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Parte I: Comprendiendo Cémo Funciona la Mente Humana



Infroduccion

En nuestro mundo de hoy, la persuasion se ha establecido en casi todos los aspectos de nuestras vidas. Lo
vemos en los anuncios de colores brillantes, en los discursos politicos, emocionalmente cargados e incluso en
comunicacién con amigos y familiares. Al principio, tal vez ni siquiera éramos conscientes de que la
persuasidon estaba siendo usada, pero a través del estudio y la comprension de la persuasién, al estar por
tanto mejor equipados es improbable que seamos victimas de ella e incluso, pudiéramos hasta utilizar sus
técnicas para nuestro mejoramiento. Para comenzar a entender la persuasion, primero debemos definirla. La
persuasiéon es la capacidad de un comunicador (por ejemplo, la publicidad, un politico) para convencer a
un oyente de cambiar su comportamiento o sus creencias sobre un tema determinado.

El comunicador usa diferentes tacticas que atraen las emociones del oyente, lo que a su vez manipula la
manera de pensar del mismo. Lo importante de entender sobre la persuasidon es que no es una forma de
control mental, sino una forma de manipulacidn mental. La persuasion le da forma y moldea la mente del
otro para que se ajuste a la agenda del comunicador. La agenda puede ser algo tan simple como pedir
prestado el automdvil de un amigo a algo tan complejo como postularse para un cargo politico. Cualquiera
que sea el propdsito, la persuasidon es un talento que se puede aprender y lograr faciimente.

Para comprender mejor la persuasidon, debbemos mirar su historia. El estudio del habla persuasiva comenzd
hace mds de dos mil anos con los antiguos fildsofos griegos. Los filésofos estudiaron cémo los politicos y los
oradores usaban varios enfoques para comunicar su postura sobre un tema especifico con mucha eficacia.

El filosofo Aristoteles en su momento dividid estas técnicas en tres categorias observables: ethos, logos y
pathos. Definid a ethos como la credibilidad del hablante. El notaba de que las audiencias aceptaban mds
el mensaje de un orador si el orador se presentaba a si mismo como un experto en el tema y si ademds se
proyectaba con seguridad. Si el hablante mostraba algun signo de debilidad (nerviosismo, vacilacion,
tartamudeo), la audiencia pasaria por alto el mensaje. Esta es una tdctica importante en la persuasion
porque la gente tiende a respetar a aquellos que muestran tenacidad y resolucion en sus vidas.

La siguiente técnica observable es logo, que significa l6gica. Aristételes descubrid que los discursos
fuertemente persuasivos necesitaban un elemento de razonamiento ldgico. El razonamiento I6gico hace
gue el publico piense que ha llegado a una conclusidon por si mismo, y no a través del empujon del que habla
en el escenario.

La Ultima técnica observable se llama pathos. Aristdteles definid el pathos como los recursos emocionales

utilizados para obtener el resultado deseado de la audiencia. Se dio cuenta de que la persuasion era una
técnica efectiva solo sila audiencia estaba en el estado emocional correcto. La audiencia entonces seria
mads susceptible al mensaje.

Estas técnicas sentaron las bases de nuestras formas modernas de persuasion.

Para aclarar, la persuasion no es una forma de obtener control sobre otra persona, sino de darle forma a la
manera de pensar de esa persona. Un ejemplo moderno de esto se puede encontrar en los muchos
anuncios a los que nos enfrentamos cada dia. No podemos escapar de sus pegadizos esldganes, colores
brillantes y productos respaldados por celebridades. Nosotros, como consumidores, sabemos que los



anuncios estdn ahi para vender productos, pero rara vez nos detenemos y discutimos cémo sus tdcticas
cambian lentamente la forma en que pensamos.

Por ejemplo, piense en el Ultimo anuncio publicitario que vio sin pensar en los Ultimos episodios de su
programa, de mala calidad, de television favorito. Los anuncios, al principio, suenan como ruido de fondo
mientras se contempla silenciosamente a si mismo pagando mds cada mes por una fransmision sin
publicidad. Lentamente, se ve a si mismo viendo comerciales. Antes de ese punto, no tenia necesidad de
nada de lo que estaban vendiendo, pero ahora las apetitosas imdgenes de tacos o hamburguesas le hacen
sentir hambriento, necesitado. Es posible que no haya tenido hambre antes, pero hay algo sobre esas
imdgenes que hacen que desee lo que estdn vendiendo. O advierte que su personaje favorito del reality
show de mala calidad estd vendiendo esos productos. Le gusta ese personaje, entonces gpor qué no te
gustaria algo que avala? A continuacion, los anuncios pueden ofrecerle algo, algo exclusivo, algo
importante, algo que ni siquiera sabia que queria al inicio. Eso es persuasion.

Luego, piense en el Ultimo politico que vio dando un discurso. 3Se acercaron al podio con un aire de
confianza y reposo o un aire de nerviosismo e incomodidad? Si el orador estaba seguro, sescuchd lo que
estaba diciendo? 3Notd su lenguaje corporal? 3Pudieron controlar y manipular efectivamente a la multitud
con solo usar ciertos gestos? Si es asi, es muy probable que ese politico domine el arte de la persuasion. Los
politicos piensan en todo lo que dirdn y hardn durante su discurso. Planifican cada pausa, cada gesto, cada
parte del discurso (centrdndose en el clima politico) para captar una atencién indivisa de la audiencia. Por
ejemplo, en el juego politico actual, el miedo juega un papel importante en el arte de la persuasién. El miedo
da forma a la manera en que una persona piensa, habla e interactia con su entorno. Incluso si no eres un
politico, aun puedes usar sus técnicas en tu vida diaria.

Por Ultimo, antes de continuar, quiero que piense en un amigo que pueda hacer que haga lo que quiera,
incluso si no quiere hacerlo. Si ese amigo se estd mudando, lo ayudas a mudarse. Si tiene un problema,
ayudas a resolver ese problema. Pensando un poco mds en este amigo, 3usa la culpa o cualquier ofro
afractivo emocional para que hagas lo que quiere? 30 te ofrece algo a cambio? Pueden hacerlo basado
en la posibilidad de una relacion mds cercana con usted para obtener lo que quieren u ofrecer algo que
saben que necesita.

Raramente lo hacen, pero te hacen pensar que un dia logrards el objetivo que le han propuesto. Esta es una
forma de persuasion emocional. El amigo ve su debilidad y saca provecho de ella. Desafortunadamente,
estas tdcticas son utilizadas no solo por amigos sino por todos en la sociedad. La persuasion es algo que no
puede evitar, pero es algo que puede aprovechar, utilizar e implementar para si mismo para navegar
eficazmente por toda la sociedad.






Capitulo 1: La Psicologia de la Persuasion

Principios Bdasicos de Psicologia

Desde los estudios sobre el habla persuasiva de los antiguos fildsofos griegos, los eruditos modernos han
desviado su atencion de la comunicaciéon y han puesto su mirada en el funcionamiento psicoldgico mds
profundo de la persuasién. Los estudiosos modernos actuales enfocan sus estudios en cdmo nuestras mentes
reaccionan y usan la persuasion en nuestras interacciones normales. Uno de esos estudios descubrid que las
apelaciones emocionales persuasivas son algo que naturalmente podemos hacer, incluso sin estar
conscientes de ello. Los investigadores encontraron que las personas subconscientemente enfatizan ciertas
palabras para evocar una respuesta emocional de la ofra parte para obtener el resultado deseado. El
hallazgo interesante en el estudio fue que el orador estaba ignorante del uso de cualquier tipo de atractivo
emocional o incluso consciente de cambiar la forma en que entregan su solicitud. Lo que se muestra en este
estudio es que todos instintivamente utilizamos talentos persuasivos ocultos que incorporan la manipulaciéon
emocional para obtener algo que necesitamos. A partir de ese estudio de caso, hemos aprendido que
nuestros instintos bdsicos nos proporcionan la capacidad de persuadir. Antes de que podamos realmente
aprovechar este poder dentro de nosotros, primero debbemos ser capaces de identificar y definir los aspectos
psicoldgicos de la persuasion.

En este texto, discutiremos las formas de usar la persuasion para mejorarse a si mismo al fiempo que
incorporamos la manipulacion emocional encubierta. Antes de entrar en mds detalles, primero debemos
entender los principios subyacentes de la persuasion psicoldgica y codmo podemos usar estas tacticas para
obtener lo que deseamos.

Para comprender mejor los aspectos psicoldgicos de la persuasion, debemos comprender nuestras propias
percepciones sobre la manipulacién de la mente. Si crees que las técnicas persuasivas y la manipulacion
emocional no funcionardn en ti o que otros son mds faciimente influenciables que U, no tienes la
autoconciencia necesaria para usar la persuasion de forma adecuada para tu beneficio. Ser consciente de
uno mismo y tener el control de cada aspecto de cdmo piensas y cdmo respondes, te proporcionard las
habilidades necesarias para emplear técnicas persuasivas para tu beneficio. Debes ser consciente de que
todos pueden ser manipulados mentalmente y nadie estd a salvo de esas tdcticas persuasivas. Sin embargo,
cualguiera puede aprender coémo usar las técnicas de manipulacién mental para evitar convertirse en una
victima, mientras se convierte en un maestro de la persuasion.

Como se menciond en los escenarios presentados en la introduccidn, nos bombardean con tacticas
persuasivas dondequiera que vayamos. Al comenzar su vigje para convertirse en un maestro de la
manipulacién mental, comience a tomar nota de cada pieza de material persuasivo o de cualquier persona
persuasiva con la que se encuentre cada dia. Escriba las estrategias utilizadas en cada escenario para
ayudarlo a comprender mejor como intentan manipular su forma de pensar. Una vez que comience d
enfocarse en esas tacticas, se sorprenderd de cudn comun es la manipulacién. Una vez que se dé cuenta de
esto, comenzard a sentirse como Rowdy Roddy Piper en el cldsico de terror / ciencia ficcidn de los 80, They
Live. En la pelicula, Rowdy ha descubierto un par de gafas de sol que revelan que la humanidad ha sido
invadida por formas de vida alienigenas que nos controlan con mensajes subliminales. Una vez que las gafas
de sol estan encendidas, la audiencia ve que las vallas publicitarias, el dinero, las revistas y las personas son
trucos que nos mantienen ignorantes y dichosos, pero que siguen consumiendo. Si nunca has visto la peliculg,



te sugiero que busques una copia y observes las técnicas de manipulacion utilizadas por esas formas de vida
alienigenas.

Las técnicas utilizadas no son tan fuera de este mundo como usted puede pensar. Las empresas de
marketing utilizan mensajes subliminales en sus anuncios para que compremos sus productos. Si conoces esas
tacticas, podrds controlar tu mente y evitar que alguien manipule tu forma de pensar. Una vez que hagas
€50, ya no serds victima de las mentiras que se nos presentan cada dia. Te volverds mds observador en tu
vida y, a su vez, mds poderoso. Las personas que persuaden desean a los que no son observadores. Cuanto
menos observadora sea una persona, mads facil es de manipular su forma de pensar. Al advertir esas técnicas
en su vida diaria, estard mejor preparado no solo para evadir la manipulacidn, sino también para
aprovecharla para su propio beneficio social.

Para comprender mejor esas técnicas persuasivas y sus usos practicos en la sociedad, primero debemos
analizar y diseccionar los escritos del Dr. Richard Cialdini en su libro titulado Influencia: La Psicologia de la
Persuasion. El Dr. Cialdini, que es Profesor Emérito de Psicologia y Marketing de Regents en la Universidad
Estatal de Arizona, publicd ese texto en 1984 y en él se centrd en los aspectos de la persuasion psicoldgica
gue se encuentran en el mundo del marketing. Desde la publicacién de su trabajo, muchos académicos,
politicos y empresarios han utilizado las escrituras del Dr. Cialdini para comprender los conceptos de
persuasidn psicoldgica e incorporar sus hallazgos en su camino hacia el éxito. De hecho, Donald Trump utilizé
los métodos del Dr. Cialdini en su campana presidencial que finalmente lo eligid presidente de los Estados
Unidos de América. Estos pasos son una gran base para cualquiera que quiera comenzar a integrar tacticas
persuasivas en su plan, para adqguirir habilidades en la manipulacion mental. El Dr. Cialdini analizé las
complejidades de la persuasion psicoldgica en conceptos mds faciles de digerir con estas seis
caracteristicas: reciprocidad, compromiso y consistencia, prueba social, gusto, autoridad y escasez.

Reciprocidad: el primer principio en el texto del Dr. Cialdini es el de la reciprocidad. La reciprocidad es la
accion del persuasor para ofrecerle algo a la otra parte. Lo que se ofrece debe ser algo que la ofra parte
pueda desear o algo que ni siquiera saben que quieren hasta que se lo ofrezcan. Una vez que el persuasor
ha ofrecido una necesidad al persuadido, ya ha sentado las bases para comenzar el proceso de
manipulacién. El persuadido se siente en deuda con el persuasor porque todo lo que se ofrece hace que el
persuadido sienta que el persuasor estd motivado por una necesidad desinteresada, que es ayudar al
persuadido. El elemento importante para el persuasor a seguir es que lo que se le ofrece debe ser algo que el
persuadido crea que es exclusivo, Unico o algo que hace que el persuadido se sienta especial o conectado
con el persuasor.

Por ejemplo, el escenario mencionado en la intfroduccién de este texto describe a un amigo que
constantemente consigue que haga lo que él necesita. En ese escenario, ese amigo le ha ofrecido algo que
desea (pudiera ser una relacién mds cercana) para ayudarle a obtener lo que desea. Como persuasivo en
esta situacion, siente que no solo estd ayudando a su amigo sino que, por el contrario, se estd-s ayudando a
si mismo. Pero la realidad de la situacion es que su amigo le estd utilizando para su beneficio. Le mantiene
bajo su control porque tiene la posibilidad de una relacién mds cercana fuera de su alcance, por lo que
trabaja constantemente para adquirirla; en consecuencia, manteniéndole efectivamente bajo su control.
Incluso si nunca se da nada en el escenario, aun se sentird en deuda con esa otra persona, porgue existe la
posibilidad de que algun dia reciba lo que se le ha ofrecido.



Los psicodlogos han descubierto que nuestras mentes estdn integradas para querer devolver un favor cuando
nos ofrecen algo que deseamos o creamos que deseamos. Nos sentimos agradecidos con el persuasor por
ofrecer algo que queremos o necesitamos. Originalmente, puede no haber sido algo que incluso sabiamos
gue gueriamos, pero a lo largo del proceso de persuasidon, comenzamos a desearlo cada vez mds. Creemos
que estamos trabajando para obtener un premio final que a su vez cambia nuestra forma de pensar. El usar
este concepto puede ayudarle a crear una conexidon con aquellos a quienes quieres convencer. Si ganan su
deuda, se sienten que estdn obligados a seguir lo que dice y lo que hace. En Ultima instancia, una vez que se
ha hecho la oferta, ya ha comenzado el proceso de manipulacidon mental.

Como demostracidén, centrémonos en una popular serie de televisidn de la Ultima década, Cémo Conoci A
Vuestra Madre. En un episodio, se revela que Ted estd siendo retenido por una atractiva representante de
ventas de farmacologia. Ted explica que existe la oportunidad de una relacion mds cercana, pero él solo
debe permanecer obligado con ella, porque su paciencia algin dia serd recompensada. La mujer
constantemente le promete a Ted que un dia algo puede pasar entre ellos, pero que tomard tiempo. El
piensa que eso estd bien porque cree que algun dia tendrd una relacion con ella. Desafortunadamente,
para Ted, ese no es el caso. Esta es una relacidon persuasiva. La mujer estd recibiendo algo de Ted (apoyo
emocional) y ella le estd ofreciendo algo a cambio (una relacién real). Ted solo se aleja de esta relacion
cuando identifica las tdcticas que ella estd usando. En ese escenario, ambas partes tienen la culpa. La mujer,
por ofrecer algo que ella sabe que nunca dard, y Ted por no ser lo suficientemente atento en esta situacion.
En la persuasion, debes ser consciente, o es muy probable seas victima de sus técnicas.

Compromiso & Consistencia: El siguiente aspecto mencionado en el texto de Cialdini es el compromiso vy la
coherencia. El concepto aqui se centra en ganar la lealtad del persuadido. Como se menciond
anteriormente, estos aspectos estdn adaptados para el marketing, pero se pueden incorporar facilmente en
la vida cotidiana de una persona. El compromiso y la coherencia analizan cémo las personas, una vez que
han tomado una decisién sobre algo (incluso si hay otras opciones disponibles) se mantendrdn porque
sienten que estdn tomando la decisidn correcta al respecto. Estdn comprometidos a cumplir con esa
decision porgue una persona no guiere cambiar de opinidn y demostrar que ha cometido un error en su
decision original.

Estd en nuestra naturaleza como humanos no estar de acuerdo con estar equivocados. En el mundo del
marketing, eso significa conseguir que tu clientela se comprometa con tu negocio y hacer que muestren un
apoyo publico a tu empresa y divulguen la palabra a otras personas al respecto. Ahora no somos un
negocio, pero podemos usar estos conceptos para relacionarnos con los aspectos psicoldgicos de la
persuasidon. Por ejemplo, regresando y refiriéndonos al escenario que involucra a su amigo, digamos que ya
has tomado la decisién de comprometerte con esa relacién. Te niegas a darle la espalda a este amigo
porgue sabes que un dia recibirds lo que te estd ofreciendo, una relacion mds cercana. Cuando otros
amigos intentan decirte que este amigo solo te estd usando, lo defenderd publicamente y les dices que no
entienden tu relacion, pero en realidad, no quieres equivocarte. Tu amigo ha creado en ti un compromiso
con él.

Como persuasor, debes crear una sensacidén de coherencia con tu persuadido. Ellos necesitan querer
elegirte. Necesitan saber qué esperar de una relacién contigo. Puedes hacer esto configurando ciertos
limites. Los limites son importantes en cualquier relacién porque le dan a ambas partes las pautas de relacion
a seguir. Siintentas persuadir a otro, debes ser el que configure los limites. Para aclarar, debes ponerte a
disposicidon de la otra persona, pero en tus propios términos. Necesitan saber que tu tiempo es importante vy si



les das ese tiempo, deben sentir que los has convertido en una pricridad en tu vida. Cuando conviertes a otra
persona en una prioridad, se sentirdn obligados a continuar con la relaciéon. Recuerda, incorpdrate en su
vida, pero no permitas que ellos controlen la tuya.

Prueba social: el tercer aspecto psicolégico de la persuasion mencionado en el texto del Dr. Cialdini es el de
la prueba social. La prueba social, también conocida como influencia social informativa, juega con lo que se
llama el comportamiento gregario. El comportamiento gregario es nuestra tendencia como seres humanos a
seguir a la multitud. Tomaremos una decision basada en las decisiones de otros. Si un persuasor es aceptado
por un grupo mds grande de individuos, es mds facil para ellos obtener manipulacion mental sobre otros. Los
seres humanos fienden a gravitar hacia las personas y los productos que son muy codiciados por quienes nos
rodean. Queremos lo popular, porque a su vez nos hace sentir populares y nos sentimos aceptados por el
todo. En la manipulacion mental persuasiva, lo que es importante tener en cuenta es que la forma de pensar
no solo estd en manos del persuasor sino también en las manos de la poblacion.

sPero cdmo una persona da forma a la mente de otro con la ayuda de la sociedad? La mejor manera de
ayudar a su prueba social es usar fuentes externas (es decir, redes sociales, companeros de frabajo y amigos)
para lograr su objetivo. Si el persuadido ve que el persuasor es aceptado por todos los que lo rodean,
entonces es mds facil que el pensamiento del persuasivo se forme positivamente hacia el persuasor.

Por ejemplo, imagine que se postula para una oficina politica en su ciudad natal. Antes de que pueda
comenzar a postularse para un cargo, debe tomar nota de cdémo es percibido en la comunidad. 3Los demds
saben quién eres? 3Eres aceptado? Sino, 3qué puedes hacer para ganar su aceptacién? Para comenzar,
puede usar los dos pasos ya mencionados en el texto y expandirlos. Ofrezca a los constituyentes lo que
quieran, algo que los haga sentir especiales. Por ejemplo, ofrezca recortes de impuestos o un banquete con
celebridades locales para elogiar publicamente su apoyo. En segundo lugar, asegurese de que se
comprometan con usted y su causa. Pidales que hablen con amigos y familiares sobre su campana y
expligueles lo que puede hacer por la comunidad. Como ya les ha ofrecido a sus constituyentes algo que
desean, se sentirdn obligados a hablar sobre su cardcter. A continuacién, busque a las personas de Ia
comunidad que tienen altas posiciones y que son vistos como el escaldn superior para promocionar su
campana. Estas tacticas jugardn directamente en la mentalidad de rebano de vuestros votantes. Si son
atractivas, las personas adineradas le muestran su apoyo, entonces mds votantes estardn dispuestos a votar
por usted, porque lo ven como alguien respetado y con un alto estatus en la sociedad. También puede
ganar seguidores utilizando las redes sociales como plataforma para obtener mds apoyo. Las redes sociales
pueden jugar un papel importante en la obtencidn de pruebas sociales porque las personas pueden
acceder a su perfil y ver exactamente cudntos seguidores tiene. Cuanto mayor sea el nUmero, mds probable
es que la gente crea que tiene una sélida prueba social. Una vez que haya obtenido un fuerte respaldo
publico, entonces tendrd la prueba social que necesitard.

