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			La tecnología ha avanzado en nuestra sociedad mucho más de lo que podríamos habernos imaginado. Tristemente, nuestra sabiduría e inteligencia emocional no han avanzado a la misma velocidad. Cerebro y liderazgo es el primer libro de su clase que finalmente tomará lo que hemos aprendido gracias a la ciencia y lo convertirá en algo aplicable y entendible no solamente para los líderes, sino para cualquiera que necesite influenciar el comportamiento de las personas. Este libro no podría haber llegado en un mejor momento. 

			Hace años empecé con mi carrera en una de las mejores universidades de Estados Unidos. En contraste con los típicos profesores de Administración, yo ya había fundado, manejado o participado activamente en varias empresas. Además, tenía las credenciales académicas requeridas, incluyendo un doctorado en Economía. Vi esa cátedra universitaria como una oportunidad real para observar y conocer a los estudiantes, todo con el objetivo de atraer a los mejores para que trabajaran en esas empresas. Lo que descubrí me sorprendió y me decepcionó. Aunque me di cuenta de que esos estudiantes estaban tremendamente bien educados en los aspectos funcionales de la Administración (habilidades duras como el conocimiento de la contabilidad, las finanzas, las leyes empresariales y el manejo de proyectos), les costaban mucho trabajo las interacciones sociales importantes que se basan en habilidades blandas como la comunicación, la inteligencia emocional y la capacidad de ser mentores. Hablé de eso con el director de la maestría y le dije que si yo me estaba encontrando con esas dificultades, a las otras compañías que estaban contratando a quienes se graduaban les estaría pasando lo mismo, así que deberíamos incluir esas habilidades en nuestro plan de estudios. Me miró con algo de confusión y dijo: «entienda que aquí nos enfocamos en los axiomas, los teoremas, las fórmulas y los principios... en las habilidades duras. No nos enfocamos en ‘entrenar esas cosas’». Sin creer lo que escuchaba, le pregunté: «entonces, ¿quiere que me pare frente a más de 200 estudiantes de maestría y les diga qué es lo que se necesita para ser un gran líder sabiendo que los estamos condenando al fracaso?». A eso respondió: «sí, siempre y cuando paguen la matrícula». Así que hice la única cosa lógica: renuncié y fundé mi propia escuela de administración. 

			De acuerdo con el presidente de la AACSB en ese momento, fue una de las primeras escuelas de administración creadas por una persona natural. De inmediato empezamos a trabajar en los elementos faltantes del liderazgo que había observado y experimentado. Contratamos a científicos cognitivos, psicólogos sociales, antropólogos, biólogos evolutivos, psicólogos educativos y neurocientíficos. Motivados y emocionados por el potencial que vimos en la neurociencia, organizamos la primera Cumbre de NeuroLiderazgo en nuestro campus de Italia. (Si se tiene la capacidad de crear una escuela de administración, ¿por qué no ubicarla en una locación genial?). Poco después cocreamos el Instituto de NeuroLiderazgo, lo cual nos dio acceso a los mejores neurocientíficos del mundo. Entre muchos descubrimientos y maravillosos momentos «¡eureka!», creamos un programa de desarrollo personal llamado VIDA. Un buen amigo y estudiante de VIDA, Marcelo Montero, estaba liderando Cargill’s Salt en ese momento. Me contó sobre un consultor con el que estaba trabajando y que estaba aplicando la neurociencia para ayudar a su equipo de liderazgo a comunicarse más efectivamente a través del arte de contar historias, de un lenguaje corporal congruente y de la ciencia de la influencia. Él lo refirió a nuestro programa VIDA y allí fue donde conocí a una persona, con el pecho como un barril, la voz gruesa y presencia de estatua, que se hacía llamar René Rodriguez. Se sentó en primera fila, tomó todas las notas posibles e hizo todas las preguntas que pudo. Me sorprendió mucho cuán enganchado estaba. Yo era el profesor y René era el estudiante. 

			René tenía una experiencia de VIDA poderosa, pero luego cada uno se fue por su camino y hablamos de vez en cuando. 

			Después de unos años, recibí una llamada de Marcelo, quien me dijo que sentía que debía contactar de nuevo a René porque estaba haciendo algo nuevo que podría encajar con el trabajo y las investigaciones de liderazgo que nos encontrábamos desarrollando. En poco tiempo, René y yo nos pusimos en contacto otra vez y las ideas empezaron a volar. Me hizo una pregunta interesante: dados mis más de 40 años de experiencia investigando las mejores prácticas de liderazgo, ¿cuál creía yo que sería el siguiente gran paso en el desarrollo de los líderes? Esa era una pregunta con la que había estado batallando durante años. En nuestro programa teníamos esta definición de liderazgo: un grupo, una relación influyente y un objetivo compartido. Nuestro programa estaba cubriendo las necesidades del componente de grupo de esa definición y, en la mayoría de las ocasiones, la estrategia de la compañía dictaba el objetivo compartido. Le dije a René que lo que faltaba era el componente influyente. Estuvimos de acuerdo con que era un área compleja y, como muchas necesidades importantes de desarrollo personal y profesional, tenía muchas partes que se movían. René siguió haciéndome una amplia variedad de preguntas que me dejaron pensando. 

			Finalmente, mi curiosidad quedó satisfecha cuando René me dijo que tenía algo que quería que viera y que experimentara, algo llamado AMPLIFII. Me contó que eso estaba enfocado en el componente de influencia que le faltaba a la mayoría de los programas de desarrollo del liderazgo. Me dijo que transformaría cómo nos comunicamos e interactuamos con otros en nuestros múltiples eventos sociales importantes. Entre muchos otros descubrimientos interesantes, me explicó, con un entusiasmo que sólo tiene René, cómo había unido efectivamente los modelos de persuasión de Aristóteles con investigaciones relevantes de neurociencia. Me explicó cómo había atado la importancia del marco, un concepto que hizo famoso el profesor Daniel Kahneman (laureado con el Premio Nobel), por sus aplicaciones financieras, con la «secuenciación» cerebral para ofrecerles a sus estudiantes una guía práctica verdaderamente comprensible sobre cómo construir una narrativa y, así, mejorar sus habilidades de influencia. 

