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			SINOPSIS 




			 




			Cada persona recibe de media unos tres mil mensajes publicitarios al día, por lo que es muy fácil que el nuestro se pierda entre la multitud. ¿Qué podemos hacer entonces para generar un impacto memorable en nuestro consumidor? ¿Cómo podemos dejar huella? La respuesta es más sencilla de lo que crees: con magia. 




			A primera vista, un mago y un empresario no tienen nada en común. Y, sin embargo, tienen mucho que aprender el uno del otro. Muchas empresas ya se han dado cuenta de ello y, por eso, grandes compañías como Huawei o Mercedes han confiado en el novedoso método del Tecnomago y en su asesoramiento en marketing. 




			Ahora, tras casi una década combinando la última tecnología con el arte de la magia y trabajando con algunas de las marcas más importantes tanto nacionales como multinacionales, Xavi Cabezas ha condensado en este libro toda su experiencia y ha plasmado por primera vez por escrito el Método Dante, una metodología expansiva que usa herramientas de la magia para formar a profesionales que se diferencien del resto. 




			Con este libro, descubrirás todas las similitudes entre el mundo de las ventas y la magia y aprenderás los trucos que te permitirán mejorar tus capacidades de persuasión, dejando huella en la memoria de tus consumidores para diferenciarte siempre de la competencia. Y con ello vas a vender más y mejor, por supuesto. 




			

	 


	 	

	 

   




			Método Dante  




			para ventas  




			 




			Cómo los secretos de la magia 




			pueden aumentar tus ventas 




			 




			TECNOMAGO 
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			Si tomas cualquier actividad, cualquier arte, cualquier disciplina, cualquier habilidad, tómala y empújala hasta el final, empújala más allá de donde ha estado antes, empújala hasta el borde más salvaje de los bordes, entonces la forzarás a entrar en el reino de la magia. 




			 




			TONY ROBBINS 




			



			


	 


	 	

	 

   




			A mi padre, Fèlix, por su apoyo incondicional 




			

	 


	 	

	 

   




			Prólogo 




			 




			Cuando Xavi Cabezas, Tecnomago, me preguntó si podía redactar un prólogo para su libro, me di cuenta enseguida de que, a pesar de que nuestros respectivos mundos parecen tan alejados, podía identificar una actitud, una visión y un discurso con muchos puntos en común. En efecto, la cocina y la magia comparten características primordiales en sus respectivos lenguajes y funciones: ambas artes son milenarias y se han propuesto desde siempre dar respuesta a necesidades vitales, ya sean físicas y de supervivencia —caso de la cocina—, como de comprensión del mundo y de comunión con el entorno del ser humano. 




			Ambas disciplinas, además, se sirven del juego con sus usuarios, consumidores u espectadores, a través de la exploración de la percepción. Yo hablaré desde mi terreno, y tengo la certeza muy asentada de que la cocina es magia. ¿Cómo calificar de otro modo el prodigio de crear algo con sentido a partir de productos brutos? ¿Cómo entender el prodigio que puede generar el fuego en un producto alimenticio? ¿O un cuchillo? ¿Acaso no se antoja mágico el resultado de mezclar ingredientes que por sí solos parecen tener poco sentido como la harina, la sal, el agua, el azúcar, los huevos, la mantequilla, etc.? Son auténticas fórmulas mágicas, sortilegios, que juegan con las reacciones físicas y químicas para despertar emociones. 




			Pero la magia está en todas partes, y tiende puentes muy fértiles con muchas disciplinas. En este sentido, el propio Xavi se pregunta si no son magos Bill Gates, Steve Jobs o Elon Musk. Y asevera: «Los líderes del futuro pensarán como magos». Porque la magia es creación y es innovación y, utilizada para optimizar y facilitar estos campos, ayuda a visualizar cosas que normalmente no se ven. Detrás de la magia hay un trabajo que, como nos dice Tecnomago, puede vehicularse hacia el éxito en muchos otros campos, principalmente —y éste es su mayor interés en el presente libro— en el mundo de las ventas. 




