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      Introducción




      Hay gente con la que uno hace click. La conexión es rápida y fácil. Te entienden, los entiendes. La comunicación fluye. Puedes decirles cualquier cosa y sabrán exactamente lo que quisiste decir. Sientes que te ven, te escuchan, te entienden. Te sientes aceptado y apreciado por lo que realmente eres. Todo porque hubo click.




      Click. El estado mental y existencial en que las cosas encajan perfectamente. Al hacer click, la persona obtiene una nueva perspectiva al conectarse con la cosmovisión del otro. Se trabaja mejor con los demás y se obtienen mejores resultados. Las sociedades y los equipos resultan fortalecidos. Hay un mejor intercambio de ideas e información. Se resuelven problemas interpersonales y la persona juega un papel más importante en su entorno. Lo mejor de todo es que se construyen relaciones verdaderas, el tipo de relaciones que duran para siempre.




      Es probable que pienses que el click es una cosa instantánea. Sucede o no. Congenias con la gente, o no. Hay un puñado de personas en el mundo con las que haces click, y luego está el resto del mundo. Sea que los ames o los odies, nunca estarás en su misma frecuencia.




      Te equivocas.




      Puedes aprender a hacer click. Puedes hacer que el click suceda. Hacer click es una habilidad, como andar en bicicleta o arreglar un auto, y como cualquier habilidad, es posible aprenderla.




      Durante casi tres décadas me he dedicado a enseñar el arte de la persuasión, la resolución de conflictos y habilidades para construir relaciones, y esta labor me ha llevado a viajar alrededor del mundo. He ayudado a mucha gente a lidiar con comportamientos conflictivos de compañeros de trabajo, jefes e incluso familiares; les he enseñado a encontrar el camino para resolver su propio sentido de propósito existencial y hacer cambios fundamentales en sus hábitos. Mis clientes quieren hacer una diferencia en sus vidas, algo que sea importante, y yo los he ayudado a encontrar la motivación y el enfoque adecuado para lograrlo. Y toda esta labor se basa en la idea de que, para que la gente se lleve bien entre sí y logre sus objetivos, primero tiene que hacer click.




      Casi todo lo que necesitas saber sobre el éxito en la vida es de naturaleza personal. A través de mi propia experiencia, y la de las personas con las que he trabajado, he aprendido que todos nos necesitamos mutuamente para poder tener un trabajo satisfactorio, una carrera exitosa y vidas llenas de sentido. Sin importar el contexto cultural, grupo de edad o estatus social, la necesidad de llevarse bien con la gente es fundamental para la felicidad y el éxito. Sin importar las habilidades técnicas que poseas en tu campo de trabajo, sin importar cuán listo seas, cuán capaz o dotado, si no sabes llevarte bien con la gente, no tendrás éxito.




      

        Las habilidades para relacionarte con los demás son la clave del éxito.


      




      Sea que haya bonanza o que la economía esté en el caño, a la gente a la que le va mejor, la que prospera y avanza, es la que sabe cómo conectarse con los demás de manera significativa. En otras palabras, quienes saben cómo hacer click.




      Es aquí donde entra este libro. Este libro te enseñará cómo hacer click, construir conexiones de forma rápida, y luego desarrollarlas tan profundamente como lo desees. Sólo es cuestión de saber qué hacer, por qué y cómo hacerlo.




      En la primera mitad del libro, aprenderás cómo lograr que la gente te entienda y cómo entenderlos a ellos. El capítulo 1 explica el click básico que puedes hacer con cualquier persona en cualquier momento. El capítulo 2 analiza qué hace que una persona sea “clickable”—qué es lo que hace que sea fácil hacer click con alguien— y cómo desarrollar esa habilidad. El capítulo 3 explora el papel que juega la habilidad de escuchar para lograr que la gente se sienta atraída a ti. Los siguientes tres capítulos tratan sobre tres importantes áreas de “clickabilidad”, es decir, la capacidad de hacer click o congeniar (estilo comunicativo, motivación y valores), que permiten la formación de conexiones cada vez más profundas entre las personas.




      Los siguientes dos capítulos proporcionan soluciones en áreas problemáticas específicas en el proceso del click: no lograr un encuentro personal y la interacción con personas problemáticas. En el capítulo 7 se discute cómo hacer click de manera eficaz vía telefónica, por correo electrónico y a través de las redes sociales; mientras que el 8 demuestra cómo es posible hacer click incluso con gente prepotente, criticona, negativa, poco fiable o sarcástica.




      La segunda mitad del libro explora cómo lograr que la gente comprenda tus ideas. El capítulo 9 cubre “la zona de click”, y cómo (y por qué) entrar en ella en cualquier momento que desees que otros se unan a tu idea o se involucren en alguna tarea. Los capítulos 10 y 11 se enfocan en cómo presentar ideas, de manera que éstas apelen tanto a la mente como al corazón, y conectarse con la manera en que la gente piensa y siente.




      El capítulo 12 revela los principales obstáculos que evitan que las ideas hagan click, y cómo evitarlos y recuperarse una vez que se ha caído en ellos. El capítulo 13 analiza el click con grupos de personas, y cómo crear el click dentro de estos grupos. El capítulo final reúne todas las piezas para examinar la pregunta “¿Por qué hacemos click?”.