			Luego nos adentramos en conversaciones sobre los vacíos de narrativas en las fuerzas laborales inconsistentes y remotas y cómo crean nuevas oportunidades para que los líderes se aprovechen del proceso de reforzar una marca y de las redes sociales de maneras diferentes. Me persuadió para creer que la marca personal ya no solamente se trata de algo para vender o para hacer esfuerzos de mercadeo, sino que es algo esencial en el liderazgo y otros tipos de comunicación. Se refirió a eso como su «marca de liderazgo», algo que nosotros también habíamos estado estudiando, aunque desde otra perspectiva. Nosotros, la comunidad científica, habíamos identificado un problema. ¡René ha tenido una solución durante casi 20 años! Es una solución que se basa en la misma ciencia sobre la que construimos nuestro sistema de desarrollo personal. Habíamos comprendido el poder de la ciencia para darle a los aprendices la confianza para dar esos primeros pasos difíciles, pero importantes, que a menudo inhiben los esfuerzos del desarrollo personal. El AMPLIFII™ de René no podría haber llegado en un momento más importante para todos nosotros. 

			En los 30 años que han pasado desde que dejé oficialmente la academia para fundar mi propia escuela de administración, las cosas han cambiado significativamente en cuanto a nuestra necesidad de tener herramientas para desarrollar habilidades blandas. Aunque sin duda la tecnología ha hecho que nuestras vidas sean mejores, esas mejoras no han llegado sin efectos secundarios importantes. Hace solo 50 años, la mayoría de nosotros moría cerca de los lugares en donde habíamos nacido. Los desarrollos rápidos y sin precedentes en el transporte, las comunicaciones y las tecnologías digitales han permitido, lenta y seguramente, que nos alejemos unos de otros mientras, al tiempo, nos unimos más que nunca, mezclando culturas, integrando nacionalidades y transformando nuestros antiguos mundos locales en un mundo que es global en todos los aspectos importantes. Los días de vivir en la misma comunidad toda la vida, de ir a las mismas escuelas, iglesias, supermercados y peluquerías que nuestros amigos, vecinos, padres, abuelos y profesores se han acabado. Como consecuencia, en realidad no nos conocemos, pero aún queremos creer que sí. Esos vacíos narrativos comunes e ignorados en nuestras conversaciones, los cuales nuestros cerebros podrían rellenar fácil y efectivamente basándose en nuestras experiencias compartidas de vida local, son completamente inapropiados e inaplicables en nuestro nuevo ambiente de vida global y heterogéneo. 

			¿Cómo estamos experimentando esto usted y yo? Esa misma tecnología que nos hace la vida mejor también ha dado pie a unos fenómenos recientes, como trabajar con personas difíciles, manejar los conflictos, conversaciones complicadas, enfrentamientos duros, matones en el lugar de trabajo, manejar los cambios y otra cantidad de interacciones sociales inefectivas. Las habilidades requeridas de interacción social, que son habilidades humanas esenciales, no se han desarrollado como lo hacían en nuestras vidas pasadas locales a través de conversaciones cara a cara, contar historias, crear narrativas e influencia interpersonal efectiva. Ahora necesitamos aprender cómo crear esas narrativas más que nunca. Como no podemos depender de una base de experiencias compartidas y comunes, tendremos que contarnos y preguntarnos cosas para aprender a construir esas narrativas. Y con cada día que pasa en este nuevo ambiente global, esa necesidad se va haciendo más grande. 

			Entonces, en este nuevo ambiente global, no es para nada sorprendente que quienes son lo suficientemente afortunados como para pasar por el programa AMPLIFII™ de René en persona tengan un nuevo estilo de vida y una habilidad renovada para conectar de formas significativas con sus familias, amigos y colegas, así como con clientes y compradores. De verdad estamos programados para ser sociales y esa fue una de las lecciones positivas que nos dejó el COVID. Para aquellos de nosotros que no hemos tenido la fortuna de pasar por AMPLIFII™ en persona, existe este emotivo y maravilloso libro que nos guía y nos apoya a lo largo del proceso para reunirnos con esas habilidades sociales tan importantes. 

			En cuanto a mi experiencia personal, aprender las metodologías AMPLIFII™ fue una experiencia muy profunda para mí. Y esa vez René fue el profesor y yo el estudiante, un estudiante muy atento. Soy un científico que pasa demasiado tiempo enfocado en el logos, los datos, las estadísticas, los números y otros componentes lógicos del descubrimiento en un intento por ser persuasivo. Con paciencia, René me enseñó que me estaba fallando a mí mismo porque estaba dejando de lado el pathos, la emoción, la razón por la que otros sentirían la necesidad o el deseo de escuchar. Es importante anotar que observé y experimenté que su mensaje va mucho más allá de la influencia y se extiende a empoderar a las personas a hacer el bien en el mundo. A veces me pregunto si René oculta sus verdaderas intenciones de hacer de este mundo un lugar mejor bajo una capa de negocios, de modo que pueda alcanzar a las personas altamente influyentes del planeta. Con una madre que antes fue monja, no creo que eso sea descabellado. Si alguna vez tiene la oportunidad de conocerlo en persona, creo que estará de acuerdo conmigo en que él es diferente y tiene un muy buen corazón. 

			Hace un año habría escrito este prefacio desde mi punto de vista científico del mundo y usted quizás no lo hubiera leído completo. AMPLIFII fue perfecto para mí y ahora comparto esas habilidades valiosas con otras personas todos los días a través de mis interacciones y mi comunicación. Cada uno de mis estudiantes, ya sean de pregrados, grados, maestrías o ejecutivos, disfrutará una copia de este libro. René es el profesor y nosotros somos sus estudiantes. Y ahora, gracias a este libro y a la energía que René ha dedicado para comunicar este mensaje importante, usted también puede ser uno de sus estudiantes. 

			—Dr. Al H. Ringleb.

			Presidente, fundador, profesor de los programas de 

			Administración de CIMBA y cofundador de la 

			Universidad de Iowa, Instituto de NeuroLiderazgo.

		

	
		
			INTRODUCCIÓN
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			Todos tenemos ideas que compartir con el mundo. Que lo hagamos con éxito en los negocios y en la vida no depende únicamente de hacer que otros nos escuchen, sino de que actúen de acuerdo con lo que decimos. Ese es el poder de la influencia, la capacidad de tener un efecto sobre un resultado e influenciar positivamente un cambio. 

