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            A quien quiera perderse tras una sonrisa,  fundirse en una mirada y refugiarse en un buen verbo.  A quien desee construir un carisma real y asequible.  En definitiva, a quien necesite estar más cerca del resto  y se esfuerce por conseguirlo. Gracias por el tiempo dedicado 


		

			
			
			
	    

	 	
	    
            

			 



			Las autoridades carismáticas advierten 


			

			Éste no es un libro de largas  exposiciones que busquen tener  la razón universal, sino un  tratamiento de conclusiones  concretas que pretenden  provocar una reacción individual. 
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			COMPOSICIÓN 


			Cada página de este libro incluye un gramo de reflexión, un centímetro cúbico de eficacia y una herramienta a modo de píldora para fortalecer todo tu sistema carismático. 


			

			 



			INDICACIONES 


			Ideal para toda persona que crea que puede ganar en las relaciones sociales, en el  mundo laboral y en el ámbito personal con la potenciación de su carisma. Para todos  aquellos que quieran disfrutar más de la vida, simplificando sus acciones y ganando  en eficacia, reconocimiento social, marca personal y procesos exitosos. 


			Especialmente indicado para personas emprendedoras, directivos, profesorado, alumnado, personas con metas en la vida y sueños por alcanzar. En definitiva, para quienes quieran sentirse mejor y ser considerados desde el principio como la opción preferente. 


			

			 



			CONTRAINDICACIONES 


			Este manual está contraindicado si crees que ya lo sabes todo y piensas que nada te va a sorprender; si consideras que ya no puedes cambiar y que el resto te tiene que aceptar porque «eres así»; o si eres seguidor de la teoría de que el carisma sólo es una cuestión de azar divino. 


			

			 

			
			


			PRECAUCIONES 


			Este manual cambiará la percepción que el mundo tiene sobre ti y que tú tienes sobre las personas carismáticas. Prepárate para sacudir toda creencia sobre el carisma y mantén una actitud positiva. 


		

		
		

			 



			ADVERTENCIAS 


			Podrás sufrir un cambio en tus creencias y paradigmas que transformará tu vida para  siempre. El proceso desde el estado actual hasta el éxito carismático puede exigir un  sobreesfuerzo y una lucha interior entre la costumbre y los nuevos hábitos. Desde  aquí, recibe mi felicitación por el hecho de comenzar el proceso y exponerte a ser  mejor. 


			

			 



			EFECTOS SECUNDARIOS 


			Se ha descubierto que todos los lectores de este libro consiguen, en mayor o menor  medida (según el esfuerzo dedicado), una dilatación de la sonrisa, estados carenciales de tristeza en su organismo, mayor atracción física y emocional sobre las  personas que les rodean, más claridad en sus palabras y efectividad en su comunicación no verbal. Además, padecen un incremento en la habilidad de motivación  propia y de otros, una potenciación de un magnetismo irresistible y un aumento  


			

			 



			USO EN NIÑOS 


			Este libro debe mantenerse al alcance de los niños porque son víctimas de muchas  injusticias por culpa de la no posesión del don de manera natural. Es importante que  lean, comprendan y asimilen el poder de Carisma complex desde pequeños, de  manera que se puedan evitar los virus de la apatía, la ignorancia, o el peor de todos;  convertirse —siendo adultos— en personas invisibles. 


			

			 



			USO EN MAYORES 


			Lee con calma y dosifica su uso. El abuso de este libro puede obsesionarte y fallar  en su resultado si no lo asumes como un avance progresivo y un tratamiento continuado. Disfruta de cada píldora y diviértete con los resultados de cada sesión. 


			

			 

			
			


			POSOLOGÍA 


			Leerlo al menos una vez en la vida. Es recomendable realizar pequeños tratamientos de seguimiento releyendo las píldoras en orden o de manera aleatoria,  según sus necesidades. 


		


			 



			SOBREDOSIS 


			No se han detectado efectos por sobredosis, pero sí por exceso de recomendación.  Tu círculo de amistades y contactos puede comenzar a considerarte una persona  pesada con el famoso libro Carisma complex si siempre buscas los ejemplos propuestos en todo lo que te rodea. Hazlo con persistencia, pero con sutil moderación. 


			

			 



			CONSERVACIÓN 


			Déjalo en tu mesilla de noche, en tu librería, en tu despacho o cerca de todos aquellos que quieran mejorar. Subráyalo, ábrelo y reseña todo lo que sea necesario. Este  libro no está hecho para estar cerrado, así que evita largas exposiciones a la eterna  espera de ser leído. 


			

			 



			CADUCIDAD 


			Debido a los avances de calidad de edición de la obra y la facilidad para asimilar  sus contenidos, este libro permanecerá en tu mente para siempre. Si no fuese así...  ve al apartado posología. Nada será lo mismo, porque todo será mejor. 


		 

		
		

		
		
	    

	 	
	    
            

			 



			EL MÉTODO SIMPLE ® 


			

			 



			Siempre lo has sabido. Hay personas y personas. El esfuerzo no se recompensa siempre por igual y no todos estamos cortados según el mismo patrón. ¿Te sorprende esto? 


			Siempre lo has sabido. Hay personas que lo arreglan todo con una sonrisa, a quienes se les perdonan todos sus errores, a quienes se les apoya incondicionalmente o a quienes se les cuida por encima del resto aunque no siempre exista un motivo. ¿Te sorprende esto? 


			Siempre lo has sabido. Hay personas que se quedan con los mejores puestos de trabajo, quienes consiguen que las oportunidades se les presenten como si estuviesen iluminados por un don divino, quienes consiguen que las personas más influyentes y bellas estén a su lado. ¿Te sorprende esto? 


			Siempre lo has sabido. No hay justicia mientras exista ese supuesto don mágico que nos diferencia a unos y a otros, es decir, a quienes lo poseen y a los que no. Ese falaz elixir que nos convierte en personas todopoderosas o en mediocres del anonimato, en seres grises que tienen que luchar más para conseguir menos, en personas que ansían obtener el gran poder que otorga tener esa luz, ese aura, ese toque divino. Tener carisma. ¿Te sorprende esto? 


			Siempre has sabido todo esto, así que nada de esto te sorprende. La novedad es que te hayas resignado a ello. 


			Cierra los ojos y abre tu mente. 


			Imagina que entras en una farmacia y que la persona que hay tras el mostrador te comenta: «Te noto un poco falto de carisma, ¿quieres unas píldoras?». Y con un sencillo «Bueno, ponme 150, que lo quiero enriquecer», te suministrasen el don enlatado en sencillas monodosis de fácil aplicación, efectos efervescentes, rápida asimilación y larga duración. ¿No crees que sería fantástico? 


			Imagina que con un sencillo gesto tú también pudieras comprender ese don, poseer sus cualidades, ejercitarlo para convertirte en una persona experta en la materia y proyectar a todo el mundo que tienes ese carisma que estaban buscando. ¿No crees que sería fantástico? 


			Imagina que tuvieses 150 elementos independientes para conjugar, construir y enriquecer el carisma. 150 sencillas acciones que formasen el ADN de las personas innatamente carismáticas y accesibles, para que cualquiera que se esforzase en ponerlas en práctica consiguiese convertirse en una persona carismática. ¿No crees que sería fantástico? 


			Abre los ojos y disfruta de este tratamiento innovador que ha caído en tus manos: Carisma complex. Siempre has sabido que esas personas hacían algo especial y por fin, conocerás sus trucos. 


			El método SIMPLE® está basado en estudios de observación y análisis de la psicología social, el mundo de la empresa y el deporte, así como los procesos conductuales de las personas mediática y socialmente carismáticas. Este método contiene seis principios activos que componen la fórmula mejor guardada de la historia; la del carisma. El método SIMPLE® comprende los siguientes principios activos: 


			

			 



			•  Seducción, o cómo desarrollar el magnetismo personal necesario y conseguir que la gente quiera pasar tiempo a tu lado. 


			•  Influencia, o cómo alcanzar un mayor impacto social con el mismo esfuerzo, dirigiendo y planificando tus decisiones y acciones. 


			•  Motivación, o cómo crear escenarios para desbloquear a las personas y potenciar positivamente tu entorno social. 


			•  Persuasión, o cómo orientar las conversaciones con nuestras palabras para alcanzar nuestros objetivos gracias al arte de convencer. 


			•  Liderazgo, o cómo tomar las riendas de nuestra vida y de nuestros equipos de trabajo, y proyectarnos como un guía capaz de tener el control. 


			•  Estimulación, o cómo provocar el recuerdo emocional estableciendo vínculos sensoriales con quienes nos rodean y convertirnos en la opción memorable. 


			

			 



			Es una sencilla cuestión de química social: si seduces, influencias (e influyes), motivas, persuades, lideras y estimulas correctamente, tu carisma llegará hasta las estrellas. Pero si además, de cada principio activo, te ofrezco 25 sencillas píldoras para que puedas ponerlas en práctica al acabar de leerlas, este manual pasa de ser un tratado teórico a convertirse en un tratamiento de choque eficaz como ninguno. Son herramientas únicas y poderosas que nadie ha tenido en su poder jamás. Hasta ahora. 


			¿Verdad que no pones tu salud en manos de curanderos y recetas de la abuela? Pues no dejes tu carisma al amparo de las creencias populares. La ciencia y la ingeniería social pueden ofrecerte desgranados los seis principios activos más poderosos del carisma. La receta metodológica está en tu mano, el tratamiento: el método SIMPLE®. Es el producto de una extensa investigación de campo desarrollada mientras se escribía esta obra en países como Reino Unido, Bélgica, Gambia, Senegal, Italia, España, Israel, Egipto, Alemania, México, Estados Unidos, Argentina, Suiza o Francia. 


			Abre tu mente y cierra tus prejuicios.  


			Llega el momento de disfrutar de los principios activos de este medicamento según su fórmula SIMPLE®. Pronto estarás seduciendo, influyendo, motivando, persuadiendo, liderando y estimulando gracias a las 150 píldoras de este medicamento.  


			Siempre has sabido que había algo distinto entre unas personas y otras. Ahora, por fin, conoces el secreto y eso sí que es una auténtica novedad. Porque mereces tener las mismas oportunidades... ¡Feliz tratamiento! 
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			La seducción es nuestra capacidad para atraer a alguien, para cambiar sus creencias o ideas preconcebidas y convertirnos en un imán de sus pensamientos o acciones. Seducir es poseer su mente, persuadirle en sus acciones y generar un poder que oscile entre la sexualidad de lo carnal y lo platónico del enamoramiento. Seducir es todo eso y mucho más, es provocar deseo, promover voluntades, inducir el juicio... Es, en definitiva, potenciar la capacidad de conquista sobre la acción o el pensamiento de otra persona. 


			Las personas carismáticas saben que éste es el primer eslabón de la cadena de su ADN porque saben que es el marco menos racional de todos. Los elementos más sutiles y relevantes. Ese «no sé qué» que diferencia a unas personas de otras. 


			El primer estudioso de la seducción fue Ovidio, quien publicó su Ars Amandi en el año 8 d.J.C., donde ofrecía consejos sobre cómo realizar conquistas amorosas. Más tarde obtuvieron gran popularidad las obras como Diario de un seductor de Søren Kierkegaard, o El arte de amar de Erich Fromm. Pero fue gracias a autores como Martin H. Fisher por quienes sabemos, a partir de estudios paleontológicos, etológicos y etnológicos, que la seducción se basa en una teoría para el desarrollo de las relaciones amorosas y, con ellas, de la evolución de la especie. Recientemente, autores como Robert Greene, Daniel Pink o Brenton, han desarrollado argumentos teóricos sobre el tema. 


			Pero ¿qué comparten las personas carismáticas que conoces con Cleopatra, Giacomo Casanova y el ficticio Don Juan? ¿Qué hace que George Clooney, Scarlett Johansson o aquel amigo tuyo te parezcan irresistibles? Y lo más importante, ¿puedes comenzar a forjar el ADN carismático gracias a poseer el don de la seducción? 


			Definitivamente sí. A partir de ahora llamaremos «naturales» a todos aquellos que tienen el don del carisma de forma innata. Te presento mi compendio de 25 píldoras básicas para seducir, fruto de la observación y el estudio realizado a dichos naturales. No olvides que ésta sólo es la primera de las seis fases necesarias para alcanzar el gran carisma. Te recomiendo que, aunque el dominio de estas 25 píldoras comporten éxitos palpables, no seas cortoplacista y sigue desarrollando tu cadena; pasa sutilmente por cada una de las fases y muéstrate contundente en su entrenamiento... Aunque ahora, ¿por qué no? ¡Vamos a disfrutar seduciendo! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			1. LAS MIRADAS GRUPALES 


			

			 



			Nuestro primer poder es la mirada. Todos podemos mover elementos, o provocar que la gente hable o se calle con sólo una mirada. Parecemos personas más atractivas, atrayentes y, por supuesto, seductoras. Las personas carismáticas lo saben y utilizan la mirada para provocar dicha capacidad de atracción. 


			Sin embargo, cuando estamos en grupo, cuesta saber hacia dónde dirigir nuestra mirada. Pues bien, ha llegado el momento de que conozcas la píldora de las miradas de seducción en grupo. 


			

			 



			LA MIRADA DE MANTEQUILLA 


			Imagina que las personas que tienes delante forman una enorme tostada y tu mirada centrada (con las pupilas en el centro de los ojos) es el cuchillo que extiende la mantequilla sobre ella por las mañanas. Comienza a un lado, en los ojos de la persona que tienes más a tu derecha, y lentamente, moviendo la cabeza (no los ojos, que siguen posicionados en el centro), extiende la mantequilla mientras pasas por el resto de los ojos de tu audiencia de manera lenta pero sin pausa hacia la izquierda. Cuando llegues al final de la tostada, o de los ojos de los demás, cambia de dirección y extiende hacia el lado contrario a tu mirada. De nuevo despacio. De nuevo sin pausa. Busca la posición inicial. Y vuelta a empezar. Esta píldora te servirá para no mirar al suelo, o al techo, ya que refugiarás tu temor o timidez en el movimiento constante y todo el mundo se sentirá atendido, mirado y partícipe de tu exposición. 


			

			 



			LA MIRADA DE QUESO 


			Esta mirada es un complemento de la mirada anterior y sirve para que alguien en particular se sienta especial. El resto del grupo no la detecta, por lo que se puede usar en varias personas dentro de la misma conversación. Su explicación sería la siguiente: imagina que las personas que tienes delante de ti son una enorme pizza y que, en tu movimiento (anteriormente llamada mirada de mantequilla), retiramos una porción. Siempre queda un hilo de queso que nos impide separarnos del todo de ese hueco, y tiramos y tiramos hasta que, al final, podemos seguir avanzando. Pues bien, de eso se trata. Mientras avanzamos con nuestra mirada anterior, de repente, unos ojos nos atrapan y, mientras nuestra cabeza sigue avanzando (moviéndose en la dirección que ibas), nuestras pupilas dejan de estar en el centro para ir desplazándose, pegados a la mirada de dicha persona, hasta el rabillo del ojo, donde se cortará el contacto y volverá a la postura central inicial, acompañando de nuevo el movimiento de mantequilla. Quien ha recibido nuestra mirada notará que algo ha pasado, se sentirá especial y, lo mejor de todo: será tan sutil que estaremos a salvo de opiniones malintencionadas. 


			
	    

	

  

     


    2. LAS MIRADAS SEDUCTORAS 


     


    Si bien las miradas anteriores pueden aplicarse a los grupos o las conversaciones con varias personas, ha llegado el momento de dar un paso más y comprender las miradas que sirven para atraer a las personas de forma individual, aunque éstas formen parte de un grupo mayor. 


     


    LA MIRADA DE GOLOSINA 


    Es una mirada dulce, blandita y con azúcar. Pero no te equivoques: la utiliza hasta el más duro de los rockeros, ya que es poderosa y muy carismática. Se hace así: ponte delante de la persona que quieras atraer, mira hacia abajo y cierra sutilmente los ojos, espera tres segundos y, mientras subes la cabeza y recuerdas dónde estaban sus ojos, abre lentamente los tuyos mirando profundamente a sus pupilas, desplegando toda tu mirada, acompañando tu gesto con una leve sonrisa. Mantenla al menos tres segundos y vuelve a pestañear. ¿Qué ha pasado? Pues bien, mientras los ojos estaban cerrados, las pupilas se han dilatado por la oscuridad, y los párpados han limpiado y humedecido tus ojos. Al mirar a esa persona, tu mirada tiene un brillo reciente y la pupila está dilatada, algo que nos sucede de manera natural cuando nos sentimos excitados o atraídos por la otra persona. Quien recibe esta mirada se vuelve vulnerable y muy especial ante nuestros ojos. 


     


    LA MIRADA DE CARAMELO 


    Ésta es, sin duda, la mirada más intrusiva y seductora que existe. El caramelo —líquido en sus procesos de elaboración como la mantequilla, pegajoso como el queso y dulce como las golosinas— se solidifica atrapando la mirada de la persona que vamos a seducir. Es una mirada que se basa en crear un enlace sólido entre sus ojos y los nuestros. Debemos interrumpir el seguimiento natural de la conversación e incluso las distracciones. Sólo nos solidificamos ante esa mirada. Es una mirada que debe mantenerse hasta que la otra persona reaccione Y créeme, siempre hay reacción. Se puede utilizar para seducir y demostrar a alguien que sólo tienes ojos para él o ella, pero también para animar a que alguien participe en una conversación o para conseguir que se calle sin decir absolutamente nada. Siempre hay reacción, ya que todos somos vulnerables ante la mirada más poderosa que existe. 


    Recuerda: mantén una mirada firme, directa y sin distracciones hasta que la otra persona reaccione. Ésa es la mirada de caramelo. 


  


 	
	    
            

			 



			3. LAS MIRADAS DE CIERRE 


			

			 



			Como en toda estrategia, debemos comprender que la importancia de una buena salida, individual o grupal, es imprescindible. Hasta ahora, las miradas nos han servido para proyectarnos como alguien con carisma y seducción al hablar a un grupo y al focalizar en una persona dentro de una conversación colectiva o individual, pero las personas realmente carismáticas se guardan sus mejores miradas para el final. Es la prueba de que realmente saben seducir con la mirada. 


			

			 



			LA MIRADA DE CHOCOLATE 


			La mirada de chocolate es más bien un complemento a la píldora anterior, aunque realmente es en la que exponemos más abiertamente nuestra intención. Como el chocolate, cuando provocamos un calor excesivo, también nuestra mirada se vuelve líquida de nuevo, reforzando aún más la impresión de la anterior. Úsese sólo en casos de emergencia. La píldora es sencilla: partiendo de la mirada de caramelo, de repente y asegurándonos de que la otra persona ya ha reaccionado y vuelve a mirarnos, cerramos los ojos y sacudimos nuestra cabeza rápida pero sutilmente a ambos lados y parpadeamos rápido, como si estuviésemos despertando de un estado de choque o de un encantamiento. Con esta mirada golpearemos literalmente la vanidad de la persona receptora de nuestra mirada y creerá que hemos caído rendidos a sus encantos. Claro, con esto conseguiremos que nos defienda y proteja, ya que alguien que ha caído en sus redes no puede estar equivocado en sus planteamientos. 


			

			 



			LA MIRADA DE CHICLE 


			La mirada de chicle es otra de las miradas comodín para un cierre de miradas. También es bastante descarada, así que si eres una persona sutil... olvídate de esta píldora. Una vez realizada la mirada de queso o la de caramelo, como si una goma elástica te retuviera y atase tus ojos a la mirada de esa persona, intentarás seguir mirando a otras personas, pero siempre volverás a tu punto inicial como si una poderosa fuerza te arrastrase a ella. Tiene que parecer que luchas por mirar al resto o a otros lugares, e intentas hacer «mantequillas», pero, lamentablemente, el chicle es más fuerte y siempre acabas refugiado en la mirada de esa persona. Es una mirada que consigue el mismo efecto que la anterior respecto a la vanidad. «Cualquier persona que se sienta tan atraída por ti, seguro que es muy lista o sabe exactamente lo que quiere.» Ya has ganado un voto, un aplauso, alguien a tu favor... 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			4. LA SONRISA FLASH 


			

			 



			Las personas carismáticas sonríen. Es un hecho probado. Sonríen a la vida, a las personas con las que se cruzan, a quienes les acompañan en las conversaciones y a quienes no. Sin embargo, en la sonrisa más efectiva existe un gran truco para que catalice la seducción necesaria. Si sonríes a todo el mundo, en todo momento, ninguno de los que reciben tu sonrisa se puede considerar causante de la misma y, por lo tanto, bloqueas tu seducción hacia ellas. La sonrisa sólo será especial si la otra persona se siente especial. 


			Ahora imagina que la sociedad está a oscuras y que, para sacar una buena foto, debes iluminarla con tu sonrisa flash. Sólo activas tu luz para sacar el retrato de quien te interesa, pero si siempre lo tienes activo, pronto se acabarán las pilas. Piensa en cada uno de los pasos que debes dar: 


			

			 



			1. Parte de una cara relajada.  


			2. Encuentra la mirada recíproca de la otra persona. 


			3. Cuando te des cuenta de que te está mirando, esboza una enorme sonrisa. 


			4. Mantén la mirada y la sonrisa durante unos segundos. 


			5. Vuelve a tu estado anterior y, de vez en cuando, utiliza la mirada de chicle. 


			

			 



			IMPORTANTE: No utilices esta píldora en la misma dirección con varias personas o descubrirán tu truco y perderás la magia del flash. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			5. LA SONRISA TRAVIESA 


			

			 



			El mayor afrodisíaco que existe es potenciar la vanidad de la persona que queremos seducir. Si se siente deseada, guapa, cuidada y mimada a tu lado, siempre querrá estar cerca de ti. 


			El segundo afrodisíaco más eficaz es la risa. Atendiendo a la premisa anterior, no sólo es hacer reír, sino más bien que la otra persona note que te hace reír. Es decir, que su presencia y su conversación sean lo suficientemente divertidas como para que no puedas dejar de sonreír e, incluso, de reírte. 


			Pues bien, la sonrisa traviesa es una píldora fácil de comprender, poderosa en su resultado, pero algo complicada en su ejecución, ya que debe trabajarse mucho para parecer natural o quedará forzada y sin efecto. 


			La píldora consiste en lo siguiente: imagina que tienes una enorme sonrisa en tu boca que quiere salir, pero que tus labios están pegados con pegamento e intentas mantenerte serio. Sin embargo, cuando sabes que esa persona te está mirando, la sonrisa intenta salir tirando de las comisuras de tus labios hacia las mejillas y tú luchas por volver al gesto serio. En esa lucha, la otra persona pensará que tiene poder sobre ti y se planteará si es capaz de ganar esa batalla y provocarte la esperada sonrisa, mientras fija en ti su mirada. 


			Finalmente, y tras varios intentos, mientras confirmas que la otra persona te está mirando, baja la mirada como si te avergonzaras de lo que va a suceder y despliega tu enorme sonrisa. Mantén un par de segundos la radiante sonrisa y luego vuelve a mirar a esa persona a los ojos. 


			

			 



			IMPORTANTE: No utilices esta píldora cuando seas el centro de una conversación seria o parecerá que no tienes el interés o la concentración necesarios. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			6. EL LABIO MORDIDO  [image: ]


			

			 



			Como hemos visto, el segundo poder de seducción reside en la boca y en todo lo que proyectamos con sus gestos o movimientos. Si las sonrisas anteriores nos han servido para aumentar la autoestima y la vanidad en quien nos rodea y, con ello, que aumente nuestro carisma, esta píldora también despierta el deseo en nuestro público objetivo. 


			Los expertos en comunicación no verbal cuentan que una de las señales que, como especie, emitimos en el proceso de seducción es realizar ciertos movimientos con nuestro cuerpo, siendo éstos una proyección del que tenemos delante y nos seduce. Así, cuando queremos tocar a alguien, nos tocamos nuestra pierna o los brazos de manera inconsciente. Aunque esto lo veremos más adelante. 


			Pues bien, esta píldora es de las que las personas naturales —esas que seducen o son carismáticas por nacimiento— realizan sin darse cuenta, pero al resto les cuesta mucho imitarlas. Aun así, con práctica, lo intentaremos... 


			Mientras hemos recorrido las miradas y las sonrisas anteriores, en algún momento aprovecharemos para mordernos parcialmente el lateral del labio inferior con sutileza. No se trata de mordernos con fuerza o de meternos todo el labio dentro de la boca. Realizaremos una ligera presión sobre la mitad del labio inferior y la cara interna de la boca y dejaremos que el labio se vaya deslizando para quedar de nuevo libre de nuestros dientes superiores. 


			

			 



			IMPORTANTE: Esta píldora no la utilizaremos mirando a los ojos. Hacerlo de esa forma emite una clara señal de interés sexual por nuestra parte. Recuerda que estamos proyectando seducción como parte del proceso de carisma. Queremos que vean que somos personas con capacidad de seducción, no como alguien que se está saltando la barrera ética de lo físico. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			7. LAS MANOS QUE LO CONTIENEN TODO 


			

			 



			Nuestro tercer poder de emisión lo tenemos en las manos. Ellas serán los jueces definitivos porque muestran perfectamente nuestro estado anímico y reflejan nuestros nervios con exactitud. Pero antes de entrar en la píldora de las manos voy a daros cinco recomendaciones básicas: 


			

			 



			•  Nunca tengas las manos en los bolsillos.  


			•  No cruces los brazos por delante de tu cuerpo. 


			•  No te seques el sudor de las manos en los pantalones. 


			•  No las aprietes una contra la otra como si estuvieses tramando algo. 


			•  Cuando hables, coloca las manos en un espacio imaginario que se sitúa por encima de la cintura y por debajo de tus hombros. 


			

			 



			Las manos que lo contienen todo es una píldora sutil con la que todo el mundo transmitirá seguridad y carisma. Su ejecución es sencilla: con las manos abiertas, mientras hablamos, extendemos los dedos y realizamos un movimiento de apertura o extensión mostrando las palmas como si estuviésemos cogiendo un gran balón frente a nuestro pecho. 


			Esta píldora la utilizaremos con los adjetivos de frases tipo «muchas gracias», «estás genial», «has hecho un gran trabajo», «sois muy amables». 


			

			 



			LAS MANOS QUE LO CONTIENEN TODO (PRIMER GIRO) 


			La evolución de esta píldora te permitirá hacer el gesto con una única mano. Mientras una descansa, la otra reproduce su movimiento normal, como si sujetase el lado de la pelota que le corresponde. Se puede hacer como variante de la píldora anterior y cambiando de mano, según lo larga que sea nuestra intervención. 


			
			
			 

			
			LAS MANOS QUE LO CONTIENEN TODO (SEGUNDO GIRO) 


			Si ya hemos conseguido realizar movimientos con una sola mano y debemos generar mensajes con mayor carga emocional, aprovecharemos los adjetivos emocionales de nuestras frases para apoyar la mano derecha en nuestro corazón y lo reafirmaremos con un gesto de cabeza afirmativo o negativo según lo que estemos diciendo. Por ejemplo, «Tenerte a mi lado me produce seguridad» (movimiento afirmativo), o «No puedo perderte» (movimiento negativo). 


			

			 



			LAS MANOS QUE LO CONTIENEN TODO (TERCER GIRO) 



			Aprende a abrir más las manos como si se tratase de un enorme balón, según la importancia que quieras dar a tu discurso. Este gesto de apertura también sirve para proyectar una imagen agrandada de ti mismo. Es muy recomendable para personas con escasa presencia física o para aquellas que quieren proyectar grandeza y cercanía. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			8. LAS MANOS CERCANAS 


			

			 



			Las personas carismáticas muestran soltura en los espacios personales. Nunca parecen saltarse o invadir la pequeña burbuja espacial en la que nos sentimos cómodos. Las personas naturales son capaces de tocarnos y no sentir desconcierto, agresión o intimidación. El proceso es sencillo, pero debes seguir los pasos del contacto: 


			

			 



			EL ÁNGULO CORRECTO 


			Lo primero que debemos conseguir es pasar a hablar desde una posición frontal a un ángulo de 45º. Esa postura propiciará que quien tienes delante se relaje y sea consciente de su espacio, aunque realmente potencia el acercamiento. 


			

			 



			EL PRIMER TOQUE 


			Conseguir el primer contacto es vital, ya que será nuestro termómetro para comprobar si las relaciones van por buen camino y si la persona está a la defensiva o en actitud de aceptación. Debemos encontrar el momento oportuno, como cruzar una puerta, cambiarse de lugar o pasar al lado de la persona o personas en cuestión. Nuestra mano tocará el codo de quien queremos atraer (si son varios, tocaremos a la persona más influyente) mientras sonreímos y afirmamos levemente con la cabeza. 


			

			 



			EL ANTEBRAZO 


			Calcular el tiempo necesario entre el paso anterior y éste separa el arte de seducir de la torpeza de cualquier otro manual. Todo depende de tu habilidad para calcular el momento exacto. Aunque éste no sería un gran manual si no te proporcionase tres indicadores básicos: 1. La conversación fluye y el contacto visual se mantiene. 2. Ha existido al menos una afirmación mutua. 3. Se han producido como poco tres sonrisas flash. 


			En una conversación fluida, cuando se cumplan los requisitos anteriores, corta el final de una frase de esa persona para enfatizar o darle la razón sobre algo que esté diciendo. Durante un segundo, sujeta suavemente el antebrazo más cercano a tu brazo hábil (las personas diestras tocarán su antebrazo izquierdo). 


			

			 



			LAS MANOS CERCANAS 


			Finalmente, llegamos al último paso. Aprovecha un momento en el que vayas a repetir el proceso del paso 3.º pero, en vez de sujetar esa parte del cuerpo, acércate con cuidado al anverso de su mano desde la parte superior. Hazlo con calma, sin darle importancia al hecho en sí y sin dejar de hablar. Si la persona mira sus manos, suéltala despacio y vuelve a establecer la distancia original. Si no lo hace, se convertirá en el momento más receptivo de la conversación. 


			

			 



			IMPORTANTE: No acaricies ni deslices tu mano cuando llegues al 4.º paso o se podrán confundir las intenciones. Y eso no te interesa, te lo garantizo. 
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			9. EL ABRAZO SIN PALMADA 


			

			 



			Sólo las personas carismáticas conocen el verdadero poder de un abrazo, mucho mayor que el de cualquiera de los pasos anteriores. Las personas que saben abrazar correctamente ganan en cercanía y desnudan —emocional y metafóricamente hablando, claro— a cualquiera que caiga en sus brazos. 


			Para abrazar, debes dirigirte a la persona frontalmente, con una gran sonrisa dibujada en tu cara. Extiende los brazos 45º dejando uno arriba y otro abajo para facilitar el acoplamiento de la otra persona y gira levemente tu cabeza, inclinándola de forma que tu oreja se acerque al brazo que has subido. 


			Muy bien... un abrazo es un abrazo... Pero ¿qué diferenciará nuestro abrazo de cualquier otro? En el nuestro no habrá palmadas ni deslizamiento de manos. Nos limitaremos a sujetar a la persona que tenemos delante y realizaremos una pequeña presión (leve, por favor). Aguantaremos sólo un par de segundos, pero te garantizo que será mucho más intenso y sincero que cualquier otro abrazo que hayas dado. 


			Las palmadas, los roces, etc., son distracciones, ruidos que intentan evitar que nos centremos en nuestra vulnerabilidad, en ese instante en el que estamos completamente unidos a otra persona. Si eres capaz de eliminar el ruido, podrás mostrarte mucho más «auténtico» y, por tanto, como alguien mucho más carismático. 


			

			 



			IMPORTANTE: Recuerda que cada persona tiene una distancia en la que se siente cómoda. Un abrazo puede servir para acercar, pero también puede incomodar o incluso poner nerviosa a otra persona... Debes ser capaz de discernir lo mejor en cada momento, ¿no? 


			
	    
	    
	    
	    

	 	
	    
            

			 



			10. LA PELUSA INVISIBLE 


			

			 



			Una vez tomadas las primeras píldoras de acercamiento y posición, que son básicas para desarrollar el resto de la obra, pasemos a las realmente divertidas. A partir de ahora, estos pequeños trucos y juegos de manos y palabras te proporcionarán éxitos instantáneos que favorecerán tu capacidad de seducción y, por lo tanto, tu verdadero carisma. 


			La pelusa invisible sigue la norma de potenciar la vanidad de la otra persona. De hacer que se sientan bien y muy cuidados a nuestro lado. Y es realmente sencillo conseguir que se sientan así. ¿Lo probamos? 


			Cuando hables con alguien, aprovecha el momento para mirar a su hombro derecho varias veces, yendo de sus ojos a ese hombro. Con este gesto provocarás que el otro se sienta incómodo. Antes de que ese sentimiento sea lo suficientemente palpable como para que la persona deje de hablar contigo, estira tu mano con la palma hacia sus ojos, como si indicases que no tienes nada y, mientras realizas un gesto de petición de permiso pero sin hablar, coge la supuesta pelusa invisible y tírala al suelo. No la mires ni le des importancia. Sólo la apartas, la tiras y sonríes. 


			Quizá incluso tu interlocutor te dé las gracias. Evidentemente, respondemos «De nada», ya que al fin y al cabo no le hemos quitado nada, ¿no? 


			

			 



			IMPORTANTE: Otra de las posibles preguntas que te pueden hacer es «¿Qué tenía?». Réstale importancia con un «Nada, una pelusa». No hables de pelos, caspa, mancha, polvo, etc., ya que todo eso incomodará a la otra persona.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			11. ¿TODO BIEN? 


			

			 



			¡Imagínate todo lo que hemos conseguido sin abrir la boca! ¿Quién dijo que el carisma es sólo comunicación verbal? Sin duda, este medicamento en forma de libro sustentará tu nuevo carisma en efectos comunicativos globales, pero es imprescindible que empieces a dominar tu magnetismo desde el principio con miradas, gestos, roces y posiciones corporales... Para el resto, te mostraremos los otros principios activos del método SIMPLE®. 


			Pero sigamos. 


			Las personas carismáticas consiguen que nos sintamos bien a su lado. Así, si estamos junto a ellas, nos sentimos cuidados, protegidos, mimados, seguidos, que nos tienen en cuenta y nos respetan. Nos sentimos totalmente conectados con esa persona. ¿Crees que es difícil de conseguir? Te sorprenderá ver lo sencillo que es. 


			Comencemos recordando la mirada de caramelo, ya sabes, lo de fijarte en alguien centrando tu mirada en esa persona y aislando el resto de comunicación externa. Pues bien, ahora vamos a unirle un leve movimiento afirmativo con la cabeza y un sutil levantamiento de cejas. De ese modo estaremos lanzando el mensaje: «¿Todo bien?». 


			No es necesario dar una aprobación verbal, no hay que llamar la atención, ni siquiera que el resto note esa conexión. Busca el momento oportuno cuando se haya tomado una decisión, cuando se haya aportado una opinión que afecte a la otra persona o al grupo y provoca este gesto hacia la persona o personas que quieras magnetizar con tu conexión. 


			Se sentirán cuidadas, atendidas, mimadas y respetadas. Aunque hayas tomado la decisión o se haya dicho o hecho algo, siempre tienes un segundo para, sutilmente, generar un escenario de atención con la otra persona.  


			De momento parece que lo de conseguir ese carisma que necesitas no es tan difícil como parece, ¿no? (En este momento estoy lanzando una mirada de caramelo y, mientras miro cómo lees, afirmo con la cabeza y levanto las cejas... Incluso puede que me haya atrevido a guiñarte un ojo...) 


			

			 



			IMPORTANTE: Como hemos visto en otros elementos, esta píldora nos permite comunicarnos a distancia, pero... ¡asegúrate de que la otra persona te está mirando! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			12. EL ESPEJO CORPORAL 


			

			 



			«¡Es como yo!» «¡Nos entendemos a la perfección!» O incluso: «¡Conectamos a la primera!». Son sentencias que provocan el éxito de cualquier persona que intente seducir... y los naturales lo saben. Extraída de los procesos básicos de la comunicación no verbal y de la Programación Neurolingüística (PNL), utilizaremos la conexión corporal con esta poderosa herramienta que yo denomino el espejo corporal. 


			Hacer que alguien nos acepte y nos vea como a ellos mismos nos servirá para que la otra persona reduzca o elimine sus reticencias iniciales, compre nuestros mensajes o productos con mayor facilidad y se muestre menos recelosa a la hora de abrirse emocional o informativamente. Es una extraordinaria herramienta de seducción para que la vanidad de quien habla con nosotros se desarrolle desde el subconsciente, y es tan sencilla que debería estar prohibida. 


			El espejo corporal consiste en imitar los gestos o movimientos que realiza la otra persona. Así de sencillo. Es decir, si tiene las piernas cruzadas, las cruzaremos. Si bebe, beberemos. Si tiene un bolígrafo en la mano o extiende la palma sobre la mesa, cogeremos un bolígrafo o extenderemos nuestra palma sobre la mesa. ¿Qué conseguimos? Conectar, no generar comunicación gestual irritante o extraña y provocar una conexión corporal. Dicha conexión es como un baile en el que cada pieza encaja, en la que cada minuto suma, en la que los cuerpos se entrelazan a la suficiente distancia como para no generar una situación tensa o desagradable. Esta conexión corporal emitirá a nuestro cerebro la creencia de estar en sintonía con la otra persona y suavizará las posibles aristas que haya generado la conversación, provocando incluso comentarios del tipo «La conversación fue muy normalita, pero tiene un no sé qué que parecía que le conocía de toda la vida». 


			Haz los gestos con sutileza, segundos después de que los haya hecho tu interlocutor. Ten cuidado para que no se sienta imitado o imitada y alterna su movimiento como si de un baile se tratase. Ver a dos personas en sincronía corporal es un deleite, te lo aseguro, pero debes tener cuidado de no caer en el descaro. 


			

			 



			IMPORTANTE: No te centres en los gestos y descuides su mensaje oral o perderás toda conexión mientras te pregunta «¿Qué opinas?», y de tu boca sale un triste «¿Sobre qué?». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			13. EL ESPEJO VERBAL 


			

			 



			El complemento vitamínico de esta píldora es igual de sencillo, valiente y con unos resultados también visibles y contrastables desde el primer día. 


			El espejo verbal es la píldora con la que las personas carismáticas y seductoras consiguen que pensemos que son como nosotros, que nos entienden por encima del resto, que han vivido situaciones similares y, sobre todo, que les importamos (lo cual no tiene que ser necesariamente mentira). 


			¡En esta píldora empezaremos a hablar! ¡Sí, sí... a hablar! Pero no con nuestras palabras, no vayamos a meter la pata... Lo haremos usando las palabras de la otra persona o del grupo con el que hablemos. Es decir, si en el espejo corporal copiábamos sus gestos, en el espejo verbal imitaremos sutilmente el vocabulario que utiliza. 


			«La verdad es que me siento completamente perdida en esta situación laboral ante la frustración que me hacen sentir mis jefes. Es como si fuese una niña pequeña a la que no le ofrecen las herramientas necesarias para que no se haga daño pero que quieren que deje de gatear y empiece a correr por la casa.» 


			Si escuchamos este alegato, en nuestras intervenciones utilizaremos palabras como bebé, adultos, niños, paternalismo, crecer, proceso vital... Es decir, buscaremos los campos semánticos en los que se mueve quien nos habla y aprenderemos a sacarle jugo para que, de esa forma, se sientan en sintonía con nosotros. 


			

			 



			IMPORTANTE: Esta píldora tiene la poderosa habilidad de cambiar el marco emocional de quien nos escucha si modificamos el sentido negativo de sus palabras y le ofrecemos palabras que evoquen positivismo u oportunidades. Pero debemos tener cuidado para no hacer que el otro se sienta incomprendido con ello. Estamos seduciendo, ya llegará la parte de motivación un poco más adelante. 


			
	    

	 	
	    
            

			 




			14. NERVIOS POR TI  [image: ]


			

			 



			Las personas carismáticas son poderosas, pero a la mayoría solemos añadirles un apelativo fascinante: la humildad. Queremos creer que esas personas son humildes y cercanas como nosotros porque, si son como nosotros y tienen semejante poder, eso supone que yo también puedo ser igual de poderosa que esa persona... A veces somos tan simples... 


			Pero bueno, avancemos un poco en esa sensación de humildad y unámosla a la de la exaltación de la vanidad ajena que veíamos antes. El resultado es esta herramienta con la que conseguiremos que la otra persona o grupo no sólo se relaje, sino que nos facilite las cosas y nos ayude, ya que, por un lado, se sentirán halagados y, por otro, potenciaremos su instinto maternal o paternal. 


			«Me pones nervioso (léase con a si eres una fémina)» será nuestra frase estrella. 


			Antes de soltarla, hay que realizar algunas de las miradas anteriores, sobre todo golosina, caramelo y chicle, y además, si podemos, debemos beber agua y excusarnos de la siguiente manera: «Disculpa, pero no sé qué me pasa, pero me pones nervioso». Eso sí, dilo con un tono de voz suave, cercano y nada tembloroso, sino firme y consciente. Debemos potenciar su vanidad, no proyectar tu inseguridad. Sorprendentemente, la respuesta habitual suele ser «¿Por qué?». Felicidades, has despertado su curiosidad y quiere que sigas avanzando en los piropos que engorden su vanidad. Si la respuesta es un «Venga ya» o algo con un tono despectivo, lo mejor es que salgas de la situación con un corte quirúrgico y un estilo aséptico. En ambos casos utilizaremos la siguiente píldora para continuar: el halago indirecto. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca diremos «Estoy nervioso», «Qué torpeza la mía», «Me pones histérico» o cualquier variante que emita una comunicación errónea. No eres una persona insegura, torpe o histérica. Sencillamente te encuentras bajo el encantamiento de la otra persona y se lo haces saber. 
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			15. EL HALAGO INDIRECTO  


			

			 



			Reconozco que ésta es una de mis píldoras favoritas. Me encanta ver cómo la vanidad de los demás explota de gozo en su interior mientras tú tienes la cara de vergüenza al darte cuenta de que acabas de piropear a la otra persona sin querer... Pobres ilusos. 


			El halago indirecto es una poderosa técnica de seducción que consiste en lanzar un halago a alguien sin intención e insertado en un mensaje aparentemente neutro. Pero lo mejor es verlo mediante varios ejemplos: 


			Si quieres que la persona crea que te sientes muy bien trabajando con ella: 


			«Es increíble cómo avanza el trabajo. En mi anterior equipo había personas que estaban todo el día poniendo pegas y encima no aportaban ideas o soluciones y así es imposible trabajar. Hace tiempo que buscaba a alguien con quien fuese todo tan fácil como contigo.» Y después, silencio... supuesta vergüenza y cambio de tema. 


			Si quieres que alguien se sienta especial: 


			«La verdad es que he venido muchas veces por esta avenida con amigos y personas del trabajo y esta noche paseo por aquí contigo. Es la primera vez que me doy cuenta de (añades un lugar y le pones los efectos especiales que quieras).» Y después, silencio... supuesta vergüenza y cambio de tema. 


			Es decir, utilizaremos elementos de comparación y, de manera supuestamente descuidada y como en una explosión de sinceridad, soltamos nuestro halago. Aunque enterremos con palabras el cambio de tema, la otra persona no olvidará lo que acabamos de decir de ella. 


			

			 



			IMPORTANTE: La mejor forma de cambiar de tema es un «Pero vamos». En los ejemplos anteriores podría aplicarse así: «Pero vamos, que la verdad es que al final siempre conseguíamos entregar a tiempo y blablablá» o «Pero vamos, sabiéndolo blablablá». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			16. LOS «SIN NOMBRE» 


			

			 



			Si ves una película de miedo o bélica y algún personaje secundario no tiene nombre, no lo dudes, serán los primeros en morir. Suelen ser los esbirros o miembros no destacados del grupo; si al guionista no le ha parecido lo suficientemente importante como para dedicarle un minuto a su nombre, imagínate para su carisma. 


			El nombre es fundamental, el tuyo y el de quienes nos rodean. Por el nombre nos designan, nos identifican, nos agrupan y nos etiquetan. No hay nada peor para nuestro carisma que se refieran a nosotros como «Esta que se dedica a esto» o «El chaval ese tan mono que vive en el sexto». Si no conocen nuestro nombre no podremos ejercer una correcta influencia seductora y, por lo tanto, desperdiciaremos nuestra energía carismática. ¿Cómo lo evitamos? Utilizando nuestro nombre sutilmente en frases como «Ya saben que si necesitan algo siempre llaman a Rubén y está todo solucionado» o «El otro día empecé a notar que mi jefe venía diciendo “Rubén” desde el ascensor cuando...». ¿Lo ves? No se trata de hablar de nosotros en tercera persona (cosa que queda fatal) sino sencillamente de introducir nuestro nombre para que sepan cómo dirigirse a nosotros y que nos identifiquen. 


			

			 



			LOS «OTROS SIN NOMBRE» 


			Pero si eso pasa con nosotros, aún se potencia más nuestra capacidad seductora si llamamos a las personas con las que estamos hablando por su nombre. ¿Existe algo más bonito que escuchar con tono agradable nuestro nombre en boca de otros? Para nuestra vanidad, no. Aprende los nombres de quienes hablan contigo y dedícale algún minuto a llamarle por su nombre. La situación, tu capacidad seductora y tu carisma te lo agradecerán. ¿El truco para hacerlo bien? No es tan importante que utilices frases tipo «Y tú, Elena, ¿a qué te dedicas?» sino más bien del estilo «Una coca-cola para mí y una cerveza para Elena» o «Aquí nos sentamos Elena y yo», ¿entiendes? Debes ser natural a la hora de lanzar el nombre de la otra persona con la seguridad y confianza de alguien a quien conoces desde hace años. 


			

			 



			IMPORTANTE: Quien no tiene nombre suele morir pronto en nuestras cabezas, pero el «Yo, Tarzán, tú, Jane» suele ser motivo de mofa. Sutileza, por favor. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			17. LA PREGUNTA PRÓRROGA 


			

			 



			Las personas seductoras no dejan escapar una oportunidad. No dudan, no vacilan. Son depredadoras de la sensualidad y del magnetismo y saben que las oportunidades, como los amaneceres, te las pierdes si esperas demasiado. Por eso nunca dejarán salidas sin controlar en las conversaciones o preguntas que la respuesta les pueda generar un escenario en el que su presa huya.  


			La pregunta prórroga consiste en aprender a hacer, en cada momento, una pregunta que no deje salida a la otra persona e ir un paso por delante concediendo una prórroga a vuestro momento especial. Por ejemplo, si te estás tomando algo en una conversación con alguien y ves que los vasos se están vaciando nunca preguntaremos: «¿Te traigo algo?», ya que sólo tenemos el 50 % de posibilidades de que diga que sí y que la conversación se prolongue. Tampoco preguntaremos: «¿Te traigo otra?», ya que estaríamos en la misma situación. La pregunta prórroga adecuada es: «Voy a pedirme otro café. ¿Tú qué tomas?». Al huir de una decisión de sí o no y añadirle un elemento nuevo (lo que esté tomando) o incluso dos (lo que estemos tomando nosotros) nuestras oportunidades desfavorables han pasado del 50 al 33 %, o incluso a un 25 %. Es cierto, aún tenemos la posibilidad de que nos digan que no, pero créeme, ganar un 17 o un 25 % extra en determinadas circunstancias es la diferencia entre tener 20 minutos más o zanjar la conversación. 


			Por lo tanto, debes buscar la fórmula para que siempre existan más opciones en la respuesta de la otra persona. Mostraremos que estamos a gusto y cómodos. Expresaremos que queremos compartir más minutos con el otro. Lo haremos todo sin decirlo. Pero lo mejor es que la otra persona se sentirá especial e interesante al sugerir una prórroga con esa seguridad.  