			Para ello, ha implementado lo que denomina «Método Dante» o, según sus propias palabras, «cómo los secretos de la magia pueden aumentar tus ventas». ¿Extraño? A mí no me lo parece, en absoluto, y estoy seguro de que el lector se sorprenderá al ver de qué modo las técnicas e incluso trucos de la magia pueden trasladarse a esta profesión. Personalmente, me han parecido apasionantes las reflexiones en torno a internet, según Xavi, «el mayor efecto de magia jamás creado». ¿Quién puede dudar hoy del cambio de paradigma, totalmente disruptivo, que ha introducido internet en nuestra manera de vivir? También resulta muy interesante todo lo que gira en torno a la mentira, una palabra que en nuestra sociedad suele tener connotaciones negativas, pero que en el mundo de la magia y, por qué no, también en el de la venta es un recurso, un concepto básico, es prácticamente el secreto del éxito. Pero estamos hablando de la «mentira blanca», típica del mago, con la que se puede hacer soñar al consumidor. 




			A lo largo del libro, Xavi Cabezas introducirá una serie de conceptos que a mí me cuadran a la perfección con las investigaciones que estamos llevando a cabo en elBullifoundation en los últimos años. Nuestro trabajo con la metodología Sapiens puede tener muchas similitudes con el Método Dante de nuestro amigo Tecnomago. En efecto, en cierto modo, Sapiens nos ayuda a comprender lo que son las cosas a través del conocimiento y de la conexión entre los diferentes elementos de la realidad, algo que Xavi vehicula con técnicas concretas que pretenden llevar al usuario a un cambio de mentalidad respecto de la realidad que lo rodea, y de su propia actividad y la manera de abordarla. 




			En un momento dado, el autor nos dice que está listo para abrirnos otra perspectiva sobre el mundo de las ventas y para hacernos pensar que lo imposible está mucho más cerca de lo que creemos. Y éste es el secreto, no sólo de la magia, sino de este Método Dante y de este libro que, paso a paso y de forma muy clara, nos introduce en la visión del mago, aquel que puede romper la percepción y las certezas asentadas para darnos una nueva perspectiva sobre nuestra actividad o sobre nuestra disciplina. Penetren, pues, en este mundo apasionante, como yo lo he hecho, y disfruten de las enseñanzas de estas páginas. 
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			Tres pilares mágicos 




			 




			Cuando tenía ocho años mis tíos me llevaron a un pequeño teatro en el barrio del Born, Barcelona. El local de techo bajo, rústico, desprendía un olor como a madera antigua. Unas llamas te invitaban a buscar tu sitio entre las once hileras de sillas. Cortinas cerradas, jazz de fondo, aire espeso; cada rincón destilaba misterio. Mi barriga estaba inquieta, los nervios circulaban por mi cuerpo. El pequeño teatro se empezó a llenar de pequeñas familias y mi primo, sentado a mi lado, comentaba con su padre que había un reputado periodista radiofónico en primera línea. La gente hacía predicciones sobre lo que se escondería detrás de las cortinas. 




			Al cabo de quince minutos parecía mágico que tantas personas hubiesen cabido en el interior del teatro. La música enmudeció y dejó paso a la que sería mi primera guía en el mundo de la magia. Rosa, con un aire simpático pero misterioso, presentaba a los actuantes de esa tarde: La capsa màgica. Desapareció detrás del telón y entonces la magia comenzó. Los efectos desfilaban uno tras otro como una coreografía milimétrica de gestos y palabras: desapariciones de zapatos, aros que se enlazaban solos, la propia Rosa atravesada por más de veinte espadas… Imposible de creer. Sí, ése fue el día en el que «no» me enamoré de la magia. 




			Pues, aunque sentí curiosidad, aún no había llegado el momento. La magia, las ventas y la vida son cuestión de timing, y el mío no era el adecuado. El verdadero amor surgió cuando tenía doce años, y de forma bastante más dramática. 