			¿Alguna vez ha compartido una historia y nadie lo ha escuchado? ¿Ha contado un chiste y nadie se ha reído? ¿O ha intentado vender un producto y nadie se lo compró? Todos esos son escenarios dolorosos y demasiado comunes que pueden hacer que nos sintamos solos e insignificantes por nuestra incapacidad de influenciar el mundo que nos rodea. 

			La buena noticia es que las cosas no tienen que ser así. La influencia es una ciencia que puede aprenderse. AMPLIFII™, mi aproximación exitosa y comprobada hacia la influencia, es su guía. 

			Ya sea un gerente intentando inspirar a su equipo, un padre dándole consejos a su hijo o un vendedor intentando cerrar un trato, el objetivo es el mismo: influenciar una acción o decisión. El liderazgo se trata de influencia, así como el mercadeo, la enseñanza, la administración, la paternidad, la auditoría y la comunicación. Básicamente, cada profesión o acto que valga la pena en la vida requiere de algún nivel de influencia para que encontremos el éxito. 

			Este libro revela los propulsores ocultos que les dan forma a nuestras decisiones y comportamientos. En estas páginas, usted verá cuán susceptible es a la influencia de otros. Aprenderá cómo las personas hacen compras y toman decisiones subconscientemente como resultado de las historias que otros comparten y cómo la secuencia (el orden de las cosas) importa más que la sustancia. 

			La mayoría de las personas no se dan cuenta de que la oportunidad para influenciar está en todas partes. Entender esa posibilidad puede tener un impacto inmediato en la habilidad de cualquiera de comunicar ideas de una manera más eficiente. Es por eso que aprender a reunir (o amplificar) ese poder para influir puede transformar nuestras vidas, aumentar nuestra felicidad y ayudarnos a encontrar nuevos niveles de éxito. 

			Imagínese la sensación de que las personas escuchen con atención sus propuestas de negocio, se rían histéricamente con sus bromas y queden cautivados por sus ideas. Esa habilidad para captar la atención nos da la oportunidad de compartir ideas y de que sean escuchadas. Ese es el sentimiento de influencia, el sentimiento de ser importante y de tener un impacto en el mundo que nos rodea. 

			¿No sería genial tener la sabiduría y las habilidades para influenciar de verdad a otros y tener mejores resultados? Cualquiera puede aprender a hacer que eso suceda con las herramientas y el conocimiento correctos. AMPLIFII™, mi aproximación para aplicar la ciencia de la motivación, la atención, el contar historias y el lenguaje corporal, no solo le mostrará cómo reconocer y crear momentos de influencia, sino también cómo aprovecharlos para transformar su vida personal y profesional. 

			La influencia es la habilidad más poderosa para tener éxito cuando se aprende a usar apropiada y éticamente. Aristóteles, el filósofo de la antigua Grecia, fue el primero en reconocer este poder de persuasión y cómo aprovecharlo. Hablaré un poco de los elementos de lo que luego fue conocido como el triángulo retórico de Aristóteles, así como de otras apelaciones motivacionales olvidadas, y por qué sus sabias palabras de hace más de 2.000 años importan incluso más ahora en cualquier discusión sobre el poder de la influencia. 

			Esta es su guía práctica para maximizar su influencia personal y profesional. Es un viaje que tomaremos juntos con el objetivo de que aprenda cómo convertirse en un mejor líder e influenciador en todo lo que haga. 

			En estas páginas le presentaré la sencilla fórmula de AMPLIFII™ y usted se unirá a miles de personas que ya han entendido qué se requiere para convertirse en un comunicador, influenciador y líder más poderoso. Con las metodologías AMPLIFII™, se dará cuenta inmediatamente del impacto que tiene sobre otros cuando se comunica auténtica y efectivamente. Como líder será capaz de compartir mejor su visión, ganarse el apoyo de sus equipos y presentar información difícil de una forma que mantenga a la gente enganchada y atenta. 

			También aprenderá a entender y usar mejor el poder de contar historias. Algunos de los líderes más influyentes (desde Nelson Mandela hasta Winston Churchill, Jim Rohn y Steve Jobs) no eran solo grandes oradores. También eran narradores magníficos que 
eran capaces de crear imágenes con palabras cuidadosamente escogidas, de modo que sus historias tenían poder. 

			No obstante, no eran únicamente las historias las que cautivaban a los oyentes. Era la forma en la que estos líderes las contaban y su habilidad para incorporar sus mensajes dentro de esas historias. En estas páginas explicaremos los detalles de cómo sucede eso y le daré un proceso simple que puede seguir para que usted también pueda encontrar su voz y la influencia que necesita para además comunicar sus ideas efectivamente, hacer que la gente actúe de acuerdo con ellas. 

			AMPLIFII™ empieza reconociendo que todos tenemos una cosa en común: un cerebro. La influencia se trata de entender cómo nuestros cerebros y los de nuestra audiencia procesan la información. Cuando entendemos ese proceso, nuestro trabajo, nuestra vida y nuestro negocio se hacen más fáciles. Lo mismo pasa con la comunicación, las relaciones interpersonales, el trabajo de marca, los mensajes, la resolución de conflictos, las ventas y básicamente todo lo que involucre a seres humanos con cerebros que estén trabajando en pro de un objetivo común. 

			A lo largo de los últimos 27 años aplicando la neurociencia y la psicología al liderazgo, la comunicación, el cambio, las ventas y 
la influencia, he aprendido ciertas verdades fundamentales que aplican para muchas industrias y para la vida. Se las compartiré con AMPLIFII™. También le ayudaré a sentar las bases para volverse más efectivo (con la ayuda de sus propias historias) como líder e influenciador poderoso en todo lo que haga. Le mostraré, paso a paso, cómo los propulsores ocultos del comportamiento llevan a resultados deseados (e indeseados) y cómo inclinar la balanza en su favor. 

			Aprenderá cómo construir un mensaje poderoso que pueda prevenir cuestionamientos duros y predecibles, así como a entender y comunicar mejor su mensaje (sea cual sea ese mensaje). Mencionaré por qué la autoconciencia, la emoción y el contar historias son los ingredientes secretos para crear influencia. También abordaré el poder de cómo se entrega un mensaje: la secuenciación, el lenguaje corporal y la importancia de cada uno, así como la forma de conectar emocionalmente con su audiencia, ya sea de una, diez, cien, mil o más personas. 

