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  A Pablo, mi hijo,


  por lo que nos ha


  enseñado con


  su sensibilidad y


  espíritu de búsqueda.
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  Introducción




  Los libros son, entre mis consejeros,


  los que más me agradan porque ni el


  temor ni la ambición les impiden decirme


  lo que debo hacer.




  ALFONSO II




  Todo sobre la imagen del éxito es un libro que revela los secretos de un estilo de vida que nos hará sentir a gusto en todo momento. No sólo es un manual de buenas costumbres, sino que también es un espejo en el que podemos proyectar lo mejor de nosotros mismos, reflexionar y modificar aquellas actitudes con las que nos sentimos insatisfechos, sin perder nunca el sentido del humor. Si bien mejorar nuestra imagen pudiera considerarse como un acto estrictamente personal, en la práctica es un gesto de consideración hacia los demás y ¡cómo nos enriquece hacer feliz a la gente que está cerca de nosotros!




  Cuando escribí los libros La imagen del éxito y Más sobre la imagen del éxito prometí a los lectores que después de leerlos se sentirían más seguros en sus carreras profesionales y en sus vidas personales. Lo hice a riesgo de que alguien pudiera decepcionarse. Sin embargo, agradezco la respuesta que fue enormemente apabullante: ¡más de 300 mil ejemplares vendidos hasta hoy! Sin lugar a dudas, este es un tema que a todos nos interesa.




  En esta nueva versión actualizada, el lector encontrará los temas principales de los dos libros anteriores, agrupados en tres conceptos básicos: comunicación, atuendo personal y protocolo. Hay temas específicos para hombres y mujeres, sobre todo en lo que se refiere a guardarropa, pero en general busqué el punto de encuentro de ambos sexos en asuntos como las relaciones personales, sociales y de trabajo. Asimismo, actualicé los asuntos de la moda y enfaticé los aspectos clásicos; ¡créeme, hay cosas que nunca cambian!




  Durante más de veinte años me he dedicado al estudio de la imagen de la gente, de su comportamiento, gestos, modales, vestimenta y lenguaje, y encuentro que existen ciertas características comunes entre las personas que consideramos “carismáticas”, aquello que las hace ser admiradas y respetadas por los demás, ya sea un líder o un amigo entrañable; es decir, la gente que de una u otra forma ha logrado el éxito en su vida. Lo que más me ha sorprendido es descubrir que, en esencia, la clave del éxito se basa en acciones extraordinariamente sencillas, como un saludo sincero y afectuoso.




  Es muy importante recordar que la imagen del éxito no sólo se basa en vestirnos bien, saber comportarnos en público o relacionarnos con los demás, sino que reside en todos los aspectos profundos de nuestro ser.




  Sigo creyendo que el genuino carisma no proviene de hacer bien o muy bien las cosas, no surge de una opinión exterior. Es un estado interior de ser, estar y sentirse bien. Es la armonía entre el alma y sus emociones que se nutre de amor, amistad, autenticidad e integridad. Es caerse bien, es entablar amistad con nosotros mismos, como resultado de saber que estamos dando nuestro “diez” en todas las áreas de nuestra vida. Ello requiere un esfuerzo constante por mantenerse bien, pues no es algo que aparece y permanece de manera constante.




  La palabra “carisma” viene del griego carismata y quiere decir regalo de los dioses, o don de la profecía. En la época de los griegos se pensaba que se nacía con esta cualidad. Ahora sabemos que ese magnetismo mágico y misterioso es una habilidad que, como cualquier otra, todos podemos desarrollar. El problema hasta ahora es que nadie nos ha dicho específicamente cómo hacerlo. ¿Qué te parece si juntos develamos este misterio?




  Al escribir este libro siempre tuve en mente exponer los conceptos, las sugerencias o los consejos de manera accesible, para que se puedan poner en práctica de inmediato. ¡Si un solo consejo de los que encuentres aquí te es útil para sentirte mejor y más seguro, cualquier esfuerzo habrá valido la pena!




  Primera parte




  Sobre la comunicación




  Tu imagen, el mejor argumento




  LA IMAGEN, ¿ALGO SUPERFICIAL?




  Hablar de nuestra imagen, de cómo nos presentamos ante los demás o cómo vestimos, podría parecer algo superfluo o banal; sin embargo, estoy convencida de que no hay nada más alejado de la verdad.




  Para entender mejor qué es lo que “la imagen” representa, apliquemos por un momento este concepto a otros terrenos.




  ¿Qué imagen tiene nuestro país? Recientemente tiene una imagen de cambio y democratización.




  ¿Qué imagen tiene hoy la ciudad de México? Cuando recibimos visitantes extranjeros o de otros estados quisiéramos que sólo vieran las bellezas que tenemos y pasar por alto la basura, la contaminación, el tráfico y la violencia. Habría que detenernos y preguntarnos si esa imagen que damos al exterior verdaderamente representa a los que vivimos en ella.




  Nuestra colonia, ¿qué imagen tiene? Cuando camino por las calles del lugar donde vivo, agradezco ver que un vecino haya arreglado y pintado su fachada, que alguien más haya sembrado hiedra en la base de su barda o que la delegación haya mandado componer la banqueta que estaba rota desde hacía años. Esto mejora la imagen de la colonia donde habitamos y da dignidad a nuestra familia.




  Cuando invitamos por primera vez a nuestros amigos o a los amigos de nuestros hijos a nuestra casa, ¿qué imagen tiene? Hay casas donde uno se puede llenar de la armonía que transmiten; en cambio, hay otras donde al entrar, sin saber exactamente por qué, se puede sentir que falta algo, especialmente amor. Lo que transmiten las paredes, la luz, la atmósfera, no se debe a lo que tenemos, sino a cómo tenemos lo que tenemos.




  Como pareja, ¿qué imagen damos? ¿Cuántas veces vemos parejas que ya perdieron el interés en conquistarse? Cuando físicamente perdemos el interés de conquistar al otro, de alguna manera estamos mostrando que por dentro algo se nos está muriendo. ¿Cuántas personas conocemos que después de divorciarse empiezan a adelgazar, a hacer deporte y a preocuparse por su persona? ¿Por qué no lo hicieron antes? La imagen sólo refleja lo que sucede por dentro.




