corto plazo y la de largo plazo.

			Cuando nos hablan de todos los trucos inteligentes para acceder al inconsciente de la otra persona y hacer que acabe tomando la decisión que a nosotros nos conviene, se están olvidando de algo muy importante. Suponiendo que eso fuera eficaz, se está persuadiendo a pesar del otro y no en conjunción con el otro. A corto plazo puede ser válido, pero no es sostenible en el tiempo.

			La persuasión de la que hablo no trata de ser un virtuoso de la palabra, un espadachín de la manipulación emocional o el mago de los trucos de la mente. A mi entender, el mejor persuasor es aquel que es lo suficientemente valiente para dudar de lo que sabe, de modo que deje espacio para aprender de los demás. Es el que se arriesga a buscar en el otro la solución y no a imponerla.

			Como ya veremos, esta aproximación me parece más sostenible en el tiempo y permite construir relaciones estables y duraderas en el tiempo. En definitiva, en vez de buscar la imposición de ideas o la manipulación emocional, busca la concesión, la comprensión y el acuerdo como herramienta para alcanzar nuestros objetivos.

			Si no te interesa la opinión del otro, si no sientes curiosidad por el modo de pensar de tu interlocutor, tampoco vas a sentir la necesidad de explorar, entender e integrar lo que el otro te dice.

			Y este es uno de los principios básicos de la PNL: la constante retroalimentación de lo que el otro nos dice dentro del discurso que nosotros llevamos a cabo.

			Cuando viajas en un tren de alta velocidad sabes que del punto A al punto B vas a tardar exactamente el tiempo establecido, salvo imprevistos. Las vías del tren y el uso exclusivo de ellas lo convierten en un sistema muy rígido, pero al mismo tiempo eficaz. En avión es más o menos lo mismo. Quizá las corrientes de aire o una gran perturbación atmosférica puedan afectar al tiempo de vuelo. Pero cuando navegas a vela, estás a merced del viento y de las corrientes. Estás en una aventura lejos de lo programado por el GPS.

			Precisamente esta gran incertidumbre del viaje es lo que lo hace también mucho más interesante y retador. Nos pone a prueba como seres humanos, pero nos hace sentir vivos y empoderados. Nos lleva al límite de lo que somos y de lo que podemos llegar a ser, pero crecemos por el camino y nos transformamos.

			Además, es crítico entender que lo que te pasa a ti influye en el proceso de la persuasión. La PNL postula que cuando se trata de comunicación, la cosa siempre va al menos de dos.

			No tiene sentido hablar de las emociones del otro sin tener en cuenta tu viaje emocional a medida que interaccionas con los demás. Y es que, como ya veremos, tus experiencias previas, expectativas, lo que lees en tus interlocutores y lo que crees que va a ocurrir, te afecta emocionalmente hasta el punto de que puede llegar a condicionar tu desempeño.

			Pretender persuadir a alguien, cuestionar sus ideas y cambiar sus objetivos sin estar dispuesto a flexibilizar tu propia postura rara vez es el método más eficaz o sostenible. La verdadera influencia no solo consiste en convencer, sino en construir relaciones de calidad basadas en la comprensión y el respeto mutuo.

			4.Si el otro es tu oponente, entonces tienes un problema

			La persuasión consciente no trata de un combate de karate o taekwondo donde gana el que consigue ser más rápido y hacer más puntos al otro. Si quieres construir una relación sólida con la otra parte, no lo veas como un contrincante o como una amenaza; de hecho, la otra persona tiene la solución, es la solución.

			Cada vez que estoy en una formación con vendedores aparece el tema de las objeciones. Es curioso el término, porque tú no vas a oír a un cliente decir: tengo una objeción. Ese es el punto de vista del vendedor.

			Hablamos de objeciones porque lo que nos dice o pregunta el interlocutor parece interferir en nuestro camino, pero es justamente lo opuesto. Los clientes no objetan, sino que plantean dudas o buscan que se cumplan unos requisitos en concreto para tomar una decisión.

			Nosotros lo vivimos como un problema, pero ellos lo viven como una necesidad para entender si les conviene tomar esa decisión o simplemente si se dan unas condiciones para poder alcanzar sus objetivos.

