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	¡Querido, lector!

	Gracias por confiar en mí y adquirir este libro. Para agradecer tu apoyo, quiero ofrecerte un regalo especial.

	He creado una clase exclusiva en la que comparto contigo las técnicas y estrategias que utilizo antes de hablar en público. Te enseño cómo tienes que prepararte de manera óptima antes de dar una charla, exponer un trabajo, realizar una presentación o impartir un taller.

	Imagina la confianza que sentirás al dominar estas habilidades. Ya no tendrás que preocuparte por los nervios o la falta de preparación. Tras ver la clase, estarás seguro de ti mismo y listo para cautivar a tu audiencia, sea cual sea el contexto.

	Para acceder a esta lección escanea el código QR que encontrarás más abajo o entra en el siguiente enlace:

	https://fermiralles.com/ir/persuasion-regalo
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	1. INTRODUCCIÓN:

	EL PODER DE LA COMUNICACIÓN 

	DE LOS GRANDES LÍDERES

	 

	 

	 

	 

	¿NUNCA has pensado qué es lo que hace a la gente exitosa tan carismática y persuasiva? Los ves en televisión, en redes sociales, en pódcast y piensas: «Tienen a la gente escuchándolos con la boca abierta, y tampoco lo hacen tan distinto a mí…». Les ríen las gracias, consiguen los mejores acuerdos y prácticamente todo lo que se proponen se cumple. Muchos de ellos no solo son exitosos en sus respectivos campos profesionales, sino que, además, son brillantes conferenciantes. Sus charlas son las más vistas y siempre triunfan gracias a su comunicación.

	¿Cómo lo consiguen? ¿Cómo hacen para saber qué decir para desbloquear una negociación cerrada? ¿Cómo logran sacar información a un directivo que no puede dejar de hablar y hablar transmitiendo datos que estaban reservada a la empresa, pero confía en ellos? ¿Cómo saben estas personas lo que te mueve, lo que te gusta y todos tus anhelos para darte exactamente las palabras que te satisfacen? Estas mismas preguntas que puedes tener en mente son las que también tenía yo hace algunos años. Cuando era adolescente, veía a actores, músicos y empresarios hacer el amor verbal a todos sus interlocutores y caía embobado también, presa de sus herramientas de comunicación.

	Para algunos, es una cualidad natural que aplican desde pequeños, consiguiendo muchos resultados: favoritismos en clase, liderar grupos sociales, influir para que otros realicen sus planes… Sin embargo, el problema es que, para otros, no es nada natural, todo lo contrario. El simple hecho de pensar que, al comunicar, tenemos que ir con un listado de herramientas que hay que ir aplicando en tiempo real, mientras las palabras fluyen, y que estas pueden marcar la diferencia entre un «sí» en una negociación o un «no, gracias», abruma. Y es normal, pero te aseguro que se puede aprender y se puede interiorizar. Así fue mi caso.

	Empecé a estudiar a los mejores oradores de la historia moderna: políticos, empresarios, directivos, influencers, líderes de opinión, etc. Aplicaba, siguiendo el método de prueba y error, los trucos que podía entrever en las pocas entrevistas que daban entonces —con un YouTube recién nacido—, y los resultados llegaron tan rápido que me asusté y hasta llegué a pensar que no era posible. Seguí estudiando y aplicando estos recursos, cada vez con más éxito. Estos me llevaron a competir y ganar once premios de oratoria, entre ellos el Campeonato de España de Oratoria, de Toastmasters International. Aun así, seguí estudiándolos y aplicándolos de forma incansable. En las conversaciones, se abrieron todas las puertas de empresas, instituciones, nuevos negocios… Más tarde decidí implementarlos también en redes sociales para desarrollar mi marca personal. Y, de nuevo, funcionó. En el momento en el que estoy escribiendo este libro, la suma de seguidores en todas las plataformas es de 2,5 millones, en un sector tan complejo como el de la enseñanza de la comunicación. Pero este no solo es mi caso.

	He formado personalmente en las estrategias que voy a compartir contigo a personas que ahora son los número uno de empresas cotizadas. Empleados que iniciaron desde abajo y ahora son los que toman las decisiones en compañías que salen en prensa y lideran los índices bursátiles. Emprendedores que han conseguido crear audiencias enormes en sus redes, dueños de fondos de inversión que manejan una cantidad de recursos que no me dejarían ni dormir por las noches, directivos que desbloquearon operaciones millonarias con un simple cambio de enfoque en las negociaciones e incluso músicos ganadores de los mejores premios del mundo que han potenciado su mensaje y su carisma para seguir impactando con su trabajo. Estos alumnos mejoraron sustancialmente sus carreras profesionales con estas herramientas que tú también vas a poder aplicar.