  Ahora, piensa ¿qué imagen proyectamos como personas? Piensa en tu imagen como el empaque con el que te muestras a los demás, tanto en contenido como en presentación. El contenido es lo que somos, lo que llevamos por dentro; la personalidad se refleja en el brillo de los ojos, en la sonrisa encantadora, las palabras que expresan tus ideas y pensamientos, y en lo paciente que eres para escuchar, tu entusiasmo, tu actitud y tu trabajo.




  La envoltura es nuestra apariencia: la limpieza, el cuidado que ponemos en nuestra persona, la complexión, el peso, la ropa que nos ponemos y la manera en que la llevamos, la postura, los lentes, los zapatos, el peinado, etcétera. Después de todo, nuestra apariencia es una forma de exteriorizar lo que llevamos dentro.




  La venta de nosotros mismos comienza ahí. Podemos ganarla o perderla simplemente por el empaque.




  Imagina que recibes un regalo cuidadosamente envuelto. Al verlo, ¿qué te imaginas que hay dentro?: algo bueno, bonito y de catidad, ¿no? Sin embargo, si ese regalo te llega con una envoltura rota, sucia y con la caja destrozada, al verlo, ¿no empiezas a preocuparte por el estado del contenido? ¿No es posible que inmediatamente pienses que es muy probable que sea un regalo reciclado del clóset? ¿O te imaginas que hay algo igual de bueno y bonito que en un regalo bien presentado?
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  Sin embargo, al abrirlo te das cuenta de que, perfectamente bien empacada, viene una pieza de cristal fino. ¿Te lo imaginabas? No, ¿verdad? Eso mismo sucede con muchas personas: estamos llenos de valores por dentro, llenos de cualidades. Pero, ¿cómo van a saberlo los demás si nos presentamos hechos una desgracia?




  Viktor Frankl decía que ver una obra de arte lo remitía al espíritu del artista. Éste es el valor de la imagen.




  Así, la imagen representa un valor estético importante que muestra lo que somos y tiene una enorme influencia en todo lo que nos rodea, de modo que valdría la pena detenernos y dedicarle un tiempo y un espacio; retomar esta parte que muestra el interior y buscar un cambio. La imagen es, simplemente, la puerta que abrimos a los demás para mostrar quiénes somos y hacia dónde nos dirigimos.




  LA PRIMERA IMPRESIÓN




  Cuando observamos a alguien caminando en la calle, en un acto público o en un restaurante, ¿qué es lo primero que llama nuestra atención?




  En la universidad de Georgetown se realizó un estudio precisamente sobre esto: ¿qué es lo que vemos en un abrir y cerrar de ojos en los demás? El resultado se publicó en la revista Public Opinión y fue dividido por sexos.




  Por ejemplo: ¿qué crees que sea lo primero que ve un hombre en una mujer?




  En orden de importancia
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  Como se puede observar, en lo que primero nos fijamos es en lo que traemos puesto. La forma en que vestimos comunica constantemente quiénes somos, nuestro estado de ánimo, nuestra autoestima y el respeto que tenemos por nosotros mismos y por los demás, pero sobre todo, transmitimos si somos una persona de éxito o no.




  Las personas que se dedican a las ventas en ocasiones me preguntan cómo se deben vestir. La respuesta es: debemos vestir lo suficientemente bien como para que no parezca que necesitamos la venta para subsistir, pero no tan bien, de manera que el cliente no se identifique con nosotros.




  Respecto de vestir de manera tradicional o muy moderna, cualquiera de los dos extremos es muy arriesgado. Cuando vestimos de manera demasiado conservadora, podemos parecer estancados y poco flexibles para adaptarnos al cambio; por otro lado, si nos vestimos de manera demasiado moderna, por lo regular el cliente puede tener la idea de que lo que le estamos vendiendo ahora quizá sea irrelevante mañana. Es mejor verse actualizado pero no súper moderno; asimismo, evitar corbatas o accesorios muy llamativos, a menos que nuestro trabajo sea en el área creativa o cibernética.




  La idea es que los demás recuerden lo profesional que nos vemos sin acordarse específicamente de nada en particular; vestir como si ya hubiéramos llegado a donde deseamos llegar. Hay que ver el vestir como una inversión en nosotros mismos, como una herramienta que nos ayuda a alcanzar nuestras metas.




  Recuerda: “Nunca tenemos una segunda oportunidad para causar una buena primera impresión”.




  LA AUTOIMAGEN




  Nuestra imagen afecta cómo nos perciben los otros, pero lo que es más importante aún, influye en cómo nos percibimos nosotros mismos. No podemos dar aquello que no tenemos. Cuando nos sentimos bien, nos vemos bien.




  Todos hemos tenido esos días en que al ir caminando por la calle o al entrar en el elevador, nos encontramos con nuestra imagen reflejada en un espejo y nos sale del alma decir: “¡Qué bien estoy hoy! He adelgazado un poco, el traje me sienta bien, me siento atractivo.” Son esos momentos mágicos que muchas veces quisiéramos atrapar y que se nos escapan entre los dedos.




  Recordemos por un instante esos momentos. ¿Cómo estaban tus ganas de relacionarte con los demás? ¿Tus ganas de platicar, de sonreír? Bueno, ¡hasta el tono de voz al contestar el teléfono cambia!




  En esos días nos sentimos así sencillamente porque nos gustamos, porque sabemos que nos hemos cuidado, hemos hecho ejercicio, estamos satisfechos con nosotros mismos. Sentirnos bien, gustarnos... se refleja en todo.




  Sin embargo, todos hemos tenido esos días cuando al ver nuestra imagen reflejada en un espejo nos sale del alma decir: “Hoy, de plano, no es mi día. ¡Me siento gordo, los pantalones me aprietan! ¡Me estoy quedando calvo, este traje se me ve muy mal!” Qué sé yo, mil cosas que todos nos hemos dicho en alguna ocasión. Recordemos por un momento cómo nos sentíamos entonces, ¿de qué humor estábamos? No teníamos ganas de sonreír ni de comunicarnos. ¡Hasta nuestra forma de caminar cambia!




  Cuando tenemos una autoimagen positiva nos gusta lo que vemos, se produce un efecto multiplicador, ya que, si uno se gusta a sí mismo, crece nuestra autoestima, proyectamos una mayor confianza y por lo tanto hay un mejor desempeño; se gana el reconocimiento de los demás y se forma un círculo virtuoso que nos motiva a seguir mejorando.
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  Todos hemos visto a personas perfectamente capaces, trabajadoras, talentosas, estancadas en sus carreras porque su pobre autoimagen y autoestima los inhibe para expresarse y ganar así el reconocimiento que se merecen.