    


  




  

    

      Sugerencias


      para usar este libro




      Léelo de principio a fin




      Lee el libro una vez, de principio a fin. Ábrete a las ideas e imagina las posibilidades. Considera releerlo para revisar el material más aplicable para ti. Si cualquiera de las ideas te parece familiar, pero aún no actúas conforme a lo que aprendiste, deja que cada lección te recuerde en el mundo real lo que en el pasado sólo has podido imaginar.




      Pruébalo




      Usa todas las lecciones que te interesen con al menos una persona, al menos dos veces. Entre más pruebes una idea, mejor entenderás cómo funciona y cómo trabajar con ella.




      Úsalo como referencia




      Una vez que sepas dónde está cada cosa en el libro, podrás encontrar las ideas que necesites cuando las necesites, y usarlas para conectar con la gente en casi cualquier situación. En el camino encontrarás ayuda adicional sobre dónde y cuándo una lección te resultará de más valor.




      Busca un compañero




      Encuentra a alguien con quien ya hagas click e invítalo. Lean juntos. Escuchen juntos. Hagan click juntos.




      Trabajar con un compañero fiable en el proceso de aprendizaje siempre funcionará mejor que trabajar solo.




      Sigue avanzando




      Haz click en las oportunidades en línea en TheArtofChange.com/Click. Y sigue mi blog en www.theartofchange.com. Estos materiales pueden funcionar como un recurso continuo para ti mientras sigues haciendo click con la gente que te rodea.


    


  




  

    

      CAPÍTULO 1




      El click básico




      El poder de la resonancia




      El click sucede de muchas maneras, pero, en su nivel más básico, se trata de explotar el profundo poder de la resonancia. La resonancia tiene lugar cuando objetos que vibran responden a otras vibraciones o frecuencias que se aproximan a su propio ritmo natural. La resonancia hace que muchas cosas sean posibles: la música, la radio, la televisión y el click.




      Todos hemos experimentado el poder de la resonancia. Cuando bailamos, podemos sentir una conexión con la pareja de baile, una suerte de sincronización. Cuando cantamos juntos en armonía, nuestras voces resuenan en la misma frecuencia. El efecto puede conmovernos, hacer que nuestros ojos se llenen de lágrimas o movernos al compás. Cuando la armonía es tal que prácticamente completamos las frases del otro, hemos llegado al corazón del poder de la resonancia. Y cuando hemos alcanzado el poder de la resonancia, hemos hecho click.




      Patrones de semejanza




      Cuando nos encontramos con alguien por primera vez, tomamos una decisión básica y lo hacemos de forma inmediata: ¿es parecido a mí o no? Sin un patrón de semejanza que nos una, no hay resonancia. Eso se traduce en que no hay confianza, cooperación, beneficio de la duda: no hay click. Entre más sustancial sea ese patrón, más profundo será el click con la persona que lo comparta.




      Los patrones de semejanza más obvios se encuentran en los fundamentos de la vida misma, como nuestras necesidades, motivaciones y valores. La gente forma organizaciones alrededor de sus valores compartidos y trabaja con mucha diligencia para tener un efecto en el mundo basado en estos valores.




      Hacemos click cuando tenemos una tradición o una cultura compartida. Si tú y yo tenemos un bagaje similar, que puede escucharse en la resonancia de nuestros acentos y coloquialismos, detectamos este patrón y crece nuestro sentido de conexión. La gente que ha estado en el ejército o algún otro cuerpo de servicio nacional, de inmediato resuena con otros que revelan las mismas experiencias en el pasado. La gente que ha pasado por tragedias y las ha superado, encuentra una resonancia compartida en los recuerdos de la experiencia. Forman un lazo que quienes no han pasado por tales circunstancias nunca pueden entender del todo.




      Lo semejante nos atrae porque nos es familiar, y nos sentimos cómodos con ello.




      Integración




      Esta resonancia de patrones de semejanza sucede de forma natural cuando ya establecimos un terreno común con alguien más, con gente que nos importa mucho o en la que estamos muy interesados, o con quien compartimos experiencias de vida significativas. Pero crearla es una habilidad que cualquiera puede aprender. En vez de dejar que sea el terreno común lo que dé origen a la resonancia, invocar de forma consciente los patrones de semejanza y resonancia puede dar pie a este terreno común. La creación de patrones de semejanza se llama integración, y es una de las formas más básicas de crear el click.




      La integración se trata de reducir las diferencias entre uno mismo y alguien más para crear un patrón resonante de semejanza. Esto no quiere decir que tengas que volverte igual a la otra persona, o pretendas ser igual, para crear el click. Lo que quieres es poner un mayor enfoque en los puntos en común. Cuando se resaltan contra un trasfondo hecho de semejanzas, las diferencias se vuelven puntos de interés más que de conflicto.




      La integración puede ocurrir de muchas maneras distintas, incluyendo patrones verbales y no verbales, estilos de comunicación, motivación y valores, aspectos que se explorarán más adelante en este capítulo.




      

        La integración tiene lugar cuando te das cuenta de lo que está ocurriendo y respondes con una señal de patrón de semejanza correspondiente.


