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Introducción 




			



			 






			En realidad, no tenemos ni idea de cómo nos ven las otras personas —y para la mayoría de nosotros esta ignorancia es una dicha—. Un rápido vistazo frente al espejo por la mañana es suficiente para comprobar que la corbata está derecha y el cabello en orden y luego, con uno o dos retoques ocasionales durante el día, estamos satisfechos de que el resto del mundo nos vea tan agradables como nosotros nos vemos. 




			El problema es que el espejo miente y que la persona que estamos viendo reflejada tiene muy poco que ver con la imagen que perciben los otros. Cuando analizamos nuestra imagen nos engañamos, y vemos lo que queremos ver, en lugar de lo que realmente existe. 




			Al mirarnos en el espejo, es muy difícil sorprendernos desprevenidos. Adoptamos posturas afectadas frente al mismo y actitudes que no usamos en la vida cotidiana. 




			Con mucha frecuencia, creemos ser objetivos acerca de los mensajes visuales que enviamos, pero las cosas que consideramos importantes en nuestra apariencia pueden pasar inadvertidas para las otras personas, mientras que las que rara vez tenemos en cuenta, como nuestras expresiones faciales y el lenguaje corporal, estarán transmitiendo señales vitales que jamás nos detenemos a evaluar. 




			A veces, quizás antes de una entrevista o una reunión importante, nos podríamos contemplar de una forma más imparcial que la habitual. Y aquí es cuando los amigos bienintencionados comenzarán a dar consejos triviales totalmente improductivos como: 




			



			 






			
«Sólo sé tú mismo» 




			



			 






			Magnífico. Una receta fácil. Pero ¿cómo es realmente usted? ¿Va bien vestido y bien calzado en todo momento, muestra una sonrisa franca y tiene una gran facilidad de palabra? La mayoría de las personas son efusivas y sinceras en el fondo: ¿éste es el tipo de imagen que considera apropiado para una ocasión importante? ¿Acaso la honestidad es siempre la mejor política para las entrevistas y reuniones empresariales? 




			Cuando la suerte está echada, a muchos nos falta confianza en nosotros mismos y en nuestras capacidades. ¿Sería mejor ocultar un poco esa timidez y dar al menos la apariencia de saber de qué estamos hablando? 




			



			 






			
«Deja que las personas te vean  
 

				

			
como lo que aparentas ser» 




			



			 






			De nuevo, magnífico. De modo que si usted no consigue el empleo que está buscando porque viste de forma inapropiada, es problema del entrevistador, ¿no es así? Este método de marketing coincide con el viejo principio de «hablar siempre con franqueza». Cuando las personas le advierten de que ellas siempre son sinceras, a menudo piensan que eso les da carta blanca para ser obstinadas y descorteses. 




			La vida está llena de compromisos. Cuando hablamos con otras personas cambiamos nuestra manera de expresarnos y modificamos nuestro tono de voz para ser agradables y para que nos comprendan con claridad. Deberíamos hacer lo mismo con nuestras comunicaciones visuales. 




			



			 






			
Nunca conseguirás complacer a todo el mundo 




			



			 






			Es cierto, pero no hay ninguna razón para no intentarlo. Todos tienen su propia idea de lo que parece correcto. Todos tenemos nuestros gustos y nuestras propias opiniones. Éste es el motivo por el cual la mayoría de los empresarios se visten con el «uniforme» de traje gris o azul marino. Como todos tienen el mismo aspecto, no hay ningún temor de «expresar» lo incorrecto. Al mostrar gustos similares a sus colegas y clientes masculinos, evitan provocar cualquier prejuicio inicial. 




			Nos agradan las personas que se parecen a nosotros. Creemos que eso significa que también piensan como nosotros. Generalmente, las ventajas que ofrece este sistema pesan más que esos momentos desagradables en que escuchamos expresiones ofensivas como «monotonía», «indiferenciación» y «clonación». 




			



			 






			
Milagros 




			



			 






			Este libro no es una guía de «soluciones fáciles» y no contiene consejos milagrosos. Comprar una corbata o una chaqueta roja no le garantizará un éxito inmediato, como tampoco cambiar su peinado o usar un nuevo y llamativo pintalabios de color fucsia. 




