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Prólogo

Comunicar es una forma de aparecer en el mundo. Reflexionar sobre la manera en la que nos comunicamos podría parecer una tarea impertinente en una sociedad caracterizada por su conectividad y por una comunicación digital que, aparentemente, sería la fuerza que moviliza esa única vía para figurar en el mundo contemporáneo. Precisamente, este libro es una apuesta intelectual que va en contracorriente con aquellas dinámicas de la comunicación que pierden de vista el reconocimiento del ser humano como gran protagonista del acto de comunicar.

La habilidad para comunicarnos se vuelve necesaria en todos los ámbitos de la cotidianidad de los seres humanos, pero a veces desconocemos esos códigos que se encuentran implícitos en el contexto en el que nos comunicamos. Preferimos otras formas más simples o incluso menos exigentes, apelando a un sentido de practicidad que no anula la necesidad de aprender los códigos que nos guían y que, a su vez, nos permiten aparecer de manera más efectiva.

Felipe Riaño, con una mirada seria y académica, aborda la comunicación humana con una amplia perspectiva. Su investigación presenta reflexiones sobre el uso de la comunicación en el ámbito de la seguridad nacional, la negociación, la diplomacia y, por qué no, de las dinámicas sociales del día a día, y las categoriza. El conocimiento de estos códigos nos ayuda no solo a ser más estratégicos al momento de interactuar con las personas, sino también a entender las formas en las que el sistema de signos y símbolos de la sociedad actual comunica de manera consciente o inconsciente. En último término, aprender a comunicarse es también saber interpretar cómo lo hace el mundo de hoy, a veces, de una manera irresponsable.

La experiencia en el ámbito de la negociación y la seguridad me permite afirmar que el conocimiento que nos expone Felipe es de mucha utilidad si queremos acertar al momento de enfrentar el espacio de la negociación. Sus muchos años de formación con personas reconocidas en técnicas de entrevista y detección de mentiras, como Joe Navarro, le brindan a Felipe la experticia necesaria para darnos herramientas concretas para llevar a cabo entrevistas en el ámbito de la administración de recursos humanos de cualquier entidad pública y privada.

La particularidad de este libro radica en que no es una suma de recomendaciones para aprender de comunicación asertiva, ya que el nivel de reflexión académica que nos brinda cada capítulo termina siendo un proceso de aprendizaje profundo. El autor del libro entiende que saber comunicar es una cuestión de aparecer en el mundo. Por lo tanto, emprender este camino será siempre un proceso de autodescubrimiento, y nadie mejor para aprender de ello que directamente un experto de tal renombre a nivel internacional como lo es Felipe.

William Peña Esquivel

Exdirector de la Escuela de Seguridad Nacional de Colombia





El código ganador

Todo gran espía y agente de inteligencia debe aprender a pensar de forma estratégica y a analizar distintas soluciones a los enigmas mentales, para cultivar la inteligencia.

A continuación, he dejado tres acertijos. Si logra ser la primera persona en descifrar estos acertijos mentales, deberá escribir sus respuestas al correo electrónico admin@feliperianojaramillo.com y en el asunto escribirá el código: “Agente 007”.

Si sus repuestas son acertadas, usted va a recibir 007 sesiones de mentoría, de una hora cada sesión, directamente impartidas por el autor.

• Si dos palmas crean el sonido de un aplauso, ¿cuál sonido produce una sola?

• Solo usted lo tiene, pero todos los demás lo usan más.

• Puedo curar o matar sin tocarte. ¿Quién soy?





Introducción

Un tonto intentará persuadirme con sus ideas, mientras que un sabio sabrá persuadirme conmigo mismo.

Aristóteles

Cuando tenía menos de un año ya estaba viajando de país en país por la labor de mi padre, un gran diplomático y embajador. Ese estilo de vida nómada, de alguna manera, me forzó a desarrollar una personalidad adaptativa, con un buen manejo de las relaciones y las emociones, pero, sobre todo, desarrolló en mí una mentalidad flexible y abierta. Con los años aprendí que la adaptabilidad, el manejo emocional y una apertura mental serían lo que forjaría mis bases para llegar a entrenar espías.