      




      El click a través de la integración




      La buena noticia es que tú ya sabes cómo integrarte. Lo haces todo el tiempo con la gente con la que naturalmente resuenas. Ahora es momento de comenzar a observarte a ti mismo y a los demás, y usar esta habilidad conductual innata de forma intencionada. Es posible invocar esta aptitud en cualquier momento que lo necesites o desees para crear un click básico. Lo único que tienes que hacer es prestar atención a lo que la gente te revela sobre sí misma y alinearte con ese conocimiento. Presta atención a su comportamiento, sus palabras, sus acciones y sus historias. Si, por ejemplo, la otra persona habla muy rápido, entonces tienes que hablar rápido. Si hace muchos ademanes, tienes que hacer muchos ademanes. Si tiene la tendencia a no mirar a la gente a los ojos, tienes que evitar hacer contacto visual prolongado. La integración sucede cuando te das cuenta de lo que está ocurriendo y respondes con una señal de patrón de semejanza correspondiente.




      Recuerda, no se trata de copiar a la otra persona, ya que eso rápidamente volvería la situación muy aburrida y, francamente, perturbadora. Lo que quieres es complementar y resonar con la persona con quien estás. Tú mismo no puedes poner en marcha la integración, sólo puedes integrarte en respuesta a lo que alguien más dice o hace.




      Integración no verbal




      Muchas de las formas más importantes de integrarse son no verbales. Esto se debe a que muchas de las cosas más importantes que comunicamos son no verbales. Mucho de la manera en que procesamos mentalmente lo que otras personas dicen no tiene que ver con lo que dicen propiamente, sino con la manera en que la persona se ve al momento de transmitir el mensaje. En otras palabras, no es lo que dices, sino cómo lo dices.




      Hace unos años me detuve a comprar un café en un minisúper. El empleado que atendía el mostrador era poco amigable y, a pesar de la expresión enojada de su rostro, le sonreí. Él miró para otro lado. Cuando le pregunté dónde estaba el café, simplemente apuntó a una esquina y ladró: “¡Por allá!”. Encontré el café, pero no vi crema líquida por ningún lado, sólo había crema en polvo de la que viene en paquetitos.




      “Realmente odio el sustituto de crema para café, ¿no te pasa lo mismo?”, le pregunté, esperando llegar a un punto de acuerdo.




      “Me da igual”, dijo, casi gruñendo.




      Le pedí algo más, pero seguía en una actitud, para ponerlo en términos decentes, de poca ayuda. “¿Tienes leche, crema o algo similar? ¿Algo que venga de la vaca?”, pregunté, en son de broma.




      Su respuesta fue un agresivo “No”.




      Terco por naturaleza como soy, insistí. En la esquina vi un contenedor de helado, así que le pregunté: “¿Le puedes poner una cucharada de helado a mi café? Podría ayudar a suavizar el sabor”.




      Dijo: “No”, y no lo dudé en lo absoluto.




      No fue sino hasta que vi que entornó los ojos, en un gesto de fastidio, que me di cuenta de que mi lenguaje corporal estaba transmitiendo una señal completamente errónea. Él no tenía nada en las manos, ni café ni nada más. No sonreía. No bromeaba. Y aunque mis intenciones eran buenas, me di cuenta de que mi comportamiento le estaba transmitiendo la idea de que ni me caía bien ni me importaba para nada su persona; en lo que a él concernía, no nos parecíamos en lo absoluto.




      Así que puse mi café en el mostrador e imité su postura. Crucé los brazos a la altura del pecho, bajé la cabeza y le pregunté sin más: “¿Hice algo mal, o simplemente estás teniendo un día difícil?”




      Y así como así, empezó a decirme lo que traía en la cabeza.




      “¡Los del turno de la noche dejaron la tienda hecha un desastre! Me la pasé horas limpiando la tienda esta mañana; me está matando la espalda”. Hizo una breve pausa, relajó un poco la postura y finalmente me preguntó: “¿De qué sabor?”. ¡Click!




      La integración permite enviar señales a la otra persona en el sentido de que estás de su lado, con ella en vez de contra ella, que son similares de formas evidentes o sutiles. Aún más, la integración incrementa la probabilidad de cooperación, al tiempo que reduce la posibilidad de conflicto.




      • Lenguaje corporal




      La integración a nivel físico incrementa la posibilidad de cooperación. Al imitar la postura de la otra persona, se pone en marcha el patrón de resonancia. Si la otra persona está parada y tú sentado, levántate para hablar con esa persona. Si el otro está sentado y tú de pie, acerca una silla. Si él está jugando con una pluma, tú puedes jugar con la punta de tu pie. De esta manera estarás complementando no sólo su lenguaje corporal, sino también sus niveles de energía y confort.




      • Espacio personal




      A la mayoría de la gente le agrada tener un espacio libre a su alrededor de unos 60 o 100 centímetros, una burbuja de aire, por así decirlo; pero algunos ocupan mucho espacio, y otros muy poco.




      Al acercarte a alguien, observa cuánto espacio personal tiende a poner a su alrededor. Si alguien entra en tu espacio personal, esto es una pista de que su zona es más pequeña. Si se hace para atrás, quiere decir que prefiere un espacio mayor. Sé observador y mantén tu distancia, de esta manera lograrás que se sienta lo suficientemente cómodo para permitirte hacer click.




      

        A lo largo de los años, Allan había demostrado ser uno de los gerentes de división más exitosos de la empresa para la que trabajaba. Sin importar que se tratara de calmar a Cheryl después de una frustrante sesión con los inversionistas, o de animar a Joseph a hacer una llamada especialmente difícil a un cliente porque sabía que podía estar a la altura del reto, Allan entendía a sus empleados y cómo fomentar el éxito en ellos. Sus subordinados, a cambio, confiaban plenamente en que Allan siempre los apoyaría.