			Las apariencias externas solamente son eficaces si la imagen interna también es positiva. Si le ponemos una corbata llamativa a una persona aburrida, no por eso dejará de ser aburrida. Si se hace un nuevo corte de cabello cuando su autoestima es baja sólo conseguirá parecer tan inseguro como ya se siente. 




			



			 






			
Pero ¿qué es la imagen y qué  




			
puede hacer por mí? 




			



			 






			Su imagen se podría definir como la representación de sí mismo que usted muestra al resto del mundo. 




			Una imagen positiva debería ser una representación que actúa a su favor y no en su contra. Es un verdadero reflejo de sus mejores cualidades y debería ser genuina y sincera, y no engañosa, falsa o rebuscada. 




			Usted puede usar su imagen para ocultar o disimular sus defectos y deficiencias, pero hay un límite para que esa ocultación surta efecto. 




			La imagen es útil como una herramienta de marketing, pero usted sólo puede vender un producto en el que cree. Ésta es la razón por la cual este libro pone énfasis tanto en la imagen interna como en la externa. 




			



	    


	 	

	    

            



			 






			
1. El marketing positivo 




			
Evaluación del producto 


			

			

			



			La intención de ganar no significa nada a menos que usted tenga la intención de prepararse. 




			 


			

			ANÓNIMO 


			

		




			



			 






			Si usted considera la imagen como una técnica de marketing, entonces tiene que familiarizarse con el producto que intenta vender. 




			Las tres etapas clave para el marketing positivo son simples y fáciles de planear: 




			



			 






			
1. Conozca sus objetivos 




			



			 






			¿Qué es lo que pretende y adónde quiere llegar? ¿Es ambicioso? ¿Qué es importante en su vida? ¿Cómo desearía que le vieran las otras personas? 




			



			 


			

			





			Ejercicio de planificación instantánea 




			



			 






			Siéntese con un lápiz y una hoja de papel y anote sus metas a corto y largo plazo, tanto en su vida empresarial como en su vida personal. 




			Determine cuántas de esas metas son realistas y factibles y cuántas son sólo sueños idealistas. Pero no deseche tan fácilmente ninguno de los «sueños». Antes de descartarlos, piense en las posibilidades más que en las probabilidades. 




			Recuerde que si no lo intenta —todo puede ser posible si usted lo intenta— no ocurrirá nada. Manténgase abierto a nuevas ideas. 




			Conjeture con las metas 




			



			 






			Escoja una de las metas de la vida que usted ha desechado como «poco práctica» o «fantástica». Úsela como un ejercicio para ver qué puede lograr si lo intenta. Cuanto más fantástica sea la idea, más útil será el ejercicio. 




			Supongamos que usted dijo que deseaba ser una estrella del rock o un multimillonario. Escriba esa meta en la parte superior de una hoja de papel en blanco. 




			Ahora anote en una columna de «activos» lo que ya ha hecho para contribuir a realizar ese sueño, y luego haga una columna de «obstáculos». A continuación formule un plan de tipo empresarial para eliminar esos impedimentos y alcanzar su meta. 




		


		

		

		

		



			 






			No deseche nada al principio, ni siquiera las ideas más absurdas. Inspírese, anote todas las posibilidades y descarte las ideas improbables sólo después de haber reflexionado mucho. Trate de indagar; por ejemplo, ¿cómo llegan a ser multimillonarias las personas? ¿Qué carreras suelen seguir? ¿Qué pasos dan para llegar hasta ese objetivo? Una vez haya examinado las técnicas para alcanzar esa situación, puede aplicarlas en algunas de sus metas más factibles. 




			Antes de emprender la acción, muchos empresarios importantes redactan listas de las cosas que desean lograr día a día. El hecho de establecer las metas de esta manera nos permite concentrarnos más en la acción y ser más exitosos. 




			Si usted no tiene idea de hacia dónde va, entonces seguramente no llegará a ninguna parte. Pero, una vez que haya decidido cuál es su destino, todo lo que tendrá que hacer es planear su ruta. 




			



			 






			
2. Conozca su producto 




			



			 






			Conózcase a sí mismo. Sepa cuáles son sus fuerzas y sus debilidades. Sea consciente de sus logros y cualidades positivas. 