			

			 



			IMPORTANTE: La pregunta prórroga siempre debe enunciarse con una sonrisa ilusionada e incluso con una afirmación gestual con la cabeza. Eso facilitará las cosas. 
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			18. LA PREGUNTA INTERIOR 


			

			 



			La segunda de las preguntas que conseguirá ayudarte a proyectar seducción es la pregunta interior. Esta píldora sencilla merece toda tu atención, ya que aquí se mezclará tu escucha activa (escuchar con los cinco sentidos y ser capaces de concentrarse en toda la comunicación que emite la otra persona) y tu empatía (capacidad de comprender las emociones de otra persona). 


			Es una de las preguntas más poderosas que existen y jugará un papel esencial en nuestra capacidad de seducción. Siempre la acompañaremos con un conjunto de movimientos coordinados: 


			

			 



			1. Acercamiento leve de nuestro cuerpo (si estamos sentados, nos reclinaremos hacia adelante). 


			2. Ladearemos levemente la cabeza (acercando unos centímetros nuestra oreja derecha al hombro derecho). 


			3. Mirada de golosina (vuelve a las primeras píldoras de la seducción). 


			4. Lanzar la pregunta interior: «Y tú, ¿cómo te sientes?». 


			5. Lanzar mirada de caramelo y aguantar mientras la otra persona guarda silencio o se descarga emocionalmente. 


			

			 



			La gente no está acostumbrada a recibir esta dosis de curiosidad emocional, por lo que es imprescindible que, tanto en un escenario de emocionalidad negativa como en uno de emocionalidad positiva, acompañemos los sentimientos de la otra persona con nuestras palabras posteriores cuando el otro haya terminado de hablar. 


			

			 



			IMPORTANTE: Jamás restes valor a las mociones o sentimientos de la otra persona con un «Eso no es nada» o un «No es para tanto». Existen mejores formas de motivar, como verás en el tercer principio activo del método SIMPLE®, la Motivación. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			19. LA PREGUNTA CORONA 


			

			 



			¿Sabes cómo seducir a alguien que está argumentando, exponiendo o realizando un alegato en una conversación? Exacto, potenciando su vanidad. Pero ¿cómo podemos potenciar su vanidad en esa situación? ¿Te has fijado en que las personas carismáticas provocan que estemos a gusto a su lado y que nos sintamos importantes? ¿No has notado que parece que además les interesa todo lo que les contemos y que nos hacen preguntas que parecen bandejas de plata para exponer nuestras ideas? Así lo consiguen, así lo conseguiremos, con las preguntas corona. 


			Éstas son intervenciones que haremos para que la otra persona se luzca, respondiéndonos a una pregunta que sepa contestar con solvencia y legitimidad. De ese modo conseguiremos tres efectos: 


			

			 



			1. Nos recordará con cariño: le hemos permitido sentirse importante y explayarse en un tema no demasiado común o conocido. 


			2. Sentirá mayor conexión contigo porque os interesa lo mismo. 


			3. Provocará la curiosidad de querer seguir charlando contigo para comprender de dónde surge tu inquietud. 


			

			 



			Si alguien nos ha dicho que trabaja en un banco y que ha hablado del flujo de capital, le diremos: «La verdad es que hay bastante desconocimiento en general sobre los movimientos bancarios y siempre he tenido una duda... ¿Me puedes explicar qué es la tasa Tobin?». A alguien que le interesa la peluquería, le diremos: «Siempre me he preguntado algo que quizá te suene raro pero... ¿Cómo se consigue que los tintes tengan siempre el mismo tono? Porque supongo que los clientes serán muy especiales con eso y será como mezclar pintura, ¿no?». No importa si conoces la respuesta, se trata de que la otra persona conecte contigo en una respuesta hecha a su medida, concretamente a la de su corona.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			20. EL DETALLE IMPROVISADO 


			

			 



			La gente es poco detallista. Se olvida de fechas, momentos, regalos... Pero si queremos seducir y aumentar nuestro carisma, esta realidad juega a nuestro favor. No se trata de recordar cumpleaños, anécdotas o cosas así (eso lo veremos más adelante), sino de utilizar la adquisición de un detalle como si de una casualidad se tratase y, con ello, hacer de la sorpresa y del gesto «espontáneo» una poderosa herramienta de seducción. 


			Por ejemplo, la persona te ha comentado que le encanta el disco de una cantante francesa. Tú podrías comprárselo para la siguiente cita y, evidentemente, esa persona te estará agradecida. O bien, puedes utilizar el detalle improvisado. 


			

			 



			1. Acudes a una tienda que sepas que está en una zona cercana al recorrido que vais a hacer (o provocar). 


			2. Compruebas que tienen el disco (puedes incluso acordar con el dependiente que te lo reserve pero que guarde la discreción). 


			3. Casualmente, cuando quedáis y mientras paseáis por una calle cualquiera, encuentras esa tienda y comentas. «Aquí suelen tener música muy especial» y, sin dar opción, entráis. 


			4. Entre todos los discos aparece el que tú ya sabes que va a estar y comentas: «Bueno, bueno, qué sorpresa. ¿Ésta no es la chica de la que me hablaste? Déjame que te lo regale para que recuerdes esta sorpresa inesperada». Evidentemente es inesperada para la otra persona porque tú... empiezas a ser un peligro. 


			

			 



			IMPORTANTE: El detalle no importa por su valor, sino porque significa que has escuchado a la otra persona, ha aparecido casualmente ese elemento en vuestras vidas y has querido dejar registro de ello.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			21. SIN PEROS 


			

			 



			Llegados a este punto, estaremos manteniendo conversaciones y desarrollando nuestra capacidad de seducción con una potencia mucho más focalizada que antes. Estaremos canalizando nuestra energía y magnetismo, y seremos capaces de hacer que el resto se sienta mejor a nuestro lado. Sin embargo, antes de continuar, existe una palabra maldita que debemos eliminar de nuestro vocabulario (o aprender a usarla): el pero. 


			Habitualmente, tenemos la costumbre de construir frases siguiendo la estructura de halago + pero + crítica. En el caso de personas experimentadas en la comunicación, a la estructura anterior le añaden al final un paso más, quedando la estructura así: halago + pero + crítica + mensaje positivo. Evidentemente, de estas dos estructuras, siempre tenderemos a la segunda, pero hay que considerar algo fundamental: el pero anula el valor de lo dicho anteriormente. 


			«Es una persona fabulosa, pero a mí no acaba de convencerme», «Es una persona fabulosa, pero a mí no acaba de convencerme, aunque eso no significa que haga mal su trabajo». ¿Lo notas? El uso del pero descalifica directamente la parte positiva. Además, como la gente está acostumbrada a esa estructura, incluso cuando escuchan la parte positiva, están esperando el pero. 


			Pues bien, si queremos utilizar esto para seducir correctamente existen dos fórmulas: 


			Cambia la estructura de compensación del pero por la de la consecuencia del así que. Tus frases serán mucho más contundentes y provocarán sorpresa en la persona receptora. «Es una persona fabulosa (y cuando está esperando el pero, añadimos), así que no tendrá problemas en trabajar con otras personas.» 


			Utiliza tu enunciación como si fueses a utilizar un pero, y no lo hagas. «Es una persona fabulosa» (dejando la entonación arriba) y provocarás que la otra persona te pregunte directamente «¿Pero?» y eso te dejará una maravillosa bandeja de plata para soltar el contundente y seductor «Sin peros».  
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			22. SEÑALES INSTINTIVAS I 


			

			 



			Seducir es maravilloso. Todas las especies realizan un cortejo y el ser humano, como animal que es, realiza de manera instintiva un protocolo gestual que comunica algo a la persona deseada. Cuando dichos gestos se cruzan y se alinean, el cortejo es un éxito. Sin embargo, si la otra persona no está receptiva, notará que nos sentimos atraídos por ella, lo que provocará que se sienta bien y que su vanidad crezca. Eso, como hemos visto en varias ocasiones, potenciará nuestra capacidad de seducción. Al sentirse bien a nuestro lado, querrán pasar más tiempo allí y ello nos otorgará la posibilidad de seguir generando carisma. 


			Pero ¿cuáles son esas señales que nuestro cerebro reptiliano emite y de las que no somos conscientes? Existen muchas, pero a continuación veremos cinco que podemos aprovechar para generar nuestra seducción «inconsciente». 


			

			 



			POSICIÓN CORPORAL 


			
			Mientras que, cuando seduce, un hombre suele estirar su cuerpo y respirar hinchando el pecho para parecer más grande, las mujeres suelen optar por sacar la cadera y mostrar sus curvas femeninas. Repito: no somos conscientes de que lo hacemos, pero te animo a que lo observes. Ellos quieren ser vistos más grandes, ellas se centran en sus curvas. 


			

			 



			TONO DE VOZ 



			En el caso de los hombres, utilizarán un tono de voz más profundo y grave de lo habitual para potenciar su masculinidad. En el caso de las mujeres, bajan el «volumen para acabar casi susurrando». Ellos quieren ser vistos y oídos y ellas buscan que nos acerquemos más. 


			

			 



			IMPORTANTE: Esto no se trata de machismos o feminismos. Es un comportamiento que nos acompaña como especie desde hace miles de años.  


			

			 



			IMPORTANTE 2: ¿Para qué nos sirve conocerlo? Pues para utilizar disimuladamente esos gestos en las conversaciones, y aunque no queramos cortejar a la otra persona, su cerebro las captará y las decodificará como tales. 


			

			 



			PROCESO: Su vanidad aumenta y el tiempo que pasa con nosotros es proporcional a las nuevas posibilidades de seducción. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			23. SEÑALES INSTINTIVAS II  


			

			 



			¿Seguimos? Pues vamos allá... 


			

			 



			EL ROCE DE TU CUERPO 


			Es increíble, pero cuando nuestro cuerpo desea a la otra persona, antes incluso de ser conscientes de ello, tendemos a tocarnos y acariciarnos como para satisfacer ese deseo. Pues bien, si somos conscientes de ello, podremos saber que los hombres suelen tocarse los brazos en movimientos ascendentes y descendentes entre el hombro y el codo, si están de pie, y los muslos en su parte exterior hasta agarrarse las rodillas si están sentados. Las mujeres se tocarán en la zona que va desde el esternón, clavícula y cuello, así como la parte superior de sus muslos. Emite el roce adecuado con sutileza y la otra persona recibirá el mensaje: deseo que me toques. Aunque no lo hagas a la primera de cambio; juega bien «el tempo» o quedará artificial. 


			

			 



			EL PELO DELATOR 


			Es algo que no podemos controlar, pero nuestro pelo nos delata. Cuando sentimos atracción por la otra persona, utilizamos nuestro pelo. El hombre se tocará la nuca y la parte posterior de la cabeza y las mujeres juguetearán en movimientos circulares. Ahora bien, las mujeres emiten una señal muy obvia de acercamiento seductor cuando lo desean: apartan su pelo del lado en el que se encuentra la persona a cortejar, dejando su cuello completamente despejado del mismo. Si ves estas señales, vas por el buen camino. 


			

			 



			EL AISLAMIENTO 


			Como depredadores que somos, utilizaremos nuestro cuerpo para evitar que la persona tenga referencias externas que impidan generar el aislamiento de la seducción. Ambos sexos buscarán la postura para que la otra persona no tenga un reloj, la puerta, ni amigos en su plano visual. De esa manera, evitan que algo o alguien distraiga su acción.  


			

			 



			IMPORTANTE: Conociendo estos últimos cinco procesos, emite estas señales y conseguirás que la otra persona reciba un poderoso mensaje de atracción. Su vanidad es infinita. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			24. EL DÍA DE MAÑANA 


			

			 



			Esta píldora es muy sencilla. ¿Te has dado cuenta de que, cuando alguien habla de un futuro a nuestro lado, solemos sentirnos satisfechos? Evidentemente, no se trata de cerrarle la agenda a alguien o planificarle la vida. Se trata de hablar del día de mañana como si de una experiencia satisfactoria se tratase, con un valor añadido; la otra persona estará a nuestro lado. 


			Por eso, en nuestras conversaciones, debemos introducir frases del tipo «Me gustaría que fuésemos a Londres, sin duda te encantaría» o «Seguro que pronto estaremos en...». Pero cuidado, debemos decirlo como si se nos hubiese escapado, no como si quisiéramos poner cadenas a la otra persona y obligarle a ir a nuestro lado. Si hablas de lo positivo y de por qué a su lado, el momento ganará importancia. 


			

			 



			HECHOS CONSUMADOS 


			Siguiendo la píldora anterior, existiría una segunda formulación, la de hablar como si se tratase de hechos consumados. «Cuando hayamos ido a Londres, verás cómo te cambia la visión de las norias», «El día que hayamos disfrutado de una buena película de cine clásico, entenderás porqué no me gusta el director X». 


			

			 



			DIBUJANDO FUTURO 


			Y una tercera combinación será la de ilusionar o dibujar el futuro juntos mediante preguntas tipo: «¿Te gustaría cenar en el mejor sushibar de Madrid?», «¿Qué te parecería acompañarme a una cata de vinos que tengo el mes que viene?». Ésta es la acción más directa de las tres y no es la más recomendable en los primeros días o enganches, ya que siempre puede generar la duda de nuestras intenciones. 


			

			 



			IMPORTANTE: No prometas nada que no vayas a cumplir. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			25. TE ECHO DE MENOS 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que, casi más importante que la gestión del encuentro y la relación personal, es el cuidado de la distancia y de la necesidad de encontrarse en el futuro. Ésta será nuestra última habilidad como personas seductoras, manejar la distancia y evocar un mensaje sencillo: te echo de menos. 


			Pero ¿cómo podemos hacerlo si no queremos confundir con nuestro mensaje o generar situaciones incómodas? Con nuestras tres S habituales en la seducción: sencillez, sutileza y seguridad. 


			«Te llamo (o escribo) porque me he acordado de que el otro día me dijiste...», «¿Sabes que el otro día estuve a punto de llamarte para ir a...? Pero me di cuenta de que era tarde» o incluso «Ayer fue increíble, me pasé cinco minutos en la estación siguiendo a alguien que era exactamente igual que tú y no era capaz de alcanzarle». 


			Esta píldora, que la mayoría de las veces serán anécdotas o situaciones inventadas, nos provocará dos beneficios directos: 


			

			 



			1. La otra persona se dará cuenta de que está presente en nuestra cabeza y, por lo tanto, que es importante para nosotros. 


			2. El otro querrá saber por qué ha sucedido esta anécdota y eso nos brindará la posibilidad de una conversación en la que conoceremos mejor el cine, la música o los lugares que prefiere. 


			

			 



			Pero, además, «te echo de menos» generará dos beneficios indirectos añadidos: 


			

			 



			1. La otra persona estará en deuda por no haber pensado en nosotros e intentará compensarnos con conversaciones o gestos posteriores. 


			2. El otro comentará la anécdota a terceros, con lo que generará conversaciones en las que estaremos presentes y por lo tanto... influyendo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Ahora ya tienes 25 píldoras para mejorar tu capacidad de seducción... ¿A qué esperas para demostrar que tu carisma mejora si seduces correctamente? Conviértete en alguien irresistible. 
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			La influencia es la capacidad que tiene toda persona para ejercer poder sobre otro individuo o núcleo social y, con ello, cambiar su opinión o sus acciones sobre un hecho concreto. Si la seducción es convertirnos en imán, influencia es ser capaces de dirigir ese magnetismo para que los otros actúen como queremos o necesitamos. 


			Pese a que la influencia puede ser positiva o negativa, como lo era nuestro grupo de amigos para nuestras madres, no hay que confundirla con el famoso concepto de la manipulación. Diferentes estudios sobre la influencia —como los realizados por Robert Cialdini, Michael Pantalon o Dale Carnegie— confirman que nadie es capaz de manipular si los receptores de esa información no están dispuestos a ser manipulados porque les compensa o porque la credibilidad del emisor es tan grande que se dejan llevar. Un ejemplo es el de los niños pequeños, que creen todo lo que les contamos porque, en el fondo, creen en quien se lo dice. Pero ¿qué pasa cuando les dice lo mismo alguien que a ellos no les gusta? Sencillamente se bloquean en el «no» y patalean, chillan, lloran... Por lo tanto, pese a que es incorrecto decir que nos manipulan, y que lo correcto sería decir que dejamos que nos manipulen, en este apartado no hablaremos de manipulación, sino de cómo podemos crear estrategias correctas para influir y ganar en carisma con ello.  


			Las personas carismáticas conocen el poder de amplificación de una correcta influencia, ya que, de ese modo, con una misma acción o discurso logran un mayor número de impactos y, por lo tanto, un mayor halo carismático. 


			¿Qué tienen en común esas personas carismáticas que conoces con personajes como Obama, Oprah Winfrey, el cantante de moda, la periodista televisiva y el último gurú del 2.0? ¿Qué puedes hacer para potenciar tu influencia? ¿Eres capaz de que tus palabras y tus actos multipliquen sus impactos y su importancia? A partir de ahora lo serás. 


			Tener influencia es ser capaz de que nuestro mensaje rebote en otras personas como lo hace una piedra en el agua si la lanzas correctamente. Es lograr que la gente nos escuche y nos ayude a influir en las acciones o pensamientos de otros. Tener influencia es conseguir que nuestras palabras y acciones sean atendidas, reflexionadas y meditadas, y, por lo tanto, que nuestro recuerdo se prolongue en el tiempo, convirtiéndonos en referencia y en personas más carismáticas. ¿Empezamos a influir? 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			26. RED DE INFLUENCIA I 


			

			 



			Antes que nada, debes aprender a crear una red de influencia social correcta cada vez que necesites alcanzar un objetivo concreto. Esta capacidad estratégica es algo que cualquier persona carismática hace a la perfección, y podríamos decir que se basa en crear un paralelismo entre los componentes de un correcto plan de marketing y los contactos que vas a necesitar para alcanzar tu objetivo. 


			

			 



			MARKETING DIRECTO 


			Es la forma utilizada por las marcas para acceder a su clientela potencial y decisoria a través de la prueba del producto. El producto habla de sí mismo, como las pruebas de queso en los supermercados o las catas de productos. 


			En tu red de influencia, la comunicación directa nos hará crear un listado de personas a las que tengamos acceso directo personal y con las que podamos comunicarnos presencialmente y que tengan el poder de tomar la decisión que queremos. Por lo tanto, para dar este primer paso, genera una lista de personas y organizaciones con las que potenciar tu marketing directo respondiendo a esta frase: «¿Con quién puedo hablar directamente que tenga poder para alcanzar mi objetivo?». 


			

			 



			PUBLICIDAD 


			La publicidad es la técnica utilizada por las marcas gracias a la cual un tercero vende los beneficios de un producto. Por ejemplo, un periódico apoya con su publicación un anuncio de coches en el que confiamos porque el medio es de confianza. 


			Evidentemente, en tu red de influencia no tendrás acceso a todo el mundo, pero si seguimos la teoría del estudio de los seis grados de separación —en la que se intenta demostrar que una persona está conectada a cualquier otra a través de una cadena de conocidos que no tiene más de cinco intermediarios—, no estaremos tan lejos de esa persona objetivo. Si utilizamos bien a los intermediarios, el trabajo indirecto para conseguir que nos hagan publicidad partirá de la pregunta o del análisis de lo siguiente: «¿Quién tiene acceso a las personas que pueden ayudarme a alcanzar mi objetivo?». 


			

			 



			TELEMARKETING 


			Habitualmente conocido como el uso de la telefonía, el mail o los SMS para vender un producto.  


			Para desarrollar este punto debemos crear un listado de contactos a los que haremos llamadas periódicas o mandaremos correos electrónicos semanales o mensuales con el fin de generar una comunicación fluida y que respeten los dos objetivos primordiales: el primero, conocer nuestros servicios o idea a transmitir; el segundo, comunicar estos principios a terceros. Pregúntate: «¿Con quién voy a contactar regularmente por teléfono o correo electrónico para que me ayude a generar esta red?». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			27. RED DE INFLUENCIA II 


			

			 



			Si en los tres puntos anteriores hemos establecido una red de contactos directos a los que vamos a influir para potenciar nuestro carisma, en estos dos vamos a favorecer la interacción en núcleos de personas u organizaciones con las que no tenemos una relación previa y que potencien nuestra red influyente carismática.  


			

			 



			FIDELIZACIÓN DEL CLIENTE 


			La fidelización del cliente es un conjunto de elementos, promociones y/o servicios que sirven y se utilizan para que la clientela valore un producto determinado por encima del resto. Refresca la memoria, consigue nuevas ventas y genera una conversación alrededor de la marca. Es como cuando te llaman de tu tienda habitual para comprobar el servicio prestado, por ejemplo. 


			Aunque nuestra vida profesional haya sido corta dentro del sector al que nos dirigimos o para el objetivo que queremos conseguir, la vida personal y profesional en otros sectores seguramente cuenta con muchas personas a las que hemos ayudado o que conocen nuestras habilidades y virtudes personales. La fidelización del cliente para conseguir objetivos en nuestra red de influencia deberá responder a esta pregunta: «¿Quién tiene una buena percepción profesional o personal de mí o de mi trabajo?». Si conseguimos establecer un plan en el cual siempre estemos en la mente de nuestra red, tendremos una mayor cantidad de posibilidades de que la gente hable de nuestras habilidades o nos recomiende a terceros. 


			

			 



			RELACIONES PÚBLICAS 


			Se llama relaciones públicas a la disciplina que se encarga de gestionar la comunicación entre una organización y un público que construye, administra y mantiene su imagen positiva. Como la persona del restaurante, el bar de moda o el hotel que enseña, te agasaja o te muestra los nuevos servicios. 


			En nuestra red de influencia, las relaciones personales son fundamentales para alcanzar nuestro objetivo de proyectarnos como personas influyentes. Por eso, debemos aumentar los contactos basándonos en nuestro potencial personal y profesional. Busca aquellos lugares donde se reúnan profesionales o clientes potenciales del sector al que quieres dirigirte o del objetivo que te hayas planteado. Haz una lista de eventos o reuniones, así como de foros de internet y páginas web. Crea un listado en el que cada uno de los eventos y espacios tenga un tiempo de ejecución semanal, mensual, etc. No olvides que este nuevo networking es fundamental para ser alguien influyente y abrir una gran red. 


			

			 



			IMPORTANTE: Muéstrate natural en estos nuevos escenarios. En este libro te ofrezco suficientes píldoras para romper el hielo y potenciar las buenas conversaciones; además son un buen ámbito en el que practicar y ensayarlas. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			28. RED DE INFLUENCIA III 


			

			 



			Si en nuestro primer paso hemos establecido un listado de contactos directos y, en el segundo, un listado de contactos y de actividades con los que potenciar nuestra capacidad de influencia, ahora debemos provocar una serie de elementos que evoquen el recuerdo y las conversaciones para permanecer mentalmente en las personas y organizaciones de nuestra red. 


			

			 



			MERCHANDISING 


			Se conoce como merchandising la actividad que estimula la compra en un punto de venta, habitualmente identificada con objetos físicos, regalos y también con elementos psicológicos, como el posicionamiento en un punto de venta.  


			En tu red de influencia, el merchandising pretende evocar un recuerdo o provocar una compra impulsiva. Por ello es importante que trabajemos tanto los elementos físicos (nuestra tarjeta, folletos, etc.) como los psicológicos (discurso, modo de hablar, frases estrella, forma de vestir...). Debes preguntarte: «¿Cómo quiero que me recuerden?, ¿qué provocará en los demás la necesidad de compra o el interés de obtener más información?». 


			

			 



			MARKETING VIRAL 


			El marketing viral es un término empleado para referirse a las técnicas que intentan explotar las redes sociales y otros medios electrónicos para producir incrementos exponenciales en el reconocimiento de la marca y conversaciones en los que ésta tenga una posición dominante como elemento indirecto.  


			En nuestra red de influencia, para generar un correcto de boca en boca útil para nuestra estrategia personal, debemos estar allí donde se produce la comunicación. Así pues, necesitamos conocer las redes sociales más exitosas en cada momento (virtuales y reales) y no sólo ser miembro de ellas, sino utilizarlas como elemento de comunicación de nuestro producto o mensaje. Debes hacerte la siguiente pregunta para generar dicha conversación: «¿Qué puedo aportar a la red para generar conversaciones en las que mi opinión se tenga en cuenta?». 


			

			 



			IMPORTANTE: No pretendas conseguir una red de influencia a toda costa. Ser alguien con carisma es totalmente incompatible con quienes intentan provocar el recuerdo o la conversación desde su ombligo o dañando a terceros. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			29. LOS TRES CÍRCULOS 


			

			 



			El último paso básico para crear una buena red es aprender a ver más allá de nuestras narices e identificar las oportunidades para generar contactos que sumen valor a nuestra red de influencia y, con ello, proyectar más carisma. La mejor herramienta para hacerlo es la fórmula de los tres círculos, la cual se basa en dibujar tres círculos iguales en los que su punto en común eres tú. 


			El primer círculo se centra en las oportunidades profesionales. ¿Quiénes conocen tu trabajo? ¿Con qué personas has establecido relaciones profesionales? ¿Qué marcas o elementos has impulsado o con las cuales has colaborado? ¿Qué compañeros has tenido a lo largo de tu carrera? ¿Qué empresas del sector conoces? ¿Qué se está haciendo en otras empresas similares? ¿Qué contactos tienes en ellas? ¿Qué hacen en otras ciudades o países? ¿Qué contactos tienes allí? ¿Qué fórmula se está utilizando en el mercado y puede aplicarse a tu propio objetivo? Todas estas preguntas generarán diferentes contactos que te ayudarán a ampliar tu red de influencia. 


			En el segundo círculo descubriremos las oportunidades sociales. ¿Alguno de tus familiares tiene los contactos que necesitas? ¿Qué amistades podrían ayudarte a lograr tu meta? ¿Dónde se reúnen personas afines a ti? ¿Qué tipo de foros o reuniones pueden abrirte puertas a la hora de generar nuevos contactos? ¿Conoces a alguien que organice conferencias o ponencias sobre el tema que te interesa? ¿Y demostraciones? ¿Dónde? ¿Qué puedo hacer para potenciar mi networking? Como en el primer círculo, una vez analizadas las respuestas, podremos sumar las distintas oportunidades generadas. 


			Por último, el tercer círculo centra su objetivo en el mundo virtual. De todo lo que ofrece internet, ¿qué características pueden ayudarme? ¿Qué webs, foros o redes sociales pueden servirme como escaparate? ¿En qué foros puedo comenzar a generar acciones y relaciones? ¿Qué movimientos on-line me pueden servir como plataforma? ¿Cuáles puedo apoyar y generar un mayor networking? En definitiva, ¿qué puedo extraer de la red? 


			La fórmula de los tres círculos es una herramienta sencilla y eficaz. Tras rellenarla, nadie podrá afirmar que no tiene oportunidades o que no sabe dónde acudir para generarlas. Sólo tienes que mirar a tu alrededor y dibujar estos tres círculos. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			30. EL EFECTO REBOTE 


			

			 



			Cuando ya disponemos del listado de personas a las que influir en nuestra red, y hemos seguido los tres pasos anteriores, ha llegado el momento de provocar la interacción. 


			La técnica básica de la interacción es el efecto rebote. Consiste en provocar que alguien tenga que pedir opinión o ayuda a una tercera persona y, de ese modo, estarás empezando a generar tu propia red. El funcionamiento es muy sencillo: si sabes que la información X la tiene una persona, puedes ir directamente a ella y pedírsela o provocar que alguien la consiga por ti. De ese modo lograrás que se hable de ti, potenciarás la autoestima del intermediario por haberte conseguido la información y generarás un favor moral o de aprecio hacia quien te la ha facilitado. Un gesto, dos triunfos. 


			Por ejemplo, si sabes que, entre tus amistades, tu amiga Ana suele ir de vacaciones a Ibiza y tú te has planteado veranear allí, puedes preguntarle a tu amiga o bien a un amigo que tengáis en común: «Me estoy planteando ir a Ibiza de vacaciones, pero la verdad es que no sé... como no conozco la isla...». El amigo común querrá darte la solución sugiriéndote visitas turísticas o informándose directamente, mientras que al recurrir a Ana, saldrá tu nombre y, por lo tanto, conseguirás tres éxitos: 


			

			 



			1. Que se hable de ti y se evoque el recuerdo en terceros. 


			2. Que Ana se sienta reconocida por su conocimiento y consejo. 


			3. Que el amigo común se sienta potenciado como facilitador de información. 


			

			 



			Un rebote sencillo y muy práctico. ¿Te atreves a intentar un rebote a tres personas o a cuatro? ¿Hasta dónde puede llegar tu red de influencia? 


			
			 

			
			IMPORTANTE: No confundas esta píldora con el famoso «marear la perdiz». Las personas carismáticas valoran tanto su tiempo como el de los demás. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			31. LA AGENDA INFINITA 


			

			 



			Las personas carismáticas se conocen entre ellas. O al menos eso cree la gente. ¿No te has dado cuenta que cuando hablamos de un cantante pensamos que conoce al resto de cantantes, o cuando se entrevista a un actor, creemos que conoce a todos los actores? Ser carismático no se basa en conocer a todo el mundo, sino en conseguir el contacto de la persona que el otro necesita. 


			En cientos de conversaciones, escucharás que alguien necesita el teléfono o los datos de alguien. Es imprescindible que seas capaz de conseguir el contacto que se busca o, como hemos visto antes, el de alguien que lo tenga. Si eres capaz de conseguirlo, perfecto, pero ¿qué pasa si no puedes? Entonces, tienes dos opciones: buscarlo o encontrar un eslabón intermedio, es decir, alguien que pueda tener acceso a esa persona. Ofrece tu contacto y la persona que lo buscaba estará agradecida, consiga o no, el teléfono deseado. Con esta píldora, al igual que con la anterior, no sólo conseguiremos generar cadenas de favores y agradecimiento, sino que potenciaremos que los demás quieran pertenecer a tu red de influencia. 


			Trabaja en tu agenda para tener en ella un amplio abanico de profesionales y opciones. No te centres sólo en tu sector ni en un número de personas concreto. Cuanto más amplia sea tu agenda, menos veces necesitarás utilizar el contacto de intermediarios. Además, tendrás mayores posibilidades de ser tú quien ofrezca la solución deseada. Y aunque, como hemos visto, el poder de los intermediarios nos favorece, en numerosas ocasiones necesitaremos ser la persona que solucione un escenario complicado, y eso se consigue teniendo el contacto correcto. 


			Las personas carismáticas no se conocen entre ellas, pero pídele a cualquiera un contacto y ya verás cómo lo consigue o al menos te facilita que puedas conseguirlo. ¿Casualidad? No, sino que tiene una agenda infinita. 


			
			 

			
			IMPORTANTE: Pasados unos días, averigua si la persona ha conseguido o no el contacto final y haz que recuerden tu importante aportación. 
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			32. EL FACILITADOR 


			

			 



			Las personas carismáticas e influyentes no sólo consiguen un contacto por teléfono o por correo electrónico. A través de las personas, son capaces de conseguir que los problemas se solucionen. Ésta es la primera premisa de una persona influyente: facilita las cosas. Con la anterior herramienta veíamos que es importante tener una agenda infinita, y ahora ha llegado el momento de dar un segundo paso y ver en qué te pueden ayudar esas personas, tenerlo claro en tu mente y utilizarlo. 


			Utiliza una plantilla de Excel, tu nuevo Smartphone o cualquier otro sistema para buscar el contacto necesario de una forma rápida y eficaz, escribiendo en tu agenda, junto al nombre y el teléfono, las diferentes «soluciones» que esa persona te puede aportar. Por ejemplo: Sandra Owen, 621542301, pintora, escultora, creatividad, arteterapia, arte. Esa información te ayudará más que poner el nombre de la empresa en la que trabaja y catapultará tus soluciones al lograr una mayor rapidez de respuesta. 


			Pero además, y aunque esto es más una actitud que una técnica concreta, siempre deberemos mostrarnos optimistas y con el positivismo necesario para encontrar soluciones. De ese modo, tus contactos sabrán que deben llamarte si quieren conseguir algo, sin darse cuenta de que, al hacerlo, acaban de formar parte de tu agenda. Así, inconscientemente, el día de mañana podrán ser ellos a quienes les pidas que solucionen algo o den respuesta a alguien. De nuevo, cadena de favores generada por tu red de influencia. 


			

			 




			EL FACILITADOR GUÍA [image: ]


			Esta posibilidad da un giro más a la píldora que acabamos de ver, provocando el escenario o el marco para el que ya se tiene una solución. Por ejemplo: un grupo de personas quieren organizar un acto cultural y les gustaría que les apadrinase alguien conocido. Prefieren a algún famoso televisivo, pero tú sólo conoces a varios artistas poco conocidos. Entonces tu propuesta, sin revelar tus contactos, debería ser: «¿Y habéis pensado en pedírselo a algún artista no demasiado famoso pero lo suficientemente implicado e ilusionado como para actuar ese día? ¿Podríamos empatizar con más gente mostrando que todo el mundo puede apadrinarlo? ¿Y si conseguimos que esas personas generen la influencia suficiente en sus redes y contactos y que nos hagan campaña? Si optáis por esta gente, os ahorraréis dinero y conseguiréis más que teniendo a un famoso: implicación real durante más tiempo». Cuando acepten, casualmente y pasado un tiempo prudencial, acudirás a los contactos oportunos, que eran tus contactos previos. 


			

			 



			IMPORTANTE: Siempre debes aportar un valor añadido. No utilices esta píldora para colocar a conocidos sin talento o para cobrarte favores. Esa actitud dilapidará tu carisma.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			33. EL RINCÓN PERFECTO 


			

			 



			Las personas carismáticas saben cuál es el rincón perfecto. Conocer aquel lugar donde se come bien a un precio económico, el local nocturno para tomarse algo en un buen ambiente, recordar el afterwork, el parque o el mejor sitio para ver esa increíble puesta de sol acrecienta tu carisma gracias a que crea un doble recuerdo positivo. El primero llega cuando le hablas a alguien del rincón perfecto y, el segundo, cuando se lo muestras. Esa persona no sólo estará agradecida, sino que conseguirás conectar emocionalmente con ella y ese lugar, de modo que su frase siempre será: «Estuve en un restaurante fantástico, que nos recomendó X, y nos lo pasamos genial, qué bien se comía, qué buen trato...». ¿Adivinas qué hemos vuelto a generar? Agradecimiento, conexión emocional, potenciación de nuestra red de influencia y conversación en torno a nuestra persona. Es decir, aumentar nuestra influencia y, en definitiva, nuestro carisma. 


			Ahora bien, ¿cómo podemos conocer los rincones perfectos? Improvisa y prepárate. Lo ideal sería dedicar un tiempo a conocer y sentir en esos lugares, disfrutarlos, anotar las opiniones y seleccionar aquellos elementos que lo convierten en un lugar especial. Por desgracia, no conocemos todas las ciudades, países o rincones... Te recomiendo que, además de crear esa guía, sigas este ejemplo: 


			Lucas te comenta que Andrea se va de vacaciones a París. Tú nunca has estado allí y quieres utilizar la píldora del rincón perfecto. 


			Opción A: Comienzas a buscar rincones realmente originales en internet. Comprueba las opiniones en varias páginas de comentarios, busca dónde está y fotos para conocerlo. Hazte con un discurso creíble. 


			Opción B: Llama a ese conocido o conocida que visita o vive en París y pregúntale. Consigue todos los datos y crea un discurso creíble. 


			Opción C: Llama a la oficina de Turismo de París y pregunta por algún lugar que cumpla esas condiciones. Anota todos los datos y crea un discurso creíble. 


			Cuando estés preparado, busca a Andrea y provoca sutilmente la conversación sobre dónde pasará sus vacaciones. En ese momento comienza tu discurso con un «¿Sabes lo que no puedes dejar de hacer?». Y ya está, sin mentiras ni engaños. Andrea asociará ese lugar contigo y, si realmente es un sitio especial... ¡lo habrás conseguido!  


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de ser la Wikipedia, no sepas todo de todos los sitios o perderá interés. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Asocia tu sugerencia a las emociones que va a experimentar y no sólo a los servicios o datos técnicos. No quiero saber cuántos escalones tiene la torre Eiffel, quiero saber que, si miras desde arriba en dirección oeste, justo a una manzana de edificios victorianos, se puede ver la pastelería donde se inventó el cruasán. O la extraña sensación de girar 360º y notar que todo el mundo sonríe en su cúspide... 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			34. EL ORNITORRINCO 


			

			 



			Las personas carismáticas e influyentes tienen una actividad principal, es decir, destacan especialmente en una área específica. Nos pueden parecer personas talentosas, excelentes, magistrales y referentes en esa área, y de repente, cuando nos enteramos que les gusta algo diferente y especialmente extraño, su carisma aumenta y les valoramos aún más. 


			Pasa, por ejemplo, cuando te enteras de que Leonardo da Vinci era un excelente cocinero y que inventó el tenedor. O cuando sabes que Steve Jobs era un apasionado de los dibujos animados y creó Pixar. O incluso cuando descubres que Keanu Reeves tocaba en un grupo de rock llamado Dogstar y organiza conciertos sorpresa de vez en cuando. 


			Ser excelente en tu materia te convierte en alguien de referencia, pero si además tienes éxito en otras áreas pasas a ser alguien influyentemente carismático. Esto sucede porque los aficionados a esa actividad secundaria abrirán una campaña positiva y visceral hacia tu persona, aunque a algunos no les guste tu actividad principal. 


			El ornitorrinco es un animal con pico de pato, cola de castor, cuerpo de mamífero y que, para el colmo, pone huevos. Es un excelente nadador, un superviviente nato y tiene pocos depredadores naturales gracias a su gran capacidad de adaptación. 


			Debes ser como un ornitorrinco. ¿Feo? No. Debes poseer lo mejor de varios elementos y que, además, la gente lo sepa. Potencia tus otras virtudes y dalas a conocer, de manera que no sólo te recuerden por tu trabajo, sino porque ganaste un premio literario, por tu éxito en la cocina o por lo mucho que se puede aprender contigo sobre arte, ferrocarriles o música. Desarrolla otros talentos y conviértete en un perfecto ornitorrinco. 


			

			 



			IMPORTANTE: Que tu éxito secundario no se convierta en tu único tema de conversación. Debe ser algo que surja y que la rumorología se encargue de extenderlo. Si no, se verá como algo impostado y soberbio. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			35. EL ÉXITO CASUAL 


			

			 



			¿Te has dado cuenta de que las personas influyentes y carismáticas nunca llegan al éxito diciendo «He luchado mucho para estar aquí»? El gran político internacional comenzó por casualidad. La gran artista acompañaba a una amiga a un casting. La empresaria de éxito no quiere dedicarse a eso toda su vida... Supuestamente, han tenido un éxito casual, aunque si sigues escuchándoles, todo el mundo reconoce esfuerzo, trabajo y perseverancia. Entonces, ¿no era casual? 


			Haz que la gente te vea como a alguien que tenía otro tipo de pretensiones, otros sueños, y potenciarás tu influencia, ya que te asociarás emocionalmente con el resto. Habla de cosas normales que la gente no imagina de ti, como limpiar la casa, pasear a tu perro, comprar el pan... ¿Te has fijado que nadie comenta las cosas normales que hace, pero todo el mundo está dispuesto a decir «yo también»? 


			La influencia es una cuestión de simpatías, de que la gente establezca conexiones con nosotros, de que seamos «como» otras personas o nos parezcamos mucho a ellas. La influencia se potencia cuanta más gente nos reconozca como uno de los suyos. 


			Por eso, esta píldora, el éxito casual, consigue que conectemos con esas personas que han estudiado algo distinto a lo que querían o que trabajan en algo diferente a lo que estudiaron (un 56 % a nivel nacional y un 68 % a nivel mundial). También logra que conectemos con quienes aspiran a dar un giro en sus vidas (un 67 % a nivel nacional), y que conectemos con aquellas personas que tienen otros sueños que cumplir y quieren ver en ti una referencia afirmativa de que es posible (¿un 98 % del universo conocido?). 


			Ya lo sabes, haz saber que tu éxito se produjo un día de forma azarosa o que no lo buscabas y ganarás influencia, carisma y ampliarás tu red. 


			
			
			 

			
			IMPORTANTE: No olvides dejar clara tu perseverancia y tu trabajo cuando se produjo ese golpe del destino o parecerás alguien sin mérito. 
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			36. EL VALOR DE LA ESCASEZ 


			

			 



			Las personas carismáticas no lo son por tener todas las respuestas, sino por estar abiertos a todas las preguntas. No lo olvides, Google sabe más que tú, así que si no quieres que te llamen Wikipedia, es mejor que, en las conversaciones, te limites a escuchar atentamente y a dejar que te pregunten sobre ti o te pidan tu opinión profesional. 


			Imagina que tu conversación es como el mercado de valores. Ya sabes, en ese mercado el precio se fija de una forma sencilla; cuando hay mucha oferta y poca demanda de un producto, el precio cae. Si hay poca oferta y mucha demanda, el precio sube. Pues bien, tu opinión puede ganar enteros gracias a esa sencilla píldora. Ofrece poca oferta de opiniones y deja que se genere una alta demanda. Así conseguirás que todo el mundo valore más tus intervenciones. 


			Pero ¿cómo lo hago? 


			Pues bien, lo mejor sería callarse y dejar que el resto guíe la conversación hasta que llegue el momento de que te pidan tu opinión abiertamente. Pero corremos el riesgo de que nunca lleguen a preguntarnos y que nuestro valor, como el de los diamantes, sea muy elevado pero poco accesible. 


			Haz lo siguiente: guía sutilmente la conversación con una pregunta marco para la que tengas una opinión relevante y deja que los otros lleven la conversación hasta que puedas ofrecer tu réplica que, sin duda, no tardará en llegar. Por ejemplo, si conoces la situación económica o los beneficios que generaron, tras la crisis, los movimientos sociales de principios de esta década en Islandia, no preguntes directamente: «¿Qué pensáis sobre los movimientos sociales de Islandia?». Es mejor decir: «¿Son los políticos un mal menor?» o «¿Estamos realmente atados a lo que dictan los bancos?». Sin duda, la conversación será más rica y facilitará que otras personas hablen y den su opinión. Llegado el momento, cuando tu opinión haya cobrado el suficiente interés, alguien te preguntará por lo que piensas y en ese momento... ¡ZAS!... sueltas esa maravillosa opinión que te habías preparado. Si alguien habla o pone un ejemplo sobre ese tema, parecerá más natural. 


			

			 



			IMPORTANTE: Tus opiniones deben ser fundadas y argumentadas, pero lo suficientemente sencillas para que todo el mundo las siga. Pon ejemplos prácticos como si estuviesen improvisados en una servilleta de un bar, una coca-cola, un lápiz... 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			37. EL VALOR DE LOS FAVORES 


			

			 



			Aunque ya hemos hablado de crear cadenas de favores y de la importancia de los mismos, esta píldora de carisma se basa en entender el verdadero valor de los favores y su uso correcto. 


			Los favores son una virtud prestada, es decir, siempre tienen que devolverse. Por eso, cuando hablamos de generar estos valores y lo aplicamos a la influencia, debemos entender que así sabremos cuándo pedir un favor y cuándo no hacerlo. Lo importante es tener siempre en nuestro haber un buen puñado de favores a cobrar. 


			Pero ¿cómo evitamos pedir un favor si realmente lo necesitamos? Cambiando la forma de exponer nuestra petición. 


			

			 



			•  Si yo digo «Quiero que alguien me lleve a la estación», el otro entiende que debe aceptar, que le estoy pidiendo un favor y que, además, tengo una necesidad que debe cubrirse. En ese momento se generará una deuda por mi parte que deberé compensar en un futuro. 


			•  Si yo digo «Necesitaría que alguien me acercase a la estación en un momento libre», el otro se ofrecerá para agradarme, pero ni yo le he pedido el favor ni tengo una necesidad imperiosa. No se genera una deuda, sólo un gesto de ayuda mutua. 


			

			 



			Es decir, no pidas, sugiere. Cada favor que pidas será un acto a devolver. Tu influencia se puede medir por la cantidad de personas que están dispuestas a satisfacerte en cada momento. ¿Te imaginas que Lady Gaga tiene que ir a la estación? ¿Crees que necesita decirle a alguien «Quiero que me lleves»? 


			

			 



			IMPORTANTE: Si alguien utiliza esta píldora contigo, tu respuesta a ese «Necesito que...» será: «Voy a hacerte el favor de...». Así volvemos a recuperar el mando de nuestra lista de favores y posicionamos nuestra influencia en positivo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			38. DILO ALTO Y CLARO 


			

			 



			Las personas carismáticas que deciden influir tienen una cosa muy clara: cuanta más gente conozca sus planes, más posibilidades hay de que se cumplan. Por eso debemos dejarnos de secretos y de pensar que nuestra idea no la ha tenido nadie en el mundo, y comentar nuestras intenciones y objetivos de forma alta y clara. Sigue esta premisa: cuantas más personas lo sepan, más aliados podrán unirse a tu causa y más testigos corroborarán que tú tuviste esa idea. 


			Conozco a personas que tienen argumentos de libros en la cabeza a los que les han pasado por encima porque, era tal su secreto, que otras editoriales, pensando que iban a ser originales, se lanzaron a tratar ese tema en concreto. También sé de personas con proyectos geniales de pago virtual que, tras dos años de inversiones y desarrollo, vieron cómo una compañía anunciaba en los medios que iban a comenzar a invertir en ese proceso. A partir de ese día, sus ideas originales se convirtieron en ideas de segunda. 


			Aprende a exponer tus objetivos y comparte la ilusión por aquello en lo que estás trabajando. De ese modo, conseguirás enmarcarlo en ti y encontrar aliados en tu camino. Existe una ley inmutable de la influencia que dice que las personas siguen tanto proyectos exitosos como a personas de éxito. Entonces, cuando tú muestras tu proyecto, si lo haces con la suficiente fuerza e ilusión, generarás que otras personas lo vean como un proyecto avanzado y exitoso. A su vez, si las personas comentan tu proyecto o intención y te apoyan públicamente, conseguirás que se cumpla la segunda ley de influencia referente a este punto, ya que ¿quién quiere no enterarse de algo exitoso y en lo que cree todo el mundo? La gente sigue a la gente en masa. 


			

			 



			IMPORTANTE: Lo importante es decir «qué» vas a hacer, no «cómo». Este matiz será vital en los primeros pasos del proceso de influencia, ya que pueden existir personas u organizaciones que tengan intereses similares y recursos suficientes como para desbancarte de tu innovación. Por eso el secreto no está en el ocultismo, sino en generar el marco de propiedad (para demostrar que el resultado u objetivo es tuyo y legítimo) cuidando que los detalles del desarrollo no sean conocidos. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			39. CREANDO TENDENCIA 


			

			 



			El carisma y la influencia tienen un término asociado que es un auténtico potenciador: tendencia. Crear tendencia es estar a la vanguardia, tener una mente preclara, conseguir que los demás acepten un cambio en sus hábitos o costumbres, o que te admiren por ser capaz de hacer algo que ellas desean pero no se atreven a poner en práctica. 


			Las personas carismáticas saben que crear tendencia implica estar en la mente de un núcleo social elevado. Supone que se multipliquen los comentarios referentes a su idea y, con ello, la influencia de su nombre. Implica un valor añadido que pocas personas se pueden permitir y, sobre todo, supone que te asocien con términos como actual, vanguardia, futuro, innovación, investigación o desarrollo. Todas estas etiquetas serán vitales para generar una influencia carismática. 


			Pero ¿cómo puedes crear tendencia? 


			

			 



			VÍA RECOMENDADA 


			Observa lo que pasa a tu alrededor, adapta tu idea a las necesidades presentes, añade nuevas ideas y conceptos en las acciones y discursos referentes a tu tendencia, trabaja en acciones que te identifiquen con ese cambio, e impulsa y defiende los beneficios de tu tendencia y su conveniencia para la sociedad. 