			La otra persona, sea tu jefe, tu cliente o tu paciente, no es nunca el problema. Al contrario, es la solución. Tenemos la imperiosa necesidad de meter información en una cabeza que ya está a rebosar.

			No estamos buscando las verdades científicas o las leyes universales, tampoco los secretos desvelados. Buscamos tus habilidades de análisis y comunicativas, y las habilidades requieren práctica y equivocarse para mejorar. El proceso nunca termina.

			Para ello, me parece más útil ver a la otra persona con la curiosidad adecuada, respetando su modo de entender el mundo y, especialmente, indagando como si estuvieras leyendo un libro de alquimia que hablara de cómo utilizar la piedra filosofal. Es decir, la aproximación que te propongo es interactuando con la otra parte, sabiendo que dentro de él o ella se encuentra la clave, la solución.

			De este modo, más que un arte marcial, la persuasión la propongo como un baile de salón donde los dos se entrelazan siguiendo un compás. En los bailes de salón siempre hay uno que lidera y otro que sigue. Sigue porque quiere, nadie lo arrastra. Ese es el secreto del arte de la persuasión: que la otra persona no sienta que está siendo arrastrada, sino que le apetezca seguirte.

			Algunas veces la cosa se pondrá más intensa. En esos casos, en vez de ver quién lanza la patada más rápida, te propongo que utilicemos la fuerza del otro y practiques un arte marcial similar al judo o al aikido.

			Este libro no es solo divulgativo, frío u objetivo. Por eso, voy a impregnar sus páginas con valores con los que también espero que coincidas. Un valor es aquello que consideras importante. Los hay más o menos universales, y otros que son mucho más personales.

			Cuando me preguntan si la persuasión es manipulación, me gusta responder que, para mí, la persuasión es una herramienta de influencia, mientras que la manipulación es un uso específico de esa herramienta. Es mi forma de verlo, y me ayuda a diferenciar ambos conceptos.

			Escribir este libro implica un dilema: lo que aquí comparto podría ser utilizado para manipular a las personas. Sin embargo, no puedo controlar el uso que se haga de esta información. Tampoco creo que sea justo privar a quienes quieren mejorar sus habilidades comunicativas para hacer el bien, solo por el riesgo de que otros puedan usarla con fines menos éticos.

			La PNL es una disciplina que permite un análisis detallado y objetivo de la persona que tienes delante. Algunos la perciben como una herramienta sin alma o sin corazón. Para mí, es precisamente esto lo que la hace tan fascinante: está diseñada para que cada uno le insufle su propia esencia, para que la haga suya.

			Dicho esto, quiero aportar mi interpretación de la persuasión. Por eso, este libro incluirá algunos de mis valores principales: honestidad, respeto, paciencia, humildad, congruencia, generosidad y autenticidad. Quiero darle alma a la herramienta.

			Y, al final, quedarán tus valores. Esa será tu contribución para adaptar esta tecnología a tu forma de ser.

			Recuerda que, al profundizar en tus valores y al hacer de la persuasión una extensión de tu esencia, estás no solo comunicando mejor, sino también construyendo relaciones auténticas.

			No busco darte solo herramientas, sino inspirarte a usarlas con propósito, empatía y visión, convirtiendo cada interacción en una oportunidad para impactar positivamente y crear algo significativo junto a los demás. ¡Esa es la verdadera magia de la persuasión!

			5.Crecer es parte de persuadir

			Soy formador en PNL desde hace más de veinte años, de modo que no puedo evitar ver la vida de un modo determinado.

			Creo que no existen personas completas, terminadas o perfectas. En mi día a día a veces me encuentro con profesionales que creen saberlo todo, y eso me entristece. Me entristece porque pienso que están cerrándose a la oportunidad de mejorar como personas, algo que, personalmente, considero el fin último del ser humano.

			El simple hecho que estés leyendo estas palabras constituye un indicio de que probablemente estás buscando mejorar, y esa es una buena señal. De todos modos, permíteme que recalque una vez más que el mejor persuasor es aquel que sabe que no se encuentra en posesión de la verdad.

