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CONVENZA A CUALQUIERA
DE CUALQUIER COSA

CON EL PODER DE PERSUASION NO SE NACE, SE HACE

¢No encuentra la forma de que su jefe le suba el sueldo? ;Sucumbe con facilidad ante el
desparpajo de cualquiera? La magia no existe, el poder de persuasion siy es algo que se aprende.
Basta con ver los primeros discursos del creador de Facebook para comprobar como ha mejorado

LO DEMENOS SON LAS PALABRAS

Los expertos sefialan el lenguaje no verbal como el principal
canal por el que discurren las emociones. Asi lo cree José

Luis Martin Ovejero, profesor de Comunicacién No Verbal,

de la Universidad Rey Juan Carlos, y experto en Retoricay
Argumentacion Juridica: “Nuestro rostro, la gestualidad de las
manos, como miramos o las reacciones fisiologicas, como la
sudoracion o los temblores reflejan en todo momento lo que
sentimos. Alo que hay que anadir posibles tartamudeos o el
tono vy la fluidez del discurso. Todos estos aspectos aportan
constantemente informacién, muchas veces a nivel no
consciente, del grado de compromiso o sinceridad de aquello
que estamos comunicando”. Tal es su peso, que segin Martin
Ovejero “existen investigaciones cientificas que sitian entre el
60% y el 70% la influencia del lenguaje no verbal en cualquier
acto de comunicacion, que puede llegar hasta el 93% silas ®

uiza resulte excesivo afirmar que las

palabras no importan a la hora de construir

un discurso convincente porque, desde

luego, el mensaje no es prescindible.

Pero mas alla del contenido, los grandes

discursos, aquellos que dejan huella en la
audiencia, requieren que “el orador viva sinceramente lo que
dice” asegura Victor Sanchez del Real, profesor de oratoriay
asesor de grandes comunicadores, quien considera que una
persona persuasiva, ademas de tener claros los argumentos de
su discurso, es esencial que “los comunique de tal forma que su
publico se sienta atraido e interesado en todo momento”.

Dicho esto, la pregunta que inmediatamente surge es: ;como
lograr despertar ese interés? Y una vez que el interlocutor nos
ha prestado la atencion necesaria, ;de qué manera podemos
arrastrarlo a nuestro terreno? Para Pau Navarro, autor de

la web habilidadsocial.com, “los seres humanos tomamos
decisiones con la emocion y las justificamos con la razén. Por
eso0, una persona persuasiva, ademas de ser racional, debe

Si sus palabras y sus gestos entran en

ser emocional™ Y es que, segun el experto en inteligencia
emocional, “transmitiendo entusiasmo lograremos despertar
esa misma emocion entre el publico que nos escucha”.

contradiccion, el lenguaje no verbal
ganara por un aplastante 93%...
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“Es importante regalar al oyente algo: una
vision nueva, una emocion perdurable o un
dato que desconocia”, Sanchez del Real

@ palabras ylos gestos entran en contradiccion, dejando en un
infimo 7% la parte puramente verbal”

SEPA DE ANTEMANO QUIEN ES SU PUBLICO

También Sanchez del Real cree que el lenguaje no verbal

es una parte esencialt de cualquier discurso que aspire a ser
convincente. Pero amplia el foco e incluye el tiempo, las
formas, quién es el orador, la audiencia y el contenido como
ingredientes de la receta de la comunicacion persuasiva. Un
compendio de factores al que Navarro suma el que considera
mas importante: “La actitud y predisposicion del receptor hacia
el emisory su mensaje, ya que si este no percibe cierta cercania
o simpatia del orador construira una muralla emocional que
filtrara cualquier argumento destinado a convencerlo”.

El publico en general, y cadareceptor en particular, ocupan el
primer lugar en la lista de pautas que Sanchez del Real propone
para quien quiera llegar a ser una persona convincente. Antes
de preparar un discurso, una estrategia comercial o una
conversacion personal delicada, debemos tener en cuentaa
quién nos vamos a dirigir. A partir de ahi, aconseja “seleccionar
lainformaciony sacrificar lo superfluo para no abrumar a la
audiencia con datos innecesarios, contar una historia vy, si es
posible, mencionar personajes con los que pueda identificarse
quien nos escucha.Y es importante regalar al oyente algo, ya
sea una vision nueva, una emocion perdurable o un dato que
desconocia. Por ultimo, hay que disfrutar con lo que decimos,
porque si lo que pensamos no nos hace felices a lo mejor
deberiamos revisar lo que estamos comunicando”

METASE A LA GENTE EN EL BOLSILLO

Esta habilidad de ser capaz de vender arena en el desierto

se aprende y perfecciona “con técnica y iempo de
entrenamiento”, asegura el experto en oratoria. Tampoco
Navarro cree que el poder de conviccion sea un don con el
que unos cuantos han nacido. Y lo corrobora refiriéndose a
los estudios recopilados en el libro de Carol S. Dweck, Mindset:
the new psychology of success (Random House, 2006), donde

4 GESTOS QUE CONVENCENY 2 QUE NO

iSe le estan acabando los argumentos para que el
banco le conceda el crédito que necesita? ;Ya no sabe
cOGmo convencer a su pareja para tener un hijo? Es
posible gque lo que este fallando no sean las palabras
que escoge, sino todo lo demas. Y es que, cualquier
acto de comunicacion viene acompanado de gestos,
miradas y posturas que matizan el mensaje de tal
modo que son capaces de transformarlo hasta darle
la vuelta porcompleto. Saber cuales son los gestos
mas convincentes y aquellos que debemos evitar es
fundamental para lograr una comunicacion eficaz.