  Cuando proyectamos una mala imagen en el vestir, o físicamente no estamos en forma, asumimos un comportamiento desconfiado, lo que de hecho afecta nuestro desempeño.




  Las demás personas perciben esta imagen negativa y, de pronto, nos vemos metidos en un círculo vicioso, porque nos damos cuenta de que no estamos siendo aceptados y esto deteriora aún más nuestra imagen.




  ¿Qué se interpone en nuestro camino hacia sentirnos completamente seguros de nosotros mismos? ¿Qué comentarios recibimos de nuestros amigos acerca de nuestra forma de vestir, nuestro peso, nuestra piel, que nos han molestado?




  La autoimagen está en nuestras manos. Esforcémonos por cambiar nuestro exterior, de manera que al ver nuestra imagen reflejada nos salga del alma decir: “¡Qué bien me siento!”




  Los cirujanos plásticos lo han comprobado. Casi siempre, al cambiar el físico de alguien, se transforma su personalidad, su conducta e incluso sus talentos y habilidades. Por ejemplo, el que era tímido porque tenía una cicatriz en la cara, que era su obsesión y que diariamente le molestaba verla al rasurarse, al corregírsela se convierte en una persona más segura, más abierta. Se siente mejor porque el problema no era puramente físico, sino también emocional, ya que afectaba su autoconfianza.




  Para la gente con algún defecto facial, la cirugía plástica puede hacer milagros. En el momento en que el cirujano corrige el detalle, su bisturí funciona como un instrumento mágico que transforma no sólo el físico, sino también la vida entera.




  Algo muy común, sobre todo entre los adolescentes, es que se imaginan feos simplemente porque sus facciones no son perfectas como las de Tom Cruise, Claudia Schiffer o Michelle Pfeifer. El problema es que, si nos sentimos feos, actuamos como feos y además, ¡nos vemos feos!




  Si preguntaras a las personas si están contentas con su físico, 90 por ciento contestaría que hay algo que no les gusta. Pequeños cambios harán la diferencia. Bajar tres kilos, cortarnos el cabello de una manera diferente o usar los colores que sabemos que nos favorecen pueden hacer que nuestra actitud cambie por completo.




  Estoy convencida de que no hay personas feas o guapas, las hay flojas. ¡Hay tanto a nuestro alcance para vernos mejor!




  Pongamos interés en nuestro arreglo para que, cuando veamos nuestra imagen reflejada, nos salga del alma decir: “¡Qué bien estoy!”




  LA AUTOCONFIANZA




  Estamos viviendo una época de cambios en todos los planos: político, económico y social. Esto ha obligado a mucha gente a ajustarse a nuevos estilos de vida. Ha tenido que adquirir nuevas habilidades para conservar sus empleos. Ha recurrido a la imaginación para hacer más con menos. Esto, sin duda, ejerce mucha presión, y para hacerle frente a esa presión todos necesitamos de una buena dosis de autoconfianza. Sin embargo, ¿cómo obtenerla?




  A veces, la publicidad en la televisión y en las revistas nos hace creer que la autoconfianza se obtiene de un sinnúmero de elementos: dietas, pastillas para el aliento, la última moda, un aparato para hacer ejercicio o un auto. Desgraciadamente no es tan sencillo. De lo que sí podemos estar seguros es de que se trata de un activo muy valioso que todos podemos tener, y que hay muchos caminos para lograrlo.




  La palabra confianza viene del latín confidere, que quiere decir creer. En algún libro leí que santo Tomás decía: “Ver para creer”, pero ahora podemos decir que es al revés, que tenemos que creer para ver. A continuación comparto contigo algunas estrategias eficaces para fortalecer nuestra confianza.




  

    1.Creer en nosotros mismos. Eso es lo primero; para ello, podemos tener nuestra “reserva de logros” de los cuales nos sentimos orgullosos en nuestro pasado, y examinar esa reserva cuando andamos con la autoestima baja, ya que con frecuencia, cuando nos sentimos así, pasamos por alto aquello que nos animó en otras ocasiones. Visualicemos lo que queremos lograr y venzamos esa tendencia natural a predisponernos al fracaso; hay que eliminar por completo esa vocecita interior que nos dice: “Está muy difícil, no vas a poder, eres malísimo para eso.”




    Cuando la mente no cree o duda, atrae todas las razones para sustentar el fracaso. ¿Sabes cuál es la definición de mediocre? Aquel que “medio cree” en sí mismo. En el momento en que yo cambio mis creencias, el mundo cambia inmediatamente.




    Esta tendencia natural del ser humano la describe sor Juana en uno de sus sonetos:




    Si es mío mi entendimiento,


    ¿por qué siempre he de encontrarlo


    tan torpe para el alivio,


    tan agudo para el daño?




    Cada vez que te descubras a ti mismo pensando en algo negativo sobre tu persona, deténte de manera tajante. Piensa en frases como: “Hoy no salieron las cosas como quería, pero algo aprendí”, o bien, “Esto me está costando un poco de trabajo, pero lo voy a lograr.”




    Lo que decimos y pensamos son órdenes para nuestro cerebro. Así que cuidemos nuestras palabras.




    2.Disciplina. En la medida en que uno se disciplina en las pequeñas cosas que le cuestan trabajo, se respeta más. En esa misma proporción crece la autoconfianza. Cuando posponemos el placer inmediato, éste se acrecienta y se transforma en seguridad. La disciplina da seguridad, nos hace sentir que tenemos el control de nosotros mismos.




    3.Asumir las actitudes que anhelamos. Cuando nos preguntan: “¿Cómo estás?...” y no andas muy bien, lo mejor que puedes hacer es contestar: “De maravilla, ¿y tú?” El solo hecho de decir esto nos hará sentir de maravilla. Jamás, jamás contestes como esas personas que pertenecen al “club de la lágrima perpetua”, que se la pasan de queja en queja. A ellas aplícales la ley de la glorieta: dales la vuelta, porque una actitud negativa es muy contagiosa. Cuando te sientas nervioso, actúa como si te sintieras tranquilo. El comportamiento cambia el pensamiento.




    Recordemos que: “Los pájaros no cantan porque sean felices, sino que son felices porque cantan.”


  




  ¿Qué comunica tu persona sin hablar?