			Más cosas que podrá aprender en estas páginas:

			
					Aumentar la autoconciencia y la presencia para promover un liderazgo basado en valores. 

					Conectar con su historia de origen (esa que lo hace ser quien es), los valores y la sabiduría de su corazón para desatar el poder de su voz más auténtica. (Para influenciar a las personas, necesitan saber que le importan a usted). 

					Entender cómo llegar a los corazones y mentes de la gente al usar una comunicación efectiva basada en la fórmula AMPLIFII™. 

					Aumentar la confianza en sí mismo y comunicarse más efectivamente cada día. 

					Ganar una ventaja personal que lo empodere a continuar floreciendo y teniendo éxito. 

					Elevar su nivel como un influenciador decisivo y un líder auténtico al aprender a dejar que su corazón hable en una secuencia que entienda el cerebro del escucha. 

			

			Al final del viaje por estas páginas tendrá una lista que lo ayudará a prepararse para cualquier presentación u oportunidad para influir. Lo mejor de todo es que esa lista se volverá parte de su ser. Empezará a hacerse automáticamente esas preguntas, a seguir esas secuencias y a cosechar los beneficios de comunicar mensajes de una forma poderosa y con nuevos niveles de impacto. 

			Este libro también incluye ejercicios simples para ayudarlo a entender mejor los conceptos. Cada capítulo tiene unas lecciones muy poderosas (puntos esenciales) al final. 

			Lo animo a que también use esas aproximaciones útiles y que tome tantas notas en los márgenes como sea posible. Use su resaltador, subraye conceptos, tome fotos o lo que sea necesario para que recuerde lo importante. 

			Este libro le dará las herramientas para dominar el arte y la ciencia de la influencia. Así pues, emprendamos el camino para que se convierta en un líder más influyente en todo lo que haga. Me honra que haya escogido este libro como su guía. Tengo muchas ganas de salir en este viaje con usted. 

			—René Rodriguez. 

		

	
		
			[image: ]

			PARTE I

			EL CONCEPTO
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			CAPÍTULO 1

			EL PODER DE LA INFLUENCIA
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			La fórmula AMPLIFII™ = Marco/Mensaje/Argumento de cierre

			AMPLIFII™ puede influenciar positivamente su negocio y su vida. Pero, para compartir ese mensaje poderoso, primero debemos ser persuadidos para escuchar. Ese es el reto más crucial en el mundo de la influencia: hacer que otros escuchen lo que tenemos por decir. 

			Vivimos en un mundo en el que, en apariencia, todos compiten por nuestra atención. Nos bombardean constantemente con correos electrónicos, mensajes de texto, redes sociales, reuniones, publicidades, películas, televisión y más. Sólo con la publicidad, se estima que la persona promedio se ve expuesta a entre 6.000 y 10.000 anuncios en diferentes formatos todos los días. Eso es casi el doble de lo que era hace una década1.

			La realidad es que todas estas distracciones claman por nuestra preciada atención. Y usted hace lo mismo. Quiere una audiencia que escuche lo que diga porque también tiene algo que promocionar, ya sea que esté vendiendo un producto, enseñando una clase, compartiendo una visión, manejando personas o sencillamente hablando con alguien más. 

			Controle el salón

			Hace poco le di una conferencia magistral a un grupo de profesionales de ventas y mercadeo en Dallas, Texas. El desafío más grande no fue saber de qué hablar (para eso tenía un plan claro), sino que mi discurso sucedió cuando las 600 personas estaban almorzando. 

			Eso significaba que había 600 personas moviendo platos, tenedores y cuchillos y una docena de meseros caminando por todas partes, haciendo su trabajo e ignorando al orador que intentaba comunicar un mensaje. 

			Una tarea complicada

			Para aquellos que jamás han hecho negocios o dado un discurso a la hora de almuerzo, sepan que es una de las tareas más complicadas. Claro, a menos que sepa cómo controlar el salón. No obstante, en este evento, la buena noticia fue que otro orador me precedió, así que lo peor de la bulla y del almuerzo ya había pasado cuando yo subí al escenario. 

			Sin embargo, mi predecesor no contó con tanta suerte. No empezó su presentación caminando entre la audiencia para ganarse su atención y tampoco hizo ningún otro intento de conectar con ellos antes de comenzar. Dio un discurso apasionado y desde el corazón, el cual estaba lleno de mensajes increíbles. El problema fue que su discurso se vio opacado por el ruido de los platos, de los cubiertos y de personas maleducadas que hablaban alto, como si no les importara que hubiera un orador allí. El hombre obviamente estaba molesto y quienes le prestamos atención pudimos sentir su dolor. 

			Lección uno: tome el control del salón y capte la atención de su audiencia. 

			La aproximación correcta

			Luego fue mi turno. Me pareció que los ruidos y las charlas se hicieron más fuertes cuando caminé hacia el escenario y supe que tenía que actuar rápido para evitar el inminente desastre que me esperaba. Después de los aplausos obligatorios de bienvenida, le pedí de inmediato a todo el mundo que se levantara de sus asientos. Cuando todos estuvieron de pie, dije:

			Todos los que estamos en este salón tenemos una cosa en común. Todos necesitamos influenciar a otros con nuestras ideas en un mundo altamente distraído. Hoy me encuentro en un escenario frente a 600 personas que están almorzando, moviendo platos y teniendo conversaciones. Es una situación que no es diferente a las que todos ustedes pueden enfrentarse regularmente cuando intentan transmitirles a sus clientes potenciales el valor que tiene su propuesta por encima de la de los competidores. 

			Entonces, ¿qué hacemos? Primero queremos asegurarnos de que presentamos ese valor en el mejor escenario posible. Para que yo pueda hacerlo, debo pedirles dos cosas. Primero, agradezcámosle al increíble personal que está hoy aquí haciendo un gran trabajo. Si aún tienen platos, ubíquenlos en las bandejas y llévenlos afuera para que podamos empezar. Tienen un par de minutos para hacerlo mientras yo le pido a la audiencia que haga un ejercicio corto. 