Para aquellos lectores que no desean postularse para cargos politicos, estas técnicas, si se implementan
correctamente, pueden funcionar para usted en su vida diaria. Para ilustrar, imagine que estd tratando de
obtener una cita con alguien que le parezca atractivo. La persona con el que desea salir estard mdas
dispuesto a decir que si si tiene una reputacién fuerte y positiva. También estardn mads dispuestos a ir a una
cita contigo si tienes algun tipo de presencia en las redes sociales. Piense en una ocasidon en que le pidieron
salir en una cita: 3qué fue lo primero que hizo? Verificd su presencia en las redes sociales Si no tuvieran una
fuerte presencia en las redes sociales o incluso una cuenta, quizds ni siquiera les interese salir con ellos porque



no pudieron juzgar su posicion social por las reacciones de los demds. Aunque no seamos conscientes de
ello, estamos muy motivados por las opiniones de los demds. Aunque no seamos conscientes de ello, estamos
muy motivados por las opiniones de los demds. Si tiendes a ser solitario con muy pocos amigos, diversificate y
conoce gente nueva. Si no fienes presencia en las redes sociales, crea nuevos perfiles y comienza a
conectarte con ofras personas. Ser social es exiremadamente Util en el proceso de persuasion porque a las
personas a las que les gustes son mucho mds fdciles de confiar, y una persona de confianza estd mejor
equipada para usar eso en su beneficio.

Agrado: El cuarto aspecto psicoldgico de la persuasion es el de agrado. El agrado describe cémo las
personas pueden ser persuadidas por otra persona simplemente por el hecho de que les gusta el persuasor.
Por ejemplo, imagine que uno de sus amigos acaba de abrir una pequena empresa. Puede que no le guste
lo que estdn vendiendo y cree que sus productos son mds caros en comparacioén con los de otras empresas,
pero le gusta su amigo, por lo que compra con ellos. Esta es la base del gusto. Ahora, no es necesario que te
hagas amigo de todos los que quieras persuadir, pero si tienes que lograr agradarles. El Dr. Cialdini escribe
que a las personas les gusta si se presentan de una manera atractiva y al mismo tiempo muestran una
personalidad cautivadora. Si una persona no se presenta de una manera que sea afractiva, la persona
persuadida estard menos inclinada a agradar al persuasor y, a su vez, cualquier técnica persuasiva fallard. En
tu proceso para obtener la manipulacién mental, asegurese de comenzar a reevaluar cOmo se presenta en
publico. Al hacerlo, podrds conectarte y persuadir a otros mucho mds faciimente.

El Dr. Cialdini escribe que halagar a los demds es una gran herramienta para aumentar el factor de simpatia
sobre uno. A todos les gusta sentirse halagados y sentirse especiales. Cuando se encuentre en una situacion
social, empiece a halagar a los demds. Hagalo de una manera que sea creible y de una manera que no lo
haga sentirse incémodo. Trata de no enfocar demasiado tus elogios en lo fisico, pero concéntrate en las
cudlidades internas de una persona. Por ejemplo, comente como alguien es considerado, afectuoso u
honesto. Los elogios hacen que el persuadido sienta que los aprecian y los toman en serio. Si se felicita a una
persona, es probable que ni siquiera se dé cuenta de que estd siendo persuadida, porque estd muy
concentrada en la positividad que se avecina. En el texto de Cialdini él analiza que en esta seccién del
proceso, el persuasor necesita hacer algun tipo de conexidon amistosa con el persuadido. Esto no significa
convertirse en su amigo, sino asegurarse de que te incorpores a sus vidas de una manera positiva. El
persuadido necesita ver esta relacion como abierta y confiada, de modo que la persona persuasiva no
cuestiona la motivacion del persuasor. Dale al persuadido un motivo para confiar o no podrd seguir tu
mensaje.

Puede preguntarse si una persona puede mejorar su simpatia incluso si ya han causado una impresion
negativa en alguien. El Dr. Cialdini explica que una persona puede cambiar la forma en que los demds la
perciben, pero requiere trabajo y una gran conciencia de si misma. Por ejemplo, supongamos que intentas
impresionar a los padres de tu pareja. Es posible que ya te hayas encontrado con ellos en el pasado y que
hayan demostrado que no disfrutan de tu compania. Puede cambiar lentamente su perspectiva siendo un
companero de apoyo y amoroso parad su pareja. Si ellos ven que dedicas mucho tiempo y energia a esta
relacion, lentamente comenzardn a cambiar su perspectiva de ti. También puede usar cumplidos en sus
interacciones con ellos para influir en ellos. Lo que es importante tener en cuenta es que puede cambiar
retroactivamente la forma en que los demds lo perciben, pero llevard tiempo y esfuerzo.

Autoridad: El quinto concepto discutido en el texto del Dr. Cialdini es el de la autoridad. Este aspecto
psicoldgico muestra que los seres humanos tienen inclinaciones naturales para seguir a aquellos que estdn en



el poder. No cuestionaremos a los que tienen autoridad incluso si existe la posibilidad de dano, porque
creemos que habrd un resultado positivo si seguimos ciegamente. Seguimos ciegamente porque creemos
que los que estdn en la autoridad estdn motivados por su necesidad de ayudarnos y protegernos.
Desafortunadamente, muchas veces, ese no es el caso. Si miramos nuestro entorno politico, vemos a muchos
politicos en posiciones de autoridad que deliberadamente enganan al publico para su propio beneficio
monetario. Lo que es interesante es que estos politicos todavia tienen el apoyo de sus votantes, porque esos
constituyentes aun creen que los politicos estdn buscando su mejor interés.

Cialdini comenta que hay tres conceptos que afectan la forma en que identificamos a los que tienen
autoridad. Los tres conceptos son titulo, vestimenta y atavios. Cada uno se enfoca en la apariencia exterior
de poder y autoridad que puede ser muy Util en la persuasion. Titulo se centra en los titulos que se nos da en
la sociedad. Tendemos a respetar a aquellos que tienen el titulo de doctor porque respetamos el trabajo
duro gque entrana esa profesidon. Mostraremos respeto por aquellos que tienen el titulo de senador o
presidente porque respetamos a quienes trabajan en el gobierno. Si no tiene un titulo, no se preocupe,
porque hay otros aspectos de este concepto que puede usar a su favor. Para el concepto de ropa de
Cialdini, él escribe que un individuo debe vestir apropiadamente. Nos sentimos atraidos por aquellos que
estdn bien arreglados. Tendemos a creer que aquellos que estdn mejor vestidos son mds inteligentes que
alguien que usa pantalones de chdndal y cocodrilos. Deseamos lo atractivo porque queremos ser atractivos.
Por ejemplo, si un persuasor estd fratando de obtener una cita, no se acercardn al individuo sin banarse, sin
afeitar y sin atractivo. El persuasor abordard la situacién con inteligencia, atractivo y un aire general de
confianza.

El siguiente concepto que discute Cialdini es el de las trampas. Los atavios son posesion material que muestra
el estado de una persona en la sociedad. Tendemos a respetar a aquellos con los mejores autos, la mejor
ropa vy las casas mds grandes. Vivimos en una sociedad donde la riqueza material es mds importante que el
cardcter real. Una vez mds, si no estd bendecido con bienes materiales, puede seguir los pasos que se
presentan mds adelante para ayudarlo en su vidje de persuasion.

El Ultimo aspecto que Cialdini menciona brevemente es el de la autoconfianza. El Dr. Cialdini escribe que sin
confianza las técnicas persuasivas de una persona se derrumbardn. Si planea persuadir a alguien, debe
actuar como si tuviera todo bajo control. Si eres una persona aprensiva que se asusta faciimente, al
persuadido puede resultarle dificil seguir tu liderazgo. Si es alguien a quien le resulta dificil conectarse con su
confianza, necesita reevaluarse y encontrar esa confianza. La gente no te creerd si no crees en ti mismo. Si te
falta confianza, trabaja en tu confianza al interactuar con una sola persona. Un factor que es muy
importante recordar en la persuasidon es que las personas son mds susceptibles a la persuasidén en las
comunicaciones uno a uno. Desarrolle lentamente su confianza interactuando con una persona a la vez. Una
vez que hayas dominado eso, podrds persuadir a cualguiera. Sea consciente de cémo interactla con esa
persona y use un lenguaije que le dé tranquilidad a la persona.

Si un persuasor usa lenguaje voldtil y enojo, el persuadido puede comenzar a sentirse incémodo y rehuir de
mantener su compromiso con el persuasor. Recuerde que la persuasion se puede usar tanto en nuestras
acciones como en la manera en que hablamos. Sentar las bases para la persuasidon consume mucho tiempo,
pero una vez que se domine la tdctica, comenzard a ver los cambios para mejor.

Escasez: El Ultimo concepto presentado en el texto de Cialdini es el de la escasez. La gente desea cosas que
son dificiles de conseguir y que ofras personas desean. Si hay un suministro limitado, las personas hardn todo



lo posible para adquirir ese articulo. Esto se relaciona con el drenaje psicoldgico de la persuasion all
enfocarse en las necesidades y deseos del persuadido. Cialdini dice que cuando se introduce la escasez en
una situacion, nuestros cerebros se vuelven locos. Debemos tener lo que se nos ofrece, y debemos tenerlo
ahora. No podemos permitir que alguien mds lo tenga porque lo queremos. Esto se llama arrepentimiento
anticipado. El arrepentimiento anticipado es cuando visualizamos nuestro futuro sin el producto que se
ofrece. Lo necesitamos asi que no tendremos que sentir esta pena en el futuro.

Si no utilizamos estas tacticas para la comercializaciéon, debemos encontrar otras mercancias que podamos
utilizar para obtener lo que queremos de la persona persuasiva. Como persuasor, el mejor producto que
puede aprovechar es el de su tiempo. Si le informa a la ofra parte lo valioso y escaso que es su tiempo, serd
mads probable que sean victimas de la manipulacién mental. Como persuasor, debes asegurarte de que la
otra parte sepa y entienda cudn deseable eres. En ese paso, no dejes que tu ego tome el control. Puedes
compartir claramente cudn importante es tu tiempo, pero no lo hagas con jactancia. Esto puede ser muy
dificil porque una vez que sabemos que somos deseables, comenzaremos a cambiar la forma en que
pensamos sobre quiénes somos y pensamos que somos mejores de lo que realmente somos. Recuerda evitar
el ego al usar tdcticas de manipulacién mental, porque la gente hard caso omiso de tu mensaije si te ve
como presuntuoso o lleno de ti mismo. Eso no significa que la confianza no pueda jugar un papel importante
en este paso, porque la confianza es diferente que el ego. El ego es algo que sin control puede ser la caida
del juego de manipulacidon emocional. Si se presenta de una manera segura que le demuestre a la otra
parte que su tiempo y energia son importantes, lo mds probable es que esté de acuerdo con usted.

Para ilustrar la escasez, centrémonos en el amigo que lo hace hacer lo que necesita. Digamos que este
amigo se ha mudado recientemente, pero todavia intenta mantenerse en contacto con ellos. Te dicen que
con su nuevo trabajo no tienen mucho tiempo para hablar, pero te aseguras de encontrar un momento en el
qgue estén disponibles. Sabes que si pierdes esta vez hablando con ellos, es posible que pierdas una relacién
mads estrecha con ellos en el futuro. Tienden a llamarlo tarde por la noche, lo que no es muy Util ya que
frabaja temprano en la manana. Usted sacrifica su fiempo y su sueno para que pueda hablar con ellos solo
durante unos minutos cada pocos dias. Tu amigo te ha demostrado que su tiempo es valioso y en lugar de
darte cuenta de lo valioso que es tu tiempo, pierdes tu tiempo vy tu suefio. Este es el concepto de persuasion
de la escasez en accion.

Resumen: A lo largo de este capitulo, hemos discutido la historia de la comunicaciéon persuasiva y los estudios
modernos del funcionamiento psicolégico de la persuasion. Pudimos identificar cémo nuestros cerebros
pueden usar técnicas emocionales persuasivas sin nuestro esfuerzo consciente porque nacimos con la
capacidad innata de usar la manipulacion emocional. Esto ha abierto la puerta a una mayor comprension
de la manipulacién mental y cémo usarla en su vida cotidiana. A lo largo del resto del texto, profundizaremos
en el razonamiento persuasivo para identificar no solo cémo otros usan estas técnicas, sino también cémo
puede usar estas técnicas para adquirir aquellas cosas en su vida que nunca pensd que podria tener. Sila
manipulacién mental es algo por lo que se esfuerza, continde en su camino hacia la iluminacién. Debe ser
consciente de que la persuasidn requiere esfuerzo y estudio, y sin ambas terminard fallando. El texto del Dr.
Cialdini nos proporciond una gran base para la persuasion, y ahora a lo largo de este texto, hay casos de
estudio y pasos detallados para ayudarlo a usar sus fortalezas para incorporarse a las mentes de los demds.
Una vez que comprenda los conceptos que siguen, serd mds que capaz de utilizar técnicas persuasivas para
SU propio mejoramiento del yo.



Capitulo 2: Maestros de la Persuasion y la Manipulacién Emocional

Ahora que tiene una comprension bdsica de los aspectos psicoldégicos de la persuasion, podemos ver
estudios de casos en los que los testaferros en nuestra sociedad han usado la manipulacidn mental para
obtener su poder y control. El primer caso de estudio en el que nos centraremos es la voldtil eleccidn
presidencial de 2016. Analizaremos las técnicas persuasivas utilizadas por ambos candidatos presidenciales:
Donald Trump vy Hillary Clinton. Nos enfocaremos en el uso que hace Donald Trump del texto del Dr. Cialdini y
el uso que hace Hillary Clinton de la manipulacidn emocional. El préximo estudio de caso se centrard en los
principales emprendedores de nuestra sociedad, centrdndose en el magnate de los medios Oprah Winfrey y
el creador de Facebook Mark Zuckerberg. Discutiremos las tacticas que han usado para llegar a donde
estdn hoy. Resaltaremos cdmo sus manipulaciones los han colocado como dos de las personas mds
poderosas y personas influyentes de nuestro tiempo. La Ultima seccién discutird como las redes sociales han
incorporado las tdcticas encontradas en los escritos del Dr. Cialdini para mantenernos adictos y querer mds.

La Carrera Presidencial de 2016: Como se menciond en el Capitulo 1, los politicos aprovechan su dominio de
la persuasidn para ganarse el compromiso y el respeto de sus electores. Se enfocan completamente en su
imagen publica para obtener el apoyo que desean. Con astucia encontrardn formas de utilizar sus discursos,
entrevistas e incluso mercaderia de campana para ponerse en la mente del publico estadounidense. Para
discutir este tema, nos centraremos en la turbulenta carrera presidencial de 2016. Nos centraremos en las
tacticas persuasivas utilizadas por los principales candidatos republicanos y democratas: Donald Trump y
Hillary Rodham Clinton. Ambas partes incorporaron diferentes técnicas de manipulacién para ganar el apoyo
y el respeto de su publico votante. Donald Trump utilizd muchas de las tacticas escritas en el libro del Dr.
Cialdini mientras incorporaba sus propias formas de comunicarse con su publico. Utilizé sus anos trabajando
en el sector empresarial para ayudar a fortalecer su campana. Hillary Clinton se centrd no en la prueba social
o en la simpatia, sino que se centrd en sus logros politicos y en atacar a su oponente. Se centré en el miedo a
gue un hombre de negocios no calificado, no probado, obtuviera el cargo de presidente. Sus tacticas se
centraron principalmente en el miedo, mientras que Trump se centré en muchos aspectos diferentes que
finalmente le ganaron la presidencia.

Proceso de Nominacién: Antes de centrarnos en las tdcticas utilizadas tanto entre Donald Trump como Hillary
Clinton, nos centraremos en el clima politico durante esta carrera presidencial. Barack Obama, un
demdcrata, estaba terminando de cumplir un mandato de ocho anos como presidente. El Partido
Republicano estaba listo para avanzar hacia la Casa Blanca y recuperar el control que tenian ocho anos
antes con George W. Bush. Este fue un momento voldtil en nuestra historia porque ambos partidos luchaban
por ganar la presidencia. El Partido Demdcrata presiond a Hillary Clinfton como favorita mientras interrumpia o
silenciaba a los opositores que corrian en su contra en el partido. Esto, lamentablemente, hizo que el Partido
Demodcrata perdiera cualqguier tipo de impulso para la presidencia, confiando en una figura politica que el
publico estadounidense no consideraba confiable aunque ella habia estado trabajando en el dmbito
politico durante mds de treinta anos.

El Partido Republicano no tuvo una clara eleccion de candidato al comienzo de su carrera. Inicialmente,
habia mds de dieciséis candidatos para ser el candidato republicano. Las cifras pronto disminuyeron,
dejando doce durante el Caucus de lowa. La tdctica del Partido Republicano parecia ser presentar tantos
candidatos como fuera posible y con suerte uno se quedaria con el publico estadounidense. Los candidatos



republicanos iban desde politicos condenados a médicos y magnates de los medios. El Partido Republicano
intentd presionar a los candidatos que eran politicos de confianza, pero el publico estadounidense tenia
otras ideas al respecto. El Unico candidato que logrd vencer a los otros candidatos utilizando sus tacticas de
manipulacién y miedo fue Donald Trump, un hombre que era conocido por su frabajo en el mundo de los
negocios y el entretenimiento, pero no por su conocimiento politico. Puede que no haya tenido una
comprension bdsica de la politica, pero si sabia cémo calificar y vender su imagen, una imagen que le tomé
décadas establecer.

Alo largo del proceso de nominacion, los medios de comunicacion se aferraron a historias que se centfraron
en las controversias contenidas en ambas partes. Esto, a su vez, ayudd a Donald Trump a capitalizar la
confusién del publico estadounidense y convertirse en presidente de los Estados Unidos de América. Pudo
mostrar como los medios vy los politicos que ya ocupaban el cargo no se centraban en el hombre y la mujer
gue trabajaba, sino que se centraban en el dinero y el estatus social. El pUblico estadounidense creyd las
palabras de un multimillonario sobre las palabras de periodistas y politicos.

Donald Trump

Como se menciond anteriormente, Donald Trump aprovechd los conceptos psicoldgicos de persuasion
presentados en el texto del Dr. Cialdini para obtener la presidencia. Lo primero que hizo fue ofrecer a sus
electores algo que deseaban: seguridad. En la campana de Donald Trump, insistié en cudn peligroso se
habia vuelto Estados Unidos. Utilizaria la informacién errédnea para jugar con los temores del publico al gritar
sobre los peligros que vienen del exterior del pais. A pesar de que la mayoria de la informacidon presentada
no era un hecho, él pudo usar su manera de hablar persuasiva pero infantil para ganarse el respeto de los
votantes estadounidenses.

Donald Trump puede no haber tenido una gran comprensién de hablar en publico, pero si tenia una gran
comprension de lo que se necesita decir para obtener el resultado deseado. A lo largo de su campana,
Trump usd declaraciones vagas y sin sentido que su publico votante podria, a su vez, poner su propio giro.
Esta es una forma poderosa de manipulaciéon porque incluso si Trump nunca dijera una cosa determinada,
sus electores podrian tfomar sus palabras y traducirlas a lo que querian escuchar. Trump también fue muy
astuto cuando se frataba de su marca. Trump habia estado en el mundo de los negocios durante mds de
cuarenta anos, donde rdpidamente gand la atencidén y la admiracién del publico. Se le mostré como un
hombre que trabajé desde el fondo (un pequeno préstamo de $ 1 milldén de su padre) para convertirse en
uno de los principales magnates de negocios del mundo. Trump vendid su imagen como de lujo, exclusividad
y autoridad. Era una imagen que el pUblico estadounidense queria comprar. Durante todo el tiempo que
estuvo postulado para un cargo, Trump pudo marcar su campana de manera efectiva. Trump acuno el
término "Hacer a América Grandiosa Nuevamente" e incluso utilizd ese término para vender su mercancia
politica. Trump era tan calculador que incluso tenia los sombreros producidos en China a un costo menor. La
ironia del lema "Hacer a América Grandiosa Nuevamente" escrito en sombreros producidos en China fue
asombroso, pero su marca funciond. Ahora, el término "MAGA" se encuentra en todas partes, en las noticias,
camisetas, sombreros e incluso videos musicales de YouTube. Cada vez que se escucha ese término, uno
automdticamente piensa en Trump.

Hillary Rodham Clinton
Hillary Clinton, una politica veterana, tomd su campana en una direccidon completamente diferente al
cenftrarse en los temores de una presidencia de Donald Trump. En este punto de su carrera, Hillary Clintfon no



tenia mucho apoyo publico. Ella fue atrapada con algunas controversias que causaron que el publico
estadounidense desconfiara de sus politicas. Una de esas controversias fue la intimidacion del Partido
Demodcrata para expulsar a ofros candidatos mds agradables por parte del pUblico estadounidense. Estas
acciones hicieron que Hillary Clinton fuera una marioneta politica que prometiera, pero no cumpliera.

A pesar de que ella habia trabajado mucho e hizo mucho por el publico estadounidense, su simpatia y su
prueba social eran bajas. Esto fue desafortunado, porque en este punto de su campana, Clinton recurrid a
hacer lo que Trump habia hecho a lo largo de toda su campana: llamar al nombre. Ella comenzd a mirar a
un hombre que no tenia experiencia politica y hasta ese momento, era partidario del Partido Demdcrata.
Senald que Trump podria faciimente cambiar el guion si hubiera dinero involucrado. El pUblico
estadounidense no tomd amablemente estos ataques vy los rechazdé. Liamarla por las escandalosas
cantidades de dinero que ella cobrd para ir a un compromiso de hablar. Poco a poco perdid su respeto
politico y se convirtid en un matdn, al igual que Donald Trump. Ella jugd en sus temores de una artista no
cudlificada, convirtiéndose en presidente y comenzd a usar eso en su campana politica. En lugar de
centrarse en los temas en cuestion, Hillary se centrd en la posibilidad de una presidencia de Trump.

Clinton, durante su campana, deberia haberse centrado en su propia prueba social y simpatia. Necesitaba
reinventar su imagen publica porque sus técnicas persuasivas no funcionaban. El publico estadounidense
gueria votar por alguien en quien pensaban que podian confiar. Desafortunadamente para Clinton, ella no
era la indicada.