  CÓMO VENDERTE




  ¿Venderme a mí mismo? Claro, porque todos somos vendedores, desde que tenemos uso de razón hasta el fin de nuestros días. El niño que quiere convencer a su mamá de que lo deje ver una hora más de televisión está vendiendo una idea. La novia que quiere convencer al novio de ver una película en lugar del futbol vende una opción. El adolescente que quiere sacarle el permiso al papá de llevarse el auto el sábado tambien vende. La mamá que habla de los beneficios del brócoli a sus hijos en realidad vende su idea.




  Cuando alguien le pide un aumento de sueldo a su jefe está tratando de hacer una venta. El galán que al despedirse de la niña en la puerta la deja con el ritmo cardiaco acelerado también está haciendo una venta. Como ves, todos los días, sin importar qué hagamos ni dónde nos encontremos, estamos constantemente vendiendo. Quizá no estemos conscientes de esto; sin embargo, es cierto.




  Véndete a ti mismo




  Según Joe Girard —récord en el libro Guinness como el vendedor número uno de autos en el mundo, y quien vendió 1425 autos nuevos en un año— antes de vender a otros tus ideas, tus productos o servicios, primero debes venderte a ti mismo. Debemos creer en nosotros mismos, tenernos fe y confianza, y la absoluta seguridad de que somos valiosísimos e irrepetibles.




  Debemos reforzar lo anterior hasta que penetre al consciente y al inconsciente. Los tres pasos que él recomienda para vendernos a nosotros mismos son:
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  1.Nunca hagas nada, en ningún lado, de lo cual después te sientas avergonzado.




  2.No dudes en darte una palmada en la espalda cada vez que te anotes un logro personal.




  3.Ten una actitud tal hacia la vida de manera que, si tuvieras un amigo como tú, estarías contento.




  4.Trata a tu cliente como si fuera la persona más importante del mundo.




  Véndete a otros




  Nada se vende sin un comprador. Así que antes de salir de tu casa ponte en los zapatos del comprador, mírate al espejo y pregúntate por un momento: “¿Alguien me compraría?” Ya que siempre nos estamos vendiendo de alguna manera, ninguno quisiéramos ser “marca desconocida”. La marca desconocida no se vende.




  Para vendernos con éxito, debemos presentarnos con el mejor y más atractivo paquete. Estás tratando de convencer a alguien de algo; de que vean las cosas como tú quieres. Para que esto suceda, primero tienes que gustarles. Piensa en la envoltura y en el contenido. Nuestra imagen exterior debe reflejar las cualidades que queremos vender a los demás. Si la envoltura les provoca desconfianza o preocupación, puedes decirle adiós a todo lo que vendas. Así que vendámonos primero a nosotros mismos. Y recordemos: no hay nada que atraiga más el éxito que la imagen del éxito. Por lo tanto, actuemos, vistámonos y pensemos como triunfadores.




  EL ARTE DE PERSUADIR




  Cualquier cosa que hayamos hecho en el pasado o hagamos ahora es porque alguien nos persuadió de hacerlo. Suena tajante, sin embargo, es la verdad. Observa cómo las cosas que nos rodean están ahí porque algo o alguien nos persuadió de obtenerlas.




  La habilidad de persuadir es la compleja red en donde el mundo se sostiene, ya que nuestro mundo entero depende de la capacidad que tengamos para persuadir a los demás o de la habilidad que tengan ellos para persuadirnos. Así que vale la pena que aprendamos del juego de la persuasión. El objeto es inducir al otro jugador a que piense o actúe de la manera en que deseamos. En las investigaciones realizadas por los expertos se ha comprobado que, para abrir o cerrar la mente de una persona, se cuenta sólo con dos minutos en los cuales evaluamos lo siguiente: cómo viste, cómo habla, qué dice y cómo escucha. En una conversación, 85 por ciento de la información se percibe no verbalmente, así que antes de decir “mucho gusto”, inconscientemente evaluamos qué está diciendo su ropa, su higiene, su apretón de manos, su forma de caminar y de expresarse y sus gestos.




  Primero que nada, para hacer receptiva a la persona que nos va a escuchar, tenemos que crear una impresión favorable. En el libro vamos a ir viendo poco a poco cómo lograrlo.




  Según el experto Roger Dawson, en su libro Secretos del poder de la persuasión, hay siete razones por las cuales podemos persuadir a los demás de hacer algo:




  

    1.Podemos persuadir a los demás si piensan que podemos premiarlos. Esto es obvio: a un niño lo puedes persuadir de comer espinacas, si al final puede comer helado. En las campañas políticas, la promesa de obtener un beneficio nos persuade a votar o no por un partido.




    Sólo que, si ofrecer un premio a alguien es la forma más rápida de persuadir, también es la más cara, y el valor de lo premiado se devalúa inmediatamente, ya que tenemos que estar aumentando constantemente el valor del premio para obtener el mismo resultado.




    2.Podemos persuadir a los demás si piensan que podemos castigarlos. Esta razón es muy poderosa, ya que dispara el más primario de los instintos: el miedo. Muchas veces, por temor a perder algo importante, cedemos en muchas cosas. Si alguien nos pone una pistola en la cabeza, de inmediato le entregamos la cartera. Y más rápido que la luz, nuestra mente empieza a crear toda clase de tragedias. Sin duda el miedo es el factor de persuasión más poderoso. Esto de alguna manera también lo hemos visto en las campañas de algunos partidos. Asimismo, hay algunos miedos más sutiles, como el miedo al ridículo, que nos impide hacer mil cosas. El miedo a la soledad puede hacer que una relación continúe aunque ya no haya amor y afecto entre los miembros de la pareja.




    3.Aplicar el premio y la amenaza juntos. Los papás: “Si te vas a acostar en este momento, te leo un cuento.” El vendedor: “Comprar esto le conviene muchísimo. Si lo compra ahora le sale más barato y lo va a tener primero que su competencia.” El político: “Si votas por nosotros, tendrás estabilidad; si no, tal y tal”, y nos mandan un mensaje que más parece la amenaza encubierta de que puede estallar una bomba en quince segundos.




    4.Podemos persuadir a los demás si hemos creado lazos. Crear lazos es un término que usan los psicólogos para describir el cambio que ocurre cuando una mamá toca a su bebé recién nacido. Entre más me acerco a una persona, más puedo influir en ella.