			En ese momento, la audiencia y el personal estaban sorprendidos por mi inicio tan franco. Sin embargo, entendieron que era algo muy relevante. También pudieron identificarse con mi reto porque querían aprender cómo captar la atención de sus audiencias. 

			Luego les compartí una historia corta sobre mi madre, que solía ser una monja, y después les pedí que le dieran la mano a tres personas diferentes, volvieran a sus puestos y se sentaran. Cuando los apretones de mano terminaron, el personal ya se había llevado los platos y el salón estaba en silencio. 

			Todos nos tomamos un minuto para reflexionar sobre la profunda diferencia que había en el salón. Fue un momento de aprendizaje para la audiencia. Acababan de experimentar de primera mano cómo alguien que quiere influir en un resultado o decisión debe eliminar primero las distracciones, ya sean externas o internas. En este caso, la distracción era la dinámica del salón. 

			Para comunicar ideas o mensajes, sean cuales sean, primero debemos descifrar cómo presentarlos en el mejor escenario o situación posibles. Eso significa eliminar las distracciones, de modo que otros puedan escuchar y actuar según lo que decimos. 

			Fuerza poderosa

			Ya sea un vendedor intentando cerrar un trato, un padre ofreciendo consejos o un gerente intentando motivar a su equipo, el objetivo es el mismo: influenciar comportamientos, pensamientos o un resultado. El liderazgo se trata de influencia, así como el mercadeo, la enseñanza, la administración, las ventas y la comunicación. Nuestros comportamientos de compra y las relaciones que entablamos son a menudo el resultado de influencias externas que ni siquiera notamos que existen. Sin importar lo poco que nos guste, incluso nuestras opiniones se basan muchas veces en la influencia de otros y en las historias que han compartido con nosotros. 

			La oportunidad para influenciar está en todas partes. Saber eso tiene un impacto positivo en nuestra habilidad para comunicarnos con más efectividad.

			Desafortunadamente, mucha gente no entiende el poder de la influencia y se pierde la oportunidad de avanzar en su carrera, ganarse un sueldo mejor y crear un impacto más grande en el mundo que los rodea. Por eso es que aprender a usar (y amplificar) el poder de la influencia es una herramienta crucial para aumentar el éxito y mejorar la calidad de vida para todos nosotros. 

			Definición simple

			Imagínese que entra a un salón y las personas se sientan derechas de inmediato y escuchan lo que tiene por decirles. O imagínese tener una reunión y que los participantes entiendan rápido lo que propone y actúen para llevarlo a cabo. 

			Eso es influencia, la capacidad para tener un efecto o crear un resultado. Suena simple. Pero en realidad la influencia es una ciencia compleja, así como un arte, que puede aprenderse para mejorar nuestra habilidad para comunicarnos y conectar con otras personas para obtener resultados. Con la sabiduría y las habilidades para influenciar de verdad a otros (para cambiar cómo piensan), podemos controlar mejor los resultados de los negocios y la vida. 

			La influencia es el cómo del liderazgo. La influencia también debería ser central para el desarrollo profesional de un gerente, pues en un mundo en el que la gente tiene opciones, se necesita más que una orden, tener el control o poseer un título para afectar los resultados. Los seres humanos no responden bien cuando los fuerzan o los obligan a hacer algo. Responden mejor cuando se sienten inspirados para hacerlo. 

			Inspiración

			Trabajando con decenas de miles de personas a lo largo de los años, he aprendido que la inspiración sucede cuando nuestras acciones futuras se alinean con aquello en lo que creemos, con nuestros valores. Nos pagan para que vayamos a trabajar, pero algunas personas sufren porque no encuentran la motivación. Sin embargo, esas mismas personas trabajarán duro para construir una casa para una familia a través de Habitat for Humanity y se sentirán motivadas y llenas al final del día, incluso si no se han ganado ni un centavo. 

			Desde el punto de vista de la ciencia y el cerebro, esta inspiración sucede cuando nuestro lóbulo prefrontal (el centro ejecutivo del cerebro) se conecta con el sistema límbico, el cual es el hogar de nuestros valores. La inspiración viene de esa conexión entre lo que valoramos y las acciones que realizamos. Aquí también es donde entra en juego el poder de contar historias para influir. Contar historias es una manera poderosa de estimular esa conexión y desencadenar la inspiración. Las historias crean narrativas que evocan emociones que adoptamos como propias. Esas emociones a menudo son tan reales que un individuo no puede diferenciar entre lo que es real y lo que es ficción. Esa es la razón por la que lloramos durante o después de una película. Son actores interpretando un papel, pero aun así lloramos. Eso es poderoso. Hablaremos al respecto de eso más adelante. 

			Los grandes oradores cautivan e inspiran a sus audiencias con sus historias, comunican sus mensajes e influencian los resultados. Los comunicadores y líderes más poderosos del mundo también reconocen cómo los comportamientos afectan los resultados y cómo modificar o influenciar ciertos comportamientos para obtener resultados diferentes. 

			Usted también puede aprender a hacer eso sin importar cuál sea su audiencia. Pero debe trabajar duro. Aprender a ser un comunicador influyente se parece a ser un jugador de béisbol intentando darle a una pelota rápida o a ser un chef que está aprendiendo a hacer el soufflé perfecto. Eso requiere de tiempo, disciplina y esfuerzo. Pero 
el resultado lo vale. 

			Más importante aún, ser un comunicador influyente requiere de tener una conexión con algo que los negocios tradicionalmente desprecian: las emociones humanas básicas. Las emociones (su corazón y aquello en lo que cree) son su mayor fortaleza y poder para influenciar porque es lo que impulsa nuestros comportamientos. Cualquier buen profesional de ventas sabe que las decisiones de compra se toman según las emociones y se defienden con la lógica. Eso es un conocimiento tan común que es un peligro que se ignore. Pero piense en ello… La razón por la que las personas compran se basa en aquello que los profesionales de negocios se niegan a discutir: las emociones. Necesitamos detenernos, reconocer eso y empezar a dominar esa parte poderosa y esencial de la existencia humana. 

			Los palos de la bolsa

			Aprender cómo usar el poder de la influencia apropiada y éticamente es un viaje introspectivo que durará el resto de su vida y que le podrá dar resultados dramáticos y gratificantes. Las herramientas de influencia dominarán su caja de herramientas de la vida. 