Estrategia Efectiva Utilizada

La Unica estrategia que ayudd a catapultar a Trump a la presidencia fue la del miedo. Discutiremos
brevemente coémo el aspecto del miedo puede ayudar en el juego de manipulacion mental. Cuando
tenemos miedo, tendemos a perder todo pensamiento I6gico. La emocidn del miedo corre desenfrenada en
nuestras mentes, por lo que no podemos pensar con claridad, pero si alguien habla y dice que nos ayudardn
o nos salvardn de este asaltante desconocido, estaremos mds inclinados a escucharlos y confiar en ellos. Esto
es exactamente lo que sucedid durante las campanas de ambas partes. Trump jugd con el temor del pUblico
de que el "otro" viniera a ganarse la vida. Como se menciond anteriormente, este no es realmente el caso,
pero dado gque el miedo no funciona segun la légica, Trump fue capaz de manipular faciimente las mentes
de sus votantes. Hillary, a pesar de que no gand, tuvo algo de suerte con su miedo, aprovechando la mente
de los votantes que no querian que el anfitrion de The Apprentice se convirtiera en el proximo presidente.

Al usar la persuasion, tenga en cuenta el poder del miedo. Si puedes controlar tu miedo, estards mejor
equipado para ayudar a moldear el miedo a los demds. Esta tactica es una que solo se debe usar con
moderacidn porque una vez que el miedo se apodera demasiado de la mente, la mente puede ser dificil de
moldear.

Empresarios

En esta proxima seccidn, discutiremos dos empresarios muy importantes de nuestro tiempo. Uno es un
magnate de los medios que ha trabajado desde sus humildes comienzos hasta convertirse en una de las
personas mds influyentes de nuestro tiempo: Oprah Winfrey. El otro es un hombre al que se le atribuye la
creacion de una de las plataformas de medios sociales mds populares y poderosas hasta la fecha: Mark
Zuckerberg. La diferencia entre estas dos personas es como usan su imagen publica para obtener su
autoridad. Estos empresarios utilizaron tacticas persuasivas que se adaptan mejor a sus personalidades y su
objetivo final.



Oprah Winfrey

Es seguro decir gue Oprah Winfrey se ha convertido en una de las mujeres mds influyentes de nuestro tiempo.
Trabajé duro para construir una sélida reputacion e incorporar su marca en casi todos los hogares en los
Estados Unidos y en muchas partes del mundo. La manera Unica en que Oprah Winfrey obtuvo su lugar de
poder no fue a fravés de la manipulacidn, sino al crear una imagen publica tan fuerte que su opinidn se ha
convertido en una de las mds respetadas en la nacion. Para ir un poco en su historia de fondo, Oprah nacié
en la pobreza. Ella nacié en un pequeno pueblo de Mississippi donde enfrentd muchas adversidades:
violacién, abuso fisico y discriminacion racial. Ella fue capaz de superar estos obstdculos en su vida para
abrirse paso lentamente en el ojo del publico estadounidense. Comenzd como la presentadora de noticias
mds joven para una estacion en Nashville y desde alli, se fue moviendo hasta que fue la presentadora de su
propio programa. Oprah pudo convertirse en una parte fuerte de la psique estadounidense al crear una
nueva forma de programa de entrevistas. Su programa de entrevistas era un espectdculo confesional donde
los invitados podian compartir abiertamente sus historias, sin juzgarlas. A través de todo esto, Oprah pudo
crear una personalidad tan fuerte y confiable que ahora su palabra y sus opiniones son mdas poderosas que €l
presidente.

Para centrarnos mds en sus técnicas persuasivas, tendremos que volver a mirar el texto del Dr. Cialdini. Un
concepto que él discute es el de la prueba social y es el que usa astutamente Oprah. Comenzando, Oprah
tenia seguidores mds pequenos, pero a través de su capacidad para presentarse como abierta: confesando
problemas que tenia con el peso, llorando con sus invitados, mostrando sus vulnerabilidades, sus seguidores
comenzaron a crecer. Las personas estaban relacionadas con su vulnerabilidad vy, a su vez, esto hizo que
cada vez mds personas siguieran su carrera. Una vez que Oprah gand el apoyo del publico estadounidense,
centrd su atencidn en obtener el apoyo de otras celebridades respetadas. Como se menciond
anteriormente, si un producto es apreciado por alguien a quien admiramos, es mds probable que deseemos
ese producto. Cuando Oprah comenzd a tener invitados famosos en su programa, sus calificaciones
comenzaron a dispararse y provocaron gue su nivel de prueba social se disparara.

Ahora gue se ha convertido en la persona mds influyente del mundo, Oprah todavia usa técnicas persuasivas
para mantener su poder. Oprah usa su tactica de autoridad para continuar manteniendo al publico
estadounidense interesado e interesado en sus préoximos proyectos, ya sea en ofro libro o en un canal de
televisidon. Por ejemplo, ella usa su titulo y su marca (Oprah's Book Club) para ayudar a otros a vender sus
libros. Ella también puede usar su titulo para quitarle a otro de sus pruebas sociales, que se hizo aparente
cuando James Frey publico su libro de memorias, A Million Little Pieces. Al principio, Oprah uso su influencia
para conseguirle ventas, pero cuando descubrid que el libro era mayormente ficcion, ella destruyd su
reputacion publica. Ella también usa sus posesiones materiales (atavios) para obtener apoyo. Cuando su
programa de television alun estaba en el aire, los episodios titulados "Las Cosas Favoritas de Oprah” fueron la
oportunidad de Oprah para comercializar productos que ella decia poseer. Los miembros de la audiencia
recibirian productos gratis y el publico en casa desearia comprar estos productos porque Oprah dijo que los
uso. Esta es una estrategia efectiva de manipulacién. No necesitamos los productos ofrecidos, sino porque
alguien que admiramos los usa, queremos usarlos también.

Mark Zuckerberg

Ahora que hemos discutido sobre una persona con una fuerte imagen publica, ahora discutiremos las
tacticas de manipulacién de una figura publica que no tiene una fuerte prueba social, Mark Zuckerberg.
Mark Zuckerberg es un nombre que solo ha estado en el foro publico durante los Ultimos trece anos, pero en



aqguellos anos, Mark Zuckerberg cred un poderoso imperio de redes sociales: Facebook. Facebook, creado
originalmente para estudiantes universitarios, se ha convertido en una de las plataformas de redes sociales
mdas grandes de nuestro tiempo, superando versiones anteriores como Myspace y Friendster. Facebook
brindé al publico estadounidense la oportunidad de conectarse con amigos, familiares y nuevos amigos de
todo el mundo. Ahora, Facebook ha hecho mucho bien, pero centrémonos en las tdcticas de manipulacién
que Mark Zuckerberg y sus companeros de frabajo usan para permanecer en la cima en las redes sociales.
Nos enfocaremos en la controversia relativa a la privacidad que ha sido un tema de discusién sobre las
noticias y la politica.

Dado que Mark Zuckerberg ahora es mds visible que antes, su personalidad ha sido objeto de cierto
escrutinio. Muchos sitios web equiparan a Mark Zuckerberg con el mal y algunos incluso llegan a etiquetarlo
como un robot. Uno debe preguntarse, scémo puede alguien con una personalidad publica tan terrible ser
uno de los hombres mds poderosos del mundo?

Para comenzar, nos enfocaremos en el estilo de personalidad de Zuckerberg. Sus amigos lo clasifican como
una persona concienzuda que se toma su tiempo al responder preguntas. El es astuto porque entiende el
poder que uno puede tener sobre nuestras palabras. Su manera de hablar lo pinta como un individuo
calculador que es cuidadoso en todo lo que dice y hace que lo describe como indigno de confianza. No es
carismdtico ni atractivo en su presentacidén, pero puede manipular el uso de su producto. Si no hubiera
creado Facebook, Mark Zuckerberg no seria tan poderoso como lo es hoy. A pesar de que Zuckerberg no
tiene una personalidad fuerte, usa su astuto estilo de personalidad para rodearse de los que si lo hacen.

En un articulo escrito para MSNBC, un periodista comparte sus encuentros con Mark Zuckerberg y el personal
de Facebook. El periodista escribe sobre cdémo organizd la reunién con el personal y Zuckerberg para discutir
los asuntos relacionados con la privacidad. Como todos hemos visto, Facebook ha sido atacado por cémo
usan nuestra informacion privada. El gobierno comenzd una investigaciéon para ver cudn lejos llegan las
garras de Facebook. Cuando el periodista ingresd a la reunidn, dijo que fue recibido por rostros sonrientes y
personalidades cdlidas. Dijo que su nivel de incomodidad disminuyd, y se encontrd relajado y franquilo.
Después de abandonar la reunidn, se sintid feliz por su interaccion con ellos y se dio cuenta de que no
estaban haciendo nada malo, pero después de unos dias, comenzd a pensar en la reunidon. Comenzd a
mirar hacia atrds a la situacion y reevalud la informacién que se le presentd. Se dio cuenta de que sus
preguntas nunca se respondieron completamente, pero el personal respondié de tal manera que creyd que
de hecho habian sido respondidos. Por ejemplo, cuando presiond al personal sobre cdmo se estaba
utilizando nuestra informacién privada, el personal lo tfranquilizé con una sonrisa, pero nunca dio una
respuesta clara. Hablaron sobre el tema y usaron frases que tranquilizaron al periodista. El personal actud
como si no hubiera nada malo, por lo que el periodista no pudo evitar sentir lo mismo. Esta es una forma de
manipulacién. Los trabajadores crearon un espacio seguro para el periodista, por lo que estaba cegado por
su propia comodidad.

Mark Zuckerberg puede no tener una fuerte prueba social, pero lo que si tiene es la capacidad de leer a los
demdas. Es observador en situaciones sociales y usa su propia inteligencia emocional y autoconciencia para
usar esto con ventaja. Aunque no sea capaz de presentarse como una persona agradable, puede usar los
rasgos de su personalidad (escrupulosidad, explicacidn mds detallada en el Capitulo 3) para obtener el
poder que deseaq.

Medios de Comunicacion Social



Ahora que hemos discutido sobre el cofundador de uno de los sitios de redes sociales mds populares,
Facebook, debemos ver como las redes sociales se han infiltrado lentamente en nuestra vida cotidiana
utilizando técnicas persuasivas simples. A lo largo de esta seccion, abordaremos algunas de las técnicas
discutidas en los escritos del Dr. Cialdini. Comprender estos conceptos nos ayudard a comprender mejor
cémo las redes sociales pueden afectar nuestras vidas de pensamiento y cdmo podemos usar las redes
sociales para nuestras tacticas de persuasion.

Primero, nos enfocaremos en el concepto de reciprocidad y cdémo las redes sociales usan este concepto
contra nosotros. Como se menciond anteriormente, la reciprocidad significa que se nos estd ofreciendo algo.
Con las redes sociales, lo que se ofrece es la capacidad de conectarse con millones de personas en todo el
mundo. Tenemos la oportunidad de aprender mds de los demds y utilizar estas plataformas de medios
sociales para ganar popularidad y fama. Antes de las redes sociales, éramos faciimente capaces de
sobrevivir sin el contacto constante con ofras personas, pero ahora nuestras mentes han sido formadas para
necesitar constantemente esa conexidn. No necesitamos redes sociales, pero las plataformas de medios
sociales ahora dificultan vivir sin ellas, porque sin ellas nos sentimos desconectados del mundo. Por ejemplo, si
no tiene una cuenta de Facebook, es posible que no pueda mantenerse al dia con los eventos locales en su
dreaq, o si no tiene una cuenta de Twitter, es posible que no sepa qué estd sucediendo en el mundo de las
noticias. Twitter se ha convertido en una plataforma para que las personas se mantengan al dia con el
funcionamiento interno de nuestro presidente.

Donald Trump no es el primer politico en usar una cuenta de Twitter, pero es el primero en usar su cuenta
para compartir informacion importante sobre lo que estd sucediendo en la Casa Blanca. La mayoria de los
politicos ven esto como ignorante porque todos en el mundo pueden leer los tweets, y algunos de los tweets
comparten informacién que no debe ponerse en manos de nuestros enemigos, pero lo que esos politicos no
ven es el poder méximo que las redes sociales ahora tienen en todos nosotros. Trump puede no ser
inteligente, pero es astuto. El es capaz de ver qué tan poderosas son las redes sociales (conexion instantdnea
con miles de millones de personas) y usar eso para su beneficio. Las redes sociales son ahora una nueva
forma de comunicacion que hace que el usuario crea que sus opiniones son importantes y deben ser
escuchadas, incluso si esas opiniones son irrazonables e ildégicas. Las redes sociales han manipulado
efectivamente nuestras mentes para que crean que una fuerte presencia en las redes sociales equivale a un
estatus social mds alto. Por ejemplo, China ahora usa una aplicacién que califica a sus ciudadanos. Cuanto
mayor es el puntaje de las redes sociales, mds alta es la persona en la sociedad. Esta aplicacién convence a
las personas de ser mds amables, mds abiertas y mds conscientes de sus acciones, para gue no pierdan su
posicion social. Puede que aln no hayamos llegado a ese punto en los Estados Unidos, pero la forma en que
las redes sociales ahora equivalen a la condicidn social, no estamos muy lejos.

Una cualidad que las redes sociales incorporan es la de la prueba social y el gusto. Si una persona es
atfractiva y tiene muchos seguidores, comenzamos a valorar sus opiniones. La gente ahora gana famay
notoriedad mediante el uso de sus cuentas de redes sociales. Tomemos, por ejemplo, la celebridad de
Instagram Dan Bilzerian. Dan, un autodescrito viajero del mundo y jugador de pdker profesional, tiene mds de
quince millones de seguidores. Sus imagenes destacan su vida de extravagancia, y sus publicaciones
cuentan con imdgenes de él rodeado de mujeres muy atractivas en bikinis. Dan, en sus publicaciones, solo se
presenta con ropa de alta gama y presenta sus muchas posesiones caras. El estd vendiendo una realidad
que todos desean. Dan ha capitalizado su fortuna utilizando esta plataforma para vender productos. Ahora
tiene companias que lo contactan para usar sus productos para publicitar en sus publicaciones de
Instagram. El publico normal ve su estilo de vida extravagante y automdticamente respeta sus opiniones



porque tiene lo que queremos. Las personas se esfuerzan por convertirse en redes sociales famosas porque
ven el poder vy la influencia que uno puede obtener de ellas.

Las redes sociales también juegan con nuestra necesidad de gratificacion instantdnea. Vivimos en un mundo
donde podemos obtener todo lo que queremos, simplemente conduciendo a la tienda mds cercanag, o si no
gueremos salir de nuestras casas, podemos comprar productos en linea. La sociedad se ha convertido en un
paraiso para el consumidor donde todo lo que queremos y necesitamos estd a nuestro alcance. La
paciencia es una virfud que ya no celebramos en nuestra sociedad. Estamos constantemente conectados
con todos y si no recibimos la atencidn que queremos, © creemos que merecemaos, reaccionaremos con
enojo. Las plataformas de medios sociales nos ofrecen la oportunidad de obtener "'me gusta"”, compartir y
hacer comentarios cuando queramos. Recibimos esa gratificacién cuando iniciamos sesidén y vemos que a
alguien le gusta un estado o retweeting algo que hemos dicho.

Esta gratificacién instantdnea que nos ofrecen las redes sociales es manipular nuestras mentes para querer
mads. Esperamos obtener reacciones de todo lo que hacemos en las redes sociales porque, a su vez, valida
nuestras opiniones como importantes.

En el proceso de manipulacion mental, podemos usar las redes sociales para nuestro beneficio si
comprendemos cémo funcionan. Por ejemplo, supongamos que estd comenzando un negocio en linea. Su
negocio se centra en hacer recuerdos Unicos y personalizables. Este es un nicho de mercado, pero uno
donde hay mucha competencia. La nostalgia y los objetos memorables se han convertido en uno de los
principales productos comercializables de los Ultimos cinco anos. Los consumidores que eran ninos en los
anos ochenta y noventa ahora quieren productos que les hagan pensar en tiempos mds felices. Para
capturar a su publico, primero debe aprovechar el poder de las redes sociales. Cree un sitio web visualmente
interesante y promocione su producto como algo escaso o exclusivo. Explique cémo esto es algo que todos
los fandticos querrdn en su coleccidn. Usas no solo el concepto de reciprocidad sino también el concepto de
escasez.

Estds jugando con el arrepentimiento anticipado de tu mercado. Una vez que han decidido comprarle el
producto, ahora los tiene obligados a su negocio. Ahora puede ofrecerles descuentos especiales si
comparten su sitio web con sus amigos y familiares. Les das esto como una forma de sentirte conectado con
tu negocio. Han tomado la decisidén de ir con usted y ahora debe asegurarse de que no se arrepientan de la
decision que tomaron. Incluso si encuentran otra compania que vende los mismos productos por un precio
mdas bajo, se sentirdn obligados a quedarse con su empresa, porque les ha otorgado privilegios especiales
por ser cliente. Es en nuestra necesidad bdsica de sentirse apreciado, por lo que si se asegura de que su
clientela se sienta apreciada, se quedard con su empresa. Si comienzas a crecer lentamente tu base de
seguidores, otras personas verdn a todos los seguidores que tengas y estardn mds dispuestos a unirse para
ayudar a tu negocio. Si ven comentarios positivos y comentarios, estardn mds dispuestos a comprar su
producto. Sus clientes no son conscientes de que estd utilizando los conceptos psicoldgicos bdsicos de
persuasidn para obtener su apoyo.

El aspecto importante de las redes sociales es que puedes crear tu propia persona incluso si no es del todo
cierto. Las celebridades de Instagram usan trucos de iluminacién y aplicaciones de retoque fotogrdfico para
crear imagenes que dicen al publico, esto es lo que quieres y es lo que quieres ser. Te estdn vendiendo una
mentira que no puedes evitar creer. Las redes sociales nos ofrecen un escape de nuestras vidas y la
oportunidad de vivir a fravés de las vidas que vemos en la pantalla. Sentimos un aumento de la confianza



cuando uno de nuestros mensajes recibe mds de diez "me gusta” porque mientras nos sentamos en pijama
comiendo Cheetos, queremos creer la mentira tanto como los demds. Las redes sociales se enfocan en
nuestra necesidad de aceptaciéon y la explotan para mantenernos adictos. Es la mejor manipulacion porque
las redes sociales remodelan nuestra forma de pensar para desear retroalimentacién constante para todo lo
qgue hacemos y todo lo que decimos.

A lo largo de la discusidon de las redes sociales, lo que el lector necesita recordar es que la persuasion se trata
de remodelar la manera en que pensamos y reaccionamos. Como se menciona en esta seccion, las redes
sociales cambian nuestra forma de pensar para desear esta gratificacion instantdnea que se encuentra en
sitios como Facebook, Twitter y SnapChat. Somos capaces de ponernos alli y obtener una respuesta
automdtica. Debemos recordar que antes de este punto en nuestra historia, la Unica forma en que podiamos
obtener aceptacion social era realmente salir a la sociedad. No estdbamos tan preocupados con las vidas y
el trato de los demds, porque estdbamos tan concentrados en nuestras propias vidas. Las redes sociales
ahora nos han convertido en zombis ensimismados que luchan por alcanzar una posicidn social en un mundo
lleno de billones y billones de personas.

Resumen

Ahora que tenemos una comprension bdsica de cdmo los empresarios, los politicos y las plataformas de
medios sociales han llegado al poder, podemos utilizar sus tacticas de persuasion para obtener lo que
qgueremos en la vida. Lo gue hemos aprendido de Oprah Winfrey y Mark Zuckerberg es que debbemos
adaptar nuestras tacticas persuasivas a nuestras personalidades. Debemos ser capaces de entender cobmo
nuestras personalidades trabajan para manipular la mente del otro. En el Capitulo 3 de este texto,
profundizaremos en el estudio de cdmo usar nuestros rasgos de personalidad para comprender mejor y
aprovechar las habilidades para usar con éxito la persuasién en nuestras vidas.






Parte Il: Métodos y Técnicas

Capitulo 3: Coémo usar la persuasion para su ganancia

Paso 1: Controle su Ser: Antes de que una persona pueda comenzar a manipular con éxito para obtener
ganancias, debe comprender su funcionamiento interno. Una persona necesita comprender cémo funciona
suU propia mente para que pueda entender efectivamente cdmo reacciona a la persuasion. Una vez que
una persona ha adquirido este conocimiento, puede usarlo para persuadir y manipular mejor a los demds.
Las personas que entienden cémo piensan y cdmo responden al estimulo externo estdn mejor equipadas
para usar esto en su beneficio en el proceso de manipulaciéon al tener el control total de la situacion. La
manipulacién y la persuasion no pueden ser utilizadas por aguellos que no tienen control de sus conductas o
al menos las comprenden porgue no tienen idea de cémo responde una mente a la manipulacion. Sus
tdcticas se basardn en su propio punto de vista sin considerar los muchos factores externos que estdn
involucrados en la manipulacion. Para ayudar a comprender mejor estas técnicas, primero debemos analizar
los rasgos de personalidad.

Rasgos Bdsicos de Personalidad en Psicologia: Hay cinco rasgos bdsicos de personalidad en psicologia.
Cada rasgo de personalidad puede ser manipulado si el persuasor tiene un conocimiento prdctico de cémo
funciona cada personalidad. Los rasgos de personalidad discutidos a continuacion resaltan no solo sus
fortalezas sino también sus debilidades.

Apertura: un individuo abierto puede conectarse faciimente con las experiencias y puntos de vista de otros
mientras también es receptivo a nuevas experiencias. Tienden a involucrarse mds facilmente con los demds
porgue son excelentes oyentes y tienden a ser mds observadores en sus interacciones. Esta cualidad es Util en
el juego de persuasidn porgue una persona abierta puede conectarse con los demds e incorporarse a la
vida de ofra persona mds facilmente que ofros tipos de personalidad. Se pueden adaptar a cualquier
situacion social porgque observan y entienden el tono o el estado de dnimo del intercambio. Por el conftrario,
este rasgo de personalidad también puede ser susceptible a técnicas persuasivas, porque estdn (como su
nombre o dice) abiertos. Estar abierto puede ser una debilidad, especialmente si la informacién o el mensaje
que se estd recibiendo no se filtran cuidadosamente. Una persona abierta puede ser victima de la
manipulacién mental porque puede entender cdmo la otra parte (persuasiva) puede llegar a su conclusidn,
sea lo que seaq.