Luego de estar fuera de mi país por varios años decidí regresar a Colombia para estudiar psicología y publicidad. Seguido de eso, ahondé en mis maestrías en comunicación y psicoanálisis. Por más de quince años dediqué mi vida profesional a profundizar aún más acerca de todo lo relacionado con psicología y comunicaciones. He sido un adicto a todo tipo de literatura que tenga que ver con la conducta humana. Por eso, me enfoqué en leer a los grandes de la psicología, como William James y su teoría del pragmatismo y el empirismo radical; a Abraham Maslow, con las metamotivaciones y la jerarquía de las necesidades; a Carl Rogers y su postulado sobre la personalidad oculta; a Wilhelm Wundt y la psicología experimental; a Piaget y sus cuatro etapas del desarrollo cognitivo y la epistemología genética; a Watson y Skinner con el conductismo, que ahora es mi enfoque principal; a Fromm y la naturaleza humana; a Albert Bandura, con la teoría cognitiva social y el determinismo recíproco; a Kurt Lewin, al profundizar sobre la psicología social y la dinámica grupal; a Daniel Kahneman y los sesgos cognitivos; a Freud y los aspectos del inconsciente, hasta especializarme en el campo de la hipnoterapia al profundizar en la hipnosis clínica desde la vertiente ericksoniana de Milton H. Erickson.

Luego, quise seguir estudiando todo acerca de la etología y la antropología de Desmond Morris con su libro El mono desnudo; después, para comprender las bases del comportamiento animal, indagué todo lo relacionado en los estudios primatológicos de Jane Goodall, Frans de Waal y, hasta de mi excolega, Pablo Herreros Ubalde. Y, por último, seguí estudiando sobre comunicaciones no verbales y lenguaje corporal con grandes personalidades como Paul Ekman, David Matsumoto y mi exmentor, Joe Navarro.

Pero de nada sirve conocer muy bien a los demás y todo lo concerniente a la mente humana si no hemos conocido primero nuestra propia mente, para poder intimar con nosotros mismos. Por eso, mientras estudiaba psicología, estuve meditando en un templo budista zen durante casi siete años, hasta recibir la ordenación oficial, como laico budista, por mi maestro Sojo Densho Sensei, a quien quiero y estimo profundamente por sus enseñanzas.
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Comunidad Soto Zen Colombia, Templo Zen Daishinji.
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Mi ordenación oficial en noviembre de 2012, presidida por el maestro Densho Quintero. Fuente: archivo personal.

Esa experiencia fue, sin duda, una de las más reveladoras de mi vida, porque logró crear en mí una sensibilidad por la conducta humana jamás imaginada. Paralelo a esto, decidí aplicar dichos conocimientos psicológicos y filosóficos en la práctica de la psicoterapia. Durante años he venido tratando a cientos de pacientes con duelos, que sufren de distrés, que tienen problemas de salud mental —como ansiedad y depresión— e incluso pacientes suicidas (son los únicos que recibo en la actualidad). Esto me enseñó, de forma indirecta, la capacidad de entender la mente de los demás de primera mano, su funcionamiento y cómo se puede persuadir, influir e inclusive moldear la conducta de ellos para su propio bienestar.

Por otra parte, luego de haber tenido un cargo regional en una multinacional donde manejaba las comunicaciones para Suramérica, decidí emprender y tener unos años sabáticos en la academia para estudiar en mayor detalle las comunicaciones no verbales. Algunos años atrás había conocido en un evento al exdirector adjunto asociado del Federal Bureau of Investigation (FBI), Danny Coulson, hoy en día amigo cercano. Él no me tomó como estudiante, porque llanamente no es una persona inclinada a enseñar, pero me referenció con Joe Navarro, quien fue mi mentor por varios años, ex-agente especial del FBI responsable de crear todo el proceso de interrogación para esta entidad.

“Decidí acabar tu proceso un año antes porque ahora eres tú quien me está enseñando. Ya estás listo. Buena suerte”, me dijo Joe en un correo. Y así fue como seguí mi camino, profundizando en otros aspectos sobre comunicaciones no verbales, persuasión e influencia. Posteriormente, conocí a una de las personas más destacadas en el ámbito global sobre la persuasión verbal/no verbal, influencia y detección de mentiras: Phil Houston, conocido como la “Mamba Negra” por sus colegas y uno de los agentes sénior más importantes de esta entidad por haber desarrollado una metodología única en el mundo sobre detección de mentiras. Hoy por hoy, Phil y sus colegas entrenan a otros agentes del FBI, la Agencia de Seguridad Nacional (NSA), el Instituto de Inteligencia y Operaciones Especiales de Israel (Mossad) y MI5 y MI6 (servicios de inteligencia del Reino Unido), entre otros.
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Phil Houston, agente sénior especial de la CIA. Fuente: archivo personal.