			Los que jugamos golf sabemos que hay una razón para cargar una bolsa entera de palos. Un campo de golf presenta continuamente algunos retos únicos que dependen de la locación y del tiro. Cada palo está diseñado de una manera específica para responder a ciertos retos. La elección del palo también depende de la habilidad de la persona para usarlos y de si han aprendido cómo manejarlos de una forma efectiva. 

			Hay un driver pesado para pegarle largo y, ojalá, recto a la bola, hay un putter para los golpes delicados del green y un sand wedge para manejar las situaciones más duras. 

			Las habilidades y técnicas para influenciar no son diferentes. Nuestra voz, la habilidad para contar historias, el lenguaje corporal y la secuenciación (el orden de las cosas) son los palos de la bolsa de herramientas que tenemos a nuestra disposición. Cada uno sirve para un propósito diferente dependiendo de la situación y del objetivo. Y, como en el golf, dominar cada habilidad requiere de práctica y dedicación. 

			No podemos jugar bien al golf con un único palo y ningún líder puede tener éxito solamente con una habilidad de influencia. Los individuos con una personalidad de driver necesitan desarrollar otras habilidades más blandas que les permitan conectar con las personas que quizás no respondan a su estilo de liderazgo driver. Para los pensadores silenciosos e introvertidos, las habilidades necesarias incluyen cómo ser más asertivos. De otra forma, sus ideas nunca emprenderán el vuelo. 

			Si alguien le pregunta cuál es el mejor palo de golf que se puede usar, usted no podría responderle sin saber en dónde está en el campo y cuál es su objetivo. Lo mismo pasa con el verdadero liderazgo y la comunicación. AMPLIFII™, mi aproximación comprobada y respaldada por la ciencia y las herramientas para amplificar su influencia, ha sido la guía para miles de líderes alrededor del mundo.

			Usted importa

			La influencia también se trata de la importancia y el propósito personal, del impacto que cada uno de nosotros tiene o no tiene en otros y en el mundo que nos rodea. Una de las mejores experiencias de la vida es tener una idea que las personas escuchen y a partir de la que actúen. Cuando alguien escucha lo que decimos, eso nos empodera, nos energiza y nos da propósito porque estamos creando un impacto en el mundo. 

			Lo opuesto de la influencia es cuando nadie escucha, nadie actúa y nadie compra el producto que le estamos vendiendo. Nos sentimos solos, impotentes e incluso invisibles. Es un sentimiento de insignificancia porque no creamos un impacto en el mundo que nos rodea. Cuando nadie nos escucha, podemos sentirnos como si fuéramos invisibles y no tuviéramos valor. Eso suena dramático, y lo es, pero es verdad. 

			Un líder que no influye en comportamientos o pensamientos puede tener un título, pero no está liderando o influenciando un negocio. Las personas pueden pretender que oyen porque deben hacerlo, pero en realidad no están escuchando y definitivamente no están involucrados o inspirados para actuar. 

			Hágase responsable

			Es posible que algunos de los momentos más frustrantes de nuestras vidas sucedieran cuando no pudimos influenciar a otros para que escucharan una idea,  propuesta,  indicación o  necesidad. Sé que ese fue el caso en mi propia vida hasta que decidí hacerme responsable y reconocer que el problema no eran los demás, sino yo. 

			Robert Herjavec, el hombre de negocios, inversionista y personalidad televisiva canadiense, a menudo comparte un consejo muy útil con los competidores del programa estadounidense Shark Tank: «mi responsabilidad no es escucharlos. Es su responsabilidad el hacer que yo los escuche». Ese simple cambio filosófico puede hacer una gran diferencia en su habilidad de reconocer lo que se necesita para ser influyente y añadirle valor a las cosas. Las oportunidades para innovar y ser disruptivo aparecen cuando nos hacemos responsables y nos rendimos a la realidad de que debemos añadir valor y es el mercado el que determina el valor. Las excusas y sentirse con derecho a todo no llevan a nadie a ninguna parte en el mundo de la influencia. 

			No podemos hacernos ricos a punta de demandas o de dar lástima. Nuestras propuestas no serán aceptadas sólo porque las personas quieran ayudarnos. Nos seleccionarán porque les comunicamos el valor a las personas que están tomando una decisión. 

			Sin embargo, si el escenario tiene algún componente político (políticas empresariales internas o externas, quizás), eso es diferente y necesita una aproximación distinta. Si alguien quiere hacer quedar mal a otra persona, es necesario que use las P (predecir, prever y prevenir) para salir airoso de ese momento. Sea cual sea la situación, debemos aprender a hacernos responsables. 

			También he aprendido que si las personas no están escuchando, hay que tomarse el tiempo para descifrar por qué, en lugar de desanimarse. Necesitamos convertirnos en estudiantes y usar esos encuentros como experiencias de aprendizaje porque nos dan muchos datos importantes. 

			Preste atención

			Cuando escucha o se encuentra con alguien que realmente le gusta, no diga sencillamente «eso está genial» y se vaya. Deténgase a analizar por qué se sintió de esa manera. Recapitule cómo conoció a esa persona, cómo se presentó y qué fue lo que lo atrajo. ¿Qué le dijo? ¿Cómo lo dijo? ¿Le sonrió o no? ¿Qué historias compartió? ¿Cómo estaba vestido? ¿Había cierto aroma involucrado? Sí, eso último también importa. 

			En cambio, cuando se encuentre con una persona que no le agrada, no solo la evite. Sea curioso y pregúntese a usted mismo qué parte de la experiencia le causó el desagrado. ¿Qué le dijo? ¿Cómo actuó? Todas las preguntas de más arriba también aplican porque las respuestas le ayudarán a reconocer qué le funciona y qué no en su propia vida. 

			Cada uno de esos escenarios tiene una fórmula que desemboca en una respuesta. Una lo llevó a una experiencia placentera. La otra lo llevó a una negativa. Es importante estudiar ambas fórmulas. Apréndase la fórmula que lo atrajo, para poder replicarla y hacer que otras personas sientan la positividad que usted experimentó. Apréndase la fórmula que le causó desagrado, para poder estar seguro de que nunca repetirá aquello que lo hizo sentir mal. 