Conciencia: un individuo consciente puede pensar en todos los aspectos de su vida. Tienen cuidado de no
actuar fuera de personaje. Esta persona tiende a ser mds calculada y menos propensa a la espontaneidad
en sus acciones. Estdn atentos y mdas enfocados en la tarea que tienen que otros rasgos de personalidad. Se
sienten cdémodos planificando y organizando, por lo que tienen un plan claro paso a paso que describe sus
acciones. Este rasgo de personalidad es Util en el proceso de manipulacidon porgue las personas con él son
astutas y pueden manejar adecuadamente cualquier situacion, porque tienen un plan establecido. Ellos
saben cémo manejar sus emociones y cdmo usar sus emociones para su beneficio. La debilidad de este
rasgo de personalidad es la incapacidad de desviarse del plan. Incluso los mejores planes pueden verse



afectados por un factor imprevisto. Una persona concienzuda puede estar mejor equipada para
implementar un plan de persuasion, pero a veces se ven obstaculizados por su propio enfoque de I&ser.

Extroversion: un extrovertido es un individuo que prospera en situaciones sociales y obtiene sus energias de
otras personas. Los extravertidos gravitan hacia la comunidad y generalmente actian como aglutinantes en
las reuniones sociales. Pueden conectarse facilmente con cualquier tipo de personalidad porque no
permiten que ninguna ansiedad social obstaculice sus conexiones. Por lo general, emiten un aire de
confianza y carisma, que a la mayoria de las personas les resulta dificil ignorar. Los extravertidos tienden a
adquirir pruebas sociales y simpatias mucho mads faciles que otros tipos de personalidad. Como resultado, se
los considera mds confiables también. Otros suelen quedar atrapados por la actitud relajada de un
extrovertido y su encanto carismdtico. Esto es extremadamente Util en la manipulacién de la mente porque
las personas son mds propensas a seguir a alguien con cualidades que ellos, en si mismos, desean. La
desventaja de la extraversion se centra en sus fendencias a caer en la escala de pensamiento narcisista. Los
extravertidos tienden a ser egoistas por naturaleza, lo que puede hacer que sea dificil ser critico con uno
mismo, por lo que no pueden ver sus propios defectos de cardcter. En la persuasidon, los defectos de cardcter
pueden alterar faciimente un plan de accidn revelando al persuadido las tdcticas que se usan contra ellos.

Afabilidad: una persona agradable es alguien que puede identificarse con quienes le rodean. A diferencia
de uno que estd abierto, tienden a conectarse en el nivel emocional. Pueden sentir lo que siente otra
persona simplemente hablando con ellos e incluso simplemente mirdndolos. Son excelentes para leer el
lenguaje corporal y discernir los estilos de comunicacion de los demds para encontrar el significado mds
profundo detrds de la comunicacion real. La amabilidad es un rasgo de personalidad que puede ser muy Util
en la persuasiéon. Las personas con este rasgo pueden leer a una persona sin ser intrusivas. Se pueden
conectar con ofra persona sin que la otra persona se sienta invadida o violada. Desafortunadamente, las
personas que pueden sentir empatia tienen dificultades para controlar sus emociones. Esto puede ser una
debilidad que puede y serd usada en su contra. Pueden ser persuadidos faciimente usando tdcticas de
apelacion emocional. Las personas en este tipo de personalidad tienden a encontrar el uso de la persuasion
para su beneficio personal porque se sienten emocionalmente invertidos en la ofra persona.

Neuroticismo: un individuo neurdtico es aquel que tiende a preocuparse y andlizar en exceso en cada
situacion. Tienden a obsesionarse con las situaciones y se concentran demasiado en asuntos sin importancia.
Tienden a centrarse demasiado en los aspectos negativos de la vida también. Las personas que son
neurdticas estdn mds inclinadas a desconfiar de los demds, por lo que son mds dificiles de persuadir. No se
conectan con otros porgue no confian en los demds. Las personas neurdticas tienden a correr en la emocion
de la preocupacién motivada por el miedo. El miedo se puede usar facilmente en la manipulacion para
remodelar el punto de vista mental de otra persona. Una personalidad neurdtica es mds fécil de manipular,
pero si pueden comprender adecuadamente cémo les funciona el miedo, pueden usar esas tdcticas en la
manipulacién.

Una vez que un individuo identifica su tipo de personalidad, puede estar mejor preparado para el proceso
de manipulacién mental. Son capaces de ver sus propias cualidades y centrarse en cdmo puede usar las
fortalezas de sus rasgos de personalidad para convertirse en un mejor persuasor. Por ejemplo, centrémonos
en el personaje de Q. Q ha estado trabajando en la misma oficina durante los Ultimos diez afos. El estd listo
para un ascenso, pero hay muchos otros candidatos que, en opinidn de Q, estdn mejor preparados para el
puesto. Q tiende a ser una persona pesimista que se centra demasiado en los aspectos negativos de la vida.
Se queja de no conseguir lo que quiere, incluso cuando trabaja para ello. Q ya ha mostrado algunos rasgos



negativos de personalidad que caen dentro de la categoria de neuroticismo. En su bUsqueda de la
promocién, Q puede continuar centrdndose en lo negativo, o puede usar técnicas de manipulacién para
conseguir el trabajo que desea. Antes de su primer movimiento, Q debe comprender su personalidad y
cdmo esos rasgos pueden afectar negativamente su objetivo.

Como sabemos, Q es una persona neurdtica que sobre-analiza a una falla. Uno puede preguntarse, 3cdémo
puede una persona como esta convertirse en un manipuladore F&cil. Primero debe tomar el control de su
forma de pensar. Una persona puede controlar sus pensamientos tomando una respuesta activa a cémo
funciona su mente. Por ejemplo, cada vez que Q se enfoca en lo negativo, necesita detenerse y cambiar la
forma en que piensa. Este es un tipo de persuasién personal. El estd tomando sus propias manos para
reconectar su cerebro para enfocarse en lo positivo y no lo negativo. El también debe cambiar la forma en
que habla. Tiene que ser consciente de las palabras o frases que usa en su vida diaria para asegurarse de
gue no estdn imponiendo su vision negativa del mundo. Por ejempilo, si alguien le pregunta a Q sobre su vigje
hacia la promocidén, no deberia responder con: "De acuerdo, supongo". Realmente no creo que lo obtenga,
"sino que respondo con," Siento que me merezco esta promocion. Hice el trabajo duro y soy dedicado”. Ha
cambiado el mensaje general que intentaba presentar. Ahora, él ha volteado algo que era negativo y lo
convirtié en algo positivo. Este cambio menor no solo afecta la manera en que Q piensa y actua, sino
también cémo reaccionan los demds a Q. El, con su transicidn a lo positivo, abrié la puerta a la persuasion.
La gente comenzard a ver el cambio en Q y querrd estar cerca de él. Q puede usar esto para su beneficio
porque, como se menciond anteriormente, una persona que le gusta puede persuadir més faciimente.

Una vez que comienza a tomar el control de sus propias tendencias neurdticas, Q puede usar sus propias
tendencias negativas para manipular las mentes de sus companeros de trabajo. Una forma en que puede
hacer eso es plantar la semilla de la duda. La semilla de la duda en esta situacién implica usar la propia
experiencia de Q con miedo para persuadir a otros a su alrededor. Por ejemplo, cuando habla con sus
companeros de trabajo sobre los ofros candidatos para la promocion, Q puede comentar casualmente
cdmo no estd seguro de atraer a candidatos externos, especialmente porque es posible que no entiendan el
funcionamiento interno de la oficina. Incluso puede mencionar un momento en el pasado donde un
candidato externo fue traido y resulté mal. Ahora, Q no estd siendo negativo, pero estd expresando una
preocupaciéon vdlida que tiene para sus companeros de trabajo. Sus companeros de frabajo, dado que ya
confian en las opiniones de Q (gracias en parte a la nueva configuracidon de Q de su perspectiva mental),
pueden comenzar a verlo desde su lado. Pueden comenzar a preguntarse por qué un candidato externo
incluso seria considerado para el puesto, especialmente dado que ya existian en la empresa opciones
viables tan grandes. Esos companeros de trabajo, a su vez, expresarian sus preocupaciones al comité de
contratacién, lo que podria influir en su decision.

Q. al tomar control de si mismo, fue capaz de navegar a través de su forma de pensar y usar eso para
aumentar los miedos y las preocupaciones de los demds.

Ahora que hemos discutido cdmo los rasgos de personalidad pueden ayudar al proceso de persuasion,
podemos enfocarnos en tomar el control de nuestra comunicacién al enfocarnos en nuestro lenguaje
corporal. El lenguaje corporal es la comunicacién no verbal que todos usamos en nuestras interacciones con
los demds y que influye mucho en los mensajes que intentamos transmitir. Por ejemplo, cuando una persona
estd hablando con los brazos cruzados sobre el pecho, inconscientemente les dicen a los demds en la
conversaciéon que el interlocutor estd cerrado. Cuando vemos este tipo de lenguaje corporal, podemos



alejarnos de la conversacion. Al usar la persuasiéon, es importante conocer el lenguaje corporal que se estd
utilizando, de modo que pueda usarse en el proceso de persuasion.

Lenguaje Corporal

El lenguaje corporal es la forma de comunicaciéon no verbal que todos usamos. Algunas personas pueden
estar mds animadas con sus gestos que incorporan movimientos con sus manos y brazos, mientras que otros
son mds reservados. Los tres elementos del lenguaje corporal en los cuales es importante enfocarse durante
el proceso de persuasion son el contacto visual, la postura abierta y la escucha activa. Estos tres
componentes, si se usan correctamente, pueden ayudar a un persuasor a ganar un punto de apoyo en la
perspectiva mental de los demds.

Contacto Visual

El contacto visual juega un papel importante en la comunicacién no verbal. Cuando una persona estd
hablando con oftra, el contacto visual muestra que estdn comprometidos con el oyente. Silos ojos del oyente
estdn distraidos saltando alrededor de la habitacidon que muestra al orador, no estdn interesados en lo que
se estd discutiendo. Siempre proporcione buen contacto visual. Encuentre un buen equilibrio de contacto
visual, porque la mayoria de las personas se sienten incoémodas si alguien les estd dando un contacto visual
constante. Lo importante que debe recordar es usar su lenguaje corporal para hacer que la otra parte se
sienta comoda a su alrededor. Los fundamentos de la persuasion comienzan por crear un ambiente positivo
gue la otra parte se sienta inclinada a ser mds abierta. Una persona que es mds abierta es mds facilmente
capaz de ser manipulada.

Postura Abierta

Cuando se comunigue con ofra persona, siempre mantenga una postura abierta. Abstenerse de cruzar los
brazos o presentar una postura de agresién. Permanezca en la posicidn neutral, relajada y libre de tension,
para crear un ambiente acogedor para la ofra parte. Las conexiones con otros pueden destruirse facilmente
antes de que comiencen si el lenguaje corporal no se confrola adecuadamente. Tenga en cuenta el
lenguaje corporal de la otra parte también. Si comienzan a cerrarse, es posible que ya estén perdiendo
interés en lo que se les estd presentando. Si una persona comienza a cerrar, comienza a reflejar sus gestos.
Los estudios han demostrado que la duplicacidn es una técnica efectiva de comunicacién para que la otra
persona escuche. Siempre tenga en cuenta el lenguaje corporal porque, sin él, la persuasién no puede
progresar efectivamente.

Escucha Activa

La escucha activa es la capacidad de mostrar interés y compromiso en la comunicacién de ofra persona.
Una persona puede mostrar que estd escuchando activamente mediante el uso del lenguaje corporal
(como un movimiento de cabeza) o la respuesta verbal (como un simple uh-uh) para mostrarle a la otfra
parte que estdn siendo escuchados. Cuando una persona siente que se la estd escuchando, se siente
respetada. El respeto es reciproco. Si muestras respeto por otro, te mostrardn respeto. El respeto es un jugador
importante para persuadir a otro individuo a su punto de vista. Si el persuasor no tiene respeto, entonces no
pueden infilirarse en la forma de pensar de ofra persona.

Mediante el uso del lenguaje corporal y la comprension de los rasgos de la personalidad, un individuo podrd
obtener los conocimientos necesarios para persuadir y manipular mejor en su vida cotidiana. Lo importante
es darse cuenta de que la persuasion, cuando se hace bien, requiere tiempo y energia. No es algo que
puede suceder de la noche a la manana, a menos que la otra persona sea muy susceptible a la persuasion,



lo que rara vez es el caso. Si uno quiere ser capaz de persuadir a alguien, debe darse cuenta de que todos
reaccionan de manera diferente al estimulo externo. Depende del persuasor no solo conocer todo sobre su
propio funcionamiento interno, sino también el funcionamiento interno de los demds mediante el uso de
habilidades de observaciéon y comunicacién.

Paso # 2: Promovernos: Nos sentimos atraidos por aquellos que consideramos atractivos, atractivos e
interesantes. No queremos estar cerca de aquellos a quienes consideramos negativos, quejumbrosos y
abiertamente manipuladores, porque squién querria estar cerca de otros que son la quintaesencia de
"Debbie Downer'2 La gente quiere estar cerca de otros que sean afractivos, atrayentes, graciosos y
autosostenible Como se menciona en el texto del Dr. Cialdini, una persona que es agradable podrd manejar
el juego de la persuasion mds faciimente que una persona que no es agradable. En los siguientes pasos,
discutiremos formas de promocionarse y cdmo mejorar su posicidon en la sociedad.

Ser Atractivo: Los estudios han demostrado que los cerebros de las personas reaccionan de manera diferente
al hacer contacto visual con una persona atractiva o bella. El cerebro responde con un inicio de actividad
gue hace que pase por un ligero torbellino de actividad. Los cientificos han llamado a esta respuesta mental
"el regalo social'. Esto no es de ninguna manera una respuesta sexual, sino mds bien una respuesta
inconsciente del espectador sintiéndose como si hubiera sido elegido, aceptado en el circulo social. Como
persuasor, debe centrarse en su propio atractivo y cdmo puede usar eso para su beneficio para alcanzar su
objetivo final. Antes de ir mdas alld, lo que debe abordarse es que todos pueden ser atractivos. Solo se
necesita una pequena modificacién en el estilo y el vestuario. Este paso no significa eliminar su antiguo estilo,
sino usar elementos de ese estilo para ganar un aire de confianza. Por ejemplo, si le gusta usar pantalones de
chdndal, encuentre una opcidén de estilo que rezume la relajacion (es decir, un vestido largo de maxi o
pantalones de lino), pero aun asi lo hace sentir mds atractivo y comodo en situaciones sociales. También es
importante averiguar qué estilo funciona mejor para su tipo de cuerpo. Si no estd seguro de cdmo controlar
su estilo, pruebe los numerosos programas de pedidos por correo en linea que lo asocian con un estilista por
una peqguena tarifa. Si no puede pagar un estilista en linea, comience a investigar cémo encontrar el estilo
adecuado para usted. Esto requerird esfuerzo, pero al final, se agregard a tu juego de persuasiéon. Para este
paso, recuerda que no se trata de revisar quién eres, sino de mejorar los elementos que dificultan tu
afractivo. No creas en la mentira de que solo algunas personas pueden ser atractivas. Todos pueden ser
afractivos. Implica encontrar lo que te hace sentir seguro e irradiando esa confianza. El atractivo no solo es
externo, sino también interno.

La Historia de Q: Ahora centrémonos en la historia de Q vy sus planes de promocién. Q ya ha tomado el
control de su personalidad, pero ahora es el momento de centrarse en su apariencia. Q no es un hombre
poco atfractivo, pero tiende a usar trajes anchos de cuando pesaba treinta libras mds. El no se da cuenta,
pero usa el material extra para ocultar sus propias inseguridades sobre su cuerpo. Todavia se siente como si el
chico fornido en el patio de recreo no fuera elegido para kickball. Q tampoco tiene tiempo para
preocuparse por su cabello. Por lo general, se despierta, toma una ducha y deja que su cabello se seque de
forma natural, lo que permite que se formen los cowlicks naturales. Q necesita superar sus inseguridades y
encontrar formas de mejorar su atractivo. Q se da cuenta de que los otros candidatos para la promocién
usan trajes ajustados que resaltan su forma natural, y nota que su cabello no es salvaje y estd por todas
partes. Q decide comprar un traje nuevo y mejor ajustado y cera para el pelo para calmar su cabello. Al dia
siguiente entra a la oficina y es recibido con miradas de aceptacion y sonrisas. Estas reacciones le dan un
impulso de confianza, lo que solo lo motiva a luchar mds duro por la promocion.



Luchar Contra el Aburrimiento: La gente se aburre faciimente. Con nuestra adiccién continua a las redes
sociales, sitios de transmisidon y enfretenimiento, constantemente estamos siendo bombardeados con
informacién. Nuestra capacidad de atencién se ha quedado en el camino y preferimos rédfagas cortas de
informacién donde hay algo para mantener nuestra atencién. Uno puede preguntarse, "sComo me puedo
comprometere”, Que es una pregunta importante para hacer, pero que puede ser respondida. Refiriéndonos
a nuestro tiempo de atencidn social, uno debe enfocarse en no ser aburrido. A veces no podemos evitar ser
aburridos, especialmente si la otra parte no tiene interés en lo que estamos hablando o creemos que
estamos siendo aburridos, porque la otra persona estd mirando su teléfono o sus ojos estdn bailando
alrededor de la habitaciéon. Para evitar ser aburrido, piense en la forma en que entrega mensajes o
informacidén a otros. 3Son sus historias largas al viento con poco o ningun golpe de humor o drama? 3Cuenta
historias relacionadas solo con usted y no con nadie a su alrededor? A la gente le gustan las historias cortas y
dulces que los dejan con ganas de mds. Encuentre maneras de practicar sus historias en situaciones sociales
y encuentre maneras de amplificarlas y hacerlas atractivas. Ademds, cuando hables con ofros, refleja sus
gestos. Como se menciona en la seccidn sobre el lenguaje corporal, si las personas no se relacionan con
usted, reflejarlas las tendrd en cuenta. Ademds, asegurese de hacerle preguntas abiertas a la otra persona
donde puedan hablar abiertamente sobre quiénes son. A la gente le gusta hablar de si mismos. Encuentra
maneras de ser un poco misterioso en tus interacciones con los demdas. No entre en detalles completos sobre
usted. En su lugar, deles lo suficiente como para que deseen hacer preguntas y deseen saber mds. Esta
tactica ayuda a sentar las bases para la manipulacidn mental porque ya se ha infiltrado en la mente de la
otra persona. Quieren saber mds sobre ti, que no es algo que alguien haga si no estd interesado.

La Historia de Q: Q se ha regalado un nuevo y atractivo vestuario y ha notado que la gente lo trata de
manera muy diferente. Muchos companeros de trabajo han dicho que les gustan los cambios que ocurren
en Qy que el comité de promocion seria estUpido al dejar pasar a un candidato como Q. Pero lentamente,
Q nota que sus companeros de trabajo no se quedan para hablar con él por mucho tiempo. Tienden a
encontrar la manera de abandonar la conversacion o de mostrarse desinteresados en sus historias. Q
comienza a escucharse a si mismo y habla con los demds vy se da cuenta de que es largo y desalinado en su
discurso. Durante los proximos dias, Q comienza a tomar notas de cada situacion social en la que se
encuentra y luego comienza a adaptar su discurso a cada situacién. El ha notado que ahora él es el que
estd dejando las conversaciones y él es el que tiene el control. Ha redisenado efectivamente su forma de
hablar con los demds para hacer que lo vean por lo que es, una persona interesante y atractiva.

Tener Sentido del Humor: el siguiente paso en la comercializacion es no tomarse fodo tan en serio. No tengas
miedo de reirte de tus errores y mostrarles a otros que eres como ellos. La gente respeta a aquellos que no
temen confesar sus fallas y, en Ultima instancia, los que estén cerca lo verdn como una fortaleza y se sentirdn
atraidos por ello. A todos nos gusta reir también, asi que encontrar un buen sentido del humor es muy Util en
situaciones sociales. Adapte sus ocurrencias para que se ajusten a la situacidon social en la que se encuentra.
Por ejemplo, uno no contaria la broma de "los aristécratas” a una clase de alumnos de quinto grado, porque
no solo bombardearia, sino que la persona que lo dijera podria ser arrestada. Poder utilizar tu sentido del
humor para conectarte con quienes te rodean y mostrarles tus cualidades humanas es una cualidad sélida
gue debes tener en el proceso de manipulacién.

La Historia de Q: Q se ha convertido en una persona muy influyente en su oficina durante las Ultimas semanas.
La gente sonrie cuando entra a una habitacion y descubre que las personas se sienten mdas atraidas por él.
Pero hoy, cuando Q entra a la oficina, accidentalmente derrama su café sobre su nuevo traje. Todos en la
oficina ven esto. Avergonzado, Q timidamente corre al bano, disculpdndose mientras lo hace. Cuando



regresa del bano, uno de sus companeros de oficina hizo una broma sobre lo forpe que es Q. Q, en lugar de
reaccionar negativamente al comentario, se rie y acepta. El agrega a la broma hasta que su compariero de
oficina se rie con él. Q ha tomado algo que es embarazoso y le quitd el poder a su companero de oficina.
Cuando alguien hace una broma en tu contra, no les permitas tener el poder en la situacién. Pbngase de
acuerdo con ellos y hagales saber que puede ver sus defectos o errores y reirse. Después de todo, todos
somos humanos y todos cometemos errores. Mientras Q se rie con su companero de oficina, uno de los
miembros del comité de contratacién pasa y le pregunta qué sucede. Q lo impresiona con su actitud
despreocupada y su capacidad para ignorar las cosas en la vida que no importan. Esta fue una oportunidad
en la que Q identificé y usé para su mejora.