			Yo estudiaba en una buena escuela de Barcelona, tenía amigos y mi familia me quería. Sin embargo, de un día para otro comencé a sentir que ya nada tenía sentido. Perdí las ganas de ir a la escuela y, sin saber por qué, me sentía vacío y solo. Creé en mi mente la imagen de un enorme dolor de estómago y llegué a sentirlo tanto que convencí a todo el mundo de que verdaderamente existía ese dolor. 




			Dejé de ir a la escuela. Mis padres me cuidaban tanto como podían, pero eso no era suficiente para equilibrar mi interior. Incluso llegaron a pensar que podía tener alguna enfermedad rara y me llevaron a todos los médicos posibles de Barcelona. Pero no fue ninguna receta médica lo que me salvó. Un día vino a cuidarme Anni, una de las vecinas de nuestro edificio, y para pasar el rato me propuso hacer una actividad diferente. Rebuscando entre los juguetes de mi armario encontré una caja con trucos de magia que me habrían regalado en alguna fiesta de cumpleaños y a la que no había hecho el más mínimo caso. Anni me lanzó un reto: a ver si podía sorprenderla con algún truco. 




			Destapé la caja. Empecé a remover entre los trucos. Leí las páginas del libreto con sus instrucciones. Y sucedió mi primer enamoramiento. El hechizo hizo efecto. Era algo inocente, inexplicable, pero a prueba de fuego. 




			Ese encuentro cambió y salvó mi vida. Te puedes imaginar, a las tres horas ya me creía mago. ¡Mago! No podía esperar al momento en que mi madre cruzara la puerta de casa para poder sorprenderla con cada uno de los efectos que había aprendido. 




			La magia entró, el dolor desapareció y todo se aceleró. Talleres, compras de trucos, visionados interminables de actuaciones y recitales de tres horas seguidas para mis padres, que eran sobornados con macarrones azules. La mente corría más rápido que mi cuerpo y, la verdad, me sentía a gusto con ello. 




			Éste no es un libro autobiográfico, pero sin conocer los siguientes tres acontecimientos sería difícil entender por qué lo he escrito. 




			El primero: a los trece años entré en la Sociedad Española de Ilusionismo. Me tuvo que acompañar mi madre, pues el acceso estaba vetado a menores de dieciocho años. Había leído que hacían algunas excepciones, así que llamé, pregunté y me dijeron que me pasara por la tarde. 




			¿Cómo convencer a magos que cuatriplicaban mi edad de que merecía ocupar un lugar junto a ellos? Acceder a la Sociedad era vital para mí, pues allí se guardaban los secretos que mejorarían mi espectáculo y que me convertirían en un verdadero mago; no podía esperar más tiempo. La Sociedad se ubicaba en el centro de Barcelona, las siglas en el interfono eran la evidencia de que aquel sitio mágico realmente existía. El primer viaje en ascensor desde la recepción hasta la tercera planta todavía está grabado a fuego en mi memoria. 




			La puerta estaba entreabierta y mi madre y yo pasamos al interior de la sala. No fue una entrada triunfal, los magos se defendían con la mirada de un potencial usurpador de sus secretos. El presidente estaba reunido y otro mago, que debía de tener setenta y muchos, se acercó a preguntarme qué hacía allí. Me sentó en una pequeña mesa negra del bar y no dudó en decirme que me olvidara de dedicarme al mundo de la magia, que eso era imposible. 




			Me callé la respuesta, pero mi cuerpo no se dejó intimidar. Pensé: imposible lo dirás tú. Convencí al entonces presidente, el señor Roma, para que me hiciera un examen extraordinario de acceso, y así fue cómo al cabo de un mes me convertí en el socio más joven de toda la Sociedad. 