			Esto no se trata de juzgar rápido a otras personas. Es una forma de crear autoconciencia y aumentar su coeficiente de inteligencia emocional. Si se siente de cierta manera cuando alguien actúa de determinada forma, entonces lo más seguro es que otras personas se sientan de un modo similar si usted actúa así. 

			La vida siempre nos ofrece datos y pistas sobre estas pequeñas fórmulas para el éxito. Sólo tenemos que buscarlas y escucharlas. 

			Coeficiente emocional

			La portada de la revista Time del 2 de octubre de 1995 decía: «¿Cuál es su coeficiente emocional? No es su coeficiente intelectual. Ni siquiera es un número. Pero la inteligencia emocional puede ser el mejor predictor del éxito en la vida, redefiniendo lo que significa ser inteligente»2. 

			Nunca olvidaré que mi madre, una exitosa consultora de cambios administrativos y líder de pensamiento, recibió docenas de copias de eso por parte de sus clientes de todo el país, acompañadas por el mismo comentario: «¡Magaly! ¡Esto es lo que nos has estado enseñando!». 

			El artículo hablaba del revolucionario libro Inteligencia emocional, de Daniel Goleman. Goleman escribió que el coeficiente de inteligencia emocional, y no el intelectual, es el predictor del éxito. El concepto redefinió lo que significa ser inteligente y explicó por qué tantos presidentes de compañías eran estudiantes con notas promedio. 

			Goleman expandió la información acerca de la impresionante investigación sobre el cerebro y los comportamientos que llevaron a cabo los psicólogos Peter Salovey y John Mayer, quienes introdujeron el concepto en 1990. Ellos definían la inteligencia emocional como «la habilidad para monitorear las emociones propias y de otros, de discernirlas y de usar esa información para guiar las acciones y pensamientos propios»3.

			Hablaremos de eso más adelante. 

			El porqué

			El éxito del libro de Goleman se debió, en parte, a que explicaba por qué a tantos individuos con coeficientes intelectuales altos no les va bien en la vida, mientras que a otros con coeficientes intelectuales más bajos les va sorpresivamente bien. Examinemos de una forma más profunda los factores que influyen en la inteligencia emocional. 

			Estos factores, incluyendo la autoconciencia, la autodisciplina y la empatía, equivalen a una nueva forma de ver la inteligencia y el éxito que quizás no esté programada al nacer. Esta perspectiva nos ofrece la esperanza de que podemos mejorar la calidad de nuestras vidas. Incluso si el coeficiente emocional de alguien está moldeado por las experiencias de la niñez, puede modificarse y fortalecerse a lo largo de la vida, afectando así nuestra salud, relaciones personales y trabajo. 

			La inteligencia emocional es un pilar de la influencia y la autoconciencia está en el centro de todo. 

			Intente hacer el siguiente ejercicio:

			
					Piense en una persona a la que haya conocido y le haya caído bien de inmediato. 	Describa en detalle qué pasó y por qué. ¿Cuál fue la fórmula? ¿Qué dijo la persona? ¿Cómo lo trató a usted? ¿Qué preguntas le hizo? Sea muy detallado con sus respuestas. 




					Piense en una persona a la que haya conocido y le haya caído mal de inmediato. 	Describa en detalle qué pasó y por qué. ¿Cuál fue la fórmula? ¿Qué dijo la persona? ¿Cómo lo trató a usted? ¿Qué preguntas le hizo (o no le hizo)? Sea tan detallado como sea posible. 




			

			Este mismo ejercicio funciona con antiguos gerentes y jefes, así como con parejas románticas. El objetivo es crear conciencia sobre qué crea experiencias positivas y qué no, de manera que podamos aprender a replicar lo bueno y evitar lo malo. 

			[image: ]

			Aplique lo aprendido:

			Tómese un instante para pensar en un momento en el que no se sintió influyente, en el que las personas no lo escucharon y en cómo se sintió. Escriba sus pensamientos. 

			•	Piense en por qué nadie lo escuchó. ¿Fue algo que dijo, cómo entregó el mensaje, su apariencia, su credibilidad, todo lo anterior o algo más?

			•	Si hay material visual del evento (así sea una selfie), mírelo objetivamente. ¿Hay algo que destaque sobre por qué nadie lo escuchó?

			•	¿Por qué cree que nadie lo escuchó?

			•	Préstele atención a cualquier cosa del encuentro que inmediatamente lo haya aburrido. Así es como los demás se sienten cuando su mensaje los aburre. 

			Ahora tómese un instante para pensar en un momento en el que se haya sentido muy influyente, en el que las personas lo escucharon y en cómo se sintió. Escriba también esos pensamientos. 

			•	Piense en por qué la gente lo escuchó. ¿Fue algo que dijo, cómo entregó el mensaje, su apariencia, su credibilidad, todo lo anterior o algo más? 

			•	Si hay material visual del evento (así sea una selfie), mírelo objetivamente. ¿Hay algo que destaque sobre por qué la gente lo escuchó?

			•	Préstele atención a cualquier cosa del encuentro que lo haya interesado de inmediato. Así es como los demás se sienten cuando aceptan su mensaje. 

			[image: ]

			Construir esa autoconciencia se trata en realidad de entender la inteligencia emocional en su forma más pura. La inteligencia emocional nos da muchísima información sobre el rol que juega la autoconciencia en los negocios, en las relaciones y en cómo interactuamos con las personas. 

			Competencias emocionales

			Existen cinco competencias o habilidades emocionales que constituyen el coeficiente emocional y nos ayudan a entenderlo. Son:

			
					Conciencia de nuestras emociones. Cuando no somos conscientes de nuestros propios sentimientos, es imposible que entendamos los sentimientos de los demás y que experimentemos empatía. 

					Control de nuestras propias emociones y no rendirnos a los sentimientos o respuestas impulsivas. Cuando alguien envía un correo electrónico negativo, por ejemplo, controlamos el deseo de desquitarnos. 

					Habilidad para interpretar los sentimientos de los demás. Una manera de hacer esto es leer las señales y pistas en el lenguaje corporal. 

					Habilidad para reconocer las capacidades propias y de otros. 

					Habilidad para ajustar bien nuestro comportamiento para relacionarnos mejor con los demás4.