        Sean era uno de los vendedores más prometedores de Allan, a pesar de su juventud. A unos meses de haber entrado a trabajar, ya se había ganado un lugar como uno de los mejores empleados de la empresa, pero tras sufrir su primer revés —al perder la posibilidad de una lucrativa cuenta— se puso muy mal. Todo el tiempo y la energía que Sean había invertido en el desarrollo de la relación con el cliente habían sido inútiles, y no le quedaba más que caminar de un lado a otro de su oficina, sacudiendo la cabeza, incrédulo, y jalándose el cabello.




        Allan se dio cuenta de este comportamiento inusual al dirigirse a la sala de descanso, así que comenzó a caminar de la misma manera que Sean. Donde antes había sólo una persona desgastando en vano la alfombra, ahora había dos. Ni Allan ni Sean dijeron una sola palabra, pero ambos tenían una expresión curiosa, de desconcierto. Sean no estaba solo en su predicamento.




        Tras un minuto, Sean se detuvo y miró a Allan. Con una nota de desesperación en la voz, se quejó: “¡No sé qué salió mal!”.




        Allan asintió. “Sí, lo entiendo. Es una dura pérdida, Sean, pero, ¿sabes qué? Vamos a resolver esto. Quizá incluso encontremos alguna ventaja en ello”.




        Fue todo lo que dijo. De inmediato, Sean se enderezó, se acomodó el cabello, como participando de la confianza emanada de su gerente. La conversación que siguió fue profunda, y con el apoyo de Allan, Sean pudo trabajar para encontrar una solución al problema.


      




      Integración verbal




      Por supuesto que mucha información importante se transmite de forma verbal, y ésta es otra oportunidad para integrarse. Pero no sólo hablamos de las palabras que se usan, sino también de la manera en que éstas suenan:




      • Tempo y volumen




      ¿Alguna vez te ha pasado que alguien te grita estando a diez centímetros de tu cara o has tratado de descifrar las palabras de alguien que murmura? Es, por decir lo menos, frustrante. Para enviar las señales adecuadas y lograr el click, es tan importante usar lenguaje corporal complementario como adaptar la velocidad y el volumen de la voz a los patrones de habla de la otra persona. El que murmura no sabe lo difícil que es para los demás escucharlo, pero si tú le hablas en una forma similar a la que él usa, le será difícil entenderte. Es probable que te pida que hables más fuerte. Y entonces lo único que tienes que decir es: “¿Sí, verdad? ¡Yo tampoco te escucho bien!”. Probablemente se reirán juntos de la situación, y a partir de ese momento no tendrán problemas para escucharse mutuamente.




      • Tiempo y espacio




      Presta atención a la manera en que la gente utiliza los tiempos verbales. Sin importar el momento en que haya ocurrido cierto evento, hay quien prefiere hablar en pasado, otros en futuro y otros más en el presente simple.




      Considera lo siguiente.




      Un día, durante la hora de la comida, Carlo contó una historia sobre el día en que su pareja, Sharon, conoció a quien más tarde sería su jefe. Al explicar los detalles, podría haberlo hecho en pasado, diciendo algo como: “Sharon de hecho lo conoció en McSorley’s, después del torneo de la NCAA”. Si tú estuvieras escuchando la conversación, podrías responder con un tiempo verbal similar, diciendo: “¿A quién fue que conoció ahí?”. O, por otro lado, si a Carlo le gustara contar las cosas en presente, podría haber dicho lo siguiente: “Ahí tienes que está Sharon en McSorley’s, viendo el partido de la NCAA, y en eso lo conoce”. Tú podrías haber respondido en presente, aunque el hecho ocurrió en el pasado. “¿A quién dices que conoce?”. Es una forma sutil de integrarse, pero muy poderosa.




      

        Ella: Me preocupaba que fueras a perderte la junta.




        Tú: Sé que estabas preocupada.




        Ella: Pero tengo grandes expectativas sobre ella.




        Tú: Yo también las tengo.




        Ella: Ahora que estamos los dos aquí, ¿por dónde comenzaremos a trabajar?




        Tú: Comencemos por lo que te parezca que será más atractivo.


      




      La integración no requiere mucho esfuerzo. En realidad es bastante simple, y un poco de ello logra grandes resultados. Encuentra algo —la postura, los ademanes, el tono de la voz, el tiempo verbal o el espacio interpersonal—, cualquier cosa, con la que puedas integrarte, así crearás los patrones de semejanza a los que todos los humanos estamos programados para responder de manera positiva. De esta manera podrás entrar en sintonía con cualquier persona y explotar el poder de la resonancia a tu favor, creando así clicks —y las conexiones, placer y oportunidades que los acompañan— a donde quiera que vayas.


    


  




  

    

      CAPÍTULO 2




      Clickabilidad,


      ¿qué es y quién la tiene?




      Sé claro sobre lo que te importa, y por qué




      Para la gente que vive la vida con pasión es más fácil hacer click con otras personas. Saber qué es importante para ti —y por qué— te permite explotar el potencial de tu pasión. Ese fuego interno te llena de energía. Es esa energía lo que hace que la gente se sienta atraída a ti, ¡es un imán para el click!




