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»»p la comunicacion. Es importante
alahoradeiniciarla, de asentarla, de
mantenerla ytambién de deshacerla”.
Muchas relaciones se hanido al tras-
te por una mala comunicacion, pues
se hanido deshilachando debidoaun
uso equivoco del lenguaje o, directa-
mente, por una total ausencia de éL
Yase sabe que lo primero fue el verbo.
Por ello, toda buena comunicacion y,
consecuentemente, toda correcta
persuasién implican un buen uso del
lenguaje verbal y no verbal. “Se trata
de intentos de conexion emocional.
Desde una sonrisa a una mirada, un
acercamiento, un tono de voz positi-
vo 0 unas palabras afectuosas. Con
ellos, casi siempre se recibe una res-
puesta positiva”, explica Serrano.

SABER DISTINGUIR SU PEOR FACETA

La persuasion es un término gue siempre ha estado cargado de una
corinotacion negativa. Porque si se expresa de forma interesada, con malas
intenciones o a través de amenazas verbales. puede ser implacable. Para
distinguirla de la persuasion saludable, hay que identificar la naturaleza

de las emociones usadas en el discurso. Les malos persuasores Usan
sentimientos come el miedo o la ansiedad en sus argumentos frente a

otra persona. Tratan de avisar de que algo negative sucederd. si no la
audiencia no sigue sus ideas. Asl. los conocidos mensajes que aparecen en
las cajetillas de tabaco son un buen ejemplo de persuasion negativa, En el
mundo laboral es frecuente toparse con casos de persuasion negativa. Es
mas habitual que un jefe abogue por un mensaje amenazante ("Si esto no
sale bien, acabards mal parade”) que por palabras de metivacidn. Desde
un punto de vista mas personal, existen casos de manipulacion abusiva

en el seno de las parejas. Por ejemplo, recurrir a técnicas retdricas para
obtener ventajas sobre el conyuge. Como toda herramienta, la persuasion
depende de {a intencion vy |a etica con la gue se utilice.

Imagen: No

ESCUCHAR, ESCUCHAR Y ESCUCHAR

Parapoder ejercer unabuena persuasion, resultaademas
légico —pero cadavez menos habitual- saber escuchar. Y
parahacerlo es necesario que seaaconcienciayeliminar
las distracciones de la mente, con el fin de concentrarse
en el interlocutor. Esto quiere decir prestarunaatencién
al 100%. Sdélo asi la persona en cuestion sabra que estas
realmente interesado en su situacion y emociones y seras
capaz de tener una respuesta acorde a su mensaje. Sin
interrumpir, podras ponerte en sulugar antes, y los con-
sejos que posteriormente le des no seran gratuitos ni
vacios de contenido. Y es que parafrasear no tiene agui
sentido alguno. Demostrar al de enfrente nuestra total
intencion de ayudar es también otra de las caras de una
buena persuasion. Muchas veces, expresar nuestros pro-
pios sentimientos cuesta demasiado, por lo que tener un

buen aliado que nos empuje a hacerlo, un hombro al que
arrimarse o unfiel confidente ejerce un poder insustitui-
ble: “Ellenguaje va muy bien para hacer descripciones del
mundo, pero es complejo usarlo paradecirlo que nos pasa
por dentro”, apunta Serrano, tras sefialar que “cuando
queremos decir lo que queremos de verdad, lo hacemos
mal. Estamos acostumbrados a no encarar, a enmasca-
rar”. En este sentido, la persuasion juega un papel clave,
y frases como “te entiendo” o “sé como te sientes”, por
ejemplo, nunca estan de mas, pues confirman al compa-
fiero que estds tratando de comprender su situacion desde
un punto de vista constructivo.

CUIDADO CON LAVERDAD ABSOLUTA

Toda persuasion se nutre de un mensaje sencillo, claro
y contundente. Resulta mucho mas facil convencer a
alguien si nuestro objetivo esta
argumentado de forma solida y
expresado sin artificios. Por ello,

LA ADULACION, UN LOBO CON PIEL DE CORDERO

Tal v como afirmo el cineasta Henry Ford: "La adulacién en unamigo verdadero

es una cosa monstruosa”. Segun la Real Academia de la Lengua, adular se define

como "hacer o decir con intencidn, a veces inmoderadamente, lo gue se cree

es recomendable utilizar el mini-
mo de palabras, pero que éstas
sean muy bien escogidas. Sin
embargo, esto no quiere decir que

seanecesarioirconlaverdad abso-
luta a cuestas. El hecho de ser sin-
cero no significa ser implacable.
Las personas mas persuasivas son
también aquellas que, aun siendo
sinceras, saben recurrir a las lla-
madas “mentiras suaves”, en pala-
bras de Serrano. “Muchasveces, la
verdad pura y dura es contrapro-
ducente. Se trata de encontrar

gue puede agradar a otro”, Por elle, resulta fundamental saber diferenciar un
mensaje de persuasién positiva de un discurso adulader, pues este Ultimo
recurre al elogio excesivo y falso. La alabanza busca, en este ultimo caso, ganar
la voluntad de la otra persona, y poco se diferencia de la manipulacién. Y es que
el reconocimiento y la estima son necesidades intrinsecas del ser humano, y de
ello se nutre la adulacién. Las palabras bonitas no pueden ser, en NiNgun ¢aso,
objeto de dependencia ni el muelle que nos sirva para vivir en un mundo
paralelo. Cuando decimos que un adulador no es un amigo de verdad es porque
se sirve de una falsa confianza para lograr su propio beneficio, se basa en el
engario y subestima a la persona que tiene enfrente.
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NUMEROSAS GUERRAS, DIVORCIOS Y PROY ECTOS FRUSTRADOS
SE HAN DEBIDO A UNA ELECCION ERRONEA DE LAS PALABRAS

matices y de enmascarar un poco, no de engafiar. La
mentira es una especie de lubricante social, de aceite
para que no chirrien las relaciones. De vez en cuando,
expresarse de formaque la otra persona se dé cuentade
que la estamos teniendo en cuenta resulta beneficioso
y positivo.” Cuando nos comunicamos, no todo versa
sobre la informacion, también prima el hecho de cons-
truir una relacion.

ESCOGER EL MOMENTO JUSTO
Ademas de la empatia, la sinceridad, la capacidad de
escucha y el esfuerzo desinteresado, que la persuasion
tenga éxito o no depende de saber escoger el momento
justo. Lo que nos caracteriza como
sereshumanos sonlos sentimientos

PARA LEER

como una agresion. Numerosas guerras, divorcios,
peleas y proyectos frustrados se han debido a una elec-
cién erronea de las palabras. Y sise ha hecho en un mal
momento, peor. Cabe mencionar que cada personaes un
mundo y que toda buena persuasion requiere un poco
de psicologia. No es lo mismo lidiar con una persona
extrovertidaque conunaintrovertida, ni tratar de per-
suadir a un compariero racional que a otro impulsivo.
Dejando de lado cualquier tipo de prejuicio, ademas, el
arte de la persuasion debe ser capaz de, antes de pasar
alaaccidn, observar el comportamiento de la personao
publico que tiene enfrente. Su lenguaje, tanto verbal
como no verbal, nos lo dird en pocos minutos. Entre la

buenayla mala persuasion existe

una diferencia clara: la primera

y, con ellos, la volatilidad. Una
misma frase en un momento puede
encajarse de formasaludable, mien-

tras que en otro puede ser vista HL g IR0 S

Del amor, la mentira y la persuasidén.
Sebastia Serrano. Destino, 2012.

deja la sensacion de un beneficio
mutuo, la segunda busca unica-
mente un interés personal.
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