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Prólogo 

	 

	E


	s frecuente escuchar frases como "Te han manipulado" o "Sólo te está manipulando". Pero la manipulación es en realidad totalmente humana y es utilizada consciente o inconscientemente por todos. Pero, ¿cómo funciona exactamente la manipulación, dónde se utiliza y qué es la manipulación? 

	Este libro trata de las técnicas de manipulación. ¿Qué técnicas de manipulación existen y, sobre todo, qué puedes hacer para no ser manipulado por estas técnicas en el futuro? 

	Además, este libro le dará una visión general de los ejercicios, así como instrucciones sobre cómo utilizar estas técnicas de manipulación usted mismo para ganar todas las conversaciones en el futuro. 

	Este libro está diseñado para presentarle las características de las distintas técnicas de manipulación y mostrarle, con la ayuda de ejemplos, cómo funcionan. ¿Qué puede hacer para defenderse de esas técnicas y cómo puede reconocerlas en el futuro? 

	Déjese guiar por las instrucciones paso a paso, así como por diversos ejercicios y consejos. Para comprender mejor cada una de las técnicas, se integran en este libro ejemplos y referencias prácticas de la vida cotidiana. 

	Así pues, ahora se puede obtener una visión general sobre la manipulación y sus técnicas.  

	 


¿Qué es la manipulación? 

	 

	L


	a manipulación es un término que la mayoría de la gente conoce. Pero probablemente cada uno define este término de forma diferente para sí mismo. Por lo tanto, este capítulo describirá y explicará qué es exactamente la manipulación y cómo puede caracterizarse. 

	Según el diccionario Duden, la manipulación describe una adquisición de ventaja. El término "manipulación" también procede del latín y significa algo así como "manejar". 

	El término manipulación se entiende como el ejercicio de influencia sobre otras personas. La influencia suele producirse sin el conocimiento y en contra de la voluntad de otras personas. La gente debe ser llevada a ciertas acciones o formas de pensar, que en realidad no querían. La manipulación puede dividirse en intenciones transparentes e intenciones no transparentes. Una intención transparente de la persona manipuladora se entiende como la posibilidad de la decisión de la contraparte. La contraparte puede decidir por sí misma si se sigue la voluntad de la persona manipuladora o no. La posibilidad de la decisión representa la diferenciación entre la intención transparente y la no transparente. En el caso de la intención no transparente, la persona manipuladora supone que su contraparte nunca haría una acción voluntariamente y, por lo tanto, le induce a realizarla. La otra persona se ve así privada de la posibilidad de decidir conscientemente en contra de esta acción. 

	Para entender mejor la manipulación y cómo se produce también en situaciones cotidianas, a continuación se presenta un breve estudio de caso: 

	Imagínese por un momento que es usted la dirección de una empresa bastante grande. Un empleado suyo está muy descontento con su trabajo y con la empresa en general y se enfrenta a usted con la intención de abandonar y buscar un nuevo empleo. Sin embargo, no quiere dejar marchar a este empleado por varias razones. Para mantenerlo como empleado, evitar que renuncie y, al mismo tiempo, hacerlo sentir mejor, usted le dice que es un tremendo activo para la empresa y que siempre hace un trabajo confiable y bueno. Además, le dice que sería una pérdida si se fuera. Le dice que a usted personalmente le daría mucha pena que renunciara y que no pudiera encontrar un sustituto que hiciera el trabajo con la misma fiabilidad y perfección que él. Así usted está intentando que se sienta bien. Sin embargo, sabe muy bien que no va a cambiar nada de sus críticas ni de sus motivaciones para dejar la empresa. El empleado se sentirá apreciado y lo más probable es que se abstenga de su plan de renuncia con la esperanza de mejorar. 

	En este estudio de caso, la dirección aporta sus propios sentimientos y sensaciones sobre el posible despido de su empleado. Esto le da al empleado la sensación de que se le aprecia y de que está haciendo un buen trabajo y quizás también de que el descontento no está justificado. Mostrando aprecio y evocando un buen sentimiento, la dirección quiere deshacerse del posible despido, es decir, del problema. Esto también se hace con el motivo ulterior de que la dirección, naturalmente, no tenga que buscar un nuevo empleado. Así se ahorra trabajo. También se evita así el trabajo adicional que surge cuando el empleado dimite y aún no se ha encontrado un sucesor. Si la dirección se interesara por las razones y el descontento real del empleado y no se centrará simplemente en sus propios intereses y ventajas, la dirección hablaría con el empleado de forma más honesta y, sobre todo, más abierta. 

