
  
    
      
    
  


  
    
      
    
  


  
    INTELIGENCIA VERBAL


    DEFENSA VERBAL & PERSUASIÓN

  


  
    Introducción


  


  
    EN la sociedad actual conocer y dominar el arte de la persuasión es una manera de ejercer poder. Poder para comunicar de forma eficaz, influir, expresar, debatir, convencer y transmitir conocimientos y sentimientos al resto de personas con las que nos relacionamos. Es indudable que quien sabe comunicarse de forma efectiva tiene el poder.


    En mayor o menor medida tanto a nivel personal como profesional, el éxito o fracaso de una persona reside en lo que, de forma poco precisa, se denomina «habilidades sociales». La gran mayoría de los investigadores en comunicación coinciden en que aquellas personas que tienen mayor éxito, profesional o personal, son las que tienen habilidades para gestionar su propio yo, sus emociones, las vicisitudes que le depara la vida, así como comunicarse de forma efectiva y conseguir la persuasión para poder entender e influir en las emociones y el pensamiento de los demás.


    El objetivo principal de una comunicación, según Aristóteles, es la persuasión. La persuasión es mucho más que simplemente convencer. A través de la persuasión vamos a conseguir influir en el comportamiento, afectar a los sentimientos y provocar la acción en nuestra audiencia. Tendemos a darle significado a las cosas a través de lo que los demás nos transmiten y, especialmente como lo transmiten. Está demostrado que las experiencias comunicacionales determinan el proceder del individuo. Por esto, un buen profesional que desarrolle su labor de cara al público debe conocer y dominar la forma de comunicarse adecuadamente si quiere tener éxito en su trabajo. La habilidad para comunicarse es una conducta que se aprende.


    El objetivo de este libro es mostrar los principios básicos de la Comunicación Estratégica mediante el método DEFENSA VERBAL & PERSUASIÓN. Aunque este sistema de comunicación fue inicialmente diseñado e estructurado para agentes policiales, debido a sus resultados y su éxito, en la actualidad es aprendido y practicado por todo tipo de profesionales que desarrollan su labor de cara al público. El éxito del método está en que toda persona que tenga que cumplir objetivos de cara al público puede tener un protocolo o recursos preestablecidos que les ayuden a tomar la decisión adecuada o usar las palabras más efectivas para la situación dada.


    Como paradigma de un trabajo realizado, en muchas ocasiones, bajo situaciones de presión, ansiedad y estrés, tenemos a los policías y guardias civiles. Por este motivo las diferentes administraciones han ido aumentando e invirtiendo en dotar a sus fuerzas y cuerpos de seguridad de la formación adecuada en este método. Igualmente lo están haciendo hospitales, con su personal médico y de enfermería que trabajan en situación de estrés y conflicto diario, los profesores y docentes de nuestro país para afrontar las situaciones de conflictividad en el entorno educativo, así como cualquier otro profesional de cara a un público cada vez más exigente y toda persona interesada en conocer y dominar un método de comunicación de éxito como este.


    La gran mayoría de situaciones laborales las afronta el profesional confiando en la suerte y en sus propias habilidades sociales innatas, que dependerán de su formación y experiencia profesional, así como de su personalidad, debilidades, carácter o cualquier otra circunstancia relativa a la condición humana.


    Aquí vamos a utilizar en muchas ocasiones la palabra retórica. La palabra retórica tiene diferentes acepciones. La más estricta y antigua (Aristóteles), se refiere al arte de la comunicación. La acepción que utilizaremos será: «El arte de utilizar las palabras más adecuadas para una situación dada y para cumplir un objetivo profesional». Por eso es absolutamente necesario que todo profesional reciba una formación en saber hablar de forma profesional.


    El famoso filósofo francés Rene Descartes dijo:


     


    Elijan bien las palabras y ahorrarán a la humanidad la mitad de los sinsabores.


     


    Este libro, muestra y aconseja a los profesionales el camino para definir una situación, y una vez definida y clasificada, responder a esa definición con la apropiada táctica de comunicación. Cuando una persona es capaz de dominar su interior, teniendo control sobre sí mismo y ha aprendido las claves para clasificar y delimitar una situación, entonces está en condiciones de poder controlarla. Además le ayudará a manejar de forma adecuada los elementos clásicos que intervienen en el proceso de la comunicación: emisor, mensaje, código y receptor. Conocerá técnicas para poder proyectar en los demás una imagen de confianza, honestidad y profesionalidad. En definitiva, ser más persuasivo y conseguir que su audiencia haga lo que quiera que hagan, pero porqué ellos desean hacerlo.


    La finalidad de este libro es eminentemente práctica, útil e inmediata; persuadir. La persuasión implica inducir, mover la voluntad. No basta con rendir a la inteligencia. Es necesario rendir y convencer a la voluntad. Como no siempre se pueden conseguir objetivos profesionales a través de la palabra, también mostraremos en que situaciones las palabras fallan, pues hay que tener claro cuando nos tenemos que olvidar de las palabras y actuar.


    El método de comunicación Defensa verbal & Persuasión, conjuga de forma magistral técnicas y procedimientos de la oratoria clásica, métodos de los modernos comunicadores y psicólogos con conceptos orientales y propios de las artes marciales. Su amplia difusión se debe a su carácter científico, práctico y dinámico. He aquí el gran éxito que tiene en la formación específica de las fuerzas y cuerpos de seguridad, así como de todo tipo de profesionales tales como docentes, directivos, gestión de recursos humanos, ventas, etc.


    A lo largo de este libro los profesionales, y toda persona interesada en el tema, van a encontrar formulas que les ayudaran a desarrollar las habilidades necesarias para usar la retórica en sus situaciones profesionales con el público. La clave del éxito profesional está en la forma de pensar, en prever con anticipación y en ser capaz de comunicarse con eficacia.


    Por medio de este método vamos a intentar dar una orientación de como la comunicación puede ser de gran ayuda para los profesionales. Recetas y conceptos para que el profesional-emisor resulte prestigioso y digno de crédito, que el receptor se ponga en un estado de opinión favorable y que el mensaje esté adecuadamente estructurado y artísticamente presentado, de forma que resulte convincente y consiga la persuasión en su audiencia.


    Estamos presentando aquí un libro práctico sobre el uso de estrategias comunicativas dirigidas a profesionales. Está dividido en dos partes diferenciadas pero, a la vez, complementarias. En la primera parte se establecen las bases de la comunicación estratégica y las herramientas para conseguir objetivos. La segunda parte está dirigida a su aplicación específica en el desarrollo de las artes para ejercer liderazgo, dirección de personas, negociación, gestión de conflictos y la docencia. En las dos partes se habla de comunicación profesional y de habilidades de negociación y de persuasión.


    En contra de lo que se piensa de forma general, hablar bien no es cuestión de haber nacido con esa habilidad, sino que es cuestión de trabajo, de aprendizaje y de técnica. Nos referimos a estrategias encaminadas al uso del lenguaje, a la planificación y la dirección del proceso de la comunicación en su conjunto. Lo que exponemos aquí está basado en la retórica, en la pragmática y en los efectos persuasivos. A través de este libro va a descubrir una serie de estrategias y métodos que requieren un aprendizaje para su dominio. Todo el mundo puede aprender las habilidades necesarias para ser un buen comunicador y persuadir a una audiencia.


     


    Un buen libro es aquel que se abre con interés y se cierra con provecho.


    AMOS BRONSON


     


    Espero que sea así en este caso. Por lo menos esa ha sido mi intención al escribirlo.