			Por ejemplo: supongo que te habrás dado cuenta de que uno de los comentarios más recurrentes hacia las personas que deben liderarnos en política, empresa y red social es «No tiene el carisma necesario». Combinas los conocimientos que tienes sobre influencia social, motivación, persuasión y liderazgo y estudias sobre seducción y estimulación para generar el método SIMPLE®. Creas 150 píldoras que todo el mundo pueda utilizar con solvencia y comienzas a generar valor al respecto. Impulsas el carisma como tema mediante artículos, libros y vídeos. Llegado el momento, el carisma ha calado y tú, como creador de esa tendencia, eres el máximo referente a tener en cuenta. ¿Lo ves? 


			

			 



			ATAJO NO RECOMENDADO 


			Observa algo que se esté haciendo o entérate de algo de lo que se esté hablando en otras partes del globo. Apodérate de los conceptos y véndelos como si fueses el máximo experto. Defiende siempre que fuiste el primero que habló de ese tema en tu región. Hay a nuestro alrededor muchos «gurús» que lo han hecho. 


			

			 



			IMPORTANTE: No confundas crear tendencia con la excentricidad; sé coherente y no mientas sobre tus motivaciones. Crear tendencia necesitará tiempo y consistencia. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			40. RSC PERSONAL 


			

			 



			En los últimos años, la RSC (Responsabilidad Social Corporativa) se ha convertido en una moneda de cambio para las organizaciones, que parece que «compensan» algunas de sus actitudes nocivas para la sociedad o el planeta dando fondos para una exposición de arte o para que puedan arreglar alguna plaza de la ciudad. Personalmente, yo obligaría a cada empresa a arreglar lo que perjudique, así de simple, aunque sé que es una utopía. Pero ¿no hablamos de soñar y de lucha por convertir esas utopías en realidad? Si queremos ser carismáticos, ¿no debemos ser personas de acción y compromiso? 


			La RSC personal trata de esto: debes canalizar acciones de ayuda a terceros y, mientras ejerces una labor de apoyo, concienciación o activismo y ayudas a una determinada injusticia, proyecta tu carisma e influencia mostrando ese lado altruista y socialmente responsable. 


			Porque ser socialmente responsable es positivo para tu carisma, pero ¿y tú? ¿Qué aportas a tu RSC? 


			¿Cuántas de las personas que reclaman el famoso 0,7 % donan esa cantidad de sus ingresos a ONG, o a ayudar a otras personas? Si es una cantidad ridícula para las organizaciones, también lo es para ti. Para una persona que gana mil euros son unos siete euros mensuales. En efecto, una cantidad ridícula, pero que preferimos gastar en una copa o en una camiseta bonita, cuando con dicha cantidad podemos: 


			

			 



			•  Ayudar a un sector desfavorecido. 


			•  Potenciar nuestro carisma comunicando que somos integrantes de dicha labor. 


			•  Generar que toda persona afín a nuestra lucha nos apruebe y acepte por ello. Sin juicios paralelos. 


			

			 



			¿Por qué crees que Bono defiende la lucha contra el hambre en el mundo? ¿Bill Gates y sus donaciones a África? ¿Angelina Jolie y sus adopciones...? Hacer de buen samaritano es positivo para nuestro carisma y es importante para los colectivos necesitados. ¿O acaso el Amazonas podía tener un mejor protector que un altavoz mundialmente conocido como el cantante Sting? 


			

			 



			IMPORTANTE: Por encima de la venta de la acción está la acción en sí misma. Sentirte bien ayudando a otros generará un gran poder en ti y una enorme satisfacción. Ese equilibrio interior es uno de los pilares fundamentales para alcanzar el carisma. 


			Si no crees en la causa, la causa no creerá en ti. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			41. MAP, EL MEJOR MÁSTER 


			

			 



			Máster en Administración de Personas. Es el mejor máster que puedes poner en tu currículo si quieres influir de una forma increíble cuando alguien vea ese papelito en el que solemos poner lo mejor de nosotros para uso y disfrute de empresas y organizaciones. Lamentablemente, no estoy hablando de una titulación oficial o de un máster de recursos humanos (ya que aprender a gestionar recursos no te garantiza su comprensión). 


			Tener un MAP implica gestionar habilidades sociales como la empatía, la escucha, la resolución de conflictos, la asertividad o la negociación de manera emocionalmente inteligente. Pero si este apartado podía estar en el principio activo relacionado con el liderazgo, ¿por qué lo ponemos como una de las características que nos permiten ganar influencia? 


			La gente sólo sigue y se deja influir por aquellas personas positivas que tienen un objetivo y son capaces de proyectarlo, por las que se comprometen, cuidan su comunicación y crean tendencia, pero además, que nos hacen creer que saben tratar bien a las personas. Por eso es importante que sutilmente, en todas tus intervenciones orales o escritas, des importancia a la administración emocional de personas. Ése es el máster que debes reflejar. 


			No pongas en la experiencia profesional de tu CV una mera reseña como «Desarrollo de programas formativos» sino «Potenciación del desarrollo personal mediante programas formativos ilusionantes y eficaces». No hables de las funciones específicas del puesto, sino del comportamiento de otras personas y tu relación con ellas en la ejecución de las mismas. No te limites a contar lo bonito que era el paisaje; explica cómo conseguiste entablar aquella conversación tan fructífera con las gentes del lugar. Es decir, introduce a las personas en todas tus aportaciones y decantarás la balanza a tu favor. Nadie quiere contratar a una persona asocial. Todos buscan un MAP. 


			

			 



			IMPORTANTE: No sólo debe parecerlo, o tendrás un éxito efímero. No mientas, o sufrirás una caída doblemente dolorosa. 


			

			 



			[image: ]



			
	    

	 	
	    
            

			 



			42. LA INFLUENCIA ES RELACIONARSE 


			

			 



			Debemos entender que las personas influyentes lo son porque basan uno de los pilares del carisma en las relaciones con los otros, es decir, generan networking. Pero para realizar un networking eficaz más allá de las normas escritas, debemos conocer unos puntos elementales y respondernos a diversas preguntas:  


			

			 



			•  Actuar con generosidad. Siembra sin esperar nada a cambio. El comportamiento individualista nunca sirve para diseñar una estrategia a largo plazo. Piensa antes de hablar. ¿Qué ganará el resto al conocerme? Después repítelo de forma sutil.  


			•  Pensar estratégicamente. Relaciónate de manera estratégica, personal e intransferible, de manera metódica y productiva. Pregúntate: «¿Qué tengo? ¿Para qué lo quiero? ¿Cómo voy a conseguirlo?». Planifica y ejecuta en cada conversación. 


			•  Darse tiempo. Los resultados no serán inmediatos. Demuestra lo que vales y gánate la confianza de los demás basándote en pequeñas conquistas. ¿En qué soy especialmente bueno? ¿Qué meta quiero conseguir hoy? Haz que el resto se entere. 


			•  Convertirlo en filosofía de vida. Al igual que las buenas ideas no tienen horario fijo, los buenos contactos pueden surgir en el momento o la situación menos pensado. Relacionarse debe formar parte de nuestra vida cotidiana. ¿En qué acto de los planificados para esta semana puedo conocer o relacionarme con otras personas? Planifica y ve. 


			•  Agenda social. No te limites a los eventos de networking puro. Ten en cuenta también los actos temáticos, sectoriales, así como situaciones para generar relaciones personales. ¿Sabías que la persona que te está buscando va a tu gimnasio? ¿No vas al gimnasio...? Lástima. No lo olvides, el 78 % de los contratos se siguen concediendo a personas que ya conocemos. Da el paso. 


			•  Recogedores de tarjetas. Nunca repartas más tarjetas de las que recojas o perderás el tiempo. Éstas son las verdaderamente importantes, así que céntrate en llegar a casa con decenas de ellas para tener un contacto posterior y seleccionar según tus intereses. 


			

			 



			Relacionarse es fundamental, así que hazme caso, saca ahora mismo una agenda y oblígate a asistir a dos actos esta semana. ¿Te da pereza? ¿Y tú quieres ser influyente? 


			

			 



			IMPORTANTE: Las cosas pasan porque alguien hace que sucedan. Las casualidades las dejamos para las comedias románticas del cine. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			43. LA INFLUENCIA ON-LINE (CARA A) 


			

			 



			En nuestros días, la influencia debe ser reforzada con la tecnología. Internet y las herramientas tecnológicas de las que disponemos actualmente nos ayudan a gestionar mejor nuestra influencia y nuestro carisma. Su utilización no sólo nos ahorra tiempo sino que, sobre todo, nos aporta posibilidades antes inexistentes.  


			

			 



			•  Busca gente que crea en ti. Que las personas que apoyan tus planteamientos opinen y redistribuyan tus aportaciones es el mejor paso para generar influencia. Crea una red de seguidores ofreciendo lo que necesitan en cada momento. Haz que hablen sobre ti.  


			•  Ten actividad. Elige varios canales de las redes virtuales. Nadie puede seguirlos todos, pero quien quiere influir sabe que debe estar en varios a la vez. Facebook y Twitter son imprescindibles, pero analiza otras opciones que basen su target en quien tú quieras influir. Expande tu influencia y deja tu firma en cada rincón. 


			•  Invierte tiempo. Internet no es un pasatiempo, es dedicación. Planifica el tiempo que puedes dedicarle y sé constante. No renuncies, o tu estrategia desaparecerá. Si quieres influir on-line, debes estar presente. 


			•  Conversa. La influencia on-line es bidireccional. Conversa y crea opinión mientras escuchas y analizas el feedback que te ofrece la gente. Para crear influencia es fundamental responder con educación y premura. 


			• Googleate. Analiza tu influencia on-line a través de las entradas que aparezcan poniendo tu nombre en Google, buscando los replies a tus posts o retweets. También puedes usar herramientas como Klout.com, Twitter.Grader.com y Twinfluence. com. Utiliza alguna de ellas e identifica dónde radica tu influencia. Si los números indican un aumento, sigue utilizando las mismas estrategias; si no, haz las modificaciones necesarias. 


			

			 



			IMPORTANTE: No dejes de escuchar qué se dice de ti. Activa las alertas de Google, sigue las conversaciones y crea una red de ojos que te ayuden a controlar todo lo que te incumba. La red no es tan grande como parece. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			44. LA INFLUENCIA ON-LINE (CARA B) [image: ] 


			

			 



			No debes olvidar que la influencia online también tiene una cara oculta, un lado oscuro, un truco de magia. Es decir, una serie de acciones que permiten provocar y utilizar este medio para generar una influencia rápida y efectiva. Pero vigila, esta píldora debe utilizarse con moderación y sutileza. Usa la cabeza. 


			

			 



			•  Crea conversaciones que hablen de ti. La mayoría de los foros permiten interactuar sin que tengas que identificarte demasiado. Utiliza esto para generar una pregunta corona con un usuario X y respóndetela tú mismo con la solvencia que sólo tú tienes con tu usuario real. Hay miles de foros, por lo que puedes conseguir miles de focos de resolución. Puede que consigas que otras personas comenten las buenas respuestas que das... 


			•  Haz que hablen de ti a personas influyentes. Controla a personas influyentes en tu ámbito de trabajo usando servicios como WeFollow.com, y además de descubrir cómo han construido su red de influencia, escribe referencias sobre ti en boca de otras personas en sus blogs, tuits y facebooks. Las personas influyentes tendrán curiosidad y comenzarán a buscarte. 


			•  Aprende y hazlo tuyo. Averigua qué se está haciendo, quién y cómo lo hace. Si es algo nuevo, mejora la versión. Tener la primera idea brillante sólo está al alcance de las mentes brillantes, pero mejorar el éxito está al alcance de todos. 


			•  Alimenta a tus trolls. Si empezábamos diciendo que debíamos estar rodeados de gente que crea en nosotros, aprende a utilizar a tus seguidores como trolls contra quienes roban tu nicho de mercado o te hacen la competencia on-line. 


			

			 



			IMPORTANTE: Estas píldoras son sólo para caso de emergencia y para potenciar nuestra influencia en menos tiempo, aunque suelen dejar un rastro no muy afortunado. Está en tu mano. 
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			45. LA INFLUENCIA WORDPRESS 


			

			 



			¿Aun no tienes un blog? Estás perdiendo el tiempo. Tener un blog significa crear opinión, estar localizable y dejar tu impronta de manera clara, permanente y eficaz en un rincón fiable y controlado por ti. Es algo que jamás controlarás en las redes sociales. Abrirse un blog significa tener algo que decir. Sinceramente, estar en las redes puede hacerlo cualquiera, pero tener un espacio interesante está al alcance de los mejores. Y tú quieres tener carisma e influir porque formas parte de ese grupo, ¿no? Déjame que te ofrezca algunas recomendaciones resumidas en tres pilares: 


			

			 



			1. Diseño. Mantén el diseño de tu blog lo más simple y claro posible. Eso facilita su uso y da una mejor impresión. Los colores claros y la tipografía sencilla tienen una mejor aceptación. Intenta que las páginas se carguen lo antes posible, así que reduce su peso, no sólo pensando en los buscadores, que miden el tiempo de respuesta y de carga para posicionarlas, sino también en el usuario. Usa un cuerpo de texto legible y títulos grandes y claros. Dale un toque personal y reconocible. Hay millones de blogs prácticamente iguales al tuyo, así que debes marcar la diferencia. Consigue que tu lector reconozca tu marca. 


			2. Técnico. No dejes que nada robe la atención al texto (banners, gifs animados, etc.). Haz que pueda usarse en la mayoría de los navegadores. A los buscadores no les gusta el Flash, las macros o el Java Script, ya que no indexan su contenido. Comprueba periódicamente que no existan enlaces rotos en tu blog, o los buscadores dejarán de reconocerte. Si un enlace está roto, elimínalo o corrígelo. Utiliza las etiquetas o tags. Etiqueta y linkea otras fuentes de referencia en tus entradas, así como las anotaciones antiguas, para que tu blog sea dinámico y contrastado. 


			3. Contenido. Otorga la máxima importancia al texto, ya que es lo que te diferenciará del resto y posicionará tu influencia. Aporta valor y no te limites a copiar, citar o versionar otros post. Dedica tiempo a poner un título atractivo que identifique tu intención u objetivo. Cuida que sean cortos y que enmarquen la palabra clave. Contrasta, infórmate y busca varias opiniones antes de sentar cátedra sobre algo. Genera conversación y comparte tanto el contenido como las respuestas. 


			

			 



			IMPORTANTE: Planifica una rutina. Dos entradas por semana es lo ideal. Más asiduidad cansa y no sigue el valor de la escasez. Si anotas menos o pierdes la costumbre, hará que caigas en el olvido. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Si esta o las siguientes píldoras te suenan «a chino» ve buscándote a alguien que te ayude en el mundo virtual. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			46. LA INFLUENCIA EN TUENTI 


			

			 



			Comencemos con las redes sociales, ese extraño lugar donde todo el mundo dice que debemos estar y pocas personas saben explicarnos porqué o cómo. Libros y libros nos hablan del porqué de las redes e intentan que sigamos un protocolo de uso y disfrute. Quiero que te centres en tu influencia y en cómo utilizar las redes con ese objetivo. Para ello, comenzaremos por la red social más joven, al menos en target: Tuenti. 


			A diferencia de lo que piensa mucha gente, el nombre de esta red social viene de «Tu entidad» y no de twenty («veinte»), que es la edad de su target habitual, entre los catorce y los veinticinco años. Es una red que cuenta con un público totalmente español. 


			

			 



			1. Busca tu lugar. Si eres una empresa, debes estar presente en Tuenti Sitios. Define tu target, crea tu sitio e invita a quienes quieres dirigirte. Si eres una Discoteca Light en Albacete, busca a personas de entre catorce y dieciocho años de esa ciudad e invítalos a que conozcan tu local. Si eres una psicóloga de adolescentes de Barcelona, selecciona tu target y genera conversación y apoyo. Además, gracias a Tuenti Sitios, puedes crear cupones y ofertas en tu sitio para aumentar el atractivo de tu Tuenti. 


			

			 



			Si eres una marca, crea una página. Coca-Cola, Starbucks o Telepizza están presentes en esta red social con un alto nivel de aceptación. Recuerda, los adolescentes de hoy influyen enormemente en el consumo actual y son los decisores del mañana. 


			

			 



			2. Si lo único que quieres es crearte un perfil con tu nombre y apellidos, recuerda: 


			

			 



			•  Al igual que Facebook, privatízalo. En ambas redes sociales puedes bloquear una foto para que nadie te etiquete en ella. 


			•  Las fotos son el mayor generador de movimiento e influencia de Tuenti. Haz que sean sugerentes, evocadoras, inspiradoras... ¡Para tu target! 


			•  Como en otras redes sociales, comenta, comparte y genera valor... pero no des lecciones. Tuenti está plagado de adolescentes rebeldes y sí, ya tienen un padre que les dice lo que han de hacer. Intenta ser su inspiración, no un maestro. 


			

			 



			ÚLTIMA HORA 



			En Tuenti, como en las siguientes redes que veremos, las actualizaciones son constantes y por eso, cuando se escribe este libro, ya hay elementos nuevos o cambios sustanciales que debemos ir adaptando. Según esto, en aquellas píldoras actualizables, cada edición que se realice de este libro llevará los últimos avances realizados a fecha de publicación. 


			Por ejemplo, en este caso y desde la escritura a la edición, se han producido las siguientes mejoras: 


			•  Tuenticine: un servicio de videoclub para ver películas online. ¿Has pensado en crear foros sobre las películas que más visitantes estén teniendo? Seguro que encuentras la forma de introducir tu mensaje en dichos foros. 


			•  Tuentop 3.3: un complemento de Mozilla Firefox o Google Chrome donde podrás contar tus visitas y gestionar tus impactos. 


			•  Tuentivídeos: la red está realizando una gran apuesta por el formato vídeo... ¿Y si comienzas a subir los tuyos y a generar comentarios? 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			47. LA INFLUENCIA EN TWITTER 


			

			 



			Twitter es la red social más dinámica, como si se tratase de un informativo a tiempo real. Por lo tanto, si queremos ser influyentes, debemos estar en este medio y tener en cuenta varios aspectos: 


			

			 



			1. Usa tu nombre o tu alias comercial, así la gente te reconocerá, será lo primero que sepan de ti. Ponerte un nombre divertido o una abreviatura no te facilitará el acceso ni el recuerdo.  


			2. Créate un perfil claro que te defina perfectamente. Sé coherente. Si te defines como diseñadora, no hables sobre economía. Si escribes tu perfil en inglés, haz tuits en inglés. Así la gente siempre sabrá qué va a encontrar en tu perfil. 


			3. Muéstrate cercano. Nombra a la gente, usa los RT... No generalices. Hazte de un grupo y motiva y potencia su necesidad. El grupo hablará de ti y por ti. 


			4. La pregunta correcta no es «¿Qué quiero mostrar?» sino «¿Qué quieren leer?». Crea valor. No copies, mejora. Investiga y desarrolla enlaces de interés. 


			5. No te limites a ser parte de las conversaciones, créalas. Usa los hastagh existentes o crea uno nuevo para iniciar un debate. Haz preguntas y, sobre todo, invita a la gente a tus debates. Todo el mundo quiere ver que su nombre está en la lista. 


			6. Hay empresas o personas que, cuando alguien les sigue (follower), envían un mensaje privado agradeciéndoselo o dándole la bienvenida. Hazlo, pero no uses una plantilla. Lee un poco sobre él en su Tweet Line y hazle una pregunta en la que demuestres que te interesas por él. No hay nada más impersonal que un mensaje privado estándar. Tardarás más, pero la otra persona creerá que te importa y despertarás su interés por ti. 


			7. Al igual que en el punto anterior, descubre a tus seguidores, conoce a la gente que sigues. ¿Qué temas le interesan en este momento? Procura que quien te rodea se preocupe por lo mismo: si tienes como seguidores a los miembros de tu club de pesca y a la asociación de vecinos de tu barrio, al hablar de pesca tus vecinos no tendrán interés en seguirte.  


			8. Infórmate, lee noticias, compártelas. Usa todos los medios de los que dispone internet y crea un tweet dinámico: YouTube, prensa, radio, imágenes... 


			9. Recuerda lo más importante: a no ser que seas Lady Gaga o Belén Esteban, a nadie le interesa tu vida privada. No twitees cada segundo contando lo mucho que estás disfrutando del chuletón a la orilla del mar. 


			10. No importa el número de seguidores ni la calidad de los mismos, sino la influencia que tengas sobre ellos. 


			

			 



			ÚLTIMA HORA 


			•  Pestaña Actividad: fundamental para monitorizar los movimientos de tu red, conocer quién amplía contactos, sobre qué se está tuiteando y potenciar tu presencia. 


			•  Pestaña @tunombre: una nueva fórmula para tener unidas las menciones que se hacen sobre ti, los retuits de tus mensajes y la gente que empieza a seguirte. 


			•  Galería de imágenes y vídeos: Twiter carecía de «entretenimiento» multimedia. Siguiendo la estela de las otras redes ha creado una mejor plataforma de visionado. Sácale mayor rendimiento compartiendo tus fotos o vídeos con mensaje. 


			

			 



			Haz buen uso de ellas porque será fundamental en una buena gestión de influencia. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			48. LA INFLUENCIA EN FACEBOOK 


			

			 



			Facebook es la red social con más usuarios en todo el mundo, y la más criticada por su falta de privacidad. ¿Quién no ha oído hablar de alguien a quien han echado del trabajo por culpa de algún comentario desafortunado en esta red social? ¿Fotos comprometidas? Para ello, debemos tener en cuenta lo siguiente: 


			

			 



			1. Privacidad. Privatiza tu perfil. Evita que alguien que no sea tu amigo pueda leer tu muro, tus publicaciones o qué te dicen las «Galletas de la Fortuna». Elige quién quieres que sea tu amigo y no añadas personas que no conozcas.  


			2. Fotos. Desetiquétate de todas las fotos que suban tus amigos o pon la opción de ser vistas «sólo yo». En función de su nivel de privacidad, las fotos serán vistas por un mayor o menor número de personas y éstas serán las que te generen más o menos problemas. 


			3. ¿Para qué? Plantéate por qué usas Facebook y qué personas tienes agregadas. Hay gente que usa Facebook de forma más personal, ya que conocen a todos sus «amigos» agregados. Sin embargo, no cuentes cosas muy personales. Para eso, usa el teléfono. Internet es enorme y nunca sabes cómo se pueden interpretar tus palabras leídas en una captura de pantalla. 


			4. Dinamiza tu perfil. Añade vídeos de tus canciones favoritas, fragmentos de películas, invita a participar y verás cómo se mueve tu perfil. Escribe en positivo, demasiada gente busca comentarios por compasión. 


			

			 



			Además, Facebook nos ofrece unas herramientas más globales que pueden ser vistas por todo el mundo y de las que nos podemos beneficiar: 


			
			 

			
			•  Eventos. Crea un evento y elige su privacidad: ¿sólo tus amigos? ¿Amigos de tus amigos? ¿Todo el mundo? Si es una cita profesional, como conferencias o seminarios, permite que sea público y que lo vea todo el mundo. Eso sí, si alguien desconocido quiere añadirte al Facebook, pregúntale si tiene Twitter o G+. Clasifica tus contactos. 


			•  Preguntas y encuestas. Usa esta herramienta para abrir un debate sobre algún tema de actualidad: un libro, un grupo de música... A partir de las respuestas de tus conocidos, pregúntales sobre ellos. Añade su música favorita en tu tablón y demuestra que te interesas por ellos. Tal y como ocurre con las citas, las preguntas y encuestas pueden ser públicas y, a partir de ellas, puedes encontrar gente con gustos similares y ampliar tu círculo. 


			

			 



			ÚLTIMA HORA 


			• Grupos: Tras el rediseño, consigue que podamos gestionar correctamente nuestra información, creando grupos de contactos y emitiendo los mensajes que deseamos con la privacidad de saber quiénes son nuestros destinatarios. 


			•  Aplicaciones y Privacidad: Revisa las nuevas condiciones ya que ahora puedes configurar todo para que Facebook te pregunte antes de ser etiquetado o ante posibles menciones interesadas de terceros. 


			• Cronología: Facebook te permitirá colgar tu vida. ¿Has pensado las posibilidades que eso te ofrece? Quédate solo con una: más sitio para diseñar lo que quieres que la gente vea/ sepa de ti. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			49. LA INFLUENCIA EN LINKEDIN 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que deben generar relaciones personales y que son imprescindibles, pero no deben olvidar que la influencia ha de generar un fruto profesional. LinkedIn es una red social enfocada al mundo profesional. Es muy útil en búsquedas de empleo y como potenciador de entornos laborales, ya que muestra tu CV a tu red de contactos e incluso puedes enviar mensajes a amigos de tus amigos. Además, tener contactos profesionales te beneficiará a la hora de buscar clientes, proveedores o incluso abre conversaciones sobre ti o sobre los servicios que ofreces. 


			 Aprovecha eso: 


			

			 



			•  Sé el vínculo de unión entre personas. Si alguien busca trabajo de informático y tienes a varias personas trabajando en una empresa dedicada a ese mundo, ponlos en contacto, como vimos en una píldora anterior. 


			•  Inscríbete en algún grupo. Antiguos alumnos de tu universidad, una materia que tenga relación con tu ámbito laboral... Recuerda que cada minuto son oportunidades de conseguir un mejor empleo o ampliar tu red de contactos. Participa activamente en los foros de los diferentes grupos y haz partícipes a los demás. Incluye noticias útiles relacionadas con un tema abierto, crea nuevos temas, conviértete en una persona de referencia. 


			•  Actualiza tu estado a menudo. Si tienes un nuevo trabajo o te has apuntado a un nuevo curso, actualiza tu perfil. Recuerda que la mayoría de los cazatalentos se mueven por esta red social. Facilítales el trabajo. 


			•  Añade tu página de LinkedIn a tu blog personal o a tu Twitter. Recuerda que esta red social es como un CV dinámico donde, además de mostrarlo, puedes interaccionar con los demás acerca de diferentes temas. 


			•  Usa los mensajes privados. Acuérdate de tus contactos. Saluda a los que no conoces. Una vez más, dirígete a ellos por su nombre, lee su página y usa algún dato de interés para hacerles alguna pregunta, interésate por ellos. 


			•  InMaps es un mapa visual que muestra tu relación con tus contactos según el color del subject. Extremadamente útil si quieres tener referencias visuales. 


			

			 



			ÚLTIMA HORA 


			•  Botón para apuntarse a ofertas de trabajo. Sin duda una gran adaptación del «Me gusta»». Es una herramienta básica para mover la red y crear posicionamiento en opciones que te interesen, así como crear movimiento hacia tus propuestas e intereses. 


			•  Soooshial. Aunque es una herramienta externa, LinkedIn ha conseguido el acoplamiento total con esta red o como algunos la lleman «el muro definitivo» ya que permite tener todas las redes en un único pantallazo. Facebook, Twitter, MySpace, LinkedIn, Reddit, YouTube, Flickr, WordPress, Blogger… Todo a un click. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			50. LA INFLUENCIA EN GOOGLE+ 


			

			 



			Atención, personas influyentes, ésta es una red a la que hay que prestar especial atención en los próximos tiempos. Es la red social más reciente y la de mayor crecimiento: dos meses después de aparecer, ya contaba con más de 25 millones de usuarios únicos. Por el momento, sólo está disponible para particulares. 


			Esta red social tiene una particularidad: la organización de tus contactos se estructura en círculos. Esto quiere decir que, al escribir en tu muro, puedes elegir con qué grupo quieres compartir esa información. Por tanto, G+ puede englobar tanto tu perfil personal como tu perfil profesional, eliminando los problemas de privacidad de Facebook (que está intentando solucionar con los nuevos grupos) y de caducidad de Twitter. 


			

			 



			•  Cualquier persona puede seguirte, pero tú puedes elegir qué tipo de información mostrar y a quién. Ten tus círculos bien organizados. Aprovéchate de la segmentación. 


			•  Sin embargo, los círculos te ofrecen un sinfín de posibilidades. Imagínate que quieres compartir cierta información los lunes, otra los martes, otra los miércoles... Si es así, nombra tus círculos por días de la semana, por colores o por temáticas. ¡Todo vale! 


			•  Si usas Google Chrome puedes optar por descargarte diferentes extensiones y enriquecer el uso de G+, tales como el botón –1 o la vista en tu perfil de Facebook y Twitter, y la posibilidad de escribir un estado y compartirlo en las diferentes redes sociales. 


			•  Al ser una red social nueva, todo el mundo quiere saber cómo se usa. Infórmate sobre sus últimas novedades y comparte con todo el mundo los trucos o las noticias que hayas encontrado sobre G+; la gente agradecerá tu ayuda y les serás útil. 


			•  Usa la misma foto tanto en G+ como en Twitter; gracias a la memoria visual, la gente puede reconocerte. 


			•  Sobre mí: rellena tu perfil con información más amplia. Al tener la opción de círculos puedes compartir más información. 


			•  Una de las ventajas de Google+, a diferencia de Facebook o Twitter, es que nadie más puede escribir en tu perfil (pero sí responderte). Enriquece tu perfil, dinamízalo, crea un valor añadido, ayuda a los demás. Se han quedado con lo mejor de los dos mundos. 


			•  Conoce a la gente más influyente de esta red social. Hay varios directorios entre los que destacamos googlepluseros. com, un directorio en español donde podremos ver a la gente más influyente dentro de diferentes categorías (community manager, famosos, blogueros...). Habla con esas personas y entra en sus grupos. Primero te apadrinarán como pupilo, pero pronto el resto te verá como un igual. 


			

			 



			ÚLTIMA HORA 


			•  Maps+. Conoce a las personas que más tiempo se pasan conectadas a la red. Contacta, charla y provoca que sean embajadores de tu mensaje. Al fin y al cabo... ya pasan mucho tiempo en la red y necesitarán contenido. 


			•  Trending Topics. Este elemento característico de Twitter ha dado el salto a Google+, junto con las búsquedas avanzadas y los hastags. Mayor dinamización y poder de seguimiento y monitorización de las conversaciones. 


			•  Novedades. Mensajes privados, botón +1, implementación de YouTube... Google+ está siendo la red con más evolución y este capítulo se me quedaría pequeño para comentar todas y cada una de sus novedades. Te recomiendo que sigas con atención los medios virtuales porque al igual que con las anteriores redes sociales, hasta la nueva edición del libro, habrá mucha más actualización. 
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			Motivar es ser capaces de generar el escenario de autoconfianza, apoyo mutuo, positivismo y de equipo. Motivar es alentar, animar, impulsar, promover y provocar un cambio mental positivo. 


			Las personas carismáticas saben que la motivación es fundamental para alcanzar un correcto halo de esa magia que denominamos carisma. De ese modo, Shakira nunca dirá a una seguidora que no será capaz de cantar como ella, Nadal no les dice al resto de tenistas «Yo soy mejor que vosotros», y Robert de Niro sigue disfrutando de las obras de teatro de los actores noveles. Todos se rigen por el mismo lema o idea: «Tú puedes conseguirlo» y ejercen su poder de motivación. 


			Ahora voy a hablarte de la famosa pirámide de Maslow, que dice que las personas se mueven y ordenan sus prioridades siguiendo una serie de escalones ascendentes, según sus necesidades de más a menos en el siguiente orden: fisiológicas (comida, sueño, amor, estima), seguridad (estabilidad, entorno, garantías), sociales (amistades, relaciones), reconocimiento (valoración externa) y autorrealización (motivación para ser uno mismo, de crecimiento interno). Según esta teoría, toda persona va subiendo y bajando escalones en su vida, por lo que si queremos motivar correctamente, deberemos saber en qué escalón se encuentra cada persona.  


			Otra de las teorías que debemos conocer para potenciar nuestra capacidad de motivación es la de Herzberg, que hablaba de la satisfacción por medio de factores higiénicos, es decir, que su ausencia provoca insatisfacción (salario, descanso, seguridad...) y factores de crecimiento, los que motivan per se (ascensos, reconocimiento, confianza exterior...). De este modo, según nuestras intenciones, sabremos si estamos en un escenario u otro y orientaremos nuestras acciones.  


			Esas personas carismáticas que te rodean tienen afinidades con Gandhi, Madonna, Bob Marley y George Lucas. Son capaces de motivar a miles de personas, tienen el don de fabricar ilusión, de proyectar que todo va a ser más fácil y de que, sin duda, se puede. ¿Quieres ser como estas personas y convertirte en una persona motivadora? Pues sigue leyendo. ¡A motivar! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			51. TÚ PUEDES 


			

			 



			Hay quien ha ganado unas elecciones tomando esta píldora. Hay quien elabora sus discursos de empresa utilizando esa premisa. Hay incluso quien debe sus reconocidos premios de la Academia de cine a papeles en los que el mensaje es sencillo: «Tú puedes». 


			Lo considero la base de la motivación: saber llevar al otro para que crea realmente en sus capacidades y que apueste por el optimismo, ya que el verdadero y más eficaz OP TI MISMO es ser capaz de instaurar en nuestra mente que puedes hacer las cosas POR TI MISMO. 


			Desarrollar esta píldora es bastante metódico. Observa a alguien que tenga problemas en su vida, ya sea personal o profesional: rápidamente empezará a pronunciar frases lapidarias del tipo «Yo no valgo», «Siempre me engañan», «No tengo la preparación necesaria» o «Siempre tengo que cargar con todo». Pues bien, en ese momento: 


			

			 



			1. Modifica su forma de pensar con una frase del tipo «¿Qué crees que necesitas (en ese puesto, ese proyecto, en tu pareja) para sentirte bien, para volver a sonreír?».  


			2. Muestra a esa persona un escenario lleno de obstáculos con un «¿Qué te impide conseguirlo?». 


			3. Genera un mar de posibilidades con «¿Qué puedes hacer para superar esos obstáculos que acabas de mencionar?». Atención, en este paso no te sirve un «No lo sé» o un «Nada». Intenta que esa persona encuentre soluciones por sí misma o guía a esa persona para encontrarlas juntos. 


			4. Remata con una llamada a la acción: «Entonces ¿qué vas a hacer con esto que me has dicho?». Busca la concreción y los plazos. 


			5. Termina con una llamada a la confianza con un «Yo confío en ti», «Puedes» o algo similar y provoca un seguimiento, por ejemplo: «Seguro que la semana que viene me cuentas que estás mejor» o un sencillo «Por favor, infórmame de cómo va todo». 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con hacer creer que la gente puede alcanzar un «TODO» con mayúsculas o puedes generar mucha desconfianza y frustración si comprueba que no es posible. 
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			52. EL VALOR INTERIOR 


			

			 



			Antes de seguir, creo que es importante dejar claro un matiz que puede traerte muchos problemas si no lo gestionas sabiamente. Las personas carismáticas que saben potenciar su capacidad de motivación respetan mucho el valor que el sufrimiento o las preocupaciones tienen en la mente de la otra persona.  


			Esta píldora es un tirón de orejas a todas aquellas personas que, cuando alguien les cuenta que están mal, contestan con un «Eso no es nada» o un «Pues yo sí que estoy mal». El valor interior es fundamental para ser visto como alguien que reconoce los sentimientos y sabe ponerse en el lugar del otro. Nunca intentes motivar restándole importancia al dolor de otras personas, sino elevando la capacidad que tienen para superar esa situación. 


			Sustituye el «Eso no es nada» por un sencillo «¿Y eso cómo te hace sentir?» y tu valor aumentará de manera exponencial. 


			

			 



			EL VALOR INTERIOR 2 


			Pero recuerda que es importante que, cuando hablamos de motivación, no te quedes en ese estado de regocijo negativo constante. Debes conseguir que la persona piense en positivo. Por eso, y recordando que nunca debes minimizar el dolor ajeno, tras esperar a que fluya la descarga emocional, remata tu intervención con un sencillo «¿Y alguna vez te has sentido igual?». Según varias teorías, toda persona adulta ya se ha enfrentado en el pasado a una situación emocionalmente similar a la que se enfrenta hoy. Es decir, quizá no te hayas enfrentado antes a la pérdida de tus padres, pero sí al sentimiento de vacío, abandono, inseguridad o incertidumbre que provoca esa situación.  


			Recuerda:  


			

			 



			1. Deja hablar y no cortes con un «Eso no es nada». 


			2. Espera mientras la otra persona realiza su descarga emocional y se siente comprendida tras tu pregunta «¿Y eso cómo te hace sentir?». 


			3. Lanza la pregunta «¿Alguna otra vez te has sentido igual?». 


			4. Cuando la persona identifique y te cuente una situación anterior, ataca con un «¿Cómo lo superaste?». 


			5. Sorprendentemente, diga lo que diga, podrás concluir con un «Bueno, al menos sabes cómo salir de esto; tienes suerte, porque otras personas se quedan completamente bloqueadas». 


			

			 



			IMPORTANTE: Recuerda que sólo debes remitirte al pasado para conseguir la solución, no para provocar un ciclo negativo en el que la persona piense que todo le sale mal.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			53. SABIAS PALABRAS 


			

			 



			Dentro de estas primeras píldoras de motivación basadas en pasar de la queja a la acción y desbloquear a la persona o grupo con el que hablamos, nuestra motivación fabricará a nuestro alrededor un éxito continuo, ya que siempre recordarán que tú no dejaste de creer en esas personas. Por eso, tras el tú puedes y el valor interior, llegan las sabias palabras. 


			Las sabias palabras siguen este proceso de motivación para lograr que la persona desmotivada encuentre una solución. Recuerda que, para potenciar tu carisma, necesitas proyectar soluciones, pero no necesariamente dar la solución. 


			Ante alguien desmotivado y que repite que no sabe qué hacer o por dónde tirar, sigue esta línea argumental: 


			

			 



			1. Durante la conversación, nombra a una persona que sea importante para quien tiene el problema. 


			2. Haz que te responda a esta pregunta: «Imagina que esa persona está pasando por una situación similar. ¿Qué le aconsejarías?». 


			3. Es increíble lo capacitados que estamos para dar consejos a terceros, pero lo poco que nos gusta que nos los den. Ahora bien, si el consejo lo damos nosotros... ¿Dónde está el problema? 


			4. Remata con un «Si crees o dices que esa persona sólo tiene que hacer eso, ¿acaso tú eres peor y no puedes?». 


			

			 



			IMPORTANTE: Asegúrate de que dicha persona sea referencia no demasiado alejada sino alguien igual-igual (como un amigo) para que tenga poder de equiparación. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			54. LA PERSONA DE REFERENCIA 


			

			 



			Las personas carismáticas no se rinden. Da igual las veces que les nieguen algo. No importa las veces que les comenten que no hay solución. El carisma no se vence con el inmovilismo. El carisma es sinónimo de solución. La motivación es la capacidad de activarse uno mismo y de activar a los demás. Si, pese a las píldoras anteriores, parece que no hay salida, usemos este as: la persona de referencia. 


			Observa detenidamente a la persona con la que estás hablando e identifica en su discurso elementos que te puedan servir de ancla, es decir, que puedas utilizar como enganche emocional o que te sirvan como palanca para utilizar alguna píldora; aunque, si quieres saber más, puedes pasar a la píldora 59. Cuando tengas ese ancla, pregunta por una persona que sea una referencia o un icono para él o ella dentro de ese ámbito o ancla. Y una vez que tengas a esa persona... ¡Lanza tu pregunta! 


			«¿Qué crees que haría esa persona a la que admiras?» 


			Esta píldora es una herramienta de visualización. Sirve para racionalizar el problema, y distanciar a la persona afectada, atribuyendo a un icono o a una persona de referencia las habilidades que en el fondo sabemos que son necesarias para superar el problema. Cuando esto haya fluido, estarás a punto de desbloquear a esa persona y conseguir un primer paso hacia la acción y, por lo tanto, hacia la motivación. 


			«Si esa persona debe hacer eso, ¿por qué no lo haces tú?» 


			Dudará, negará, pero ya has conseguido que visualice su solución y, por lo tanto, has sembrado la semilla de la acción. ¡Felicidades! 


			

			 



			IMPORTANTE: Asegúrate de que la persona de referencia es realmente admirada y que no tiene un episodio dudoso al que la otra persona pueda agarrarse. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			55. LA CADENA DE KÖVARD 


			

			 



			En primer lugar, déjame aclararte que no existe ningún Kövard que haya inventado esta herramienta, salvo el personaje de Lionel Kövard en mi libro Los tacones de Oz. En los ámbitos de la influencia y el marketing, vende más esta denominación de la técnica que habiéndola llamado la cadena de Turienzo, o incluso, los circulitos de las preguntas hacia atrás. 


			La cadena de Kövard es la última píldora de motivación basada en la búsqueda de soluciones. Es una técnica fácil que permite asimilar, identificar y plantear los pasos mínimos o iniciales necesarios para alcanzar una oportunidad deseada y convertirla en una acción satisfactoria, por lo que potenciará tu capacidad de motivación. 


			Para desarrollarla, es necesario que dibujes varios círculos como si de eslabones de una cadena se tratase. Comenzando por el último eslabón, el que esté  más a la derecha, escribiremos la meta u oportunidad que necesitamos convertir en posibilidad real. 


			Al pasar al eslabón anterior al mismo, deberemos preguntarnos: «¿Qué  necesito para que el siguiente eslabón suceda?». Una vez analizado, tendremos que comprobarlo con una segunda pregunta: «Lo que figura en este eslabón, ¿provoca que se dé el siguiente?». Con la respuesta, volveremos al directamente posterior. De esa manera perfilaremos las respuestas hasta que obtengamos unos eslabones que marquen las acciones necesarias. 


			Por ejemplo, si un objetivo es tener una reunión con la persona responsable, esto es lo que figurará  en el último eslabón. Justo en el anterior o en el penúltimo escribiremos «Conseguir una cita con la persona responsable», y, en el anterior, «Insistir llamando al 555-77-00 hasta que la secretaria de la persona responsable me dé una cita», y en el anterior: «Conseguir el teléfono directo de la secretaria de la persona responsable»... Y así hasta que sepamos el camino correcto, por escrito, perfectamente definido en acciones concretas que nos facilitarán la generación de oportunidades, dentro de nuestros círculos de la cadena de Kövard. 


			

			 



			IMPORTANTE: Ayuda a que otras personas aprendan a hacerse sus propias cadenas de Kövard y sean independientes. Eso será una gran proyección de generosidad, motivación y carisma. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			56. LLEVO PUESTO TU SOMBRERO 


			

			 



			Ahora sigamos con esta visión que las personas naturales, es decir, las carismáticas de nacimiento, suelen provocar y recrear con relativa sencillez y que ahora nosotros sabemos cómo ponerlo en práctica. 


			Dicen que, a lo largo de nuestra vida, todos llevamos diferentes sombreros: el de hijo, el de padre, el de hermano o amigo, el del trabajo, el de amante del snowboard... Esos sombreros son una forma de identificarnos que puede provocar que cambie nuestra actitud. ¿Te comportas igual con uno que con otro? 


			Llevo puesto tu sombrero es una píldora en la que lo que buscamos es que la persona que tenemos enfrente sienta que somos como ellos y que llevamos, por lo tanto, el mismo sombrero. Aprende a observar con qué sombrero nos está hablando en cada momento y contéstale desde ese perfil. 


			Si, por ejemplo, te habla como hija, sitúate en comprender lo que te está contando y, en su proceso racional y emocional, no te pongas en el rol de padre o madre. Ese cambio de sombrero hará que nunca te pueda ver como un igual y que se justifique constantemente. Aprender a ponernos el sombrero adecuado es vital para motivar a alguien. No hacerlo puede llegar a ser el único motivo por el cual un problema nunca llegue a solucionarse. ¿Qué sombrero te vas a poner hoy? 


			

			 



			IMPORTANTE: Los sombreros tienen tallas... Cuidado con ponerte uno que te vaya grande. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			57. EL OPTIMISTA INCONFORMISTA 


			

			 



			La persona carismática sabe que hay que proyectar optimismo. ¿Conoces a alguien con carisma que no lo haga? La gente no quiere estar con personas apagadas, grises, tristes y que no sonríen. Por otro lado, las oportunidades las crean los inconformistas que quieren crearlas tras la queja de una realidad presente que no les acaba de convencer. Si cada mañana te repites que todo va a ser igual, te apuesto este libro a que nada cambiará. Sal y transmite ese inconformismo, pero, esta vez, hazlo desde el optimismo. Si crees realmente que tienes algo que ofrecer y te entusiasma, o si piensas que otras personas pueden dar algo más de sí mismas, seguro que la gente querrá escucharte, aunque todavía no lo sepa. 


			¿Cómo lo hago? ¿Cómo motivo con el optimista inconformista? 


			

			 



			•  En vez de un «No me gusta», utiliza un «Estamos trabajando duro y me pregunto cómo podemos mejorarlo». 


			•  En vez de decir un «Está fatal», utiliza un «Creo que sabemos hacerlo mejor y quiero que sea algo que nos represente». 


			•  En vez de decir «No me apetece», utiliza un «Podríamos hacerlo otro día. ¿No crees que hoy podríamos hacer algo mejor?». 


			•  En vez de decir un «No quiero...», utiliza un «Yo necesitaba que...». 


			•  En vez de decir «Las cosas son así», utiliza un «Estoy convencido de que nos sabremos adaptar y dar lo mejor en este caso». 


			

			 



			La vida es de los inconformistas; el carisma, de los optimistas. No lo olvides. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			58. MENOS PORQUÉS Y MÁS PARAQUÉS 


			

			 



			Salvo en la psicología inversa, sólo se consigue motivar desde un plano positivo. Nuestro carisma no es un juego como para no saber si, al preguntar algo a alguien, facilitamos que se motive o que se líe aún más y se desmotive. Una de las principales funciones para motivar es conseguir que la otra persona tome conciencia de su responsabilidad, ya que ello le permitirá avanzar. 


			Apréndete una regla básica: 


			El PARA se usa para indicar una consecuencia o motivación de algo, y el POR para indicar la razón, la justificación de algo. 


			¿Por qué es importante esta regla? 


			Si comenzamos o centramos una conversación en el POR, la persona o el grupo no dejará de justificarse, con lo que su mirada siempre recorrerá un camino: desde el presente hacia atrás.  


			Si lo hacemos con el PARA, la persona o grupo no tendrá que justificar su acción, sino que siempre hablará desde el objetivo que quiere alcanzar y, por lo tanto, su recorrido mental será desde el presente hacia el futuro. Pero no un futuro cualquiera, sino el futuro que han escogido. 


			¿Para qué es importante esta regla? 


			Si basamos nuestras conversaciones en el PARA, conseguiremos una mirada más positiva, eficaz y futura. Haremos que la persona se sienta con más automotivación y aumentará el beneficio en sus acciones. A su vez, desde el PARA, también puede hacer un análisis y evaluar sus acciones presentes, pero siempre lo hará en positivo, es decir, para tener más posibilidades de conseguir la consecuencia buscada. 


			Ejemplo: 


			Tu pareja quiere que vayáis de fin de semana con sus amistades y tú no quieres que se sienta mal porque, en el fondo, tienes que trabajar o no te apetece ir. Sabes que una negativa tuya puede hacer que se sienta culpable o que acabéis discutiendo. 


			Si la pregunta es «¿Por qué quieres que vaya?», la conversación girará en los pilares de la relación y la importancia que le das a pasar tiempo juntos. 


			Si la pregunta es «¿Para qué quieres que vaya?», la conversación girará en torno a lo que podéis hacer ese fin de semana. Una vez situados en ese escenario, es más fácil hacerle ver que lo pasará igual de bien con sus amistades y que esas cosas las podréis hacer juntos más adelante. 


			Habrás conseguido que focalice en el objetivo que quiere, no se sentirá culpable y, con un poco de suerte, verá dos victorias: que disfrutará con sus amistades y que repetirá la experiencia contigo. ¡Suerte! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			59. ECHANDO EL ANCLA 


			

			 



			En primer lugar, déjame decirte que acabas de vivir un cebo, pero eso lo verás más adelante, concretamente en la píldora 88. 