      Cuando tienes la energía para actuar como si estuvieras siempre en el lugar correcto y en el momento preciso, no importa quién esté a tu alrededor, ni lo que esté sucediendo, estás mostrando tu clickabilidad. Cuando tienes energía de sobra, no sólo llegas a una habitación, sino que haces una entrada. Miras a tu alrededor, haces contactos visuales, te mueves un poco más rápido que los demás, cuando le das la mano a alguien lo haces con confianza y determinación. Valorar —saber qué valoras y por qué— te da la energía para hacer conexiones.




      Veamos el ejemplo de Darla. Estudiante de medio tiempo y empleada de tiempo completo, tenía suerte si podía dedicarse cinco minutos al día a ella misma. Hacía un tiempo que el estrés la estaba agobiando y terminó por afectarle. Exhausta, cada día se obligaba a ir a trabajar, a menudo no combinaba bien su ropa y olvidaba llevarse la comida del medio día. Cuando se le presentó la oportunidad de exponer sus ideas en el trabajo, estaba demasiado cansada para ver por sus propios intereses. Siempre había un problema que tenía prioridad: el plazo para una publicación, la tintorería, la factura del veterinario de su canario. Tener la energía baja se convirtió en un pretexto para cerrarse en lugar de contribuir.




      Una mañana, Darla vio sin querer su reflejo en el espejo camino al trabajo. Se quedó en shock por un momento, incapaz de reconocer a la persona que vio. Eso no era ella, pero ¿qué le había llevado a esta espiral? Se hizo algunas preguntas fundamentales: “¿Por qué tendría que preocuparme por mí cuando no les importo a los demás? ¿Por qué tengo que considerar a la gente que conozco hasta cuando son difíciles e insoportables? ¿Por qué tendría que importarme cómo respondo a los retos y oportunidades que surjan hoy?”.




      Darla sabía que en algún momento —antes de que pequeñeces de la vida se interpusieran en su camino— había sido diferente. Solía tener motivación para desarrollar estrategias y lidiar con cualquier tipo de comportamiento. Le fascinaba trabajar con gente y ver lo que resultaba de su dedicación y esfuerzo. En algún punto, se olvidó de lo que era importante, pero eso debía cambiar. En lugar de quedarse esperando a que las circunstancias le ofrecieran su mejor cara, tendría que elegir forjar, ella misma, sus propias circunstancias.




      Para aumentar su energía, debía administrar su tiempo de forma que pudiese tener cada mañana un poco de paz y tranquilidad para planear su día, incluyendo las pausas necesarias para recargar baterías.




      El cambio fue pequeño, superficial al principio. Añadir simplemente unos minutos al tiempo que ya tomaba para alistarse por la mañana, fue suficiente para que al momento que llegaba al trabajo se sintiera más segura de sí misma. Una pequeña alteración dio pie a otra y otra.




      En poco tiempo se recuperó del bajón y tuvo más energía que nunca. No sólo tuvo tiempo de ocuparse de ella misma, sino también de ponerse al día, ayudar a otros y desarrollar las relaciones que pretendía. Desde entonces, cada que entraba en alguna habitación, todo el mundo se daba cuenta. La gente a su alrededor no podía evitar reaccionar cuando ella estaba por ahí.




      Conectar con otros no tiene que ser una obsesión. Valorar y tener curiosidad por las diferencias entre personas hace que crezca la energía natural y la clickabilidad innata.




      Sé responsable por la forma


      en la que te relacionas con otros




      Por el bien de este capítulo, voy a usar la palabra “responsabilidad” para referirme a la capacidad de responder adecuada e inteligentemente ante una situación en lugar de sólo reaccionar. Responder, a diferencia de reaccionar, no es tan difícil como se podría creer. Tan sólo hay que darse cuenta de lo que está sucediendo, conectar con la situación en lugar de combatirla o ignorarla, luego encontrar una manera de aprender de ella y, por último, utilizarla u olvidarse por completo de ella. Cuando eres responsable de ti mismo, sabes que es tu decisión y te das cuenta de que tu mejor habilidad es tu respuesta a lo que depare el momento.




      Entre más relaciones del pasado estén resueltas, menos te llevas arrastrando. Limpiar el pasado es una clave muy importante para obtener resultados con la gente del presente. Ser responsable de uno mismo nos pone encima de las reacciones de los demás y, de esta manera, somos receptivos. Hay que tener en cuenta que ser responsable no se trata de culpar, sino de elegir.




      Una persona responsable de sí misma es capaz de asociar consecuencias futuras con elecciones de hoy, y las consecuencias de hoy con las elecciones del pasado.




      

        Por años, Denise se dio el lujo de trabajar para una empresa en donde la mayoría eran mujeres, así que cuando descubrió que su nuevo jefe era un hombre no le sentó nada bien. Si había una cosa que no soportaba, era a un hombre en un cargo de autoridad. Si no eran sus refunfuños misóginos o sus predisposiciones sexistas, sería el no darle luz verde a su proyecto y su arrogancia. Por supuesto que en la primera reunión Denise y Richard chocaron.




        Richard fue muy directo. “Ya están listos los planos para el lanzamiento de nuestro producto,” dijo, dando un paquete de cuatro colores a cada uno en la reunión.




        A Denise le molestó que, de nuevo, un hombre le eclipsara la oportunidad de compartir sus ideas y no tardó en decírselo, incluso antes de que terminara la presentación. Richard agradeció su contribución, pero insistió en su plan. Cuando repitió sus intenciones, Denise perdió los estribos. Richard, al defenderse, no reaccionó bien.