     


    ANTONIO COQUE

  


   


  
    ¿Qué es Defensa verbal & Persuasión?

  


  
    LO que presentamos en este libro no es nada nuevo, aunque sí algo diferente. El arte de hablar bien y de influir en los demás ha sido siempre muy importante en todas las sociedades desde la antigüedad hasta nuestros días. Ahora cabe preguntarse ¿esto se puede aprender?


    Como todo conocimiento y habilidad esta claro que sí.


    La oratoria y, en definitiva, la persuasión han sido desde siempre consideradas un arte y por tanto sujetas a reglas, doctrinas, estilos y formas de expresión. Ya en la antigua Grecia y Roma se conocían escuelas que practicaban y transmitían estos saberes.


    Para cualquier persona, pero sobre todo, para aquellos profesionales que desempeñen su labor de cara al público el saber sostener, defender y hacer valer sus ideas ante su público, puede ser de gran importancia. Pero para aquellos profesionales que tienen que hacer cumplir la ley en su trabajo, llevar a cabo estas habilidades puede ser mucho más complicado. Para este tipo de profesionales, en las sociedades libres y democráticas, supone mayor grado de inconveniencia, teniendo en cuenta que tienen que conjugar de forma muy precisa el equilibrio entre seguridad, cumplimiento de objetivos profesionales y protección de derechos y libertades.


    El sistema Defensa verbal & Persuasión, a diferencia de otros sistemas de técnicas de comunicación, proporciona soluciones de trabajo a los profesionales que se encuentran bajo situaciones de presión y/o estrés. Enseña técnicas para el control de las emociones y el estrés, como escuchar y utilizar el lenguaje de forma más eficiente, como evitar procesos negociadores desastrosos y como desarrollar unas habilidades estratégicas que le permitan cumplir sus cometidos y alcanzar objetivos evitando conflictos con su público. Se trata de una serie de técnicas diseñadas para resolver problemas y afrontar con sus propios medios cuestiones de relación. Una buena formación redundará en minimizar los conflictos, los problemas y una mejor imagen de los profesionales y, por extensión, a la organización que representan.


    Este método, Defensa verbal & Persuasión, es una marca y un método registrado, y forma parte de la formación de un gran número de profesionales.


    Este método se dirigió, inicialmente, a los miembros de las fuerzas y cuerpos de seguridad, que trabajan bajo situaciones de estrés y confrontación, para que tuvieran un protocolo eficaz para solucionar los conflictos y evitar utilizar la fuerza en sus actuaciones.


    Enseña a negociar situaciones sin incrementar la escalada de conflicto. A responder, no reaccionar, ante las situaciones, a adaptarse y ser flexibles. Es un sistema de comunicación estratégica que enseña a dirigir las hostilidades verbales y mantener el control del diálogo hasta su resolución profesional. La habilidad para comunicar de forma efectiva con su audiencia, es la más importante habilidad con la puede contar un profesional que lleve a cabo su labor de cara al público, tanto por su propia seguridad y eficacia profesional, como por el bien común de toda la sociedad. Lograr que otra persona haga lo que le pedimos es una habilidad muy importante para cualquier ser humano. Es el arte de persuadir.


     


    El arte de persuadir consiste tanto en el de agradar como en el de convencer; ya que los hombres se gobiernan más por el capricho que por la razón.


    BLAISE PASCAL


     


    El método muestra a los profesionales el camino para definir una situación, y una vez definida y clasificada, responder a esa definición con la táctica apropiada. Cuando un profesional es capaz de clasificar y delimitar una situación, entonces está en condiciones de poder controlarla. Es estudiado y seguido por hombres de negocios, profesores, policías, militares, encargados de recursos humanos y todo tipo de profesionales que desarrollan su labor de cara al público, sobre todo en situaciones de tensión o conflicto.


    El método no sugiere que los profesionales vayan a resolver todas las situaciones con la palabra. Al contrario, existen situaciones en las cuales es necesario y adecuado pasar a la acción. Si el profesional conoce como usar de forma correcta la palabra, conoce sus límites y cuando no es efectiva o no adecuada al caso, sabrá de forma mucho más precisa cuando es necesario y oportuno utilizar otros recursos profesionales a su alcance.


    Conocer la metodología adecuada a la hora de estructurar nuestras ideas y transmitirlas a nuestra audiencia a través de la entonación, acentuación y mediante el uso de un leguaje no verbal adecuado, será determinante para alcanzar el éxito profesional, ganarse a su audiencia y conseguir moverla para que actúe en su favor y a su lado.


    Todo esto hay que practicarlo y se puede aprender. El método está estructurado en veinticuatro horas de formación, divididos en tres módulos de ocho horas de duración cada uno de estas partes. Todos los cursos se reparten en sesiones adaptadas a las diferentes instituciones, organizaciones, corporaciones o empresas. Hay que buscar un tipo de formación que desarrolle una modalidad de aprendizaje dónde se aúne conocimientos y habilidades para alcanzar dicho objetivo.


    La idea fundamental es evitar los conflictos y solucionar los problemas a través de la palabra. Una buena formación en técnicas de comunicación estratégica proporcionará numerosos beneficios, tanto para las organizaciones, para los profesionales como para el público en general:


     


    
      	Reducción de las quejas y denuncias.


      	Mejor imagen pública.


      	Mayor eficacia profesional.


      	Reducción del gasto.


      	Resolución de problemas sin llegar al conflicto.


      	Ganar el respeto y confianza del público.


      	Cumplir objetivos a través de la palabra.


      	Análisis profesional de situaciones y personas.


      	Autocontrol y control de las situaciones profesionales.

    


     


    A las personas que estudian y/o practican artes marciales, se les indica que usar fuerza contra fuerza no es el camino más eficaz y siempre se enseña a utilizar la fuerza del contrario y sus movimientos en su propio beneficio. En este concepto están basados todos los sistemas y estilos de lucha.


    Si ponemos como ejemplo el judo, ya su nombre lo indica, significa el arte de la flexibilidad. No oponerse a los ataques sino unirnos a él, poner a nuestro oponente en una situación de desequilibrio y debilidad y desde ese punto vencerle con sus propias fuerzas. Estos principios son usados en este método de comunicación:


     


    Tirar cuando te empujan, empujar cuando tiran de ti.


     


    Este principio aplicado a la comunicación se refiere a que en momentos de crispación, si aplicamos la misma energía, aunque en sentido contrario, que nuestro oponente, solo lograremos aumentar la negativa a cooperar. En vez de lograr la solución del problema lo empeoramos. En cambio, si decidimos aplicar nuestra fuerza en el mismo sentido, aunque sin poner la otra mejilla, podemos revertir la situación.


    El método está muy relacionado con el concepto de «Inteligencia Emocional», un término acuñado por Peter Salovey y John Mayer dos psicólogos de la Universidad de Yale, EE.UU., y difundida mundialmente por el doctor en Filosofía, profesor en la Universidad de Harvard y escritor Daniel Goleman, en su libro Inteligencia Emocional publicado en 1995. Nos referimos a la capacidad de sentir, entender, controlar y modificar estados anímicos, tanto propios como ajenos. Asímismo, con la capacidad que tenemos de ser educados en este aprendizaje.


    El método trata de desarrollar las habilidades de:


     


    
      	La autoconciencia: Como capacidad de saber qué está pasando en nuestro interior, qué estamos sintiendo. Entrenar el «yo» y crear esquemas mentales positivos.


      	El control emocional: Cómo regular la manifestación de una emoción y/o modificar un estado anímico y su exteriorización.


      	La capacidad de motivarse y motivar a los demás.