	He estudiado a los mayores referentes en el sector de la comunicación y del impacto social reciente. Personas que lideran todas las estadísticas y de las que se escriben libros en detalle por su forma única de ser y de actuar. Cada capítulo está dedicado al análisis de un personaje que, de algún modo, ha revolucionado el mundo (o su micromundo de influencia). Quiero que lo analices con mucho detenimiento y apertura de mente. Es posible que alguno de los personajes no te guste a nivel personal o emocional; no te preocupes por ello. La clave para poder mejorar y avanzar en tu aprendizaje es sacar tu emoción de la ecuación y centrarte en analizar de forma aséptica a estas personas, interiorizar sus técnicas y sacarles partido.

	Eso sí, te aviso, vivimos en una era que oculta la realidad o la disfraza con el fin de no herir sensibilidades. En esta obra vas a leer elementos propios del ser humano que no vas a querer reconocer como ciertos, incluso pasarás por las cinco fases del duelo: primero negarás, luego te enfadarás, tratarás de negociar contigo mismo, te entristecerás y, finalmente, lo aceptarás. Sé que sucederá así porque lo veo en todos los alumnos que vienen a mis formaciones. No te preocupes, una vez que hayas pasado por las cinco fases, ya podrás poner en práctica estas herramientas y ver cómo los demás notan un cambio en ti y en tu forma de comunicar. Te deseo una buena lectura.


 

	 

	 

	 

	2. STEVE JOBS: 

	LA INOCENCIA Y LOS PECADOS CAPITALES

	 

	 

	 

	 

	STEVE JOBS nació en San Francisco el 24 de febrero de 1955 sin saber que venía a revolucionar la historia de la comunicación y de la oratoria moderna. El cofundador de Apple, junto con Steve Wozniak y Ronald Wayne, destacó por su forma de comunicar, persuadir y vender desde muy temprana edad. Como bien explica Walter Isaacson en Steve Jobs. La biografía, con tan solo 12 años, Jobs, amante de la tecnología, necesitaba una pieza concreta para uno de los dispositivos que estaba construyendo. Al no encontrarla, se le ocurrió una idea que marcaría el transcurso de su vida, algo que muchos de nosotros no haríamos bajo ningún concepto.… Buscó en la guía telefónica el número de Bill Hewlett, uno de los fundadores de Hewlett-Packard, líder tecnológico que ha perdurado hasta nuestros días.

	En esa llamada demostró todas sus dotes de persuasión y consiguió no solo que Hewlett le diera la pieza que necesitaba, sino también que le ofreciera un empleo de verano en la empresa. Y todo porque en ningún momento pensó: «¿Qué dirán? ¿Qué van a pensar de mí?». La valentía de preguntar desde pequeño le llevó a conocer de manera cercana el mundo de la tecnología, así como a la persona con la que más tarde fundaría Apple: Steve Wozniak.

	Analicemos por unos instantes el proceso que llevó a cabo el joven Steve Jobs para conseguir sus objetivos con tan solo 12 años. Lo primero que debe asombrarnos es su capacidad para aceptar un posible rechazo. Muchas personas no consiguen sus objetivos a la hora de vender o influenciar porque temen, por encima de cualquier cosa, que otra persona les diga «no». Y ese miedo al rechazo debería ser tratado de manera imperiosa. Por otro lado, cuando tienes un desafío, ¿piensas en ir a lo grande? Jobs podría haber buscado la respuesta en cualquier tienda de electrónica de la época, tratar de encontrar apoyo en sus familiares o conocidos… Pero no, él decidió ir a por la persona referente en su sector, ir directamente a por el líder. ¿Alguna vez has tratado de buscar a los mejores en tu sector y rodearte de ellos? En el momento en el que el joven Jobs descolgó el teléfono para preguntar por una pequeña pieza para un dispositivo, consiguió tener a uno de los mayores empresarios y líderes tecnológicos como amigo y mentor a lo largo de toda su vida.