Avutosustentable: Las personas se sienten atraidas por aquellos que pueden ayudarse a si mismos, aguellos
gue pueden navegar la vida sin mucha ayuda de los demds. Otros envidian este rasgo. Quieren este rasgo,
pero lo mds importante es que quieren conectarse con las personas que lo tienen. Las personas valoran las
conexiones con personas autosuficientes porque si se les pide que ayuden a la ofra personag, se sienten
honrados de poder ayudar a alguien que rara vez pide ayuda. Esto le da a la persona un impulso adicional
de confianza y una conexidon mds fuerte con la persona autosuficiente. Para convertirte en una persona
autosuficiente, comienza a encontrar formas de controlar todos los aspectos de tu vida. Si eres de los que
tiene un circulo cerrado de amigos que te ayudan constantemente, tfrata de relgjarte y manejar situaciones
por ti mismo. No los corte de su vida, pero tenga en cuenta que usted mismo es capaz de manejar
sifuaciones. Si ya eres autosuficiente, comienza a usar eso para tu beneficio.

La Historia de Q: Q ha demostrado ser atractivo, simpdtico, gracioso y un tipo importante en la oficina. El
debe mostrar a sus companeros de frabajo que él es autosuficiente. Se le pide a Q que haga un proyecto
importante, en el cual tiene mucha experiencia tfrabajando. Otros companeros de frabajo preguntan si
necesita ayuda, pero él siempre responde con confianza y les muestra que es capaz. El se asegura de
agradecerles la oferta y decirles que significa mucho para él. Esto crea un vinculo mds fuerte entre Q y sus
companeros de trabajo. A medida que el proyecto continda, se da cuenta de que el asistente de uno de los
miembros del comité ha tomado nota de su trabajo. Q ya ha hecho una conexidn con el asistente, por lo
que va al asistente y le pregunta si puede tener una vision clara de su proyecto. El asistente se siente especial
al ser consultado sobre un proyecto tan importante y Q lo sabe. Puede usar esto para su ventaja, porque no
solo ha encontrado una manera de acercarse a un miembro del comité, sino que también tiene otro
companero de trabajo que parece estar impresionado por sus acciones. Esto es poder.

Tener Marca Propia: Probablemente haya visto marcas de su restaurante de comida répida favorito a lo
largo de su vida. Hacer una marca significa tomar un simbolo y usarlo para recordar al publico que este
simbolo lo representa a usted. Por ejemplo, McDonald's usa los Golden Arches para marcar su restaurante. En
todo el mundo, si alguien ve arcos dorados, piensa en McDonald's. Marcar uno mismo significa encontrar
simbolos que hagan que otras personas piensen en ti. Estos simbolos pueden ser cualquier cosa, desde frases
hasta objetos reales. Elija algo que tenga importancia y también promueva una reaccidn positiva hacia la
ofra parte. Lo que es importante recordar es que, independientemente de lo que se elija para la marca,
debe ser algo que pueda incorporarse facilmente en la vida de la persona. Por ejemplo, si quieres que una
persona piense en ti cuando no estds cerca de ellos, dales un llavero divertido o un encendedor. Algo
pequeno, pero aun algo que la ofra persona mantendrd en su persona durante todo el dia. Incluso cuando
no estds cerca, solo mirar el objeto hard que la ofra persona piense en ti.



La Historia de Q: Centrémonos en nuestro amigo Q y veamos las formas en que comenzd a marcarse en la
oficina. Para comenzar, Q ha comenzado a utilizar dichos inspiradores y edificantes en su trabajo con otros.
Van por la oficina como "Qism". Cada vez que alguien usa uno, piensan en Q y en los frabajos positivos que
estd haciendo en la oficina. Durante el Ultimo retiro de la oficina, Q incluso compré las tazas de café de
cada trabajador con uno de sus dichos inspiradores. Se ha incorporado efectivamente al funcionamiento
interno de la oficina al usar sus dichos para ganar influencia. Q no se ha acercado a esto de una manera
que es molesta para otros, pero de una manera que es Util para aquellos con quienes trabaja. El ha
presentado una personalidad atractiva que solo promueve la positividad en toda la oficina. El ha logrado
abrirse paso eficazmente en la mente de todas las personas con las que trabaja utilizando tacticas menores
de manipulacién mental.

Paso # 3: Respetar a uno mismo: para ampliar los primeros dos pasos, una persona no puede persuadir a ofra
a menos que haya alguna forma de respeto en la ecuacion. El persuasor debe respetar quiénes son y de
dénde vienen antes de que puedan manipular efectivamente a otra persona. La persona a la que
persuaden también necesita tener algun tipo de respeto por el persuasor, ya sea respeto por sus acciones,
personalidad o prueba social. Recuerda un momento de tu vida en el que interactuabas con alguien a
quien no respetabas ni por su personaje ni por lo que era. Todo lo que dijeron que cuestionarias o indiferentes
porque en tu opinidn no era importante. No vio valor en esta persona. Todo lo que dijeron fue una tonteria y
no tuvo un impacto en ti o en tu entorno. Ahora piensa en una persona que respetas en tu vida y las
cualidades que tienen. 3Cudles son esas cualidades? gSon lealtad, honestidad o podrian ser despiadados y

astutos? 3Son estas cualidades que ya fienes?

Cuadlidades: El primer paso en el respeto a si mismo es delinear las cualidades de los demds que respeta. 3Son
estas cualidades las que ya tienes o son las que deseas? Por ejemplo, digamos que respetas a uno de tus
profesores por su capacidad para entrar a cualquier habitacién y llamar la atencién de todos. Ella no tiene
gue hablar. Todo lo que hace es entrar a la sala, mantener la cabeza en alto y enfocar su atencién en la
tarea gque tiene entre manos. Es su lenguaje corporal y su presentacién lo que hace que todos en la sala se
vuelvan hacia ella. La gente en la habitacidon incluso dejard de hablar cuando abra la puerta. No tiene que
decirles que se callen, ya lo saben con solo mirar su lenguaje corporal. Si quieres tener esta calidad, la mejor
opcidn es observarla en accidn. sCodmo se sostiene ella misma? sCédmo interactia ella con los demds?
Lentamente comienza a incorporar esas cualidades en tu vida diaria. O puede que descubras que respetas
a alguien que tiene talento en cierta drea de arte de actuacién. Lo que respetas no es necesariamente el
arte de performance, sino el talento. 3En qué tienes talento? sTienes talento para hacer que las personas se
sientan cémodas? 30 tienes talento para construir cosase Encuentra en qué tienes talento y Usalo para tu
provecho.

La Historia de Q: Q ha llegado a un punto en su lucha por la promocidon donde ha ganado mucho margen
de maniobra positivo. Todavia siente que puede hacer mds en la situacion. Una noche, Q se sienta y escribe
las cualidades que respeta en otras personas. Las dos palabras descriptivas que él circula son las palabras:
astuto y vigilante. Q piensa en el CEO de su compania cuando escribe estas dos palabras. El CEO ha
demostrado que es astuto cuando se trata de negocios, sin embargo, estd atento para asegurarse de que se
tomen las decisiones correctas. Q luego piensa en formas que han demostrado estas cualidades en su
funcionamiento. Se dio cuenta de que en las Ultimas semanas, cambid su presentacion y, en Ultima instancia,
cambid las percepciones de los demds de él para obtener algo que quiere. Este es un signo de astucia. Q
también tiene cuidado de no ser demasiado manipulador en sus interacciones porque no quiere que lo



descubran. Q se da cuenta de que las cualidades que mds respeta son cualidades que ya posee. Esto
aumentard la autoestima de Q, lo cual es importante cuando se usan tdcticas de manipulacion.

$é Honesto Contigo Mismo: Esto es importante para respetarte porque debes ser honesto contigo mismo no
solo con tus buenas cualidades sino también con tus cualidades negativas. Todos tenemos fallas que
podemos mejorar. Una persona no puede respetarse a si misma si no encuentra constantemente formas de
mejorar sus debilidades. No te mientas a ti mismo y dite que eres perfecto porque la perfeccién no es
alcanzable, pero si la ilusidn de la perfeccidon. En situaciones sociales, no tema ser corregido si se equivoca. Si
alguien te corrige, agradéceles y sigue adelante. Este rasgo de cardcter permitird que los demds vean que
estd abierto al cambio y no uno aferrarse a creencias o ideas que no son vdlidas. La autorrealizacion solo
puede lograrse si trabajamos constantemente para mejorar quiénes somos. La gente verd el cambio en tiy
serd mds propensa a desearte en sus vidas.

La Historia de Q: Mirando hacia atrds en Q, ya comenzd a reinventarse lentamente, pero se da cuenta de
gue tiende a tomar las cosas de forma demasiado personal al interactuar con los demds. No muestra que se
sienta ofendido o herido, pero lo hace, y sus viejas tendencias neurdticas muestran su fea cabeza. Q es
consciente de esto y comienza a cambiar su forma de pensar y reaccionar ante los demds. Comienza a
darse cuenta de que no todo es un ataque dirigido contra él, y silo es, no hay nada que pueda hacer para
detenerlo, pero hay algo que puede hacer para enfrentarlo. Puede mirar lo negativo y ver si es una
preocupacién vdlida o una motivada por la mezquindad de otfra persona. Si es vdlido, entonces esto puede
ayudar a gue Q sea mds honesto consigo mismo, si no lo es, Q puede ignorar lo negativo.

Confianza en las Decisiones: A nadie le gusta una persona que constantemente cambia de opinidn entre las
decisiones, ya que muestra que son indecisas y no tienen idea de lo que quieren en la vida. Para respetarse a
si mismo, debe tener confianza en sus decisiones, incluso si esas decisiones salen mal. Hiciste la eleccion, asi
gue no debe haber ningun segundo adivinando la decisidn. Piensa en un momento de tu vida en el que
estuviste con una persona indecisa sobre todo en su vida. Probablemente estabas exhausto de salir con ellos
porque su energia ansiosa era contagiosa. Ahora piense en un momento en que estuvo con alguien que
sabia exactamente lo que queria. Puede que se hayan tomado un momento para pensar en las opciones,
pero una vez gue se tomd una decisién, se mantuvieron firmes. Al igual que la energia de la persona
indecisa, la energia de una persona decisiva es contagiosa. Su energia es mds relajada y reconfortante, lo
gue hace que interactuar con ellos sea mds intrigante que con alguien que no lo es. La gente estd
impresionada por aquellos que claramente pueden tomar una decision porque esto muestra que tienen
confianza en sus elecciones. La confianza es algo que todos admiramos porque deseamos
desesperadamente ser vistos como confiados. Por otro lado, aquellos que tienden a ser mds indecisos son
mas fdciles de persuadir. Solo quieren que alguien les diga qué hacer.

La Historia de Q: A medida que el vigje de Q continua, se da cuenta de que sus companeros de frabajo rara
vez invitan a Bradley a almuerzos. Bradley es un empleado nuevo, y parece que a todos les gusta estar
cerca, excepto durante las reuniones de almuerzo. Q finalimente le pregunta a uno de sus companeros de
trabajo por qué Bradley no estd invitado, y ella comenta: "Realmente no lo sé". Q sugiere que inviten a
Bradley, para que pueda ver por qué a la gente no le gusta estar cerca de él. Cuando comienza el
almuerzo, Q se da cuenta de que Bradley abre y cierra su menu un total de diez veces. La mayoria de la
gente ya ha tomado una decision, pero Bradley aun no se ha decidido. Cuando el camarero se detiene en
la mesa por quinta vez, todos los demds comienzan a ordenar y Bradley espera hasta el final, todavia no estd
completamente seguro de su orden. Después del almuerzo, Bradley no puede decidir si quiere tomar un taxi



de regreso a la oficina, al metro o viajar con uno de los otfros companeros de trabajo. Q ya tomé la decisidon
de tomar un taxi de regreso a la oficina, por lo que no tendrd que preocuparse por el tréfico.

El ve la indecisién de Bradley como una oportunidad para evitar el trafico y que alguien comparta la tarifa
con él. Q le dice a Bradley que compartirdn un taxi y luego él lleva a Bradley al taxi mds cercano. Bradley ya
no tiene que tomar la decisién, por lo que ve las acciones de Q como Utiles, lo que a su vez hard que Bradley
respete las decisiones de Q. Ahora Q tiene una persona en la oficina que responderd positivamente a
cualqguiera de las solicitudes de Q. Bradley incluso puede comenzar a buscar la opinidn de Q cuando estd
tomando decisiones. Lo importante que debe recordar acerca de una relacién persuasiva es que estdn en
todas partes, solo necesita saber cdmo identificarlos.

En general, lo que es importante recordar sobre el respeto por uno mismo es que tomard tiempo y esfuerzo,
especialmente si usted sufre de baja autoestima o autoestima. La baja autoestima no es Util en ningun tipo
de relacion persuasiva. Si constantemente te reganas y deshaces tus debilidades, no te dejards ver las
fortalezas que tienes. Descubra dénde comenzd esta baja autoestima y resuelva estos problemas. Si fuiste
intfimidado en la escuela y te dijeron que eras fea, estUpida o una zorra, debes aceptarlo y olvidarlo. No
debes permitir que ofras personas definan quién eres y qué haces en tu vida. Una vez que llegues a un
acuerdo con eso, serds mds consciente de ti mismo y tendrds mds control. La gente quiere estar rodeada de
aguellos que se aman a si mismos. Ahora, cuando digo amor, no me refiero a ensimismado, porque a nadie
le gusta una personalidad egoista y narcisista. Esos tipos de personalidades pueden persuadir, pero después
de un tiempo, los que estdn siendo manipulados lo resuelven porgque una persona absorta en si misma se
niega a evolucionar y cambiar para mejor. Si no respetas quién eres, 3cdmo esperas que alguien a quien
intentas persuadir te respete?

Paso # 4: Incorporarte: El siguiente paso en este proceso es incorporarte a la vida del persuadido. Esto no
significa acechar o acosar al persuadido, sino ponerte en un lugar de confianza en su vida. Necesitan verte
como alguien confiable y respetable, y alguien a quien creen que ofrece consejos importantes. Para ponerse
en su vida, necesita crear lentamente un vinculo con ellos. Este vinculo no tiene que ser una amistad o una
relacidon cercana, pero es necesario que haya una conexion. Por ejemplo, si intenta obtener un nuevo
trabajo, puede establecer una conexién con alguien que ya trabaja alli. Puede usar esta conexién para estar
en contacto con nuevas vacantes de trabajo o cdémo se ejecuta la empresa. Puede usar su amistad para
obtener una explicacion de primera mano del funcionamiento interno, por lo que si hay una vacante
disponible, ya tiene una referencia y un conocimiento bdsico de cémo funciona la empresa. Para
incorporarte a la vida de otra persona primero debes aprender acerca de esa persona y quiénes son. Si ya
has seguido los pasos anteriores, deberias poder presentarte como una personalidad agradable, equilibrada
y respetable. Debe asegurarse de que la otra parte se sienta cémoda con usted convirtiéndose en parte de
su vida. No deben sentirse amenazados por sus avances. Si lo hacen, se retirardn, y tendrdn que comenzar
nuevamente para construir su confianza.

Haga la Conexién: el primer paso en este proceso es establecer una conexién con la persona. Si ya tiene un
objetivo en mente (es decir, obtener una mejor tasa de alquiler), sabrd a quién debe dirigirse. Entonces,
digamos que sabes que se estd abriendo un nuevo departamento en tu edificio. Has visto el departamento y
sabes que es mds grande que el tuyo y que es menos costoso porque el propietario anterior va a alquilarlo.
Debes establecer una conexion facil con el vendedor, saluddndolos casualmente en el pasillo. Si estan
llevando comestibles por las escaleras, prepdrese para ayudarlos. Si tiene una reunidon en su departamento,



invitelos. AsegUrese de que se sientan conectados con usted de una manera genuina. Si eres una persona
agradable, estds mejor equipado para persuadir y obtener ese apartamento. Tenga en cuenta que no debe
forzar la conexidén, ya que si fuerza la conexion solo dificultard el uso de sus habilidades de manipulacién
para obtener lo que desea. Si una persona no confia en usted, solo ignorard lo que estd tratando de hacer.

Controle la Conexién: Una vez que se ha establecido la conexién, depende de usted controlar a dénde ird la
relacién. Si desea que esta relacién sea una en la que la otra persona se sienta obligada a ayudarlo,
asegurese de ofrecerles algo que necesitan, como ayuda para mudarse o incluso ayuda con dinero. Si
sienten que le deben algo, estardn mas dispuestos a seguirlo junto con usted. Asegurese de que la otra
persona también se sienta comoda en esta conexidn. No les permitas ver tu agenda oculta o les asustard. Lo
importante para recordar es que les estd presentando algo que quieren o necesitan. Deben pensar que esto
es lo que quieren, no lo que quieres. Por ejemplo, si intenta vender algo a otra parte y ya han demostrado
que lo necesita, puede utilizarlo para su beneficio y obtener el mejor trato posible. Si estd vendiendo un sofd
viejo, tome fotografias halagadoras y use palabras descriptivas que los hagan querer comprar el producto.
Recuérdeles que ambos necesitan algo: necesitan el sofd y deben deshacerse de él. Hazles creer que te
estdn haciendo un favor. Esa es la base de todas las técnicas persuasivas. Haces que la otra persona crea
gue lo estd haciendo bien y recibe todos los beneficios. Estafa controle ese aspecto de la conexién, y podrd
manipular facilmente la situacion a su favor.

Controle cada aspecto de la situacion anticipando con éxito el movimiento de la ofra parte. Haces esto all
comprender su rasgo de personalidad (apertura, escrupulosidad, extraversion, amabilidad y neuroticismo).
Por ejemplo, si estds tratando de controlar la conexidn de una persona que es agradable, sabes que son
empdaticos. Uselo para su beneficio haciendo un llamado emocional hacia ellos. Hagales sentir por usted,
para que pueda usar este rasgo para obtener lo que desea. Si tienden a ser mds neurdticos, juega con sus
miedos para obtener lo que deseas. No los haga sentir insanos, hdgales saber que sus miedos son validos y
brindeles una solucién para superarlos o protegerlos de estos temores.

Obtenga Confianza: una parte importante de la persuasion es ganarse la confianza de la ofra persona.
Puedes ganar confianza pasando por lo que algunos pueden llamar "aros sociales”. Los aros sociales son las
peqguenas pruebas que todos le damos a la gente para probar a su personaje. Estos aros sociales pueden ser
pruebas que creamos activamente o que se crean orgdnicamente. Por ejemplo, si alguien estd pasando por
una situacidén estresante, estd mds inclinado a confiar en alguien que sabe cémo superar la situacion sin
perder el foco y convertirse en una rata en una jaula, corriendo sin una direccidn clara. Inconscientemente
tomamos sus reacciones y las guardamos en nuestras mentes para recordarnos su debilidad. Usted gana
confianza con la otra persona haciéndola a través de estos aros sociales. Si sigue los pasos incluidos en los
capitulos anteriores, deberia poder pasar facilmente por estos aros. Lo importante que debe recordar es que
estas pruebas estdn ahi, y necesita estar de pie para asegurarse de estar preparado para lo que le arrojen.

También puede ganar la confianza de una persona evitando cualquier tipo de comunicacion abusiva o
negativa. Cuando una persona estd interactuando con usted y se dan cuenta de que se pone ala
defensiva y ataca cuando otra parte hace preguntas de sondeo, esto puede ser una senal de alerta para la
otra parte. Lentamente equiparardn a tu personaje con uno que se enoja rapidamente y otro que no quieren
en su vida. Asegurate de controlar la forma en que hablas a los demds. Abstenerse de estar a la defensiva si
alguien dice algo con lo que no estd de acuerdo o si dicen algo que usted siente que es un ataque personal.
Ahora que eso no significa que no puedes defenderte cuando te atacan verbalmente, significa que debes
mantener la calma y no convertirte en una fuerza negativa en la conversacién. Otra forma de ganarse la



confianza de una persona es guardar sus secretos. Si comparten informacién importante y confidencial con
usted, no la comparta. Hagales saber que lo que tengan que decir lo mantendrd entre ustedes dos. Si una
persona ve que puede compartir algo contigo, estarédn mds dispuestos a compartir secretos contigo.
Asegurate de hacer esto en cada relacién en la que te encuentres porque si se dan cuenta de que
compartes otros secretos, es menos probable que compartan sus secretos contigo.

Haga Preguntas: Por simple que sea este paso, es muy importante en este proceso de incorporarse a la vida
de ofra persona. A la gente le gusta hablar de si mismos, por lo que cuando intentas hacer esta conexion,
aprende todo lo que puedas sobre la ofra persona. Permitales compartir con ustedes sus experiencias en la
vida y asegurese de prestarles toda la atencion. Asegirese de manejarlo de una manera que no se vea
como una misidén de investigacion, sino como una conversacion honesta. Las personas, si sienten que se
encuentran en una situacién cémoda, serdn mds abiertas acerca de quiénes son. Si te hacen preguntas,
asegurate de responder, porque este ir y venir creard un vinculo mds fuerte entre ustedes dos. Ambos
comenzardn a ver las cosas que tienen en comun y los rasgos que no tienen. Hacer preguntas también
puede ayudarlo a identificar qué tipo de rasgos de personalidad tienen, de modo que pueda adaptar mejor
su plan de persuasion para adaptarlo a cémo funciona su mente.