      	Cómo clasificar a su audiencia teniendo en cuenta la predisción a colaborar y para acompañarnos en el cumplimiento de nuestros objetivos.

    


     


    Así como las técnicas de:


     


    
      	La empatía táctica: Ponerse en los zapatos de nuestro público, ver situaciones y el problema desde su perspectiva. Factor esencial de la persuasión.


      	La escucha activa y saber preguntar con tacto y habilidad.


      	Cómo presentar un proyecto conjunto y ofrecer opciones.


      	Utilización del lenguaje verbal y no verbal para lograr la eficacia interpersonal.


      	En resumen, persuadir, dirigir, negociar y resolver situaciones profesionales sin conflictos.

    


     


    La efectividad de estas estrategias y como se ponen en práctica a través de un método es la que ha conseguido ser tan valorado entre un amplio abanico de personas y sectores profesionales. El desarrollo de estas habilidades, son siempre útiles en momentos de bonanza, e imprescindible en momentos difíciles. Puede ser la diferencia entre el éxito en un encuentro profesional o el fracaso. La clave está en una óptima comunicación. En obtener los máximos resultados con el mínimo desgaste.


     


    Esto es Defensa verbal & Persuasión.

  


  
    Parte 1


    HABILIDADES SOCIALES Y DE COMUNICACIÓN


  


  
    ESTE libro se escribe en un contexto económico y social de crisis. La palabra crisis se define de diferentes formas, pero todos la asociamos a una situación de inestabilidad o peligro y que, normalmente, conduce a un cambio decisivo. Inherente a nuestra noción de crisis está la idea de que es un tiempo de conflictos. La gente en general se siente temerosa, frustrada, incómoda, desesperada, y a menudo atrapadas en la incertidumbre y el miedo a un futuro desconocido. Los medios de comunicación —nuestros periódicos, la televisión y la radio— contribuyen a esto, ya que cada día nos trae noticias acerca de lo mal que están las cosas y la probabilidad de que empeoren. La crisis y los cambios casi siempre producen conflictos.


    Las situaciones de crisis suelen estar asociadas con momentos dolorosos y de confrontación. No podríamos decir otra cosa de la gran mayoría de realidades de rupturas de pareja, herencias, disolución de vínculos comerciales o sociedades, despidos laborales, quiebras societarias, etc. Es algo inevitable. Esta obra que tiene en las manos afronta estas situaciones de la vida desde una óptica generativa y propone los recursos y habilidades necesarios para que las personas y los profesionales intervinientes puedan afrontar las crisis desde otro punto de vista y con instrumentos en la mano.


    Si en situaciones de bonanza dominar las habilidades para relacionarse con los demás y gestionar los conflictos es una ventaja, lo es mucho más en situaciones como las que estamos viviendo. De ahí la importancia en conocer un sistema que permita gestionar las percepciones internas y externas sociales así como las habilidades de comunicación y persuasión. Pero no se trata de simples técnicas o herramientas, sino de la búsqueda de la excelencia personal y profesional con una visión de futuro.


    Para comenzar a construir una casa debemos empezar colocando unas buenas estructuras o pilares. En este método de comunicación que va a comenzar a conocer, las bases se encuentran en nuestro interior, por lo tanto es necesario empezar a cambiar el color de los cristales de cómo vemos el mundo y para ello debemos comenzar con la idea que solemos establecer sobre el conflicto. Esta palabra —conflicto— define en buena parte el hecho de vivir, es connatural a la vida misma y a todas las manifestaciones de esta. Todas las épocas históricas, todos los países, razas, grupos y clases sociales; todas las edades, hombres y mujeres, experimentarán y vivirán, consigo mismo o en sus relaciones con su entorno, situaciones de conflicto. Por lo tanto, comenzaremos con la idea de que el conflicto es neutro, simplemente sucede, no es malo o bueno en sí mismo.


    El conflicto es como el agua, puede ser agente de la destrucción o de progreso para el hombre. En grandes cantidades y sin control o sin tener mecanismos para dirigirlo y encausarlo puede destruirnos. También en pequeñas cantidades puede ser fuente de estancamiento, corromperse y ser fuente de enfermedades. Lo importante del conflicto es la manera en que reaccionamos al mismo, en como lo gestionamos. Los conflictos pueden significar crecimiento si sabemos como tratarlos y resolverlos. Pero si no sabemos, nos dominan y no acertamos a saber qué significan y cómo manejarlos, nosotros mismos nos veremos afectados de forma negativa en presente y futuro. Si una situación de crisis es un tiempo de cambios, con riesgos y oportunidades, los conflictos también lo pueden ser si sabemos como manejarlos de forma apropiada. Este libro es una reivindicación del cambio, de la búsqueda de la esencia de la ética, desde un punto de vista profesional, pero que nunca puede estar alejada del ámbito privado de cada uno. Creo firmemente que el verdadero cambio que se necesita en la sociedad actual en un cambio en valores. Lo que necesitamos son valores éticos prioritarios. Llamamiento a la excelencia de la persona.


    La gran mayoría de los problemas encuentran su respuesta dentro de nosotros mismos. Por definición, la existencia de un problema significa simplemente la existencia de una situación que no encontramos fácil. Por regla general la solución se alcanza produciendo cambios en nosotros mismos o encontrando la manera de cambiar las condiciones externas que constituyen la situación problemática. No tenemos que abandonarnos a nuestro «destino» sino que puede estar en nuestra mano pilotar nuestra dirección y abrir el camino mediante el conocimiento y uso de herramientas, recursos, competencias y habilidades para conocernos mejor, comprender a los demás y poder así relacionarnos, influir, persuadir e inspirarles con éxito. Hablamos del desarrollo de habilidades interpersonales, pero sobre todo éticas. En estos conceptos la comunicación aporta la posibilidad de ser generativos, de resignificar, de ayudar a «comprender» a los otros lo cual redunda en poder coordinar las propias acciones con las de otro y el ser en relación con otro a través de acciones recíprocas.


    Ahora mismo, en todos los ámbitos sociales, profesionales y de comunicación, se habla de corrupción, de fracaso del modelo y de culpas. Se culpa a los políticos, principalmente, a los banqueros, y a los poderosos. Pero no todo es mirar hacia los demás y buscar chivos expiatorios. Esto no nos va a ayudar en esta crisis, pues para salir de ella cada uno de nosotros debe saber que es responsable del futuro; de su futuro y del futuro de sus hijos. Está claro que algo hemos hecho mal. Cada uno en su parcela de responsabilidad. Por lo tanto es necesario promover la excelencia y la innovación. Ya no vale el argumento de para qué cambiar si siempre lo hemos hecho así y aún funciona. Hace tiempo que esto no funciona y es necesario cambiar. Debemos encontrar nuestro rumbo y seguirlo con fidelidad y compromiso, con una actitud positiva, buscando la ética de los valores. Repito; búsqueda de la excelencia.

  


  
    1


    Punto de partida



    EL punto de partida del desarrollo personal de todos y, en concreto, del profesional es él mismo y su perspectiva. Su «yo». Esto es lo primero que tiene que trabajar y controlar una persona para lograr el objetivo de persuadir a los demás a través de la palabra. Sin ese control será muy difícil, cuando no imposible, utilizar y manejar sus capacidades plenamente.