    Ésta es la razón de las frecuentes visitas de los candidatos a los mercados y a las colonias, en donde tocan y saludan a la gente para crear lazos.




    5.Podemos ser persuadidos si hay una situación de poder que limita nuestras opciones. Es decir, cuando no nos queda de otra. Por ejemplo, por jerarquía, a veces las personas tienen poder sobre nosotros: un jefe, un papá, un maestro, etcétera.




    6.Las personas podemos ser persuadidas si asumimos que el otro es experto en algo. Si nos convencen de que él o ella sabe mucho más del tema que nosotros, estamos ante un enorme factor de influencia. Recuerda cómo te sentías frente a un reconocido experto en la materia cuando empezaste tu carrera. Los médicos y abogados proyectan este poder usando un lenguaje que a veces no entendemos. ¿Por qué razón lo hacen? Porque al impresionarnos con su conocimiento especializado influyen sobre nosotros más fácilmente.




    7.Podemos influir en los demás si somos congruentes. ¿Cuál es el factor más poderoso de todos? ¿Es el premio tangible? ¿Es el reconocimiento o el miedo? Ninguno de ellos. Lo que más influye en persuadir a los demás es la congruencia.




    Cuando somos congruentes con nuestros valores y principios en forma consistente, se produce un enorme efecto en los demás. Los otros medios de persuasión, aparentemente poderosos, además de ser momentáneos pueden regresar como boomerang. El papá que siempre persuade al niño con premios, un día se da cuenta de que no será obedecido si no hay premio. Podemos amenazar a alguien con despedirlo si no hace tal o cual cosa, pero tampoco tendría un gran efecto, porque las personas se acostumbran a vivir con esa amenaza o encuentran cómo salirse de ella.




    Sin embargo, el poder de la congruencia crece y crece. Y mientras más congruencia tengamos con nuestros valores, más credibilidad ganaremos. De esa credibilidad surge una tremenda habilidad de persuasión.




    El reconocimiento también es otro factor poderosísimo de persuasión. Coincidirás conmigo en que no hay nada que nos motive más para seguir con una conducta que el hecho de que nos reconozcan que estamos haciéndolo bien.




    Así que no olvidemos reconocer en otros los avances logrados. Recordemos que si somos congruentes entre nuestro ser, lo que pensamos, la forma en que nos presentamos y actuamos, seguro llegaremos a ser unos expertos en este juego de la persuasión.


  




  ¿SABES EXPRESAR LO QUE DESEAS? SÉ ASERTIVO Y APRENDE A DECIR “NO”




  Voy a comentar algo que seguramente a todos nos ha pasado. Después de pasar una situación tensa te dices a ti mismo: “Debí haberle dicho esto”, “¡No pude decirle que no!”, “¿Por qué no le dije tal cosa?”, “No me atreví.” ¿Cuántas veces te ha pasado que piensas hacer desde un pequeño favor, hasta cosas de mayor importancia?




  Cada vez que nos quedamos con esa frustración personal (“Debí haber hecho o dicho”), se va degradando poco a poco nuestra confianza, como una roca que se va erosionando lentamente con la caída de una gota de agua. Además, cada vez que una persona reacciona pasivamente o se retira con una sensación de frustración, empieza a culpar a los otros de su infelicidad y va creando cuentas por cobrar.




  La solución, por supuesto, no es ser agresivo o contestar agresivamente a alguien, ya que cuando esto sucede se hiere a esa persona, física o emocionalmente, lo que a la larga tiene consecuencias desfavorables y termina uno también sintiéndose igualmente frustrado y con mal sabor de boca.




  La solución es aprender a ser asertivo. Ser asertivo no es algo espontáneo; es decir, no nacemos sabiéndolo, sino que tenemos que aprender a serlo.




  La palabra asertivo viene del latín asetum, que significa “afirmar mis derechos positivamente, con seguridad y sencillez, sin atacar ni huir”. El ser asertivo significa:




  

    •Expresar un desacuerdo con tranquilidad.




    •Atreverte a decir “no”.




    •Exigir un derecho con aplomo y decencia.




    •Hablar claro, sin rodeos y sin agredir.




    •En pocas palabras, acertar, atinar, tener tino.


  




  Es muy común no ser asertivo. El doctor Moriaty, con sus alumnos de psicología en Nueva York, hizo pruebas para ver lo asertiva que puede ser una persona. Provocó en los estudiantes pequeñas situaciones en donde sus derechos eran irrespetados para así observar su reacción.




  Ponía a uno de ellos con música de rock pesado a alto volumen, mientras que otro cerca de él tenía que concentrarse en una importante y compleja tarea. El 80 por ciento de los que se tenían que concentrar no se quejaron, aunque después admitieron lo molesto y agobiante que les resultaba.




  El quince por ciento le pidió al del rock que le bajara, pero no se lo volvieron a solicitar después de que éste les contestó con un poco de agresividad. Sólo cinco por ciento se atrevió a pedírselo por segunda vez, logrando que le bajara al volumen.




  ¿Por qué tememos expresar un derecho o un desacuerdo? Quizá porque no nos gusta pelearnos, porque tememos al rechazo y nos damos miles de excusas mentales como: “No quise hacer grandes las cosas”, o “Bueno, sólo lo ha hecho una vez”, “Total, nunca lo voy a ver en mi vida” o “¿Para qué?” Estas excusas nos dejan una sensación de frustración que nos convierte en víctimas voluntarias.




  Por ejemplo




  Llevas media hora haciendo fila para comprar boletos, llega un señor y se forma con toda tranquilidad adelante de ti. Ante esta situación tienes tres opciones:




  

    1.Te quedas callado con tu coraje y no haces nada.




    2.Indignado vas y le reclamas.




    3.Asertivamente le dices: “Señor, todos llevamos media hora formados, creo que no es justo que usted se meta, le pido que por favor se vaya a la cola.” Si no te hace caso, le puedes poner un ultimátum asertivo: “Ya le pedí que se vaya al final; si no lo hace, voy a llamar a un policía para que lo haga.”


  




  Otro ejemplo




  Un amigo siempre te pide que lo lleves en tu auto a su casa, y una vez lo haces con mucho gusto, pero a él ya le acomodó la situación y a ti te está empezando a enojar porque te tienes que desviar de tu ruta y no sabes cómo decírselo, es tu amigo y no quieres ofenderlo.




  Tienes tres opciones




  

    1.Lo sigues llevando a su casa.