	Seguramente sin ser consciente de ello, Steve Jobs fue forjando las bases de un mundo lleno de persuasión, de círculos de conexión y de personas que irían orbitando alrededor de una visión que revolucionó el sector tecnológico allá donde puso el ojo: Apple primero y luego, Pixar, sus mayores aciertos. ¿Qué podemos aprender de él? ¿Qué herramientas podemos extraer para aplicarlas en nuestro día a día?

	Sin entrar todavía en la etapa adulta de este personaje tan brillante, ya podemos obtener dos grandes aprendizajes respecto al mundo de la influencia: si quieres conseguir un éxito relevante, rodéate de la fuente. Con esto me refiero a que tienes que acercarte a aquellas personas que son los número uno en su campo y conseguir tenerlos en tu círculo cercano, pues el principal punto de influencia con el que vas a conseguir destacar en tu vida profesional va a depender directamente de tu círculo de poder. Jobs lo hizo de manera inconsciente cuando era joven, pero después lo fue aplicando en su carrera, codeándose con las mayores eminencias.

	Esto es algo que no aplicó únicamente Steve Jobs. También le valió a otros líderes actuales como Satya Nadella (CEO de Microsoft), que trabajó en la empresa por más de 20 años y fue mentorizado directamente por los propios Bill Gates y Steve Ballmer. O a Alejandro Magno, hijo del rey de Macedonia, Filipo II, quien tuvo como profesor a Aristóteles. Thomas Edison, pese a no haber nacido en una familia adinerada, consiguió establecer vínculos directos con personas de poder como JP Morgan o Cornelius Vanderbilt. Leonardo da Vinci, protegido de la familia Médici. Maquiavelo, diplomático de la república de Florencia, o el propio Mozart, quien de muy joven ya tenía relación con la alta nobleza como el emperador José II y la emperatriz María Teresa.

	Por tanto, si quieres obtener influencia en tu profesión, tienes que elevar el nivel de las personas con las que te rodeas. Esto no quiere decir que elimines a tus buenos amigos y a las personas que amas. Se trata de añadir a tu círculo nuevas personas de poder y bien relacionadas. Es un trabajo que tienes que realizar día tras día y con el que no tendrás un resultado inmediato. Al final, las personas que se encuentran en una posición de poder suelen encontrarse a la defensiva, ya que consideran que todos los que les rodean podrían estar acechando para obtener un beneficio de ellos. Pero ¿cómo se libró Jobs de esta barrera? A través de lo que he denominado la jugada de la inocencia.

	Nadie ve como una amenaza a un joven de 12 años que quiere construir una pequeña máquina. Es una situación que incluso evoca cierta ternura. ¿Por qué? Por el mismo motivo por el que un bebé nos parece una cosita encantadora que queremos abrazar con fuerza y un señor con traje y corbata, que es un competidor directo, nos provoca rechazo y nos hace estar a la defensiva. Nuestro cerebro no considera una amenaza al bebé. En ningún momento percibimos que ese ser pueda atacar nuestro statu quo. En cambio, a una persona adulta que se enfrenta directamente a nosotros en cuestiones que nos importan, sí que la percibimos como una amenaza. Si quieres triunfar en el mundo de las relaciones de poder, uno de los elementos principales es conseguir que la persona con la que estás interactuando nunca te perciba como una amenaza, sino como un bebé. Tal cual lo hizo Steve Jobs al acercarse al señor Hewlett.

	Otro de los puntos que Steve Jobs dominó a la perfección fue el ataque al ego de las personas. Esto es una situación muy divertida que he podido observar en muchas interacciones comunicativas entre personas de grandes empresas, emprendedores y también en políticos. Hay un momento en la historia de Jobs en el que utiliza esta técnica de manera magistral.

	Era el año 1983 y Apple estaba creciendo a un ritmo frenético. La empresa no hacía más que vender y ganar cuota de mercado porque, entre otras razones, su estilo de liderazgo no era comparable al de otras compañías y su forma de actuar siempre era considerada más profesional. Jobs, que lo sabía, admiraba al entonces presidente de PepsiCo, John Sculley, quien había lanzado una serie de campañas de marketing que habían ayudado a incrementar la cuota de mercado y el éxito de la empresa de refrescos. Además de atraer ese talento para Apple, Jobs quería que Sculley le diera a la empresa de la manzana un toque más corporativo, más al estilo de una empresa tradicional. Por otro lado, la reputación de este directivo era muy elevada por aquel entonces, lo que sumaría credibilidad a la organización. Pero Jobs se enfrentaba a un problema: ¿cómo convencer a una persona para que abandone una de las mejores empresas del mundo donde tiene reconocimiento, poder y libertad? Era una situación difícil. Sin embargo, en una de las frases más destacadas de la biografía de este excepcional empresario, aparece la siguiente obra de arte: «¿Quieres vender agua azucarada el resto de tu vida o quieres venir conmigo y cambiar el mundo?».