Encuentre su Circulo: Otra forma de incorporarte a la vida de otra persona es encontrar su circulo. Esto
significa que conocerds a sus amigos o irds a lugares que sabes que les gusta pasar el rato. Esto no significa
acechar a esta persona, sino tener una mejor comprension de quién es. Encuentra formas de conectarte
orgdnicamente con su circulo. Si sabes que a esta persona y a sus amigos les gusta caminar y correr,
comienza a buscar tiempo para salir a caminar y disfrutar de la actividad. Esto te ayudard cuando te
conectes con ellos. Recuerde no ser demasiado entusiasta en sus conexiones. No vayas a sus lugares de
reunion normales cuando sepas que estardn alli, solo ve a tu propio tiempo para descubrir por qué les gusta
estar en un lugar asi. Si este es un lugar que visitan con frecuencia, es muy probable que te encuentres con
ellos de forma natural. Si los ves, no te acerques a ellos. Deja que te vean y deja que hagan la conexion. No
te vuelvas agresivo porque eso es el acoso en el limite y el acecho no es lo que estds tratando de lograr aqui.
Estds intentando mejore usted mismo al usar técnicas persuasivas para ayudarlo a avanzar en el mundo, no a
lastimar a otro ser humano.

Use las Redes Sociales: Las redes sociales, como se discutié anteriormente en el texto, son una excelente
manera de establecer conexiones con quienes le rodean. Si sabe que la persona tiene una cuenta de redes
sociales, agréguela como amigo. Asegurese de no perder horas en su perfil y de comentar todo lo que
publican. Esto pondrd automdticamente las banderas rojas y la conexion se cortard fadciimente. Las redes
sociales le dardn un poco mds de informacidn sobre la personalidad de la persona, por lo que puede usar
esa informacion para su objetivo final, cualquiera que sea. Las redes sociales tienden a ser un lugar donde las
personas presentan su mejor version posible del yo, asi que ten en cuenta que lo que estdn presentando
puede no ser la verdad absoluta. Incluso si ese es el caso, todavia te has incorporado a una pequena parte
de su vida. Una vez mds, no use las redes sociales para acosar a la otra persona, porque esa no es la forma
de persuadir a alguien. Si te obsesionas con la otra persona, tendrds que dejar de hacer lo que estds
haciendo, porque estds perdiendo el foco en lo que estds tfratando de lograr. La obsesidn es un rasgo
negativo cuando se frata de la manipulacidn mental porque ya no eres consciente de ti mismo. Estds tan
enfocado en la otra persona que tu mente se nubla y no eres capaz de persuadir efectivamente.

La Historia de Q: A lo largo de los Ultimos capitulos, Q ha estado ganando poder lentamente sobre los de su
oficina, pero todavia tiene que establecer una conexidon con la persona que tiene la autoridad para decidir



sobre la promocidn: el jefe de Q. Quienes forman parte del comité de contratacién tienen algo que decir
sobre quién es contratado, pero la decision final la toma el jefe de Q. Q, como se menciond anteriormente,
ha trabajado en la empresa durante los Ultimos diez afos. El ha permanecido bdsicamente bajo el radar
hasta los Ultimos meses cuando decidié que queria esta promocidn. Desconocido para el jefe Q lentamente
ha estado manipulando su camino en su vida. Comenzd lentamente al mejorarse a si mismo y crear vinculos
mas fuertes con sus companeros de trabajo. Todos en la oficina ven a Q como un hombre respetable, que
tiene una buena cabeza sobre sus hombros. El jefe de Q se ha dado cuenta de este cambio y ha
comenzado a darse cuenta de que tal vez estaba equivocado sobre Q y deberia reevaluar sus
pensamientos originales sobre el hombre. Antes de este punto, el jefe creia que Q era solo otra abeja obrera
que estaba feliz de hacer lo suficiente para sobrevivir. Ahora el jefe puede ver que Q es un individuo
dedicado gque tiene la capacidad de adaptarse cuando sea necesario. Q pudo usar técnicas persuasivas sin
siquiera hablar con su jefe. El jefe observé los cambios positivos que estaba haciendo en la vida, y mediante
esas acciones, el punto de vista del jefe de Q cambid por completo. Esto es algo importante a tener en
cuenta durante este proceso. Otros observardn el cambio en ti y sus formas de pensar sobre ti cambiardn.
Puede que ni siquiera les hables a esas personas, pero ven tus acciones y pueden decir con esas acciones
qué tipo de persona eres en realidad.

Ahora, Q puede incorporarse a la vida de los patrones haciendo citas con el jefe para discutir proyectos.
Estas reuniones pueden comenzar como negocios, pero luego Q puede observar a la oficina de jefes para
comprender mejor quién es. Q podria notar que el jefe estd interesado en navegar. En la proxima reunién, Q
puede comentar casualmente sobre su conocimiento de la navegacion. Esto hard que el jefe esté mdas
interesado en aprender mds sobre Q. Lo importante que Q necesita recordar si no es un experto en un tema,
debe ser abierto al respecto. Si Q aprendié a navegar a través de Wikipedia, deberia mencionar que siempre
ha guerido navegar mds, pero que no tiene tiempo ni bote. Si Q ha creado con éxito un fuerte vinculo con el
jefe, el jefe podria mencionar que si tiene un bote y le encantaria que Q se uniera a él un fin de semana. Esta
es una excelente oportunidad para hablar con el jefe fuera del lugar de trabajo. Es importante interactuar
con la persona que estd persuadiendo fuera de su entorno normal. Si son companeros de trabajo, encuentre
la manera de pasar el rato con ellos fuera del tfrabajo. La gente generalmente baja la guardia cuando no
estdn en el trabajo. Si suele ver a la persona que quiere persuadir en un bar, intente reunirse con ellos en una
cafeteria o en un parque. Elige un lugar que no sea ruidoso y te dé la oportunidad de hablarle uno a uno. Al
persuadir a una persona, es importante encontrar maneras de estar a solas con ellos en lugares publicos. No
se sentirdn amenazados, y no sentirdn que estds fratando de obtener algo de ellos.

Paso # 5: Adaptarse: Si ha seguido con éxito los Ultimos pasos, entonces este paso deberia ser simple de
seguir. Ya te has vuelto mds consciente de tus interacciones sociales y tu entorno, por lo que tienes las
habilidades necesarias para persuadir a alguien y manipular su mente. Una vez que se ha vuelto
completamente consciente de su propio entorno, puede usarlo para su beneficio al adaptar su respuesta en
ciertas situaciones al considerar las muchas fuentes externas que pueden dar forma a su entorno. Adaptarse
a uno mismo significa ser capaz de cambiar y da forma a tu reaccién a esas situaciones especificas y usa
esas reacciones para controlar las reacciones de los que te rodean.

Por ejemplo, supongamos que te metes en una discusidn con un amigo. El amigo obviamente estd molesto y
comienza a gritar y actuar, lanzando insultos a su manera tratando de obtener una reaccién. Una forma en
gue puede manejar esto es responder con ira que en la mayoria de los casos hard que la situacion se
convierta en algo mds grave. O puede tomar el control de sus emociones y responder con silencio y no
mostrar reaccién alguna. Tu amigo se confundird y esta confusién comenzard a hacer que disminuya su



enojo. Verdn su calma como algo inesperado, una respuesta para la que no estaban completamente
preparados. Su calma les revelard cudn inapropiado e infantil es su enojo en esta situacién. Pronto, su amigo
comenzard a calmarse porque no obtendrd la reaccidn que desea de usted. Mantenga la calma y cambie
la situacion a su favor. Hable despacio y en silencio, de modo que estén mds dispuestos a escuchar todo lo
gue tengan que decir. En esta situacion, adaptaste una respuesta normal de ira y la cambiaste a tu favor. En
interacciones con otros, comience a fomar nota de cdmo se presentan y frate de adaptarse a esa situacién
como mejor le parezca. Esto requerird tiempo y esfuerzo, pero si sigues las reglas que siguen, descubrirds que
adaptarte a ti mismo comenzard a ser mds facil.

Observe las Entradas Sociales: Todos debbemos ser conscientes de las senales sociales que las personas utilizan
para interactuar con los demds. Todos tienen ciertas maneras de demostrar que no estdn interesados en
interactuar con usted. Algunos pueden responder sus preguntas en respuestas cortas, para que sepa gue no
estdn interesados en esta conversacidn. Si te enfrentas a alguien que se niega a entablar una conversacion
contigo, debes adaptar esa conversacion a algo que pueda resultar mds interesante. Por ejemplo, si estds en
una fiesta de trabajo y estds hablando con un jefe que sabes que no te aprecia, encuentra formas de
elogiarlos y presentar una energia positiva. Puede personalizar cualquier conversacién para recuperar el
control al ser consciente de su puUblico. En conversaciones con personas, tenga en cuenta dénde colocan su
contacto visual. La gente usa sus 0jos para expresar su mensaje, incluso si no son conscientes de ese hecho.
Por ejemplo, salguna vez has estado en una conversacidon con alguien y sus ojos no estdn enfocados en ti,
sino en todo lo demds en la habitacién? Pueden encontrar a alguien que sienten que es mds interesante que
usted para hablar o incluso simplemente querer salir de esta conversacién. La mayoria de las personas mirard
mads alld de esto y continuard hablando sin que la otra parte se comprometa.

Si nota que alguien no le estd prestando atencidn, busque la manera de volver a ponerlos en la
conversaciéon. Mire a donde van sus 0jos y responda a eso. Si miran a otra persona, comenten sobre esa otra
persona. Hazlo de una manera que no llame a la otra persona, pero les recuerda que estdn teniendo una
conversaciéon contigo. Demuestre confianza en quién es usted y déjelos entender que su tiempo es
importante y que lo que tiene que decir es importante. También puede dejarlos fuera de la conversacion
comentando cdmo estdn enfocados en otra cosa y no desea conservarlos. Esta tactica causard que la otra
persona se sienta culpable por hacer que se sienta incdmodo o sin interés. Si se infroduce la culpa en la
situacion, la otra persona estard mds obligada a quedarse y continuar la conversacion. Siempre busque
formas de utilizar las claves sociales a su favor y adapte su respuesta para que se ajuste al mejor resultado
para usted.

Como se menciond en capitulos anteriores, el lenguaje corporal es un indicador extremadamente
importante de lo que la otra parte infenta comunicar. Diseccionar su lenguaje corporal para comprender
mejor como se sienten en una determinada situacion. 3Se sienten incémodos hablando con usted? Si es asi,
scOmo puedes hacer que se sientan mds cdmodos en esta situacidne Nunca arrinconar a una persona,
porque la mayoria de las personas cuando estdn acorraladas entrardn en pdnico y encontrardn la forma de
excusarse de la situacion. Cuando intentes persuadir, nunca debes utilizar tdcticas intimidatorias para
obtener lo que quieres. Le invitamos a usar su confianza, pero hay una gran diferencia entre mostrar su
confianza e intimidar a la otra parte. Aquellos que son intimidados reaccionardn con miedo al persuasor. El
miedo solo debe usarse para enfocarse en una fuente externa, no el persuasor, porque la persona no
confiard en el persuasor si le tienen miedo.



Auto-monitoreo y Control Social: Recuerde los compromisos sociales que ha tenido recientemente. 3Fue
usted el que monitored como reacciond o entrd en la situacion diciendo y haciendo lo que queria? A veces
eso puede estar bien, pero si quiere que lo tomen en serio, debe supervisar lo que hace para asegurarse de
no presentar una presentacion negativa de usted mismo. Piense en un encuentro social en un bar. 3A quién
recuerdas negativamente? sFue la mujer la que tuvo demasiadas margaritas y se volvié beligerante y
molesta? Ella renuncidé a las senales sociales normales y se propuso divertirse lo mds posible, ignorando si
estaba siendo grosera o no?2 Esa mujer dejé una presentacidén negativa de si misma en tu mente. Si tienes
otras interacciones con ella después de este punto, todavia tienes esa impresién original de ella en tu mente.
Siempre tenga en cuenta cémo se retrata a los demds. El automonitoreo no significa volver a caer en la
multitud y ser ignorado, sino ser consciente de coémo puede afectar positivamente la situacién. Recuerde
siempre, no se olvide en una situacién social. No hay nada peor que hablar con una persona con la que has
interactuado antes y ni siquiera te recuerdan. Puede hacerse memorable haciendo cosas positivas. Por
ejemplo, centrémonos en la mujer que bebié demasiado. Usted puede tener un impacto positivo en los
demds en el bar al asumir la responsabilidad de calmar a la mujer borracha para que otros se diviertan.
Puedes convencerla de que tome un taxi y duerma un poco. Si otros ven que usted no se estd
aprovechando de esta mujer y que su propdsito es cuidarla, la gente lo considerard muy bien. En este caso,
ha supervisado con éxito las reacciones de las personas hacia usted, tomando el enfoque positivo. En cada
situacion social en la que se encuentre, tome nota de quién estd alliy donde se desarrolla el evento. Si el
evento se lleva a cabo en la barbacoa de un amigo, puedes bajar la guardia y divertirte. Tiende a usar frases
y palabras que son mds relajadas y despreocupadas. Si el evento es un evento de trabajo donde sabe que
serdn sus companeros de trabajo y sus jefes, preséntese de manera respetuosa pero a la vez jovial. Diviértete,
pero también date cuenta de que lo que dices y lo que haces puede afectar negativamente tu vida laboral.
Siempre tenga el control de si mismo, porque si lo estd, la gente estd mds inclinada a sentirse atraida por
usted, porgue lo verdn como una persona equiliorada que no tiene rasgos de personalidad extremos.

Al centrarnos en el control social, debemos analizar cémo puede controlar lo que ocurre durante las
interacciones sociales, no solo las suyas sino también las de los que le rodean. Debes controlarte en
compromisos sociales. Debes asegurarte de que te estds adaptando a cualquier situacion social en la que te
encuentres. El control social es un término usado en sociologia, que significa cdmo somos controlados por la
sociedad gue nos rodea. Se enfoca no solo en los aspectos internos de la socializacion (sentimientos y
pensamientos) sino también en los externos (gobierno). Por el bien de nuestro argumento, nos enfocaremos
en los aspectos internos del control social. Una sancién que se usa se llama recompensa y castigo. En
persuasion, esto puede ser muy Util porque una persona sentird la necesidad de esforzarse por obtener una
recompensa de usted y no un castigo. Por ejemplo, supongamos que intentas persuadir a un amigo para que
te ayude a mudarte. La recompensa que puede ofrecer es llevar a ese amigo a tomar unas copas y cenar,
pero si se niegan a ayudarlo, puede retirarse lentamente de esa persona. Puedes mostrarles que sus acciones
negativas hacia ti producirdn un castigo. Este castigo solo funcionard si ya has configurado a esa persona
gue eres alguien que necesita en su vida. Si castigas, asegurate de que no sea evidente, o de lo contrario
responderdn enojados. No use el castigo como una forma de hacer cumplir negativamente la relacién, pero
Usela como una forma de fortalecer la relacion. Sila otra parte se da cuenta de que su tiempo y esfuerzo son
importantes, ellos seguirdn su ejemplo en esa forma de pensar.

La Historia de Q: A lo largo de los Ultimos pasos, Q ha cambiado lentamente el ambiente de su mente y su
oficina. Originalmente, Q era una persona que huia del miedo y parecia olvidada por sus companeros de
frabajo. Ahora ha enconfrado una manera de comprometerse con quienes lo rodean y convertirse en una
figura respetada. Q ha comenzado a adaptarse en situaciones con todos en la oficina. Cuando Q interactiua



con alguien en el comité de promocién, es respetuoso y se asegura de que no mencione la promocion,
porgue no quiere que el miembro vea sus motivos ulteriores para que se establezca la conexidon. En cambio,
Q crea una conexidn amistosa con la persona que habla sobre sus intereses o sobre los proyectos en los que
Q podria estar trabajando en ese momento. Q ha creado un fuerte vinculo con uno de los miemlbros del
comité de promocidn. Este miembro ha empezado a desviarse para hablar con Q al menos una vez al dia. Q
se dio cuenta de esto y comenzd a incorporar un sistema de recompensa y castigo. Q ve la debilidad del
miembro del comité para continuar esta conexidén con Q, por lo que ahora puede usar esta informacidén
para ayudarlo a obtener lo que desea. Si Q ve que el miembro del comité se estd acercando a los otros
candidatos, puede comenzar a alejarse del ofro miembro. El puede decir que estd ocupado o que no estd
preparado para una conversacidén ahora. Lenta pero seguramente, esta tdctica funcionard. Desconocido
para el miembro del comité, Q estd usando tacticas subliminales que hacen que el miembro del comité
confie en la amistad de Q. El miembro del comité ha notado que mds personas en la oficina lo encuentran
mas respetuoso porque fiene una relacién con Q. Q, en esta situacion, debe asegurarse de que esté
disponible solo cuando quiera estar disponible. Esto hard que el miembro del comité se dé cuenta de que Q
considera que su tiempo es importante, por lo que si habla con el miembro, el miembro siente que es
importante porque Q le da fiempo.

Ahora, centrémonos en coémo Q ha aprendido sobre el control de una situacién al centrarse en una cena de
Negocios con unos pocos clientes y otro companero de tfrabajo llamado Stephen (que también estd
preparado para la promocion). Q debe entrar en esta situacion centrédndose en cémo puede presentarse de
una manera atractiva. Como ya ha tomado control de su estilo y sus rasgos de personalidad, podrd ingresar
a la reunidn de una manera tranquila e informal. Stephen, un competidor de la promocidn, es una buena
persona, pero Q ha notado que Stephen es un extrovertido. A Stephen le gusta ser el centro de atencién y
generalmente trata de dirigir la conversacion hacia él y hacia su vida. Stephen ha tenido una vida
interesante, pero la mayoria de la gente encuentra su conversacion cansada y ligeramente molesta. El no
entfiende las entradas sociales y tfiende a hablar sobre ofras personas.

Esta cena de negocios, sabe Q, serd un desafio. Para empezar, Q deberia llegar primero al restaurante,
asegurdndose de que sea él quien salude a los clientes y a Stephen. Esto muestra a los clientes y Stephen que
tiene el control de esta situacion social. Si Q se da cuenta de que Stephen ha terminado la conversacion, Q
deberia interrumpir cortésmente y mencionar que hay otfras personas en la mesa a las que les gustaria hablar.
Deberia manejar esta situaciéon de una manera humoristica, pero de una manera en que Stephen sepa que
sus acciones no son deseadas en la mesa. Si trata de refomar la conversacion, Q deberia alejar a Stephen
para una charla rdpida y dejarle saber cédmo sus acciones estdn afectando la cena en general. Si Stephen
responde enojado, Q no deberia mostrar ningun signo de represalias. Deberia mantener la calma y hacerle
saber a Stephen que su enojo no es apreciado. Lo importante es que Q necesita tener el control. Si un
extravertido nota que sus tdcticas no son apreciadas o notadas, responderd de una de estas dos maneras.
Stephen podria reaccionar negativamente y proceder a aumentar su extraversion, lo que esencialmente
interrumpiria la cena y dejaria que los clientes vieran cudn poco profesional era, o podria responder
tranquilamente dejando que Q tomara el control de la cena. Cualquiera de los resultados de esta situacion
es positivo para Q porgue ha tenido un impacto positivo en los clientes.

Lo que es importante recordar en este paso es mantener el control. Si ha seguido los Ultimos pasos, debe ser
capaz de adaptarse efectivamente en cualquier situacion social. Una vez que tiene el control total de la
forma en que piensa y la forma en que responde, estd mds preparado para usar técnicas persuasivas en
cada situacion social en la que se encuentre. Tenga en cuenta su entorno, porgque ese entorno deberia



dictar cémo se presenta. Si tienes el control de ti mismo, entfonces ninguna fuente externa puede dictar lo
gue haces o adénde vas. Recuerde, usted quiere ser el factor controlador de los demds, no el factor que se
confrola.

Paso # é: Controle las Emociones: a lo largo de los Ultimos pasos, hemos discutido cdmo una persona puede
usar la persuasion de manera efectiva para adquirir un objetivo, centrdndose en el control de la
personalidad y también en la apariencia externa. El Ultimo paso, y uno de los mds importantes, es controlar
tus emociones. Como se menciond a lo largo de este capitulo, un persuasor efectivo es aquel que tiene
control sobre cada aspecto del yo. Las emociones, al ser una parte que puede obstaculizar el proceso, es
una faceta del yo en la que el persuasor necesita tener el mayor conftrol. Si eres consciente de tus emociones
y de cémo puedes controlarlas y utilizarlas para fortalecer tus técnicas persuasivas, te resultard mucho mds
facil dictar las emociones de los demds. En este paso final, nos enfocaremos en como puedes usar tu
inteligencia emocional para obtener las habilidades necesarias para manipular la mente de cualquier
persona con la que te encuentres.

Inteligencia Emocional: en 1995, un periodista cientifico del New York Times con el nombre de Daniel
Goleman amplié el concepto de inteligencia emocional en su libro llamado Inteligencia Emocional. A pesar
de que el concepto de inteligencia emocional habia existido desde mediados de la década de 1960, este
fue el primer texto que se zambulld en las complejidades de cdémo los individuos pueden controlar sus
emociones y utilizarlas para un mejor yo. La inteligencia emocional es la capacidad no solo de comprender y
controlar tus emociones, sino fambién las de los demds. Una persona con alta inteligencia emocional es
capaz de discernir diferentes emociones y etiquetarlas para ayudar a guiar su comportamiento y
pensamiento. Con los anos, ha habido muchos desacuerdos sobre qué es exactamente la inteligencia
emocional, pero hay un acuerdo sobre sus tres modelos bdsicos. A través de los escritos de Goleman y otros,
la inteligencia emocional se ha dividido en tres modelos: capacidad, mezcla y rasgo.

Capacidad: En este modelo, la inteligencia emocional es la capacidad de una persona para percibir y
discutir emociones y usarlas para mejorar la forma en que una persona piensa. Aquellos que tienen la
habilidad son etiguetados como empdticos. Un empdtico es una persona con la capacidad de identificar
emociones no solo en si mismas sino también en las personas que las rodean. Se conectan con las emociones
de oftras personas porque las entienden. El modelo de capacidad se divide en cuatro categorias diferentes:
percibir, usar, comprender y administrar. Percibir es la capacidad de la persona para identificar una
determinada emocién, no solo en ellos sino también en los demds. Por ejemplo, supongamos que estd
esperando en la fila una taza de café. La linea estd afuera. Observa que la mujer que tienes delante tiene
tension en los hombros y cruza los brazos. Ocasionalmente suelta un suspiro de frustracion. Sin ella, incluso
hablando, puedes ver su lenguaje corporal y sus senales vocales para decir que estd enojada por la
situacién. Esto muestra tu habilidad para percibir y luego etiquetar su emocion.