Mi trayectoria dentro de lo empresarial, en los negocios internacionales, nacionales y en el mundo diplomático, así como la experiencia académica y práctica con mis mentores y profesores del FBI y la CIA, fueron lo que me llevó a ser seleccionado por el director nacional de Inteligencia, el almirante Rodolfo Amaya, y el director de la Escuela, William Peña, para ser el entrenador y consultor de todos los agentes de inteligencia del país. Mi labor y gran reto era enseñarles, desde mi experticia, veinte aspectos:

• Psicología conductual, social y de masas.

• Disciplina mental altamente desarrollada.

• Habilidades interpersonales (networking).

• Inteligencia emocional y humor.

• Pensamiento crítico y estratégico.

• Resolución de problemas complejos.

• Escucha activa y técnicas de memoria avanzada.

• Técnicas de negociación con enfoque nacional e internacional.

• Oratoria y comunicación estratégica.

• Paraverbalidad (psicología de la voz).

• Imagen personal para hombre y para mujer.

• Etiqueta y protocolo.

• Técnicas de persuasión e influencia.

• Conocimientos básicos en geopolítica.

• Habilidades de observación.

• Habilidades de escucha (agudizar los sentidos).

• Conocimiento global de las culturas (americana, europea, asiática, medioriental).

• Cultura general.

• Técnicas de persuasión vistas desde la psicología y la ciencia aplicada.

• Comunicaciones no verbales, lenguaje corporal, expresión corporal (actuación).

Como verán, ser entrenador de agentes de inteligencia es una labor bastante compleja e integral. Además, antes de entrenar a los espías, hay que formarlos psicológicamente para ir desestructurando con cuidado todo lo que compete a su andamiaje conductual. Una vez logrado, se procede de forma quirúrgica en la reconstrucción de su estructura psicológica para emprender el desarrollo de las habilidades mencionadas, con el fin de que su nueva identidad psicológica (cobertura) esté totalmente enraizada con una mentalidad inquebrantable, y con tal ingenio en sus destrezas que nunca sean descubiertos para que su vida no corra riesgo.

Durante los años que estuve como entrenador de espías, siempre recalqué que todo espía es un agente de inteligencia, pero no todo agente de inteligencia puede ser un espía. En este ambiente se debe dominar el arte de la influencia, saber actuar hasta que se vea y se sienta natural, tener un gran carisma y encanto sin llegar a ser arrogante o creído, saber comunicar las ideas de una forma impecable y con elocuencia, tener la maestría de regular las emociones en momentos críticos, afinar el sentido de observación tanto de la psicología como del comportamiento no verbal de los demás, usar el lenguaje corporal a nuestro favor para saber mostrar ciertas intenciones u ocultarlas, aprender a tener buena presencia e imagen, poseer una vasta cultura general (en distintas ciencias, literatura, geopolítica, economía, artes y hasta cultura pop), tener un pensamiento crítico libre de sesgos y dogmas para poder entablar conversaciones interesantes y profundas, y así, entre todas estas habilidades, que logren ser individuos más influyentes y persuasivos.

De forma simultánea, me enfoqué en llevar estos conocimientos al ámbito corporativo, porque si eran efectivos para cientos de espías en el mundo en el cumplimiento de sus objetivos, sin duda alguna podrían ayudar a otro tanto en su camino profesional como ejecutivos.

Después de estar en la misión de servirle a mi país con mucho honor, mi propósito actual se ha convertido en servirles a ustedes con este libro, en el cual aprenderán a ser más persuasivos e influyentes tanto en su vida profesional como personal, pero siempre desde las comunicaciones verbales, no verbales y paraverbales.

Uno de mis mantras es que lo más importante en la vida es ser y parecer, fondo y forma. Porque en la vida he conocido gente que puede ser brillante, pero no lo parece cuando comunica, negocia o intenta lograr su objetivo; como también he conocido gente que parece ser brillante, pero carece de todo fondo.

Hoy en día es muy común ver este tipo de problemas en las redes sociales, donde existe una gran mayoría de personas que quiere aparentar tener conocimiento sobre ciertos temas, en vez de realmente ocuparse en adquirir dicho conocimiento y así dejar de vender humo.

Por eso, este libro servirá como una guía que les permitirá adquirir conocimientos que, hasta hoy, solo han estado al alcance de los agentes de inteligencia y de los espías, y que gracias a estas herramientas han logrado cambiar la vida y el norte de distintas naciones alrededor del mundo. Aquí revelaré todos los secretos que he aprendido a lo largo de mis años, para que ustedes los usen con el fin de que puedan ser y parecer, para luego ejercer su labor profesional como todos los grandes espías de la historia.