			Las anclas emocionales, como habíamos visto en la píldora 54, son elementos que podremos utilizar en nuestras conversaciones motivadoras. Son conceptos, elementos o frases que la otra persona pronuncia, y tú los utilizarás sabiamente para que se provoque la empatía necesaria y que sienta que hay un verdadero feeling o conexión. 


			Imagina que alguien está hablando y utiliza el siguiente argumento: «Detesto muchas de las opiniones de muchos de los que están a mi alrededor, y cuando me irritan, procuro cambiarlo. Dicen que si ignoras los comportamientos negativos y premias los positivos, mejoras la relación de los tuyos contigo. De una hipocresía exquisita, pero menos falso que seguir aguantando. A veces, cuando escucho esas cosas, me doy cuenta de lo bien que me llevo con mi perro. 


			»En los realities, por ejemplo, ganan seres naturales, pero también grandes hipócritas. Digamos que, socialmente, son dos tipos de seres que no pasan desapercibidos.» 


			¿Qué anclas emocionales puedes utilizar en esa conversación? 


			

			 



			•  Puedes hablar de los realities porque, si bien aún no sabes si le gustan o no (aunque empiece exculpándolos), sabes que al menos los tiene como referencia. 


			•  Puedes hablar de perros, ya que muestra una especial atención y respeto por ellos. 


			•  Puedes hablar de la sinceridad, de la hipocresía y de cómo nos valoran los demás. 


			•  Puedes hablar del concepto de «aguantar» para ser más populares o reconocidos. 


			•  Puedes hablar de la infelicidad que siente con algunas personas de su entorno y de cómo se encuentra. 


			•  Incluso puedes hablar de si esa persona cree que el resto del mundo la ignora. 


			

			 



			Como ves, son seis conversaciones completamente diferentes con la misma persona y desde el mismo punto de partida, seis conversaciones basadas en las anclas emocionales que la persona nos acaba de brindar en su propia exposición y que nosotros podemos utilizar para cambiar el tono de la conversación y pasar a un marco positivo que despierte la motivación. Así que, si ése es el objetivo..., del ejemplo anterior, ¿qué anclas utilizarías tú? 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuando utilizamos las anclas emocionales para la motivación, debemos tener en cuenta que la conversación que generemos tiene que ser positiva y no un ciclo destructivo, y si comenzamos con alguna pregunta que levante emociones negativas, usa las primeras píldoras de motivación para darle la vuelta y terminar siempre en positivo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			60. IZANDO EL ANCLA 


			

			 



			Hagamos un pequeño repaso de la motivación. Como has visto, en las primeras cinco píldoras nos hemos centrado en aprender a desbloquear y ofrecer soluciones. En estas cinco, nuestro compromiso es generar vínculos: con nuestra motivación y carisma queremos que quien nos escucha cree vínculos positivos hacia nuestra persona y nos permita que accedamos a ella. Por eso, terminamos este segundo bloque de la motivación con un segundo uso de las anclas que hemos mencionado antes. 


			Izando el ancla es una píldora que se utiliza para adaptar nuestro discurso o argumentario con un fin sencillo: que todo el mundo sea capaz de tomar esas palabras como si estuvieran fabricadas para ellos, en exclusiva. Esta píldora necesita de una gran rapidez mental o de mucho ensayo, ya que nos obliga a trabajar de manera rápida y eficaz con las pequeñas informaciones que nos den. 


			La idea es sencilla: localizamos un ancla emocional y, a partir de ahí, adaptamos nuestro discurso a ese vocabulario. 


			Por ejemplo, queremos vender que somos buenos profesionales para dirigir a un equipo de compañeros a alguien que sabemos que le encantan los perros: «En ocasiones, los equipos de trabajo son como cachorros: cada uno de ellos, individualmente, llegará a ser un gran perro. Sabes que de vez en cuando alguno morderá las patas del sofá o ladrará más de la cuenta, pero si haces una buena labor, te protegerá y será fiel y leal a la organización». 


			¿Y si le gustan los aviones? 


			«Cada pieza de un avión es imprescindible para que un avión vuele. No se puede volar sin un ala. Eso sí, hay que ser lo suficientemente profesionales como para saber si el ala que tenemos es la mejor y más aerodinámica.» 


			Si aprendes a izar bien las anclas emocionales, aprenderás a desbloquear a la gente, sentirán empatía con tus emociones y será más fácil comenzar un proceso emocional que lleve al positivismo y a la motivación necesaria para acrecentar tu carisma. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuando hay más de una persona, debemos buscar un ancla conjunta preguntándonos: «¿Qué les une a todos? ¿Qué les gusta a todos? ¿En qué están todos de acuerdo?». 
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			61. ¡QUÉ BIEN ESTAMOS! 


			

			 



			La motivación es una planta que debe regarse. Lo que hoy nos hace felices, mañana será una anécdota y, pasado mañana, pura rutina. Sin embargo, si emprendemos una carrera en la que cada día ofrezcamos un éxito, un regalo o una situación satisfactoria mayor que la anterior, pronto crearemos un escenario insostenible. 


			Entonces ¿cómo lo hacemos? Las personas carismáticas tienen una fórmula sencilla: animar de vez en cuando al resto para que observe su situación de privilegio o bienestar, recordándoselo con un sencillo «¡Qué bien estamos!» y provocando sutilmente la aceptación y reflexión sobre las ventajas actuales. 


			Por ejemplo, llevas varios días de vacaciones y podría parecer que al tercer día de estar tomando el sol empiezas a no valorarlo como ese primer día que lo celebrabas todo por llevar meses esperándolo. Pues bien, sin añadir nada más, un sencillo «¡Qué bien estamos!» provocará que volváis a analizar satisfactoriamente ese instante. 


			O quizá en la oficina, hace un año mejoraron considerablemente las instalaciones y ya no recuerdas lo mal que se estaba antes. Evoca un sencillo «Estaba recordando el cambio de instalaciones... ¡Qué bien estamos!» y ya verás cómo vuelve ese sentimiento positivo. 


			Sin embargo, esta píldora es efímera y, aunque poderosa, tiene un efecto limitado. Pronto volverá a convertirse en rutina y deberás encontrar una nueva situación o escena en la que emitir un «¡Qué bien estamos!». 


			

			 



			IMPORTANTE: No utilices esta píldora como argumento en una discusión o parecerá que intentas chantajear o proyectar que, como ahora se está bien, el resto de los elementos negativos deben aceptarse. Ojo, se puede volver en tu contra. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			62. TE QUIERO, LO SIENTO Y GRACIAS 


			

			 



			Ésta es una de las píldoras a las que tengo más cariño. Por su poder, potencia o repercusión, esta píldora de carisma fortalece todas tus relaciones y motiva los vínculos sociales de manera exponencial. 


			Su ejecución es sencilla: 


			

			 



			1. Dibuja en un papel tres círculos grandes y en cada uno de ellos, en la parte superior (como un título), pon «te quiero» en uno, «lo siento» en el segundo y «gracias» en el último. 


			2. Selecciona a todos tus contactos y analiza en qué círculo se encuentra cada persona en este momento. Tras pensar bien los motivos, escribe su nombre en el círculo correspondiente. 


			3. Hecho esto, ponte en contacto con cada uno de tus contactos y transmítele el mensaje oportuno de manera sencilla. 


			4. Pronto comenzarás a recoger el fruto de este esfuerzo. La gente comenzará a llamarte, a contactarte por correo electrónico o incluso a citarse contigo para entender el porqué de tan repentina muestra de cariño. 


			5. Responde con un sencillo «Todo está bien, sólo quería decírtelo» (no se lo creerán y seguirán pensando que algo te pasa, pero habrás conseguido volver a motivar e incentivar esa relación). 


			

			 



			IMPORTANTE: Esta píldora tiene un poder infinito, y su ejecución puede hacer que se tambalee tu estado emocional al recordar grandes y buenos (pero pasados) momentos. No pienses en lo que ya no tienes; plantéate que debes potenciar el volver a revivirlos. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: ¿Qué pasa con los contactos a los que no les diríamos ninguna de estas tres cosas? Pues es sencillo; pregúntate: «¿Realmente no tengo nada que decirles?». Si es así, cuestiónate lo siguiente: «¿Realmente esas personas forman parte de tu vida?». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			63. LA VOZ DEL MUNDO 


			

			 



			«Si tus amigos se tiran de un puente, tú también, ¿no?» Esta frase no sólo está incluida en el chip que ponen a las madres cuando nacen. Además, es una constatación de que la influencia social funciona y, por lo tanto, gracias a ella, la motivación también. 


			Si ningún hombre lleva falda a trabajar, si pocas mujeres se atreven con las corbatas, si la gente se para en el lado derecho de las escaleras mecánicas aunque no venga nadie que quiera pasar o si de repente todas las empresas regalan como merchandising USB de memoria flash, responde a la denominada influencia social. No está escrito, pero todo el mundo lo hace.  


			El individuo actúa de manera absurda e irracional cuando la masa tira de él, y las personas carismáticas lo saben. Por eso, he fabricado esta píldora: la voz del mundo. 


			

			 



			USO DIRECTO 


			Haz que la persona reconozca en tu mensaje la generalización y aprobación de una mayoría. Usa palabras como «todos hemos decidido que», «nosotros somos...» y plurales generales. Huye de construcciones tipo «pienso que es lo mejor» o «debes actuar». Si la persona te reconoce como voz de una mayoría, la influencia social empezará a actuar y, con ello, será más sencillo motivar a la acción o decisión. 


			

			 



			USO INDIRECTO 



			Haz que el entorno asuma un acto como habitual y, así, influirás en las personas más hostiles. Envuelve a las personas con actos repetidos por la mayoría (o aparentemente visibles por una mayoría) y verás cómo el resto comienza a evolucionar. Por ejemplo, quieres que una persona comience a hacer deporte; si el grupo lo practica, no tardará en rendirse a la influencia cuando todo el mundo hable de sus beneficios. ¿Quieres que nadie use la máquina de café para cotillear? Léete otro libro sobre milagros. 


			

			 



			IMPORTANTE: No te apoderes de un movimiento mayoritario o podrás ser sepultado por la ola de disconformidad y oportunismo. Para ser altavoz, debes tener pilas y buen oído para escuchar lo que se dice, se comenta o se rumorea.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			64. CIENCIA MOTIVADORA EN POSITIVO 


			

			 



			La ciencia es una gran aliada de nuestro argumentario para lograr la motivación. Las personas carismáticas saben que no pueden basarlo todo en meras palabras y, por ello, es importante que de vez en cuando introduzcas mensajes relacionados con la neurociencia, la genética, la naturaleza o cualquier elemento científico demostrado. Al recibirlo, el otro se planteará, primero, un pensamiento que hará que aumente tu halo de conocimiento y, por lo tanto, tu carisma, y, segundo, reflexionará sobre su propia actitud.  


			Usa estudios, porcentajes, datos tangibles, estadísticas, principios y descubrimientos científicos, pero no hagas un desarrollo extenso o parecerá un mensaje aburrido y prefabricado. Lanza el titular de forma contundente, como si todo el mundo debiera saberlo. 


			«Un solo abrazo desencadena sustancias químicas que mitigan el estrés. ¿Hace cuánto que no abrazas?» En ese instante, la otra persona querrá, irrefrenablemente, dar un abrazo. Puede que no te lo dé a ti, pero no tardará, primero, en dárselo a alguien y, segundo, en comentar esta frase a otra persona, generando una nueva cadena de motivación.  


			«¿Sabías que un minuto de ternura genera hemoglobina en la sangre y mejora nuestro sistema inmunológico?» En ese momento, la persona que recibe esa información no sólo querrá recibir ternura, sino que es más fácil que ofrezca ternura a otras personas, aunque lo haga por egoísmo, para ser inmune. 


			«Los bebés que ríen en el vientre materno viven entre el 18 y el 21 % más que los que no ríen.» En ese instante, comenzará a pensar en su madre y en si se habrá reído. Si hay alguna embarazada entre sus amistades, hará que se ría para otorgar más vida a ese bebé. 


			Busca tus frases estrella, tus estudios, y aprende a lanzarlos en positivo. Recuerda que tu carisma crecerá y, además, generarás nuevas cadenas de curiosidad y actos positivos. 


			

			 



			IMPORTANTE: Ten cuidado con la argumentación: para cada estudio que afirma algo, existe otro que demuestra lo contrario. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			65. CIENCIA MOTIVADORA EN NEGATIVO 


			

			 



			Si bien es cierto que la ciencia se convierte en una aliada para nosotros, su uso no debe limitarse a lanzar mensajes gratificantes basados en la ciencia, sino generar la reflexión o el acto posterior, y que éste suponga una potenciación de la motivación.  


			En la píldora anterior veíamos que las frases de estudios en positivo generan una reacción de apego y experimentación. Es decir, si esto es así, yo quiero vivirlo. Sin embargo, existe otra fórmula para utilizar la ciencia: hacer que la construcción del pensamiento y de la motivación sea «Si esto es así, yo NO quiero vivirlo más». Como en el caso anterior, usa todo lo que esté en tu mano, pero busca titulares que generen la curiosidad de querer más y que se preocupen por su realidad. Sólo así generarás el cambio y, con ello, la motivación. 


			

			 



			FASE 1. GENERACIÓN DE CURIOSIDAD 


			«¿Sabías que el cortisol es una sustancia que intoxica nuestra sangre y que, además, elimina la acción del sistema inmunitario de nuestro cuerpo? ¿Sabías que el estrés, o incluso enfadarse, genera esa sustancia?» 


			Tras enunciar ese planteamiento, en la persona se ha despertado la curiosidad y comienza a pensar en las veces que se enfada o se estresa, y querrá saber más sobre el cortisol en la sangre.  


			

			 



			FASE 2. AGITACIÓN CEREBRAL 


			«¿Sabes cuánto tiempo se tarda en eliminar de nuestra sangre el cortisol que nos intoxica y que hemos generado en un minuto de cabreo?» La gente dudará, dirá una cifra y tú rematas diciendo: «48 horas. Por cada minuto que te enfadas, te intoxicas y te quedas inmune durante dos días». 


			Después de esto, a esa persona empiezan a asaltarle las dudas o frases tipo «Estoy intoxicado» o, en el mejor de los casos: «¿Y cómo puedo cambiarlo?». Nadie que escucha esto se queda igual que antes de escucharlo. 


			

			 



			FASE 3. MOTIVACIÓN AL CAMBIO 


			Da igual que digas o no algo; el otro querrá saber más sobre cómo no cabrearse o provocar estrés. Si estás preparado y dispones de información, no sólo estarás motivando y generando el cambio, sino que, una vez más, estarás potenciando tu carisma. 


			

			 



			IMPORTANTE: No seas una Wikipedia andante. Estos datos debes dejarlos caer sin parecer que no sales de la biblioteca o del laboratorio, sino como un episodio o enseñanza de vida. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			66. PASANDO LISTA 


			

			 



			En ocasiones, las personas tenemos la fea costumbre de olvidar nuestros éxitos. Las personas desmotivadas, además, los entierran. ¿Qué debes hacer para motivar si quieres potenciar el carisma? Haz que recuerden lo que tienen como si estuvieras pasando lista. Desde fuera, te será muy fácil. 


			Hace poco, una alumna me decía: «Ahora me arrepiento. Es que el primer año de estar en la universidad reduje mi concentración y ahora pienso dónde estaría ahora si no hubiese sido así».  


			Mi respuesta fue la siguiente: «Bueno, ahora estás en cuarto y a punto de terminar la carrera. ¿Has salido, vivido, disfrutado, tenido días de insomnio, ido a clase sin dormir, llorado por amores perdidos, descubierto pasiones por los rincones? Es decir, ¿has vivido plenamente la vida universitaria?». 


			Ella contestó que sí y yo rematé con un «Pues ¿sabes?, aun así lo has aprobado todo. Eres alguien con suerte porque hay quien, aun pasando por la universidad, jamás vivirá tantas emociones en toda su vida». 


			Poner en práctica esta píldora significa que recordemos a los demás todo lo que tienen, lo que han conseguido o los éxitos vividos. Significa refrescar que, incluso en el peor de los casos, siempre hay otros elementos positivos a los que podemos aferrarnos. Y significa, por último, enviar un mensaje sencillo: si has conseguido todo esto, puedes seguir consiguiendo lo que quieras. 


			Resume tu vida personal o profesional y enfréntalo incluso a obviedades. Recuerda que el sentido común parece ser el sentido que se desgasta con más rapidez, puesto que lo perdemos en la adolescencia y nunca lo recuperamos. 


			

			 



			IMPORTANTE: En la puesta en práctica de esta píldora es importante que no remarquemos en exceso todos los pasos o procesos. Es mejor que sea la otra persona quien nos lo diga respondiendo a nuestras preguntas. Es más poderoso decir: «¿Qué pasó con ese proyecto que presentaste el año pasado?» que «Pues el proyecto del año pasado fue todo un éxito, ¿ves?».  
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			67. ATRAE A LOS TUYOS 


			

			 



			Para motivar, algo realmente imprescindible es explicar el funcionamiento de una ley absurda de la naturaleza y que nos hace actuar de forma clasista. A diferencia de los polos magnéticos, atraemos a la gente con nuestra misma carga magnética. Es decir, la gente positiva se suele rodear de gente positiva o que quiere ser positiva. La gente negativa se suele rodear de gente negativa o, directamente, no suele estar rodeada de otras personas. Es importante que transmitamos esta creencia al resto para que la observen en los demás y se convenzan. 


			Si estás en una cena con más gente y, de repente, alguien comienza a contar chistes, a esa mesa se acercarán personas que quieran pasárselo bien. Y siempre hay alguien que se levanta y se va porque le aburren los chistes o porque no quiere escucharlos. ¿Sabes una cosa? Acabará en otro grupo de personas criticando a los de la mesa de los chistes. La vida es así de sencilla. Por eso, la gente acaba reuniéndose con personas que son como ellas. Dos socios se unen y «venden» que se complementan porque es bueno para su negocio, pero pasado el tiempo verás cómo tienen más similitudes que diferencias. 


			Pues bien, para utilizar estar realidad en otras personas de cara a motivarlas, además de provocar que lo vean y lo analicen, debemos potenciar una ronda de preguntas sencillas:  


			

			 



			•  «¿Qué tipo de personas quieres atraer?» 


			•  «¿Qué clase de comportamiento crees que puede atraer a esas personas?» 


			•  «¿Qué vas a hacer para ser así?» 


			•  «¿Qué parte de ti puedes proyectar con esa finalidad?» 


			

			 



			Una vez más, estás incitando a la reflexión y a la acción, motivas el cambio y provocas que el otro averigüe cómo quiere que le vean en positivo. No se trata de hablar de la teoría que esconde esta píldora, se trata de dos sencillos pasos: que comprueben que la gente se rodea de sus iguales y que reflexionen sobre los iguales que quieren atraer a partir de ahora. Así de sencillo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Recuerda que hemos visto píldoras en este principio activo para superar los «no sé» (53 y 54), los «no voy a saber hacerlo» (52) o incluso los «yo no valgo para eso» (66). 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			68. USA LA LEY DE LA ATENCIÓN 


			

			 



			La ley de la atracción o de la atención se basa en un principio sencillo y poderoso. Nuestro cerebro filtra la información que deseamos obtener o en la que estamos concentrados. Por lo tanto, para ver y obtener algo tenemos que focalizar nuestra atención y nuestros actos para que esto suceda. Por ejemplo, si vas a comprarte un coche blanco, en la calle sólo parecerá existir ese modelo o color. Si intentas quedarte embarazada (o lo acabas de conseguir), se multiplicarán las embarazadas a tu alrededor. No hay más de las que antes existían pero ahora les prestas atención. 


			Pues bien, siguiendo esta sencilla ley, y teniendo en cuenta que si somos capaces de centrar nuestro objetivo en la mente, nuestro filtro provocará que eso se priorice, y eliminando la parte esotérica de ciertos libros que hablan de que el universo conspira para que las cosas sucedan si lo deseamos con fuerza, ¿cómo utilizamos la ley de la atención para motivar a otras personas?  


			Siembra un pensamiento, objetivo o deseo en la mente del otro. 


			Riega con conversaciones que giren en torno a ello y provoca que dicho objetivo o pensamiento esté presente cada día mediante noticias, enlaces o comentarios. 


			Abona el crecimiento de la ley de atención con preguntas sobre la evolución. 


			Disfruta viendo cómo florece la actitud en la otra persona. 


			Pero ¿qué ha pasado? ¿Es tan sencillo? Pues sí. Lo que ha pasado es que has favorecido el cambio mental de la otra persona incentivando que su cerebro comience a prestar atención a ese tema en concreto. Cuando dicha persona empieza a recibir esos impactos externos cree que son «señales» y que debe seguir trabajando y concentrándose en eso. Finalmente, esa persona ha activado su ley de la atención y, por lo tanto, está motivada para la consecución del éxito concreto. 


			
			 

			
			IMPORTANTE: Si la otra persona no desea ese pensamiento, objetivo o deseo, la ley de la atención nunca se activará. Para ello, utiliza las técnicas de persuasión y liderazgo de los principios activos de este libro. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			69. ¿IMITACIÓN O COMPENSACIÓN? 


			

			 



			Existen diferentes estudios psicológicos que afirman que las personas optan por sus carreras profesionales, e incluso por su estilo de vida, siguiendo dos únicos parámetros: la imitación y la compensación.  


			Imitación significa seguir un patrón; por ejemplo, el hijo de un policía se convierte en policía, el de una médico en médico, o el de una periodista en algo relacionado con la escritura. Los patrones a seguir se construyen con personas que nos influyen positivamente e incluso se da el caso de que películas o personajes de series sean dichos referentes. 


			Compensación significa que, en nuestra experiencia vital, hemos sufrido algún tipo de desagravio o hemos presenciado algo que nos ha hecho creer que las cosas deben hacerse mejor. De esa manera, tomamos esas decisiones para compensar lo existente con nuestra dedicación: alguien a quien robaron de pequeño puede convertirse en policía, quien no tenía libertad de expresión puede llegar a ser periodista o quien padeció una mala praxis médica acaba trabajando en un hospital. 


			Saber si las personas toman sus decisiones por imitación o compensación nos sirve para generar una motivación y una influencia mayor en sus comportamientos, ya que, aunque toda persona bebe de ambos patrones, siempre se tiende a uno. 


			Si tenemos delante a personas imitadoras, encuentra sus referentes y úsalos en tus conversaciones. Por ejemplo, si su modelo a seguir era su madre, utiliza sutilmente la figura de tu madre o incluso las relaciones entre madres e hijos. Si era un personaje, conviértete en un gran seguidor de dicho personaje. Eso derruirá las barreras y os acercará mucho más, facilitando su posterior motivación.  


			

			 



			IMPORTANTE: Muchas personas se avergüenzan de sus referentes pasados los años, por lo que descubrirlo será toda una aventura. Si tenemos delante a una persona compensadora, encontrar el episodio catalizador que le llevó a tomar esa decisión nos descubrirá mucho de su esencia y comportamiento. Para acercarnos a ellas y motivarlas correctamente, un simple halo de rebeldía y de compensadores es suficiente para encontrar el enganche necesario. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Cuidado con indagar o recrearte en el episodio catalizador, ya que puede provocar sufrimiento. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			70. SOY DE BARRIO 


			

			 



			Pelé jugaba al fútbol en las favelas. The Beatles eran unos chavales que tocaban en tugurios. Apple se fundó en un garaje... Las personas carismáticas saben que les favorece tener un origen humilde. 


			Reivindicar esa naturaleza de suburbio, barriada obrera o de pueblo pequeño para potenciar los valores de la persona «hecha a sí misma» es una de las grandes bazas de la gente carismática. Así muestran al mundo que, a pesar de haber vivido en un ambiente difícil u hostil, han sido capaces de superar con creces las barreras sociales y conquistar el lugar que la sociedad tradicionalista y clasista les negaba.  


			Ser de barrio, que no barriobajero, significa muchas cosas. Implica que todo el mundo te conocía por la calle, que el panadero sabía tu nombre y el encargo que habías ido a buscar. Ser de barrio significa ser solidario con quienes te han rodeado durante toda la vida, aunque, pasados los años, unos ocupen puestos de relevancia y sean importantes de cara a la sociedad y otros simplemente sean las personas más importantes en sus casas y lleven una vida humilde. Ser de barrio significa sentirse querido en alguna parte del mundo y saber que nunca te faltará alguien con quien charlar. Ser de barrio es tener un pasado lleno de anécdotas divertidas mientras jugabas entre escombros o en obras cercanas. Pero, sobre todo, ser de barrio se convierte en la variable más potente de la píldora 51, ya que te transforma en la imagen de persona luchadora que la gente de clase alta nunca pudo ser y deseaba serlo, y la persona de referencia de quienes, como tú, han nacido en un barrio, en un pueblo pequeño o tienen fuertes lazos con dichos lugares (por una cuestión de estadística, la mayor parte de la población). 


			Por eso, habla de tus orígenes humildes y utilízalos para motivar al resto. Quienes los hayan vivido los recordarán y sentirán un vínculo indestructible contigo y, quienes no, reflexionarán sobre la idea de que, si tú has podido, ellos, que han tenido más facilidades, también han de ser capaces. 


			Tu barrio es tu trampolín. Salta sobre él y llénate de orgullo. 


			

			 



			IMPORTANTE: No te fabriques una historia falsa o algún día te encontrarás con alguien de ese barrio que te desenmascarará. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			71. UN GRACIAS COMO UNA CASA 


			

			 



			Después de acabar su MBA en 1998, Susan Wojcicki compró el 232 de Santa Margarita Avenue por unos 600.000 dólares. Alquiló el garaje a dos estudiantes de Stanford por 1.700 dólares al mes para ayudar a pagar la hipoteca. Los alquilados eran nada menos que los chicos de Google, Larry Page y Sergey Brin, que hicieron crecer Google ahí mismo. Un año después de haber comprado la casa, estaba trabajando en Google, y hoy es una de las ejecutivas de primer nivel, encargada de supervisar el crucial negocio de publicidad de internet como vicepresidenta de gestión de producto. 


			Porque una de las más poderosas píldoras de motivación que existe en el mundo es el agradecimiento y las personas carismáticas lo saben. «Yo no quiero palmadas en la espalda», habrás escuchado más de una vez, pero es mentira. ¡Claro que las queremos! «Yo no quiero medallas», pero ¡mira qué bien quedan en mi pecho! Ser objeto de agradecimiento compensa el esfuerzo, las frustraciones y los malos momentos. Ser objeto de agradecimiento es suficientemente motivador para poner de nuevo la cuenta a cero y seguir adelante. 


			Pero ¿sabemos dar las gracias? No, no sirve con un sencillo «gracias». 


			

			 



			•  Utiliza una mirada de caramelo (píldora 2) e intenta provocar el contacto físico. 


			•  Pon tu mano sobre el corazón y, con una ligera afirmación con la cabeza, pronuncia un sencillo «Gracias». 


			•  Vuelve a mirar a la persona con mirada de caramelo y añade la razón por la que le das las gracias. Los «Tú ya sabes por qué» o los «Por todo» son trucos que están bien, pero nada como un razonamiento extenso y detallado en el que reconozcas los errores cometidos por ti (si los hay) y enmarques el beneficio del apoyo dado.  


			•  En casos concretos, el agradecimiento deberá ir acompañado de una gratificación. No seas agarrado, ya que este elemento favorecerá la motivación de la persona que lo recibe y de todos los que busquen una recompensa similar. 


			

			 



			En 2003, a Susan Wojcicki se le ocurrió una idea millonaria que ha garantizado el negocio de Google: AdSense. Una persona a la que se le agradece su esfuerzo, seguirá cada día creando valor. ¿O acaso crees que Susan habría creado eso si no se le hubiese reconocido su labor?  


			

			 



			IMPORTANTE: Agradecer no es comprar, adular o pecar de falsa modestia. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			72. EL GUANTE DE RITA 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que motivar no es limitarse a dar lo que el otro espera. Motivar va mucho más allá, ya que hablamos de recrearnos en aquellos elementos que potencian y catalizan el movimiento, superando incluso aquellas situaciones que nos pongan impedimentos. Por ejemplo, en la grandiosa escena en la que Rita Hayworth canta «Put the Blame on Mame» y desliza uno de sus guantes para quitárselo con gran sensualidad y simpatía, realmente se estaba evitando la censura, ofreciendo una escena de estriptis. ¿Es increíble que haya quedado como un icono del cine y de la sensualidad? No. La creatividad y el ingenio se premian. 


			El guante de Rita supone ofrecer una parte por el todo. Supone reflexionar y considerar que, en la mayor parte de los casos, no es necesario mostrar todo nuestro incentivo, sino ofrecer una ligera parte. Supone, en definitiva, que utilicemos nuestro ingenio y creatividad para hacer que una parte o acción inocente, como quitarse un guante, evoque en la mente de quien nos escucha un todo mayor, en este caso quitarse toda la ropa. El guante de Rita es sembrar para que la mente de quien nos escuche abone y riegue. 


			¿Para qué invitar a toda la oficina a comer, con el gasto que eso conlleva, si puedes compartir la experiencia de pasar una tarde juntos fuera de la oficina? ¿Para qué revelar todos los secretos de tu nueva novela, arriesgándote a que el secreto sea públicamente conocido, si puedes ofrecer algunas ideas que estimulen y les hagan morirse de ganas por leer la obra? ¿Para qué contar todo lo que vas a hacer si puedes centrarte en un pequeño detalle y que la otra persona rellene el resto con su mente? 


			Recuerda que el guante de Rita no es una píldora para personas avariciosas que se quieren ahorrar el todo y a cambio sólo ofrecen una parte, sino más bien de personas que saben que la mayor riqueza reside en la mente de quien nos escucha y en su imaginación. Juega con ella, como lo hace Rita con el guante, y disfruta viendo cómo las personas ven tu mano desnuda como si de todo tu cuerpo se tratase. 


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de generar falsas expectativas. Tú ofrece una parte, pero de verdad. El resto será un espejismo provocado por la mente de la otra persona, que se podrá cumplir... o no. 


			

			 



			[image: ]



			
	    

	 	
	    
            

			 



			73. ARREGLANDO LO ROTO [image: ]


			

			 



			Debes saber que toda acción comporta una consecuencia. En ocasiones, pensamos que no es así o incluso que podremos librarnos de dichas responsabilidades. Sinceramente, no podemos escapar de las consecuencias de nuestros actos. Pero eso es una gran ventaja, si sabemos utilizarla para motivar. 


			Cuando alguien toma una decisión, escoge algo para dejar de lado otra cosa. Así de sencillo. Elegir es descartar, y descartar hacer daño o romper algo. Ahora bien, la clave de esta píldora es un razonamiento pragmático: si hay algo dañado o roto, ¿cómo vas a arreglarlo?  


			Sin embargo, vayamos por partes. El primer paso de esta píldora de motivación es responsabilizarse de los actos y, como veremos en la píldora 122 (Responsabilidad responsable), tiene su propio procedimiento. Sin adelantar más, podemos quedarnos con esta pregunta: «¿Quién ha tomado esa decisión?». La lanzaremos una y otra vez hacia la otra persona, esquivando los «peros», las excusas y las justificaciones, hasta que finalmente reconozca que el responsable es él. 


			A partir de ahí, sugerimos que analice las consecuencias con preguntas de este tipo: «¿Eres consciente de que, tras esa decisión, iba a pasar X?», «¿Sabes que al tomar esa decisión ha sucedido Y?», o incluso «¿Acaso no eres consciente de lo que le has hecho a Z al tomar esa decisión?». Tras una segunda etapa de justificaciones y excusas, la persona será consciente de las consecuencias de sus actos y decisiones, y su ánimo estará bajo. Seguramente, habrás creado su sentimiento de culpabilidad (o de defensa en muchos casos). 


			A partir de ese momento, cambia el tono de tu conversación y llévalo a un marco motivador con un giro verbal: «Si yo te entiendo, y hubiese hecho lo mismo, pero ahora que sabes lo que has provocado, ¿qué crees que puedes hacer para arreglarlo?». De repente, la otra persona pensará que, aunque en una primera opción, escogió algo y descartó otra cosa, se le brinda una segunda oportunidad para arreglarlo y, por lo tanto, no tiene que descartar nada. No es responsable de las consecuencias de su primera opción. 


			

			 



			IMPORTANTE: En realidad, con esa acción está tomando otra decisión y, con ello, un nuevo descarte... Pero eso lo veremos más adelante. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			74. EL BIEN COMÚN 


			

			 



			Ya casi hemos cerrado el ciclo del tratamiento basado en la motivación, pero no podemos despedirnos sin dominar el plano de la responsabilidad y el de la incitación. El primero lo acabamos de analizar en la píldora anterior y lo haremos en otras posteriores, pero, para el segundo, quiero que te centres en dos elementos básicos: el bien individual y el bien común. 


			En la mayoría de las conversaciones de las personas carismáticas deberemos centrarnos en el bien individual de cada persona, ya que, por suerte o por desgracia, lo normal es encontrarse con personas que no se atreven a luchar por su felicidad o a conquistar sus sueños u objetivos pensando que no los merecen o que hay quienes los merecen más. En estas conversaciones, deberemos hacer un refuerzo personal y de autoestima utilizando muchas de las píldoras vistas en este libro. 


			Sin embargo, existen ocasiones en las que sabemos que alguien decide no actuar porque considera que el bien individual no está necesariamente justificado. En ese momento deberemos jugar la papeleta del bien común. El bien común es dejar a un lado el interés individual y utilizar como palanca que, sin su acción, una comunidad más grande no alcanzará su objetivo. Pero no hace falta que recurramos a frases grandilocuentes sobre la libertad, el honor, el respeto y cosas de ésas, sino sencillamente a elementos en los que la persona forme parte de un todo y, sin esa parte, el todo no funcione. Por ejemplo, imagina que una persona no quiere ir al teatro en una cita a la que va todas las semanas y le gusta mucho. A esa cita van otros que se lo pasan realmente bien. Tú podrías decir: «Ve al teatro, si siempre lo pasas genial», pero seguramente ese plano de análisis ya lo ha realizado la otra persona y, por lo tanto, queda descartado. Ahora bien, puedes decir: «Seguramente X e Y no disfrutarán tanto de esta cita al faltar tú, porque sois un equipo y es una cita fija para disfrutar juntos. ¿No te das cuenta de que para ellos, el teatro es sólo la excusa?». 


			Busca el motivo que hace que alguien forme parte de un bien común y usa esa situación para motivar a la acción. Si no lo hace por sí misma, la persona tendrá que actuar por aquellas personas que forman parte de ese bien común. La responsabilidad es muy grande. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con no caer en los chantajes emocionales. Se trata de motivar, no de generar culpabilidad. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			75. APLAUSOS 


			

			 



			Cuando alguien hace algo extraordinario, cuando se disfruta del éxito o del reconocimiento, si se disfruta de un momento de felicidad compartido o se ofrece un reconocimiento sincero a otra persona, se aplaude. El aplauso conlleva la motivación implícita, el aliento, la estimulación, el ánimo y la alegría, y las personas carismáticas lo saben. La mayoría de las veces lo saben porque han recibido el aplauso, pero, sobre todo, porque no dudan en pedir uno para quienes quieren estimular. No dejes pasar un instante de celebración sin enmarcar esa victoria con aplausos. La otra persona lo agradecerá y recordará y tú, además, estimularás las endorfinas. Pero, evidentemente, no nos podemos limitar a pedir que aplaudan a terceros, eso sería demasiado sencillo. Hay que evolucionar la píldora y sus variantes: 


			

			 



			APLAUSOS SORDOS 



			Cuando alguien diga algo que te guste, aprovechando que te está mirando, haz una sutil afirmación con la cabeza y aplaude con una sola mano sobre la mesa o sobre tu pierna de manera muda (sin volumen). La otra persona percibirá que ha acertado en sus palabras y que te ha convencido. Es importante que el orador te mire a los ojos para enviarle tu mensaje con más fuerza. 


			

			 



			APLAUSOS INDEPENDIENTES 


			Cuando quieras despertar el ánimo en alguien o fortalecer una motivación, como si de un entrenador se tratase, da tres aplausos mientras emites un «¡Venga, ¿eh?!», «¡Vamos, ¿eh?!» o algo similar. Nuestro inconsciente conectará directamente con esa etapa de niñez en la que formábamos parte de un equipo deportivo o estábamos en clase de gimnasia y no podíamos negarnos a salir corriendo tras ese gesto. Es importante que, tras esa primera fase, sepamos transmitir el objetivo que queremos conseguir. Por ejemplo: «¡Venga, ¿eh? De hoy no pasa que consigas X!». 


			

			 



			APLAUSOS EMPRENDEDORES 


			Aprovecha para ser quien comience a aplaudir a alguien mientras habla ante un público numeroso. No pidas que aplaudan. Espera a que diga algo que os conecte o que sepas que es importante para esa persona y entonces adelántate unos segundos, provoca el intercambio de miradas y comienza a aplaudir. El resto te seguirá pero, para quien está hablando, el aplauso es tuyo. 


			

			 



			IMPORTANTE: No hay nada que no merezca un aplauso, ni nadie que no se motive ante uno. 
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			La persuasión es la habilidad que permite convencer a alguien de algo, estimulándolo a actuar de tal o cual modo, aunque ese modo de actuar no haya sido la primera elección de la persona. La persuasión es una forma de comunicación social que se basa en el convencimiento que se ejerce de un emisor a un receptor. La persuasión puede lograrse de diversas maneras, aunque en la mayoría de los casos el lenguaje oral o escrito es el principal elemento para convencer, ya que se pueden presentar diferentes teorías e ideas persuasivas. Se considera que la persuasión es exitosa cuando la persona acepta lo que el otro individuo le ha transmitido, haciendo que tome una posición completamente nueva o que cambie directamente la que ya tenía sobre un asunto en concreto. Y ello debe incluir las razones suficientes para consolidar ese cambio de pensamiento o modificación de conducta. Es decir: dotar al receptor de argumentos que justifiquen por qué le quieres convencer. Recuerda: sin razones no hay persuasión. Sin razones, la estimulación es insuficiente, incompleta e inactiva. Philippe Breton, Allan Pease, Dave Lakhani o, recientemente, James Borg, han intentado analizar las diferentes píldoras para la correcta persuasión... Carisma complex no lo intenta; te ofrece 25 píldoras para que puedas usarlas desde hoy. 


			Las personas carismáticas conocen el poder de tener razón. Por ello potencian su persuasión de forma correcta, ya que, de ese modo, con una sencilla píldora de oratoria logran un mayor número de seguidores y, así, un mayor halo carismático. 


			¿Qué tienen en común las personas carismáticas que conoces con personajes como Winston Churchill, Hillary Clinton, Madonna y aquel magnífico profesor por el que no te importaba esforzarte más? ¿Qué puedes hacer tú para potenciar dicho poder de persuasión? ¿Eres capaz de conseguir que tus palabras y actos modifiquen la conducta y opinión de otras personas? A partir de ahora lo serás. 


			Tener capacidad de persuasión es conseguir que la gente esté de acuerdo contigo de manera voluntaria, es crear una proyección en la cual es difícil llevarte la contraria. Nos mostraremos como amantes de la verdad, personas sinceras, pero no ocultaremos que somos personas enérgicas y con ganas de tener razón, eso sí, sin ser testarudos, sin enfados ni discusiones. El poder de la persuasión reside en el poder del uso de la palabra y sus consecuencias son claras: ayudarnos a tener carisma. ¡Anímate y persuade! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			76. EL MINUTO DE ORO I 


			

			 



			¿Sabes que el cerebro de una mujer es capaz de crear una percepción fiable al 80 % de su interlocutor en 40 segundos? ¿Y que un hombre tarda 80 segundos? Pues bien, imagina que esto sea así... ¿Cuántas veces has perdido tu oportunidad por una mala entrada o una frase poco acertada? ¿Cuántas veces has tenido que oír eso de «Pues al principio me pareciste...»? Una persona carismática no se puede permitir el lujo de depender de una segunda oportunidad o del paso del tiempo. Ha llegado el momento de diseñar correctamente tu minuto de oro. Haz caso a Oscar Wilde: no existe una segunda oportunidad para causar una buena primera impresión. 


			

			 



			1. Debes tener en cuenta que tu nombre debes pronunciarlo de forma fácil, comprensible y a un ritmo algo más lento de lo que hablas normalmente. 


			2. No te empeñes en ocultar tus debilidades, las acabarán descubriendo y será peor porque te atacarán con ellas. ¿Y si las ocultamos a plena vista? Lo que yo llamo debililezas es convertir tus debilidades en fortalezas y empezar tu presentación con ellas. No se trata de mentir o de inventar fortalezas inexistentes, sino de utilizar el lenguaje de forma favorable. Mostrando los mismos síntomas, una persona puede ser tímida o reflexiva, pero lo primero tiene connotaciones negativas y lo segundo no. Y si cambiamos el «Yo es que soy una persona muy tímida» por un «Todo el mundo sabe que soy una persona precavida» el éxito está garantizado. Piensa: es mejor decir perseverante que cabezón, tenaz que obstinado, ambivalente que tener mil cosas abiertas, comunicativo que bocazas... Son tus debilidades convertidas en fortalezas, es decir, tus debililezas. 


			3. Lo siguiente que debes dejar claro es que quien tienes delante tendrá prejuicios y tópicos hacia tu persona. ¿Son malos? ¡Para nada! Sólo hay que saber jugar correctamente con ellos. Si eres joven, vende tu experiencia; si eres mayor, tu innovación y la capacidad de reinventarte; si eres de Madrid, muéstrate humilde; si eres catalán, generoso... No se trata de convertirte en algo exagerado sino de asociar ambos términos. La respuesta racional de quien tengamos delante será «¡Qué experiencia, para ser tan joven!» «¡Qué ilusión y fuerza para una persona de su edad!»... De eso se trata. Piensa en los prejuicios y tópicos que existen sobre ti, sólo por existir, y dales la vuelta en tus acciones y guiños en tu discurso inicial. Esto les dejará sin palabras. 


			

			 



			IMPORTANTE: Practica tus 40/80 segundos y desarrolla una presentación arrolladora. Pero crea varios modelos o acabarás sonando a algo antiguo y ya «escuchado». Recuerda: Ésta es sólo la primera parte de tu presentación. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			77. EL MINUTO DE ORO II 


			

			 



			Ahora que tus debilidades se han convertido en fortalezas y tu interlocutor ha conseguido tenerte en alta estima gracias a tu superación de prejuicios y tópicos, en la parte final de tu minuto de oro lanza tu frase estrella, tu eslogan y el beneficio que lograrán contigo: «Vamos a cambiar el clima laboral», «Consigo transformar una escoba en una escoba carismática»... Si es potente, conseguirás que te pregunten: «¿Y cómo vas a hacerlo?». En ese momento, la otra persona ya es tuya. 


			

			 



			1. «¿Para qué quieres hablar conmigo?» Existen diferentes píldoras que puedes utilizar, pero yo me quedo con las dos más poderosas. Piensa en un eslogan sencillo que resuma tu intención en esta conversación y lánzalo. Racionalmente, el otro no tiene nada negativo sobre tu persona y encima tu frase le llama la atención: «Tenemos la respuesta a lo que estás buscando», es la filosofía a seguir. La otra píldora es la de la pregunta seductora, que suele generar un efecto más poderoso. En lugar de una afirmación directa, utiliza una pregunta con gancho: «¿Sabías que el 70 % de los directivos españoles puntúan como su mayor preocupación el hablar en público?». Tras llamar su atención, opinión o reafirmación, lánzale el beneficio que le ofreces.  


			2. Estoy convencido de que las relaciones no se basan en la confianza, sino en el beneficio. Por eso mantenemos nuestro trabajo, pareja o amistades mientras saquemos un beneficio de ellas, ya sea económico o emocional. También por eso, cuando sucede algo desagradable, utilizamos aquello de «me compensa». De ahí que tengamos un trabajo que «nos compensa» hasta que aparece otro que nos beneficia más, o tenemos una relación de pareja hasta que... ejem... puedes imaginarlo, ¿no? Pues bien, ya has generado la cercanía suficiente. Ahora piensa: ¿en qué sale beneficiada la persona que tienes delante al conocerte? Es momento de soltarle tu frase de beneficio a la pregunta anterior sobre los miedos de los directivos a hablar en público. «Al menos con el método SIMPLE®, toda persona es capaz de armarse de 150 técnicas concretas para convertirse en un orador carismático.» 


			Después de esto, estate atento a la siguiente pregunta porque, gracias a ella, conseguirás tu gran segunda cita. Esa segunda pregunta se enfocará a conocer más de ti y de tus servicios. Tu minuto de oro ha alcanzado el éxito y tu carisma ha sido reforzado. 


			3. No olvides terminar siempre recordando tu nombre y ofreciendo tu contacto. 


			

			 



			IMPORTANTE: Siempre es más importante coger la tarjeta del otro que dar la tuya. Es la segunda vez que te lo digo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			78. ¡TIRA LOS DADOS! I 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que, en el juego persuasivo, intervienen tres participantes: el orador, su discurso y quien lo escucha. Si nos imaginamos la persuasión como un gran tablero de un juego de mesa, cuando situamos las piezas en la casilla de salida de la comunicación debemos tener claro qué opción tomar en función de lo que nos digan los dados, sin olvidar que hay otro participante en el juego. Si quieres persuadir con tu comunicación, tienes que dominar tres aspectos: el pretexto (tener algo que decir), el texto (saber qué mensaje decir y cómo transmitirlo) y el contexto (dónde estás, con quién, qué sabéis ambos de ese entorno y de la realidad en la que os encontráis).  


			Ahora sí, podemos lanzar los dados (tenemos 21 casillas): sale un punto. Crea la necesidad. Imaginemos a nuestra pareja, en una tarde calurosa de agosto, encerrada en casa. ¿Qué puedes decir para persuadirla? Seguramente algo parecido a esto: «Cariño, te propongo olvidarte del calor, divertir tu mirada, refrescar tu garganta y hacer algo nuevo por el mismo precio». Ya habrás captado su atención. Avanza una casilla. 


			Lanzas de nuevo los dados. Ahora te salen dos puntitos. Adapta tu lenguaje al suyo. Tu pareja responde: «¿Tiene que ser ahora?». En ese momento tienes que recordar lo siguiente: persuasión significa inducir con razones a alguien para que modifique su pensamiento, comportamiento o actitud. No se puede persuadir si el oyente no entiende los motivos para acompañarte, las razones por las que te sigue donde le pides. Se trata de alcanzar las expectativas previstas en su mente. Por tanto, hazle participar en tu juego comunicativo. ¿Cómo? A través de la creación de mecanismos afables y aceptables en su consciente. Para ello, tienes que decirle: «Claro que no tiene que ser ahora, pero quizá no tengamos sitio cuando lleguemos al lugar especial que he reservado». Sus ojos se volverán hacia ti. Avanza dos casillas, has conseguido el enganche. 
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			79. ¡TIRA LOS DADOS! II 


			

			 



			Ya has conseguido el enganche, pero ahora debes volver a tirar los dados, tienes la partida casi en tu mano.  


			Sale un tres. Conviértete en una autoridad. Tu pareja se ilusiona con tu esfuerzo e interés por ella y te pregunta sobre el lugar. Tú la agasajas con adjetivos que aumentan su interés por acudir a él. No hables del trayecto o de los inconvenientes, sólo de las sensaciones positivas y del resultado. Tu poder aumenta gracias a su curiosidad y con él, su confianza hacia ti. Esto va mejorando. Mueve tu ficha tres casillas. 