			No solo eso, sino que está dispuesto a aprender de los demás.

			Especialmente en el mundo directivo se da muchas veces la situación del homo superioris. Es una especie de condición a la que se llega a menudo en cargos de dirección o en puestos de reconocimiento social como médicos, abogados, pilotos o ingenieros, entre otros.

			Las personas se sienten legitimadas por su carrera profesional, por el reconocimiento de los demás o por el cargo que ostentan. Ciertamente, hay un momento en la carrera profesional de un individuo que el cargo que ostenta hace que el resto de personas tiendan a buscar consejo en ellos, darles la razón o acatar órdenes sin que la negociación de ideas se pueda dar.

			Por supuesto que los homines superiores llevan a cabo negociaciones, pero son de otro tipo. Son negociaciones muchas veces relacionadas con fusiones, adquisiciones, contratos, despidos, contrataciones, retribuciones, etc.

			En estos casos, también puede haber influencia y persuasión. De hecho, sería lo aconsejable, pero muchas veces todo se reduce a una negociación dura, posicional y estratégica.

			Este es un libro enfocado a influir en los seres humanos para que las dos partes sientan que están ganando y, al mismo tiempo, probablemente cediendo en algo también.

			Ser homo superioris y que la gente de tu alrededor no ofrezca demasiada resistencia a sus ideas, tiene sus consecuencias. Atrofia el músculo de la flexibilidad. Lo mismo pasa en casa con los padres y los hijos. Es tan fácil hacer uso del báculo del poder que se convierte en una tentación abusar de él.

			Los homines superiores se equivocan, como todo hijo de vecina, pero suele haber menos personas a su alrededor diciéndoles ya te lo dije. Eso hace que incremente su sensación de que están en lo cierto, que no se equivocan tanto.

			Tanto si eres uno de estos homínidos como si te estás convirtiendo lenta pero inexorablemente en uno de ellos, si quieres mejorar es importante que estés dispuesto a autoevaluarte y a tomar consciencia de tus propios hábitos mentales, de tus propias emociones, de tus propios miedos y debilidades. Porque es muy probable que estén.

			Es muy emocionante terminar un curso de persuasión y que la respuesta de los alumnos sea: ¡Pero si esto también lo puedo aplicar en casa! o Esto me lo puedo aplicar a mí mismo.

			Así es. Saber más de cómo funciona el cerebro de los demás suele llevar a la reflexión de qué hacemos nosotros, cómo nos sentimos, qué creemos y, por supuesto, cómo nos relacionamos con los demás. A veces la verdad es dolorosa, pero, pasada esta primera fase, aquellos dispuestos a mejorar entienden la oportunidad que se les abre frente a ellos.

			Las interacciones con los demás son un modo de descubrirnos, conocernos y entendernos que estando solos no tendríamos la oportunidad de experimentar, y esto hace de la comunicación un proceso apasionante de crecimiento.

			Por este motivo, la intención no es solo influir en los demás desde la honestidad, sino entender que también te puedes influir y te pueden influir. Ser honesto contigo mismo, darte el permiso para encontrar en tu interior tanto las luces como las sombras, te va a permitir convertirte en persuasor más poderoso, más influyente y, por supuesto, más carismático.

			Seguramente, lo que está a punto de ocurrir sea un viaje de no retorno hacia una nueva comprensión de ti mismo, pero eso solo depende de ti. Está todo en tus manos. Empecemos.

			
				
					
				
				
					
							
							Resumen del capítulo

							•La clave de esta nueva aproximación está en entender a quien tienes delante y no basarse únicamente en leyes generales.

							•La curiosidad es un elemento central: nos permite ser flexibles y abiertos a las diferencias individuales.

							•La persuasión no se trata de manipulación ni imposición, sino de crear un diálogo que permita comprender al otro y llegar a acuerdos sostenibles.

							•La influencia efectiva requiere un análisis profundo de las emociones, valores y objetivos de la otra persona, así como un autoconocimiento constante.

						
					

				
			

			
				
					
				
				
					
							
							Tareas

							1.Reflexiona sobre una interacción reciente donde intentaste influir en alguien. Haz una lista de:

							•Las características o patrones que identificaste en la otra persona.