	Imagina poder ver la cara de John Sculley. Te crees el rey del mundo corporativo y, de repente, llega un tipo que prácticamente te insulta y menosprecia lo que estás haciendo. Las grandes empresas de refrescos te venden en su publicidad que estás comprando felicidad, alegría y buenos momentos. Una idea que, seguramente, hasta lleguen a creerse sus directivos. Pero, de pronto, recibe un ataque directo al ego y lo tambalea. Por otro lado, deberíamos haber podido escuchar el tono jocoso con el que Jobs habría hecho hincapié en la primera frase y el silencio posterior —era un experto—, dejando que Sculley procesara el ataque suavemente y calara hondo en su orgullo. Además de hundirlo, le da un chaleco salvavidas prometedor, visionario e ilusionante: «O venir conmigo y cambiar el mundo». El contraste de la frase es impecable. Primero menosprecia y casi insulta el trabajo de John Sculley y, segundo, enaltece lo que hace Apple, llevándolo a un plano casi fantástico. Como te puedes imaginar, funcionó a las mil maravillas. Y, si conoces la historia de Apple, sabrás que, después de incorporar a esta persona, se produjeron una serie de desacuerdos entre ellos que incluso provocaron la salida de Steve Jobs de su propia empresa. No obstante, a pesar de este final tan amargo, la forma en la que Jobs consiguió herir el orgullo de su interlocutor para después aplicarle una pomada esperanzadora es algo muy bien implementado.

	¿Por qué es tan efectivo? Las personas que se encuentran en posiciones de poder necesitan, en cierta medida, creerse los héroes de su propia película. De algún modo, todas esas personas que han conseguido el éxito, que han arriesgado y que han tenido la resiliencia necesaria para poder estar en el lugar en el que se encuentran, se han tenido que repetir en ocasiones frases como: «Soy el mejor», «Nadie lo hace como yo», «Menos mal que estoy en esta empresa», etc. Estas afirmaciones, lejos de suponer algo negativo, colocan a la persona en un plano más resiliente y capaz de aguantar las embestidas del día a día.

	Si a todo ello sumamos el hecho de que revistas, periodistas, medios de comunicación en general, colaboradores y todo aquel ser que los rodea hablan de ellos de manera casi divina, no es de extrañar que se sientan superiores. Justamente por eso es tan efectivo el ataque al ego. Porque, con una sola frase, les das una bofetada de realidad a estos soñadores. Les bajas de la construcción social a la que se han visto sometidos y, desde ese momento, tienes el control de su ego. ¿Por qué? Porque muchos harán todo lo que sea necesario para demostrarte que te equivocas y que sí que son seres fantásticos. Por supuesto, otros conseguirán mantenerse alejados del hechizo, pero la gran mayoría caerán en las redes del primero que desafíe su ego de una manera bien estructurada.

	Ahora bien, ¿cómo podemos saber qué es lo que mueve a una persona en una dirección concreta? ¿Qué es lo que hace que su ego se tambalee y quiera hacer todo lo posible por repararlo? Es más sencillo de lo que crees: los pecados capitales. Quizá te suenen por las religiones, y así es. Las religiones educan a la población para abstenerse y alejarse de ellos. ¿Qué interés pueden tener? Hasta hace relativamente poco, la mayoría de la población no sabía leer ni escribir. Toda la información que recibían era de manera oral. Además de utilizar pregoneros y otras figuras, en las ceremonias religiosas también se transmitía información sobre temas de salud pública, mensajes de los gobernantes, etc. En este contexto, estos pecados capitales se utilizaban para amansar a la población y evitar lo siguiente:

	 

	
		
Soberbia. La soberbia es considerada el pecado original y el más grave de los pecados capitales. Se refiere a un deseo excesivo de ser más importante o atractivo que los demás, o a una falta de humildad.