        Los asistentes a la reunión habrían estado de acuerdo en que esto era un patrón ya conocido. Después de la presentación de Richard, una compañera de Denise se acercó a su escritorio a preguntarle lo que había pasado. Richard era nuevo en la empresa, y ajustarse a sus métodos sería difícil, le aseguró a Denise, pero era su superior y se merecía ser tratado con respeto. “Además,” continuó la compañera de Denise, “ésta no es la primera vez que ocurre. ¿Qué pasó con el supervisor de tu antiguo trabajo? ¿O con Bob, el de contabilidad? ¿O la vez que casi le comes la cabeza a tu profesor de mercadotecnia?”.




        Denise empezó a darse cuenta poco a poco de lo que estaba pasando. No le gustaba que ningún hombre le dijera lo que tenía que hacer y su amiga tenía razón: no estaba siendo nada profesional con Richard.




        Denise decidió aprender de sus errores pasados y trabajar en lo que fuese necesario para sobreponerse a sus problemas.




        Aprendió a presentar sus ideas pidiendo ayuda, consejos u opinión, en lugar de exigir acciones (y enojarse cuando no las obtenía). En lugar de dejarse llevar por sus emociones, aprendió a manejarlas. Comenzó a responder a comportamientos, incluso indeseables, de Richard o de alguna otra figura de autoridad de una manera más sintonizada, utilizando habilidades como escuchar y crear armonía.




        Como era de esperarse, el plan original de Richard resultó muy bueno. En la siguiente reunión de lanzamientos, Denise utilizó su nueva estrategia para sugerir algunas ideas, las cuales Richard ahora era capaz de escuchar y aceptar. Denise pudo finalmente escuchar las sugerencias de Richard sobre cómo necesitaba mejorar todo el equipo sin polarizar sus comentarios o sentirse ofendida. Ahora trata a Richard con respeto, y recibe respeto a cambio.


      




      Se necesita un fuerte compromiso para lidiar con cualquier bagaje que traigamos a las espaldas, pero cuando uno está listo para soltarlo, enseguida se aprecia una sensación de ligereza.




      Para sentirse más dueño de cualquier situación en la vida, hay que comenzar comprometiéndose con aprender de cada experiencia, y prepararse para cada nueva situación que surja. Después de un encuentro amargo, revisa lo que pasó y trata de pensar en lo que pudiera haber funcionado mejor para ti. Si no logras sacar una conclusión, toma un modelo o un amigo que sepa mejor que tú lo que se debe de hacer e imagina el encuentro de una forma diferente. Antes de lidiar con alguien o de comenzar una conversación, pregúntate qué es lo que querrías que sucediera al final. Así se desarrolla la habilidad de responder a lo que surja.




      Tratar a cada persona con igualdad




      Tener clickabilidad significa tratar a cada persona con igualdad, de la misma manera que quieras ser tratado.




      Todos tenemos necesidades y deseos. No importa lo buenos (o malos) que seamos en algo, siempre habrá alguien mejor (o peor). A todos nos ha pasado no estar a la altura, pero nuestros fallos y decepciones no nos hacen menos que nadie: nos ayudan a convertirnos en lo que somos.




      Cuando no tenemos prejuicios y somos imparciales, tenemos la capacidad de reconocer que todos están haciendo lo mejor que saben. Podemos no tener todas las respuestas, pero podemos asumir con certeza que nadie las tiene. Incluso las preguntas más simples pueden probar que merecen tiempo y consideración.




      He conocido, entrevistado y trabajado cerca de muchas personas de éxito. He conocido directores ejecutivos y presidentes, gente de la realeza y gente con gran talento. Entre más éxito tiene esta gente, es menos probable que alardeen, que sean pretenciosos o que omitan méritos de otras personas. No pierden el tiempo tratando de impresionar a nadie, saben que se aprovecha mejor la vida a través de conexiones y de relaciones positivas. Lo mismo sucede con carteros, estudiantes, gerentes. La vida no es justa, pero casi siempre la gente prefiere la justicia en lugar de pasar sobre otras personas. Hay que recordar: cualquier negocio se trata de personas.




      Ser atento




      Son los pequeños detalles los que cuentan cuando se trata de hacer sentir especial a la gente. Empieza con algo tan simple como los nombres. Saber los nombres de las personas es importante. Son códigos de identidad, de quiénes somos y cómo queremos que se dirijan a nosotros. Seguramente has conocido gente que se ha tomado libertades con tu nombre, que te ha puesto algún apodo con el que no te identificabas o no merecía tu atención, y eso no te ha gustado, ¿no es así? La mayoría de las personas no expresa cuando no le gusta el nombre con que le llaman y es muy probable que nunca te lo perdonen. ¡Ahí se fue una oportunidad de hacer click!




      Prestar atención a la manera en que la gente se presenta es una buena guía para dirigirnos a ellos, por lo menos al principio. Si queremos cambiar de un nombre formal a uno más informal, hay que pedir permiso. Es decir, si estamos hablando con alguien que se presentó como el doctor Sam Smart, podemos preguntar: “Dr. Smart, ¿puedo llamarle Sam?”. Hay muchas probabilidades de crear sintonía en ese momento.