							•Qué tan bien escuchaste antes de presentar tu punto de vista.

							2.Enfócate en una conversación próxima con alguien cercano o en tu entorno laboral. Antes de interactuar:

							•Identifica al menos tres preguntas que te permitan conocer mejor los valores o necesidades de esa persona.

							•Observa su lenguaje corporal, tono de voz y emociones durante la conversación.

							3.Practica la curiosidad. Durante un día completo, busca comprender mejor a las personas con las que hablas. Haz preguntas como:

							•«¿Por qué piensas eso?».

							•«¿Cómo llegaste a esa conclusión?».

							4.Analiza tus propios valores. Pregúntate:

							•¿Cuáles son mis prioridades en la comunicación con los demás?

							•¿Estoy dispuesto a cambiar mi enfoque en función de lo que descubra del otro?
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			La historia del lobo que descubrió la PNL

			1.La historia de un lobo

			Había una vez un lobo muy malo que se dedicaba a engañar a las personas de buena fe. Era muy listo y sabía hablar tan bien que sumergía a sus víctimas en una especie de trance hipnótico donde perdían su voluntad y hacían todo lo que él decía.

			Este lobo no se comía a la gente entera, pero sí les robaba todo su dinero, y con él sus sueños, sus esperanzas y hasta su dignidad. Este lobo tiene nombre y apellido: Jordan Belfort, El lobo de Wall Street.

			Por si no has visto la película protagonizada por Leonardo DiCaprio, te hago un resumen express: Jordan Belfort, más conocido como El Lobo de Wall Street, no era un simple corredor de bolsa de Nueva York; era el Elvis Presley de la persuasión…, el rey de las palabras dulces, pero con menos rock y más fraudes financieros.

			En los años 90 montó Stratton Oakmont, una firma que convirtió las llamadas telefónicas a puerta fría en una máquina de hacer dinero (y estafas). Su talento para la influencia era innegable: podía vender hielo a los esquimales o convencerte que comprar una finca en la luna era la inversión de los listos (obviamente, las dos son hipérboles inventadas como licencia artística del autor de este libro, pero si no llegó a ese nivel poco le faltó).

			Pero, como todo buen espectáculo, su show tuvo un final…, y no fue precisamente una ovación con el público de pie. Después de años de excesos, fiestas salvajes y, por supuesto, violaciones masivas de leyes financieras, el FBI se interesó por el rastro que estaba dejando de lamborghinis aplastados y helicópteros estrellados y, por supuesto, de todas sus increíbles oportunidades de hacerse rico a su lado.

			Resultado: una fantástica invitación personal al exclusivo Club Federal de Prisioneros, donde pasó 22 meses meditando sobre cómo su genialidad para persuadir lo llevó de la cima de Wall Street al fondo del abismo.

			Pero a diferencia del cuento del lobo y Caperucita, este sí tuvo un final feliz para él. Sus reflexiones le mostraron un camino nuevo donde entendió que aprovecharse de sus habilidades sin considerar a los demás fue su error, y decidió aprovechar sus dones para enseñar a otros a persuadir para el bien.

			Lo interesante del caso es que como no sabía lo que hacía para hechizar a la gente, asistió a un curso con el padre y absoluto genio detrás de la PNL, el Dr. Richard Bandler.

			El Dr. Bandler es reconocido por haber desarrollado esta poderosa herramienta de análisis que permite entender cómo cada individuo organiza sus pensamientos, emociones y conductas. Además, ha aplicado esta tecnología para ayudar a las personas a mejorar su comunicación y potenciar su capacidad de influencia.

			Ahí aprendió algo fundamental, la diferencia entre lo que yo llamo persuasión industrial y la haute persuasion.

			Vamos a detenernos en este concepto, porque mucha gente me pide que les dé el guion o la receta para persuadir y yo no la tengo.

			Imagínate que entras en un McDonald’s o un Burger King. Ya sabes qué esperar: un menú estándar, un trato rápido y una experiencia neutra que podrías tener en cualquier parte del mundo. Y es un modelo de negocio totalmente válido.