		
Avaricia. La avaricia es el deseo insaciable de riqueza y posesiones materiales, a menudo a expensas de los demás. Es una búsqueda egoísta de satisfacer las propias necesidades y deseos sin considerar los de los demás.

		
Lujuria. La lujuria es un deseo excesivo e incontrolable por el placer sexual o la gratificación sensual. Puede llevar a comportamientos destructivos o inmorales y a la explotación de los demás.

		
Envidia. La envidia es el descontento o resentimiento causado por el deseo de las posesiones, cualidades o logros de otro. Puede conducir a la amargura, los celos y el odio hacia los demás.

		
Gula. La gula es el consumo excesivo de comida y bebida más allá de lo necesario para satisfacer las necesidades del cuerpo. Puede llevar a la indulgencia excesiva y a la falta de autocontrol.

		
Ira. La ira es una emoción intensa de enojo, resentimiento o indignación, que puede resultar en comportamientos agresivos o vengativos. Puede ser destructiva y conducir a la violencia, el odio y la hostilidad.

		
Pereza. La pereza es la falta de voluntad para trabajar o hacer un esfuerzo, y una aversión al esfuerzo físico o mental. Puede llevar a la negligencia, la inactividad y la falta de ambición.



	 

	Estos siete pecados capitales nos permiten realizar una radiografía completa de la persona con la que estamos interactuando. Hay líderes políticos que se han hecho muy famosos por escándalos referentes a la lujuria; otros por su avaricia y corrupción; otros porque son capaces de salir ante los medios de comunicación para alabarse a sí mismos de forma continuada; deportistas célebres a los que les puede la ira y no son capaces de controlarse; personajes que se hicieron reconocidos en los medios por gastar el dinero de los contribuyentes en mariscadas y en personas de compañía (gula + lujuria); etc. La lista no es reciente e incluye desde la época de las orgías romanas hasta los comportamientos más animales en la actualidad. No obstante, esta reflexión no la planteo para hablar de lo mal que está la sociedad, ese no es mi trabajo. Mi trabajo se encuentra en indicarte que el ser humano apenas ha cambiado y que los deseos más primitivos siguen siendo los motores de las personas.

	En el caso de John Sculley fue la soberbia, el pensar en su aportación al mundo y sentir que él, siendo tan importante, no podía dedicarse a «vender agua azucarada». Tenía que cambiar la historia. Hay otros muchos ejemplos, como el de Jordan Belfort, un gran estafador de la época de los noventa cuya historia se plasmó en la película El lobo de Wall Street. Su motivación fue la avaricia, y le podía la lujuria. Sucedió exactamente lo mismo con Bernie Madoff, una persona tremendamente exitosa en el mundo financiero a quien la avaricia llevó a estafar a miles de personas y condenar su propia vida. O Bill Clinton, expresidente de los Estados Unidos, que fue víctima de la lujuria al destaparse su aventura con su becaria, Mónica Lewinsky.

	¿Cómo puedes aprovechar esto a tu favor? Muy sencillo y, a la vez, difícil. Tienes que analizar los pecados capitales que mueven a tu interlocutor, así como sus intereses más egoístas. Esto no solo nos sirve para atacar el ego de los demás. Nos permite dirigirnos al otro y decirle exactamente lo que quiere oír. Imagínate el poder que tendrías si eres capaz de decirle a los demás todo lo que quieren escuchar en el momento adecuado. Seguramente te convertirías en una de las personas más influyentes del mundo.

	Otra de las herramientas que empleaba Steve Jobs no solo para influenciar a los demás, sino también para vender, es el storytelling (o el arte de contar historias). Si te fijas, las personas con más carisma del mundo, las que consiguen que cualquiera las escuche durante horas, son aquellas que dominan la trama y el drama. Jobs, al igual que estos exponentes que comentamos, dominaba a la perfección este arte y lo aplicaba tanto en su entorno cercano como en las presentaciones de productos que Apple organiza cada año, donde conseguía los mejores resultados.

	En 1984, Apple iba a presentar el ordenador Macintosh original, uno de los primeros modelos que incorporaba una interfaz gráfica de usuario con ratón e iconos como carpetas. Además, tenía un diseño elegante y era más pequeño, cómodo y fácil de utilizar que los ordenadores de su generación. Ahora bien, si revolucionario fue este ordenador —aunque ahora nos parece de lo más normal— más revolucionario aún fue el storytelling que empleó Jobs a la hora de presentarlo.
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