    Por «perspectiva» aludimos: el enfoque, el punto de vista, la visión, la posición, el lugar desde donde partimos. En resumen, nuestro cerebro, nuestras emociones, nosotros mismos. Nos referimos a que, si no logramos conocernos bien, a ser consciente de cuáles son nuestras fortalezas y debilidades, aprender a identificar nuestros estados de ánimo, manejar el estrés y sus consecuencias, controlar nuestras emociones y los efectos que estos pueden tener en el comportamiento, difícilmente podremos controlar nuestras reacciones y utilizarlas productivamente en una situación profesional de comunicación, sobre todo bajo conflicto o dificultades.


    Sin un punto de partida de equilibrio tampoco podremos comprender bien el comportamiento de nuestra audiencia, identificar sus sentimientos y emociones, ni podremos actuar con efectividad en nuestro objetivo de conseguir la persuasión y alcanzar metas profesionales a través de la palabra.


    Debemos, en primer lugar, tener autocontrol; conocer y controlar la perspectiva. Podemos decir que el primer paso para saber guiar nuestras capacidades mentales o técnicas está en saber controlar y conocer nuestro cerebro.


     


    De todos los conocimientos posibles, el más sabio y útil es conocerse a sí mismo.


    WILLIAM SHAKESPEARE


     


    Nuestras sensaciones nos acompañan siempre, pero rara vez les prestamos atención. Nos acostumbramos a vivir con ellas y solo tenemos conciencia de ellas solo cuando se desbordan. Pero, con la técnica adecuada, podremos aprender a reconocerlas mucho antes de que surjan con tanta fuerza. Las personas en general, y los profesionales en especial, que no reconocen sus sentimientos se encuentran en tremenda desventaja. Controlar la perspectiva es crucial para triunfar en la vida como un todo, por no hablar del trabajo, sobre todo los miembros de las fuerzas y cuerpos de seguridad que desempeñan sus funciones en la calle en labores de conflicto y estrés continuo.


    Las emociones desempeñan un papel importante en el ámbito profesional. Frustración o satisfacción, triste o alegre, quietud o inquietud interior. Cada día nos enfrentamos a emociones —propias y ajenas— durante el desarrollo de nuestra labor profesional. La clave está en saber hacer, de forma consciente, que nuestras emociones trabajen en beneficio propio, de modo que nos ayuden a controlar nuestra conducta y nuestros pensamientos para obtener mejores resultados. Esta habilidad se puede aprender, trabajar y desarrollar, no se trata, pues, de una cualidad que se tiene, o no se tiene. Un buen profesional deberá estar capacitado para poder tener un control de sí mismo y estar en posición de evaluar el tipo de situación en el que se ve envuelto.


    Por tanto deberá tener siempre en cuenta que:


     


    
      
        	
          La situación puede cambiar y cambiará constantemente de nivel.

        


        	Deberemos ser capaces de reconocer esos cambios y adaptar la respuesta si es necesario.


        	Cada actuación profesional, aun si inicialmente era pasiva, puede agravarse. Todo dependerá de su actuación y desempeño profesional.


        	Si consigue conocerse a fondo a sí mismo, sabrá comprender a los demás y la realidad que le rodea.

      

    


     


    Los profesionales deberán estar alerta ante las situaciones que se le plantean y el riesgo potencial al que pudieran estar expuestos. Las habilidades para dominar nuestra perspectiva se entrenan y trabajan con una buena actitud diaria y un adecuado grado de alerta durante el desarrollo de la intervención. Todo esto tiene mucho que ver con el desarrollo de una actitud eficaz. Las actitudes que adoptemos ante cualquier situación condicionan nuestras acciones. Toda conducta está condicionada por las emociones o el tipo de pensamiento que tenemos. Si adoptamos una actitud positiva estaremos en condiciones más favorables de alcanzar nuestro objetivo con éxito que si se apodera de nosotros los sentimientos o actitudes negativas. Esto último impedirá el desarrollo eficaz de nuestros recursos.


    Las emociones juegan un papel de primer orden, además de peligroso, en el desarrollo de toda labor profesional de cara al público, sobre todo si el trabajo es como miembro de las fuerzas y cuerpos de seguridad. Si no podemos controlarlas, estaremos en desventaja. La clave para gestionar a otros de manera efectiva es manejarse uno mismo primero. Cuanto más nos conocemos a nosotros mismos, más podemos relacionarnos con los demás, desde una posición de confianza, seguridad en uno mismo y fortaleza. Si no logramos conocernos bien a nosotros mismos, ser conscientes de cuáles son nuestras fortalezas y, sobre todo, nuestras debilidades, sabiendo identificar los diferentes estados de ánimo y las consecuencias que estos pueden tener en nuestro comportamiento profesional, difícilmente podremos controlar las reacciones y utilizarlas productivamente para cumplir nuestros objetivos profesionales.


     


    Conócete a ti mismo.


    SÓCRATES


     


    Es necesario mantener a lo largo de nuestra vida un continuo proceso de reestructuración de nuestro mundo interno. Se trata de aprender de forma continua a crear actitudes, sensaciones y condiciones favorables que tiendan a disminuir las dificultades objetivas. El secreto está en utilizar las emociones de forma estratégica e inteligente. Lograr, por medio de un método, que nuestras emociones trabajen en beneficio propio, de modo que nos ayuden a controlar nuestra conducta y nuestros pensamientos para obtener mejores resultados y resolver situaciones no deseadas.


    Lo más interesante es saber que esto se puede desarrollar y aumentar. Es importante conocer que la actitud se puede moldear. Con una actitud o creencia positiva, el logro de cualquier objetivo es más fácil y se alcanza con un esfuerzo mínimo, porque todas las competencias tiran hacia la meta sin problema. Se trata de crear dentro de nosotros las actitudes necesarias para llevar a cabo la solución.


     


     


    IMAGEN PÚBLICA


     


    El concepto «imagen pública» se ha convertido en un concepto clave en el funcionamiento y la estrategia de instituciones, empresas, profesionales, productos y servicios, que buscan su lugar en el espacio público o un espacio en la mente de ciudadanos, consumidores y público en general. La imagen pública no deja de ser sino una representación mental, un fenómeno imaginario. Una forma material o simbólica de dar cuenta de algo real en su ausencia ya que fuera del público, de una colectividad, de nuestra audiencia, las imágenes públicas no existen. La imagen de un colectivo, institución o corporación, es la representación sistemática de todo lo que se sabe, o se dice, o que parece y es propio de ello. Trabajar nuestra imagen y la de nuestra organización es tan importante que sin ello no podremos establecer las estructuras básicas de la persuasión.


     


    La mujer de César no solo debe ser honesta sino que tiene que parecerlo.


    JULIO CÉSAR


     


    Los seres humanos construyen representaciones mentales sobre el entorno que los rodea, sobre sí mismos, sobre la sociedad y sobre la naturaleza en la cual se constituyen como personas. Con esta base, muchas empresas y productos exclusivos utilizan el recurso de utilizar caras conocidas, famosas o populares para el gran público para fijar una representación mental de su producto e incrementar el valor de su marca y poder diferenciarse así de la competencia. En el mundo del marketing y la publicidad se utiliza un recurso que sin duda ha dado resultados positivos: la asociación de productos exclusivos a un personaje famoso que los promociona o publicita. Las ventajas de emplear la imagen pública de famosos se comprendió muy bien desde las etapas más tempranas del desarrollo de la publicidad a gran escala. Se crea una representación mental en la que el consumidor se predispone a creer los consejos y recomendaciones del famoso a quién admira. Así, la mera presencia del famoso junto al producto, sin que sea necesario que haga uso de él o lo consuma, facilita la predisposición del potencial consumidor y lo coloca en un estado emocional en el que se activan los mecanismos inconscientes de identificación y transferencia psicológica del famoso al producto que va a comprar.