Capítulo I. El espionaje y las 15 habilidades de un espía para el mundo empresarial

La persuasión es la habilidad para elevar a otros a nuestra perspectiva, y la influencia es la capacidad para moldearlos a su realidad.

Felipe Riaño Jaramillo

El espionaje no es nada nuevo. A lo largo de la historia hemos visto cómo robaban cartas para interceptar comunicaciones, escuchaban conversaciones de forma clandestina y hasta se disfrazaban para adaptarse y mimetizarse en ciertos entornos.

Los espías han estado estrechamente ligados al desarrollo de las grandes naciones, imperios y Estados; incluso, en el tercer mileno a. C. ya se datan las primeras muestras de espionaje: Sargón I de Acad es fiel muestra de ello cuando, en el Golfo Pérsico, creó una red de espías a través de los mercaderes que lo mantenían informado de todas las características de los territorios y civilizaciones que pretendía conquistar.

Uno de los primeros ejemplos en la historia de mensajes ocultos —la criptografía— proviene de los espartanos. Y si nos vamos a la antigua Roma, podemos ver cómo el gran general Cornelio Escipión cambió la historia del Imperio romano al no dejarse vencer por Aníbal, todo gracias a la infiltración de una serie de centuriones disfrazados como esclavos que deambulaban cerca de los generales de Aníbal, y cuando estos se reunían, los espías romanos escuchaban con atención toda la información para llevársela al general Escipión y, así, él diezmó al numeroso ejército cartaginés de Aníbal con un solo ataque.

En la antigua Roma también era común ver cómo los políticos, a través de su red de vigilancia personal, podían saber intrigas del imperio para anticiparse a posibles complots. De hecho, el famoso político y filósofo Cicerón se quejaba constantemente de lo complicado que era encontrar mensajeros leales que dejaran de llevar información a otras personas o que fueran interceptados.

En Japón, los Shinobi-no-mono eran samuráis del gobierno encargados de labores de espionaje y que actuaban como vigías del poder. En la Edad Media evolucionó el espionaje de manera más centralizada y profesional. De hecho, Felipe II, considerado el monarca más poderoso de la época, creó el cuerpo de espías más eficaz de Europa.

En 1793, Maximiliano Robespierre, líder de la Revolución francesa, junto con sus colaboradores, vigilaba con atención a la gente y la reprimía con violencia ante cualquier tipo de disidencia que tuvieran. Tanto así, que establecieron 12 comités de vigilancia a lo largo del país para poder espiar y arrestar a cualquier sospechoso, muy diligentes ellos en su labor, ya que los mismos historiadores documentaron que al menos medio millón de personas eran espiadas por dichos comités.

El espionaje ha logrado transformar la historia como la conocemos. Pero, además de los espías, en el espionaje moderno se ha logrado hacer de esto una profesión a través de los cuerpos de espionaje y, como en muchas ocasiones, estas entidades se han dedicado a crear información de interés para su conveniencia. Por ejemplo, uno de mis escritores favoritos, George Orwell, escribió la famosa obra Rebelión en la granja, una sátira sobre la Revolución rusa que, irónicamente y como dato curioso, fue popularizada gracias a la Agencia Central de Inteligencia (CIA). Así es, han leído bien, fue en esta agencia, que apenas estaba surgiendo para aquel entonces, donde se percataron del potencial de esta obra para comercializarla como propaganda anticomunista. Además de impulsar la obra económicamente, financiaron la película con más de 300.000 dólares y 80 animadores.

También dentro del espionaje se usaba, como estratagema persuasiva, “el sexo y no la guerra”. Herbert Hellenbroich, estratega en espionaje, lo clasificó como sexpionaje. Esta estrategia fue desarrollada por el Comité para la Seguridad del Estado de la Unión Soviética (KGB) para entrenar a sus agentes, con el fin de que sedujeran a las secretarias de la República Federal de Alemania (RFA) y, así, obtener información. Estrategia que claramente tuvo mucho séxito.

Hoy en día, dentro del espionaje la tecnología se ha vuelto la herramienta más poderosa para las entidades de inteligencia. El software llamado Echelon, por ejemplo, es un sistema desarrollado por Estados Unidos, Gran Bretaña, Canadá, Australia y Nueva Zelanda que se convirtió en la mayor red de espionaje y análisis que existe, con más de 120 satélites y estaciones terrestres para interceptar más de tres mil millones de comunicaciones al día.