			



			 






			
Motivaciones 




			



			 






			Comience con un pequeño viaje de autodescubrimiento. Responda a este conjunto de preguntas básicas: 




			



			 






			1. Escoja seis palabras que considera que describen mejor su personalidad dentro de la empresa. 




			2. Luego, seis palabras que piensa que sus colegas usarían para describirle. 




			3. A continuación, otras seis palabras que cree que usaría un amigo íntimo fuera del trabajo. 




			4. ¿Cuáles eran sus ambiciones durante su infancia? 




			5. ¿Qué ambiciones tiene ahora? 




			6. Mencione tres principios por los que considera que vale la pena luchar. 




			7. Nombre a las tres personas que más admira. 




			8. ¿Qué le ha dado mayor satisfacción en su carrera? 




			9. ¿Qué preferiría hacer para ganarse la vida? 




			10. ¿Qué le hace enfadar? 




			11. ¿Qué le hace feliz? 




			



			 






			Analice la lista. ¿Le ha sorprendido alguna de las preguntas? En la infancia somos bastante audaces acerca de nuestros sueños, metas y emociones, pero a medida que crecemos perdemos contacto con ellos: a menudo estamos demasiado abrumados por los problemas y objetivos inmediatos para contemplar las metas a más largo plazo. 




			Incluso podemos perder de vista lo que realmente nos hace felices, pero las ambiciones y la felicidad se deben planear antes de poder lograrlas. El trabajo requiere planificación. Todo es posible con una planificación correcta. 




			



			 






			
La confianza en sí mismo 




			



			 






			Todos necesitamos desarrollar una confianza interna en nosotros mismos antes de empezar a trabajar en la imagen externa. Si nos falta esa confianza en nuestras capacidades necesitaremos recurrir al engaño y a la simulación porque estaremos vendiendo un producto en el cual no tenemos ninguna fe. 




			El hecho de tener confianza en nuestras capacidades no significa ser inmodesto. Nadie espera que usted vaya vociferando todas sus virtudes, sino que sepa vender esas cualidades con menos dificultad. 




			



			 






			
3. Aprenda a vender ese producto 




			



			 






			Una vez que se conozca a sí mismo y comprenda cuáles son sus metas le resultará más fácil planear un marketing eficaz. Aunque sin una lista de objetivos no estará vendiendo nada especial a nadie en particular. 




			Algunos individuos tienen más habilidad que otros para el marketing personal. ¿Ha trabajado alguna vez con alguien que siempre parece estar en el lugar apropiado y en el momento oportuno y hace lo correcto cuando llega el gerente? Éste es un marketing personal eficaz. 




			¿Acaso su esfuerzo suele pasar inadvertido y cuando le sorprenden en medio de un bostezo le preguntan si ha estado durmiendo todo el día? ¿O quizá nadie le ve cuando llega temprano a la oficina pero todos le observan cuando llega tarde? Éste es un marketing personal ineficaz. 




			Tal vez piense que el buen marketing es simplemente una cuestión de azar, pero no lo es. Es una habilidad y como cualquier habilidad se puede aprender. 




			



			 






			
Las primeras impresiones 




			

			

			

			Es mejor ser examinado que ignorado. 




			



			 






			MAE WEST 


			

		




			



			 






			Sólo hacen falta cuatro segundos para crear una primera impresión y cuatro años para «recrearla» si resulta ser desfavorable. 




			Una primera impresión se basa en el prejuicio y en las suposiciones falsas, pero éste es un proceso esencialmente subconsciente, en el cual la mayoría de las personas sacan rápidamente conclusiones acerca de los otros sin detenerse a pensar por qué, y nosotros podemos hacer muy poco para evitarlo. 




			¿Se ha encontrado alguna vez con alguien que le desagradaba a primera vista? ¿Se detuvo a pensar por qué o lo atribuyó a la intuición? 




			Vivimos en un mundo ajetreado y si usted reside en una ciudad se encontrará con cientos de personas al cabo del día. Simplemente, no tenemos tiempo para sentarnos y conocernos de forma apropiada, así que dejamos que nuestros ojos realicen las primeras etapas del proceso examinador. 




			A los pocos segundos de conocer a alguien nuestro subconsciente ha hecho deliberadamente varias suposiciones acerca de su estatus y personalidad. El hecho de que la mayoría de esas suposiciones sean erróneas no tiene mucha importancia para nosotros. Nos agrada pensar que «medimos a las personas con la vista» en el menor tiempo posible. 