	No toda la manipulación es igual, porque los tipos y las intenciones son diferentes. La gente puede manipular a los demás para conseguir su propia voluntad e intereses. Es decir, hacer que los demás actúen como les gustaría y se sientan bien. Del mismo modo, también es posible manipular a los demás expresando las propias emociones. También se puede hacer con frases como "no soy nada sin ti" o "te necesito para ser feliz". La otra persona no querrá dejar a la persona responsable porque probablemente se sentirá mal. Se siente responsable del estado emocional de la persona manipuladora y, naturalmente, no quiere hacerle daño. Una cuestión de conciencia, entonces. De este modo, la persona responsable obliga a la contraparte a hacer algo que tal vez no quiera hacer voluntariamente. 

	Pero no sólo la manipulación, como se describe en el ejemplo anterior, se produce con frecuencia, si no en situaciones cotidianas. A menudo, los humanos queremos influir en otras personas. A veces el comportamiento manipulador ni siquiera se percibe conscientemente, como en los medios de comunicación, que consumimos las personas todos los días. Esta manipulación de las personas por parte de los medios de comunicación no sólo se realiza a través de la publicidad, sino también, por ejemplo, a través de las noticias o los periódicos. 

	La manipulación significa básicamente, en primer lugar, la influencia de otras personas. Esto puede ocurrir tanto en lo positivo como en lo negativo. Esta influencia debe llevar a que la propia opinión sea asumida o a que una tarea sea realizada por la otra persona. Con la manipulación, los propios intereses personales están en primer plano. 

	Pero también se puede aprender a manipular a otras personas. Por ejemplo, una conversación importante puede ser positiva para uno mismo. Sin embargo, la manipulación suele asociarse a algo negativo. Pero también es posible influir positivamente en otras personas. Así, una influencia positiva también da lugar a un acontecimiento positivo. La manipulación positiva incluye, por ejemplo, la persuasión, la motivación y también la inspiración. 

	Que una manipulación se perciba como negativa o positiva depende de la propia interpretación de la situación. En toda interacción con otras personas, hay influencia y, por tanto, también manipulación. Sin embargo, la cantidad y la frecuencia de la manipulación varía de una interacción a otra. 

	Normalmente, la gente siempre tiene un objetivo en primer plano. Puede ser, por ejemplo, un objetivo individual. También hay siempre una motivación detrás de una manipulación. En el siguiente capítulo se describirá con más detalle lo que se quiere conseguir exactamente con una manipulación. 

	 


El objetivo de la manipulación 

	 

	E


	n la acción o el pensamiento, siempre hay un objetivo propio. Hay que conseguir algo. Lo mismo ocurre con la manipulación. Detrás de una acción manipuladora siempre hay un objetivo. 

	Por supuesto, este objetivo puede variar de una persona a otra.  Pero la mayoría de las veces el objetivo es asumir una determinada tarea, actividad u opinión propia. 

	No sólo hay que seguir los propios intereses y la voluntad, sino que la otra persona también debe sentirse bien y apreciada, según el tipo de manipulación. El sentimiento de valoración de la propia persona hace que no sea posible decir "no" a la petición del otro. 

	Para volver a ver el estudio del caso en las últimas páginas:

	El objetivo de la dirección no es sólo que el empleado reconsidere su intención de dimitir y, en el mejor de los casos, se decida en contra de la dimisión, sino que también debe sentirse apreciado y visto en la empresa. Este sentimiento, transmitido por la dirección, llevaría a que el empleado pueda pasar por alto los aspectos negativos de la empresa y así reconsiderar el despido y, por tanto, también la salida de la empresa. Hay que darle la impresión de que su persona y, por tanto, sus acciones y actividades son valoradas e importantes en la empresa. 

	De este modo, el empleado se verá disuadido de su intención de abandonar, ya que se sentirá bien y reforzado. De este modo, la dirección no tiene que buscar un nuevo empleado ni compensar el trabajo que tiene que hacer como consecuencia de la dimisión. Así que no les supone ningún problema ni trabajo extra. Si el empleado tiene la seguridad de que está haciendo un trabajo excelente y es importante para la empresa, reconsiderará sus razones porque su autoestima se ha visto reforzada. Sin embargo, es probable que la dirección no mejore las razones para despedir al empleado, ya que el problema se considera resuelto para ellos. 

	El objetivo de manipular a otras personas es transferir los propios pensamientos e ideas a la otra persona. La ventaja propia está en el primer plano. Además, hay que hacer que la contraparte haga algo por la persona manipuladora. Dependiendo de si la manipulación es transparente o no, el objetivo de disminuir la decisión de la contraparte está en primer plano. La contraparte no debe tomar la decisión de una acción o pensamiento por sí misma, sino sólo asumirla. 

	En resumen, la manipulación persigue el objetivo del propio beneficio. La persona manipuladora se pone a sí misma en el punto de mira y ve su propio beneficio como la motivación detrás del acto de manipulación.

	 


¿Qué significa la comunicación? 