			Fue también a los trece años cuando debuté por primera vez en un escenario profesional, gracias a la asociación de teatro Ocellassos de Sant Oleguer, en la que actuaba. A los catorce, conocí a David (el tercer acontecimiento). A los quince, conseguí superar las cien actuaciones al año en BBC (bodas, bautizos y comuniones). A los dieciséis, llegó mi primera gran actuación en televisión y un comentario de Risto Mejide que me haría cambiar el chip (el segundo acontecimiento). A los diecisiete, rechazaron mi entrada en el Institut del Teatre por 0,25 puntos, pero me convertí en miembro de la junta directiva de la Sociedad Española de Ilusionismo. A los dieciocho, empecé a estudiar Publicidad y Relaciones Públicas. A los diecinueve, mientras dirigía un campus de verano de magia en el Canal Olímpic con David —del que hablaré más tarde—, uno de los niños nos preguntó por qué no podía hacer magia con su móvil. A los veinte, creamos aplicaciones móviles para la comunidad mágica, democratizamos los trucos de magia con Abracadapp —una aplicación a la que llamamos «el nuevo Magia Borrás» junto a Dani Gil— y cofundé BeWorld, un proyecto para democratizar la realidad virtual. A los veintiuno, conocí a mi ídolo, David Copperfield, y pude presentarle Magic Tweet, un truco tecnológico para adivinar los pensamientos de cualquier espectador por Twitter. A los veintidós, David y yo fuimos —gracias a Héctor y a Maria José— los productores más jóvenes de toda Europa en estrenar un show de gran formato en una gran ciudad europea (Teatre Borràs). A los veintitrés, la empresa Educa Borras nos pidió que renovásemos su clásica caja, sacamos nuestro primer juguete, Tecnomagia Borras, e impulsamos Goin, una startup fintech para ayudar a los jóvenes a ahorrar e invertir su dinero. A los veinticuatro, David y yo separamos nuestros caminos; crucé el charco y en menos de siete días pasé de que me echaran, casi a la fuerza, de la oficina de un gran productor de Broadway a firmar un acuerdo con el mayor productor de Las Vegas. 




			La segunda revelación vino a los dieciséis años: estaba empezando a actuar y me llamaron para participar en un concurso de talentos de televisión, Tú sí que vales. Acudí a la grabación del programa en junio, pero, claro, con dieciséis años no era consciente de dónde me estaba metiendo. De hecho, ni siquiera me acompañaron mis padres al plató de televisión, sino que fui con un compañero de clase. Me planté en la recepción del estudio y al momento me dijeron que no podía grabar sin estar acompañado por un adulto, así que tuve que convencer a mis padres para que dejaran de trabajar ese día y fueran corriendo al plató. 




			Estaba ya listo para salir a grabar cuando ocurrió un imprevisto: el concursante que me precedía era un acróbata, y tuvo un accidente que hizo que se precipitara desde más de cuatro metros de altura. Por suerte, el concursante sobrevivió, pero cancelaron la grabación y nos dijeron que nos volverían a avisar para grabar otro día. Pasaron los meses, la llamada no llegaba y yo empezaba a ponerme ansioso. Un día, mientras estaba en clase, comenzó a sonar mi móvil. Fue la primera y única vez en la vida que me pasaba algo así, y mi profesor no dudó ni un segundo en requisarme el teléfono. En cuanto acabó la clase, me dirigí hacia él y le dije que no se podía quedar con el móvil, que lo necesitaba. Pues, sin haberlo mirado, ya tenía un presentimiento. La suerte estuvo de mi lado y fui capaz de convencer al profesor para recuperar mi teléfono. Cuando devolví la llamada perdida, resultó ser una colaboradora de la productora, diciéndome que querían contar conmigo para la grabación de la gala especial de Año Nuevo. 




			Tenía diez días para preparar un nuevo número, ya que se trataba de una gala especial de Navidad. La ejecución, pese al poco tiempo del que dispuse, fue muy buena, pero recuerdo que mientras estaba en el plató no paraba de pensar en cuánto me criticarían los otros magos del sector por ir al programa. Ellos se quejaban de que un concurso de talentos desprestigiaba su arte, pero, mirándolo con perspectiva, pocos de los que lo criticaban entonces habrían superado el casting. 