    2.Te escondes para salir, o dejas el auto en casa y te vas a pie.




    3.Asertivamente le puedes decir lo siguiente: “Te he dado muchos aventones y lo he hecho con mucho gusto, pero llego por lo menos veinte minutos más tarde a mi casa, lo que no me gusta así que te voy a pedir que de hoy en adelante por favor tomes un taxi”.


  




  Lo que tenemos que hacer es identificar lo que nos molesta, lo que sentimos y decirlo sin rodeos y sin perder el objetivo. Los mexicanos somos muy dados a darle vueltas a las cosas y a hablar en diminutivo para que se escuche más suave, y de esta manera las cosas acaban siendo poco claras.




  No es fácil aprender a ser asertivo; esta habilidad se va desarrollando mejor entre más la ponemos en práctica, pues es la única forma en que se hace un hábito.




  Beneficios




  

    •Nos volvemos protagonistas de la vida, no espectadores pasivos, esperando a que sucedan las cosas.




    •La autoestima y el respeto por nosotros mismos se elevan. Nos sentimos tranquilos porque hay congruencia entre lo que pensamos y lo que hacemos.




    •Nos sentimos libres al aprender a decir “no”, y al decir “sí” estaremos convencidos de lo que estamos haciendo.




    •Aprendemos a respetar el derecho que tienen las otras personas a ser asertivas y a decirnos que no a una petición.


  




  Así que, como ves, vale la pena ser asertivo.




  ¿TÍMIDO? POR QUÉ Y QUÉ HACER




  Mucha gente tendemos a jugar el juego de “yo pienso que tú piensas...” cuando somos tímidos, y sobre todo cuando tememos ser rechazados. Pero muchas veces suele ocurrir que al estar tan conscientes de “qué es lo que la gente va a pensar de mí”, estamos saboteando nuestras propias oportunidades de crecimiento tanto personal como profesional.




  El tímido puede ser simpático cuando tiene dos años de edad, pero no cuando es adulto. Lo que llama la atención es que muchísima gente padece de este mal. En un mundo donde constantemente tenemos que enfrentar nuevas situaciones y retos, ser tímido puede ser la piedra en el camino que nos detenga para conseguir un mejor trabajo, conocer gente nueva o realizar nuestros sueños y fantasías.




  Cuando un tímido va a una reunión social (a la cual odia asistir) y tiene que enfrentar gente desconocida, las manos le sudan, se pone rojo, en ese momento es y se siente torpe; pero sobre todo, el sentimiento que lo embarga es de “estar solo” y de querer huir lo más rápido posible. Desconoce que ese sentimiento no es particular de un “tímido”; si supiera cuánta gente siente lo mismo, quizá no se sentiría tan paralizado por su propio miedo.




  ¿Qué hacer?




  Mira, la única forma de superar la timidez es practicar no ser tímido hasta que dejes de serlo de una forma natural. Así que cuando tengas que enfrentar una situación te sugiero que hagas lo siguiente:




  

    •Respira hondo, detén el aire y exhala diez veces.




    •Localiza a una persona que parezca amable.




    •Haz contacto visual y sonríe.




    •Preséntate tú primero.


  




  Si eres una persona tímida, esto te parecerá muy difícil y probablemente te sientas raro la primera, la segunda y la tercera vez... Pero te sentirás feliz cuando hayas descubierto el antídoto contra la timidez: “Lanzarse sin miedo.” Ya lograste vencer estos primeros pasos. Ahora, ¿qué dices? Muy sencillo, tienes que abrir con una buena frase. Si estás en una reunión, puedes preguntarle a alguien de dónde conoce al anfitrión, o puedes empezar hablando del clima o de algún deporte que esté en ese momento de moda, etcétera. Sólo asegúrate de que tu frase de entrada sea positiva, nada que sea sarcástico ni seductor; comentarios sinceros y honestos son tu mejor opción.




  Ejemplos: “Me siento un poco incómodo, pero me gustaría conocerte”, “Qué bonito suéter”, “¿Qué te pareció tal cosa?”, “¿De dónde conoces al anfitrión?”




  Tener una conversación agradable no es sólo cuestión de química. Necesitamos practicar hasta que nos sintamos cómodos hablando con quien sea de lo que sea. Descubriremos todo lo que nos puede enriquecer de las otras personas. Así que ¡ánimo!




  Los sentidos, ¿qué comunican?




  ¿QUÉ ES LA EMPATÍA?




  Cuando dos amigos se encuentran y se ponen a platicar, generalmente adoptan una postura corporal similar, y si además son amigos íntimos y tienen la misma opinión o punto de vista sobre algún tema, llegan a estar tan a gusto y a sentirse tan vinculados que en ocasiones parecen una copia exacta el uno del otro. Fuman juntos, toman juntos, recargan la misma pierna en la barra o si están tomando una taza de café, apoyan el mismo codo sobre la mesa. Si alguno quiere romper ese encanto le basta con adoptar una postura diferente: rígido y reservado, nervioso y tenso, etcétera.




  Incluso cuando somos niños o adolescentes y admiramos mucho a alguna persona o artista llegamos a hablar, a movernos, a reír o a caminar como ella.




  Cuando como adultos lo realizamos en forma inconsciente, no es un intento de imitación. Lo que estamos haciendo es algo que se conoce como “postura eco” o “espejo”. Es algo que realiza el cuerpo de una forma natural, cuando nos sentimos en total empatía con alguna persona.




  Es como si dijéramos secretamente: “Mira, soy como tú.” Es un mensaje que mandamos de manera inconsciente y que es recibido de la misma forma. ¿Haz visto jugar a los niños? ¡Es una maravilla! Todo lo que hacen es “espejear” al otro.




  [image: images]




  Todos hemos experimentado empatía, cuando a lo largo del día intercambiamos una mirada, una frase, o cuando recibimos una palmada cariñosa en la espalda, lo que hace que nos sintamos vinculados con el otro. Sin embargo, lo que no sabemos es que crea empatía hacia los demás y, como cualquier otra habilidad natural, es algo que todos podemos aprender a manejar.




  ¿Qué es la empatía? La empatía es entrar al mundo de otra persona, viajar por el mismo tiempo, sentirnos entendidos por ella.




  Poder conectarnos con las personas es muy importante, ya que está comprobado que tener éxito en nuestras relaciones de trabajo o sociales es una consecuencia directa de la empatía que logremos crear.