			



			 






			[image: ]




			 






			Lo que hace que esta primera impresión sea aún más peligrosa es que se puede convertir fácilmente en una profecía de autocumplimiento. Si a primera vista no nos agrada la apariencia de alguien, entonces es muy tentador actuar de manera negativa con él o ella. Y cuando esa persona ve nuestro comportamiento a menudo responde del mismo modo. Esto nos complace porque confirma nuestra impresión inicial y nos hace pensar que siempre podremos «reconocer a los malos». 




			Sean o no exactas las primeras impresiones, el hecho importante es recordar que deberíamos ser conscientes de la impresión que causamos en el primer encuentro. ¿Cómo nos presentamos? ¿Qué tipo de señales transmitimos? ¿Cómo son nuestras comunicaciones gestuales? ¿Qué es lo que estamos comunicando a las otras personas antes de abrir la boca? La mejor manera de descubrir esto es analizar exactamente cómo juzgamos a los demás. 




			Generalmente nos importa más qué decimos a las personas que cómo lo decimos. Albert Mehrabian hizo algunas investigaciones para determinar exactamente qué factores contribuyen al mensaje global y los resultados fueron sorprendentes: 




			



			 






			• contribución verbal: 7%, 




			• tono de voz: 38%, 




			• contribución visual: 55%. 




			



			 






			Las palabras tienen un papel secundario cuando se comparan con el impacto del tono de voz y de las imágenes no verbales. Si usted dice algo y su lenguaje corporal transmite un mensaje contradictorio, su imagen visual será percibida como la verdadera, y será recordada durante más tiempo. 




			



			 






			El impacto visual 




			



			 






			¿Cómo es la primera impresión causada? Si analizamos nuestros discernimientos subconscientes podemos descubrir que estamos haciendo suposiciones instantáneas acerca de las personas, y entonces podemos aplicarnos ese análisis a nosotros mismos. Las principales áreas de impacto visual son: 




			



			 






			1. La expresión facial: el contacto visual, la sonrisa o el ceño fruncido son mensajes poderosos de comunicación visual. 




			2. El lenguaje corporal: necesitamos comprender qué expresan a los demás nuestros gestos y postura. 




			3. La vestimenta: cuando elegimos la ropa que vamos a usar cada día estamos mostrando al resto del mundo algunas características individuales como el gusto, la personalidad y la actitud. Si decidimos vestirnos de manera diferente estamos expresando que preferimos ser considerados como extraños, solitarios o incluso excéntricos. 




			4. La pulcritud: el cabello, las manos y el olor forman un aspecto importante de la imagen global que creamos. 




			



			 






			Con esta lista usted comprenderá lo difícil que es juzgar sus propias comunicaciones visuales. ¿Cuándo fue la última vez que estudió sus expresiones faciales? ¿O su lenguaje corporal? Quizá cuando se miró en el espejo, pero, si es así, ya hemos establecido que éste miente. 




			De modo que empleamos constantemente una habilidad de comunicación importante sin saber lo que estamos diciendo a las otras personas. ¿Esto no le parece peligroso? ¡Pues debería parecérselo! 




			Uno de los objetivos de este libro es ayudarle a asumir el control de esos mensajes visuales y de las palabras que salen de su boca mediante la planificación, el análisis y, lo más importante, sabiendo en primer lugar qué es lo que usted desea expresar. 




			



			 






			
El cambio positivo 




			

			

			

			A lo único que debemos temer es al temor mismo. 




			



			 






			FRANKLIN ROOSEVELT 


			

		




			



			 






			A las personas no les gustan los cambios. Les hacen sentir incómodas y atemorizadas. A veces soportan situaciones terribles porque temen que las alternativas puedan ser peores. Con los años se han ido creando los refranes más admirables para alertarnos cuando intentamos hacer algo nuevo: 




			



			 






			«Más vale malo conocido que bueno por conocer». 




			«No es oro todo lo que reluce.» 




			«Más vale pájaro en mano que ciento volando.» 




			«Salir de Guatemala y meterse en Guatepeor.» 