			Lo más importante fue el comentario que me hizo el publicista Risto Mejide, miembro del jurado: «Una cosa más. Has tenido unos minutos excelentes en televisión y nadie va a recordar tu nombre. Diferenciarse lo es todo. Que la gente se acuerde, se llama Xavi». Aún no he visto mejor campaña de branding personal en televisión. Mi web se saturó de visitas durante horas y el número que tenía como contacto era el de mi teléfono personal, por lo que tuve que cambiarlo al día siguiente. 




			Cuánta razón tenía Risto: había estado delante de cuatro millones de personas y no había aprovechado lo suficiente la oportunidad. Pero había aprendido la lección, y sabía que no me volvería a pasar. Risto Mejide me descubrió en quince segundos la segunda clave que me ha llevado a escribir este libro: el apasionante mundo del marketing. 




			Marketing y magia son los dos pilares que sustentan este libro, pero, sin el tercero, sus caminos y mi vida habrían sido mucho más limitados. Con catorce años, me presenté a un concurso de talentos en el barrio de Gracia de Barcelona. Estaba conversando con otro de los aspirantes y le comenté que ese fin de semana tenía tres actuaciones; un comentario que a David, un chico que acababa de comprar sus primeros trucos de magia y que me oyó de refilón, le pareció muy repelente. 




			El salto del odio al amor nunca es inmediato y, en este caso, vino por necesidad profesional: David mejoró a la velocidad de la luz su repertorio y en pocos meses se convirtió en un competidor real para mí. Con catorce años, ambos fuimos de los primeros magos de España en pujar por anuncios en Google AdWords, el sistema de anuncios de búsqueda de Google. Al funcionar como una puja, el valor de la subasta iba creciendo cada vez más. Al final nos llamamos para hablar y llegamos a una conclusión: el único que estaba ganando con esa situación era Google, la mejor opción para nosotros era unirnos y así ser más fuertes respecto al resto. 




			Aquí descubrimos el verdadero potencial del trabajo en equipo. No pensábamos por dos, sino exponencialmente. Ganábamos más, ideábamos mejores trucos y forjamos una amistad a prueba de balas. A los diecieséis años, nos contactó nuestra primera empresa y nos quedamos realmente extrañados. ¿Cómo una empresa podía estar interesada en la magia? La empresa en cuestión era una reconocida marca de agua embotellada que quería mostrar cómo incluso añadiendo sabores a su agua, ésta mantendría su ligereza. Para demostrarlo visualmente, hicimos que la presentadora del acto empezara a volar al beber de la nueva botella. El efecto WOW se extendió y a Font Vella le siguieron otras como HP, Mercedes-Benz, Huawei, Intel, Accenture, ISDIN, Wolters Kluwer, MásMóvil, Tag Heuer y un largo listado más. ¿Cuál era el verdadero interés de estas marcas al apostar por la magia? ¿Qué misterio se esconde detrás del efecto WOW? ¿Y por qué no llevarlo a cada rincón de una empresa? 




			Aquí estoy, listo para abrirte otra perspectiva sobre el mundo de las ventas y hacerte pensar que lo imposible está mucho más cerca de lo que crees. 




			¿Me acompañas? 




			

	 


	 	

	 

   




			Arte y negocio: una negociación desequilibrada 




			 




			Los vendedores son el gran diablo. En gran parte, Hollywood ha ayudado a estigmatizar esta asociación negativa del vendedor. La venta y el arte nunca se han llevado bien. Por un lado, el gran empresario huye de lo artístico porque le parece que no está a su altura, mientras que el artista ve al empresario como alguien insensible, alejado de su obra. Históricamente, los primeros han actuado como mecenas caritativos respecto a los segundos, por lo que la balanza de poder estaba realmente desequilibrada. 