			Todo está calculado para atender a miles de personas cada día, de manera eficiente pero impersonal; el fast food en su esencia más pura: funcional, correcto, limpio (con suerte) y sobre todo estándar. Ya estés en Pekín, Moscú, Nueva York, Laos o París, sabes a qué va a saber y qué vas a poder pedir, salvando quizá algunas excepciones, como en Calcuta, donde te vas a tener que pedir un Chicken Tandoori Burger.

			Estas cadenas tienen procedimientos estandarizados basados en la experiencia acumulada de clientes que entran a diario en sus locales en todo el mundo. Eficiencia es la palabra. Pero no hace falta ir a un restaurante de los de haute cuisine con 3 estrellitas del muñeco hecho de neumáticos para sentir un trato totalmente diferente.

			Si vas a ese restaurante tan especial para ti, ese que te reservas para las ocasiones importantes, la experiencia cambia por completo. Esperas que te reciban con una sonrisa genuina, que sepan exactamente cómo hacerte sentir cómodo y que cada detalle esté pensado para ti. No solo quieres buena comida; quieres que te traten como si fueras único, como si cada interacción estuviera hecha a medida.

			Esa es la gran diferencia: un restaurante de calidad busca no solo atenderte, sino cuidarte, ofreciéndote atención al detalle, un servicio personalizado y una cortesía que se siente verdadera. La persuasión industrial que usaba Belfort funciona eficientemente cuando tienes muchos intentos y donde un 5 o 10% de éxitos se considera un buen resultado. Este enfoque es inaceptable cuando realmente te importa el ser humano que tienes frente a ti.

			Este otro modo de aproximarse a la persuasión lo aprendió cuando llegó al mundo de la PNL.

			2.¿PNL?

			La PNL nació entre finales de los años 60 y principios de los 70 de la mano de un estudiante de ciencias de la computación de la Universidad de California, Richard Bandler. A pesar de su juventud, y por motivos que se escapan del alcance de este libro, Bandler poseía buenas relaciones con algunos de los psicoterapeutas e investigadores de la conducta humana más prestigiosos de la época.

			Observando cómo trabajaban, y desde su visión de programador, se hizo una pregunta disruptiva para aquel entonces: ¿Qué comportamientos y procesos mentales tienen aquellos profesionales que obtienen resultados excepcionales? ¿Y cómo podríamos enseñárselos a otros?

			El cambio de paradigma fue radical, ya que, hasta la fecha, la psicología se enfocaba a identificar patologías o disfunciones tanto cognitivas o emocionales en los pacientes y proponía intervenciones. Evidentemente, cada uno tenía su teoría de lo que se tenía que hacer con los pacientes, y las diferentes escuelas competían entre ellas.

			Bandler buscó la ayuda de un profesor de lingüística de la misma Universidad, John Grinder. Juntos, empezaron a buscar no aquello que los terapeutas decían que se tenía que hacer, sino aquello que ellos hacían y funcionaba en sus terapias.

			Fue ahí donde descubrieron que los propios terapeutas no eran conscientes de aquello que hacían y que les funcionaba. Los dos jóvenes empezaron a analizar cómo hacían estos profesionales para ser excelentes, con la intención de replicar dichos comportamientos en ellos mismos o en otros.

			El éxito fue tan contundente que en los 70 no solo captó el interés de psicoterapeutas de California, sino de profesionales de diferentes ámbitos que querían ser modelados por Bandler y Grinder para entender las claves de su propio éxito. En esa época se convirtió en una especie de muestra de estatus intelectual que los dos modeladores investigaran tu cabeza.

			Tengo la suerte de considerar a Richard Bandler un maestro, mentor y, por encima de todo, amigo. A pesar de la diferencia de edad (técnicamente podría ser mi padre) hay algo más allá que nos conecta, y es esta visión individualizada y, al mismo tiempo, analítica del ser humano. Los dos tenemos esta visión de ingeniero donde nos gusta ver cómo las diferentes piezas engranan y giran.