Como ven, el espionaje no es algo nuevo, es una de las profesiones clandestinas más antiguas del mundo y que está en constante evolución. Sun Tzu dijo que “no hay lugar donde el espionaje no sea posible”. Es una actividad del día a día de todos los seres humanos, porque todos hemos actuado como espías en algún momento de nuestras vidas, ya sea escuchando conversaciones privadas de nuestros padres cuando éramos pequeños, confirmando rumores con colegas sobre despidos masivos dentro de la empresa o, incluso, con la pareja, cuando queremos ratificar una sospecha de deslealtad.

El espionaje ha forjado tanto la historia de la humanidad como nuestra propia historia. Por lo tanto, en este libro iré develando por qué es tan importante desarrollar las habilidades de grandes espías para que las usemos con el fin de influir y persuadir en el mundo profesional y personal, siempre y cuando sea con un buen propósito.

1. James Bond vs. espías reales

En enero de 1952, el periodista británico Ian Fleming disfrutaba de sus vacaciones en el Caribe. Una mañana después de nadar, sentado frente a su máquina de escribir, terminó su primera obra de espionaje, Casino Royale, y James Bond había cobrado vida. Aunque no lo crean, Fleming concibió al agente 007 basándose en la realidad.

El famoso número 007 tiene varias teorías, pero la que más me gusta se le atribuye a John Dee, posiblemente el primer espía inglés que estuvo al servicio de la reina Isabel I, conocido por ser dicho número cuando trabajaba para la inteligencia británica contra los españoles para desarmar los planes del rey Felipe II.

Dee fue un hombre culto, viajó mucho y era muy respetado por sus conocimientos en matemáticas y filosofía, además de ser un “don Juan” con las mujeres. Utilizaba el código 007 en sus mensajes dirigidos a la reina; se dice que el doble cero simulaba dos ojos (lo cual quería decir que el mensaje era “solo para sus ojos”) y el 7 se añadía como referencia al número de la suerte.

Fleming tenía un gusto excepcional por las mujeres, los carros rápidos, los trajes elegantes, los casinos y un buen martini. Quizás, por eso mismo, él plasmó su sello personal en James Bond. Pero gran parte de la audacia aventurera de Bond se remonta a los encuentros de Fleming con intrépidos soldados y espías en tiempos de guerra. Algunos de los espías que inspiraron directamente al personaje de Bond incluyen a Patrick Dalzel-Job, un intrépido miembro de la 30 Assault Unit (unidad británica de inteligencia y combate que operó durante la Segunda Guerra Mundial); el apuesto hermano de Fleming, Peter, que participó en operaciones encubiertas durante la guerra; y el espía británico y experto esquiador Conrad O’Brien-ffrench, quien se hizo amigo de Fleming en Austria antes de la guerra.

A pocos kilómetros de Lisboa, en el Palacio Estoril, un elegante hotel que para aquel entonces tenía enfrente un casino, Fleming logró compartir en varias ocasiones con el famoso “Agente Triciclo”. Su apodo provenía de su afición a los tríos sexuales y su nombre real era Dusko Popov, un doble agente serbio con una vida lujosa y libidinosa, que sirvió de inspiración para escribir las demás aventuras de Bond.

Este agente hablaba alemán fluido, tenía varios amigos alemanes en altos cargos, pero en el fondo aborrecía a los nazis. Se caracterizaba por tener una vida al estilo playboy y, al mismo tiempo, llevaba misiones peligrosas. Era ese personaje con el que todos soñaríamos de jóvenes, dado que se comunicaba en código con tinta invisible, se infiltraba en eventos y cocteles de gran importancia y no pasaba desapercibido por ninguna bella mujer.

Popov era un agente de vida extravagante, pero lograba muy bien su cometido. En 1941 fue enviado a Estados Unidos para establecer una nueva red de espionaje para los alemanes y, estando ahí, se puso en contacto con el FBI para explicarles lo que los alemanes le habían pedido hacer. Para ese entonces, el fundador del FBI, John Edgar Hoover, un hombre que odiaba a la gente con estilo de vida extravagante como el de este espía, decidió tomar distancia de Popov por sus creencias y sesgos y no confiar en ningún tipo de información que él proveyera.