La siguiente categoria es la de usar la emocién. Esta es la capacidad de una persona para comprender que
nuestras emociones cambiardn en cada situacién en la que estamos y cdmo podemos aprovechar esas
energias para fortalecer nuestra forma de habilar.

Para dar mds detalles, digamos que todavia estds esperando en linea para esa taza de café. Usted ya ha
identificado que la mujer que estd frente a usted estd molesta, pero aln se siente muy tranquila sobre el
asunto porque sabe que esta es una cafeteria popular y las lineas son un hecho. La mujer se vuelve hacia tiy
hace una respuesta negativa acerca de la espera. Ya sabes que estd enfadada y no quieres agravar la



situacién, porque tener una discusion con una mujer de mediana edad en una linea de café no es la mejor
manera de empezar el dia. Como ya has identificado que estd enojada, puedes responder de la misma
manera. Dile que entiendes su molestia, pero comparte que sabes que este café vale la pena la espera. Ella
se calma lentamente y debido a su reaccién a su enojo y al uso de su propia emocion, la situacién vuelve a
estar bajo su control.

El tercer concepto, la comprensidn, es la capacidad de comprender que las emociones evolucionardn con
el tiempo. La persona debe tener el control total de sus emociones para usar este concepto. Para regresar a
la cafeteria, la mujer ya no estd enojada y estd feliz de esperar. Ella se da vuelta y te das cuenta de que su
lenguaje corporal ha cambiado. Ahora se siente feliz de haber podido salvar a un barista de la escuela
secundaria de las palabras airadas de una mujer nerviosa de mediana edad. En esta situacion, las
emociones cambiaron y ahora afectan todos los aspectos de la persona. La mujer ya no estd llena de
tensidn, y ahora te alegra que ya no tengas que lidiar con su ira. Esto revela el Ultimo concepto, que es la
gestion. En esta situacion, usted fue capaz de manejar, no solo sus emociones, sino a la mujer parada frente
a usted. Observaste la situacion y usaste esa informacién sobre la emocidn para mantener la situacion bajo
control. Estas técnicas se pueden utilizar en el proceso de persuasidon porqgue si tiene una sélida comprension
de cdmo su las emociones afectan alos demds y la forma en que sus emociones te afectan, tienes un paso
adelante en la manipulacion de su mente.

Mixto: El modelo mixto de inteligencia emocional es uno creado por Daniel Goleman en su texto. En sus
escritos, separa la inteligencia emocional de las personas en cinco categorias: autoconciencia,
autorregulacién, habilidades sociales, empatia y motivacion. La autoconciencia es la capacidad de una
persona para conocer sus fortalezas y debilidades emocionales. Al igual que el paso anterior en este capitulo
sobre la comprension de las fortalezas y debilidades de su personalidad, comprender sus emociones también
ayudard en el juego de persuasion. Si comprende cdmo reacciona emocionalmente a factores externos,
podrd controlar esas respuestas. Por ejemplo, si sabes que interactuar con cierta persona te causa ira, estds
preparado para esa emocidn. Puedes comenzar lentamente encontrando maneras de controlar esa
emocién enojada. Encuentre la raiz del problema y enfréntelo de frente. Una vez que haces eso, has seguido
la segunda categoria enumerada que es la autorregulaciéon. Has controlado esa emocidén negativa y la has
eliminado de la situacion.

Los siguientes dos aspectos pueden ir de la mano en el proceso persuasivo. La habilidad social es su
capacidad para navegar a través de cualquier compromiso social que pueda tener. Si ha seguido los pasos
hasta ahora, debe tener habilidades sociales muy fuertes. Ahora, la empatia es la capacidad de leer las
emociones de otra persona y relacionarse con ellas. Las habilidades sociales y la empatia funcionan juntas
porgue, como estds persuadiendo, no solo necesitas las habilidades necesarias para comunicarte con la
persona, sino que también necesitas las habilidades emocionales para leer a la otra persona. Si puedes leer
las emociones de otra persona, puedes determinar a dénde va la situacién.

Para expandirse, digamos que recientemente se te ha otorgado una multa de estacionamiento. El boleto
explica que debe ir al juzgado para pagarlo. Obviamente estds molesto, pero controlas esa emocién.
Cuando te acercas al empleado, puedes ver que obviamente no ha tenido un buen dia. El frunce el cefio
mientras te acercas al escritorio. Puede devolver el ceno fruncido, o puede tomar la situacion en sus propias
manos. Una forma es acercarse a su escritorio con una sonrisa y luego preguntarle como fue su dia. La
mayoria de los frabajadores se sorprenden cuando se les pregunta legitimamente cédmo estdn porque la
mayoria de las personas se acercan con una actitud.



El comienza a relajarse un poco. El comparte un poco acerca de su dia y puedes responder en especie. Esto
abre una conexidén con él. Ya has creado una conexidn positiva. Puede notar que tiene una pancarta para
un equipo deportivo en su escritorio, puede comentar sobre eso. Necesitas construir una verdadera relacion
con él. No enfres en la situacién tratando de salir del boleto. Ve a la interaccion como una manera de hacer
que otra persona sienta que su tiempo es importante. No preguntes si él puede encargarse de tu boleto. En
su lugar, manipule la conversacidn para que desee ocuparse de su boleto. Si te presentas de una manera
positiva, la mayoria de las personas hardn todo lo posible por ayudarte. Debes estar abierto a estas
situaciones, porque hay muchas oportunidades para que recibas algo a cambio. La persuasiéon es sobre la
presentacion.

El Ultimo concepto discutido es el de la motivacion. La motivacion es lo que impulsa a una persona. En la
situacién anterior, tu motivacién secreta era arreglar tu boleto, pero la motivacién que presentabas era
hacer que el empleado se sintiera mejor acerca de su pésimo dia. En cualquier situacién, puede tener
multiples motivaciones, pero lo importante es saber cudles son esas motivaciones antes de comenzar. Una
vez gque conoces tu motivacion, puedes usar tus emociones para apoyarla.

Modelo de los Rasgos: El modelo final en inteligencia emocional es el del modelo de rasgo. Esta se centra en
los rasgos de personalidad de una persona y cdmo pueden aprender a usar sus emociones. Con referencia
al paso n. ° 1, concéntrese en los rasgos de su personalidad y en qué emociones es propenso. Por ejemplo, si
eres extrovertido, tus emociones probablemente caigan en una escala exagerada. Tiende a reaccionar mds
grande que la mayoria de las personas porque tiene una gran personalidad. Con el modelo de rasgo, tu
inteligencia emocional proviene de cémo controlas esas emociones. Una vez mds, es importante
comprender coémo funciona tu mente antes de que puedas comenzar a manipular las mentes de los demds.

Ahora que entendemos los diferentes modelos utilizados en la inteligencia emocional, podemos comenzar a
usar las emociones para persuadir a los demds. Como se menciond en capitulos anteriores, la ira puede ser
una gran emocion para usar en la manipulacién de la mente. Por ejemplo, puedes usar la ira para revelar a
otra persona la importancia de una situaciéon para ti. Si usa enojo, nunca use la violencia. Solo h&agales saber
gue estd teniendo una respuesta tan fuerte porque siente profundamente por lo que estd ocurriendo.
También puedes voltear la ira de otra persona al no responder o mostrarles que su enojo no estd justificado.
Haga que se sientan como si su enojo estuviera mal dirigido y que ni siquiera deberian haber respondido de
la manera en que lo hicieron. Esto hard que la persona se sienta culpable por su respuesta emocional. Puede
usar esto en sus técnicas persuasivas porque la culpabilidad hace que una persona se sienta obligada a la
otra persona. Puedes reaccionar herido o confundido por su enojo. Si ven que han herido, retrocederdn y
estards mejor equipado para manipular su forma de pensar.

Lo que es importante recordar es que no puedes controlar la respuesta emocional de ofra persona, pero
puedes controlar cémo su emocién estd afectando la situacién. Usted hace esto controlando su respuesta a
su emocién. Esto requiere prdctica, pero una vez que conoces tu propia inteligencia emocional, podrds usar
las emociones del otro para tu beneficio. Por ejemplo, digamos que uno de sus companeros de trabajo estd
molesto por algo que ha hecho. Se acercan a ti con ira y molestia. Puede confrolar esta situacion
respondiendo positivamente y disculpdndose. Si continian enojados contigo, puedes decirles que ya has
hecho todo lo posible para rectificar este problema vy si fienen un problema. Si reaccionan con irq,
simplemente aléjate, no les des una respuesta. Esto mostrard a otros que usted ha manejado la situaciéon de
forma madura y que el otro companero de trabajo ahora se considera irracional. Esto puede haber sido solo



una interaccidn que tuvo con el companero de trabajo, pero como se menciond anteriormente en el texto,
su reaccion ya se ha impreso negativamente en las mentes de los demds. Tienes el poder de hacerlo si
puedes controlar tus emociones de manera efectiva en cada situacion en la que te encuentres.

La Historia de Q: Q ha demostrado ser un trabajador leal y un amigo leal para los que estdn en la oficina. Se
ha convertido en uno de los individuos mds respetados en la oficina. Ahora que tiene el control de cada
aspecto de su vida, puede concentrarse en controlar sus emociones. Q estd ahora en las Ultimas etapas de
la promocién. El se enfrenta a Stephen. Stephen, si lo recuerdas, es el extravertido que termind arruinando la
cena con los clientes. Por supuesto, Q estd molesto por esta eleccidn porque cree que Stephen no ha
demostrado la profesionalidad que Q ha exhibido durante las Ultimas semanas. Ahora, Q puede usar su ira
para volverse mezquino y responder negativamente. Digamos que Q hace esto.

Todos en la oficina se dan cuenta de que la conducta de Q ha cambiado y cada vez que interactia con
alguien, tiene que compartir algo negativo sobre Stephen. Esto no ayuda en absoluto a su caso. El no tiene el
control de si mismo y otros pueden ver eso. Poco a poco pierde todo el respeto por el que trabajé tanto para
ganar. Si Q decide controlar sus emociones, puede usar esto para su beneficio. Por ejemplo, Q debe hacer
que su objetivo sea interactuar con Stephen tanto como pueda en la oficina.

Si ofros ven las emociones exageradas de Stephen en comparacion con la conducta controlada de Q,
encontrardn a Q mds respetable. Q ni siquiera tendrd que discutir su aversion por Stephen, pero puede
compartir con otros cédmo cree que la personalidad de Stephen a veces interrumpe las reuniones de
negocios. Q debe hacer esto de una manera en la que él estd hablando desde un lado l6gico y no
emocional. Si se queja, otros probablemente no tomardn en serio lo que él estd diciendo y pensardn que Q
es débil. El también puede confrolar sus emociones durante la entrevista final. En la entfrevista, Q puede ser
consciente de las emociones que necesita presentar para cada una de sus respuestas. Si quiere mostrarle al
comité de promocién lo dedicado que estd al trabajo, puede cambiar la inflexidén en su voz para mostrar
pasion.

Las personas se relacionan con aquellos que muestran pasién por algo. Nos atraen aquellos que parecen
tener una motivacién clara en la vida porgue los vemos como individuos fuertes. Como Q ha utilizado
adecuadamente los pasos descritos en este capitulo, acaba de descubrir que recibié la promocion. Q ahora
se encuentra en un mejor lugar mental, emocional y financiero, y ahora puede usar su titulo para persuadir a
mdads personas para que lo ayuden a obtener una posicion mds alta en la empresa. Recuerde que en el juego
de la persuasidn, siempre debe encontrar formas de mejorar su posicidn social, porque una vez que hace
eso, puede manipular las mentes de mads personas. S& como Q y esfuérzate por ser mejor de lo que eres.

Resumen: A lo largo de este capitulo, hemos adquirido las habilidades y el conocimiento para usar técnicas
persuasivas en cualquier situacion social que podamos encontrar. Nos hemos centrado en la importancia de
la apariencia y en la creacién de una persona en la que las personas quieran estar presentes. Si tienes una
personalidad fuerte, serds mds faciimente aceptado en la sociedad. Si tiene una fuerte prueba social, tiene
una mayor capacidad para persuadir. También hemos discutido cudn importante es para uno tener el
control no solo de cémo piensan, sino también de cémo responden, asegurdndose de que las emociones se
mantengan bajo control. Si controlas tus emociones, nunca estards preparado para lo que sucede en tu
vida. El control es el componente principal de la manipulacidn mental. Si no controlas quién eres y como
reaccionas, nunca serds capaz de controlar a quienes te rodean. Ahora deberia ser mds observador en su
vida diaria de las tacticas de manipulacidn emocional y mental y ser capaz de utilizar esas tdcticas para su



propio beneficio. La persuasidon es un proceso que requiere tiempo y una mente enfocada y dedicada. Si no
tienes una mente enfocada, comienza a tomar el control de ella. Comprenda sus propios rasgos de
personalidad y su inteligencia emocional para poder dictar lo que hace su mente. Usted tiene el control de
su mente. Nadie mds. No permita que los motivadores externos le den una nueva forma a su mente, sino que
use su propia conciencia de si mismo para remodelar las mentes de los demds. Siempre concéntrese en
formas de mejorar quién es usted y su posicidn social, para que su voz persuasiva llegue a mds personas. Si no
te encuentras en un buen lugar social, entonces sube o usa a las personas que te rodean para llegar a ese
estado. En cualquier relacién que hagas, encuentra la manera de usar esa relacién para mejorar tu
identidad. Si eres capaz de esto, puedes usar a alguien para tu propio bienestar social.

Lo importante de recordar acerca de estas técnicas persuasivas es que tomardn tiempo para dominar. Todos
tenemos debilidades cuando se trata de ser consciente de uno mismo. Algunos son mds conscientes que
otros, por lo que podrdn comprender estos conceptos mds facilmente, y otros pueden tener dificultades para
superar estos pasos. Lo que debes tener en cuenta es que si pasas por estos pasos, podrds manipular las
mentes de cualquier persona que desees. El trabajo duro lo vale cuando el resultado puede cambiar tu vida
tan facilmente. Mantenga eso en el fondo de su mente mientras incorpora estos pasos en su vida. No tengas
miedo de fallar, porque a través del fracaso serds mads fuerte y mds efectivo. Use sus fallas como referencias
de lo que no debe hacer en el proximo viaje persuasivo que pueda estar llevando a cabo. Recuerda,
puedes lograr esto si tomas el control total de ti mismo, porque una vez que tienes el control, serds imparable.






Capitulo 4: Como defenderse de los manipuladores

A lo largo de este texto, hemos discutido y definido cémo usar técnicas persuasivas para avanzar en la vida,
pero ahora nos enfocaremos en cdmo puedes usar tu nuevo conocimiento para defenderte y destruir a
aguellos que intentan manipular tus formas de pensar. En este punto, debes tener una comprension bdsica
de tus rasgos de personalidad y con ese conocimiento, estards mejor equipado para manejarte en
cualguiera situacién, escenario y entorno social. Siempre ten en cuenta y observe cuando interactia con
otros para evitar convertirse en una victima de la manipulacién mental. Debe tener en cuenta todo lo
relacionado con la otra persona: cdmo se encuentran, cémo hablan vy, lo que es mds importante, como
interactUan con usted y con los demds. A lo largo de este capitulo, resaltaremos y discutiremos formas de
identificar y destruir los manipuladores en su vida.

Para comenzar, profundicemos un poco mds en la definicidn de manipulacién. A lo largo de este texto, nos
hemos enfocado mds en la persuasion y las técnicas emocionales encubiertas que puede usar para obtener
lo que deseaq, pero no tanto en las tdcticas encontradas en la manipulacién. La manipulacion es diferente a
los conceptos que hemos discutido porque un manipulador solo quiere una cosa: confrol absoluto sobre otra
persona. En la persuasion, el trabajo radica en hacer que la otra persona crea que estdn llegando a una
conclusidn por si mismos y no con la ayuda externa.

No estds forzando a la persona, pero si estd empujdndola en la direccidén correcta. Por lo general, en la
persuasién, cuando empuja a una persona, estd dirigiéndola a algo que no estd destinado a lastimarla, sino
a ayudarla. En la manipulacion, una persona no es empujada sino llevada a la conclusidn sin ningun tipo de
libre albedrio en el asunto. La manipulacién puede funcionar por un tiempo, pero no tiene el mismo poder de
la persuasién. En la manipulacion, la parte manipulada puede darse cuenta a lo largo del tiempo de que
estdn siendo controlados por un factor externo. Una vez que la persona manipulada se da cuenta de esto,
ya no estd bajo el control del manipulador. En la persuasion, la otra parte cree que lo que estdn haciendo es
correcto, porque sienten que tienen el control total de la decisidn. Esa es la gran diferencia entre la
persuasidon y la manipulacion. La persuasidn hace que la otra parte crea que tiene el control total y no
cuestionard su decisiéon. La persuasion es mds duradera y no se derrumbard como la manipulacion tiende a
hacer con el tiempo. Como hemos discutido a lo largo de este texto, las personas con fuertes habilidades de
observacién y autoconciencia son los mds persuasivos y también los mds fuertes para evitar la manipulacion.
Ellos tienen el control de la situacidn porque ven y toman conciencia de todos los dngulos posibles.

Lenguaje Corporal: Los seres humanos tienen la capacidad innata de leer el lenguaje corporal de otra
persona sin mucho enfrenamiento. Un estudio mostrd que los seres humanos, incluso sin una capacitacion
adecuada en la lectura del lenguaje corporal, pueden detectar el mensaje que se presenta casi la mitad de
las veces. Ahora, esto no parece mucho, pero realmente es un gran punto de partida en su enfrenamiento
para leer el lenguaje corporal. Lo que debe recordar en este proceso es confiar en sus instintos en la
situacion. Usted estd equipado para hacer ese trabajo, pero le corresponde a usted creer que puede
hacerlo.

Patron de Relajacidén: Antes de poder sumergirnos en los signos de manipulacién, primero debemos discutir
como podemos identificar cudndo alguien cambia sus emociones al usar su cuerpo. En lo que necesita
enfocarse es en lo que se llama el patrén de relajaciéon. Un patrdn de relajacion es como una persona
sostiene su cuerpo cuando estdn relajados y en calma. Una persona, cuando estd en su patrén de



comodidad, no tendrd tensidén en su cuerpo y tendrd una postura naturalmente abierta. Es importante
conocer el patréon de relajacion de una persona porgue estard mejor equipado para saber cudndo tienen
un cambio répido en su comportamiento. Esto es importante en el proceso de manipulacién porque si usted
es lo suficientemente atento, podrd atraparlos en el acto.

Para comenzar a observar patrones de relajacion, debe comenzar a estudiar a los que lo rodean. Mire a sus
amigos o a los miembros de su familia cuando se encuentren en un lugar tranquilo. Mire su cara primero y
vea como se posiciona cada parte de su cara. 3Sus 0jos se estrecharon? sParpadean menose sEstdan sus
labios fruncidos? Luego, baje por su cuerpo y tome nota mental de cémo se ve cada parte del cuerpo. 35e
cruzan los pies? 3Sus hombros estdn caidos? Luego salga y observe a la gente en lugares puUblicos. Vea coémo
reaccionan a su entorno. Para obtener mds informacion, vaya a una parada de autobus y observe a los que
estdn esperando. Encuentre una persona que se vea comoda y relajada en su entorno. Puede estar leyendo
un libro o metido en su pequeno mundo con sus auriculares. Observe cdmo cambia su lenguaje corporal
cuando ven que llega el autobUs. Pueden arrojar répidamente sus pertenencias en su bolsa y levantarse
para ir hasta el autobuUs.

Mientras estalbban sentados, debieron haber tenido una posicién relajada, tal vez los hombros caidos y la
cabeza hacia abajo. Cuando llega el autobus, entran en accidén. Sus hombros se ponen tensos y sus brazos
se mantienen apretados a los lados. Han pasado de la relgjacién a la de accidn. Trate de encontrar
situaciones en las que una persona esté a gusto y luego debe ponerse en accidén rdpidamente. sComo
cambian sus cuerpose Tome nota de los cambios que ocurren. Trate tfambién de observar a las personas en
situaciones en las que puedan enfrentar altos niveles de estrés. Por ejemplo, observe a las personas que
esperan en una larga fila. Observe como pueden tensarse cuando ven la posibilidad de que alguien intenta
colarse. Mire como cambian rdpidamente de una postura relajada a una postura llena de tensiéon. La
reaccion puede ser minUscula, pero si se toma el tiempo y observa estas reacciones, estard mejor preparado
para leer el lenguaje corporal de quienes le rodean.

Senales de Manipulacién: Ahora que comprende los patrones de relajaciéon, deberia poder ver cudndo una
persona pasa de la comodidad a la accidn. Hay muchas senales diferentes de manipulacién de las que
debes ser consciente al interactuar con quienes le rodean. Lo que debe recordar es que debe estar muy
observador cuando interactia con una persona que crea que estd tratando de manipularle. Si considera su
lenguaje corporal y sus estilos vocales, debe estar mejor preparado para evitar que lo conviertan en una
victima de la manipulacién.

Contacto Visual: Los ojos de una persona revelan mucho sobre quiénes son y qué estdn pensando. Puede
decir facilmente si alguien estd tfratando de manipularle por cdmo usan los ojos. Los manipuladores tienden a
usar el contacto visual como una postura agresiva sobre la interaccion. Utilizardn su contacto visual para que
se sienta incdmodo o inquieto. No romperdn su contacto visual con usted, porque saben que eso le hard
sentirincbmodo con la situacion. Los manipuladores tienden a quedarse con la vista en usted demasiado y
miran con mucha atencién cuando le estdn mirando a sus 0jos. Sea consciente de ello e incluso aunque eso
le haga sentirincémodo, devuelva la mirada. No rompa su contacto visual con ellos para que pueda
hacerles saber que sabe exactamente lo que estdn haciendo. Incluso sile hace sentirincémodo, continuar el
contacto visual. Al final, mirardn hacia otro lado, porque ha recuperado el control de la situacion. Los
manipuladores desean controlar y una vez que pierden el control, retrocederdn.