			Llegamos a la parte más importante. No la fastidies ahora. La has persuadido de que te acompañe a ese lugar que le has vendido como mágico pero que, de momento, sólo conoces tú. Te mueves por las emociones, pero te mantienes por las razones, recuérdalo. Por ello, tira el dado y, cuando te salga el cuatro, piensa que te toca hacer lo siguiente: romper los paradigmas establecidos.  


			Llegas al lugar prometido a tu pareja y ahí cambias al patrón de conducta conocido, das un giro a la situación y le dices lo contento que estás porque haya ido contigo y que da igual el lugar mientras ella esté en él. El foco deja de ser el lugar para ser la otra persona. Aún no le has dicho lo más importante ni que sacarla de casa era la excusa para encontrar el momento. Ella se espera llegar al lugar especial y tú le preparas algo aún más mágico. La clave de esta píldora es hacerlo manteniendo la tensión comunicativa, es decir, la expectativa de que lo que viene a continuación supera a lo anterior. Pero tu interlocutor no debe saberlo. Ahí está el secreto.  


			Avanza cuatro casillas, ya casi lo tienes. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			80. ¡TIRA LOS DADOS! III 


			

			 



			Tira por última vez los dados. Sale un cinco. Crea la atmósfera, construye el relato. Has elegido el lugar donde le vas a decir aquello que llevas meses preparando. Quizá una historia, un conflicto que te haga ponerla en situación te ayudará a superar la primera fase de nervios. Ella deja de impacientarse porque no la lleves donde le prometiste pero le gusta el nuevo lugar y se pregunta por qué le cuentas esa historia. Es ahí donde la mirada pasa de ser identificativa a persuasiva, casi envolvente, transmisora de intenciones. El foco de la persuasión ha pasado del lugar a la persona y, de ésta, a la historia. Avanza cinco casillas porque ya has conseguido situarte donde querías. 


			Llega el momento, te quedan seis casillas para llegar a la meta. Has pasado por todas las fases de tu comunicación persuasiva con éxito. Has persuadido gracias a tus razones pero primero has conseguido enganchar con pinceladas de emoción. Lo has hecho a través de historias y apelando a las necesidades de tu oyente, superando la expectativa generada y realizando giros argumentales. La has convencido con un lenguaje entendible y respondiendo a tu posición de autoridad, dominando su curiosidad. Tira los dados y... ¡seis! Ha llegado el momento de decirle algo lo suficientemente poderoso como para cerrar el ciclo de la persuasión: «Necesitaba pasar tiempo contigo». El foco ahora está en vosotros. Felicidades, lo has conseguido. Algo que podías haber dicho en casa y de otra forma ahora tiene una relevancia muchísimo más persuasiva. Esa frase no la olvidará gracias a haber pasado por las 21 casillas. 


			Recuerda: ¡tira los dados! No será la píldora más poderosa de las que veremos a continuación, pero es la base de toda persuasión y por eso debes aprender a caminar entre sus casillas. El foco debe estar siempre moviéndose del lugar a la persona, de la persona a la historia y de la historia a vuestra unión. Ése es el verdadero poder de la persuasión: iluminar cada palabra.  


			

			 



			IMPORTANTE: No olvides que todo se basa en tres elementos: pretexto, texto y contexto. Será tu mejor regla nemotécnica. Cuida las tres antes de utilizar cualquiera de las siguientes píldoras. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			81. TE RECUERDO [image: ] 


			

			 



			Uno de los elementos que utiliza más la gente carismática es, como hemos visto en la parte de la seducción, la de recordar fechas, anécdotas, conversaciones... Incluso las de personas con las que no mantienen el contacto y que hace años que no ven. Pero ¿cómo lo hacen? ¿Cómo consiguen recordar cada momento? ¿Cómo tienen el don de sentirse como en casa con cualquier persona? 


			Pues no es muy difícil. Cuando termine la conversación, cada vez que alguien te dé una tarjeta de visita recuerda que detrás debes anotar algunos datos de la otra persona que hayan podido salir a la luz. No apuntes el nombre de su empresa o su cargo (eso ya viene en la tarjeta) ni tampoco temas laborales (de ésos le habla todo el mundo). ¿Te ha dicho si le gustaba el vino? ¿El nombre de su hija? ¿De su perro? ¿Si le gusta una película en especial? ¿De dónde acaba de venir de trabajar? ¿Las próximas ciudades que visitará? ¿Dónde va de vacaciones? Ésos son los datos que debes anotar. 


			Posteriormente, archiva todos esos datos en casa, o en tu fabuloso Smartphone y adjunta lo que hayas apuntado al contacto. Así, cuando vuelvas a encontrarte con esa persona, podrás mirar tu móvil como si fueses a contestar o a hacer una llamada y allí tendrás toda la información que necesitas para meterte a esa persona en el bolsillo. También sirve para reuniones concertadas: sólo debes preocuparte por averiguar quién estará en la comida, reunión o cena y prepararte las preguntas que harás. 


			Esta píldora proyecta sobre ti un halo de familiaridad y complicidad difícil de igualar por una conversación profesional. Seguramente la otra persona no recuerde haberte contado nada de eso, pero si tienes esos datos es porque anteriormente ha habido la suficiente confianza... y si la habido una vez, ¿qué te impide seguir generándola? 


			Además, estaremos trabajando sobre la vanidad del otro. Se sentirá importante, grande, escuchado... algo a lo que las prisas de esta sociedad no nos tienen acostumbrados. Sólo debes recordar algo fundamental a la hora de utilizar esta píldora: intenta que no parezca forzado, no sueltes la pregunta como pie para entrar en la conversación. Le darás más fuerza si consigues lanzar tu pregunta justo después de saludaros y hablar sobre los temas profesionales. Cuando menos se lo espere, suelta tu bomba y ¡zas! ¡Ya lo has conseguido! 


			Haz la prueba, comienza con las personas que vayas a encontrarte hoy e intenta recordar algunos datos para la siguiente conversación que entables con ellas. ¡Ya verás como aumenta tu carisma y pasas a ser alguien mucho más interesante! 


			

			 



			IMPORTANTE: Lleva siempre un bolígrafo a mano, el móvil con batería y sé discreto cuando lo anotes o descubrirán tu técnica. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			82. EL CEBO 


			

			 



			Existen técnicas que ya aparecen en los viejos manuales o novelas clásicas, como Las mil y una noches. En este libro, Sheherezade consigue salvar su vida gracias a contar historias lo suficientemente atractivas y relevantes como para llamar la atención de su funesto marido, que necesitaba saber cómo terminaban. De forma inteligente, cada noche las dejaba a medias para salvar su cuello y continuar al día siguiente enlazando una historia con otra. Para que entiendas su sentido y aprendas a construir cebos poderosos la explicaré detalladamente en la píldora 88. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			83. EL ECO 


			

			 



			¡Qué carismáticos son quienes saben hablar de cualquier tema! Desde su ámbito profesional más cercano hasta los elementos desconocidos más especializados. Dejan escuchar, guardan silencio y potencian la conversación con puntualizaciones precisas y entendidas... Pero ¿cómo lo hacen? 


			Reconozco que el eco es otra de mis píldoras preferidas. Me ha salvado de muchas situaciones complicadas o apuradas, y sirve tanto para no quedar fuera de lugar en una conversación, como para potenciar la creencia de un grupo de personas de que formas parte del mismo. En cualquier caso, el eco bien utilizado potencia tu cercanía, tu halo de conocimiento y, así, tu carisma. 


			Cuando te encuentres en una conversación extraña, no la esquives y presta atención a cada detalle que se diga en ella. No des tu opinión y quédate con los matices, los vocablos y las aseveraciones aceptadas (para descubrirlas, verás que los contertulios afirman con la cabeza ante una frase concreta). No des tu opinión y, si te preguntan, mueve tu cabeza con duda y contesta con fugaces «La verdad es que es complicado» o «Bueno, no es tan sencillo», y termina con una pregunta rebote para que te sigan aportando datos, es decir, con un «¿No crees?» o «¿Tú qué opinas?». 


			Llegado el momento, aunque desconozcas el asunto, podrás dar una opinión completamente formada y técnica si reformulas la aseveración aceptada y le unes los vocablos o matices observados anteriormente. Es importante que termines lanzando de nuevo una pregunta a la otra persona. Es francamente sencillo. Veamos el ejemplo de una conversación: 


			—¿Qué te parece el nuevo Aegx9902? —te pregunta A. 


			—Bueno, la verdad es que es aún no lo conozco en profundidad. ¿Tú sí? ¿Qué tal? —respondes. 


			—Sí, sí, es fabuloso, mejora muchísimo la eclosión de iones y la durabilidad de los halos mecánico-cuánticos ostrodimensionales. Es muy fácil de usar y, tanto en dimensiones como en sensores del cambio, es mucho mejor que el modelo anterior. 


			

			 



			POSIBLE ECO 1:  


			—Sin duda, el Aegx9902 tiene muy buena pinta... Ya era hora de que evolucionasen las dimensiones y los sensores del cambio. Yo siempre dije que era bastante mejorable... ¿Qué más destacarías del Aegx9902? 


			

			 



			POSIBLE ECO 2:  


			—Lo de la durabilidad de los halos mecánico-cuánticos ostrodimensionales es fundamental para el nuevo Aegx9902. Yo creo que, sin eso y sin las mejoras en sus dimensiones y los sensores del cambio, no habría tenido una acogida tan positiva, ¿no crees? 


			

			 



			IMPORTANTE: No abuses del eco. Utilízalo sólo en caso de emergencia. No te crezcas ni entres en profundidad o podrán pedirte que desarrolles tu respuesta. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			84. VERDADES SESGADAS 


			

			 



			La gente persuasiva —y la carismática— consigue que sus argumentos tengan mayor peso que el de los demás. Sus discursos, planteamientos y formulaciones son globales y con una gran carga de razón que facilita que, a la hora de hablar, apoyemos y secundemos dichos comentarios. Pero ¿también podemos hacerlo nosotros? Pues sí. Existen diferentes técnicas para ello y veremos varias. Pero comencemos por una de las más poderosas: las verdades sesgadas. 


			Cuando hablas, necesitas que los demás acepten tu opinión. Para ello, debes ordenar el discurso y usar las palabras de forma que nadie pueda negarse a tu planteamiento. En esta píldora, haremos un uso conveniente del lenguaje ya que, tras fabricar un marco real en el que nadie pueda decir que no está de acuerdo, introduciremos nuestro argumentario u opinión como si se tratase de un matiz.  


			Ejemplo (llevado al límite para que veas cómo funciona): «Las dictaduras son en ocasiones necesarias». 


			Argumento: «Yo creo que hay tres premisas que debemos comprender antes de opinar a la ligera sobre si las democracias son necesarias, buenas o malas: la situación económica, la indignación popular y la capacidad de respuesta ante la ineficacia. Imagina Alemania después de la primera guerra mundial. Cumplía de sobra con estas tres premisas: un lugar masacrado social y económicamente, con una deuda generada que pagarían durante generaciones, una sociedad indignada con la imagen que habían transmitido sus dirigentes... Piensa en la etiqueta que deberían llevar el resto de sus vidas y en su orgullo ciudadano y nacionalista herido... Si a eso le sumas una situación política en la que aparece alguien que ofrece respuestas y soluciones concretas ante un vacío y un descontento generalizado... Es razonable que la gente acabe apoyando esas opciones y las vean como algo ocasionalmente necesario... ¿Es que no entiendes cómo debía sentirse la ciudadanía alemana? No digo siempre, pero ¿qué opinas de Cuba, llamada “el burdel de Estados Unidos”? ¿Y la catastrófica situación china pre Mao?». 


			Resultado: Has conseguido introducir la idea de que el resto o el sentido común es quien legitima tu propuesta y has creado un marco (las tres ideas) que no sólo no tiene un fundamento teórico sólido, sino que es lo suficientemente conveniente para tu planteamiento. Es decir, hablaréis sobre unas verdades sesgadas.  


			Proceso: Lanza unas ideas imposibles de refutar. Sitúate como observador, sin tomar partido. Introduce tu idea. Busca la asociación indirecta entre las primeras ideas y la tuya. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con las píldoras persuasivas de este tipo o acabarán tildándote de demagogo. Úsalas con moderación. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			85. LA CONSECUENCIA ILÓGICA 


			

			 



			La evolución de la píldora anterior para proyectar mayor convicción y capacidad persuasiva es la de generar frases contundentes con gran poder de asimilación. Si creamos unas consecuencias lógicas facilitaremos nuestra imagen carismática gracias al poder de nuestro planteamiento y ganaremos muchos adeptos. 


			Esta píldora consiste en fabricar frases en las que a una afirmación indiscutible se le añada una idea bastante cuestionable. El resultado será que, al ir unidas, tomará más valor y sonará convincente. 


			«La locura de la construcción que vivimos hace años provocó que las calidades y los materiales utilizados dejaran mucho que desear. Se anteponía la rapidez a la calidad y eso va desde los remates internos a la mala climatización o aislamiento. Por eso es normal que todo el mundo ponga aire acondicionado en su casa.» 


			¿Lo ves? 


			Cuando quieras defender una idea cuestionable o dudosa, haz que ésta sea la consecuencia de algo que el resto apoye o que sea una verdad aceptada socialmente. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca utilices los «creo que» o «pienso que» en este tipo de frases o eliminarás todo su potencial. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			86. LA ETIQUETA 


			

			 



			¡Qué difícil es decir que no a esa persona carismática! Siempre te ha tratado bien, tiene una gran opinión de ti, sabes que eres una apuesta personal y en tu cabeza ronda decirle que no... ¿Qué eres, una mala persona? Debo decirte que no. Sencillamente te han puesto una etiqueta y, como en los frascos de cristal, si queremos quitárnosla terminaremos por romperla. 


			La etiqueta es curiosamente una píldora evidente pero muy poderosa, ya que posiciona a una persona y siembra una actitud, de manera que le sea muy difícil llevarnos la contraria, no hacer lo que le pedimos o que nos diga que no. 


			Ejemplo: tienes a alguien en tu organización que quieres que haga algo que no es su cometido, lo habitual, y lo que menos resultados produce es que le digas: 


			—Mira, tienes que hacerlo te guste o no. 


			Pero también puedes decir: 


			—Mira, sabemos que eres una persona inteligente y responsable que nos dejará en buen lugar. Tienes capacidad de aprendizaje y don de gentes, así que hemos pensado que sería un reto interesante para ti. Como tienes toda nuestra confianza, nadie mejor que tú para hacerlo. ¿Estarías dispuesto? 


			

			 



			Aquí podemos ver varias cosas: 


			

			 



			1. Le has puesto varias etiquetas (inteligente, responsable, capacidad de aprendizaje, don de gentes...) que, de por sí, reducen su actitud negativa y le condicionan. 


			2. Le preguntas si quiere encargarse de hacerlo en un contexto en el que no puede decir que no, con lo que además le das la falsa sensación de que puede elegir. 


			

			 



			Al final acabará haciéndolo. ¿Has visto alguna vez esa película que no querías porque tu pareja te dijo que le gusta que seas «lo suficientemente sensible como para acompañarme»? ¿Alguna vez te ha comentado tu hijo que tiene mucha suerte de que seas «tan perfecta y considerada» al dejarle hacer aquello? Etiquetas.  


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con utilizar las etiquetas en exceso, porque, al final, la gente se vuelve impermeable a ellas. 


			

			 



			[image: ]



			
	    

	 	
	    
            

			 



			87. EL GRAN DEMÓCRATA 


			

			 



			Las personas carismáticas aman la democracia. La respetan, representan y defienden allá donde van. Pocas veces se muestran como personas autoritarias, pero todo el mundo hace lo que dicen o sugieren. Ya hemos visto píldoras para ello, pero ¿y si someten las cosas a votación? ¿Es posible que ganen siempre? Con esta píldora, sí. 


			El gran demócrata consiste en que la gente escoja libre y democráticamente una opción que tú ya habías decidido con anterioridad. Sin embargo, antes de parecer que utilizas «el ordeno y mando», somételo a votación y, casualmente, saldrás victorioso. 


			Elige tres posibles opciones, la tuya incluida, y expón elementos positivos y negativos de cada uno de ellas siguiendo esta secuencia: 


			

			 



			1. Habla de la opción que quieres que NO elijan que más puede rivalizar con la tuya: 


			•  Habla de los elementos positivos y, al terminar, utiliza un «pero». 


			•  Habla de los elementos negativos con calma, usando expresiones emocionales. 


			2. Sigue con la opción que quieres que NO elijan que menos puede rivalizar con la tuya: 


			•  Habla de los elementos positivos y, al terminar, utiliza un «pero». 


			•  Habla de los elementos negativos con calma, usando expresiones emocionales. 


			3. Remata con la opción que quieres que SÍ elijan: 


			•  Habla de sus elementos negativos y, al terminar, utiliza un «pero la verdad es». 


			•  Habla de sus elementos positivos con calma y utiliza expresiones emocionales. 


			

			 



			¿Qué queréis hacer este fin de semana? Si queréis, os planteo varias opciones y votamos, ¿vale? A ver, podemos ir a la playa, que hace buen tiempo, y descansar y tomar el sol. Pero también es cierto que cuando vamos perdemos todo el día y que luego podemos hacer poco más porque venimos agotados del sol. Otra opción es ir a ver museos: tienen aire acondicionado, habrá poca gente y hace mucho que no vamos. Pero bueno, quizá sea un poco paliza el estar andando todo el rato y no sé si hay alguna exposición que nos vaya a entusiasmar. O no sé, también podemos ir al parque temático, que aunque siempre resulta un poco más caro y puede que nos encontremos a bastante gente... La verdad es que siempre disfrutamos mucho y nos lo pasamos muy bien con las atracciones, la gente riendo, las decoraciones y las actuaciones sorpresa... Pero sinceramente, como a mí me apetecen las tres, ¿votamos? 


			

			 



			IMPORTANTE: No tomes partido por ninguna de ellas o puede que voten por otra sólo para llevarte la contraria.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			88. LOS TRES SÍES 


			

			 



			Ésta es una de las píldoras más simples que existen. Se basa en conceptos como el estudio que se realizó en 1972 por un tal Harris, en el que se concluía, por ejemplo, que si nos quedábamos sin dinero y debíamos pedir, nuestras posibilidades de conseguirlo aumentaban exponencialmente si, antes de hacerlo, preguntábamos a esa persona si tenía hora. 


			Dicha píldora, por tanto, parte de una idea muy sencilla: si queremos conseguir algo de alguien no se lo pediremos directamente, sino que le condicionaremos pidiéndole algo muy pequeño e incrementando poco a poco lo que necesitamos de él. Como anteriormente ha accedido a nuestras peticiones y se encuentra condicionado, le resultará difícil romper con esa línea y negarse. 


			Pide pequeñas cosas a las que no pueda negarse y, cuando encadenes tres síes seguidos, hazle tu petición... verás como parecerá estar hipnotizado. 


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de preguntar cosas como «Parece que hace buen día, ¿no?», sino de hacer que te concedan algo: «¿Te apetece conocer otra píldora de persuasión? ¿Tienes tiempo para una más? ¿Te atreverías con una más potente?». 


			

			 



			EL CEBO (viene de la píldora 82): Felicidades, esto es un cebo. Te propongo que vayas a esta página para recibir y percibir una píldora más avanzada. Tu cerebro genera la necesidad de conocerla y, por tanto, las ganas de saber más. ¿Previsible? Seguramente, pero ¿no has tenido el cebo en la cabeza hasta que lo has constatado? Utilizar el cebo es dejar elementos en el discurso «que ya veremos más tarde» o que «luego, si tenemos tiempo, te lo cuento». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			89. TÚ SABES QUE... 


			

			 



			A las personas carismáticas no sólo se les atribuye una gran capacidad de persuasión, sino que, además, son capaces de que el resto se sienta a su lado como alguien preparado y valioso. Esta píldora es muy fácil de usar, pero en los argumentarios de exposición o defensa es especialmente poderosa. 


			Se reduce a añadir, antes de tu argumento, la frase «Tú sabes que...» o incluso «todos sabemos que...». 


			Por ejemplo, quieres defender que es mejor buscar directamente un parking a dar vueltas con el coche por la zona mientras buscas aparcamiento. En vez de decir «Es que prefiero que nos ahorremos ese tiempo, porque a lo mejor no encontramos sitio y al final terminaremos en un parking gastando lo mismo» lo sustituiremos por un «Tú sabes que no encontraremos sitio». 


			«Tú sabes que con el tiempo que tenemos, es lo mejor que se puede hacer.» 


			«Tú sabes que no existe otro libro de carisma en el mercado con tanta información práctica y real.» 


			«Tú sabes que, si estuviera en mi mano, lo haría.» 


			Sencilla y mágica, esta píldora desmonta a las personas que quieran tirar por tierra tu planteamiento u argumentario. 


			

			 



			IMPORTANTE: Si alguien te dice «No, no lo sé», contesta con un sencillo «Sí, sí lo sabes. En el fondo, lo sabes». Mágicamente, el otro empezará a justificarse. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Si la persona se cierra en banda, no dudes en utilizar la píldora 105. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			90. LA FRASE SALVAVIDAS 


			

			 



			En ocasiones, nos encontramos situaciones en las que queremos que una idea o mensaje cale en la mente de los que nos rodean o de aquella persona que queremos convencer o que nos está atacando. No debemos caer en la agresividad u oponernos a todo. De esa forma, sólo conseguiremos que el ruido tape nuestro mensaje. Para ello, las personas persuasivas crean una frase fuerza en cada exposición, es decir, un titular que repetirán siempre que puedan e incluirán en todas sus intervenciones. Cuanto mayor sea el ataque, más nerviosos estemos o más nos acorralen las dudas, más utilizaremos nuestra frase fuerza, convirtiéndola en nuestra frase salvavidas. 


			Por ejemplo, imagina que alguien te ve leyendo este libro. Seguro que habrá quien te pregunte, con sana curiosidad; otros podrán criticar «esos libros de autoayuda» e incluso aprovecharán para tirar por tierra y despotricar contra los trucos. Tendrías que entrar en largas conversaciones, discusiones generadoras de dolores de cabeza o en absurdas charlas sobre temas filosóficos respecto a lo innato y a lo impostado. 


			Ahora imagina que tienes una frase poderosa: «La gente con carisma consigue mejores oportunidades. Este libro me ayuda a generar más carisma con píldoras sencillas». No importa cómo te ataquen, difieran o te lleven la contraria, tú aférrate a tu frase salvavidas: «La gente con carisma consigue mejores oportunidades». 


			Otra persona: Eso es todo mentira. 


			Tú: No sé si es mentira, pero la gente con carisma consigue mejores oportunidades. 


			Otra persona: ¿Y piensas que un libro te va a convertir en alguien con carisma? 


			Tú: No sé si me va a convertir en alguien con carisma, pero este libro me ayuda a generar más carisma con píldoras sencillas, y la gente con carisma consigue mejores oportunidades. 


			Otra persona: Yo pienso que es una pérdida de tiempo. 


			Tú: Quizá lo sea, pero este libro me ayuda a generar más carisma con píldoras sencillas, y la gente con carisma consigue mejores oportunidades. 


			Y así hasta que la otra persona se rinda... En el peor de los casos, llegaréis a un empate y contra eso... una respuesta muro (la siguiente píldora). 


			

			 



			IMPORTANTE: No entres a discutir o tu frase salvavidas se deshinchará. 


			
	    

	 	
	    
            

			 




			91. LA RESPUESTA MURO [image: ] 


			

			 



			Pero en ocasiones nos encontramos a quienes tienden a reducir nuestra argumentación y acaban bloqueando la conversación. Tras nuestra frase salvavidas, y para evitar que se llegue a un empate de «tu palabra contra la mía», utilizaremos la respuesta muro, es decir, una píldora que sirve para que la otra persona se estrelle contra un argumento en forma de pregunta totalmente incuestionable. 


			Para construir la respuesta muro debes fabricar una pregunta cerrada para que la otra persona tenga que contestar con un sí o un no. La pregunta debe formularse de tal manera que, si dice una cosa, te dé la razón (aunque sea con matices) y, si contesta con la otra, se desacredite. 


			En el ejemplo anterior, usaríamos como esto: 


			Otra persona: Yo pienso que es una pérdida de tiempo. 


			Tú: Quizá lo sea, pero este libro me ayuda a generar más carisma con píldoras sencillas, y la gente con carisma consigue mejores oportunidades. 


			Otra persona: Pero es que no entiendo cómo te dejas comer así la cabeza.  


			Tú (respuesta muro): ¿Acaso no merezco tener las mismas oportunidades que la gente con carisma? 


			Otra persona: Sí (te está legitimando). / No (se está deslegitimando). 


			

			 



			IMPORTANTE: Busca el marco emocional o la creencia general y enfréntalo a la otra persona. La respuesta muro es una de las píldoras más poderosas para desmontar un ataque a tu persuasión, consiguiendo, por ende, que tu argumentario prevalezca. Remata la respuesta muro remarcando la respuesta de tu adversario en la comunicación, seguida de la frase salvavidas: 


			Otra persona: Sí (te está legitimando). 


			Tú (sin darle tiempo para peros): Pues ya está, si crees que merezco tener las mismas oportunidades, este libro me ofrece algunas píldoras muy sencillas para ganar carisma. 


			Otra persona: No (se está deslegitimando). 


			Tú: ¿O sea que según tú no merezco oportunidades? Al menos este libro me ofrece píldoras sencillas para generar carisma, porque yo creo que merezco tener las mismas oportunidades. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuando vayas a defender algo, prepárate las respuestas muro para los argumentarios que sabes que pueden utilizar contra ti. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			92. EL CONDICIONAL DE PRIMERA 


			

			 



			En ocasiones nos encontraremos en situaciones o conversaciones en las que tengamos que elegir una opción y, aunque queramos persuadir o dejar clara nuestra opción, debemos ofrecer libertad absoluta para que la otra persona o el grupo pueda elegir aparentemente cualquier otra. En esa circunstancia utilizaremos el condicional de primera. 


			Imagina que tenéis varias opciones, por ejemplo, escoger entre diferentes tipos de comida. Adelántate al resto y comenta con tono amable: «Yo iría a comer al tailandés, pero lo que decidáis estará bien». A partir de ese momento, tú ya has conseguido marcar la conversación, como alguien que marca las cartas en una partida de póquer. Todas las decisiones que se tomen a partir de ahí —u opiniones que se generen— tendrán en cuenta el enfrentarse a tu deseo, aunque tú hayas dicho que estás abierto a tomar otra decisión. 


			

			 



			USO EN POSITIVO 


			Imagina que estás en un grupo o con una persona afable y que la indecisión es realmente abierta y sincera. Al decir tú «Yo haría...», estás marcando una guía, una prueba de liderazgo, una sutil persuasión ya que, entre las opciones posibles, la tuya ha tomado la delantera. Si quienes están en el grupo de decisión quieren tener una atención contigo, permitirá que tu opción sea la escogida. 


			

			 



			USO EN NEGATIVO 


			Cuando estás en un grupo hostil o con alguien que sabes que va a negarse a tu idea, selecciona una de las opciones que NO quieres escoger. Para ello sólo tienes que añadir un «Inicialmente» al ya tradicional «yo haría...». Si las personas actúan como tú esperas, votarán en contra y saldrás ganando. Si, por el contrario, esa opción que tú has seleccionado y no quieres, toma peso, sólo tienes que recordar tu palabra añadida y corregir con un «Aunque inicialmente me parecía X, creo que me decanto más por la opción que ha defendido Y», apoyando a una persona y no la opción en concreto. 


			

			 



			IMPORTANTE: Con el condicional de primera, descubrirás quién se posiciona a tu lado. Sin duda, es una píldora para trabajar con todos los sentidos, ¿no? 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			93. DEFENSA DEL CHANTAJE  EMOCIONAL 


			

			 



			Ahora vamos a entrar en un terreno algo delicado, ya que, cuando hablamos de persuasión, como ya hemos dicho al principio del libro, se suele relacionar con la manipulación y acto seguido es probable que aparezca el concepto del chantaje emocional. Las personas carismáticas ni los usan ni caen en ellos. 


			Chantajista y víctima son las dos partes necesarias para que se produzca el chantaje emocional. Dicho mecanismo se activa cuando una de las partes quiere obtener algo de la otra y, en vez de pedirlo o sugerirlo, decide utilizar prácticas manipuladoras para conseguirlo basándose en la generación de sentimiento de culpa y en la explotación de los puntos débiles del otro. El chantajista es una persona débil que no confía en sí misma, por eso necesita engañar y utilizar las argucias más rebuscadas para conseguir lo que desea. 


			Sentimiento de inferioridad y egoísmo son las características habituales de este tipo de personas, para las que el chantaje emocional es una forma de actuar que seguramente aprendió en su infancia o en sus relaciones pasadas. No suele ser habitual, pero existe la persona manipuladora exclusivamente egoísta. Ésta no tiene ningún problema de autoestima, simplemente va a lo suyo y no tiene reparos en manipular a los demás para conseguir sus objetivos. 


			

			 



			¿CÓMO PUEDES PROTEGERTE DE LAS MANIPULACIONES? 


			Debes saber que justificarse implica sumisión. Usa frases cortas y darás menos posibilidades a la crítica. Usa el humor siempre que el contexto y tus fuerzas te lo permitan, bromea sobre equivocaciones u olvidos. Copia las frases que utiliza el chantajista y úsalas en tu argumentación. Cordialmente y con una sonrisa, aprende a decir «Ahora no puedo» o incluso «Lo siento, pero eso no voy a hacerlo», y no cedas a su presión con lo que no tiene nada que ver. No entres en una discusión, ya que luego jugará el rol de víctima; utiliza la ironía con sutileza y simpatía. No caigas en la trampa de sus halagos o promesas; es su píldora para que no te alejes y creas que todo irá a mejor. 


			

			 



			¿CON QUÉ FRASES PUEDO IDENTIFICAR UN CHANTAJE  EMOCIONAL? 


			Es que ya no me quieres. Si no haces esto por mí, es que ya no te importo. No te importará mucho tu trabajo si actúas de esa forma. Como no hagas X, entonces Y. No me podía imaginar que me fallases en esto. Si realmente me quisieras/ respetaras/ consideraras...  


			

			 



			IMPORTANTE: NUNCA USES EL CHANTAJE EMOCIONAL. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			94. EL CHANTAJE EMOCIONAL POSITIVO [image: ] 



			 



			Sin embargo, pese a lo anterior, cuando comprendemos cómo nos afecta el chantaje emocional, existe un subgrupo que podremos explotar con cautela y cuidado: el chantaje emocional positivo. Es decir, mediante la motivación, enfrentar a una persona a sus miedos para fortalecer sus actos y que se atreva a dar el paso. Podemos utilizar diferentes métodos: 


			

			 



			LA DEUDA PERSONAL 


			Enfrenta a la persona a lo que realmente merece en la vida o a sus creencias. Usa frases del tipo «No mereces conformarte con menos», «Te lo debes» o «Te mereces conseguirlo». Si bien es cierto que es un chantaje emocional, lo es sobre la escala de valores personal y las aspiraciones que cada uno tiene, por lo que se convierte en un revulsivo positivo. 


			

			 



			RECUERDA TU FUTURO 


			Siguiendo el mismo argumento de chantaje emocional positivo, otro de los métodos habituales es enfrentar a la persona a sus deseos de la infancia. Generalmente soñamos con ser mejores de lo que hemos acabado siendo, así que enfrenta a la persona a esa realidad con un «¿Quieres defraudar a ese niño que creía que lo conseguiría todo?» cuando apelen a su ingenuidad, y remata con un «¿Entonces te rindes? ¿Vas a fallarte ahora?». 


			

			 



			ES POR TI 


			La última construcción del chantaje emocional positivo se basa en unir esto a la píldora del beneficio. Haz ver a la otra persona que sólo existe una persona beneficiada, ella misma, con frases tipo «Si no haces esto por ti, nadie lo hará» o «Quien sale ganando eres tú». Eso sí, utiliza esta píldora si realmente es así o estarás haciendo un chantaje negativo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Vigila la generación de expectativa o provocarás una gran frustración. Recuerda que estamos persuadiendo para que actúen, y nuestro carisma se potenciará si se animan a hacerlo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			95. EL VIEJO TRUCO DEL OSO POLAR 


			

			 



			Existe un viejo principio psicológico que dice que, cuando a alguien se le prohíbe algo o se le ponen cortapisas para que diga, piense o haga algo, se activa en esa persona la necesidad irrefrenable de decir, pensar o hacer dicha cosa. Si alguien te dice que, por favor, no te rías, recordamos de repente todas las situaciones divertidas que nos han pasado últimamente. Si nos dicen que no respiremos, pensamos «¿Qué pasará si respiro un poquito?». Y si, como en la vieja teoría psicológica refrendada por Tolstói, nos dicen que no pensemos en un oso polar, nuestra cabeza se inunda de fabulosos osos polares. 


			Pues bien, esta píldora podemos adaptarla a cualquiera de los principios activos de este libro, pero prefiero hacerlo en la persuasión, porque quiero que la utilices para provocar que tu mensaje cale en la mente de la otra persona o grupo y la conviertas en algo propio. Es decir, primero generas la opción positiva y, con ella, el pensamiento intrusivo, y después, te nombras el generador de esa idea. 


			«Sé que a todos nos gustaría estar ahora mismo tranquilos en la playa...», dejas unos segundos de pensamiento intrusivo mientras el resto espera el «pero» que ya hemos aprendido a utilizar (píldora 21) y concluyes con un «... así que, ¿por qué no nos tomamos la tarde libre?». Pero atención, el éxito de la persuasión no está en dar la tarde libre a quien te escucha, sino que la mayoría elegirá la playa como opción para pasar su tiempo libre. 


			Se trata de meter un pensamiento intrusivo dentro de un marco general.  


			«No seré yo quien os diga que es obligatorio que, si os quedáis esta tarde, haya que salir de trabajar a las 21.00... y sé que si necesito que alguien se quede un rato por la tarde, no habrá problema.» El rato se ha convertido, por arte de magia, en la obligación de quedarse hasta las 21.00.  


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con los pensamientos que introduces en la cabeza de otros... Una vez allí, tienen vida propia. 
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			96. ¡YA ESTÁBAMOS DE ACUERDO! 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que es más sencillo persuadir a alguien si tenemos elementos que nos unan a esas personas. Es más fácil convencer a alguien de tu equipo de fútbol, de tu ciudad o con quien compartas gustos cinematográficos que a alguien con quien no tengas nada en común. 


			Esta píldora es la evolución natural de una buena escucha activa, de utilizar la píldora 83 del eco e incluso la que acabamos de ver del oso polar. Es decir, el primer paso es descubrir algo que compartas o en lo que estés de acuerdo con la otra persona (o al menos, que lo puedas utilizar), ya sea natural o introducido en su mente por nosotros. Y el segundo, sacarle provecho demostrando que, si ya estabais de acuerdo en ese elemento o concepto, necesariamente llegaréis a un acuerdo en lo otro, basándote en la construcción «Si ya estamos de acuerdo en esto, ¿cómo no vamos a ponernos de acuerdo en esto otro?». 


			Por ejemplo, estás de vacaciones en un hotel y en la habitación de al lado están haciendo tanto ruido que no te dejan descansar. Podrías dar golpes en la pared o incluso gritar o amenazar a los causantes del alboroto, pero eso generaría más malestar. O bien, utilizando esta píldora, podrías decir: «Disculpe que le moleste. Soy el vecino de la habitación contigua y, como usted, suelo escoger este hotel por el trato de la gente, la cercanía con la playa y por la calidad. Sin embargo, hoy no he tenido un buen día y querría descansar un poco. ¿Sería posible que bajase el volumen de su televisor?». De nuevo aparece la magia: la persona se disculpará y acatará su mandato.  


			Otro ejemplo; «Sé que quizá el precio es caro, ¿pero no lo es también ver el fútbol con amigos en el bar? Yo no renunciaría a hacerlo» (a alguien amante del fútbol). «Para mí, Cerdeña sigue siendo una isla maravillosa donde puedo disfrutar de tiempo para mí, pero lo primero son mis hijas y su seguridad. Por eso creo que invertir en X es imprescindible» (para alguien amante de Cerdeña, o de cualquier isla, o con hijos...). Busca algo en lo que estéis de acuerdo y explótalo. 


			

			 



			IMPORTANTE: No es una píldora racional, ya que se mueve en el complicado factor emocional, por lo que debes elegir bien tus palabras. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			97. YA QUE PASAS POR ALLÍ... 


			

			 



			Una forma sencilla de conseguir que alguien haga algo que queremos, aunque rozando el límite del exceso de presión, es utilizar el «Ya que pasas por allí...» como píldora persuasiva. 


			

			 



			USO DE RELLENO DE AGENDA 



			¿Cuántas veces has visto que una persona, en vez de pedir que le lleven al centro en coche, pregunta si alguien va en esa dirección? Esa persona no se expone a que otro le diga que no quiere llevarle, ya que si alguien dice que va en esa dirección, se legitima la opción de poder ir en su coche. 


			Teniendo en cuenta tu objetivo, busca una acción cercana o relacionada que vaya a hacer alguien y provoca su compromiso con un sencillo planteamiento «Ya que vas a hacer X, haz Y por mí». 


			Por ejemplo: «Ya que tienes que quedarte a trabajar mañana, mándame estos dos correos a primera hora», «Ya que vamos a ir al cine, nos pasamos primero a ver a X por su bar»... 


			

			 



			IMPORTANTE: No preguntes si pueden hacerlo, dalo por hecho. 


			

			 



			USO DEL ACTO INVOLUNTARIO 


			¿Cuántas veces has acabado haciendo algo, como por ejemplo llevar un vaso de agua a alguien, porque te han preguntado si tenías sed? Esa persona te manda indirectamente que le traigas un vaso de agua provocando en ti la necesidad y «Ya que pasas por allí...». 


			Cuando quieras hacer algo determinado, pero no pretendas hacerlo directamente, o quedar como alguien autoritario, vincula a otras personas generando la necesidad con un sencillo planteamiento: «Ya que tú necesitas esto, haz esto por mí». 


			Por ejemplo: «¿Tienes calor? Pon el aire acondicionado» (cuando eras tú quien quería encenderlo). «¿No decías que querías comer algo exótico? Llama al restaurante indio.»  


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca sugieras que hagan algo si no has generado la necesidad primero, o luego querrán cobrarte el favor con un «vale, pero...». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			98. AL 50 % 


			

			 



			La estafa de esta historia real era simple. Un hombre recibía en su buzón una carta anónima con un pronóstico para un partido de fútbol americano. Tras esperar varias horas, el pronóstico se cumplía. A los dos días, recibía una nueva carta apuntando el ganador de un combate de boxeo. Esa misma noche, en el combate, ganaba el señalado. Y así sucedía en una tercera ocasión con un partido de baloncesto: la carta había adivinado el ganador. 


			El receptor de las cartas no daba crédito. Si hubiese apostado en esos pronósticos ¡habría ganado millones! Su respuesta no tardó en llegar. Una nueva carta decía: «Si quieres más pronósticos envía 500 dólares al apartado de correos XXX».  


			Evidentemente, la persona lo hacía, ya que era imposible fallar. Nadie podía tener un sistema para pronosticar a los ganadores de manera tan fiable, pero es lo que estaba pasando... ¡Tres de tres! 


			No había nada de mágico en aquel invento. El estafador enviaba 200 cartas iguales a 200 direcciones distintas. Sólo había una diferencia: en 100 ponía un ganador y, en las otras 100, el rival. De esa manera se aseguraba el acierto en 100 domicilios. Como tenía registradas las direcciones en las que había acertado, repetía la operación. Así se aseguraba que en al menos 50 casas llevaría dos de dos. El tercer paso era sencillo y con menor trabajo: sólo 50 casas, repartidas las cartas entre 25 a un candidato y 25 al otro. El resultado, increíble. Para 25 personas, alguien era capaz de descubrir los resultados deportivos y, con ello, podría ganar millones. 


			Evidentemente no todos contestaban, pero el coste de las cartas había sido aproximadamente de 125 dólares. Sólo con que uno enviase los 500 dólares solicitados, el estafador ganaba 375 dólares en cada proceso. 


			La píldora del 50 % se inspira en esta historia y se trata de apostar por todas las decisiones posibles en diferentes grupos. De ese modo, siempre habrá gente para la que aciertes y seas un mago que ve el futuro o alguien megaprofesional capaz de analizarlo todo y vislumbrar lo que va a pasar. Para los que has acertado todo, serás indestructible. Para el resto, al no volver a hacer presagios, te habrás quedado al 50 %. Excusa tu error en el sector fallido como algo que podía pasar; la opinión de quienes creen en tu capacidad para el acierto, hará olvidar al resto. Tu opinión será la de todo un experto y todo el mundo querrá estar contigo en poco tiempo; persuadirás el escenario para potenciar tu presencia y generarás un halo de pericia y profesionalidad. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuando hayas sembrado tu 50 % de acierto en un grupo amplio que te siga, no te la juegues y habla sin arriesgarte demasiado. Ya has demostrado que, cuando quieres, actúas de «gurú». 


			

			 



			IMPORTANTE 2: A diferencia de las cartas del ejemplo, no des tus resultados por escrito o serán fácilmente contrastables. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			99. NO SOY COMO EL RESTO 


			

			 



			En pocas ocasiones verás que alguien carismático utilice un tópico. Pueden usar refranes o expresiones hechas para proyectar humildad, cercanía y sabiduría llana, pero jamás utilizarían frases del tipo «No todos los hombres somos iguales», porque, como es lógico, esa frase, además de ser un topicazo, te convierte en alguien exactamente igual que los otros cientos de hombres que antes le han repetido lo mismo. 


			Huye de las frases hechas y agita la cabeza de las personas que te rodean para introducir elementos o ideas que persuadan a la gente a hablar o actuar sobre tus intenciones. 


			Por ejemplo, analiza qué diferencias te provocan los siguientes oradores para expresar lo mismo: 


			Orador 1: El movimiento se demuestra andando. 


			Orador 2: Como dice la última canción del grupo X, movámonos para construir el camino. 


			El primer orador busca la frase hecha para reafirmar su pensamiento, pero dicha frase se ha utilizado en tantas ocasiones que ya no tiene impacto social. El segundo orador ha transmitido el mensaje del llamamiento a la acción, pero además, ha conectado con los fans del grupo X, con el target de edad que sigue ese estilo de música. Ha conseguido llamar la atención y, además, ha provocado que se hable de la originalidad de su intervención. Sólo cambiando una frase... ¡Imagínate si se atreviese a cantarla! 


			En vez de usar frases de Voltaire, Kant o Shakespeare, escoge a The Strokes, AC/DC, la serie televisiva de moda o el guión de esa gran película clásica. Sal de las frases hechas en tu discurso porque sólo demuestran que sabes entrar en las páginas de citas de internet o que tienes un libro de frases célebres.  


			Eso sí, cuando hayas persuadido al entorno con tu uso de esta píldora, prepárate para conversaciones al respecto y para mandar otros guiños a ese sector. Has conseguido que tengan algo en común, como en la píldora 96, pero ahora debes lograr que la unión sea estable. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con los referentes que utilices. Todo habla de ti. 
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			100. ® MARCA REGISTRADA 


			

			 



			Nadie con carisma se esconde de su ®. Conocen su poder, saben que genera persuasión e influencia instantánea y no dudan en esgrimir una buena ® para ganar adeptos. La marca registrada, o esa famosa ®, emite calidad en el proceso, investigación, confianza en el producto, garantía... cuando lo que realmente significa es que está registrado en patentes y marcas. 


			

			 



			LA ® INTERIOR 


			Haz que todo tenga tu marca registrada. Un «este estudio que yo mismo he realizado» es suficiente para que las personas que creen en tu trabajo acepten como válidas todas las conclusiones. Úsalo cuando estés seguro de la calidad del producto o mensaje. Al fin y al cabo, le estás poniendo tu marca registrada. 


			

			 



			LA ® EXTERNA 


			Avala tu teoría con una gran marca registrada. Un «estos estudios, que se investigaron en el MIT de Massachusetts» es suficiente para que quienes conocen la importancia de dicho instituto (y los que no) otorguen una certificación de calidad superior a las siguientes palabras que aportes. Nunca hagas falsos avales, los Smartphone pueden descubrirte (internet en un clic). 


			

			 



			LA ® SUPREMA 


			Sólo está al alcance de unos pocos, pero existen ciertas marcas registradas que son la referencia en su sector y en todo el mercado: Coca-Cola, IKEA, Apple, Warner... Utiliza estas ® si necesitas que alguien intente discutirte una teoría con un sencillo «Si lo hace Coca-Cola será por algo» (es increíble la capacidad que tenemos para contentarnos con eso). 


			

			 



			LA ® CHINA 


			En China todo se copia. Otra fórmula para utilizar la marca registrada es atribuir la investigación y el desarrollo a otras personas que tengan validez para tu audiencia. «Yo sólo digo (o hago) que lo que dice (o hace) X» será suficiente para que la gente acate que tu verdad es la verdad, no porque crean en ti, sino porque creen (o no quieren enfrentarse) a esa gran X. 


			

			 



			IMPORTANTE: La marca registrada es una sencilla forma de persuadir para otorgar valor añadido, pero recuerda que si el valor no se mantiene con el paso del tiempo o tras su uso, ni siquiera la ® podrá sostenerte.  
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			Se ha escrito mucho sobre el liderazgo y las capacidades de un líder. Sabemos que debe tener escucha activa, empatía, capacidad de toma de decisiones, de generar acción y que debe llevar las riendas. Hasta ahora hemos visto cómo, al seducir, generábamos la energía de la atracción; al influir, transmitíamos esa energía multiplicando sus efectos; al motivar, conseguíamos ser una referencia positiva y una persona con la que se quiere estar; y al persuadir, obteníamos el sí. Entonces ¿qué conseguimos liderando? Proyectar que somos alguien que ofrece soluciones, referencia, guía y transmitir seguridad, confianza y valor. Sin duda, todos estos elementos son muy necesarios para acrecentar nuestro carisma. Saber liderar o proyectarnos como líderes es la base para potenciar nuestro carisma y transformarnos en alguien al que seguir, y claro, nadie quiere parecer tonto por haber seguido a la persona no indicada. 


			Existen diferentes tipos de liderazgo, y aunque parezca algo antiguo o de lo que se viene hablando desde hace mucho, es una disciplina relativamente nueva. A partir de la segunda guerra mundial comienzan a desarrollarse técnicas propias y estudios sobre este arte. De ahí que aún no se haya llegado a consensos generalizados, salvo en algunos patrones y valores esenciales que son las claves en las que se basa el estudio sobre el que he creado las 25 píldoras que vienen a continuación. 


			¿En qué se parecen las personas carismáticas al jugador de baloncesto Michael Jordan, al futbolista Pelé, a la cantante Annie Lennox o a esa persona que trabaja en tu empresa que se lleva a la gente «de calle»? ¿Qué puedes hacer tú para que vean tu capacidad de liderazgo? ¿Puedes conseguirlo de una forma sencilla? Vamos a responder a esas preguntas. 


			Liderar es asumir riesgos, mirar por el bien común, simplificar las cosas, eliminar problemas y ofrecer soluciones. Liderar es conseguir que quienes te rodean te vean como la referencia, la persona lúcida que siempre tiene una respuesta, un plan, un consejo. Es una persona de acción, y ha llegado el momento de demostrarlo. ¿Empezamos a liderar? 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			101. EL SEÑOR LOBO 


			

			 



			Si existe un personaje de la película Pulp Fiction que marcó a los espectadores fue el interpretado por Harvey Keitel: el señor Lobo. En esa escena, tras asesinar accidentalmente a una persona en el coche, completamente desesperados, los protagonistas recurren a este personaje para que les solucionase el embrollo. Ahí se genera el carisma. 