  No importa quiénes seamos ni qué tan maravilloso sea el producto o servicio que ofrecemos. Si no somos capaces de compenetrarnos, de conectarnos con los demás, de nada sirve. La empatía en las relaciones es como la gasolina para el coche: sin ella, nada más no camina.




  En el trabajo y en las ventas esto también influye muchísimo. ¿Cuántas veces hemos dejado de comprar un producto que deseamos o que necesitamos por falta de empatía con el vendedor? ¿Cuántos negocios se dejan de hacer por falta de esa habilidad? Simplemente, si no hay empatía no hay venta.




  En lo familiar, ¿cuántas veces por falta de empatía nos cuesta trabajo comunicarnos con nuestro hijo adolescente?




  Te platico tres formas muy sencillas de crear empatía.




  

    1.Espejo corporal. Llega tu hijo con cara triste del colegio porque algo le sucedió. Si sólo preguntas: “¿Qué pasa?”, mientras continúas haciendo cualquier cosa, la respuesta lógica es: “Nada”. Sin embargo, si te acercas, te sientas junto a él adoptando su misma postura y después le dices: “Te veo triste... ¿quieres contarme qué te pasa?”, te aseguro que el niño sentirá la invitación a abrirse y contarte.




    Todo médico sabe que puede empezar a ganar la confianza de un paciente simplemente imitando su postura. En Rusia se hizo un experimento de telepatía y observaron que ésta se facilitaba enormemente cuando ambas personas tenían físicamente la misma posición. Una cadena de restaurantes de Estados Unidos entrenó a sus meseros para ponerse en cuclillas y estar al mismo nivel de sus comensales al tomarles la orden, con el fin de que se sintieran más cómodos, evitando así el mensaje de superioridad que se transmite cuando el mesero está de pie y mirándonos “hacia abajo”.




    Esto mismo podemos hacer cuando, por ejemplo, queremos convencer a un cliente de algo, o con una persona que nos acaban de presentar: adoptar su misma postura. Esto hay que hacerlo paulatinamente, teniendo cuidado de que no sea obvio, burdo, o que parezca imitación (porque podría molestar); puede dar resultados.




    También se puede realizar el espejo de manera cruzada; por ejemplo, si la otra persona recarga el codo derecho sobre la mesa, uno recarga el izquierdo; si cruza la pierna derecha, uno cruza la izquierda, etcétera.




    Al ofrecer a alguien un espejo de su comportamiento, enviamos al inconsciente de la persona el mensaje: “Mira, soy como tú”, lo cual le proporciona un sentimiento de bienestar, de empatía, ya que a todos nos gusta vernos a nosotros mismos. Es el silencioso compañerismo de los cuerpos.




    2.Espejo de la voz. Otra forma es espejear el tono, el ritmo y la velocidad de la voz de la otra persona. Generalmente, todos hablamos a la misma velocidad que nos gusta escuchar. Si un cliente llega hablando rápido y le contestamos con mucha lentitud, con toda seguridad no se va a sentir identificado y se va a desesperar; lo mismo sucedería si él hablara en forma reflexiva y lenta y nosotros le contestáramos rápidamente.




    3.El espejo de la respiración. La tercera forma es observar la profundidad, la frecuencia y la amplitud de la respiración de la otra persona, e imitarla.


  




  Estas tres clases de espejeo: corporal, de la voz y de la respiración, sólo son algunas de las maneras que existen de crear empatía con los demás. Con ellas reflejamos a la persona que tenemos enfrente lo que está sintiendo por medio de la voz, de las palabras, del lenguaje corporal, con el fin de que se sienta muy cómodo al estar con nosotros, que al fin y al cabo es algo que todos buscamos, ¿o no?




  EL CONTACTO FÍSICO




  Una de las formas más importantes de comunicarnos, indispensable para el desarrollo integral del individuo, es el calor humano, el contacto físico.




  El mundo de la tecnología ha entrado a nuestras casas disfrazado de videojuegos, computadora, teléfonos celulares, agendas electrónicas, Internet y no se diga la televisión.




  La pantalla tiene una atracción hipnótica. Sin embargo, coloca una barrera entre la imagen y la persona, y la realidad es que entre más nos conectamos, menos nos comunicamos, ya que al no haber contacto físico con las personas, un intercambio de miradas, por ejemplo, se toma como una actitud pasiva, y esa pasividad desemboca en la ausencia de comunicación.




  Según un estudio publicado en el New York Times, en las universidades estadounidenses el número de clases impartidas por maestros en vivo ha disminuido en los últimos años 50 por ciento.




  Más de la mitad de los campus residenciales tienen una conexión por alumno dentro de cada dormitorio, y estas universidades se sienten muy orgullosas de ello; pero lo que no habían planeado es que los dormitorios llegaran a convertirse en cuevas de alta tecnología.




  La vida social de las universidades se ha transformado. ¡Los estudiantes ya no salen de sus cuartos! Un estudiante resuelve todos sus problemas, toma una clase, le pregunta sus dudas al maestro, consulta la biblioteca, juega, platica y encarga pizza, todo sin levantarse de su silla. Los estudiantes ya no se reúnen en la cafetería ni en otros puntos donde solían hacerlo.




  Este fenómeno, que se presenta en los países del primer mundo, lo podemos comprobar si analizamos las horas que pasamos frente a la televisión. Nos sustrae del mundo y hace que vivamos los programas de tal manera que lloramos o sufrimos con los personajes, sin percatarnos de que nos estamos desvinculando de las personas reales, porque cuando apagamos la pantalla, trátese de computadora o televisor, nos damos cuenta de que estamos solos.




  Esto nos hace reflexionar: comunicarnos no es nada más pasarnos información sino tener algo en común. Es pasar de uno a otro, ejercer la capacidad real de darnos vida mutuamente. Que algo mío habite en ti y que, de alguna manera, tú me habites. Si al poner mi mano en tu hombro pasa algo a través de tu piel y te llega, yo te habito.




  “Si el beso que le doy a mi hijo es sólo un saludo, entonces todo es mentira. Si ese beso le hace sentir que estoy con él, que le llega mi apoyo y mi compañía, entonces él tiene algo de mí.”




  El investigador Harlow realizó un experimento para probar que el contacto físico es un elemento indispensable para vivir. Encerró a tres monos bebés, cada uno en una jaula. Al primero le colocó una mamila técnica para que comiera cada vez que tenía hambre. Al segundo, una enfermera que entraba sólo a darle la mamila, y al tercero no lo separó de su madre.