			Hemos tenido largas conversaciones hablando de cómo muchos hablan de la PNL por referencias, sin entender la profundidad y complejidad de la herramienta, simplemente por haber leído un libro, convirtiendo una tecnología muy sofisticada en una broma de mal gusto y diciendo cosas tan absurdas como que hay personas de tipo visual, auditivo, etc.

			Cualquiera que hable de PNL y te cuente que las personas se pueden clasificar es que no sabe de lo que está hablando. En PNL no se clasifica nunca a nadie; de hecho, va en contra de los propios principios de esta tecnología.

			Es importante para este libro aclarar la base epistemológica detrás de lo que se plantea. La idea es identificar elementos específicos que, al combinarse, formen una secuencia o proceso estructurado. Esto es similar a lo que ocurre en la música: existen 7 notas principales en la escala diatónica, más 5 notas alteradas en la escala cromática, dando un total de 12 notas.

			Estas 12 notas pueden organizarse en innumerables combinaciones, lo que resulta en una casi infinita variedad de posibilidades musicales. Desde la Novena Sinfonía de Beethoven a la música de Taylor Swift, pasando por Iron Maiden, todas estas obras se han creado a partir de estas mismas notas.

			De manera similar, el alfabeto español, compuesto por 27 letras, permite formar más de 100.000 palabras registradas en el idioma castellano. A partir de estas palabras se pueden crear infinitas oraciones e historias, desde El Quijote a Las edades de Lulú.

			Esta aproximación de Bandler y Grinder era lógica, ya que Bandler, siendo un programador, sabía que, con una serie de comandos, variables y funciones, se podía traducir lo que un ser humano hacía a código máquina y, por tanto, crear un programa para una computadora desde el cual analizar el trabajo de un contable, físico, etc.

			No voy a entrar en mucha profundidad sobre la PNL, pero me interesa la idea: con un número básico de elementos, se puede construir una descripción del comportamiento de una persona. Es decir, se puede descomponer lo que alguien siente, piensa y hace en un conjunto de pasos. Bandler y Grinder llamaron estrategias mentales a este conjunto de pasos, indicando que cada persona tiene las suyas.

			Estimado lector, ahora es el momento de tomar distancia y darse cuenta de lo que ya se comentaba en la introducción. Cuando buscas qué respuestas parecidas tienen 150 personas a un estímulo, estás haciendo un estudio psicológico o hasta sociológico. Cuando investigas cómo cada ser humano se convence de algo, cómo se motiva o toma decisiones, en su modo único y característico, estás haciendo PNL.

			¿Te das cuenta de las implicaciones de querer clasificar? Para clasificar se requiere estadística, agrupar y, por encima de todo, McDonalizar, es decir, olvidarte de las diferencias y enfocarte solo en los puntos en común.

			Acabarás así convirtiendo el mundo en tipos de negocios de comida: McDonald’s, Burger King, KFC, etc. Si buscas el detalle en el que tienes delante, en el modo único en que organiza la información y toma sus propias decisiones, te das cuenta de que hay muchos restaurantes, con diferentes chefs, maîtres, camareros, especialidades, etc.

			Este no es un libro para aprender PNL, sino para enseñarte a persuadir utilizando sus principios. Por ello, no profundizaré en detalles sobre cómo se modela la conducta de un terapeuta o de cualquier otro profesional. Sin embargo, sí nos interesará comprender cómo tu interlocutor toma decisiones y qué lo motiva.

			Insisto, lo que vas a tener delante no es a 150 estudiantes de una universidad sometidos a un experimento, sino solo a una persona (o a varias). Citando al mismo Dr. Bandler: Una estadística nos habla de lo que les ha pasado a 1.000 personas, no de lo que te pasa a ti.

			En este libro iremos desplegando diferentes notas musicales o letras que, uniéndolas, nos permitan, de un modo fácil y ágil, analizar cómo la persona que tenemos enfrente construye sus propias melodías o relatos, es decir, y en nuestro caso, cómo toman decisiones, se enfadan, se motivan o se asustan. Para esto no existen estudios científicos ni teorías que nos brinden la precisión que requerimos, ya que cada persona tiene su propia huella. Sin embargo, cabe aclarar que la ciencia sí nos ayudará a identificar los elementos a combinar.