Reflejo: Como se menciond en capitulos anteriores, reflejar los gestos de otfro es Util en el proceso de
persuasion. Este es también el caso cuando se trata de la manipulacion. Usar el reflejo calma a la otra parte
porque sus movimientos son como los nuestros, por lo que podemos leer su lenguaje corporal ya que es
nuestro lenguaje corporal. Si nota que alguien estd reflejando sus gestos, concéntrese en las formas de hacer
que pierda su enfoque. Comience a cambiar su lenguaje corporal al reaccionar de manera diferente a
como lo haria normalmente. Si tiende a usar muchos gestos con las manos al hablar, sostenga las manos a los
lados y observe si hacen lo mismo. Silo hacen, sabrd que estdn tfratando de usar su lenguaje corporal en su
contra. Recuerde siempre que si puede detectar un manipulador al principio de su proceso, estard mejor
equipado para cerrarlos antes de que su plan siquiera comience.

Falsa Sonrisa: los manipuladores son astutos en la forma en que deforman las respuestas normales para
obtener lo que quieren. Usardn algo tan natural como una sonrisa y lo convertirdn en algo en lo que puedan
usar para su beneficio. Los manipuladores utilizardn sonrisas falsas para hacer que los demds se sientan
cémodos a su alrededor. Una persona desprevenida mirard esa sonrisa y la tomard como genuina, pero una
persona observadora podrd detectar facilmente que es una sonrisa falsa. Para diferenciar entre una sonrisa
real y una sonrisa falsa, lo que la delata son los ojos. Cuando una persona sonrie genuinamente, sus mejillas se
arrugardn y se formardan lineas alrededor de sus 0jos. Estas son las tan carinosamente llamadas lineas de
sonrisa, y son por una razén, y es porque revelan si una sonrisa es real o no.

Si mira a una persona y no tiene lineas de sonrisa, es probable que su sonrisa sea falsa. Ademds, mire mds de
cerca sus 0jos y vea si se encuentra alguna emocion. Puede ver una sonrisa falsa si sus ojos se ven muertos, sin
emocioén. A primera vista, es posible que ni siquiera lo note, pero una vez que lo haga, nunca podrd ignorarlo.
Ademds, observe las comisuras de sus bocas y vea si se ven relajadas o se ven forzadas y rigidas. Una sonrisa
real estard motivada por emociones reales, por lo que el cuerpo de una persona reaccionard en
consecuencia. Si no hay emocién, entonces el manipulador debe obligar a su cuerpo a responder
naturalmente, lo que hace que la sonrisa se vea anormal o inusual. Lo importante es darse cuenta de que los
manipuladores son geniales para ocultarse a la simple vista, porque confian en que los demds no se dan
cuenta de sus verdaderas motivaciones.

Inflexion de la Voz: otra forma de detectar un manipulador es mediante la diseccidon de sus patrones de
habla. En nuestros patrones de habla normales, hay senales de inflexion de voz que nos ayudan a entender
mejor lo que otra persona estd tfratando de decir. La inflexion de la voz es la forma en que una persona
acentla ciertas palabras mientras habla. Por ejemplo, si intenta lograr que un amigo lo ayude a mudarse,
puede agregar estrés emocional a las palabras "ayuda"y "gran favor". Estas tensiones emocionales le
mostrardn a su amigo lo importante que es ayudarlo. Los manipuladores usan la misma tdctica pero pondrdn
énfasis emocional en las palabras para manipularlo de manera encubierta atacando sus sensibilidades. Los
manipuladores, cuando hablan, también enfatizardn diferentes frases y palabras que acariciardn su ego. Los
manipuladores saben que somos facilmente manipulados si nos sentimos halagados en una situacién. La
manipulacién se trata de que el manipulador obtenga algo que quiere al danar a la otra parte. No les
importa la otra persona y solo quieren lo que pueden obtener de esa persona. Para obtener una mejor
comprension de la inflexidn de la voz, empiece a escuchar atentamente a todas las personas con las que
estd hablando. Observar cdbmo entregan ciertas palabras lo ayudardn a comprender mejor como atrapar un
manipulador.

Intimidad Falsa: Otra tactica que usan los manipuladores es la intimidad falsa. La intfimidad falsa es la
habilidad del manipulador para crear un sentido de familiaridad con usted incluso si usted no la desea.



Invadirdn su espacio personal engandndole para que piense que estd siendo amistoso. En una interaccion
con un manipulador, hardn todo lo que esté en sus manos para intfroducirse en su burbuja personal. Se
apoyardn en usted y si da un paso atrds, procederdn a acercarse mds. Incluso pueden tocar su hombro o su
brazo para tratar de crear una sensacién de tranquilidad en su mente. La mejor manera de contrarrestar sus
acciones es defenderse. Si se inclinan continuamente, no se mueva. Haga que se acerquen a usted todo lo
que quieran y que se sientan incémodos. Si intentan tocar su brazo o su hombro, aléjese y hdgales saber que
no le gusta que lo toquen. Comparta coémo prefiere a las personas que se comunican con sus palabras y no
con sus manos. No permita que un manipulador entre en su espacio personal, porque si lo hace lo tomard
como una senal de que puede maniobrar faciimente en su vida. Los manipuladores usan ese falso sentido de
intimidad para hacerle creer que quieren estar cerca de usted y que quieren conectarse con usted. Quieren
gue crea gue estan alli solo por su apoyo. En realidad, quieren ver cudn lejos pueden empujarle antes de
confraatacar. Si no lucha, saben que serd facil de manipular y controlar. Nunca retroceda cuando alguien
intente invadir su espacio personal. No permita que lo hagan sentir culpable porque no los dejard entrar,
porgue no tienen derecho a reclamar la propiedad de su espacio.

Ahora que hemos identificado las formas en que un manipulador puede usar el lenguaje corporal y su
discurso para intentar infiltrar su vida, nos enfocaremos en las formas de destruir un manipulador. Una cosa
que siempre debemos recordar es que los manipuladores son seres humanos y tienen las mismas debilidades
que todos nosotros. Su diferencia es que tratan de ocultar sus debilidades explotando las debilidades de los
demds. Debe recordar que un manipulador simplemente quiere manipular, por lo que si no se le da esa
oportunidad, seguirdn adelante, se irdn, porque no pueden obtener nada molestdndose con usted.

Ignorar: Tan facil como eso suena, ignorar al manipulador puede ser uno de los desafios mds dificiles a seguir
en su plan para destruirlos. Si desea que este paso funcione, debe tener el control total de sus propias
emociones, de modo que el manipulador no pueda usar el control emocional para ponerse debajo de su
piel y obtener una respuesta. Los manipuladores solo desean una respuesta suya, porgue asi es como
obtienen su poder. Si obtienen la respuesta que necesitan, el manipulador sabe que ha perdido todo el
control en la situacidn y ahora tienen el control. Los manipuladores desean toda su atencidn, por lo que
pueden controlar mdas facilmente su forma de pensar y actuar. Siignora por completo sus avances, no
pueden tener poder sobre usted.

Silos ve en situaciones sociales, ignore todo lo que digan y lo hagan. Asegurese de informar al manipulador
que los estd ignorando. Si le llaman, simplemente disculpase por ellos pensar que los estd ignorando. Si los
ataca personalmente, diciendo que son demasiado delgados o simplemente no deben preocuparse tanto,
esto puede, a su vez, entrar en la mente del manipulador. Una vez que estd dentro de sus mentes, su control
comenzard a desmoronarse y su plan se perderd mientras intentan probarle que los estd ignorando. Si se rie
de eso, esto solo enojard mds al manipulador. Responda con una respuesta tranquila y ellos no tendrdn un
camino de regreso a su mente. La manipulacion se enfoca en la emocién y si puede meterse debajo de su
piel adecuadamente, ya ha dado vuelta la tabla sobre ellos.

Ataque su Circulo: Los manipuladores intentardn deslizarse en su vida sin ser notados e interrumpirdn su forma
de vida. Pueden volver a tus amigos contra ti y hacerle parecer que es usted el que estd fuera de conftrol.
Comenzardn rumores y jugardn con tus debilidades. Ellos conocen tus debilidades porque son observadores.
Esa es la fuerza de un manipulador. Pueden infiltrarse tan completamente en tus vidas que sabrdn
exactamente lo que tienen que decir o hacer para que pierda la calma. Ellos se introducirdn entre usted y
sUs amigos, por lo que se quedan solos, sin apoyo. Si esto sucede, saque una pdgina de su libro de estrategias



e infiltire y ataque su circulo interno. Debe averiguar a quién usan como un sistema de apoyo cercano y usar
€s0 para su ventagja.

Puede comenzar a introducirse lentamente en sus vidas y al usar las técnicas persuasivas mencionadas en los
otros capitulos, puede transformar efectivamente sus puntos de vista sobre el manipulador. Recuerde
comenzar lentamente y no permitir que el manipulador sepa lo que estd tratando de lograr. Deje que el
manipulador lo descubra por si mismo cuando lo inviten a reuniones sociales con sus amigos. Actie
sorprendido cuando descubra que el manipulador también conoce a ese nuevo grupo de amigos con los
que estd saliendo. El manipulador comenzard a perder el foco de su objetivo para interrumpir su vida y
concenftrarse en evitar que haga lo mismo. Intente pasar el rato con su circulo de amigos cuando no estén
cerca y utilice ese tiempo para buscar informaciéon sobre el manipulador. Use la informacion que compartan
contigo para encontrar las debilidades del manipulador. Cuando esté cerca del manipulador, mencione las
veces que ha salido con su circulo de amigos cuando el manipulador no estaba alli. Asegurese de hacerles
saber que pensaste que era extrano que el manipulador no fuera invitado ya que el manipulador era amigo
primero de ese circulo de amigos. Recuerde, la manipulacion es un juego mental y si puede entrar en su
mente no podrdn continuar sus ataques hacia usted.

Aferrarse a Si Mismo: La principal tactica que utilizan los manipuladores es destruir su propia comprension de
quién es usted. Se colardn en su forma de pensar para cambiarlo y adaptarlo a sus objetivos. Le pintardn
para que sed una persona sospechosa que se toma las cosas demasiado en serio. Estardn usando técnicas
para hacer que los demds piensen que estd un poco desequilibrado. Lo que es importante recordar es que
debe siempre permanecer fiel alo que eres y a lo que piensas. Si ofros vienen a usted con inquietudes
acerca de cdémo ha estado actuando, sea abierto y honesto con ellos sobre cdmo se siente. Hagales saber
gue esas reacciones son legitimas y sinceras. Déjeles ver su verdadero yo. Si han sido sus amigos o colegas
por un tiempo, deberian ser capaces de mirar mds alld de las tacticas utilizadas por el manipulador. Un
manipulador no puede cambiarle a menos que lo deje hacerlo. AUn tiene control sobre cdémo le perciben.
Los manipuladores intentardn moldear su forma de pensar y, en Ultima instancia, tomar el control de quién
eres. Debe tener una base sélida para poder llevar a cabo este paso porque, sin él, el manipulador podrd
poner sus garras en fu mente y comenzar a firar de las cuerdas, como una marioneta.

La culpa es Indtil: Los manipuladores intentardn usar la culpa para obtener lo que quieren de usted. La culpa
es una emocion desaprovechada que solo revela la debilidad de una persona. Un manipulador inteligente lo
sabe y usard la culpa confra usted. Le hardn sentir mal por no ayudarlos, incluso si no tienes la obligacién de
hacerlo. Si se encuentra en una situacién en la que la ofra parte estd usando la culpa para hacer que haga
su oferta, debe reevaluar estos sentimientos. 3Por qué se siente culpable? 3Viene de un lugar legitimo o
simplemente se siente culpable porque quieren que te sientas culpable? Puede identificar cudndo las
personas usan la culpa porque presentardn un lenguaje corporal y estilos de vocalizacién que muestran
dano o dolor. Tratardn de jugar con su deseo de ayudarle a avergonzarle para que haga lo que ellos
quieren. Tratardn de pintarse a si mismos como las victimas en la situacién, por lo que usted creerd que es
usted quien estd haciendo el dano, que no es el caso. Ellos son los que hacen dano. Estdn manipulando su
forma de pensar para gue haga exactamente lo que ellos quieren que haga. Tenga en cuenta esta tactica,
ya que es extremadamente eficaz en el proceso de manipulacion.

Tendemos a ver a una persona herida y creemos que debemos ayudarla, por lo gue los manipuladores se
aprovechan de nuestra necesidad de ayudar y la usan en nuestra contra. Cuando sospeche que una
persona estd usando la culpa para lograr que haga lo que quiere, tdmese un momento para reevaluar



realmente lo que estd sucediendo. Comenzard a darse cuenta de que estdn tratando de usar sus emociones
contra usted. Silos llama, lo mds probable es que intenten usar mds culpa para hacer que ignore tus propias
observaciones de la situacién. No les dejes hacer eso. Debe ser fuerte cuando trate con una persona que usa
la culpa como una téctica de manipulacién, porque ataca nuestra necesidad de querer sanar a los que
estén perjudicados.

No Sea Débil: A veces la vida puede ser muy dificil de manejar. Nos enfrentamos a muchos factores de estrés
gue pueden romper nuestra resolucidon y hacernos vulnerables a los ataques de un manipulador. Podemos
estar cansados y confundidos por esos factores de estrés que hacen que nuestras mentes sean un patio de
recreo abierto para cualguiera con el tiempo vy el esfuerzo. El estrés también puede hacer que te vuelvas
apdtico con lo que sucede en tu vida. Te vuelves desinteresado y desenfocado, por lo que no tienes una
direccion clara en ella. Cuando no tienes una direccion clara en la vida, un manipulador tomard esto y lo
usard para su beneficio. Ven una mente débil que pueden controlar. Sea siempre consciente de los
momentos en su vida en los que se sienta apdtico o fatigado porque los manipuladores lo verdn como una
oportunidad para afianzarse. Sea fuerte y concentrado en todo lo que haga, incluso cuando no quieras. Si se
siente apdtico, cansado o perdido, encuentre formas de devolver el enfoque a tu vida. Encuentra pasiones
gue te mantengan conectado, que te hagan sentir algo, cualquier cosa. Poco a poco comenzard a
recuperar esa compostura que una vez perdid o carecid, y los manipuladores no podrdn infiltrarse en su
mente. Los manipuladores buscan, necesitan de una mente fdcil de controlar, y si se muestra débil y apdtico,
serds la principal victima de sus tdcticas.

Emociones: Como hemos mencionado en capitulos anteriores, las emociones juegan un papel importante en
la manipulacién de la mente. Si no tiene control sobre sus emociones, los manipuladores pueden usar su
respuesta para doblegar sus reacciones para su beneficio. Por ejemplo, pueden usar su enojo como und
forma de pintarle como un individuo desequilibrado que puede estallar en cualquier momento. Asi si alguien
alguna vez le ha visto enojado aunque la ira estuviera justificada, comenzard a verle de ofra manera. Su
perspectiva sobre usted ha cambiado ahora, y ha cambiado a lo que presenta el manipulador. El
manipulador también puede usar tu ira para controlar quién eres. Pueden hacerte sentir vergonzoso por
expresar una ira legitima. La ira es una emocién normal que todos sentimos y todos tenemos momentos en
nuestras vidas donde tenemos que expresarla. Un manipulador le hard creer que su enojo no estd
garantizado y que ni siquiera deberias estar enojado con la situacion. Lo que es importante recordar, es
controlar esa ira. Intenta calmarse y lbgicamente piensa en la situacién. Si puede ver que tiene razén,
entonces discuta franquilamente cémo tiene todo el derecho a expresarse de esta manera. Siintentan
hacerte sentir mal, ciérralos y llédmalos. Hagales saber que no les permitird tomar el control de sus reacciones
emocionales saludables. Si saben que conocen la situacidén y no permiten que sus acciones desencadenen
ofra respuesta emocional, entonces usted es quien tiene el conftrol.

Sondear: Cuando te encuentres con un manipulador, pon toda tu atencidn en ellos. No dejes que se
escondan detrds de sus sutilezas falsas. Cuando tenga una conversacién con un manipulador, vuelva todo
sobre ellos. Si te estdn pidiendo preguntas para obtener informacidn, ignora esas preguntas y di que estds
mads interesado en conocerlas. Si se niegan, haz que se sientan incdémodos con la situacién. Debes hacerles
saber que conoces sus tacticas y no les dejards ganar. Descubra todo lo que pueda sobre ellos. No dejes que
te vuelvan a enfocar. Los manipuladores tratardn de enfocar la conversacion en ti para que puedan obtener
la mayor cantidad de informacién que puedan usar en tu contra. Si no les brinda esta oportunidad, no
podrdn insertarse en su forma de pensar. Ademds, si desean que haga algo por ellos, preguUnteles si creen



gue su solicitud es razonable. 3Qué estdn obteniendo de esta situacidone Mds importante adn, gqué estds
obteniendo de esta oportunidad? Asegurese de hacerles saber que estd al tanto de lo que intentan hacerle.
Los manipuladores solo quieren perseguir a aquellos que pueden ver como confiados e ingenuos. Asegurese
de hacerle saber al manipulador que su confianza no es algo que pueda ganarse a través de tdcticas de
manipulacién.

Establecer Limites: Cuando se interactUa con un manipulador, una forma segura de destruir sus tacticas antes
de que comiencen es establecer limites en la relacién. Siles haces saber lo que esperas de la relacién, no
intentardn forzar nada. Si lo intentan, recuerden no comprometerse. Un manipulador puede usar un
compromiso para su beneficio porque siles das una pulgada lo tomardn y ejecutardn. Todo lo que necesita
un manipulador es una pequena abertura y se deslizard directamente. AseguUrate de tener claro tus limites
establecidos. Si no respetan tus limites, entonces esto te da una razén mds para eliminarlos por completo de
fu vida.

Lucha Contra la Incertidumbre: Un manipulador se alimenta de tu duda. Si no estds seguro de ti mismo, lo
usardn para incorporarse a tu vida de pensamiento. No les permitas ver que tienes ninguna duda o se
agarrardn a esa debilidad para su beneficio. El primer paso para luchar contra esta tdctica es dejar de
dudar de ti mismo. Concéntrese en el hecho de que no le debe nada a nadie por las decisiones que foma.
Tome las decisiones que mejor funcionen para su vida. No permita que otros se precipiten y comiencen a
tomar decisiones por usted, porque finalmente elegirdn aquellos que los beneficien y no a usted.

Enfatice sus Defectos: los manipuladores corren en su ego. Creen que son mds inteligentes y mds fuertes que
los que les rodean. Cuando identifique a un manipulador, encuentre su debilidad y utilicela en contra de
ellos. Por ejemplo, si un manipulador usa una colonia fuerte, hdgaselo saber. Haga parecer que su colonia es
abrumadora y que huele barato. Los manipuladores funcionan con el encanto, por lo que cuando se desafia
su encanto, lentamente retrocederdn. Usa tus habilidades de observacién para encontrar su debilidad y
utilizarla en su contra. Esto interrumpird por completo su plan de juego.

Cuando se encuentre con un manipulador, recuerde siempre que desean controlar. No le de ese control.
Como se menciond anteriormente en este capitulo, los manipuladores tomardn las aberturas mds pequenas
en su mente vy las explotardn. Puede evitar que esto suceda al ser observador en cada situacion social y
juzgar si una persona es genuina o manipuladora.






Conclusion

A lo largo de este texto, hemos discutido cémo la persuasidon afecta todos los aspectos de nuestra vida,
incluidos el marketing, la politica y nuestros amigos y familiares. Destacamos cémo los politicos y empresarios
usan estas tdcticas para ganar en poder y autoridad en nuestra sociedad. También aprendid que puede
usar esas tacticas para su propio beneficio. También hemos discutido cudn importante es para usted ser
observador en cada situacion social para ayudarlo a ser mds consciente de las tacticas persuasivas de
quienes le rodean. Afortunadamente, después de leer este texto, tendrd las calificaciones necesarias para
identificar y leer el lenguaje corporal y usar esa informacidn para su beneficio. Pudimos sumergirnos en
nuestras propias personalidades para revelar como nuestras personalidades pueden ayudar u obstaculizar el
proceso de manipulacidn mental.

Hemos aprendido que a través de una comprension mds profunda de nosotros mismos, estamos mas
preparados para controlar nuestros propios entornos sociales. A fravés de los escritos del Dr. Cialdini y los
pasos alineados en el Capitulo 3, ahora estd equipado para utilizar estas tacticas para esforzarse por mejorar
en su vida. Si estd trabajando para un nuevo trabajo o una promocién, ahora estard listo para enfrentar esos
desafios de frente. Ahora también estard preparado para protegerse del control mental manipulador
mediante el uso de sus poderes de observacidn para evitar que alguien se arraigue en su forma de pensar.
Después de leer este texto, debe ser una persona mdas completa que pueda navegar en cualquier circulo
social y obtener la admiracion que merece.

El objetivo principal de este texto es mostrarle el poder que tiene para convertirse en un maestro de las
técnicas persuasivas, todo lo que necesita hacer es tomar el control de su propia mente. Si tiene el control de
cdmo piensa y reacciona, nadie podrd usar la manipulacion en su contra. También serd mds que capaz de
usar su mente para controlar y persuadir a quienes lo rodean. Una vez que haya logrado la autorrealizacion,
habrd logrado las habilidades necesarias para usar la persuasidon para impulsarlo ain mds a los estratos
sociales. Nunca olvide que solo puede ganar control sobre los demds si tiene control sobre usted mismo.
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