			



			 






			Desde luego, usted también podría considerar que las mejoras sólo llegan como resultado de un cambio. Por eso es importante que sea receptivo al mismo si pretende recrear su imagen. Y no es suficiente tantear el terreno: algunas personas tratarán de hacer cambios durante un breve período de tiempo sólo para demostrarse que lo han intentado. No le dan una oportunidad al cambio. 




			Hay muchos aspectos positivos en el cambio: 




			



			 






			1. Puede conducir a una mejora. 




			2. Puede prevenirnos contra el tedio. 




			3. Puede desarrollar la confianza y el respeto hacia uno mismo. 




			4. Puede impedir que otras personas no sepan valorarnos. 




			



			 






			
Los gustos 




			



			 






			Los gustos y la fe en nuestras capacidades se programan durante los primeros años de vida. En la escuela nos especializamos rápidamente en ciertos temas en los que se nos considera tan diestros que podemos aprobar los exámenes y descartamos otros que podríamos haber disfrutado en ese proceso. 




			Entonces empezamos a creer que somos eficaces en algunas cosas e ineficaces en otras. Solemos evitar los temas en los que nos han dicho que hemos fracasado y pasamos el resto de nuestras vidas manteniendo esa farsa, mientras nos decimos a nosotros mismos y a los otros: 




			



			 






			«No se me dan bien los números; soy un inútil en las matemáticas». 




			O: «Siempre fui poco hábil con las manos; no podría dibujar ni pintar para ganarme la vida». 




			



			 






			Lo que queremos decir es que renunciamos sin ni siquiera intentarlo realmente. 




			



			 






			Empezamos a establecer aficiones y aversiones hacia cosas como la comida y la música sin ninguna razón particular y a ver ciertas ropas como «apropiadas» o «inapropiadas» para nosotros. 




			Estas primeras decisiones pueden convertirse en obstáculos a lo largo de nuestras vidas. Creemos que carecemos de ciertas habilidades sin tener ninguna razón válida. Cuando las personas dicen que no son hábiles en cosas como la mecánica del automóvil, la cocina, el manejo del vídeo o la disertación en público, eso generalmente significa que han decidido ser así, sin intentar desenvolverse en esas aptitudes. Alguna «programación» de su infancia puede haberles hecho perder tanto la confianza en sí mismas que de mayores ya ni lo intentan. 




			Hay muchas cosas que son un gusto adquirido. Si usted las pasa por alto la primera vez podría estar perdiendo mucho. 




			



			 






			Recuerde: manténgase abierto a nuevas ideas. 




			Inténtelo: ¡podría gustarle! 




			Sea receptivo y positivo frente al cambio y lo nuevo. 




			Sea positivo acerca de sus habilidades y esté dispuesto a desarrollar otras. 




			



			 






			
Un plan de acción de doce puntos 




			



			 






			La próxima semana trate de dar tantos de estos pasos como pueda para mejorar su actitud y bienestar: 




			



			 






			1. Lea una novela estimulante o vaya a ver una película divertida. 




			2. Dese el gusto de comprar algo que sea barato pero divertido y atrévase a usarlo: una corbata llamativa, calcetines de colores vivos, un esmalte de uñas verde, etc. 




			3. Purifique su cuerpo con una dieta saludable: comida de bajo contenido en grasas, frutas y verduras frescas, fibra e hidratos de carbono. 




			4. Vea programas de televisión alegres y evite todas las noticias deprimentes de los periódicos. Deje para la semana próxima todas las preocupaciones. 




			5. Compre flores para su escritorio de la oficina. 




			6. Pase una hora haciendo algo simple que nunca hizo antes: preparar un pastel, modelar en arcilla, hacer fotos o ver dibujos animados en el vídeo. 




			7. Elogie o haga cumplidos a las otras personas, al menos a tres cada día. 




			8. Evite a los que siempre se quejan; sea cual sea la magnitud de sus problemas, presente sus excusas y márchese. ¡Ésta es su semana libre! 




			9. Consiga folletos y planifique unas vacaciones exóticas; ¡soñar no cuesta nada! 




			10. Haga un poco de ejercicio cada día, aunque sólo sea una larga caminata. 




			11. Evite la cafeína y el alcohol. 




			12. Llame por teléfono a un amigo con quien haya perdido el contacto. 
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