			Lo más importante del apartado de liderazgo carismático es convertirse en el señor Lobo, es decir, dar opciones y solucionar situaciones complicadas a otras personas. ¿Cuántas veces te has callado tu solución? ¿Cuántas veces no has sabido cómo salir del atolladero? ¿Cuántas veces no has creído importante tu respuesta? O más aún: ¿cuántas veces te han pedido ayuda y no has dado una solución? En todas estas ocasiones has desperdiciado tu proyección de carisma.  


			La solución es básica: si alguien te plantea un problema, crea una solución.  


			Pero claro, podemos encontrarnos con dos situaciones comprometidas: puede que habitualmente no nos pidan ayuda o que no sepamos dar una solución cuando lo hagan. Entonces recurriremos a un potenciador muy sencillo: plantea problemas para los que ya tengas la solución previa.  


			Por ejemplo: quedas para cenar y tú sabes que el restaurante estará cerrado... Adelántate y busca una opción mejor. Cuando estéis delante de la puerta, desilusionados porque está cerrado, ofrece tu solución. ¿Sabes que un programa informático dará error cuando alguien deba pasar a limpio la presentación? Estarás allí para decirle qué otro programa puede utilizar. 


			La grandeza de la píldora del señor Lobo es que cuentas con tiempo para buscar y desarrollar las soluciones que sabes que se provocarán. Tú siempre serás la persona que salve la situación ya que, por suerte para quien te rodea, siempre tienes una solución a medida. Sencillamente, debes adelantarte y, en vez de comentar el futuro problema con antelación, hazlo cuando el problema sea una realidad, sin perder tiempo, sin retrasar al equipo, sin caer en el pesimismo y contando, por supuesto, que los plazos deben cumplirse. 


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de ser el bombero pirómano, es decir, no debes provocar los problemas que luego soluciones o eso te generará una situación muy desagradable.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			102. EL DETALLE OBVIO 


			

			 



			«¡Qué buena persona es, siempre está atento a todos los detalles!» Esta frase suele asociarse a palabras como: trabajadora, detallista, meticulosa, excelente... Sin duda, tu carisma se dispara cuando cuidas los detalles y elementos deficientes, pero ¿realmente hay que prestarles atención? ¿A todos? Afortunadamente, no.  


			Esta píldora es muy sencilla. Básicamente, se trata de, justo antes de comenzar un trabajo, actividad o acción, enumerar los elementos necesarios para que sea posible, aunque sean elementos obvios. Por ejemplo, va a comenzar una reunión de trabajo y tú, tras repasar visualmente todo lo preparado por otros, debes decir: «Bien, está preparada la sala, los folios, la ventana está cerrada, tienen una agua y los puestos están asignados. Sería bueno que las personas se sentasen en estas dos sillas». 


			¿Qué hemos conseguido con esta acción? Proyectar control del detalle y conocimiento de los elementos necesarios. Curiosamente, aunque no hayamos hecho nada para prepararlos, crearemos un sentimiento de tranquilidad porque, estando a tu lado, «saben que no se falla en los detalles». 


			Además, podemos potenciar nuestro carisma si, tras utilizar el detalle obvio, democratizamos nuestra opinión con una pregunta cerrada que denote que dominamos la situación. Por ejemplo, siguiendo con lo anterior, terminaríamos con un: «Sería bueno que Roger se sentase en esta silla para que el sol no le dé en los ojos cuando entre por la ventana y que María se siente en esta otra para que le sea fácil levantarse para hacer su presentación, ¿no crees?».  


			Es increíble ver que si refuerzas el detalle obvio aumentará exponencialmente tu carisma ya que, al fin y al cabo... te preocupas de que cada elemento esté listo, ¿verdad? 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuando utilices esta píldora, acaba hablando del buen equipo que formáis y da las gracias a quienes hayan colaborado en la preparación, o podrán pensar que sólo te llevas el mérito de su trabajo. 
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			103. LA SABIDURÍA DEL APRENDIZ 


			

			 



			Cuando una persona a la que consideramos un referente nos escucha con atención y parece que aprende con nosotros, nuestra vanidad aumenta, nuestra satisfacción se potencia y la autoconfianza alcanza niveles increíbles. Como respuesta, nosotros ejercemos de espejo y esa persona, de repente, nos parece más simpática, cercana, accesible y humilde. Su carisma, por tanto, ha aumentado. Pero ¿hemos sido nosotros quienes le hemos otorgado el carisma o ha sido gracias a lo que ha hecho esa persona?  


			La sabiduría del aprendiz es una de las píldoras más poderosas que pueden desarrollarse en el liderazgo carismático. Su planteamiento teórico se basa en potenciar la autoconfianza y la vanidad de quienes nos rodean y su ejecución se podría resumir en una frase: deja que te enseñen. 


			Por muy inteligente que creas que eres, por muchos datos que tengas, por muchas teorías que conozcas, deja que a tu alrededor la gente se exprese y te enseñe cosas sobre el trabajo, los métodos y el equipo. Demostrarás que estás en disposición de escucha y aprendizaje y que te sientes en equilibrio y seguridad con quienes te rodean. Y si además te ganas su confianza para que te enseñen sobre cine, música, gastronomía, lugares del mundo o mascotas, potenciarás tu carisma a niveles extraordinarios. Cuanto más sabio consideren que eres sobre un tema, más te ayudará el hecho de que aprendas algo sobre ese tema. 


			¿Cómo puedes provocar esto? Ten siempre la pregunta recurso: «¿Conoces alguna forma mejor para hacerlo?» o «Yo creo que esto se podrá hacer mejor... ¿Se te ocurre algo?». Con ambas preguntas, la otra persona se sentirá libre para contar su experiencia y enseñanza. No obstante, podría pasar que, por miedo o falta de costumbre, no se animen a dar el paso... Entonces actuaremos con la frase aceleradora del proceso: «Estoy bloqueado con este tema: si alguien me ayuda le estaría tan agradecido...». Esta frase potenciará la sensación de «favor» y validez del otro en nuestro equipo. 


			

			 



			IMPORTANTE: No abuses de esta píldora o parecerá que siempre necesitas ayuda, es decir, que nunca has tenido sabiduría. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			104. SUEÑOS EN VENTA 


			

			 



			No hay nada más representativo del liderazgo carismático que una persona capaz de hacer realidad sus sueños. ¿Y conseguir realizar los sueños del resto? Esta virtud parece estar al alcance de unos pocos y se transforma automáticamente en un halo de virtuosismo, brillantez e imán triunfador. 


			Pero no te preocupes. Como venimos diciendo, no hace falta una varita mágica para conseguir los sueños; sencillamente se trata de realizar dos fases muy elementales: 


			

			 



			1. Escucha y atención a las necesidades o sueños. 


			2. Ejecución y consecución de dicha necesidad o sueño. 


			

			 



			Ahora bien, imagina que no has podido escuchar a quien te rodea (mal hecho), pero tienes una agradable sorpresa o posibilidad de premiar a alguien con algo atractivo. Es el momento de cambiar tu forma de actuar: 


			

			 



			•  Establecimiento de la posibilidad del sueño. 


			•  Generación de necesidad. 


			•  Venta del esfuerzo. 


			•  Consecución del sueño. 


			

			 



			Por ejemplo, imagina que tienes la posibilidad de invitar a alguien a la próxima cena de la empresa, al próximo viaje, o tienes unas entradas para el concierto de ese grupo que sabes que le encanta a cierta persona. Asegúrate de que puedes seleccionar (garantizando que seréis dos a la cena, que se reservarán dos plazas para el viaje o comprando las entradas de ese grupo). En segundo lugar, en una conversación filtra detalles de la experiencia sin hablar de tu presencia y presta atención a quien pone más interés en asistir o en cumplir así su sueño (es importante no decir que tienes la posibilidad de invitar o la entrada comprada en este momento). Después, pasados unos días, llama a esa persona o equipo de personas, comenta que te ha costado mucho y que te has esforzado mucho, pero que lo has conseguido (y en ese momento suelta la bomba): «¡Podéis venir al viaje!» o «¡He conseguido una entrada para el concierto de tu grupo favorito!». 


			

			 



			IMPORTANTE: En ocasiones, tú no serás la compañía idónea para quien has conseguido realizar el sueño. Si es necesario, actúa con generosidad y ofrece tu plaza para que esa persona decida con quién quiere realizar esa experiencia. Tu carisma te lo agradecerá. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			105. TE LO DIJE 


			

			 



			Lo sé, no hay tres palabras que den más rabia. Es escucharlas en boca de alguien, dirigidas hacia ti y notas cómo tu cuerpo se retuerce, porque en el fondo sabes, aunque te cueste reconocerlo, que un «Te lo dije» bien dicho anula nuestra personalidad y sólo atisbamos a decir un leve «Sí, ya lo sabía, pero...» o un sincero «Pues yo quería creer que...». Sea como fuere, nuestra voluntad se somete a la de la persona con la mente preclara y sus dotes adivinatorias, ya que sabe, tras dicha experiencia, que el valor de su opinión es mucho más importante. 


			Las personas carismáticas lo saben, evidentemente, y saben que si quieren ganar liderazgo deben revalorizar su opinión en cada oportunidad. Pero no sufras, no hace falta ver el futuro para utilizar esta píldora, aunque debes saber previamente que un mal uso de ella te puede llevar a ser demasiado pesimista, dar lecciones que nadie quiere aprender o pecar de conservadurismo. 


			¿Cuál es la mejor fórmula para asestar un «te lo dije» de la manera más segura? Utiliza la ambigüedad y, en las conversaciones, habla de las posibilidades que pueden aparecer, no de tu opción preferida. De esa forma, no debes esperar a tener razón o adivinar el futuro; sencillamente, predijiste que eso podía suceder y, suceda lo que suceda, apúntate el tanto estratégico de que lo tuviste en cuenta. 


			¿Cuál es la mejor fórmula para hacerlo de la manera más poderosa? Analiza los datos con frialdad y elimina los valores emocionales de la ecuación. Utiliza el sentido común y posiciónate con una opinión clara. Tienes la mitad de las posibilidades... A no ser que tengas más información que la otra persona, ¿no? 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca digas «Te lo dije», sino «Esto ya lo hablamos en su momento y sabíamos que pasaría» o «Es cierto que creí que pasaría, pero confiaba en equivocarme». Rebajará la sensación de escozor en la otra persona. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			106. LA PERFECCIÓN INNECESARIA 


			

			 



			Uno de los elementos que caracteriza al buen liderazgo carismático es la capacidad de generar en tu equipo o compañeros la sensación de excelencia en el resultado final. A tu lado, todo parece tener una factura de alta calidad y que se ajusta a lo que requerían las necesidades. 


			Pero si todo debe ser perfecto... ¿Dónde está el truco? 


			Pues bien, la perfección innecesaria es la manía que tienen muchos directores de equipo, trabajadores y personas en sus vidas personales, en ofrecer algo que no se les ha pedido. Quieren destacar, sobresalir, y consideran que, realizando un producto excelente, esto les proyectará. Por eso, pregúntate lo siguiente: ¿Qué es exactamente lo que me han pedido? ¿Qué es lo que necesitan? Pide siempre estas indicaciones por escrito. 


			Si este filtro lo utilizas con corrección, tus compañeros o equipos nunca trabajarán en exceso, nadie necesitará trabajar más horas de lo previsto y no generarás conflictos, ya que no se tratará de crear el halo de que «siempre presentas unos productos excelentes» sino de que «siempre nos das lo que pedíamos». Una sutil diferencia que proyectará tu carisma. 


			

			 



			IMPORTANTE: Esta píldora puede emplearse con efectividad y facilitar que tus equipos, o incluso tú, caigáis en la mediocridad o la autocomplacencia. Es importante aprender a autoerigirte sin caer en la perfección innecesaria. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: ¿Cuántas veces en tu vida personal sufres un desgaste o desequilibbrio por esto? 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			107. HOLA, MI NOMBRE ES... 


			

			 



			Algo que a todo el mundo le gusta es que alguien carismático se acuerde de nuestro nombre. Es nuestra pequeña porción de ego o de vanidad la que actúa por nosotros en ese momento ya que tu nombre, en boca de otra persona, siempre suena más bonito. De hecho, todos los manuales que existen sobre comunicación hacen hincapié en que utilicemos los nombres de las personas con las que hablamos en nuestras conversaciones. Incluso lo vimos en la parte de la seducción... Pero ¿cómo se acordarán del nuestro? 


			Creo que la mitad de las veces me llaman Rubén, y el otro 50 %  de las veces se reparten entre Raúl, Roberto y algún Iván suelto (cosa que no es muy fácil de comprender). Así que esta píldora la he tenido que utilizar mucho en mi vida y te la recomiendo encarecidamente: la mejor forma de que recuerden tu nombre es, sencillamente, decirlo. 


			Mi nombre es Bond... James Bond. 


			Utiliza una forma para introducir tu nombre en todas las conversaciones. Por ejemplo, con una anécdota: «Y luego claro, está mi compañero, que las llamadas que van para Rubén Turienzo no las atiende porque dice que no va a saber contestarlas... ¡Si estudiamos juntos!» o «Me gustaría escribirles algo así: “Muchas gracias, firmado Rubén Turienzo...” así, en grande». Recuérdalo, la gente sabrá cómo te llamas si les dices tu nombre. Pero, además, esto tiene un factor añadido: las terceras personas que escuchan la conversación, al escuchar tu nombre en boca de quienes ellos conocen, creerán que vuestra relación es más cordial de lo que es y muchísimo más cercana... ¿No te habías dado cuenta de que en el mundo de los negocios y las relaciones la gente no se llama por su nombre directamente y sólo lo hacen con sus amigos? No lo hacen porque no quieran... Sencillamente, la mayoría no sabe cómo te llamas. 


			
			 

			
			IMPORTANTE: No abuses del uso de tu nombre y nunca hables de ti en tercera persona, ya que eso proyecta prepotencia y soberbia. 
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			108. LA SANGRE DEL DIOS 


			

			 



			¿Quieres ser una persona con carisma? Todas tienen algo que les hace sangrar, metafóricamente hablando, claro. Superman tenía su kryptonita, Ironman, su débil corazón, y Spiderman, a Mary Jane. Steven Spielberg se desmorona recordando el holocausto nazi, Bill Gates tiene debilidad por paliar el hambre en África y Steve Jobs padeció una grave enfermedad. ¿Entiendes de qué va esta píldora?  


			En las películas de acción de la década de 1980, los héroes no sangraban. Personajes como James Bond salían secos del agua y con un estupendo y planchado esmoquin. En la de 1990, Bruce Willis comenzó a proyectar que el héroe era un tipo normal, sangraba, tenía problemas con la pareja y sus compañeros no le trataban especialmente bien... Y tuvo más éxito. Esa moda se extendió hasta nuestros días y ya nadie plantea un héroe o una  heroína que no pueda ser «normal», con sus grandes habilidades, pero también sus elementos que le hacen cercano, sensible, humano... que les hacen sangrar. 


			Ahora piensa en toda persona carismática que conozcas y fíjate: ¿a que todas tienen ese elemento? 


			Pues bien, ha llegado el momento de que reconozcas e identifiques algo que te muestre como una persona vulnerable. Eso potenciará tu cercanía y facilitará que la gente se identifique contigo. Habla de ello con cierta distancia y no rehúyas del reconocimiento de tu debilidad. Si la gente conoce ese «secreto», curiosamente te verán como a alguien valiente por reconocerlo y hablar de ello con serenidad. Además, potenciarás conversaciones referentes a ese elemento distorsionador, o incluso, favorecerás que la comunicación fluya y te sean revelados otros secretos. 


			En cualquier caso, recuerda: toda persona carismática tiene debilidad por algo y no teme que la gente lo sepa. 


			

			 



			IMPORTANTE: No desveles algo que te haga desestabilizarte en demasía o con lo que pierdas el control, o estarás dando una información excesivamente sensible que podría ser utilizada en tu contra. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			109. MENOS HUMOS, MÁS HUMOR 


			

			 



			No conozco a nadie con carisma que no tenga sentido del humor. Algunas personas lo tienen más desarrollado e «inteligente», otras sencillo o zafio, verde, negro, blanco... Hay diferentes tipos de humor, como diferentes tipos de personas carismáticas. Ahora bien, ninguna persona carismática carece de este sentido. 


			Pero no te equivoques, no se trata en convertirse en alguien guasón o en una persona que vaya de un lado a otro contando chistes, ni muchísimo menos. Si tuviese que poner en una balanza la proporción de chistes y risas de los carismáticos, ésta se decantaría por la risa; es decir, las personas con carisma prefieren reírse de las ocurrencias de otras personas. 


			Como vimos en la parte de la seducción, la sonrisa y la risa tienen efectos afrodisíacos y, por lo tanto, es fundamental generar entornos en los que la vanidad de las otras personas se dispare mientras provocan que sus ocurrencias hagan sonreír o reír a los demás. Por eso, recuerda las anécdotas divertidas que te cuentan, los chistes o situaciones alegres y, cuando puedas, haz que las repitan delante de terceros. De ese modo, tú serás la persona que genere ese escenario positivo y alegre, los que ríen estarán agradecidos por haber facilitado esa situación y los que hacen reír se sentirán orgullosos de tener su minuto de gloria. 


			Huye del mal humor. No tengas «humos» intentando ser siempre el centro de atención o reconociéndote como alguien serio o triste. Acostúmbrate a generar conversaciones alegres y positivas y conseguirás que te vean como una persona carismática. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuida los espacios y los tiempos. Lideras para tener carisma, pero lidera. Es decir, tus resultados como trabajador serán exigidos y eso... no es broma. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			110. SÉ A LO QUE TE DEDICAS 


			

			 



			Cuando estamos en entornos profesionales o fuera de nuestro círculo de amistades, nos cuesta definir las funciones y roles de quienes nos rodean. La mayoría pasan desapercibidos o se confunden y, por lo tanto, acabamos hablando de departamentos o asociando a la persona a la función de un departamento o incluso de una empresa en su conjunto (no es lo mismo trabajar en la NASA de camarero en la cafetería que de astronauta, pero si dices que trabajas en la NASA, todo el mundo te identifica inicialmente con lo segundo). 


			Sin embargo, transmitir al resto que conocemos su rol específico es una muestra de nuestra capacidad de liderazgo, nuestra atención a las personas y un elemento que potencia nuestro carisma por elevación del ego ajeno. 


			Además, ponerlo en práctica es muy sencillo; sólo tenemos que seguir unos pasos muy sencillos: 


			

			 



			•  Conocemos a la persona a la que debemos pedir algo, o con quien vamos a comer o a quien queremos mostrar esta herramienta. 


			•  Nos informamos de sus funciones específicas por la web, redes sociales físicas u on-line y creamos una necesidad. 


			•  Mostramos una necesidad (píldora 113) y comentamos que pensábamos en él o ella porque sabemos que se dedica a X (concretando lo máximo posible). 


			•  También podemos preguntarle sobre sus funciones: «Siempre lo he querido saber... ¿Qué hace exactamente un camarero de la NASA?» (pregunta corona). Eso sí, debemos centrarnos en sus funciones y no en las de su empresa. 


			

			 



			El proceso emocional que vivirá la otra persona será: 


			

			 



			1. Sorpresa (de que conozcas sus funciones). 


			2. Desconfianza (de que realmente sea así). 


			3. Satisfacción (al comprobar que es importante para ti). 


			4. Agradecimiento (por haberle brindado atención). 


			

			 



			Sé a lo que te dedicas te facilitará muchos buenos momentos ya que, controlando la conversación, la exposición la tendrá siempre el otro. Y ahora, no lo dudes: demuestra a los que te rodean que sabes a lo que se dedican. 


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de pedir favores, sino de mostrar que nos hemos interesado lo suficiente como para saber a lo que se dedican porque nos interesan o nos importan. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			111. EL NOMBRE DEL SECUNDARIO 


			

			 



			Ya hemos hablado de recordar nuestro nombre y el de los demás. La gente no presta atención a esos detalles. Sin embargo, una correcta proyección del liderazgo, como hemos visto en otras ocasiones, transmite que controlamos y conocemos todo lo que nos rodea. Con esta actitud, la gente confiará más en nosotros, ya que nuestro halo de conocimiento irá inherentemente asociado a la sensación de seguridad que sentirá el resto. 


			Por eso es importante proyectar el nombre del secundario como si se tratase de alguien habitual y conocido: «Oye, pues nada, le voy a dar a Rafa ahora mismo este informe y que nos lo prepare para esta tarde». La pregunta es obligada: «¿Quién es Rafa?». A lo que tu respuesta enmarcará la píldora del nombre del secundario: «¿Rafa? El administrativo que ha entrado en reprografía y que nos va a preparar las copias del informe». 


			Otro ejemplo puede ser cuando alguien nos comenta que quiere comprarse un coche: «La verdad es que Ana suele hacer un buen trabajo en ese aspecto», y ante la pregunta de «¿Quién es Ana?» uniremos la píldora 110 y 111 contestando: «¿Ana? Nuestra amiga, la que se dedica a conseguir vehículos en su empresa» o «¿Ana? La chica con la que hablaste ayer» o incluso un «¿Ana? La vendedora de la marca X que tanto te gusta». 


			A partir de ahí, hay dos caminos: 


			

			 



			•  La otra persona se siente contrariada. Por un lado sabe que no ha hecho sus deberes y que no es tan influyente como tú y, por otro, le satisface saber que puede contar contigo y con tu red. Ésta es la respuesta habitual y favorece tu carisma. 


			•  La otra persona no quiere quedar mal y suelta un «No sabía que fueseis tan amigos (o tan amiguitos si quiere ridiculizar o criticar tu actitud)». Nuestra respuesta será una respuesta muro (píldora 88) en tres posiciones: de ataque «¿Acaso crees que Ana es inferior y no vale la pena conocerla?»; defensiva «¿Dices que prestar atención a lo que se dedica la gente automáticamente me convierte en su amiga?; o asertiva «¿Hay algo malo en dedicarle tiempo a la gente que nos puede ayudar?». Si bien es cierto que esta actitud no es frecuente, cuando alguien la utiliza es una señal de que le ha molestado no conocer esa información, luego la píldora ha funcionado. 


			

			 



			IMPORTANTE: No se trata de contar cotilleos sobre terceras personas, sino de exponer a otras personas que tienes recursos y conoces tu entorno. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Jamás vuelvas a decir «Es que soy malo para los nombres». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			112. FECHA TOPE 


			

			 



			El liderazgo son fechas, plazos, tiempos. Pero nuestro carisma no se forjará si somos personas autoritarias o si generamos estrés en quienes nos rodean. De esa forma, si no decimos o exigimos fechas tope, los trabajos o encargos se prolongarán sin remedio, recayendo en nuestra cabeza el famoso estrés. 


			Entonces, si exigimos fechas, malo, y si no... peor. ¿Cómo  puedo lograr que la gente cumpla sus plazos, se ponga fechas y que mi carisma y liderazgo queden intactos e incluso potenciados? Fácil, con esta píldora. 


			La idea es la siguiente. Sabes que alguien aún no ha hecho algo y se está retrasando sin poner fecha tope para hacerlo. Sabes que necesitas alcanzar un compromiso para exigirle posteriormente que lo cumpla. Y sabes que no puedes actuar como una persona autoritaria. Pues bien, construye una frase en la que se encuadre temporalmente el encargo o tarea pendiente, poniendo como fecha inicial el pasado y como fecha tope la que tú desees. De esa forma, obligas a que la persona tenga que ponerte un plazo. Es decir, diremos sutilmente: 


			—¿Fuiste a ver a la abuela o vas a hacerlo hoy? 


			—¿Me has entregado el trabajo ya o me lo darás el lunes? 


			—¿Has ido ya a hacer la compra o vamos esta tarde? 


			—¿Me llamaste por lo que te pedí o me lo traes luego?  


			

			 



			Con su respuesta, que siempre suele optar por la fecha tope, conseguiremos que se comprometa, con lo que remarcaremos su respuesta con un «Perfecto, entonces lo espero hoy (hoy, el lunes, esta tarde, luego)». 


			

			 



			IMPORTANTE: Podemos encontrarnos ante un gran «NO», a lo que atacaremos con un «Si para mañana no, entonces ¿cuándo lo puedes tener, pasado mañana?». No importa lo que conteste, volvemos a atacarle con la misma píldora hasta que se comprometa. 
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			113. NAVEGANDO EN LA INCERTIDUMBRE 


			

			 



			Hace tiempo descubrí que nuestro cerebro no procesa correctamente la información cuando le faltan datos. No sabe trabajar con fluidez ante la incertidumbre, y así, cuando se encuentra con esos vacíos en la comunicación, hierra y se vuelve torpe. De hecho, el proceso habitual que suele realizar nuestro cerebro es cubrir esa falta de información con datos procedentes de nuestras creencias, miedos o limitaciones. Por ejemplo, si alguien te dice «Tenemos que hablar» no te pasas los siguientes minutos mascullando en tu cabeza pensamientos positivos, sino que sueles rellenar dicha incertidumbre con esas posibilidades negativas que te rondaban. A su vez, esos elementos tendrán un efecto catalizador que provocará que tus miedos enturbien el proceso mental y comiences a buscar culpabilidades (internas y externas) y, con ello, se genere desconfianza en nosotros mismos y en otras personas u organizaciones. Evidentemente, esto provocará que se favorezca una disminución de la fluidez comunicativa y con ello, al faltar datos, una nueva incertidumbre. 


			Hay personas que se pasan el día creando este tipo de círculos viciosos de la incertidumbre, pero ¿y la gente carismática? Evidentemente, huye de ello.  


			Comunica con sencillez, dedícale tiempo a que la gente entienda lo que has dicho, transmitido o delegado y, sobre todo, haz una pregunta: «¿Qué has entendido?». No te apures pensando que el otro se lo tomará como si fuese una ofensa o con desconfianza. Hay que transmitir la idea de que es mejor que todo el mundo sepa y entienda exactamente lo mismo para evitar que se duplique el trabajo o que se falle en la base del proyecto. Haz que la otra persona repase lo que acabáis de comentar e incluso que se lo explique a terceros (contigo delante) para que compruebes si lo ha entendido y asimilado. 


			Además, mantén una política de puertas abiertas con todo el mundo y recuerda que no genera más confianza quien más información da, sino quien menos dudas provoca. Si hay una forma de evitar el círculo vicioso de la incertidumbre es resolviendo las dudas y actuando con rapidez si detectamos que falta información.  


			

			 



			IMPORTANTE: Este proceso también suele ser uno de los catalizadores de rumores negativos y mal ambiente social. Haz por navegar y enseñar a navegar en la incertidumbre con razonamientos tipo «Y esa idea, ¿en qué se basa?» o «¿Realmente crees que eso es así?». 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			114. BUCEANDO EN LA  INCERTIDUMBRE 


			

			 



			Ahora bien, si decíamos que la incertidumbre es mala y que las personas carismáticas saben cómo reducirla en quienes les rodean, no es menos cierto que el poder no está siempre en esa reducción, sino en ser la persona que despeje la incógnita de la incertidumbre. Es decir, quien me saca de mi incertidumbre y me muestra la verdad siempre será mejor juzgado ante mis ojos, aunque haya sido parte del problema. 


			Está probado que la sensación de bienestar y satisfacción que se siente cuando eliminas la incertidumbre es positiva, eficaz y genera un gran sentido de euforia que, bien canalizada, puede sernos tremendamente útil. ¿Has pensado en cuántas ocasiones quien te ha resuelto el enigma era quien lo había generado? Exacto... En demasiadas. 


			Y es que la lógica es aplastante: 


			

			 



			1. Genero una duda, me aprovecho de saber que tengo la solución y de que la mente funciona generando esos círculos de incertidumbre.  


			2. Dejo pasar el tiempo y dicho ambiente hostil será proporcional al sabor de mi victoria.  


			3. Resuelvo la situación y potencio mi carisma. Sencillo, eficaz y lógicamente aplastante, pero... ¿Ético?  


			

			 



			Como hemos dicho en otras ocasiones, sin caer en un ilimitado «el fin justifica los medios», hay diversos estudiosos del desarrollo personal que creen que sin catarsis no hay cambio profundo, no hay reflexión y, sin incertidumbre, no hay sensación de victoria. 


			Sembrar la incertidumbre no implica enviar comunicación negativa, generar duda o crítica gratuita. Es omitir la información o solución que tenemos para crear un giro positivo tras un estado de incertidumbre. Por ejemplo: «Tengo que hablar contigo, pero creo que lo mejor es que estemos solos cuando te diga esto» y, tras unas horas, decir «Quería que supieras de primera mano que voy a recomendarte para un ascenso» o «Eres alguien muy especial en mi vida (o equipo) y no quiero prescindir de ti».  


			

			 



			IMPORTANTE: No siempre tendremos buenas noticias que dar, pero suele haber dudas que despejar e incertidumbres que solventar. Atrévete de forma responsable y controlada. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			115. LO QUE TÚ QUIERAS 


			

			 



			Los líderes carismáticos siempre te darán a elegir, aunque pocas veces tu opinión será la escogida. Y es que, ante un plan (o la falta de plan), cuando alguien propone que haréis «Lo que tú quieras» normalmente se esconde un «pero» o una preferencia inconfesable. Por eso, en caso de que elijas algo que esa persona no quiere hacer, dirá una sencilla repetición despectiva de tu opción, comentará su falta de motivación o apetencia por tu selección o acabará comentando o implementando lo que realmente escondía ese «Lo que tú quieras». 


			

			 



			Ejemplo 1. Estás con tu pareja. Ante tu pregunta: «¿Qué hacemos?», respuesta por su parte: «Lo que tú quieras». Tú comentas: «Vamos al cine», y su respuesta será una de estas tres: 


			

			 



			•  Opción A: «Buff, ¿al cine?». 


			•  Opción B: «La verdad es que un cine no me apetece mucho». 


			•  Opción C: «Vale, vamos al cine, pero primero podemos pasarnos por X». 


			

			 



			Ejemplo 2. Estás con tu jefe y, ante una propuesta en la que casi no hay margen de tiempo, preguntas: «¿Cómo lo hago?». Respuesta: «Como quieras». ¿Tengo que detallarte las tres opciones? Seguro que ya lo has vivido. 


			

			 



			Pues bien, el uso del «Lo que tú quieras» lo tenemos implantado en el chip cerebral desde que nacemos y, aunque cuando leas esto intentes convencerte con un «Pues yo, cuando lo digo, lo hago en serio», sólo deberás preguntar a la gente que tienes alrededor si realmente respetas cualquier decisión que salga de ese «Lo que tú quieras».  


			Pero además de entender el funcionamiento de nuestro comportamiento ante esta poderosa frase, la píldora 115 nos sirve para evitar que la usen contra nosotros. Cuando recibas un «Lo que tú quieras», utiliza un claro «Lo que quiera seguro que no. ¿Qué es lo que tú no quieres?». Tras algunas palabras, sigue con un «¿Nada más?» y termina con un «Entonces, menos X e Y, lo que yo quiera, ¿no?». Esta fórmula evita que generemos escenarios negativos, que escojamos opciones no válidas y que destapemos las verdaderas intenciones de la otra persona. 


			

			 



			IMPORTANTE: La gente puede creer que no sabe lo que quiere o que le da igual, pero tiene clarísimo aquello que NO quiere. Trabaja sobre ello. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			116. ¡QUÉ BIEN ME VIENES! 


			

			 



			Déjame que hagamos un pequeño paréntesis en tu liderazgo ofreciéndote píldoras sencillas para su potenciación. Hay algo que debes saber cuando comiences a motivar, estimular o liderar personas desde un plano positivo y aparentemente desinteresado. Las personas desconfían del buenismo. 


			Créeme, lo he visto cientos de veces. Cuando alguien se ofrece a ayudar, las personas se preguntan: «¿Y por qué lo hace?». He llegado a ver cómo, en un accidente de coche, una mujer estaba algo aturdida pidiendo ayuda y, cuando un motorista se acercó a ella para ayudarla, ella se aferró a su bolso como si se tratara de un ladrón. Si no saben por qué les ayudas, comenzarán a fabular respecto a tus intenciones y con ello, a crear la ya analizada rueda de la incertidumbre. 


			¡Qué bien me vienes! es una píldora sencilla que elimina toda suspicacia en estas situaciones y su filosofía responde a esa premisa: antes de que la gente sospeche de oscuras intenciones, muéstrale en qué sales beneficiado. 


			Por ejemplo, hay una conocida a la que aprecias que acaba de divorciarse de su pareja. Tú le ofreces tu casa, compañía, clientes para su trabajo e incluso dinero hasta que todo se estabilice. Si no proyectas claramente un beneficio por tu parte, mucha gente creerá que intentas obtener algún tipo de favor emocional o sexual. Es triste, pero es así. Si, en otro ejemplo, comienzas a ayudar a alguien a quien no conoces demasiado a proyectarse profesionalmente ofreciendo contactos, ayuda y tu experiencia, habrá quien se plantee que quieres aprovecharte o que lo haces para cobrártelo en un futuro. Es triste, pero es así. Aunque lo más triste es pensar que la mayoría de las veces las personas favorecidas serán las que piensen eso. 


			Evítalo con un «¡Qué bien me vienes!». En el primer caso, porque, ahora que no estás muy bien, el compartir conversaciones con alguien te viene fenomenal, o puedes buscar un valor añadido que esa persona pueda ofrecerte para despejar las dudas. En el segundo de los casos, un «Sé que no es el momento, pero quizá en unos meses me puedas ayudar a X» debería bastar. La otra persona sabe lo que esperas de ella y lo que ganas... Con ello, la vida se simplifica y se eliminan incertidumbres. 


			

			 



			IMPORTANTE: (modo irónico on). Nunca dejes que nadie crea que sólo te hace feliz ayudar; en nuestros días, está muy mal visto (modo irónico off ).  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			117. LOS ANILLOS ANTIGRAVITATORIOS 


			

			 



			En España existe una expresión que me encanta: «Si tengo que hacer X, lo hago, no se me caen los anillos», aunque reconozco que lo que me fascina es la facilidad con la que se pronuncia y la poca acción posterior que conlleva la frase. Te recomiendo que, si quieres desmontar con argumentos a quien la utilice a tu alrededor, sólo debes decir: «Hazlo» y verás como lo siguiente que suelen decir es: «Es que si tengo que hacerlo yo...». Además de una falta de coherencia, esta frase suele implicar una falta de liderazgo real. Dejamos que otros lo hagan y fallen. 


			Sin embargo, las personas carismáticas saben que, si proyectamos nuestro liderazgo como el de una persona de acción, nuestra autoridad gana mucho valor. Los anillos antigravitatorios son, por lo tanto, llevar la expresión de «No se me caen los anillos» a su siguiente estado: la acción. 


			Pero claro, no se trata de que tengamos que hacerlo todo, sino que, cuando estemos viendo que alguien hace algo de una manera que no nos gusta, o que sabemos que podría ser más eficaz si se hiciese de otra forma, actuaremos como maestros de la acción: 


			

			 



			1. Mira a la persona y pídele permiso con un «Mira». 


			2. Realiza la tarea durante unos segundos de forma lenta para que observe el proceso. 


			3. Acelera para que vea la sencillez. 


			4. Con un «Ahora tú», devuélvele el poder. 


			

			 



			Lo verdaderamente importante de esta herramienta es que no tienes que saber hacer mucho más de lo que has enseñado en tus segundos iniciales, ni siquiera has de hacer tú toda la tarea. Con ese gesto, la otra persona entenderá que tú puedes hacerlo si quieres (y de una forma mejor) y, por lo tanto, que no se te caerían los anillos si tuvieses que hacerlo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca digas la frase de los anillos. La utiliza demasiada gente que luego no hace nada. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Nunca faltes al respeto. Proyectar que eres una persona de acción nunca debe tomarse como una llamada a la ineptitud ajena. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			118. EL MISMO BARCO 


			

			 



			Y si la frase anterior está manida, aquella que dice eso de «Todos estamos en el mismo barco» es ya increíble. Suelen decirla las personas que gozan de un alto puesto en la jerarquía, ya sea organizacional o emocionalmente. Están por encima de la persona a quien se lo dicen. En ocasiones pueden sustituirla por el socorrido «Estamos juntos en esto». ¿Qué suele provocar esta acción? Un descreimiento generalizado y un pensamiento común sencillo: «Podemos estar en el mismo barco, pero unos remando y otros tomando el sol en cubierta». 


			Sin embargo, y como veíamos antes, las personas carismáticas saben que potenciar el sentido de pertenencia a un grupo es muy ventajoso para su imagen y autoridad, y si además proyecto la humildad suficiente como para proyectarme como una persona más, independientemente de la posición jerárquica que ocupe, mi carisma aumenta de forma exponencial. 


			Pero claro, ni se trata de estar todos los días sembrando la frasecita náutica, ni que tengamos que aparentar que nuestra posición es peor de la que tenemos (me niego a ser victimista para ganar en carisma). Actuaremos como maestros de la horizontalidad con tres sencillas acciones: 


			

			 



			•  Habla en plural tanto en los fracasos como en los éxitos. Destaca en singular el nombre de quien ha facilitado el éxito conjunto: «Fallamos en el primer intento, pero hoy, gracias a X, podemos decir que volvemos a estar en la cima». 


			•  Hazte visible dedicándole tiempo a quien lo necesite. La mejor forma de que el resto vea el esfuerzo que dedicas es mostrándoselo, no diciéndoselo. 


			•  Cuando alguien llegue a su límite, refuérzale con un «No te preocupes, yo me encargo de esto». Y aunque encuentres a otra persona en quien delegar esa tarea, la primera sentirá el peso de la responsabilidad y no querrá fallar en las demás actividades. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca digas la frase del barco. Ya la utiliza demasiada gente que luego no rema en la misma dirección, o con el mismo esfuerzo. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Nunca faltes al respeto. Proyectar que eres una persona cercana y horizontal nunca debe tomarse como un acercamiento al exótico mundo del escalón jerárquico más bajo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			119. LA MANADA 


			

			 



			Para cerrar esta pequeña singladura de frases célebres y sus correspondientes errores, la tercera a remarcar es aquella que dice «Tú eres uno de los nuestros» o mensajes similares. Intentan proyectar que no debemos preocuparnos porque hay un grupo de personas que nos va a proteger y cuidar. Es una llamada de atención al primer peldaño de la pirámide de Maslow que mencionaba al comienzo de la motivación. Pero claro, igual que en las frases hechas anteriores, el resultado suele ser un «¿Y dónde estabais cuando...?». 


			Proyectar al resto que forma parte de una supuesta manada es vital para nuestro carisma, sobre todo en situaciones de riesgo o estrés, pero más que con palabras, lo conseguiremos con gestos. Actuaremos como maestros de la integración siguiendo este sencillo protocolo: 


			

			 



			1. Infórmate de cómo se siente el resto y de sus momentos de dificultad. En el trabajo, la máquina de café es un buen lugar. En nuestra vida personal, la frase «No sé qué tienes en la cabeza, pero te noto que no estás al 100 %... ¿Te puedo ayudar en algo? (o ¿Qué necesitas?)», ante un primer «Estoy bien», insiste y no tardará en llegar la verdad. 


			2. Mantente alerta por si te encuentras en una situación que sabes que puede crear un mal momento para esa persona, o, si tus escrúpulos te lo permiten, provoca una situación que genere esa incomodidad. 3. Busca el acercamiento visual con la persona y, con un sencillo «¿Estás bien?», el otro entenderá que te has dado cuenta de su problema o incomodidad, que estás atento a sus sentimientos y equilibrio y que puede contar contigo si es necesario. Ésa es la auténtica manada. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca digas la frase de la manada. Ya la utiliza demasiada gente que luego no nos protege o no está ahí si la necesitamos. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Nunca faltes al respeto. Proyectar que eres una persona integradora nunca debe tomarse como una llamada a la falta de responsabilidad o a la protección incondicional del grupo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			120. EL ENEMIGO COMÚN [image: ] 


			

			 



			La teoría de la conspiración suele tener grandes defensores por un motivo: mientras en la realidad hay cosas que fallan o son difíciles de explicar, en las conspiraciones todo es lógico y tiene respuesta. Esa sensación de que hay alguien intentando manipular la realidad une a millones de personas. Los grandes enemigos provocan la misma sensación, ya sabes, cuanto peor es el malo, mejor es la historia. 


			En ocasiones nos encontraremos que nuestro carisma baja o incluso que nuestro liderazgo se resiente. Para esos momentos, el enemigo común siempre es el método más eficaz y rápido de ganar tiempo para crear una nueva estrategia, de unir en torno a tu liderazgo a un grupo mayoritario y de generar una distracción o banco de niebla respecto a otras situaciones complicadas. Hay países que basan toda su política de exteriores en esta píldora. Hay personas que huyen de una posible ruptura con sus parejas provocando situaciones adversas: «¿Cómo voy a dejar ahora a X, con lo que está pasando?». 


			Así pues, crear un enemigo común es sencillo si tienes localizado el punto débil o el miedo mayoritario y, sutilmente, lo haces aflorar personificado en alguien concreto. Aprovecharse luego de esta creación será sencillo: muestra que defiendes al resto de los ataques de dicho enemigo hasta que tu carisma vuelva a subir y tu otro —y verdadero— problema haya sido solucionado o tengas una estrategia eficaz. En ese momento, destruye a dicho enemigo o negocia unas buenas condiciones (que pueden estar pactadas de antemano) y gana el beneplácito del núcleo social oportuno. 


			Ten siempre a mano un enemigo común que puedas utilizar. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con generar fanatismos o acabarás siendo el enemigo común de otro gran grupo de personas. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			121. EL TEAMDIVIDUALISMO 


			

			 



			No existe nadie mejor que el grupo. Quien se rodea de personas mediocres para parecer más brillante no se da cuenta de que el resultado de ese equipo, grupo o unión sólo puede ser mediocre. E incluso que su liderazgo, que piensa que es inalcanzable por el resto, se tambaleará cuando, al necesitar un producto excelente, su equipo sólo pueda producir mediocridad.  


			Por otro lado, en las organizaciones (y en los grupos de amigos) hay personas que prefieren cortar la cabeza o dejar en mal lugar a alguien cuando sienten que estas personas pueden ser una amenaza para su liderazgo. Lo único que consiguen es odio y que, tarde o temprano, alguien acabe haciendo lo mismo con su posición. La función primordial del liderazgo debería ser generar nuevos líderes y no fieles seguidores dependientes. Aunque sólo sea por egoísmo, si promocionas a personas, siempre estarán agradecidas del gesto que tuviste cuando necesitaron que alguien creyera en ellas. Quizá el día de mañana seas tú quien necesites que alguien confíe en ti... 


			El teamdividualismo es la unión de estas dos ideas convertida en una única píldora para ganar en liderazgo carismático. Es decir, potenciar el ciclo continuo de talento interno individual y la proyección de un equipo sólido en el que crecer, ya sea dentro de una organización, de un grupo de amigos o, incluso, en nuestras parejas. 


			

			 



			•  Traza el objetivo común y desarrolla la estrategia conjunta teniendo en cuenta las particularidades de cada miembro del grupo. 


			•  Genera un mensaje de coordinación que valore la función de los mismos. 


			•  Analiza públicamente la importancia de cada pieza del engranaje para alcanzar el éxito final y haz que todos animen a las partes. 


			•  Potencia las conquistas (píldora 125). 


			

			 



			Por ejemplo, un grupo de amigos viaja a un país lejano y uno quiere conseguir el teléfono de una desconocida. El objetivo está claro, pero debes coordinar la estrategia. Quién iniciará la agradable conversación, quién ofrecerá el halago y cuándo se recogerá el premio. Luego, tras motivar a cada uno de los amigos a que realicen su función, y con el éxito conseguido, lo celebraréis y, aunque la victoria podría parecer que es de una sola persona, has conseguido que el éxito sea del grupo. Además, esa persona te agradecerá tu ejecución del teamdividualismo y te deberá un favor (lo cobres o no). 


			Ahora plantéate qué puedes hacer en tu trabajo, organización, familia... Potencia que el éxito individual sea compartido consiguiendo que cada persona ofrezca la mejor versión de sí misma en el trabajo conjunto. 


			

			 



			IMPORTANTE: Quien se pone siempre las medallas en su pecho, acaba andando despacio por el peso. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			122. RESPONSABILIDAD RESPONSABLE 


			

			 



			Si alguien llega tarde, no ha sido culpa de la lluvia, sino suya. Si no has entregado un trabajo no es porque el ordenador no funcione. Si no te has acordado de un cumpleaños, no es porque tengas muchas cosas en la cabeza o haya sido una semana complicada. Debes marcar en tu vida la vara de la responsabilidad responsable, esto es, tomar conciencia de que somos responsables de todo lo que hacemos y de sus consecuencias sin peros ni salvedades que luego se convierten en generalizaciones marco. 


			Para ello, comienza a ejercer un liderazgo carismático y responsable siguiendo estas tres preguntas tipo: 


			

			 



			•  «¿A qué te comprometes?» Válida cuando has mencionado una tarea pendiente que la otra persona tiene que realizar. Siempre debe utilizarse a modo de resumen y como contrato verbal entre las partes. 


			•  «¿De quién era esa responsabilidad?» Cuando la persona ha fallado en su compromiso inicial e intenta buscar excusas. Siempre debe utilizarse con asertividad, para no provocar una reacción adversa. 


			•  «¿Qué debería pasar ahora?» Cuando se ha reconocido la responsabilidad, se intenta establecer unas consecuencias. Siempre se usa provocando la empatía y pactando las consecuencias, o generando un nuevo compromiso. Haz que esa consecuencia cuente con el consentimiento de la otra parte. 


			

			 



			IMPORTANTE: Si no hay compromiso, no hay consecuencia democrática y, por lo tanto, en este escenario se potenciará el liderazgo tiránico. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Si prefieres generar una deuda moral a tu favor con un «No pasa nada», asegúrate de que especificas que ese sobreesfuerzo lo ha de realizar otra persona (o tú mismo). 


			

			 



			IMPORTANTE 3: Los victimistas no cambian. Los responsables están predispuestos al cambio. 


			

			 



			[image: ]



			
	    

	 	
	    
            

			 



			123. EXIGENTE LEALTAD 


			

			 



			Otra de las grandes verdades del liderazgo carismático es la gestión de la lealtad. Respecto a este tema, en varias ocasiones ya hemos visto cómo la gestión del grupo desde la lealtad, el respeto, la tolerancia o la potenciación del éxito colectivo a través del individual beneficiarán a tu carisma. Sin embargo, esta píldora es una balanza que jamás debes olvidar (por tu bien). 


			Para un liderazgo carismático, ten equilibrada la balanza entre la lealtad y la responsabilidad. Es decir, seremos y crearemos lealtad con cada miembro del equipo proporcional a su responsabilidad y respuesta a nuestra exigencia.  


			¿Sentido común? Seguramente, pero entonces ¿por qué no lo aplicas en tu vida? ¿No tienes sentido común? Piensa en todas las personas a las que eres leal y que no sacian tus expectativas. Plantéate en cuántas relaciones mediocres te boicotean y te impiden despegar o dedicar tiempo a aquellas personas que realmente están cumpliendo con tus expectativas. 


			Muy bien, ha llegado el momento de empezar a dar uno de los pasos más complicados del tratamiento de Carisma complex: 


			

			 



			•  Coge tu agenda de contactos y haz cuatro columnas, poniendo en la primera los nombres de todos ellos. 


			•  En la segunda columna escribe «Nivel de exigencia» y valora del 0 al 100 (siendo el 100 el más satisfactorio) si esta persona cumple con tus exigencias profesionales, de amistad, familiares... 


			•  En la tercera columna escribe «Lealtad actual» y valora, como en la columna anterior, cuál es tu nivel de lealtad hacia esa persona profesional o personalmente, es decir, cómo valoras su defensa o prescindibilidad en tu vida. 