	 

	L


	a herramienta más importante en el contexto de la manipulación es la comunicación. Para manipular a una persona o una situación, es necesario que se produzca algún tipo de reacción. De nada sirve que un supermercado reposicione sus productos si no tiene clientes. 

	La palabra "comunicación" también viene del latín y significa el intercambio o la transmisión de información. No importa cómo se haga: la comunicación incluye tanto el habla como la escritura y puede ser verbal, no verbal o paraverbal. 

	Mientras tanto, además del contacto interpersonal, la transmisión de datos también se considera comunicación. 

	Mientras la interacción entre las personas funcione sin problemas, no se le da mucha importancia a la forma de comunicarse. Sin embargo, si surgen problemas en forma de discusiones, malentendidos o similares, se empieza a cuestionar su comunicación, por ejemplo, considerando si ha dicho algo incorrecto o ha enviado señales engañosas. 

	Participar activamente en la comunicación le proporciona ventajas cruciales a la hora de manipular. A lo largo de los años, infinidad de científicos, psicólogos y sociólogos han estudiado este tema. Me gustaría darle algunas herramientas para ayudarle a mejorar su forma de expresarse. 

	Modelos de comunicación según Paul Watzlawick

	Paul Watzlawick fue un psicoterapeuta, científico de la comunicación, filósofo y autor que vivió hasta 2007. Fue más conocido en Europa por su modelo de comunicación, ya que estableció cinco axiomas, principios que, sin embargo, no requieren demostración, que explican la comunicación humana y ponen de manifiesto sus contradicciones. Parte del supuesto de que las personas son incapaces de reflexionar sobre su comunicación y comportamiento y que toman decisiones en función de la situación y no de la experiencia. En consecuencia, centra su teoría en el presente y lo ve como un proceso permanente entre el "devenir" y el "crecimiento". Fundamentalmente, Watzlawick era considerado una persona muy conservadora y bastante obstinada en sus opiniones. Para él, la comunicación iba mucho más allá de la conversación clásica: incluía el vínculo entre las personas implicadas, así como el contexto, es decir, las circunstancias externas. Por ejemplo, dos personas pueden ser normalmente muy buenas amigas, pero actualmente apenas tienen contacto debido a problemas personales. 

	El primer axioma dice lo siguiente: "No se puede no comunicar". No se preocupe, no me he equivocado: Watzlawick quería decir que siempre hay algún tipo de comunicación, ya que no es necesariamente a través del lenguaje, sino que también puede ser a través del comportamiento. Dado que todos tienen que interactuar de alguna manera, también se producirá una respuesta en todo momento. Incluso si hoy decide quedarse en casa y ver la televisión con una copa de vino, se está comunicando: está dando señales a los demás de que no le apetece salir a la calle ni participar en la vida social, de que tal vez ha tenido un día estresante y por eso quiere relajarse, o de que le molesta la gente que le rodea. 

	Además, Watzlawick parte de la base de que una comunicación siempre tiene dos aspectos: una parte de contenido y una parte emocional. La parte del contenido proporciona información sobre la información que se va a transmitir. El aspecto emocional depende de cómo perciba la información el receptor. Al mismo tiempo, este axioma afirma que toda información contiene también una emoción y, por tanto, no existe la comunicación puramente factual. Aunque no los conozcamos y le mantengamos la puerta abierta a alguien, por ejemplo, cosechamos un "gracias", por lo que la emoción aquí consiste en la cortesía como una especie de comunicación forzada. Si mi jefe le dice a una colega que no está haciendo bien su trabajo, el resultado es muy diferente que si yo le digo eso a la misma colega, simplemente porque las emociones son diferentes, aunque la información no cambie. Dependiendo de las expresiones faciales y los gestos que utilicemos para reforzar la información, afecta a la forma en que la recibe la otra persona. 

	En el tercer principio, Watzlawick parte de la base de que la comunicación procede como una especie de círculo. Lo llama una cadena de comportamiento, en la que a cada estímulo le sigue una reacción, lo que conocemos como interacción interpersonal normal. Estos estímulos ya cuentan como comunicación porque inician la interacción. Especialmente en las asociaciones, este fenómeno se observa con frecuencia. Una amiga mía se queja regularmente de que su pareja pasa más tiempo con su coche que con ella. Como está enfadada con él, no se ocupa de él cuando está allí, sino que limpia el apartamento o hace llamadas telefónicas. Él, por su parte, dice que por eso pasa más tiempo con su coche que con ella, porque de todas formas se dedica a otras cosas. Aquí hay una interferencia muy clara entre el emisor y el receptor, ya que ambos suponen que actúan sobre la misma base de información. Como espectador, sería muy fácil explicarles cómo pueden salir de este ciclo, pero esto requiere superación y cierta tolerancia, algo que no todos están dispuestos a hacer. 
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