			En mi experiencia, al estar en los dos lados, he sufrido ambas estigmatizaciones. Pocos empresarios he encontrado con la voluntad de adentrarse en el arte como un igual, y aún menos artistas con ganas de aprender a vender. 




			Sin embargo, el cambio exponencial tecnológico en el que estamos inmersos nos ha situado en una paradoja. Cada vez más instituciones de mayor prestigio como el MIT o empresas imprescindibles en nuestro día a día como Google integran en sus equipos perfiles artísticos. No con una voluntad de mecenazgo, sino de búsqueda de nuevas respuestas o, aún más importante, de nuevas preguntas. 




			La evolución tecnológica exponencial e imparable hace cada vez más necesaria una nueva visión expansiva del negocio. Para adaptarse al cambio con mayor facilidad, las empresas de marcado carácter tecnológico han intentado hibridar el perfil del informático, pidiéndole también tareas concretas de marketing. No sólo con voluntad de reducir costes, sino también de justificar mediante números cada decisión tomada. Aunque, en términos generales, resuelven bien tareas precisas como redactar o enviar un e-mail de una promoción, y superan a muchos profesionales de marketing en su capacidad de análisis de datos, les falta justamente tener integrada en su mente la esencia del marketing. Y eso va más allá de los números: comprender a las personas para ofrecerles nuevos servicios que satisfagan sus necesidades y deseos, actuales y futuros, requiere análisis pero, sobre todo, imaginación. En otras palabras, muchas veces el fallo no está en la respuesta que dan, sino en la ausencia de preguntas. 




			Ningún negocio funciona sin ventas. El mercado tecnológico vive en y de la voracidad del cambio. Los artistas son señalados como parte de su solución y, en contraposición, el artista huye del marketing. Por razones históricas, ese trabajo estaba protagonizado por un representante, pero internet destruye esa figura, ahora el cliente sabe cómo contactar directamente con el artista. Así, saltándose al intermediario, puede barajar entre más opciones, reducir tiempos y ahorrar dinero. 




			Al artista medio le interesa este cambio de juego, pues le abre muchas más posibilidades de exponer su obra y de contratación. No obstante, le cuesta entender cómo funcionan los mecanismos detrás de una venta, al creer que su obra se venderá sola. Pero querer vender no es una traición al arte, es normal que el artista quiera que su obra trascienda, y sin entender las estrategias de venta no sólo se daña a sí mismo, sino que traiciona también a la sociedad, al no darle la oportunidad de aprender y emocionarse con ésta. 




			La función principal de este libro es abrir a los empresarios una nueva ventana sobre cómo los secretos de la magia pueden ayudar a aumentar sus ventas. Aplicándolos encontrarán respuestas a preguntas sobre cómo destacar y dejar huella en el mercado actual, formando a nuevos profesionales más productivos y con capacidad de adaptación al cambio. Un punto de partida de cómo el arte puede ayudarles en este proceso. 




			A su vez, creo que este libro también puede ayudar al artista a entender, desde su óptica, cómo utilizar las bases del marketing para hacer visible su obra. Sin visibilidad es imposible cualquier compra. 




			Finalmente, aunque no seas empresario ni artista, también te puede servir de ayuda esta obra. La venta es un proceso, un gesto, una palabra con finalidad persuasiva que repetimos consciente e inconscientemente cada día; entender sus bases y cómo mejorar nuestras capacidades persuasivas nos puede proporcionar una vida mejor para nosotros y nuestros seres queridos. 




			Ha llegado la hora de introducir la magia. A lo largo de su historia, la consideración de la magia como arte no sólo ha sido cuestionada por personas externas, también por los propios magos. Pero no entraremos en detalles, pues sólo este debate histórico ya necesitaría otro libro. Así, considerando la magia como un arte, ¿en qué se diferencia de las otras artes plásticas o escénicas? Pues, como veremos a lo largo de este libro, la magia es el único arte que se basa exclusivamente en la imposibilidad. Sin una premisa imposible, no ocurre la magia. Es decir, la magia parte de algo imposible para comunicar un mensaje; cuando se presenta lo imposible ante el público, éste se sorprende. Comprender esta base es fundamental para entender el interés que puede aportar la magia al vendedor actual. 