			•  En la última columna, titulada «Balanza de equilibrio», analiza el desfase con una sencilla resta de las columnas anteriores. Para los valores cercanos a 0, la relación estará equilibrada. En los valores con valor positivo, debes mejorar tu relación social con ellos y fortalecer tu respeto y lealtad. Para los valores negativos, deberás trabajar los compromisos, motivar para que alcancen tu satisfacción o, en caso extremo, eliminar nuestra lealtad. 


			

			 



			IMPORTANTE: El análisis de equilibrio debe ser individual y sincero. Al fin y al cabo, si no lo haces así te engañas a ti mismo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			124. EL ÉXITO DE RESPIRAR 


			

			 



			Las personas carismáticas lo saben: respirar es un éxito y hay que comunicarlo como tal. No dejes que una acción positiva pase desapercibida. 


			¿Cuántas veces has vivido la situación que alguien cuenta como un éxito o, incluso, que otros reconocen como un éxito algo que para ti es normal o rutinario? ¿Cuántas veces has conseguido que te feliciten por algo que es importante para ti, tu empresa o tu entorno social? ¿Cuántas veces los otros se han beneficiado de un reconocimiento por algo que has conseguido tú? Seguramente más de las que tu carisma se puede permitir. 


			La gente quiere liderazgos positivos, optimistas, eficaces, resolutos y exitosos. Por eso debemos proyectarnos como líderes y trabajar para que, si respirar es un éxito, y lo hacemos a cada instante, nadie nos arrebate ese momento de gloria y nos vean como alguien que alcanza todos sus éxitos. Para ello utilizaremos dos fórmulas: 


			

			 



			•  Fórmula de la expectación previa. Cuando trabajes en un objetivo, o ya lo hayas conseguido, empieza a emitir el mensaje de lo importante que sería que eso se hiciese realidad. Poco a poco, aumenta tu mensaje victorioso y, según pasen los días, comenta el esfuerzo que le estás dedicando (cuando a lo mejor ya lo has conseguido). Finalmente, comunica tu victoria como si de un gran éxito se tratase, pero no de un éxito cualquiera, sino el éxito que todos estaban esperando. 


			•  Fórmula de la gran batalla. Cuando tengas un objetivo atado y prácticamente conseguido, busca a las personas que se beneficiarán de dicha acción y genera en ellas la necesidad (incluso el sentimiento de injusticia) respecto a dicho objetivo. Álzate como héroe anónimo que se va a enfrentar en una gran batalla para que lo consigan, narra las dificultades de la batalla y, finalmente, ofrece el éxito (y las cicatrices de guerra) a quienes te estarán agradecidos durante mucho tiempo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Haz partícipe a mucha gente en ambas fórmulas y asegúrate de que nadie sepa que ya lo has conseguido (o que estás a punto). Si lo hacen, te verán como una persona manipuladora (cosa que ya hemos dicho que no es cierta, ¿no?). 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			125. CELEBRA TUS ÉXITOS 


			

			 



			Las personas carismáticas lo saben: respirar es un éxito y hay que celebrarlo como tal. No dejes que un éxito no se celebre porque nadie se atreve a dudar de un liderazgo basado en los éxitos. Además, nadie conseguirá dañar tu liderazgo mientras celebra un éxito individual o colectivo de alguien que celebra las victorias con generosidad. 


			En las celebraciones, haz partícipe a todo el equipo y habla de la importancia de cada una de sus acciones para su consecución final. 


			

			 



			•  Ofrece un premio o un símbolo de victoria digno del éxito conseguido. Crea un tótem, una vitrina de honores o una tradición que se identifique con la victoria y úsalo. 


			•  Da libertad en la celebración y basa el mensaje en el optimismo, pero intenta que se te vea como la persona que ha sido capaz de coordinar el éxito. 


			•  Usa las conversaciones informales de la celebración para sembrar tu liderazgo victorioso. 


			•  Invita a la fiesta a quienes no han participado en el éxito para que los mensajes positivos les animen a hacerlo en ocasiones futuras. 


			

			 



			Celebrar es algo vital para el liderazgo, para los equipos profesionales y personales y para tu vida. ¿Hace cuánto que no celebras que estás con una persona maravillosa a tu lado? ¿Hace cuánto que no haces una cena de amistad para celebrar esa relación? ¿Hace cuánto que no otorgas a tu equipo un pequeño incentivo? ¿Hace cuánto que no ofreces a tus colegas un momento de celebración por seguir esforzándose cada día a tu lado o superando una crisis? 


			No le des más vueltas. La gente con carisma tiene liderazgo, convierte sus acciones en éxitos y consigue más poder en las celebraciones. Celebra cada acción como si de un éxito se tratase y participa de cada victoria que se viva en tu entorno. 


			

			 



			IMPORTANTE: Celebrar los éxitos no significa estar todo el día de fiesta. No olvides que los resultados deberán seguir llegando y la motivación ha de catalizar nuevos éxitos. La única forma de conseguir éxitos no es sólo trabajando como hemos visto (también depende de cómo comuniquemos las acciones), pero sólo trabajando conseguiremos que una acción se transforme en un éxito y lo podamos celebrar. 
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			Como has podido comprobar, el carisma se forja con pequeños gestos, pequeñas acciones que provocan en el resto una percepción de bienestar y positivismo, de refugio y protección, de seducción, influencia, motivación, liderazgo, persuasión y, como veremos, de estimulación. 


			La última fase del método SIMPLE® del carisma se basa en la estimulación, es decir, en animar a la ejecución de algo, en potenciar la acción a base de la emocionalidad y los argumentos sensoriales. 


			Estimular es alentar, animar, espolear, excitar, incitar, activar, inducir, mover, impulsar, pinchar, provocar, atraer, vivificar o enardecer, pero siempre desde un plano sensorial. Activa el recuerdo visual y auditivo, provoca que la piel sienta... En definitiva, emociona. 


			Las personas naturales, carismáticas de forma innata, conocen el secreto del cierre perfecto. Saben que nuestra cabeza guarda los recuerdos junto a emociones asociadas, de forma que, cuando escuchas una canción que apenas recordabas, lo que te invade no es sólo la letra o el nombre del grupo, sino que afloran decenas de sentimientos referentes a la época y a las vivencias en las que se enmarcaba esa canción. Por lo tanto, y siguiendo esa sencilla lógica, generaremos activación emocional en nuestras acciones y, con ello, nuestra estimulación conseguirá que las personas nos asocien a dichos momentos, anclando nuestra presencia en su mente y evocando, cada vez que nos recuerden, un torrente de emocionalidad positiva. 


			¿Qué tienen en común Hugh Hefner, Agatha Ruiz de la Prada, Pedro Almodóvar, Tom Hanks o esa persona carismática que tienes cerca y a quien te gustaría parecerte? Saben cómo estimular tu mente. 


			No olvides que, pese a ser la última de las seis fases necesarias para crear un gran carisma, te recomiendo que dediques tiempo al dominio de estas 25 píldoras, ya que son fundamentales para provocar un halo mágico duradero. Cada una de las píldoras anteriores te proporcionará pequeños éxitos con su uso. Ganarás en tus negociaciones, mejorarás tu comunicación o potenciarás tus relaciones sociales, pero sólo con una visión y esfuerzo global alcanzarás aquello que te hizo comprar este libro: ganar esas 150 píldoras de carisma que diferencian a la gente normal de las personas a quienes todo el mundo elige y prefiere. Llega el momento de aprender a que todos nuestros éxitos se mantengan sensorialmente en la mente del resto, así que, ¿a qué esperas? ¡Estimula! 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			126. EL DISCURSO ILUSIONANTE 


			

			 



			La estrategia para alcanzar una correcta estimulación se basa en aprender a construir un verdadero discurso ilusionante. El 80 % de los mensajes se pierde por no haber sido capaces de calar emocionalmente en nuestros oyentes. ¿Imaginas cuánto tiempo y cuántas palabras estás desperdiciando? 


			La fórmula es sencilla. Debemos articular mejor los discursos para convertirlos en un texto vivo, lleno de energía, capaz de demostrar que conocemos la realidad, pero que también tenemos empatía y nos preocupamos por las emociones y por los factores intangibles. 


			Pero ¿cómo?, te preguntarás. La respuesta es sencilla: con el método apropiado. El método que he desarrollado cubre estas expectativas, consigue atrapar al oyente desde el primer minuto y convierte unas frases sueltas en una potente herramienta. Pero pongámonos a trabajar. 


			Ya hemos establecido las bases y ahora pasamos a la estructura. Fíjate en el siguiente esquema. Te presento la estructura del discurso ilusionante. Permíteme que en esta píldora no siga el patrón de una herramienta por página, ya que debo facilitarte que la entiendas a la perfección y no quiero ocupar otras píldoras con esta estructura. 


			El discurso se divide en cinco pasos que, como vemos en el dibujo, discurre entre aspectos racionales y tangibles cuando está por encima de la línea base o aspectos emocionales e intangibles al recorrer la parte de debajo de nuestra línea imaginaria. 


			Entendemos como racional y tangible cuando hablamos de elementos técnicos, visibles y comprobables por todo el mundo. Como contrapunto, hablaremos de elementos emocionales e intangibles cuando nos refiramos a los sentimientos, emociones, situaciones inventadas, percepciones u opiniones propias. 


			Como segundo apunte teórico diremos que, cuando sube la línea del discurso, estaremos hablando de aspectos positivos y, cuando baja, de negativos. 


			

			 



			FASE 1 



			En esta primera fase nos acercaremos al oyente. Para ello debemos elogiar algo con aspectos racionales, tangibles y positivos. Así eliminaremos reticencias y conseguiremos que nos escuchen. En ningún caso hablaremos de nuestra empresa, nuestro proyecto, nuestro partido político o nuestras intenciones. 


			Pregunta guía: «De la situación real, ¿qué  aspectos positivos contrastables hay?». 


			

			 



			FASE 2 


			Cuando conseguimos que el oyente se relaje, comenzamos a hablar de los elementos racionales, tangibles y negativos que arrastra la situación actual. Con esta fase, y complementando la anterior, demostraremos que conocemos la situación real. El oyente comprende que somos equilibrados conocedores de la materia, pues demostramos controlar la realidad del tema a tratar. En ningún caso hablaremos aún de nuestra empresa, intenciones, proyecto u objetivo. Sé  que tenéis ganas; ya queda poco. 


			Pregunta guía: «De la situación real, ¿qué  problemas o dificultades contrastables existen?». 


			

			 



			FASE 3 


			Continuamos la línea de carácter negativo, pero ahora comenzamos a explotar los elementos emocionales e intangibles comentando qué  emociones podrán despertar si continuamos con la realidad de la fase 2. Esta fase es la más importante, pues la utilizaremos para empatizar y conectar con el oyente. De esa manera no sólo le demostraremos que conocemos la realidad, sino que además sabrá que nos solidarizamos con sus inquietudes y sentimientos. Al final de esta fase mencionaremos sutilmente a la competencia, otros proyectos o posibilidades. 


			Pregunta guía: «¿Qué  sentimientos y emociones negativas generan las dificultades de la fase 2?». 


			

			 



			FASE 4 


			Cuando conectemos emocionalmente con nuestro foro, comenzaremos nuestra línea de discurso ascendente con elementos emocionales e intangibles positivos. Esta fase es imprescindible para generar ilusión, para demostrar que tenemos un concepto cargado de positividad, pero, sobre todo, que apostamos por el trabajo. Gracias a estos elementos intangibles positivos conseguiremos crear la visión de los resultados positivos. En este momento comenzamos a referirnos a nuestro proyecto, partido político, objetivo o intención. 


			Pregunta guía: «¿Qué  sentimientos y emociones positivas te gustaría que tu oyente disfrutase y se van a provocar en la fase 5?». 


			

			 



			FASE 5 


			Hasta ahora hemos demostrado que conocemos la situación real, que empatizamos con los sentimientos negativos y que ilusionamos con una visión emocional positiva. Ha llegado el momento de sacar nuestra propuesta empresarial. Utilizaremos elementos reales, tangibles y positivos para exponer nuestra idea fuerza o nuestras intenciones. Aquí utilizaremos el nombre de nuestra empresa, proyecto, nuestras intenciones u objetivos. Plantearemos lo que queremos y resumiremos con aspectos muy claros lo que queremos que haga la gente. 


			Preguntas guía: «¿Qué ofrezco?», «¿Qué  quieres que haga tu oyente?». 


			Utilizar un discurso ilusionante es fundamental para generar el concepto de grupo, para atraer el talento o para fidelizar a tus clientes o trabajadores. Potencia nuestra imagen y genera en el resto la percepción de persona poco conflictiva, empática, conocedora de la realidad y con soluciones. 


			No debemos olvidar terminar siempre en positivo, con ganas e ilusión. 


			También debemos prestar atención a nuestra entonación y a la comunicación no verbal que utilizaremos, pudiendo servir como idea emocional lo siguiente: 


			

			 



			•  En la fase 1: serenidad, sonrisa, gestos agradables.  


			•  En la fase 2: seriedad, gestos reprobatorios.  


			•  En la fase 3: enfado, tristeza, tono duro. 


			•  En la fase 4: serenidad, sonrisa, gestos cercanos.  


			•  En la fase 5: energía e ilusión. 


			

			 



			No podemos seguir perdiendo el tiempo en la construcción de discursos o líneas argumentales erróneas. No podemos dejar de optimizar nuestro tiempo. Pero se acabaron las excusas. Ya tenemos la teoría para generar dicho discurso. ¿Nos ponemos a practicarlo? Será  la clave de nuestra estimulación. 


			

			 



			IMPORTANTE: Practica, practica y practica... Ésa es la única fórmula de asimilación real para un cambio. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			127. LAS COSAS POR SU NOMBRE 


			

			 



			Existe una obsoleta afirmación en el mundo de la comunicación: acerca tu mensaje al oyente. Verás, algo que las personas carismáticas hacen a la perfección es conseguir que lo que sale por su boca lo comprenda todo el mundo. Donde Kennedy dijo la famosa frase: «No te preguntes qué puede hacer tu país por ti, pregúntate que puedes hacer tú por tu país», otros hubiesen dicho: «Para una generación de prosperidad equitativa, no podemos establecer el parámetro de realidad del subsidio estatal como la panacea de la recuperación, sino que debemos compartir, con estoicidad y entrega generosa, los recursos que cada ciudadano pueda asumir»... ¿Diferente, verdad? 


			No se trata de parecer más inteligente, ni de utilizar un lenguaje más rico o enrevesado para que aumente nuestra posición jerárquica o nuestra apariencia formativa. Se trata de que la gente nos comprenda, entienda lo que queremos decir y pueda tomar una decisión al respecto. Si tu lenguaje es sencillo (que no tiene por qué ser zafio) llegará a todo el mundo, por lo que aumentará tu capacidad para estimular. 


			Observa lo que dices o escribes, simplifica tanto el número de palabras como la comprensión de las mismas y llama a las cosas por su nombre. Una crisis es una crisis, no una desaceleración económica. Un basurero es un basurero, no un recolector nocturno de residuos urbanos. Un problema es un problema, no un escenario conflictivo con visos de recuperación. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado si eres de las personas que dicen «Yo soy claro» porque eso suele proyectar que no tienes el tacto suficiente y que te refugias en una supuesta sinceridad para encubrir tu escasa capacidad de gestión emocional. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Cuidado si eres de las personas que afirmas «Yo voy de cara» porque eso suele ser síntoma de alguien que pasa por encima con sus palabras y tiene poca habilidad con los tiempos. Ninguno de estos dos casos nos ayudará a estimular. 
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			128. EL VIAJE ESTIMULANTE 


			

			 



			Ya sabemos cómo construir un discurso y el tipo de lenguaje que debemos utilizar. Ahora comenzamos con píldoras propias de la estimulación. 


			No conozco a nadie que no le guste viajar. Incluso a quienes no lo han hecho nunca les entusiasma el concepto o la idea de viajar. Se asocia a libertad, experimentación, conocimiento, descanso o plenitud. Nadie es tan «de verdad» como cuando está de viaje. 


			Una píldora sencilla de estimulación que potenciará tu carisma es utilizar el contexto del viaje, pero existen tres opciones: 


			

			 



			EL VIAJE PROPIO 


			Habla de un viaje que hayas hecho y que te gustaría compartir con quien te escucha. Busca el instante, el momento, la referencia perfecta de ese viaje y asócialo a la otra persona. Conseguirás alabar por asociación: «Y cuando llegamos al templo, qué maravilla de puesta de sol. Me acordé de ti y sabía que te hubiese encantado aquel instante. Nada de ruido, la puesta de sol, la tranquilidad del momento...». 


			

			 



			EL VIAJE COMPARTIDO 


			Habla asociando tu realidad con escenas de un viaje en el que estáis juntos, aunque nunca se haya vivido. Esto despertará la satisfacción por un deseo futuro: «Miraremos este documento terminado como si hubiésemos escalado el Everest. Con esfuerzo y algo de vértigo, pero con una enorme satisfacción al ver el mundo a nuestros pies». 


			

			 



			EL VIAJE GLOBAL 


			Habla con vocabulario estimulante asociado a los viajes. Así, conseguirás que quien te escucha sienta satisfacción por evocación: «Es hora de embarcarnos en este nuevo proyecto», «Recorreremos cada fase de esta propuesta y nos detendremos a contemplar los puntos que nos interesen a ambos», «No quiero que nos mareemos, quiero que disfrutes del camino». 


			

			 



			IMPORTANTE: Hablar de lugares concretos sólo ayuda si son realmente estimulantes y si esa persona no ha tenido una mala experiencia en ellos. Actúa con cautela en la concreción. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			129. LA CANCIÓN DE MODA 


			

			 



			Las canciones tienen un extraordinario poder de estimulación. Ninguna persona carismática prescinde de ellas porque sabe que, si es capaz de asociar su mensaje, idea o presencia a una canción, el recuerdo de ese tema hará brotar en su mente su intención y referencia. 


			La canción de moda es una píldora con la que, aprovechando una canción de mucho éxito o tirón comercial, conseguimos crear un vínculo emotivo de estimulación auditiva recurrente. Es decir, como la canción sonará mucho, si conseguimos que nos vean en esa melodía, evocaremos nuestro recuerdo de manera reiterada. 


			Sin embargo, lograr que nos asocien con una canción de moda es complicado, ya que muchas personas lo harán o lo intentarán, así que te recomiendo que sigas estos pasos: 


			

			 



			•  Si tienes Facebook, sube el enlace del videoclip junto a algún comentario asociado. 


			• Si tienes blog, escribe una entrada asociando tu idea o propuesta con esa canción (incluye el link). 


			•  Si estás en el trabajo y puedes poner música, hazlo de manera suave, pero tres veces al día. 


			•  Canta, tararea o silba la canción cuando pases entre quienes quieres influir. 


			•  Cambia tu tono de móvil por el de esa canción. 


			

			 



			Es importante que la letra o el significado de esa canción tenga que ver con la marca personal que quieres proyectar o con tus valores e ideales. No te limites a elegirla porque esté de moda. Créeme, cada vez que alguien escuche esa canción le vendrás a la cabeza y, por lo tanto, querrás que te asocie a algo con cierto trasfondo o mensaje. 


			

			 



			IMPORTANTE: Amantes del regatón, abstenerse, por favor. Bastante daño habéis hecho a la naturaleza auditiva... 


			

			 



			[image: ]


			
	    

	 	
	    
            

			 



			130. LA CANCIÓN DE AYER 


			

			 



			El objetivo es el mismo que el de la píldora anterior y el proceso es muy similar. Entonces ¿qué diferencia una píldora de otra? No, no es sólo el paso del tiempo. 


			Escoger una canción del pasado requiere hacer un análisis previo importante y reconocer que esa canción tiene connotaciones emocionales para las personas. Por ejemplo, si hablamos de «Imagine» de John Lennon, vendrán a nuestra mente palabras como paz, libertad, igualdad, activismo... Por lo tanto, no seremos nosotros quienes escojamos la canción, sino que deberemos estudiar y analizar esas connotaciones existentes para saber si es la canción apropiada. 


			Además, debemos conocer el estilo, su sonido y su instrumentación para ver si nos representará por nuestra imagen o por nuestras ideas y si generará rechazo en quien queremos estimular. Una canción punk en una persona seria y de más de cincuenta años o un corte instrumental del siglo XIX en un grupo joven y dedicado al marketing no suelen ser muy identificativos o influyentes.  A no ser que ese contraste sea precisamente lo que quieres destacar (la publicidad está llena de ejemplos). Tampoco se asocian fácilmente las canciones que contienen insultos o mensajes racistas, sexistas, machistas... No te las recomiendo. 


			Por último, y aunque no menos importante, es fundamental saber cuándo tuvo éxito esa canción, ya que así podremos calcular la edad de esas personas al recordar el éxito. Por ejemplo, en 2011, el anuncio de «Razones para creer» de Coca-Cola, utilizó dos componentes: la canción «Whatever» de Oasis y un coro de niños. Pues bien, no es sólo que la canción sea un himno a la valentía y a creer en nosotros mismos, es que esa canción tuvo su éxito en 1995, es decir, ya habían pasado dieciséis años. Si las personas que disfrutaron del éxito tenían entonces entre quince y treinta y cinco años, cuando sacaron el anuncio su público tendría entre treinta y uno y cincuenta y uno, edad en la que se les presupone decisores de su compra y en la que la mayoría han empezado a tener familia y niños pequeños... Como los que cantan a coro su canción de ayer. 


			

			 



			IMPORTANTE: La canción de moda es temporal, la canción de ayer te puede acompañar toda la vida. Fabrícala con esmero y te aportará un gran éxito. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			131. LA VIDA DE COLORES 


			

			 



			¿Te has fijado en que las personas carismáticas huyen de ser grises? Fíjate, aquel argumento de «las cosas no son blancas o negras, existen los grises» es legítimo y muy popular, como si el gris fuese positivo. Sin embargo, hablar de alguien gris, una empresa gris o una ciudad gris es algo completamente peyorativo. 


			La vida es de colores y, para conseguir una buena estimulación visual, debemos aprender a hablar en colores, huyendo del perfil monocromático y de la escala de grises. Utiliza los colores como base en tus conversaciones y asimila sentimientos a colores para lograr un mayor éxito de estimulación.  


			Así pues, no hables de una puesta de sol sin referirte a cómo el ambiente era ámbar y morado y los colores se reflejaban en la copa que te estabas tomando. No hables de limpieza o pulcritud sin mencionar que estaba todo blanco o que en los muebles se podía ver la diferencia entre el ocre y el vengué de la veta de la madera. No hables de energía renovable sin explicar que necesitas que toda esa fuerza sea un espíritu verde que lo inunde todo con frescura. En resumen, no hables de algo sin ponerle los colores adecuados... ¿Lo has entendido? 


			Sin embargo, hablar en colores cuesta, y quiero que veas la importancia de esta píldora... Haz la siguiente prueba y pregúntale a alguien: «¿Qué quieres ser, blanco o negro?». Ya verás como tu interlocutor comienza a pensar en el valor de cada una de las opciones. 


			Cada color que menciones estimulará sensorialmente una serie de valores que asociarán a tu idea, argumento o discurso, alineando dicho mensaje a lo que le provoca ese color. Sin embargo, no olvides que hay valores universales asociados a los colores, pero el filtro final es totalmente personal. 


			Fíjate, nadie habla de colores en sus grises conversaciones. Al no hacerlo, pierden una grandísima oportunidad: la de anclar el mensaje a unos estímulos visuales. 


			

			 



			IMPORTANTE: No seas un daltónico de las emociones ni hables de la suerte amarilla o del valor marrón... Nadie podrá seguir una escala cromática tan hortera. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			132. EL AROMA DEL ÉXITO 


			

			 



			¿Sabías que una de las últimas tendencias en marketing es la de contratar a maestros perfumeros para crear fragancias propias de cada marca y que todos los establecimientos o puntos de venta huelan igual? ¿Sabías que los coches nuevos no huelen a coche nuevo sino que es un perfume que se utiliza para provocar esa sensación de estrenar un vehículo? ¿Sabías que el olfato activa nuestro recuerdo mental de manera instantánea y de una forma más rápida que ningún otro sentido? 


			Pues eso es lo que vamos a trabajar en esta píldora. Vamos a generar un aroma que se asocie a ti, de manera que cuando la gente lo identifique siempre estimule su cerebro y refresque tu recuerdo. La teoría es sencilla. Si, por ejemplo, tu casa huele a vainilla y canela y siempre es un remanso de paz, nosotros podemos engañar a nuestro cerebro generando ese olor, por ejemplo, en nuestro trabajo, o en un hotel, gracias a unas velas aromáticas. Si, además, las personas que vienen a casa siempre tienen una buena experiencia, no tardarás en escuchar eso de «Qué bien huele tu casa» o «Es que es oler estas velas y acordarme de la cena del otro día». Cada vez que huelan a vainilla y canela, se acordarán de ti. Pero veamos tres aplicaciones: 


			

			 



			EL AROMA PROPIO 


			Teniendo clara esa premisa, deberemos aprender que nuestra fragancia es una carta de presentación que estimulará nuestro recuerdo y, por lo tanto, no debe ser muy común, demasiado intensa ni poco natural. Si es muy común, les costará identificarnos con ella. Si es muy intensa, puede provocar rechazo. Si es poco natural, no será fácil reconocer tu fragancia en otras situaciones y que genere el recuerdo. 


			Conozco un directivo bancario que huele a piruleta. Según él, calma a sus proveedores antes de negociar con ellos, ya que estimula el recuerdo de su infancia. Bastante creíble, ¿verdad? 


			

			 



			EL AROMA DEL HOGAR 


			Establece un aroma para tus instalaciones. Tu casa, tu oficina, tu tienda o cualquier lugar con el que quieras que te asocien. No te quedes en ambientadores comunes y busca la diferenciación desde la sutileza y el buen gusto. Recuerda que, como pasaba en los colores, los aromas también llevan emociones y sentimientos históricos asociados, por lo que te recomiendo que te muevas en una escala de fragancias fácilmente reconocibles. 


			

			 



			EL AROMA DEL ÉXITO 


			¿Y si quisieras condicionar a la gente a que, cuando huela un determinado olor, sepa que está en un momento que recordará toda la vida? ¿Y en un momento de creatividad? Enmarca esos instantes en un olor determinado que escojas con cuidado. 


			

			 



			IMPORTANTE: El olor del puro de la victoria puede sustituirse por el del pastel de chocolate. Tu salud y la de quienes te rodean te lo agradecerán. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			133. SABOREANDO LA VIDA 


			

			 



			Y si seguimos con los sentidos básicos... ¿la vida no tiene sabor? No te voy a decir que hables de sabores, como en el caso de los colores, pese a que sea una técnica extraordinaria. Tampoco te voy a explicar que provocar que se te identifique con un sabor te ayudará a dotar de más información a tu persona o a tus mensajes. Eso ya lo puedes haber entendido por asociación de las píldoras anteriores. 


			Para la dietética china, cada sabor estimula un órgano interno y en cada comida es necesario mezclar todos los sabores para estimular y nutrir todos los órganos. Así, debemos saber que: 


			

			 



			•  Con el sabor amargo se estimula el corazón y el intestino delgado. Su exceso debilita el pulmón y el intestino grueso. En casos de ansiedad o insomnio se recomienda la ingestión de frutas y verduras, evitando el alcohol o el café para activar la energía del corazón. 


			•  El sabor dulce beneficia al bazo y al estómago. Su exceso perjudica al riñón. La apetencia de este sabor se asocia a la tristeza. Su deficiencia puede producir ansiedad o depresión. Se puede combatir comiendo alimentos con sabor dulce moderado, como pueden ser la manzana, el trigo, las legumbres o las nueces. 


			•  El sabor picante tonifica el pulmón y el intestino grueso. El exceso perjudica al hígado. Va bien para compensar los estados melancólicos. Así, enriqueceremos nuestra dieta con chile, nuez moscada, pimiento verde, ajo y menta, pero siempre en una dosis moderada. 


			•  El sabor salado estimula el riñón y la vejiga, y su exceso perjudicará al corazón. Es útil comerlo en caso de miedo o falta de fuerza de voluntad. Se consigue con cereales, legumbres, pato, cerdo, sardinas y marisco. 


			•  El sabor ácido beneficia al hígado y a la vesícula, perjudicando al estómago y al bazo si se ingiere en exceso. Es útil para luchar contra la irascibilidad que se asocia con un exceso de fuego en los órganos internos, que deberá apagarse con alimentos ácidos como los cítricos y las peras, crudos o recién exprimidos. 


			

			 



			Ahora piensa... si sabes esto, ¿qué sabor querrás provocar para que lo asocien contigo? Si la persona a la que quieres seducir, influir, motivar, persuadir o liderar tiene un problema de estómago, ¿qué le llevarías a comer? ¿Y si te comenta que lleva un par de días sin dormir? Aprende la utilidad de los sabores y de los alimentos en general y los beneficios que provoquen los asociarán directamente a tu persona. ¿O crees que el caramelo que te daban al aterrizar era realmente para los oídos? Pues no; está demostrado que esa dosis de glucosa envía una sensación de bienestar y placer que tú asocias rápidamente al buen viaje experimentado. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			134. EXPLÍCAME QUÉ SIENTES 


			

			 



			Las personas carismáticas y estimulantes no esconden sus emociones. Se muestran como seres empáticos, capaces de entender los sentimientos de los demás, y se mueven con naturalidad y destreza entre las emociones propias y ajenas. 


			Las emociones son uno de los componentes del ser humano más vagos y etéreos que posee y poseen a otros seres humanos. Las emociones son el resultado de nuestra percepción del mundo. Teñimos nuestras experiencias con emociones y, a pesar de que todos (exceptuando psicópatas sin empatía) hacemos gala de las mismas, en demasiadas ocasiones damos por hecho que los demás sienten lo mismo que nosotros bajo las mismas circunstancias. ¿Cuántas veces habremos oído, en respuesta a cómo se sentía un conocido, la frase «Ya sabes cómo se siente»? Frases como «Ya puedes hacerte una idea de cómo está», «Qué te voy a decir que no sepas», «Imagina cómo se sentía»... ¡Y todo para huir de hablar directamente de las emociones! 


			La nebulosa verbal bajo la que se esconden los sentimientos puede dificultar la comunicación y perjudicarte, pues ser poco claro puede mostrar debilidad, poca habilidad al expresarte o falta de empatía. 


			Actuar con precisión, sin resultar ñoño al hablar de las emociones propias o de los demás, te acercará a tu interlocutor, ofrecerá una imagen más precisa de tu personalidad y permanecerá en la mente de los que te escuchan, creando una cercanía que posibilitará que se abran a ti más fácilmente. Explícame qué sientes o qué sienten y no tendré que imaginármelo; conseguiré conectar completamente contigo. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			135. LA FOTO ENERGÉTICA 


			

			 



			Las personas carismáticas consiguen estimularnos y que nos sea fácil recordar ciertos momentos especiales. Por eso, debemos aprender una sencilla técnica de anclaje emocional basado en la PNL (programación neurolingüística).  


			Si estás viviendo un momento especial o de éxito, detente un segundo y contempla tu alrededor. Como si de una foto sensorial se tratase, escucha todos los sonidos, siente lo que te dice tu cuerpo, observa todos los matices... Cuando lo tengas todo en tu cabeza, cierra los ojos y recrea mentalmente esa escena mientras aprietas el dedo pulgar y el índice en forma de pinza. Según esta píldora, cuando necesites estimular tu cerebro buscando la recreación de ese paisaje idílico o escenario de éxito, cierra los ojos, aprieta los dedos en forma de pinza y el recuerdo sensorial brotará de manera más fluida. 


			Pues bien, esta píldora nos servirá a nivel personal o individual, pero ¿cómo consigo que alguien haga una foto energética? Te propongo tres acciones, de más sencilla a más complicada: 


			

			 



			1. Provoca que, tras vivir el éxito, la otra persona o grupo cierre los ojos y haga un símbolo de que está bien, por ejemplo el OK con la mano... ¡Están haciendo la pinza! Cuando quieras, sólo tendrás que recordar ese momento con un «¿Recuerdas cómo te sentías cuando hiciste el gesto de OK?». Es curioso, pero rápidamente volverán a ese instante, revivirán su foto energética. 


			2. Haz que alguien escriba en un papel algo que quiere conseguir y que sostenga el papel doblado mientras hace la pinza y recrea en su cabeza ese escenario de éxito. Pasado el tiempo, volverás a recrear el hecho con un sencillo juego de mentalismo. Dale a esa persona un papel en blanco doblado y, mientras lo sostiene, haz que lo apriete fuerte y que traspase lo que en su día pasó de su mente al papel. O sabes hacer magia realmente o eso no pasará, pero conseguirás que la persona reviva toda aquella emoción positiva al hacerlo.  


			3. Estás hablando con alguien y ha llegado el momento de entregarle tu tarjeta. ¿Te limitarás a dársela? No, mantenla cogida por una esquina, ofrécesela y, cuando la agarre dile, mientras le señalas algún dato: «Además, mira, me puedes localizar siempre que necesites X». Incluso, si te atreves, puedes hacer una broma tipo «Cógela fuerte, ¿eh?». Cuando están cogiendo la tarjeta... ¡vuelven a hacer la pinza! 


			

			 



			Recuerda, estimular al resto nos aportará extraordinarios beneficios, ya que sembrará vínculos emocionales con quienes nos rodean y, con ello, aumentará nuestro carisma. Si estás de acuerdo, cierra los ojos y, mientras pasas la página, aprieta fuerte con tus dedos la esquina superior derecha.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			136. TE PARECES A...  [image: ] 


			

			 



			Recuerda que, cuando hablamos de estimulación, queremos evocar, gracias a las emociones y al poder de los sentidos, un recuerdo perdurable asociado a elementos positivos, ya sea para incitar a la acción o para generar una actitud positiva. 


			Pues bien, las personas carismáticas saben que nuestra vanidad es uno de nuestros puntos flacos, ya que, a través de ella, es fácil entrar y moldearnos como ellos quieren. Esta píldora golpea directamente la línea de flotación de la vanidad y sirve para potenciar la estimulación y, con ello, el carisma. 


			«Te pareces a...» es la píldora más sencilla para halagar con precaución, para exaltar las bondades de alguien de manera indirecta y provocar que el otro aumente su autoestima y, por ende, las ganas de compartir tiempo contigo. Estaremos estimulando, ya que no sólo provocaremos lo anterior, sino que favoreceremos el hecho de que, cada vez que la vida de esa persona aparezca o se nombre a la persona con la que la hemos comparado, tendrá una dosis de motivación extra y un enganche emocional con nosotros. 


			

			 



			EL TRUCO 


			Para usar correctamente esta píldora te recomiendo que exista un parecido real, físico o actitudinal (esto es más fácil de conseguir), ya que la persona se lo comentará a otras y, si todo el mundo lo niega, tu búsqueda de parecido quedará como un burdo piropo.  


			Además, es más potente si utilizas nombres de personas que no sean excesivamente conocidas. Por ejemplo, a mí me impacta más que alguien me diga «Te pareces a Markus Mark» que a Sinatra. ¿Por qué? Pues porque en esa conversación yo no recibiré esa frase como un halago directo, sino que será tiempo después, cuando la curiosidad me pueda y busque en internet, cuando descubriré las bondades de la comparación. Sin embargo, para esto, aunque parezca improvisado, está bien que investiguemos un poco para conocer las referencias que vamos a usar. 


			Compara siempre con personas exitosas, positivas, bellas, famosas... Nadie quiere que lo comparen con el vecino del tercero, o al menos no para utilizar esta píldora. 


			

			 



			IMPORTANTE: No te tires faroles con esta píldora, ni te enfrentes a quien te diga «¡Qué va, si no me parezco en nada!»... La semilla está plantada. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			137. OLOR A TIERRA MOJADA 


			

			 



			¿Por qué la tierra mojada ha sido elegida como uno de los mejores olores del mundo? Resulta que este olor lo provoca la geosmina, que en griego significa «olor a tierra». Es un alcohol producido por cierta clase de bacterias (Streptomyces) que se libera cuando muere el microorganismo. La sustancia permanece en la tierra hasta que caen las primeras gotas de lluvia, momento en el que una pequeña cantidad es arrastrada por la humedad, haciendo que el aire adquiera un olor etéreo. Sin embargo, en las estaciones de lluvia no lo olemos constantemente. ¿Por qué? Pues porque no ha pasado el tiempo suficiente entre lluvia y lluvia para que la dosis de geosmina acumulada haga perceptible el olor. De ese modo, la tierra mojada se vuelve característica de las estaciones secas, en las que, además, emocionalmente, echamos de menos las lluvias y, por lo tanto, deseamos refrescarnos. 


			Pero ésta no es una lección de aromaterapia, psicología, botánica o química (o sí), sino un libro sobre carisma y una píldora sobre la estimulación. A partir de ahora quiero que recuerdes la tierra mojada y que te sirva para generar una nueva píldora de estimulación. 


			

			 



			•  Piensa en ese elemento que todo el mundo desea o espera. Eso que le gusta a todo el mundo (o casi) y que llevan tiempo esperando que suceda. 


			•  Entérate de la posibilidad de que ocurra por factores externos (amistades, la empresa, la organización) y sé tú quien se lo comunique al resto. Esto te incluirá en el éxito, como la lluvia forma parte del aroma a tierra mojada. 


			•  Si está en tu mano generar dicho elemento, haz que suceda y comunícalo con grandeza (como las tormentas en verano vienen cargadas de truenos). 


			

			 



			Al igual que el aroma llega cada año, es importante que no fabriques esta píldora para acciones puntuales, sino para crear una tradición constante. Deja que pase el tiempo para que el recuerdo juegue a tu favor como potenciador de las ganas o necesidad. No es un mero hecho de generación de expectativa y acción complementaria, sino todo un sistema por el cual creas una asociación directa entre aquello que la gente desea y tu persona. Serás la lluvia de verano, es decir, la que provoca que renazca ese famoso aroma. 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca reveles tu geosmina, es decir, que el olor lo provocan las bacterias muertas o perderás todo el encanto. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			138. OLOR A CAFÉ  


			

			 



			Al igual que en la píldora anterior utilizábamos un olor como ejemplo de estimulación y hemos desarrollado una píldora con ello, las personas carismáticas saben que no sólo las acciones puntuales son imprescindibles. Además, necesitamos crear un gesto o acción que cada día despierte la mente de las personas que se encuentren a nuestro paso —como lo hace el aroma seleccionado en el estudio anterior como el más deseado—: el del café recién hecho por las mañanas. 


			Toda persona carismática tiene un gesto, un tic o una palabra que le identifica y le define, algo que le diferencia del resto y le sitúa racional y emocionalmente en la cabeza de quienes le rodean. Puede ser tu forma de saludar, el uso de cualquiera de las píldoras de este libro como si de una propiedad privada se tratase o un acto, como poner una canción con energía cada mañana en tus redes sociales, una frase positiva, llevar el desayuno o caramelos a tus compañeros... Se trata de ofrecer algo que la gente agradezca de manera constante, cada día o en períodos muy cortos. 


			¿Qué conseguimos con ello? 


			

			 



			•  Crear una costumbre. Eso hará que quienes te rodean identifiquen ese acto contigo y estimulará la asociación permanente. Por ejemplo, en unas oficinas donde cada lunes lleves unos cruasanes de una fabulosa pastelería; tras la sorpresa y agradecimiento inicial, las personas irán cada lunes relamiéndose por la calle, esperando que dicho producto de repostería esté disponible en la oficina.  


			•  Generar una dependencia. Cuando el proceso es a medio o a largo plazo, conseguirá que esa costumbre se convierta en rutina y esa rutina en dependencia. Nadie llevará los lunes algo para desayunar, porque todo el mundo esperará encontrar los fabulosos cruasanes.  


			•  Estimular la eterna presencia. El lunes que no haya cruasanes, todo el mundo se girará preguntando si te pasa algo. Además, cada vez que se tomen un cruasán fuera de la oficina recordarán tu gesto de los lunes y generarás agradecimiento permanente e influencia en terceros. 


			

			 



			IMPORTANTE: No te centres en algo necesariamente material. ¿Sabes que lo que más recuerdas de tus momentos de vacaciones son las cosas genéricas, como tomar el sol, charlar con los amigos o salir a pescar? Nadie planifica sus vacaciones basándose en sus anécdotas. Haz que el olor a café llegue cada mañana. 


			

			 



			[image: ]



			
	    

	 	
	    
            

			 



			139. CÓCTEL DE ENDORFINAS I 


			

			 



			Las también llamadas hormonas de la felicidad son sustancias químicas producidas por el propio organismo, estructuralmente similares al opio, la morfina o la heroína, pero sin sus efectos negativos. Están localizadas en la glándula pituitaria y, entre otras cosas, producen una fuerte analgesia y estimulan los centros de placer del cerebro, creando situaciones satisfactorias que contribuyen a eliminar el malestar y a disminuir las sensaciones dolorosas. Si sentimos dolor, las endorfinas actúan como analgésicos internos, inhibiendo la transmisión del dolor al cerebro. Si sentimos placer, estas sustancias químicas se multiplican y envían mensajes a nuestro cerebro, a los linfocitos y a otras células responsables de la defensa de virus y bacterias que invaden el organismo. Sin embargo, y para equilibrar, las endorfinas tienen una vida muy corta, ya que son contrarrestadas por algunas enzimas que también produce el organismo. 


			Estimular la creación de endorfinas en nosotros y en quienes nos rodean nos proporcionará un escenario receptivo, enérgico, alegre y de bienestar que facilitará nuestra intención de permanencia en la mente de las otras personas. ¿Imaginas que alguien identificase estar a tu lado con permanecer en el estado idílico que facilitan las endorfinas? Potenciaríamos nuestro magnetismo como ninguna otra fórmula u operación lo consigue. 


			Pero ¿cómo lo hacemos? El método es sencillo: debemos potenciar las situaciones que nos resultan agradables, aumentando así nuestro estado de ánimo. Como consecuencia, se estimulará la producción de esta hormona. Uno de los primeros pasos es disfrutar de las pequeñas cosas que suceden a diario, pero, además, basándonos en la teoría de la generación de esta sustancia, a continuación veremos cómo podemos utilizarla para estimular a terceros: 


			

			 



			•  La teoría de la música: Si escuchamos la música que nos gusta logramos penetrar en una experiencia sensorial tan grande que influye en nuestro estado de ánimo.  


			•  La píldora de la música: Para aumentar la producción de endorfinas debemos crear el mejor ambiente musical, eligiendo la música que más le guste a la persona que queremos estimular. Encuentra la música que apasiona a esa persona y provoca que suene en los lugares más inesperados. Por ejemplo, mientras desarrollaba esta investigación en Gambia, en un local sonó Joaquín Sabina y pude ver cómo las caras españolas se iluminaban mientras se dejaban la voz imitando al cantautor. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con producir un exceso de endorfinas o la persona puede tener tal estado de relajación que acabe dormida. En ese estado, poco carisma podremos fabricar. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			140. CÓCTEL DE ENDORFINAS II 


			

			 



			Sigamos generando endorfinas. A cada teoría, una píldora aplicada. Recuerda: estimulando conseguiremos ganar en carisma. Si la otra persona siente que está a gusto a nuestro lado (aunque no sepa por qué), nuestro carisma se disparará de forma positiva. 


			

			 



			•  La teoría de la comida: Alimentarse con placer —que no con gula— provoca que casi todos nuestros sentidos se estimulen correctamente, por lo que una comida agradable favorece la segregación de endorfinas. 


			•  La píldora de la comida: No sólo debes provocar comidas que a la otra persona le apasionen o interesen, como veíamos en la píldora 133, sino que, además, debes aprender a convertir la comida en una experiencia. Haz que la otra persona aprecie el aroma, la textura, determinados sabores, el lugar... Si consigues que se sumerja en la experiencia, no tardará en querer volver a comer contigo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con las dietas o con ser demasiado pesado en tus especificaciones. Al fin y al cabo, comer es en sí un buen ejercicio. 


			

			 



			•  La teoría de los ejercicios físicos: La realización de ejercicio físico es el camino más rápido para la generación de endorfinas, ya que actúan para reducir la depresión y el estrés. 


			•  La píldora del ejercicio físico: Evidentemente, no vas a poner a la otra persona a correr porque sí... ¿O sí? Busca la fórmula para que el otro deba realizar ese ejercicio físico, por ejemplo corriendo por la calle para pillar un autobús que se va, saltando para coger las hojas de un árbol que te han gustado o subiendo por las escaleras «mientras hablamos y hacemos tiempo». 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con la forma física de las personas. No todo el mundo puede hacer lo mismo y no se trata de correr un maratón, sino de conseguir elevar las pulsaciones cardíacas durante un leve período de tiempo. 


			

			 



			•  La teoría de la risa: Es un excelente estimulante del cuerpo tanto físico como emocional, mejora la respiración, libera tensiones y produce endorfinas. Hay que procurar recuperar el buen humor, rescatando la capacidad de reír y la buena predisposición. 


			•  La píldora de la risa: No se trata de contar chistes todo el día, pero sí de ser capaz de contar las mismas anécdotas de una forma divertida. Fíjate: los monólogos del Club de la comedia siempre empiezan con un «El otro día...» o «Viniendo hacia aquí»... 


			

			 



			IMPORTANTE: El bufón nunca es el más carismático, el rey que lo contrata sí. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			141. CÓCTEL DE ENDORFINAS III 


			

			 



			Y aunque podríamos estar el resto del libro hablando de las endorfinas, creo que sacando otras dos píldoras para su generación será suficiente para aumentar la estimulación y, con ello, nuestro carisma. 


			

			 



			•  La teoría del hobby: Cuando la monotonía y nuestro día a día nos provoca que las endorfinas desaparezcan y mermen nuestra ilusión y ánimo, practicar un hobby o algo que nos guste generará una dosis extra de endorfinas por contraposición al estado anterior. 


			•  La píldora del hobby: Haz que el otro rompa con su monotonía y facilita que practique su hobby de una forma inesperada. Evoca el recuerdo de la persona hablando de su hobby y presta atención a todos los detalles. Incluso puedes animarte a practicarlo (aquí se une, además, la estimulación maestro-aprendiz). 


			

			 



			IMPORTANTE: Descubrir el hobby de alguien es una tarea apasionante que te brindará muchas y buenas conversaciones. Intenta sacar el tema sin preguntar por él. 


			

			 



			•  La teoría del juego: Cuando jugamos, estimulamos nuestra imaginación, potenciamos nuestra ilusión, nuestra energía y favorecemos, como con el ejercicio físico, la segregación de endorfinas gracias al estado competitivo positivo, las risas y el descubrimiento constante. 


			•  La píldora del juego: Haz de la vida un patio de recreo. No se trata de poner un Guitar Hero en las oficinas, sino de una actitud ante la vida. ¿Has pensado en jugar a las vidas ajenas en IKEA? ¿Y a ser desconocidos que se acaban de conocer? ¿Has jugado alguna vez a poner voz a las conversaciones de los demás interpretando personajes? ¿Y a hacerlo con diferentes acentos? Pásalo en grande, juega, diviértete y vive cada experiencia provocando que la gente juegue alrededor de ti. Lo mejor es que la mayoría de las personas, aunque ahora son grises y se olvidaron de jugar al terminar su infancia, una vez jugaron. Estimúlales para que vuelvan a hacerlo. 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con los juegos de rivalidad. Una rivalidad mal canalizada llevará a la frustración y eso no te favorecerá. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			142. EN PANTALLA GRANDE 


			

			 



			Todo se ve mejor en pantalla grande, esto es una realidad. Imagina tu película favorita, las fotos de tu último viaje, una presentación de trabajo en la que has estado trabajando o la cara de alguien a quien extrañas a través de una videoconferencia. En pantalla grande, mejor. 