			

			La mejor parte de entender la inteligencia emocional es que los efectos son casi inmediatos. Sólo hacen falta unos pocos éxitos y ya estará en el buen camino. Es como una bola de nieve que va colina abajo. Cuanto más rueda, más grande y fuerte se hace. Entender eventualmente este concepto le transformará la vida. 

			Comportamiento aprendido

			Cualquiera puede aprender a captar la atención de otras personas y a influenciar los resultados con las herramientas y el conocimiento correctos, combinados con la fórmula AMPLIFII™. Es una fórmula de tres partes: marco (contexto), mensaje (idea central) y argumento 
de cierre (el significado/la acción). Aprenderá más sobre esta fórmula en detalle a lo largo del libro. 

			Recuerde, AMPLIFII™ toma la ciencia y la psicología que están detrás de nuestros comportamientos y las combina con un agudo entendimiento de la autoconciencia, las emociones, el contar historias, el lenguaje corporal y más para ayudarnos a presentar mejor nuestras ideas a otras personas. El resultado es la habilidad para potenciar cómo comunicamos nuestro mensaje y cómo conectamos con nuestras audiencias, ya sean de una persona o de 5.000. Y, en el proceso, influenciamos los resultados y mejoramos nuestras vidas. 

			La conexión del cerebro

			Mi camino para entender qué hace que las personas escuchen empezó hace muchos años cuando mi mamá me hizo una pregunta simple: «¿qué es lo que todos tenemos en común?». La respuesta, que no acerté en ese momento, era: todos tenemos un cerebro. 

			Una vida más sencilla

			Como lo expliqué antes, cuando entendemos cómo y por qué funciona el cerebro, la vida y los negocios pueden hacerse más fáciles. Lo mismo pasa con las comunicaciones, las relaciones interpersonales, el crear una marca, enviar mensajes, resolver conflictos, vender y básicamente cualquier cosa que involucre a humanos trabajando juntos para lograr un objetivo común. La razón por la que se hacen más fáciles es que estamos trabajando con la secuencia del cerebro en lugar de en su contra. 

			En los últimos 27 años aplicando la neurociencia y la psicología de cómo funciona el cerebro para el liderazgo, la comunicación, el cambio, las ventas y la influencia, he aprendido ciertas verdades fundamentales que se aplican en muchas industrias y en la vida. 

			Por ejemplo, en intentos fallidos de comunicar un mensaje, a menudo nos saltamos la formulación (cómo llegamos al mensaje) y nos vamos directo a la conclusión lógica. Empezamos con una respuesta antes de siquiera presentar el reto y por qué necesita una solución. 

			Es aritmética simple de 1 + 1 = 2. Es fácil de entender y funciona. Pero, para los más complejos, usaré de nuevo un ejemplo matemático: 2.000 ÷ 72 = 27,7777778. No llegué a ese número en la cabeza, sino que requirió de una secuencia de pasos, de una fórmula para descifrar la respuesta. 

			Pasa lo mismo cuando intentamos vender una idea, producto o servicio o cuando intentamos convencer a una audiencia de la eficacia de una nueva aproximación. Tenemos que presentar los detalles paso por paso y luego entregar el mensaje. Nuestro cerebro necesita ese marco de referencia. Creando un marco es como entendemos la estructura de la realidad. Los marcos son constructos de realidad. Hablaremos de eso más adelante. 

			Vender pensamientos

			Una de las habilidades fundamentales de la vida es aprender cómo vender una idea difícil o diferente, ya sea que involucre que alguien trabaje con usted, confíen en usted o en su producto o servicio o incluso que crean en usted. Todos hacemos eso de alguna manera todos los días, consciente o inconscientemente, con nuestros pensamientos, emociones, acciones, palabras, apariencias y presentaciones. 

			Un vendedor intentando vender un producto o servicio espera influenciar el comportamiento de un cliente potencial. Un padre, con palabras y acciones, intenta influenciar a un niño para que se lave los dientes o actúe de cierta manera. Una persona quiere salir con otra, así que se comporta de una cierta forma para influenciar positivamente la decisión. Incluso las piezas de mercadeo (en línea, en persona o en los medios) están compuestas y presentadas de una forma específica que está diseñada para influenciar a las personas para que presten atención y escuchen el mensaje. 

			Resistencia

			Cada que nos enfocamos en crear metas o en hacer planes estratégicos de negocios, típicamente miramos primero los resultados. Los comportamientos influencian los resultados, ya sean positivos o negativos. Entonces, cuando no nos gustan los resultados, lo que hacemos es cambiar nuestros comportamientos. 

			Esa no es una fórmula nueva, pero es una engañosa porque no tiene en cuenta la realidad de que la mayoría de las personas no responden bien a cambios comportamentales. Se resisten a ellos. Esa es una razón por la que la adopción de nuevas tecnologías a menudo es lenta, las compañías fracasan al ejecutar una estrategia o la mayoría de las resoluciones de Año Nuevo se abandonan poco después de ese tiempo. 

			La resistencia es una parte de la experiencia humana. Necesitamos aceptar eso y entender por qué las personas se resisten al cambio. Cuando entendemos el porqué, podemos aprender a influenciar el comportamiento deseado. 

			La ironía sobre la resistencia y el cerebro es que la tarea número uno del cerebro es mantenernos vivos y a menudo los cambios que intentamos hacer, como comer mejor, ejercitarnos más y reducir el estrés, son necesarios para asegurar esa supervivencia. Aun así, nos resistimos a esos cambios. 

			Durante años, esa realidad frustrante ha sido mi foco de estudio para entender al cerebro. He aprendido que todo se reduce al estrés. El cerebro usa el estrés como una medida para las amenazas. Si nos vemos amenazados por un oso en el bosque o un tiburón en el agua, eso obviamente desencadena el estrés y, específicamente, libera el cortisol en el cerebro. La reacción química que le sigue a eso está diseñada para mantenernos vivos en esas situaciones. Y usualmente funciona. Sin embargo, el reto es que muchas situaciones en la vida nos causan estrés, pero no nos van a matar. Aun así desencadenan la misma reacción química. 

			La influencia se trata de causar y afectar un cambio y, por lo tanto, es probable que cree estrés. Así que, para ser efectivos, tenemos que entender perfectamente cómo funciona el estrés, qué lo causa, cómo lo podemos causar en otros y qué nos lo causa. 
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