    La imagen suele corresponder a la realidad, pero también lo que se proyecta o aparenta ser. En términos generales, la imagen equivale a la opinión formada, en el sentido reputación, aprecio y consideración general de los demás por algo. De este modo las campañas de marketing de un producto cualquiera van encaminadas a activar en el subconsciente el deseo de parecerse al famoso, a tener su éxito, su belleza, su influencia. Tiene una acción psicológica de producir la errónea asunción de que el producto tiene las mismas cualidades que el famoso, aunque la realidad puede ser muy distinta.


    Lo mismo ocurre con la imagen de autoridad. Las personas tienden a obedecer a los personajes que encarnan la autoridad, hasta unos extremos sorprendentes, incluso cuando la petición les parezca moralmente inaceptable. Especialmente si además de autoridad esa imagen proyecta confianza y honestidad, estaremos construyendo los cimientos para que cualquier persona haga lo que deseamos que haga, pero por qué van a querer hacerlo de buena gana.


    Es memorable las bromas de cámara oculta de la mítica película de Manuel Summers To er mundo e güeno de 1982. En esta película rodada en la calle, se utilizaba a policías, militares o médicos para solicitar a transeúntes varios la realización de diferentes acciones realmente sorprendentes. Pero en la gran mayoría de los casos las personas obedecían, aunque la petición fuera completamente inadecuada o care­ciera de sentido alguno. La capacidad de persuasión de las personas que representan la autoridad es inmediata y contundente.


    Un buen profesional debe de ser un modelo para el público al que va dirigido su servicio y el fundamento de su poder reside en la imagen ética que proyecte. La imagen reside en como se presenta ante su audiencia y en su capacidad de solucionar los problemas que se le plantean sin conflictos, solo con la fuerza moral de su imagen y el poder de persuasión de su palabra. Esto está muy relacionado con el tipo de actitud o creencia que tomemos en el desarrollo de la intervención profesional.


    La habilidad que se tenga para clasificar a las personas, poder comunicar, entender, hacerse entender y dar soluciones a los diferentes tipos y clases de audiencias a las que va dirigido su trabajo es fundamental para el éxito o el fracaso de su labor. Su eficacia reside en gran medida en la imagen. Tiene que proyectar valores positivos en su trabajo diario.


    Con estas ideas de base estaremos en condiciones de decir que un buen profesional deberá intentar trabajar sobre lo siguiente:


     


    
      
        	
          Como hemos dicho anteriormente, es un modelo para su público, para el que trabaja. Por lo tanto, siempre debe cuidar la imagen que proyecta a los demás.

        


        	
          Es un profesional que deberá aplicar sus conocimientos ante diferentes y variadas circunstancias y que, por lo tanto, debe de estar en condiciones de tomar decisiones adecuadas ante diferentes y variadas situaciones de servicio.

        


        	
          Esta circunstancia última nos indica que deberá contar con una gran gama de conocimientos variados tanto teóricos como prácticos.

        


        	
          Deberá, además, estar siempre actualizado y al día por medio de una formación continua. Es imprescindible que sea capaz de comunicarse con su audiencia de forma eficaz.

        


        	
          Tener vocación de servicio. Debe siempre olvidarse de sí mismo para pensar y actuar como miembro de la institución a la que representa. El público no le identifica como Juan o Manuel, Araceli o Jimena; le identifica como un profesional trabajando. Por lo tanto, deberá proyectar siempre una imagen de confianza y honestidad.

        

      

    


     


    En la sociedad actual, la compleja interrelación de emisores, receptores, canales y públicos donde se desarrolla la imagen pública de un profesional o de una organización hace necesario entender la imagen pública como un eje vertebrador de la eficiencia de los profesionales que la componen. Esto se juega, sin duda, en cada momento y en cada interacción con el público. Es algo que todo profesional que se precie o todo responsable de una organización debe cuidar con esmero siempre.


     


    La gente olvidará lo que digas, la gente olvidará lo que hagas, pero nunca olvidará como la hiciste sentir.


    MAYA ANGELOU


     


    Para crear una imagen pública se necesita de habilidades, sensibilidad y, por supuesto, conocimientos. La sola presencia profesional habla por si sola, no solamente en cuanto a la forma de vestir, de hablar y de comportarse, sino también al aspecto físico, color, altura, complexión, etc. Cultivar una imagen adecuada es crear una imagen, una proyección, de honestidad y confianza. Así se genera opinión y esa opinión se asocia rápidamente a una identidad; la identidad mantenida en el tiempo hace nacer la reputación.


    Estos factores son la base de la persuasión.


     


     


    Honestidad


     


    Honestidad significa que no hay contradicciones entre nuestros pensamientos, palabras o acciones y lo que representamos. La honestidad es una cualidad humana consistente en comportarse y expresarse con coherencia y sinceridad, y de acuerdo con los valores de verdad y justicia. En su sentido más evidente, la honestidad puede entenderse como el simple respeto a la verdad en relación con el mundo, los hechos y las personas; en otros sentidos, la honestidad también implica la relación entre el sujeto y los demás, y del sujeto consigo mismo. Lo importante es transmitir a nuestra audiencia que somos personas honestas. Esta virtud se basa en armonizarse con los demás, y en la aceptación de que en algún momento de nuestras vidas todos estamos a merced de otras personas. La honestidad consiste en ponerse en el lugar hipotético de la propia vida futura, de lo que representamos, y elegir no hacer o decir nada que pueda mancillar el honor o la reputación de nuestra organización, de lo que representamos y el trabajo que desarrollamos. Este concepto está muy unido a la dignidad, mediante el rechazo a toda hipocresía e incoherencia en nuestras acciones. Así, Sócrates dijo una vez: «prefiero padecer una injusticia que cometerla». Con ello indicaba que cometer una injusticia era deshonesto pues nos hace indignos frente a nosotros mismos, pues muestra una conducta inconsecuente donde la acción se contradice con lo que se piensa que se debe de hacer.


    El buen profesional debe siempre reflejar que le importa muchísimo lo que está haciendo. Debemos mostrar a nuestro público que estamos ahí para ayudar y hacer las cosas bien. Si conseguimos mostrar de forma real esa sensación nos estaremos colocando en una situación superior. Nuestra audiencia será mucho más receptiva y nos ayudará a encauzar la situación en la dirección que queremos y deseamos. Cuanto más dignos de confianza somos, más cercanos y personales serán los pensamientos de nuestra audiencia hacia nosotros.


     


    El hombre honesto no teme la luz ni la oscuridad.


    THOMAS FULLER


     


    Aristóteles la consideró la fórmula más potente para persuadir. Recordemos que para lograr credibilidad ante nuestra audiencia es necesario mostrar honestidad. La honestidad forma parte de aquellas cualidades mas apreciadas que puede poseer una persona. Poseerla garantiza ganar confianza, seguridad, respaldo, confidencia, integridad.


     


     


    Confianza


     


    Todo es cuestión de confianza. Sin ella no podemos convivir. Toda nuestra existencia gira en torno a la confianza o desconfianza en los otros, y también en nosotros mismos. Es básico reflejar honestidad en tu trabajo, que vas a hacer lo más justo, que tú trabajo es beneficiar a todas las partes en conflicto. Dar la verdadera impresión de que no vas llevar a cabo ningún abuso. En definitiva, que eres una persona de confianza.


    La confianza es algo que no se puede pedir a los demás. Se concede a quien se cree que la merece pues confiar es, en cierta medida, entregarse sin temor a quedar decepcionado. Esto es la clave de una comunicación de éxito y persuasiva.