			Nuestra persuasión va a ser de precisión, para que se adapte a cada una de las personas que tengas delante, y donde las reglas generales, las leyes y las teorías serán solo una guía general.

			3.El mapa no es el territorio

			Este concepto, aunque no es original de la PNL sino de Alfred Korzibsky, fue adoptado por Bandler y Grinder, y resume fantásticamente bien la aproximación que vamos a adoptar en este libro.

			Como ya se ha mencionado antes, cuando hablamos de persuadir, influir, convencer o vender, nos han enseñado que existe un emisor (activo) con la capacidad de incidir en un receptor (pasivo). La mayoría de los libros y teorías parten de esa premisa. Pero esa idea es solo eso, una idea, no la realidad.

			Nada más alejado de lo que realmente sucede. Aquella vieja concepción de la comunicación que aprendimos en la escuela (con un emisor, un receptor, un mensaje, un canal y un código) no nos sirve para lo que quiero construir aquí contigo.

			Este enfoque crea un modelo mental simplificado (un mapa) en el que el receptor es visto como un recipiente pasivo, esperando ser llenado con nuestros argumentos o ideas. Si bien en ciertos contextos, como un discurso o un correo electrónico, esta dinámica puede darse en cierta medida, cuando se trata de un proceso de persuasión con interacción real entre personas este modelo resulta bastante ineficiente.

			Cada ser humano tiene sus mapas de la realidad, su manera de ver el mundo. Y nosotros no nos escapamos a ello. Como decía el presidente de los Estados Unidos J. F. Kennedy: «Yo no negocio con aquellos que dicen: “Lo tuyo es negociable pero lo mío no"». Y es que aproximarse a una conversación pensando que tienes la razón, esperando que el otro se convierta a la auténtica fe, es hablar de tu verdad, y ello nos lleva a buscar todas las herramientas posibles para que nuestra verdad prevalezca.

			Nosotros no tenemos que cambiar nuestro mapa o modo de ver el mundo, porque, para empezar, no sentimos que tengamos un mapa sino el territorio (es decir, la verdad). Dentro del mundo de la PNL buscamos algo diferente: negociar ideas desde el entendimiento, aprovechar el mapa de la otra persona y estar dispuestos a cambiar el nuestro. Y esto requiere flexibilidad, una de las bases de la PNL.

			Lo que nos aporta también la PNL es entender que, aunque podamos influir desde fuera, es la mente de la otra persona la que activamente lleva a cabo procesos internos que acaban en resultados, del mismo modo que lo hacemos nosotros.

			El receptor es el que, de hecho, se convence en vez de ser convencido, cambia su emoción en vez de ser influenciado y toma la decisión de comprar en vez de que se le venda algo. Dicho de otro modo: Nadie vende nada. La idea de que uno vende es un reflejo de dónde está la atención. Una vez más, esto se traduce en esta clásica aproximación de querer crear necesidades, donde la atención está en los intereses del persuasor.

			¿Estamos seguros de que vendemos algo? La ratio de cierre en B2B (Business-to-Business) suele estar en el 20-30%, mientras que en B2C (Business-to-Customer) es de entre el 10 y el 20% y en el método de la puerta fría se mueve entre el 1% y el 5%. Vamos a darle la vuelta a estos números: la ratio de fracaso en la venta oscila entre el 99% y el 70%. Yo mismo me considero un vendedor desde hace más de veinte años y he entrenado a miles de agentes comerciales, por lo que tengo un gran respeto al sector.

			Aunque hay habilidades comerciales que unos tienen más desarrolladas que otros, sería interesante preguntarnos si más allá de ese 30% es posible cerrar un trato. Algo parecido sucede en las elecciones, donde las campañas políticas tienen el objetivo de luchar por los indecisos, no tanto por los ya convencidos del propio partido, y mucho menos intentar convencer o a los acérrimos a otros partidos, a pesar de los millones de euros volcados en esas campañas.

			Es decir, quizá es que solo hay un 30% o un 20% o un 5% de personas dispuestas a comprar si el vendedor lo hace bien, mientras que el resto, aunque el vendedor lo haga a la perfección, no comprará nunca.