      Una vez que lo conseguimos, hay que mantener la conversación. Muchos creen que una charla trivial no vale mucho, pero me he dado cuenta de que puede causar gran impresión. A las personas les encanta hablar acerca de ellas mismas. Ser atento con la gente significa tratar de engancharlos y alentarlos a hablar sobre ellos. Los que no quieran, tratarán de darle vuelta a la conversación; en ese caso, saca material de lo que ya se dijo para poderles preguntar al respecto. “Ya estuve en Bali, Hong Kong y Singapur, ¿y tú, ya has viajado por Asia?”.




      El aspecto más intimidante de una charla trivial es saber exactamente de qué hablar. Sólo hay que recordar estos cuatro temas y todo correrá bien: trabajo, familia, pasatiempos, cultura.




      La mayoría de las charlas triviales entre desconocidos comienza con el trabajo porque la mayoría tiene mucho que decir sobre lo que hace en la vida. Ya sea porque les fascina lo que hacen o porque lo odian tanto que necesitan desahogarse un poco. De cualquier manera, alguien siempre tendrá una opinión y una vez que se sientan en confianza será más probable que se abran a los demás.




      El tema familia es más personal. Las conversaciones sobre la familia con gente que no conocemos deberán ser superficiales porque éste puede ser un tema muy delicado para algunos. Hay que intentar que nos muestren una fotografía, estar atentos por si mencionan a la pareja u otro miembro de la familia, y usar eso para continuar con la conversación. Hay que mantenerse atentos e interesarse en cualquier cosa que se mencione sobre la familia.




      Un pasatiempo es lo que la gente hace en su tiempo libre. Hablar sobre los pasatiempos puede ser muy divertido y eficaz para conectar con alguien. Se puede aprender mucho sobre los puntos fuertes de una persona cuando sabemos lo que le gusta hacer. Cuando logramos hacer que los otros hablen de las cosas que les apasionan, los hacemos emocionarse, lo cual es un buen comienzo para sintonizar.




      La cultura es una gran oportunidad para una conversación. Casi todo el mundo lee libros, ve películas, sigue celebridades, es aficionado de algún equipo y/o tiene criterios sobre lo que sucede en la sociedad en general. Cuando le preguntas a alguien sobre su opinión acerca de asuntos culturales (la muerte de una estrella de cine, la última novela recomendada por Oprah o el último campeonato —o escándalo— deportivo), no te sorprenda que se abra una compuerta de conexiones y que un torrente de opiniones se abra paso.




      Todo lo que necesitas para comenzar una conversación con desconocidos son unas cuantas preguntas abiertas. Después de un saludo amigable, utiliza preguntas desencadenantes tales como:




      

        	
Familia


        “¿De dónde eres?”


        “¿Estás casado/a?”


        “¿Tienes niños?”




        	
Trabajo


        “Y ¿a qué te dedicas?”


        “¿Desde cuándo te dedicas a esto?”


        “¿Qué has aprendido de tu trabajo?”


        “¿Qué le cambiarías si pudieras?”




        	
Pasatiempos


        “¿Qué haces en tu tiempo libre?”


        “¿Qué es lo que más te gusta de esto?”




        	
Cultura


        “¿Qué opinas de (tal película, tal libro o de algún equipo local)?”


        “¿Me recomendarías algún buen restaurante por la zona?”


      




      También se pueden hacer preguntas acerca de la vida en general. Este tipo de preguntas de verdad rompen el hielo. He estado en fiestas en donde los anfitriones les piden a sus invitados que hablen con alguien que no conozcan y descubran algo único y especial sobre esa persona. Intenta con preguntas como: “Si pudieras ir a cualquier lado y hacer cualquier cosa, ¿a dónde irías y qué harías?”, “¿Qué es lo más interesante que has hecho?” y “¿Cuál es la persona más interesante que has conocido?”. Antes de que se den cuenta, todos estarán hablando con todos y se estará creando una buena sintonía en lugar de que la gente se aísle en grupos con la gente que ya conoce.




      Todos tienen una historia que contar. Cuando tienes a gente hablando de sí misma y de sus propias experiencias, se sienten especiales en tu compañía. He escuchado muchas historias sobre personas que se encontraron con totales desconocidos, tuvieron una breve conversación y esos desconocidos se convirtieron en sus aliados, conexiones importantes y sus amigos más queridos.




      Prueba con esto. Cuando te sientes junto a alguien en un avión, en un autobús o en un restaurante, vira hacia esa persona y dile: “¿Puedo hacerte una pregunta?”, y luego le haces alguna pregunta abierta con la intención de revelar algo único sobre ella. Tal vez no te haga caso, pero quizá te siga la corriente y te diga algo único, especial o incluso inesperado. Y sólo tal vez salgas de ahí con una gran historia que contar. Y tal vez, ella también… sobre un desconocido que le hizo las preguntas más interesantes.




      Y si eres tú el que quiere evitar a un vecino de asiento, curioso en un avión y no quieres empatizar, dale una razón cualquiera, y pídele que te entienda. Sólo tienes que decirle: “Disculpa, me gustaría tener un momento de tranquilidad porque tengo muchas cosas en qué pensar. Espero que me entiendas”. Luego, aunque no estés hablando con esa persona, es más probable que tu amable respuesta a su intención de iniciar una conversación, te deje un silencio positivo en lugar de un vecino hostil. Si después durante el vuelo, cambias de parecer, seguramente seguirá receptivo.




      La tercera es la vencida. Las personas sólo necesitan dos o tres ejemplos en que demuestres interés por algo especial para ellas para decidir que tú eres especial.