    La confianza es una poderosa energía. Se apoya en la firme esperanza y proporciona seguridad, optimismo, bienestar, alegría. La confianza nos hace más fuertes, más libres y también mejores. Por el contrario, el recelo lleva al temor, al malestar, a la insatisfacción. La duda, la inquietud, nos reprime, no nos deja actuar, dificulta que tomemos iniciativas, nos paraliza, sufrimos.


    La confianza implica reciprocidad. Vamos depositando nuestra confianza en el otro al comprobar que no somos defraudados y, al mismo tiempo, porque experimentamos que también somos objeto de confianza. Esperamos, porque estamos convencidos de que vamos a recibir. Damos, porque a nosotros nos han dado. La confianza se gana y se pierde; mejor dicho, se gana poco a poco y se pierde con rapidez, y cuando se ha roto es difícil de reestablecer.


    La confianza ha de darnos la paz. No basta la buena fe, es preciso mostrarla, porque los hombres siempre ven y pocas veces piensan.


    SIMÓN BOLIVAR


     


    Es importante tener en cuenta que son nuestras actitudes las que van a dar eficacia a la comunicación. Conocer trucos y ser hábil en el uso de técnicas de comunicación estratégica no son suficientes; serán de gran ayuda siempre que seamos capaces de transmitir una imagen sincera de confianza y honestidad. Este es el principal recurso con que cuenta un profesional para llevar a cabo sus misiones. Es la base sobre la que se construye todo lo demás. Es la antesala desde donde parten todas las demás habilidades. La imagen que tiene el público del profesional y de la institución a la que representa. La asociación con rasgos, características o atributos es la aproximación más inmediata de nuestra audiencia al tema de la medición de la imagen pública.


    Si nuestra imagen es ética, moral, honesta, profesional, creíble y justa; es la perfecta forma de persuasión que invita a los demás al respeto real a la imagen que proyectas y los estímulos a cumplir con sus obligaciones ante tu presencia porque creen en ti. En una situación profesional, la presencia, vista y sentida por los demás, es tu arma más poderosa.


    También es cierto que este recurso, el más importante, es el que más extraordinaria responsabilidad personal requiere. Se supone que es un modelo y por tanto en todo momento debe de proyectar esa imagen de modelo de virtudes. Modelo que se transmite al conjunto de la institución, corporación o empresa a la que representas. Una mala imagen proyectada por un profesional no le afecta a él como persona física sino que redunda en todo su entorno profesional.


     


    Un príncipe cae en el menosprecio cuando pasa por variable, ligero, afeminado, pusilánime, irresoluto. Ponga, pues, sumo cuidado en preservarse de una semejante reputación como de un escollo, e ingéniese para que en sus acciones se advierta grandeza, valor, gravedad y fortaleza.


    NICOLÁS MAQUIAVELO


     


    La inmensa mayoría de las personas harán las cosas que son correctas si son presentadas y requeridas de la forma correcta. El primer trata­do moderno sobre la imagen pública lo escribe Maquiavelo en su obra El Príncipe. El autor viene a sentar el principio general de que el príncipe ha de pensar en evitar todo aquello que le pueda hacer odioso o despreciable. Su principal preocupación deber ser cuidar su reputación; su fortaleza mayor es el apego de su pueblo.


    Actualmente a estos conceptos se llama crear imagen o «crear valor» a un producto. No es necesario poseer todas esas virtudes y cualidades de que hace mención el autor florentino, pero sí debe parecer que las posee. La imagen se forma sustancialmente por la apariencia externa, que está constituida por todo: cualquier acción, gesto o manifestación, la ropa que se viste o los accesorios que se utilicen. Esto unido a las acciones ejecutadas en los ámbitos público y privado, contribuyen a formar una imagen determinada del profesional que desempeña su trabajo de cara a una audiencia.


    La buena imagen se crea conservando el mismo ánimo y la misma dignidad en todas las circunstancias profesionales, favorables o no. En el espacio público actual, la gente se forma una imagen y una idea de sus servidores públicos. Aunque creamos que no, el público observa y está pendiente de lo que se representa, y el profesional es el actor, sobre todo si viste un uniforme. La clave de la imagen o la presencia está en trabajarla. Un buen profesional debe poner mucho cuidado en cultivar todo aquello que transmite y comunica. Debe trabajar sobre sus posturas, gestos, indumentaria profesional, forma de moverse, ritmo. Mejorar la apariencia teniendo en mente que es un ser humano en movimiento y no un robot.


    Comprobará el lector que hablamos en todo momento de «proyectar», con ello nos referimos a sentir, percibir, identificar y ser capaz de poner en marcha todos los sentidos que comprometen activamente a nuestro público con nuestro papel o rol que estamos desempeñando en cada situación en concreto.


    Para proyectar un determinado valor es necesario ser congruente con la imagen que corresponde al mensaje que se pretende enviar. La mejor forma de ser congruente es ser de verdad lo que se pretende ser. La mejor forma de proyectar confianza y honestidad, es ser honesto y persona de confianza. Ahora bien, todo profesional debe tener en cuenta que la congruencia es fácil de perder porque cualquier error puede hacer que se ponga en duda el papel que se pretende comunicar. Esto se puede conseguir, por ejemplo, al sobreactuar, puesto que denotaría que no nos creemos el papel que estamos desempeñando.


    El secreto está en el interior de cada uno. Hay que creerse el papel. Si por la razón que sea —por ejemplo; falta de experiencia— lo que somos no encaja con lo que pretendemos ser, existe una formula para ser congruente con el rol que deseamos; hacer como si lo fueras hasta que realmente lo seas. Convencerte internamente de que lo eres y que tu creencia te llevará a donde quieres. Tienes que creerlo para poder llegar a serlo. Hay que creerse el papel y actuar como si dicho papel fuera cierto a todos los niveles. Actúa como si fueras invencible, aunque sepas que no lo eres, pues nadie notará la diferencia.


    El secreto está en tu interior: La creencia lleva a la acción y la acción a la consecución de logros.


     


     


    BASES CIENTÍFICAS DEL MÉTODO


     


    Persuadir e influir en los demás, es hacerlo sobre su cerebro. Todo está ahí, y se trata de saber manejar tanto el cerebro propio como el ajeno, por este motivo es interesante conocer como funciona. Su conocimiento nos va a proporcionar, desde el punto de vista conceptual, información y marcos interpretativos acerca de los «qué, cómo y por qué» del método que aquí se expone.


    Me gustaría iniciar esta parte desde la base de algunos principios simples y unos cuantos conceptos de referencia. El cerebro humano es un sistema de procesamiento de información altamente complejo. Es tres veces mayor que el cerebro de otros mamíferos con un tamaño corporal equivalente. Las células del cerebro se llaman neuronas y se cree que son la unidad más básica de comunicación en el cerebro. Contiene sobre 100.000.000 millones de células, que están todas presentes al nacer y, parece ser, ninguna célula nueva se agrega al cerebro a lo largo de la vida. El cerebro controla y regula las acciones y reacciones del cuerpo, mediante el análisis de toda la información que recibe.


    Estamos asistiendo a un fantástico auge en el interés científico por la comprensión de los mecanismos neuropsicológicos que intervienen en el funcionamiento de este órgano tan desconocido. Los neurocientíficos, junto con investigadores de disciplinas afines, estudian cómo funciona el cerebro humano. En los últimos años han aparecido modelos científicos que explican las formas en la que muchas de nuestras actividades toman forma. Así en los últimos diez años se están realizando descubrimientos y constataciones a través de diferentes tecnologías como la electroencefalografía (EEG), la magnetoencefalografía (MEG) y la obtención de imágenes estructurales y funcionales del cerebro por medio de SPECT, la PET, y la más moderna por resonancia magnética funcional (IRMf).