  El primer mono, a los cuatro meses, se estaba dejando morir, ya no acudía por el alimento. El segundo tenía retraso en su desarrollo psicomotor, y no había velocidad en sus respuestas, lo cual se traducirá más tarde en un carácter huraño y poco adaptable. El tercero, por supuesto, era un monito feliz y contento. Con el solo hecho de cargar a un bebé y ponerlo en nuestros brazos ya creamos un lazo afectivo con él.




  La madre Teresa afirmaba que la mejor medicina que le podía dar a los leprosos era tocarlos.




  Tengo una amiga que se fue a vivir a Estados Unidos. Cuando regresó, después de estar un año fuera, la abracé y le dejé la mano en la espalda. Cuando se la iba a quitar me dijo: “No me la quites, no sabes lo que extraño el calor humano que aquí nos damos. ¡Allá nadie se toca!” De repente nos sentimos alejados de nuestros amigos y de nuestros familiares y aunque haya cariño en las palabras, en la mirada o en una carta, son poco comparables con un buen abrazo, ¿no crees?




  LA PROXEMIA




  Todo puede decirte algo que tú no sabes.




  PROVERBIO ÁRABE




  Hay detalles cotidianos que, sin que lo advirtamos, tienen una enorme influencia en la manera en que nos sentimos, en nuestra forma de relacionarnos, en cómo somos percibidos y percibimos a los demás. Detalles que indican sutilmente el poder, el estatus, la familiaridad. Información constante, enviada y recibida de manera subconsciente.




  Esto es lo que estudia la proxemia —término acuñado por el estadounidense Edward T. Hall—, disciplina que estudia el uso del tiempo y el espacio como poderosas herramientas de comunicación no verbal.




  La proxemia analiza el espacio en todas sus formas: territorial, temporal, simbólico, lingüístico y sonoro.




  Espacio territorial. El lugar que ocupemos en una ceremonia, como la mesa que se nos asigna en una boda, nos hace sentirnos importantes o no.




  Una vez llegamos una pareja de amigos, mi esposo y yo a la mesa donde una señorita asignaba los lugares que debíamos ocupar en la recepción de la boda; al preguntarnos nuestro nombre, nos dijo: “Los señores González (nosotros) por favor pasen a la mesa 4, los Rubio en donde quieran.” ¿Te imaginas cómo se sintieron mis amigos? ¡Horrible! Hay que evitar los detalles que hacen sentir mal a la gente. Por ejemplo: que la silla de un comensal sea más chaparra que la de los demás. Asimismo, el lugar que tomemos en una sala de juntas dice mucho. Si te sientas en la cabecera con vista hacia la entrada, denotas que eres el más importante. Todos estos detalles tienen efectos en cómo nos sentimos y en nuestra interacción con los demás.




  Algunos puntos aparentemente insignificantes, como apoderarse del descansabrazos en el cine o en un avión, son importantes para marcar un territorio. Hay personas que al sentarse colocan los dos antebrazos arbitrariamente y nunca los quitan, o peor, en el avión extienden las páginas del periódico como si estuvieran solos. Con el simple hecho de mirar o no a alguien hacemos que se sienta incorporado o ignorado en la conversación. El grado en que nos acercamos a una persona para hablar con ella comunica algo, y también si la tocamos o no y de qué modo lo hacemos.




  Según Hall, se pueden establecer distancias o cercanías de postura corporal, volviéndonos hacia la persona o cruzando la pierna opuesta para cerrar un círculo invisible, o acercándonos para que la otra persona pueda percibir nuestro olor.




  Espacio temporal. La edad de los objetos que nos rodean comunica algo: lo muy moderno o muy antiguo es percibido como una categoría superior a lo contemporáneo. Cuando entramos a una casa u oficina llena de objetos y muebles antiguos, de inmediato provoca que percibamos el lugar y las personas que lo viven de manera diferente. Entre las personas, el tiempo que se deja entre una frase y otra, comunica una mayor o menor importancia de quien habla o de lo que se va a decir. Sin embargo, conozco personas que abusan de estas pequeñas pausas (no sé si a propósito) y lejos de parecer importantes, desesperan. Detalles como el tiempo que nos lleva responder al saludo de una persona pueden reflejar el grado de estima o de respeto que le tenemos. Observa cómo contestamos de inmediato y en forma espontánea cuando nos saluda alguien a quien queremos o estimamos mucho. Pormenores como quién se aproxima primero a saludar al otro, según Hall, pueden indicar jerarquía, ya sea por edad o por posición, y quién es el que debe acercarse primero a saludar. Sin embargo, aquí entra en juego otro detalle: la sencillez. Si la persona que saluda primero es socialmente más importante, deja ver sus dotes de liderazgo.

OEBPS/Images/Image_001.jpg
megustaleer





OEBPS/Images/Cover.jpg
BESTSELLER DE

GABY VARGAS

:@J/

Todo St/)bre la
imagen del éxito

Viste para irqpactar y convencer
Destaca en el arte Fle escuchar y conversar
<. Demuestraclase y estilo

i
ST
AGUILAR
. | O





OEBPS/Images/pg27.jpg
LO QUE UN HOMBRE L0 QUE LA MUJER
VE PRAIMERD EN UNA MUJER VE PAMERO EN N HOMBRE

domo

VISTE
L0 QUE EL HOMRRE LO QUE LA MUJER
Ve PRMERO EN EL MOMBRE  \E PRMERO ENLA MUER

%_ oMo
TARE VISTE
capA  PUESTO  Cugaeo | | | CARA CARELLD
(esraroney | 1 1 (cons
FALCIONES
VAQUILLATE )





OEBPS/Images/title.jpg
BESTSELLER DE

GABY VARGAS

_ Todo sobre la
imagen del éxito

Destaca en el arte de escuchar y conversar
Demuestra clase y estilo





OEBPS/Images/pg25.jpg





OEBPS/Images/Image_002.jpg





OEBPS/Images/Image_003.jpg





OEBPS/Images/pg30.jpg





OEBPS/Images/pg50.jpg
B

Tt

(R

\¢






OEBPS/Images/Image_004.jpg





OEBPS/Images/pg36.jpg





OEBPS/Images/Image_005.png
Random House

Penguin ‘
GrupoEditorial