			Si es así, ¿podemos hablar de que vendemos o de que los demás compran? ¿Podemos hablar de que convencemos o que los demás se convencen?

			Es su cerebro el que hace. Nosotros no tenemos ni capacidad de saber que hay ahí por completo ni de actuar sobre ello. Como decía el filósofo Tales de Mileto: «La cosa más difícil es conocernos a nosotros mismos; la más fácil es hablar mal de los demás».

			Aquí la idea de Korzibsky de «El mapa no es el territorio» es fundamental: aquello que creemos sobre nosotros o sobre el mundo es solo un constructo subjetivo. Pero esa no es la verdad, sino nuestra verdad. Y lo que sabemos de los demás es eso: solo nuestra verdad sobre ellos.

			Es decir, nosotros podemos emitir información verbal o no verbal, que interactúa con el cerebro de la otra persona, que es el que reacciona a dicha información. Este punto es crucial y requiere de toda tu atención: nosotros emitimos una información hacia el cerebro de otra persona que, para nosotros, es una caja negra.

			Es decir, es como si estuviéramos jugando al billar y casi solo pudiéramos ver la bola blanca, nuestro taco y, en el mejor de los casos, algunas de las otras bolas, pero no todas.

			Es curioso observar a las personas hablar (lanzar la bola blanca contra la azul) y sorprenderse de las respuestas de sus interlocutores (la bola azul cambia de trayectoria inexplicablemente y, de repente, aparece una roja). La realidad es que cada vez que interactuamos con alguien hay muchísima información (otras bolas) que desconoces y que genera resultados imprevisibles.

			Imagina que llamas a alguien pidiéndole un favor y te contesta mal. Sería fácil asumir que ha sido por el favor que le has pedido, pero quizá haya tenido una llamada complicada antes o simplemente tenga un mal día.

			Las leyes nos intentan prometer un mundo newtoniano con planetas que giran en órbitas conocidas y que, gracias a ello, podemos mandar naves a los confines del espacio. Una especie de gran reloj cósmico donde podemos saber cuándo será el próximo eclipse. El cerebro humano es el sistema más complejo que hemos estudiado.

			Crecí con la serie Cosmos de Carl Sagan, donde aprendí que el cerebro humano funciona como un universo propio, con aproximadamente 86 mil millones de neuronas interconectadas a través de hasta un cuatrillón de sinapsis. La cantidad de posibles configuraciones de estas conexiones es tan inmensa que, según algunas estimaciones, podría incluso superar el número total de átomos en el universo observable.

			Este caos organizado, capaz de realizar más de diez mil millones de operaciones por segundo, crea algo que el universo físico no puede replicar: la conciencia, la creatividad y la capacidad de imaginar futuros que aún no existen.

			La persuasión consciente es un juego constante de descubrir bolas y reajustar la estrategia a la nueva situación. Es navegar por corrientes y vientos que cambian, no es un tren encarrilado donde se sabe con precisión cuándo sale y cuándo llega. No puede haber un rumbo fijo. Las personas ni son cajas vacías esperando que tú las llenes, ni robots esperando que tú los programes. Ese modelo está excesivamente simplificado.

			Para mí, este cambio de paradigma es fundamental, porque pone el foco donde siempre debería haber estado: en el otro.

			El comportamiento que solemos observar en alguien que cree que es él o ella quien persuade es que habla mucho más de lo que escucha. En cambio, cuando comprendes que la verdadera clave está en la otra persona, comienzas a escuchar mucho más de lo que hablas.

			Como dicen dos genios de la persuasión como Richard Bandler y John LaValle en su libro Persuasion Engineering: «Tu cliente te da todas las claves para saber cómo persuadirlo; su lenguaje, sus movimientos y sus emociones son un mapa claro de lo que necesita. Si no lo entiendes, no estás en el juego».

			Entonces, ¿cuáles son esas notas musicales de los seres humanos? ¿Qué tenemos en común todos los seres humanos, que, dependiendo de cómo lo combines, nos da las melodías individuales de cada uno?

			4.El triángulo mágico de la PNL
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