      Hacer preguntas para saber más sobre algo que alguien dijo es una manera sencilla de mostrar interés. Concordar con algo que dijo asintiendo con la cabeza, indica interés. Reconocer que algo que te dijo es importante, es una señal de interés. Y cada vez que entablas una conversación con alguien mostrando interés, estás construyendo su opinión sobre ti. Una vez que tu atención pone esa opinión en su cabeza, buscará evidencias para comprobarlo. Esto sólo toma dos o tres ocasiones. Click.




      Cómo transmitir calidez humana




      La gente que sabe cómo conectar con otros suele ser más cálida que fría. Nada puede salir mal siendo un poco más cálido que la gente alrededor (sin ser muy intensos). Si no eres lo suficientemente cálido, es muy probable que la gente te sienta distante, poco amigable e incluso arrogante. Si estás interactuando con alguien más indiferente, tu cordialidad seguirá siendo esencial para crear esa conexión y buscar esa sintonía para mantenerlo cómodo.




      Existen diferentes maneras de transmitir calidez. Considera cómo:




      Te mueves. La calidez se ve cuando tu cuerpo no está a la defensiva. Hay que mantener una postura abierta y relajada, ya sea un encuentro casual o formal. Al hablar con la gente, no hay que tomarlos de frente, por lo menos al principio, sino con un ligero ángulo. Una vez que se sienten cómodos contigo, cambia de postura, de manera que interactúes frente a frente.




      Los invitas a tu espacio personal. Es mejor invitar a la gente a entrar a tu espacio en lugar de invadir el de ellos. Antes de entrar en una sala, haz un sondeo. Cuando hayas elegido a alguien, merodea lo suficiente para que se den cuenta que tú te has dado cuenta de ellos, luego sonríe y dales oportunidad de contestar la sonrisa. Una pequeña sonrisa con un desconocido crea calidez, mientras que una sonrisa exagerada puede intimidar a quien ya se siente distante.




      Te sitúas. Cuando alguien empiece a hablar contigo, toma nota de cuánto espacio toma y responde en consecuencia. Considera su espacio y muévete sólo por la orilla, pero nunca lo invadas. Cuando hables con alguien, acércate, pero no demasiado. Lo suficiente para que si habla bajo lo escuches, y si habla muy fuerte no te agobie.




      Los miras. No importa lo cerca o lo lejos que estés, deja que la gente vea calidez en tus ojos. Concéntrate en la persona con la que estás interactuando. Tu mirada no tiene que estarse desviando como si estuvieras buscando una mejor oportunidad. Esto no significa que le mires directamente a los ojos; para algunas personas esto puede ser intimidante. Como normalmente es el caso, guíate por la otra persona. Si sus ojos se desvían un poco, haz lo mismo. Si te mira fijamente, haz lo mismo.




      Les hablas. Deja que se escuche la calidez de tu voz. Utiliza un tono cordial y amable en lo que dices. La mejor manera de sonar amable es siéndolo. La mejor manera de transmitir calidez con la voz es relajándose al hablar. Una voz cálida es completa en lugar de ser débil. Y entra muy bien por los oídos porque suena relajada. Relaja los hombros en lugar de tenerlos tensos hacia atrás al intentar sacar el pecho. Esta actitud transmitirá que estás interesado en la persona con la que estás hablando y en lo que está diciendo. La manera en la que hablas (no sólo lo que dices) deberá indicar, sea cual sea el tema, que vale la pena escucharlo, saberlo y entenderlo.




      Prestas atención. Mantén a la otra persona en el foco de tu atención. Para algunas personas eso significa mirarlas directo a los ojos cuando te están viendo, o para la gente que no le gusta el contacto visual, colocarlas en el centro de lo que escuchas. Voltéate para estar de frente, asiente con la cabeza y emite sonidos de aprobación cuando estén hablando para que puedan ver y escuchar que les estás prestando mucha atención. Cualquier persona que hable contigo debe sentir que en ese momento es la única en tu mundo. Es muy conocido que muchos políticos, incluyendo a Bill Clinton y Barack Obama, son buenos haciendo sentir a cualquiera la persona más importante de una sala, incluso entre una multitud.




      

        Durante mi infancia en Cincinnati, había un programa de televisión llamado El Show del Tío Al. El anfitrión, Al Lewis, interpretaba al Tío Al y su mujer, Wanda, al Capitán Windy. Uno de los dos patrocinadores de su programa era una empresa llamada Stegner’s. El Tío Al hablaba del chile con carne de Stegner’s, y aunque yo no tenía ni idea de lo que era el chile con carne, se me hacía agua la boca. Tan sólo con la manera en la que pronunciaba las palabras, ya sabía que era algo que definitivamente quería. Envolvía su boca con las palabras, sonaba ansioso por tener fuera lo que fuera este producto, y eso lo hacía sonar delicioso. Era como si calentara las palabras en su boca antes de dejar escucharlas. Las palabras cálidas tienen mucho poder. Atraen la atención y entusiasman. Te hacen tener hambre de más.


      




      Hay personas que nacen con clickabilidad. Pero si resulta que eres una de las que no, ésta se puede desarrollar tanto como desees. Para incrementar la forma de sintonizar con la gente, necesitas saber lo que es importante (y por qué); ser responsable de tus relaciones; tratar a cada persona de igual a igual; prestar atención y estar interesado en las vidas de los demás, y transmitir calidez.




      Después sólo mira cómo crece tu red social.
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