			Cuando hablamos de la estimulación, debemos entender que las experiencias deben mostrarse en pantalla grande. Hay que generar estímulos a través de los sentidos que envuelvan a la persona o grupo sobre los que queremos potenciar nuestro carisma. Si queremos que todo se vea en pantalla grande, es porque así nos fijaremos en todos los detalles sin esfuerzo. Por lo tanto, si queremos crear una buena estimulación con esta píldora, debemos aprender a prestar atención a la vida, como si fuese en una gran pantalla, es decir, potenciando los pequeños detalles.  


			¿Nuestro aliado? La gente no se fija en los detalles. 


			¿Nuestro resultado? Generaremos un vínculo entre los detalles y quienes participamos en ese instante, como si de un marco único se tratase. 


			Pero no se trata de un «¿Te has fijado en eso?», aunque con esta sencilla frase consigamos que la gente preste atención a algo que nos interese remarcar. El reflejo de una puesta de sol, la forma en la que alguien hace una tarea, lo que pone en un cartel... No, eso sería muy fácil. 


			Esta píldora es mucho más interesante, aunque requiere de una gran capacidad de escucha activa y de observación. Éste sería el proceso: 


			

			 



			1. Cuando compartas un momento con alguien, presta mucha atención a aquellos matices que a la otra persona le gustan o le llaman la atención. Notarás que su gesto cambia, le dedica unos segundos de más o sonríe. Tú observa ese momento y capta el motivo, pero no digas ni hagas nada al respecto. 


			2. Cuando el escenario o la situación haya cambiado, tras dejar pasar un tiempo razonable —que pueden ser horas o días—, lanzamos nuestra bomba: «¿Sabes lo que me pareció curioso del otro día?» o «¿Sabes algo que me encantó ayer?» o incluso un «Perdona, pero hace un rato ha pasado algo y no dejo de pensar en ello. ¿Te has fijado en...?», acompañado con el detalle que sabemos que le gustó a la otra persona. 


			

			 



			De repente, el detalle se verá ampliado con un gran zoom, como si ese momento estuviese viéndose en pantalla grande. 


			

			 



			IMPORTANTE: Asegúrate de que el detalle o el momento vale la pena. El cine de autor y los planos a naturalezas muertas sólo gustan a una minoría.  


			
	    

	 	
	    
            

			 



			143. PÓNMELA OTRA VEZ, SAM 


			

			 



			El cine es el gran maestro de nuestros tiempos. En las escuelas de negocios y universidades se llegan a dar másteres con la saga de La  guerra de las galaxias, clases de economía con Wallstreet o de historia del arte con La vida de Brian. Conocer escenas de películas para generar reflexión se ha convertido en un valor al alza, ya que se ha demostrado que el aprendizaje vivencial es mucho más profundo y, la enseñanza, más duradera. 


			

			 



			EL CINE COMO ENSEÑANZA 


			Recomienda una película que sirva para que la otra persona vea reflejado su problema o situación. Además de evitar la incómoda conversación, provocará reflexiones internas que de otra forma serían mucho más complicadas. Ten una buena lista de recomendaciones y ve mucho cine para actualizar tus referencias. Y no te cortes al lanzar el «¿Sabes la película que creo que deberías ver?». Si tienes alguna duda, puedes recomendar Indiana Jones (flexibilidad, ingenio, valentía, resolución de conflictos), Piratas del Caribe (comunicación ilusionante, resolución de problemas adversos, trabajo en equipo), Quiz show (responsabilidad, ética y valores), El Golpe (confianza, equipo y cooperación), Charlie y la fábrica de  chocolate (confidencialidad, ilusión y respeto), El padrino (líder carismático, pragmatismo, tolerancia), La guerra de las galaxias (misión y visión, aceptación o rebeldía, valores), Toy Story (enfoque contingente, apoyo, amistad, procesos vitales)... 


			

			 



			EL CINE COMO NEXO DE UNIÓN 


			Revive los diálogos o escenas de las películas que hayan marcado a la otra persona. Conecta con personajes o ejemplos que sean reconocibles y, aunque debes huir del clásico «Yo soy tu padre» (por exceso de uso) o el «Sinceramente, cariño, me importa un bledo» (por poco carismático), existen cientos de miles de frases que generan un sentimiento positivo, como, por ejemplo: «Hay momentos en la vida en los que un hombre razonable debe admitir que ha cometido un error terrible... Lo cierto es que yo nunca fui un hombre razonable», Big fish. 


			

			 



			IMPORTANTE: El cine es un poderoso aliado, ya que, detrás de cada escena, se esconden situaciones reales y personas... salvo en El planeta de los simios, que son monos. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			144. AGUAS TRANQUILAS 


			

			 



			Las personas carismáticas saben que ser capaces de calmar las situaciones más beligerantes supone aumentar nuestra influencia y carisma. Conseguir estimular a otras personas para que se calmen en una escena de tormenta interior y provocar un marco de aguas tranquilas es fundamental para nuestro carisma. ¿Acaso no crees que esa estimulación no será recordada cuando digan aquella frase de «Si no hubiese sido por X, me hubiera metido en un lío»? Enseña a otras personas a calmar su ira, el resultado será siempre agradecido. Este proceso te ayudará a conseguirlo: 


			

			 



			1. Busca información. En ocasiones, nuestra incertidumbre o creencias nos juegan malas pasadas, por eso debemos preguntar: ¿Qué está pasando? ¿Tienes toda la información? ¿Sabes el porqué de esta situación? 


			2. Analiza el objetivo de su ira. En este apartado podemos encontrarnos que tener un mal día, o incluso el enfado, puede llegar a pagarse con otra persona ajena al problema que lo genera. Debes preguntar: «¿Hay algo más que te haya molestado? ¿Pasa algo que tú no sepas y que te haga estar más irascible?». 


			3. Ayuda al cuerpo. El cuerpo necesita ser ayudado con la respiración y la autogestión. Si llegados a este punto la ira no disminuye, pregunta: «¿Estás respirando profundamente? ¿Dejas unos segundos de relax en tu mente? ¿Podrías decirle literalmente a tu cuerpo que se calme mientras cierras los ojos?». 


			4. Cortafuegos. Acometer una respuesta directa muchas veces no es el mejor paso. Aprender a tomar distancia, interrumpir lo que está generando esa situación o ganar tiempo de reflexión siempre será positivo. Pregunta: «¿Debes interrumpir la conversación? ¿Puedes hacer algo distinto y luego retomar esto para no bloquearte en este punto? ¿Es el mejor momento para expresar lo que sientes? ¿Vas a conseguir lo que necesitas?». 


			5. La respuesta. Moderar las expresiones, no tomárselo como algo personal, explicar el hecho concreto y cómo nos afecta es imprescindible para no generar más ira y calmarse. Las preguntas: «¿Ésa es la palabra correcta? ¿Cómo puedes expresarte sin provocar más ira y conseguir que te entiendan? ¿Realmente el mundo conspira en tu contra?».  


			6. Canaliza la ira. Recuerda todas las píldoras de motivación que hemos visto y ayuda a que esa energía generada en el conflicto tenga un final positivo. Las preguntas: «¿Te has planteado en qué puedes invertir toda esa energía? ¿Cómo puedes depurar toda esa energía? ¿Haces ejercicio?». 


			

			 



			IMPORTANTE: Nunca te golpees contra un muro. El muro no sangra; tu cabeza, sí. 


			
	    

	 	
	    
            

			 




			145. AGUAS TURBULENTAS [image: ] 


			

			 



			Sin embargo, no nos engañemos. ¿Qué habría sido del carisma de William Wallace si no hubiese sido capaz de enfurecer y canalizar correctamente la rabia contenida? El líder carismático debe saber estimular el enfado o la ira en otras personas para que sean capaces de enfrentarse a las injusticias que les asolan. Como en el caso anterior, esas personas, que viven en aguas tranquilas que se convierten en aguas turbulentas gracias a tu ayuda, siempre te recordarán: «Si no hubiese sido por X, habría tenido que aguantar siempre así». Enseña a otras personas a estimular su ira. El resultado será siempre agradecido. Este proceso te ayudará a conseguirlo: 


			

			 



			1. Busca  información. Haz que la otra persona tome conciencia de la verdadera situación, de lo que está sucediendo y de las cosas que está tolerando. Pregunta: «¿Qué ha pasado? ¿Cuántas veces ha ocurrido algo similar? ¿Qué te hace actuar así? ¿Harás algo al respecto?». 


			2. Analiza el objetivo de su ira. Centrarse en el objetivo es fundamental. Ni el universo conspira ni la organización o esa persona quiere arruinarte la vida. Siempre hay una mala resolución o gestión de un conflicto tras una persona inepta. Pregunta: «¿Qué te gustaría decirle? ¿Qué te gustaría que pasara? ¿Qué le dirías y a quién? ¿Qué crees que puedes decir o hacer y de qué serviría?». 


			3. Busca su aval. Necesitamos saber que no será esa persona quien provoque un conflicto gratuito. Entérate de los derechos que tiene y establece un contrato de mínimos permitidos. Pregunta: «¿Qué es realmente lo que quieres? ¿Y lo que quieres que deje de pasar? ¿Hasta dónde estarías dispuesto a permitir esta situación? ¿Cuáles son tus derechos y por qué los están violando? ¿Cuánto tiempo más vas a conformarte con ser un cero a la izquierda?». 


			4. Rompe la empatía y provoca la acción. Reconocer qué parte es responsabilidad de la otra persona que genera el conflicto y qué posibilidades de cambio existen. Muestra que no siempre tiene que ceder el mismo, que no hay que refugiarse en el «no todo vale» y provoca el movimiento. Debes preguntar: «¿Qué puedes conseguir con esa persona? ¿Qué está en su mano? ¿Te van a seguir convenciendo? ¿Cuándo vas a hacer algo? ¿Vas a tomar las riendas de tu vida?». 


			5. Respuesta. Identifica la mejor manera de expresar la ira y el malestar, define una estrategia que se base en la valentía y el arrojo, pero también en la inteligencia centrada en los objetivos. Las preguntas: «¿Cuál es la mejor forma de conseguirlo? ¿Cuándo lo conseguiremos? ¿Qué vamos a provocar y cómo lo haremos? ¿Con qué te quedarás satisfecho?». 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con golpear un muro sin el equipo de seguridad necesario; en ocasiones, se caerá sobre ti. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			146. UNA DE ESPÍAS  


			

			 



			Algo que me encantaba de las películas de espías eran sus contraseñas secretas. Era fascinante ver que alguien decía: «Hace frío para esta época en Londres» y, si no contestaban «Pero no tanto como en Bucarest en febrero» la cosa se complicaba... y mucho. Eran frases creadas para generar un contacto correcto, una unión perfecta y demostrar que, entre todas las personas y posibles espías que se encontraban, en el mundo sólo existía una persona con esa conexión. 


			¿Averiguas ya en qué consiste esta píldora de estimulación? 


			Hay personas con las que puedes compartir una frase o broma secreta, hay quien termina tus frases o quien, incluso, repite tus frases como si te estuviera haciendo las píldoras 13 o 56. Pero las personas carismáticas conocen el secreto de la conexión mediante una contraseña. Saben que, si potencias una broma o una conexión unida a una frase concreta, obtendrán la llave mágica para conseguir una mirada de complicidad, una risa espontánea y, en definitiva, una estimulación positiva.  


			¿Cómo se genera una contraseña eficaz? Veamos tres opciones: 


			

			 



			1. De mutuo acuerdo... Es la más aburrida, pero la más rápida, sin duda. 


			2. Recuerda una anécdota que os haya unido en un momento concreto y repítela en diferentes circunstancias para que se quede grabada (como esa frase tonta que sólo os hace gracia a tus amigos y a ti). 


			3. Ésta es la opción más apasionante: crea la contraseña de manera persuasiva, esto es, crea un vínculo mediante repetición hasta que esa persona no pueda olvidarla. Por ejemplo, recuerdo que mi abuela siempre contestaba: «¡Mejor sabrá!» frente al puchero cuando tú decías: «¡Qué bien huele!». Ese comentario siempre me hizo gracia y lo extendí a las personas que admiraban el perfume que llevaba. Tiempo después hay un grupo de personas que, cuando percibe que alguien huele bien, y sin decirlo públicamente, ríen o se guiñan el ojo con complicidad al pronunciar un: «¡Mejor sabrá!». 


			

			 



			IMPORTANTE: Cuidado con parecer una persona desactualizada y acabar aburriendo con tus contraseñas. Deja atrás las frases y chascarrillos facilones y trabaja frases poderosas e identitarias. 


			
	    

	 	
	    
            

			 




			147. LA PERSONA DE MIS SUEÑOS [image: ] 


			

			 



			¿Alguna vez has oído que alguien ha soñado contigo y no has querido saber más? ¿No es curioso que esa sencilla frase consiga conectarnos con la persona que lo ha dicho? «Anoche soñé contigo» significa que estás en la mente de la otra persona, que piensa en ti y que eres importante... al menos en su cabeza.  


			Las personas carismáticas saben que estimular basándose en los sentidos y en las emociones tiene mucho que ver con la generación de imágenes y situaciones idílicas, así como entender el porqué de las cosas. Es decir, si le dices a alguien que has soñado con ella, la otra persona no se verá entregada a esa sensación hasta que no le cuentes algo concreto, por ejemplo, estábamos en X haciendo Y. Si ese primer marco es suficientemente sugerente, el otro iniciará el siguiente proceso: 


			

			 



			1. Sorpresa y gratitud. 


			2. Curiosidad y análisis del sueño. 


			3. Posibilidad de recreación del sueño. 


			4. Recuerdo a largo plazo del sueño. 


			

			 



			De ese modo, todas aquellas situaciones, vivencias, experiencias o conversaciones que se hayan sucedido en el sueño provocarán el irremediable pensamiento de «¿Y si fuese verdad?». 


			Convertir a alguien en la persona de tus sueños supone generar un lazo de unión único. Haz la prueba y dile a alguien: «Hoy he soñado contigo». Haz un marco hacia donde tú quieras: «Estábamos en el trabajo y de repente...» o «Estábamos en un lugar que no conozco, pero había mucha vegetación y una piscina, y de repente...». Observarás que la otra persona dilata sus pupilas y quiere saber más. Su cerebro ya está procesando completamente estimulado. 


			

			 



			IMPORTANTE: La relación entre los sueños y el sexo suele ser bastante frecuente. Si no deseas tener a alguien que quiere hacer realidad tus sueños, será mejor que omitas esa parte. 
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			148. AGITANDO LA VIDA 


			

			 



			Hay pocas cosas tan estimulantes como un buen cóctel... Es la sencillez de los que recordamos y podemos preparar en cualquier sitio, como un gin-tonic o un cubalibre. Es la innovación que aporta el superar los retos, como el Manhattan, que se zafó del mal sabor del whisky de Canadá durante la Ley Seca añadiéndole vermú rojo. Es conseguir que sea memorable, como la historia del capitán que daba un brebaje mágico a sus piratas que les hacía invencibles y aterrorizaban a los soldados ingleses... Tiempo más tarde se descubrió que esa furia era producto del exceso de azúcar y la autosugestión que les provocaba la piña colada. No hay que olvidar el estatus que ciertos cócteles, como el Cosmopolitan, ofrecen a sus consumidores. O incluso, las emociones que nos vienen a la cabeza al decir mojito, caipiriña o Sex on  the beach. No hay duda, los cócteles son el elixir más estimulante que existe.  


			Sin embargo, el verdadero poder estimulador no lo tiene la bebida en sí, ni siquiera el poder de la mezcla que consigue que ciertos sabores exploten en nuestras papilas gustativas. La verdadera estimulación se consigue por el don de mezclar y agitar, es decir, de quien prepara el cóctel. Si te atribuyen ese don, nadie querrá probar otro cóctel que no sea tuyo, te convertirás en una referencia cuando estéis probando una bebida e incluso buscarán cualquier oportunidad para que demuestres tus artes combinatorias agitando los elementos que entren en la coctelera. 


			Ahora bien, si convertirte en un maestro coctelero sería una buena herramienta, te sugiero que practiques el mismo planteamiento en tu vida: aprende a mezclar y a agitar. Todo es susceptible de ser mejor con la mezcla apropiada.  


			

			 



			•  Haz que determinadas personas se encuentren y hablen o trabajen juntas (y recuérdales que tú ya sabías que esa unión tendría buen sabor). 


			•  Ofrece oportunidades a quienes, inicialmente, serían descartados y mézclalos con personas o situaciones «acreditadas» (como los niños que, con su mirada inocente, nos descubren la solución a un gran problema que teníamos en mente). 


			•  Saca provecho de todo lo que hagas y busca enlaces con otros elementos (como yo de la estimulación y los cócteles). 


			•  Si nada de esto te sale... siempre puedes coger una coctelera y aprender a mezclar bebidas espirituosas. 


			

			 



			IMPORTANTE: Sé la persona que domine las mezclas y todo el mundo querrá probarlas, pero no te empeñes en mezclar sabores imposibles... Hay cosas que no saben bien por mucho empeño que le pongas. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			149. LA GRANDEZA DEL SURF 


			

			 



			El surf es mucho más que un deporte. Es una filosofía, un continuo fluir de emociones y sensaciones que te acompaña toda la vida. Es un mágico recuerdo para quienes lo han probado y un ambicioso deseo para quienes no. Una extraña unión se apodera de quienes forman parte de esta hermandad, y sus acólitos animan, apoyan, motivan e instruyen al resto a formar parte de ello porque saben que todo va a ir a mejor tras haber caminado por las olas. El surf es vida.  


			El surf es mucho más que una filosofía. Es un deporte y una cultura con un ratio económico de aproximadamente 3.800 millones de dólares. La palabra surf hace que dos productos idénticos varíen en sus ventas un 62 % en detrimento del que no la utiliza. Es el único deporte presente en todos los ambientes culturales y económicos (música, cine, literatura, arte, moda, arquitectura...). Es el gran paraguas que engloba todas estas disciplinas y, por extensión, a toda la sociedad. El surf es estimulación. 


			Sin embargo, quiero que te centres en el surf para que pienses en un concepto o ideas que te puedan servir para proyectar tu carisma a través de la estimulación. La verdadera grandeza del surf no llega cuando te pones de pie en la tabla, sino cuando compartes tus avances con tu gente mientras celebras la puesta de sol. 


			Acostúmbrate a realizar sesiones de repaso de éxitos con preguntas del tipo: «¿Qué hemos conseguido hoy?», «¿Con qué has disfrutado hoy?», «¿Qué has aprendido?» o «¿Qué sacas de todo esto?». Habla, piensa y analiza en positivo y celebra cada instante, porque no se va a repetir. Haz que la gente se recree en sus hazañas y que revivan sus mejores momentos. Comparte los tuyos e incluye en cada instante las emociones y los sentidos de las personas que quieres estimular. 


			El surf es grande por su gente y por los momentos que te brinda. Aprende a hacer tu propio clan de surfistas de la vida y celebra las puestas de sol. Por ejemplo, en este libro ya has visto 148 píldoras que te acercan al carisma... Pero si no has celebrado cada avance, cada práctica, cada píldora y cada resultado, no has sido capaz de captar la grandeza del carisma.  


			Aunque, ¿sabes lo mejor? Siempre puedes volver a coger la tabla al día siguiente e intentarlo otra vez. 


			

			 



			IMPORTANTE: No vivas poniéndote excusas para no hacer surf. No hay ola tan gran grande que no pueda ser surfeada, ni puesta de sol tan triste que no merezca una buena celebración. 


			
	    

	 	
	    
            

			 



			150. TRUCOS DE MAGIA 


			

			 



			Si existen personas que siempre necesiten mostrar carisma en su profesión para que esto favorezca a su rendimiento, ésos son los magos. Sin embargo, nunca escucharás a un mago o a un amante de la magia hablar de «trucos», sino de juegos. La palabra truco conlleva engaño y manipulación, el juego, en cambio, sugiere persuasión e influencia. Pero no vamos a hablar de esta cuestión semántica (tan importante en todas y cada una de nuestras actividades personales y profesionales) sino más bien de por qué funciona la magia y qué efecto tienen en ella los secretos que se esconden tras el juego. 


			Existen dos tipos de personas: a las que les gusta la magia y disfrutan tras cada juego como si algo maravilloso hubiese pasado frente a ellos, y las que analizan cada movimiento para descubrir el porqué del juego (o truco, como lo llama la gente). El primer grupo disfruta, se ilusiona, lo vive, aplaude y es feliz frente a la magia. El segundo se enfurece, se agobia y se frustra al no entender lo que ha pasado. Sin embargo, en ambos casos, cuando se les revela el secreto, ocurre lo mismo: la magia desaparece.  


			Ante el carisma también pasa. Durante el proceso, te encontrarás personas que creerán en la ejecución de todas las píldoras expuestas hasta ahora y quienes verán que, tras tanto carisma, se esconde algo y querrán saber cómo lo consigues. Esta última píldora de Carisma complex es muy básica, pero te aseguro que será imprescindible: nunca reveles cómo han sucedido las cosas; limítate a hablar de magia. 


			A un: «¿Cómo has conseguido que X aceptara lo que proponías?» nunca digas: «Es que utilicé la píldora 73», sino: «Lo cierto es que no lo sé, sencillamente se lo propuse y aceptó». Ante un: «Si es que eres fabuloso, te llevas a la gente de calle (o convences a la gente, o haces que la gente haga lo que quieres, o seduces...)» no hables de cómo lo has conseguido, sino: «Yo me siento afortunado de que la gente quiera acompañarme». Estimula gracias al carisma del mago, esa humildad de tener el don te facultará para hacer más juegos.  


			No, no se trata de que no recomiendes este libro (o mi editor me mataría), sino todo lo contrario. Recomienda el libro y que cada persona, al igual que tú, adapte las píldoras a su forma de ser y actuar. La importancia no está en conocer la píldora, sino en su ejecución con maestría. 


			

			 



			IMPORTANTE: Todo el mundo puede hacer trucos, pero muy pocas personas llegan a hacer magia. Esfuérzate y practica porque en eso radicará tu éxito. 


			

			 



			IMPORTANTE 2: Sé real, nunca mientas y sé inteligente cuando leas y uses estas 150 técnicas; si las usas con unos cimientos falsos, al final todo se acabará cayendo. 
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			NOTAS 


			(¿Qué vas a hacer? ¿Cómo? ¿Cuándo? ¿Con quién? ¿Qué has aprendido, pensado o ideado? Este libro es tuyo... ¡¡haz que se note!! 
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Francis Albert Sinatra, ms conocido como Frank Sinatra,
fue un cantante y actor estadounidense. Apodado la Voz,
es considerado uno de los mejores cantantes de todos
los tiempos. La historia lo sefala como una de las carre-
ras artisticas mas sdlidas del siglo xx, ya que supo com-
paginar su faceta de cantante y de actor, creando el es-
caparate perfecto para seguir cultivando el éxito que
marco su carera con canciones como Myway o la pelcu-
Ia De aqui a la etemnidad, con la que gan6 un Oscar. Sina-
tra fue la chispa que incendi6 el fendmeno «fans y, con él,
una larga lista de amantes entre las que se incluye «el
animal més bello del mundos. Ava Gardner. A pesar de.
o ser especialmente agraciado, su arrebatadora perso-
nalidad 1o llevs a vivir intensas y apasionadas historias.
de amor en las que tampoco faltaron sus estrechas rela-
ciones con la mafia y el escandalo, silenciado por los.
aplausos de sus logros artisticos. Tras su muerte en
1998, su voz sigue siendo una de las mas imitadas y
recordadas por aquel talento y poder que le llevé a con-
quistar a algunas de las bellezas més importantes de.
Hollywood.

IMPORTANTE: Recuerda que cantar My way no te con-
vierte en Sinatra. Incluso €l tuvo que empezar cantando.
rancheras.
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Gabrielle Bonheur fue una disefiadora francesa que revo-
luciond el mundo de la moda bajo el nombre comercial
que més tarde se convertiria en sinonimo de glamur y
elegancia: Coco Chanel. Su firma form parte de los cam-
bios que tuvieron lugar en los ya conocidos como «locos
afios veintes, en los que jugo un importante papel en el
movimiento de Ia liberacion femenina con sus rompedo-
res disefios de corte masculino, cuya exclusividad queda-
ba patente en los altos precios y en la doble C que, colo-
cada amodo de botones, identificaba sus prendas. Dicha
exclusividad despert6 la aspiracion y el sentimiento de
pertenencia que actualmente predomina en el mercado.
La diferencia que marcé Chanel fue la eliminacion de la
extravagancia para sustituirla por un estilo més sencillo y
c6modo considerado como una «elegancia casual. La di-
sefiadora fue una visionaria a la hora de implantar las
bases que caracterizarian su trabajo, valorado y reconoci-
do por el atrevimiento y la exclusividad de lo simple.

IMPORTANTE: No asumas que todo ya esté hecho o des-
cubierto. Evita que las normas aparentemente «instala-
das te limiten a la hora de observar y detectar las nece-
sidades de tu entorno.
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Hillary Diane Rodham Clinton fue la primera dama de
Bill Clinton, reconocida mundialmente por haber vivido
una dura infidelidad en la que millones de ciudadanos
hubiesen aceptado una ruptura con el presidente. Sin
embargo, jugs un «perdén» que proyectaba su talante,
su capacidad de liderazgo, sus fuertes y arraigados va-
lores personales y su comprension y respeto por el bien
coman. No importa si su pareja se rompio a partir de
ese momento, ya que, gracias a esa imagen, esta abo-
gada dio su paso definitivo hacia la politica y se convir-
1i6 en Secretaria de Estado de Estados Unidos.

IMPORTANTE: En cualquier situacion, plantéate qué mar-
<o te conviene. Aceptar con sumision, en la mayoria de
las ocasiones, sera una lapida para tu carisma.
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Steven Paul Jobs era un empresario y magnate de los
negocios del sector informatico estadounidense, cofun-
dador y ex presidente ejecutivo de Apple Inc., ademas.
de méximo accionista individual de The Walt Disney
Company. Ha sido una de las figuras mas importantes
de la industria de la informatica y del entretenimiento
digital. Junto al cofundador de Apple, Steve Wozniak,
Jobs ayudé a popularizar el ordenador personal a finales
de la década de 1970, Pese a estar a punto de quebrar,
tras su revolucionario iPod y los sucesivos iPhone &
iPad, colocd a Apple en bolsa como la mayor empresa.
informética. Memorable en sus discursos y apariciones,
ya pesar de no tener titulos universitarios, consiguié ser
un gran profesor para millones de personas, dispuesto.
aequilibrar las ideas de la gran competicion organizacio-
nal del capitalismo con las sentencias mas profundas
del budismo o la filosofia zen.

IMPORTANTE: No esperes a estar enfermo para ofor-
garle tiempo a tu vida, o te arrepentirds lo que te queda
de ella.
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Snoop Dog es un famoso rapero estadounidense que,
como intérprete y productor musical, se ha transformado
en un icono y en un referente de la vanguardia. Si él esta
en una produccion, la certificacién positiva esta garanti-
zada. La irreverencia, la libertad y la imagen de /'enfant
terrible ya han salido en otros personajes de este libro,
pero el elemento que lo diferencia es que €l proyecta
eficacia, profesionalidad y estilo propio. Sus creaciones
te pueden gustar o no, pero siempre que él esta, inocula
su propio estilo. I es su sello de calidad. Por eso, no
s6lo cantantes como Katie Perry piden su colaboracién,
sino que ha participado en peliculas, actos solidarios,
ONG... Todos quieren tener su sello de SD porque saben
que proyecta un valor que pocos pueden copiar.

IMPORTANTE: Si bien es cierto que SD tiene una can-
ci6n en la que constantemente repiten su nombre desde
el coro (y en los conciertos es el pablico quien lo hace),
es importante que no copiemos su imagen de estar por
encima del bien y del mal, ya que eso s6lo queda bien
en la pose de los raperos.
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Michael Jeffrey Jordan, conocido como Michael Jordan y
apodado Air, o Air Jordan, esta considerado por la mayo-
tia de los aficionados y especialistas como el mejor ju-
gador de baloncesto de la historia. Se retird definitiva-
mente en 2003, tras haberlo hecho en dos ocasiones
anteriores, en 1993 y 1999. Gan6 seis anillos con los
Chicago Bulls, con el mayor promedio de puntos en la
historia de la liga. Ademés, gan6 diez titulos de méximo
anotador, cinco MVP de la temporada, seis MVP de las
Finales, nombrado en el mejor quinteto de la NBA en
diez ocasiones, nueve veces en el defensivo, lider en
robos de balén durante tres afios y premio al mejor de-
fensor de la temporada. Nadie hace sombra a Jordan. A
pesar de retirarse, sigue sembrando su carisma con una
sonrisa, generosidad y humildad, lo cual le ha ofrecido,
ya retirado, mas beneficios en la gestion de derechos
de imagen que lo que gan6 como deportista. No creas
que tu tnico recurso es el de tus funciones, y logra que
todos quieran tenerte cerca como valor aadido.

IMPORTANTE: Acostambrate a sacar la lengua (ser un
poco irreverente) cuando hagas algo que valga la pena,
como lo hacia Jordan mientras volaba.
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Vito Corleone es lo peor en lo que una persona de bien
puede convertirse... Pero todo el mundo e ha imitado
alguna vez... ¢Como es posible que un ladren, asesino,
mafioso y extorsionador sea alguien tan carismatico?
Porque defiende o mismo que nosotros defenderiamos.
Es uno de los nuestros. Es como tu. El creador del per-
songje es inteligente y siempre le muestra como un
hombre sosegado, casi obligado a ejercer su labor, de-
fensor a ultranza de su familia y respetuoso con el resto,
&s decir, es malo... pero no tanto. Ademés, en un alarde
de riesgo carismatico, «los malos» no son capaces de aca-
bar con su vida, sino que muere mientras juega con su
nieto en la finca familiar... Como si se tratase de nuestro
simpatico y bonachon abuelito.

IMPORTANTE: No vayas de «mafias» por la vida, ya que,
ademas de levantar ampollas, te podria sorprender la
aparicion de un pez mas grande dispuesto a medir su
dentadura... Y créeme, siempre hay uno cerca.
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Paul David Hewson, més conocido por su nombre artis-
tico Bono, es un misico irlandés, integrante de la banda
de rock U2 y activista politico. Esta especialmente com-
prometido con la causa humanitaria en Africa y a favor
de la cancelacion de la deuda externa de los paises del
Tercer Mundo, labor reconocida, entre otros, por sus no-
minaciones consecutivas al Premio Nobel de Ia Paz en
2005 y 2006. Sin duda, fue objeto de muchas criticas.
por los activistas de pro, que consideran que se aprove-
cha de su influencia para vender o promover su imageny,
con ello, al grupo U2. Sin embargo, gracias a su toleran-
cia, su firmeza respetuosay el dialogo que ha estableci-
do con todos, ha conseguido que finalmente le apoyen de
forma mayoritaria, bajo el lema de que: «Al menos, que la
fama sirva para extender un buen mensajes.

IMPORTANTE: No vayas de estrella del rock porque ten-
gas 3.000 contactos en Facebook. A no ser que ellos
pagasen 120 euros por verte.
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Stefani Joanne Angelina Germanotta es la cantante, com-
positora, productora musical, bailarina, pianista y modelo
estadounidense que se esconde tras el nombre artistico
de Lady Gaga. Llegando a encabezar el ranking de las
personas mas influyentes y poderosas del planeta, su
mera presencia en cualquier ambito, ya sea la masica,
el baile o la moda, garantiza la controversia y la extra-
vagancia que alimenta la curiosidad y el entusiasmo de.
las masas. El uso consciente que emplea sobre los me-
dios de comunicacion, su camalednica imagen, la im-
plicacion con colectivos sociales y su capacidad para
adaptarse al mercado son algunos de los responsables
del impacto sociol6gico provocado por esta artista que ya
se ha convertido en un referente de creatividad e innova-
ci6n tanto dentro como fuera de los escenarios.

IMPORTANTE: Cuando quieras lanzarte a un proyecto.
vertiginoso y arriesgado sopesa las circunstancias, os.
pasos y las razones que los guiaran. No es aconsejable:
improvisar desde las alturas.
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Michael Schumacher es posiblemente el mejor piloto de
Férmula 1 y el més laureado de la historia. Tiene siete:
titulos mundiales con las escuderias Benetton Formula
y Scuderia Ferrari. Conocido como un genio al volante,
triunfador y luchador, su carrera no est exenta de polé-
mica y de incidentes deportivos, pero su carisma ha se-
guido intacto, ya que todas esas situaciones respondian
auna realidad: queria ganar, era inconformista y siempre
daba todo lo posible e iba al limite. Ademas,  la gente
se le ovida pronto que una vez te saltaste una parada
en boxes cuando celebraban una gran copa de cam-
pedn. Schumacher ha sido una referencia para marcas
de ropa, productos con todo tipo de merchandising e
incluso anuncios de seguridad vial. Aprendiendo a reir-
se de si mismo, Michael ha conseguido ser un len en
los circuitos y un divertido gato en la vida medidtica.

IMPORTANTE: Sélo se corre en los circuitos. No seas
temerario y define tu circuito de carreras.
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Joanne Jo Rowling, quien escribe bajo el seuddnimo de
J. K. Rowling, es una escritora y productora britdnica,
més conocida por haber creado la serie de libros Harry
Potter, cuya idea fue concebida durante un viaje en tren
de Manchester hasta Londres en 1990. Los libros de
Harry Potter triunfan en todo el mundo, o que le ha he-
cho ganar maltiples premios y vender més de 400 millo-
nes de copias. Su carisma se basa en el éxito, por su-
puesto, pero también en la humildad, la cercania y en su
capacidad para encontrar soluciones, sobre todo cuando
siete editoriales le dijeron que no querian publicar su no-
vela porque «no iba a encontrar un pablico definidos, o
cuando su idea paso de ser un libro a crear una saga de
siete con probleméticas y soluciones para sus personjes.

IMPORTANTE: Es peor ser quien dice a otro que no vale
nada que creer a quienes te dicen que tus suefios no
valen nada. Aungue lo segundo es més destructivo.
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Rafael Nadal es un profesional del tenis, varias veces
namero uno del mundo, que cuenta con més de diez
titulos de Grand Slam y una medalla de oro en los Jue-
gos Olimpicos de Pekin 2008. Ademés, ha sido el primer
tenista masculino de la historia que, en un mismo aio
(2010), ha ganado tres «grandes» sobre distintas super-
ficies. Nadal es uno de los deportistas mas admirados
a nivel intemacional no sélo por sus logros, sino tam-
bién por la actitud y la estrategia con la que s ha abier-
to camino hacia ellos. La base de su carisma reside en
Ia sencillez, el esfuerzo, Ia humildad y el espiritu de su-
peracion que muestra en cada partido, convirtiéndose:
en una oportunidad para mejorar y seguir ascendiendo.
El trabajo que emplea en reducir sus debilidades y po-
tenciar sus fortalezas para obtener el maximo ren
miento de ellas desvela la pasion y el coraje de una de:
las figuras més carisméticas e inspiradoras del mundo.
del deporte.

IMPORTANTE: Actiia como la persona que siempre fuiste.
¥ o te convertiras en aquella que un dia no reconocerén.
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Hugh Marston Hefner, conocido cologuialmente como
Hef, es el fundador y editor jefe de la revista Playboyy se
ha convertido en un carismatico icono y defensor de la
revolucion sexual yla libertad personal. Su éxito se basa
en la estimulacion de los placeres que rodean la sen-
sualidad y sexualidad de su marca y a promover un sim-
bolo hedonista a nivel global. Hef sabe motivar el deseo;
su mansion es prueba de ello, siendo uno de los lugares
que se pueden visitar mas deseados del mundo. Un dia,
en una entrevista, le preguntaron sobre la motivacion y
contesto: «Hay quien, al ser invitado a mi mansion, pre-
gunta por la temperatura del agua o la localizacion de los
vestuarios. Esta claro que hay personas que no han na-
cido para ser motivadas como el resto de los mortales».

IMPORTANTE: El éxito y el deseo de la sexualidad van
mucho mas allé del viejo reclamo publicitario del «SEXO
GRATIS. Ahora que estés prestando atencion...».
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Rigoberta Menchti es una activista guatemalteca conoci-
da por su lucha a favor de los derechos humanos, la pazy
los derechos de los pueblos indigenas. Lider autodidacta
e inspiradora, ha dedicado su vida a combatir a violencia
y la injusticia, asf como a atraer la atencion de la opinion
piblica intenacional hacia el sufrimiento silencioso de su
pueblo, llegando a recibir por su labor el premio Nobel de
la Paz en 1992, convirtiéndose en la persona més joven
en recibir esta distincion. Su fortaleza y tenacidad a la
hora de defender sus ideales constituyen el pilar basico
de sus logros, los cuales no dejan de invitamos a tomar
conciencia sobre el largo recorrido que adn nos queda
hacia la paz: «La paz no es slo la ausencia de la guerra;
mientras haya pobreza, racismo, discriminacion y exclu-
sion, dificiimente podremos alcanzar un mundo de pazs.

IMPORTANTE: No te conformes con lo que hay mientras
puedas cambiarlo. Lucha siempre por algo mejor.
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El personaje interpretado por Hugh Laurie en la serie
House» tiene, entre sus acolitos, a millones de perso-
nas en todo el globo. Es cierto que si nos encontramos.
a alguien asi en el mundo ofreciendo sus satiras y criti-
cas citricas a costa nuestra, seguramente no pensaria-
mos que es alguien con carisma... Entonces ¢como lo
consigue el personaje? Un efecto fundamental de su
carisma en ser el mejor en lo suyo y tener libertad para
ejercer su profesion de una forma diferente. Es decir,
ser el mejor para ser libre. Eres tolerable porque eres el
mejor recurso: «Me compensas.

IMPORTANTE: Si no eres el mejor en lo tuyo, no vayas
de House por la vida. El resultado seria escandalosa-
mente patético.
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La marquesa de Merteuil es uno de los personajes crea-
dos por el escritor Pierre Choderlos de Laclos para pro-
tagonizar su novela Las amistades peligrosas, que mas
tarde seria llevada a la gran pantalla con una destacada
interpretacion de Glenn Close como marquesa. El poder
de esta aristocrata francesa del siglo xwi se basa en las
apariencias, en el personaje que ella misma ha creado y
que consigue mantener a través de un preciso uso del
lenguaje y los buenos modales. Tras la intriga que rodea
aeste personaje, se encuentra una mujer cruel y ambi-
ciosa que adopta las imposiciones de su sexo «callar y
obedecers como armas para «escuchar y observars y ob-
tener el conocimiento que le permita gobernar su vida y
su pensamiento a partir de un puesto ventajoso y de
dominio sobre el resto. Su estrategia parte de la astucia
yel engaiio, de la méscara, que despierta misterio, otor-
gandole poder sobre los demés, lo que para ella supone
una fuente inagotable del placer que reclaman sus obse-
sas y ocultas intenciones.

IMPORTANTE: Deja que te subestimen. La vida es més
divertida al ver sus caras de sorpresa.
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Oprah Gail Winfrey, conocida como Oprah Winfrey, es
una presentadora de television, actriz, empresaria, pro-
ductora y filantropa afroamericana que, tras veinticinco
afos de carrera profesional, se convirti6 en una de las
mujeres mas influyentes y poderosas del mundo gracias
al exitoso programa de television <The Oprah Winfrey
Shows. Pero no sélo su gancho como presentadora fue
responsable de que mas de treinta millones de especta-
dores de 112 paises la siguiesen con devocin. Gran
parte de su fama procede de las labores humanitarias y
la conciencia social que siempre mantuvo tanto en su
vida como en los contenidos del programa. Carismatica
& inspiradora, Oprah personifica el suefio americano de
c6mo una chica de origen humilde se convirtio en una
lider mundial que invitaba a la gente a identificarse con
ellay a pensar que i ella fue capaz, yo también:.

IMPORTANTE: No bases tu éxito en despertar la compa-
si6n de los demés. No aportaras nada més que una gran
carga negativa que, con el tiempo, acabara cayendo por

Su propio peso.
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Margaretha Geertruida Zelle, més conocida como Mata
Hari, fue una famosa bailarina de estriptis, condenada
a muerte por espionaje y ejecutada durante la primera
guerra mundial. Culpada porque los militares de alto ran-
go acababan contandole los secretos de la guerra en la
intimidad, y juzgada sin mas pruebas que las de ser ca-
paz de someter a su voluntad a cualquier hombre, gra-
cias a sumirada y su sonrisa, fue ejecutada por el pelo-
t6n de fusilamiento el 15 de octubre de 1917. Cuentala
leyenda que vendaron los ojos a los soldados para que
no sucumbieran a sus encantos. Sin embargo, esta de-
mostrado que lanz6 un beso de despedida a sus ejecu-
tores y que, de los 12 soldados del peloton de fusila-
miento, s6lo acertaron cuatro disparos, uno de ellos en
el corazén, que le causé la muerte instantanea. La not
cia recorri6 el mundo, ya que se habfa convertido en uno
de los simbolos del poder de la seduccion y del carisma.

IMPORTANTE: Cuidado con el juego de la seduccion. Si no
te marcas unos limites, ser atractivo o atractiva sexual-
mente suele comportar ataques de quienes se conside-
ran defensores de la moral.
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Paul Leonard Newman, conocido como Paul Newman, fue
un actor, productor, empresario, piloto de carreras y acti
vista estadounidense recordado por ser una de las figuras
més bellas y carisméticas de la historia del cine. Su ma-
jestuosa y magnética presencia ante las camaras lo con-
virtieron en un icono de la seduccion atemporal s6lo supe-
rado por su impecable capacidad interpretativa, que a lo
largo de cinco décadas le hizo reunir hasta nueve nomina-
ciones a los Oscar, consiguiendo tres, entre los que des-
taca uno honorifico en reconocimiento a su trayectoria.
Amante de los deportes, los coches y Ia velocidad, tam-
bién destacé por su activismo politico, la lucha por los
derechos civiles y el compromiso social con los nifios y
los més desfavorecidos. Todos coinciden en la gran calidad
humana que constituy6 el pilar de su carisma y el hermoso
recuerdo que deja esta leyenda de ojos azules tanto delan-
te como detrés de la camara. A dia de hoy, se le recuerda
como alguien que utilzaba su fama para ayudar a los de-
més y alguien que «siempre esta al otro lado del teléfonos.

IMPORTANTE: Aprovecha tu magnetismo e influencia
para ayudar a otros de forma desinteresada o s6lo serds
una cara bonita.
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Norma Jeane Mortenson, més conocida como Marilyn
Monroe, fue actriz, cantante, modelo y una de las muje-
res mas famosas e influyentes de la historia.
Descubierta al participar en un reportaje sobre la mujer
durante la segunda guerra mundial, no podia imaginarse
que ésas serian las primeras fotografias de muchas que
acabarian por convertirla en un icono mundial. Conside-
rada un simbolo sexual y la personificacion del éxito y el
glamour de Hollywood, tuvo que esforzarse por apagar
esa imagen de rubia frivola y tontita que, tras una larga
lista de logros, demostr6 ser una persona inteligente y
ambiciosa que acabaria siendo reconocida por su trabajo
y su talento para seducir. Décadas después de su desa-
parici6n, su imagen sigue viva y renovandose en distin-
tos espacios, pero todos coinciden en la sensualidad y
picardia de una mujer que consigui6 seducir al mundo sin
aparentemente nada que ofrecer salvo una cara bonita.
«No quiero hacer dinero. Selo quiero ser maravillosa.»

IMPORTANTE: EI xito no s6lo se logra con cualidades
especiales o golpes de suerte, reside en la perseveran-
ciay el esfuerzo por llegar hasta lo que uno quiere ser.
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Vicente Ferrer Moncho fue un filantropo espafiol que de-
dico su vida al desarrollo de una valiosa labor dirigida a
la cooperacion y ayuda hacia los sectores mas desfavo-
recidos de la India, lugar donde centr6 su actividad. Su
labor humanitaria comenz5 como miembro de los jesui-
tas, de los que més tarde se desvincularia para entre-
garse a la lucha contra la pobreza y la injusticia que pa-
decfan los campesinos indios a través de la organizacion
ROT, que lidert el desarrollo de las zonas més pobres.
En 1996 cred la Fundacion Vicente Ferrer para garanti-
zar la continuidad economica de sus proyectos. La labor.
que ha llevado a cabo se ha convertido en un exponente.
de trabajo, esfuerzo y lucha por lograr aquello que algu-
na vez nos resulté inalcanzable: «Mi trabajo consiste en
cumplir suefios imposibles:. Su empefio por hacer del
mundo un lugar mejor ha repercutido directamente en la
vida de millones de personas que simbolizan la consecu-
cion del suefio que un dia tuvo el que ahora es conside-
rado por muchos indios como un Dios.

IMPORTANTE: Quien se fabrica su propia estatua suele
ser sepultado con ella. Trabaja cada dia para que al-
guien esté mejor y por esa obra serds recordado.
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Andrew Warhola, mundialmente conocido como Andy
Warhol, fue un dibujante, pintor, grafista, cineasta, fot6-
grafo, productor musical y empresario estadounidense
considerado el fundador del Pop Art y una de las figuras
més representativas de este movimiento. Warhol parte
de la idea de que «el arte comercial s mucho mejor que
el arte por el artes, por lo que basé su obra en imagenes
facilmente reconocibles, como las famosas latas de sopa
olos botellines de coca-cola; crefa que el arte no era mas
que lo que consumen los espectadores. Tan criticada
como alabada, su obra marcé un antes y un después en
el mundo del arte, ya que supuso una via de escape a la
realidad de la posguerra de la década de 1950 y una
entrada al culto del consumismo. Su trabajo representd.
Io que ocurria en el mundo bajo una percepcion creativa
al alcance y comprensién del gran pablico.

IMPORTANTE: «La idea no es vivir para siempre, es crear
algo que sf o hagar. Quién hubiese podido imaginar todo
o que es capaz de contener una simple lata de sopa.
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Madonna Louise Veronica Ciccone s una cantautora,
actriz y empresaria estadounidense conocida con el
nombre artistico de Madonna. Ha vendido entre 300 y
500 millones de discos, con lo que estableci6 el récord
mundial de «la solista més exitosa y de mayores ventas.
musicales de todos los tiemposs. En 2008, la revista
Billboard clasificé a Madonna en el nimero dos, detras.
de The Beatles, en el Billboard Hot 100 AllTime Top Ar-
tists, convirtiéndola en la solista més exitosa en la his-
toria musical. Considerada como una de las figuras mas
influyentes en la masica contemporanea, Madonna es
muy conocida, y su carisma internacional se basa en su
capacidad de reinventar tanto su misica como Su ima-
gen continuamente. ¢Necesitas que mencione todas las
canciones suyas que, si las nombro, vienen a tu mente?
Ella redne ambas técnicas: la cancién de moda y la e
ayer.

IMPORTANTE: A los cincuenta, t y yo ya no estaremos.
para esos trotes... ¢0 si?
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Jack Hody Johnson, conocido como Jack Johnson, es un
masico estadounidense que alcanzo el éxito comercial
tras publicar su primer album, Brushfire Fairytales. Mos-
trandose como alguien cercano, sencillo y amante de los
pequefios placeres, se gané la simpatia del gran publico
vendiendo millones de discos con gestos como grabar
un disco con energia solar o cantar con fitmos sencillos
que todo aprendiz de guitarra podia repetir. Sin embar-
g0, su toque diferencial surge cuando se conoce que fue
un gran surfista y cineasta de peliculas de surf. Enton-
ces todo cuadra: la guitarra, las canciones de amor y
naturaleza, su sencillez y vision de la vida... Es decir, es
un omitorrinco coherente. Jack despierta simpatias alla
donde vay, aunque dentro de los surfistas cantantes es
&l que mayor éxito ha alcanzado, siempre tiende la mano
afestivales y amigos alla donde las olas les lleven.

IMPORTANTE: No vayas de naturista en un Hammer. O de-
persona cercana si no eres capaz de hablar de ti mismo
y auitarte el traje o la corbata.