    Las estrategias que forman parte del método están estructuradas en base a conceptos basados en la cultura clásica occidental, en ideas y filosofías orientales así como en técnicas y recursos de la sociología, así como el marketing y la psicología moderna. Pero todo tiene que ver con el funcionamiento del cerebro a lo cual podemos dar explicación ayudándonos de los principios de la neurofísica. Entre otros, con las hipótesis y teorías establecidas por el médico neurólogo norteamericano Paul D. MacLean (1913-2007), a través de la teoría del cerebro «triuno».


    El doctor MacLean sostiene la idea de que el cerebro humano ha experimentado tres etapas de evolución en su desarrollo y que cada cerebro se conecta por medio de fibras nerviosas con los otros dos, aunque cada uno opera como mecanismo independiente con sus capacidades distintas; inteligencia propia, sentido de reacción en el tiempo, incluso memoria propia. El modelo trino de MacLean, hace una separa­ción del cerebro entre intelecto y emoción que es la base para muchas otras teorías. Para el desarrollo de nuestro método esta división entre razón y pasión es un tema que nos resulta muy válido pues nos ayuda a dar sentido, desarrollar y poner en conjunto técnicas diversas que son producto de la profunda experiencia humana de una mente dividida entre «cabeza» y «corazón».


    Los tres cerebros de MacLean son los siguientes:


     


    
      
        	
          El cerebro reptiliano. Corresponde con el tronco encefálico, el cerebelo, la protuberancia, y el bulbo raquídeo. Es el más antiguo y primario. Está constituido por el tronco cerebral y el cerebelo que regulan los elementos básicos de la supervivencia. Es compulsivo y estereotipado al enviar respuestas reflejas básicas. Controla los músculos, el equilibrio y las funciones autonómicas como son la función cardíaca y la respiración. Esta parte del cerebro siempre está activa, aun durante el sueño más profundo.

        


        	
          El sistema límbico o cerebro paleo mamífero. Corresponde con el hipocampo, la amígdala, el tálamo, y más. Es la parte intermedia del cerebro y supone la evolución hacia el aprendizaje y la memoria. Añade el poder aprovechar la experiencia de los instintos básicos mediados por el cerebro reptiliano. También es el responsable de las emociones básicas; deseo, rabia, miedo, pasión. Este cerebro permite la toma de decisiones más allá de las reacciones automáticas predeterminadas y poder adaptarse al medio.

        


        	
          El cerebro neocórtex o la neocorteza. Corresponde con la corteza cerebral, los lóbulos frontal, parietal, occipital y temporal. Trajo hace unos cien millones de años todo lo que es característico del ser humano —del homo sapiens—, pues empieza a matizar la vida emocional y a regular las emociones específicas basadas en las percepciones e interpretaciones del mundo inmediato.

        

      

    


     


    Esta idea que tenemos de dos mentes, una mente emocional y otra racional, es muy antigua. Quizá la teoría clásica mas completa es la desarrollada por Aristóteles en su obra La Retórica y es algo que ha estado presente en todo el pensamiento occidental a lo largo de los años a través de diferentes pensadores, filósofos, artistas, escritores e, incluso, en la cultura popular. La tradición ha considerado a los actos emocionales como experiencias impredecibles e incompatibles con la razón o con los juicios sensatos e inteligentes. Sin embargo las concepciones del pensamiento psicológico actual mantienen que el cerebro emocional posee tanta importancia o más que el cerebro racional. Esto nos lleva a muchas reflexiones y explicaciones sobre los diversos procederes que experimentamos habitualmente. Por ejemplo ¿Por qué, en ocasiones, actuamos sin ponernos a pensar en lo que estamos haciendo y que tras la descarga emocional nos preguntamos, atónitos, para qué o por qué lo hemos hecho? Son aquellas situaciones tales como una discusión en la que de pronto se desata una tormenta emocional y respondemos diciendo lo primero que se nos pasa por la cabeza fruto de la ira, desesperación o tristeza, en definitiva por desbordamiento de las emociones. Por supuesto luego viene el arrepentimiento.


    Pero en otras ocasiones estas reacciones, sin deliberar, no tienen que estar asociadas a resultados negativos, muy al contrario, pues serían respuesta a esas situaciones de peligro, a las cuales, y sin pensarlo, hemos reaccionado de forma instintiva evitando o superando el peligro inmediato. Se lo debemos a la mente emocional que ha entrado en juego y que sería como nuestro radar para percibir el peligro. Es importante tenerlo en cuenta pues nos proporciona una gran ventaja para interpretar determinadas situaciones en un instante, es decir, podemos evaluar si alguien está mintiendo o si está agresivo, molesto, alegre, y evaluar intuitivamente cómo reaccionar en ese tipo de situaciones. Son esas veces durante una actuación profesional donde el noventa por ciento de lo que percibíamos nos indicaba de forma racional que todo iba bien pero que había algo que nuestro «sexto sentido» nos indicaba lo contrario. Era la parte emocional de nuestro cerebro que nos avisaba de algo. Nos alertaba y no sabíamos, racionalmente, el por qué.


    A los instintos, impulsos y emociones que proporciona la mente emocional —el cerebro reptiliano y el límbico— se añadió la capacidad de pensar de forma abstracta y más allá de la inmediatez del momento presente, de comprender las relaciones globales existentes, y de desarrollar un yo consciente y una compleja vida emocional. Es el cerebro racional o neocortex. En el ser humano, el neocórtex toma dos terceras partes de la masa total del encéfalo. A pesar de que otros animales están dotados de un área similar, las de ellos son muy rudimentarias en estructura, complejidad y desarrollo. Se divide entre los famosos cerebros derecho e izquierdo —hemisferios derecho e izquierdo—. La mitad izquierda de la corteza controla el lado derecho del cuerpo y viceversa. El cerebro derecho es más espacial, abstracto, musical y artístico; mientras que el izquierdo es más lineal, racional y verbal.


    La mayor parte de nuestro pensar, del lenguaje, la imaginación, la capacidad de elaborar estrategias y planes, la creatividad y capacidad de abstracción, proviene del neocortex. Nos capacita no solo para jugar al ajedrez, solucionar problemas matemáticos, aprender una lengua extranjera, o desarrollar una tesis doctoral, sino que nos proporciona también una nueva dimensión a nuestra vida emocional. Los dos cerebros —el emocional y el racional— están completamente interconectados, no podría ser de otra manera. El sistema límbico, posee amplias conexiones con el neocórtex, con el resultado de que las funciones cerebrales no son ni puramente emocionales ni puramente racionales, sino que son una mezcla de ambas.


    Las reacciones impulsivas e inmediatas son reguladas por la otra parte del cerebro para permitir una respuesta más adecuada con la situación en concreto. Asimismo emociones más elevadas como la virtud, la sensibilidad artística, el altruismo, la política, el amor y la amistad, van más allá de los modelos básicos y emociones espontáneas del sistema emocional límbico. Esta unión entre los dos cerebros es la base del desarrollo y evolución como seres humanos. Lo que nos diferencia, principalmente, de otros seres vivos. A mayor evolución, mayor capacidad de utilizar los dos cerebros de forma equilibrada y eficaz en la vida. La capacidad de dejarse llevar de forma natural por la mente emocional en aquellas situaciones en las cuales por motivos críticos o de supervivencia no existen posibilidades para poner en juego la razón y explicar cosas sería una perdida de tiempo crucial. Pero también poder utilizar la corteza prefrontal del neocortex —el cerebro pensante— para poder poner en la balanza las relaciones de riesgo o beneficio de infinitas posibilidades, y poder elegir la mejor de una de ellas de acuerdo a la razón y el intelecto.