			Revelar los métodos de la magia a externos podría parecer una herejía, pero, como veremos a lo largo de esta obra, sus secretos son algo mucho más profundo que simples trucajes. Desde un punto de vista histórico, la revelación de sus trucos ha sido constante debido a la propia evolución tecnológica: desde externos, con la finalidad de descifrar los puzles detrás de los trucos, hasta los propios magos, que lo han utilizado como herramienta de publicidad al mostrar que ellos ya no usaban ese sistema. Justamente ha sido este problema, la revelación de los trucos, el que ha mantenido al mago adelantado a su sociedad: siempre en alerta para adelantarse a la democratización de las novedades tecnológicas. 




			La auténtica magia se esconde detrás de los secretos de ésta. Y estos secretos no sólo pueden permitir a la humanidad encontrar nuevas respuestas a sus retos actuales, también pueden ayudar a los magos a reinterpretar su visión de la magia. Explorando las bases de su arte pueden llegar a comprender el papel que puede desempeñar la magia en el siglo XXI. 




			Mi comienzo en el mundo de la magia lo he explicado en el capítulo anterior. Y mi comienzo en el mundo de la venta es una consecuencia directa de esto. Un aprendizaje inusual. Cuando tenía trece años y empecé a anunciarme en internet por mi cuenta, investigué qué era lo que hacían bien los competidores y lo mimeticé en mi propia página web. Después, sólo quedó promocionarla entre personas que buscaran un mago para el cumpleaños o la comunión de su hijo, y el teléfono empezó a sonar. 




			Lo inusual era que quien estaba detrás del teléfono acostumbraba a ser algún gran empresario de la ciudad, ellos podían permitirse este tipo de animaciones en sus celebraciones. De forma inconsciente, esto fue un gran aprendizaje intuitivo para mí, pues a cada llamada fui mimetizando su lenguaje, sus expresiones y sus técnicas de negociación, las mismas que ellos usaban con sus iguales en la industria. No obstante, la base teórica no la adquirí hasta más tarde, cuando estudiaba la carrera de Publicidad y Relaciones Públicas. 




			Los secretos de la magia se esconden tras su naturaleza: la percepción, la aspiración, la imaginación, la anticipación y el poder. La magia reta a nuestra propia percepción al romper la cadena de causa y efecto de nuestro entorno. Nuestro alrededor se rige por las leyes de la ciencia hasta que el efecto mágico las cuestiona. Es allí cuando ocurre lo imposible: la magia eleva nuestras aspiraciones, utiliza la mentira de su truco para hacernos soñar con algo imposible. Desde sus inicios, el mago ha comprendido cuáles son los deseos y las aspiraciones de la sociedad, y las ha representado en sus actos. Y es justamente cuando se abren las puertas de la aspiración cuando la imaginación puede fluir. La magia nos hace imaginar que lo imposible puede ser posible. Imaginar como un mago nos abre un nuevo abanico de posibilidades. Además, la magia anticipa el cambio, pues el mago siempre debe ir un paso por delante del espectador para que su magia sea efectiva. El uso de la falsa espontaneidad o de la reserva de información son dos de las técnicas que usa el mago para anticiparse a sus espectadores. Y, finalmente, la magia empodera. Sí, el mago es como el vendedor: parten con el poder, pero su magia sólo trasciende si el poder es transferido al espectador. 




			Antes de adentrarnos en cada uno de sus secretos, es necesario poner un punto de partida a la propia magia: reflexionemos sobre su origen. 




			

	 


	 	

	 

   




			¿Qué es la magia? 




			Consideraciones previas a explorar su naturaleza 




			 




			Más allá de definir el acto de un mago, la palabra «magia» está presente en nuestro vocabulario cotidiano en sus distintas formas: «ha sido mágico», «como por arte de magia», «auténtica magia»… son expresiones que usamos todos para referirnos a situaciones que poco tienen que ver con un espectáculo de magia. 