La psicéloga Alicia Martos, de la Fundacion Universitaria

Behavior & Law, ha seleccionado cuatro gestos que
contribuyen a crear un mensaje persuasivo:

Mostrar las manos. Mover los brazos.

Es una accion ancestral llustrar lo que uno dice
del ser humano que con el movimiento de
denota falta de los brazos y manos

intenciones transmite
ocultasy credibilidad
transmite y sinceridad.
confianza. La ausencia

de braceo se

Mirar a los ojos. relacionacon la

Es la manera mas mentira.
efectiva de que el
receptor Sonreir.

perciba que Cuando lo hace
el orador se crea una e
tieneinterés predisposicion

por &l. inmediata a ser
escuchado.

Por su parte, el profesor Martin Ovejero desaconseja:

Jugar con el boli.
Tocar objetos cuando

Echar el cuerpo
hacia atras. Nuestro

no es necesario significa interlocutor puede
nerviosismo e pensar que huimos
inseguridad. de el, lo cual s
no contribuye —
acrearun
e mensaje

convincente.
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se sefnala que la adquisicion de nuevas habilidades sociales

y emocionales es mas una cuestion de aprendizaje que de
genética. Ademas, Navarro aporta como prueba la progresion
de los discursos de Mark Zuckerberg o Steve Jobs: “Si revisamos
sus primeras conferencias, veremos lo mal comunicadores que
eran. No podian disimular los nervios y apenas conectaban con
la audiencia. Pero con el tiempo, desarrollaron su seguridad y
un extraordinario poder de conviccion”.

(Gracias a qué mejoraron su manejoy control de la persuasion?
Para Navarro la respuesta pivota entre la practica, la implicacion
emocional y una concienzuda preparacion de cada discurso,
mientras que para Sanchez del Real ser convincente pasa por
aprender a ser generoso. ‘La clave esta en olvidarnos de nuestra
intervencion, dejar de pensar en uno mismoy centrarse en el
publicoy en lo que necesita. Si logramos adaptarnos a la otra
persona sin perder nuestra autenticidad y respetando los valores
mutuos, conseguiremos el discurso perfecto”

SIN EMOCION, NO HAY DISCURSO

El profesor en oratoria nos advierte de tres de las
equivocaciones mas comunes que comete todo nedéfito en
estas lides. En primer lugar, insiste en el error de centrarse
en el discurso en lugar de hacerlo en el destinatario; en
segundo término, Sanchez del Real se refiere al efecto
“estadio”, que consiste en que $i nos dirigimos a un publico
numeroso, debemos evitar hablar a la masa e intentar que
cada receptor sienta que es unico; por ultimo, nos recuerda
que “sin emocion, no hay discurso”. Y apostilla: “Los oradores

TIENE SIETE SEGUNDOS PARA CAUSAR BUENA IMPRESION

Antesde que acabe la primera
frase suinterlocutorya se

delaotrapersonanoes
coherente con su discurso, esa

espanoles tienen una enorme vergiienza a expresar
emociones. Sobre todo, cuando son las suyas”.

Hay un cuarto ingrediente que, segun Pau Navarro, también
habria que evitar: presionar en exceso. “Esta demostrado

que somos mucho mas persuasivos si tras exponer nuestros
argumentos le recordamos a la audiencia que tiene libertad
total para elegir. La exigencia es enemiga de la persuasion,
porque a nadie le gusta tener la sensacion de que otra persona
ha influido en su decision”

Asimismo, este especialista en educacion emocional
recomienda anadir humor a unaalocucion, “siempre que

sea adecuado para nuestro publico, incrementa el poder de
convencer. Eso si, para no meter la pata lo ideal es que las
bromas tengan un fin positivo y que demuestren complicidad
con una persona o situacion” También la espontaneidad, la
empatia y la humildad son herramientas eficaces a lahora

de preparar una conversacion
atractiva. Por altimo, Sanchez

del Real apunta otro de los

aspectos cruciales dela
comunicacion persuasiva:

“Tratar a nuestro interlocutor, ya
sea nico o colectivo, como un ser
inteligente. Y es que todo acto de
comunicacion es una negociacion
entre dos cerebros y pensar que el
otro es tonto acaba siempre mal”. O
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alespejo para identificar
nuestros puntos fuertesy

cree que “lomas importante
essercoherentey mantener

habraformado unaidea

de qué le vacontar, desile
interesayhasta de quién
esusted. Silvia Foz, asesora
deimagen personaly
corporativa: “Solo tenemos
siete segundos paracrearun
impactofavorable. Asi que,
si laimagen querecibimos

contradiccion impediracrear
un mensaje convincente”.
Pero, sihaconseguido
construirun discurso
perfecto, y no hatrabajado
su aspecto externo, “habra
echado aperdertodoel
esfuerzo"” ;¥ qué podemos
hacer? “Sentarnos frente

débiles. Luego, potenciar

lo mejoratraveés del
vestuario, complementos
ycolores”. Segun Foz, estos
son un poderoso mediode
comunicacion. ;Sabiaque los
frios como elazultransmiten
podery seguridad?.

Por su parte, Sanchez del Real

cierto equilibrio entrela
imagen que queremos dary
loqueunoes' Yse ponede
ejemplo: “Soy un hombre
calvo, con barba, peso 105 kilos
ysoyexjugadorde rugby. Asi
que, trato de suavizar larudeza
de miaspecto contoques
desenfadadosy divertidos”.
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