    Estas conexiones entre los dos cerebros y su perfecta coordinación son fundamentales en la vida de toda persona pues servirán en la toma de decisiones y en el conjunto de las situaciones de éxito o fracaso. Finalmente, no podríamos decir que existe un cerebro emocional y otro cognitivo-intelectual diferenciado, pues realmente solo hay un solo cerebro cuyos diferentes sistemas interactúan con el resto del organismo para producir el procesamiento de información, toma de decisiones y, a fin de cuentas, el comportamiento. Pero con fines analíticos y explicativos sobre el método aquí expuesto hablaremos de los dos cerebros.


    Como paradigma del funcionamiento del cerebro lo encontramos en las alteraciones de su funcionamiento en la enfermedad de Alzheimer. Los síntomas de la enfermedad del Alzheimer son el resultado de ciertos cambios en la estructura del cerebro tal como lo hemos descrito aquí. La enfermedad ataca a las neuronas del cerebro. Parece ser que dos proteínas toxicas son las responsables del daño, pues portan tóxicos que se acumulan dentro de las neuronas produciendo que estas se destruyan. La enfermedad afecta a ciertas partes del cerebro antes que a otras. El primero en ser atacado es el sistema límbico —el hipocampo en particular—, y después la corteza cerebral —el neocortex—. Por ultimo el tronco encefálico —el cerebro reptiliano—, causando que cada estructura pierda su habilidad de funcionar.


    De esta manera podemos observar los síntomas que ocurren durante la evolución y secuencia de la enfermedad:


     


    
      
        	
          El daño al sistema límbico perjudica a la memoria y causa cambios del estado de ánimo.

        


        	
          El daño a la corteza cerebral resulta en dificultades de controlar los arrebatos emocionales. Personas en esta etapa puede necesitar ayuda con actividades diarias tales como comer, afeitarse o peinarse.

        


        	
          El daño al tronco encefálico durante las etapas avanzadas de Alzheimer perjudica a la función de los órganos, incluyendo las funciones del corazón, los pulmones y varios otros procesos del cuerpo.

        

      

    


     


    La persuasión y las técnicas para ejercer influencia en los demás son tanto una ciencia como un arte. El método, a través de estrategias, técnicas y herramientas comunicacionales se aprovecha de esta estructura descrita del cerebro para poder usarlo de forma mucho más eficaz. Teniendo en cuenta su funcionamiento el método se organiza de forma que se aplican técnicas diversas para operar sobre lo que llamamos los cuatro recursos aristotélicos para persuadir:


     


    
      
        	
          El recurso ético. Mediante estrategias dirigidas a influir en el cerebro emocional, se utilizan técnicas y herramientas encaminadas a proyectar una imagen que impida el rechazo y favorezca la aceptación inicial por parte de nuestro público o audiencia. De esta manera estaremos suministrando la posibilidad de que el cerebro racional pueda entrar en funcionamiento posteriormente en otra fase del proceso de persuasión. Si no somos capaces de que nos abran la puerta no podremos pasar a explicar nuestras razones. Es el principio aristotélico de la Retórica, al aceptar explícitamente el par «convencer-conmover» como eje de su eficacia persuasiva que reconoce que la capacidad de convencimiento depende de la capacidad del orador para apelar a las disposiciones afectivas de los oyentes. Son los componentes afectivos los que encauzan el criterio humano:


           


          Ya que no les parece lo mismo a los que sienten amor que a los que odian, ni a los que sienten ira que a los que están serenos...


           

        


        	
          El recurso personal. En esta fase se apelan a los intereses de la audiencia. Es el momento de aplicar de forma muy sutil recursos tácticos para influir de forma secuencial y progresiva en el área emocional-racional. La audiencia podrá valorar todos aquellos aspectos de la comunicación en la que podrá obtener, casi siempre un beneficio o ver satisfechos intereses propios. Así constata Aristóteles que parece obvio reconocer que «la mente no mueve sin el deseo» y que, por tanto, el componente cognitivo de todo impulso humano no mueve por sí mismo, a no ser que sea capaz de activar el mecanismo impulsivo presentando los objetos «deseables» para nuestra audiencia. Pero es importante tener en cuenta que utilizar de forma eficaz el recurso ético puede alterar la percepción inicial, con la consiguiente introducción del error respecto de lo que realmente sea deseable, es decir, bueno o placentero. He aquí la importancia del cómo lo presentamos.

        


        	
          El recurso razonable. Mediante técnicas comunicacionales se aprende a hacer eficaz la comunicación emisor-receptor-emisor. No se puede influir en los demás sin conocer y saber manejar las áreas de la paralingüística, y otros factores no verbales de la comunicación como son la kinesia y la proxemia. Es en esta fase donde se incide directamente en la mente racional de la audiencia para motivar de forma entendible y clara todas las propuestas que se emitan. Pero para ser eficaz en esta fase es importante haber abierto antes las puertas de la mente emocional pues «no hay nadie más sordo que el que no quiere oír». Conviene recordar otra vez la posición aristotélica sobre la convicción de que si lo racional es afectado por lo emocional, las emociones son, de alguna manera, reacciones fundadas en conocimientos y, por tanto, pueden ser orientadas y dominadas por argumentos, moldeables, como hemos dicho, a través del lenguaje.

        


        	
          El recurso práctico. A través de ciertos recursos y técnicas se podrá tener la capacidad de poder activar o desactivar los anclajes a una sola de las mentes —la racional y emocional— cuando pudiera ser necesario para continuar con el proceso de persuasión, negociación o influencia en la audiencia. Este recurso táctico haría también la función de válvula de seguridad para aliviar emociones. Estas técnicas están basadas en los principios de estímulo respuesta y que una gran parte del comportamiento humano consiste en respuestas programadas inconscientes pero difíciles de predecir, pues no funcionan con todas las personas igual.


          Este recorrido nos ha llevada a los fundamentos establecidos por Aristóteles de la Ética, la Política, la Retórica, y otros tratados, en cuanto a una concepción dual del alma, en la que «lógon-álogon» se interrelacionan, pues, en el fondo, no son mas que funciones del cerebro uno del hombre, concebido como «forma de un cuerpo natural que tiene vida en potencia», como afirma el conocido texto del tratado Sobre el alma.


          Sobre estas bases se construyen los fundamentos de este método.

        

      





OEBPS/Fonts/CharlemagneStd-Bold_inicial.otf






OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-Medium.otf


OEBPS/Images/Portadilla.jpg
ANTONIO COQUE

INTELIGENCIA VERBAL

DEFENSA VERBAL & PERSUASION

edaf §

www.edafnet
MADRID - MEXICO - BUENOS ARES - SAN JUAN - SANTIAGO
2013





OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-Bold.otf


OEBPS/Fonts/FuturaStd-Light_inicial.otf


OEBPS/Images/Portada.jpg
Antonio Coque

Inteligencia
verbal

Defensa verbal & Persuasion

edaf &





OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-BoldItalic.otf


OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-LightItalic.otf


OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-Light.otf


OEBPS/Fonts/PalatinoLTStd-MediumItalic.otf


OEBPS/Fonts/FuturaStd-Heavy.otf


OEBPS/Fonts/FuturaStd-Medium.otf