			Un gol extraordinario de nuestro jugador favorito, una obra de arte que nos ha emocionado, un paisaje increíble. La palabra «magia», en su esencia, es sinónimo de imposibilidad. El darnos cuenta de esa imposibilidad que se ha cristalizado ahora en algo posible, hackea nuestra percepción, eleva nuestra aspiración, hace aflorar nuestra imaginación, nos anticipa a los demás y nos empodera. 




			Paul Harris, un reputado ilusionista americano, nos describe la magia como una vuelta a nuestra infancia: la suspensión del pensamiento lógico, la vuelta a esa pizarra en blanco donde no existen prejuicios. Paradójicamente, es en esa misma niñez cuando la magia de un mago resulta menos efectiva. Hacerle trucos de magia a un niño menor de cinco años es una tarea casi imposible, ya que no distingue las leyes de la naturaleza y, por tanto, no es consciente de que los objetos no pueden aparecer y desaparecer. Vive inmerso en un mundo de imposibilidad donde no existe lo extraordinario. 




			Cualquier definición necesita un punto de origen y, en el caso de la magia, su origen es realmente ambiguo. En 1920, el historiador de la magia Sydney Clarke señala que, según el Papiro Westcar, el punto de partida de la magia se situaría en la corte egipcia de Keops.1 En el propio papiro se puede leer cómo un mago llamado Djedi ha sido capaz de presentarse delante del faraón y realizar un milagro con un ganso: tras arrancarle la cabeza al animal y situar su cuerpo a metros de distancia, el cuerpo habría resucitado y tras desplazarse hasta su cabeza, se habría reconectado a ella. Posteriormente, Djedi habría repetido el milagro con un pájaro y un buey. 




			Numerosos historiadores dieron por bueno este inicio y, como en muchas etapas de la historia de la magia, pocas veces se puso en duda. Jim Steinmeyer, un reputado constructor de ilusiones e historiador, cambió esta percepción en su libro The Secret History of Magic, donde afirma que, aunque habría sido un gran inicio para el arte de la magia, la historia carece de credibilidad. El propio papiro describe a Djedi en términos míticos, como una persona de ciento diez años y capaz de alimentarse con medio buey y cien jarras de cerveza al día.2 




			En los propios textos bíblicos aparecen las figuras de Moisés y Aaron como capaces de transformar un bastón en una serpiente, convertir las aguas del Nilo en sangre o crear una plaga de ranas. Como apunta Steinmeyer, mientras que en el caso de Djedi los hechos nos confirman que se trata de una fábula, en el caso bíblico la verdad es, en última instancia, una creencia personal. Si la conciencia del acto de magia como tal existió o no desde antes o durante la civilización egipcia es un misterio que costará resolver. 




			La visión de qué es la magia ha cambiado a lo largo de la historia. Ha habido siglos donde era normal creer en el poder de los dioses o las brujas. Incluso ahora, cuando el pensamiento científico uniforma nuestra toma de decisiones como personas, para muchos los sucesos paranormales continúan viviendo entre nosotros. Fenómenos presentes en nuestro día a día como el tiempo o la gravedad parecen rodeados de un aura mágica. Creemos en ellos sin poder palparlos. 



OEBPS/css/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  





OEBPS/images/pl.jpg
Planetadelibros





OEBPS/images/logo_t.jpg





OEBPS/images/logo_y.jpg
e





OEBPS/images/logo_in.jpg





OEBPS/images/logo_l.jpg





OEBPS/images/logo_f.jpg





OEBPS/images/cover.jpg
TECN

«Ellector se sorprendera al ver de
qQué modo las técnicas y los trucos
de lamagia pueden trasladarse.

al mundo de las ventas»

Del prélogo de Ferran Adria

alienta






OEBPS/images/image_extract1_1.jpg
S

e
alienta

& SR