Tanto así que Popov logró conseguir información sobre el ataque a Pearl Harbor varios meses antes de que sucediera, pero lamentablemente Hoover se había sesgado por completo por el “Agente Triciclo”, ese playboy inmoral, e ignoró la información. Hoover solo quería lucir bien ante el presidente Franklin D. Roosevelt, pero su ego impidió que 2.403 vidas estadounidenses fueran salvadas y evitar el ataque más grande de la historia de Estados Unidos.

Los espías del mundo de la posguerra, dentro del espionaje real, en su mayoría, hacemos todo lo posible para saber cómo mezclarnos y no llamar la atención. James Bond quizás podría sobrevivir varios días, como lo dijo Popov en una entrevista, pero muchos otros son más inteligentes que ese estilo de vida tan extravagante, porque esa imagen de James Bond que viste un traje de tres piezas, que lleva consigo un arma Walther PPK debajo de la axila izquierda y se acerca a su adversario para golpearlo en la cabeza, realmente no es lo que hacen los verdaderos espías. No existe en lo absoluto tal cosa como una “licencia para matar”, y menos las 532 personas que ha matado James Bond en las 22 películas que han producido hasta el momento. Si esto pasara en el mundo real, creo que esas entidades de inteligencia estarían en graves problemas.

Bond rara vez se ve sentado en un escritorio, pero fácilmente más del cincuenta por ciento de la actividad en el espionaje internacional es papeleo. Además, este personaje es conocido por sus muchas conquistas románticas, pero nunca por asentarse; estilo de vida que sí puede ser familiar para varios oficiales, agentes de inteligencia y espías. Ese es el único aspecto de las películas de Bond que suena real, porque al final pueden ser, en gran medida, como un lobo solitario. Las relaciones son difíciles para los espías, porque no pueden decirle a nadie lo que están haciendo, a dónde van ni en qué trabajan.

La vida de los espías es de sacrificios, porque el espionaje en este mundo actual requiere mucha dedicación y servicio. Pero al final de todo, tanto mis colegas en este mundo del espionaje como yo, siempre esperaremos con ansias cada nuevo lanzamiento de las películas de Bond, James Bond.

2. Las 15 habilidades de un espía para el mundo empresarial

Todos tenemos un espía interior, pero cuando hablamos de espionaje, nos imaginamos el mundo de ficción de James Bond, con experiencias fantásticas, llenas de encanto, lujos y acción. Lamentablemente, en el mundo real del espionaje, la vida del agente 007 no existe.

Es probable que algunos de ustedes se pregunten: ¿por qué un libro de espionaje me va a ayudar en mi carrera profesional? Partamos de esta premisa: si un espía puede lograr seducir a su objetivo, generar la confianza para sonsacar información útil para Seguridad Nacional, persuadir e influir a los demás desde sus acciones, y lograr todo esto sin que sea descubierto, pues con esas mismas habilidades es muy factible que ustedes puedan cumplir cualquier meta en su entorno profesional.

Mi carrera como psicólogo y mis entrenamientos en inteligencia, oratoria influyente, negociación persuasiva y lenguaje corporal me llevaron a entender que las habilidades de un espía pueden facilitar todo crecimiento profesional dentro y fuera de una organización, así como la consecución de toda meta que se proponga.

A continuación, veremos las habilidades que todo espía debe desarrollar según los agentes de inteligencia de la CIA, el Mossad y el MI6, con el fin de que aprendan a adoptar estas destrezas para que enriquezcan y nutran su carrera profesional.

Observación

Como los agentes secretos, ustedes deberán aprender a agudizar sus habilidades de observación para examinar cuidadosamente a los demás sin que parezca que están prestando mucha atención. Tienen que dominar el lenguaje corporal para saber cómo escanear y examinar multitudes para detectar una posible amenaza, y también aprender a leer a las personas a partir de sus propias señales verbales, no-verbales y paraverbales.

Esta, sin duda, es una de las habilidades más importantes del espionaje que un operativo puede usar en el campo. Porque al aprender a adentrarse en la mente de su interlocutor y saber qué siente y qué piensa, es más fácil prestar atención a los detalles más pequeños y poder conectar la información que ha sido recolectada.

Por eso, es fundamental desarrollar esta habilidad en el mundo corporativo, ya que les facilitará comprender lo que pasa no solo con sus colegas, sino también con las demás áreas, sus diversos stakeholders, nuevos jefes, fusiones e incluso con ustedes mismos.

Agilidad mental

Todo espía debe ser mentalmente ágil e intuitivo, porque los agentes secretos a menudo toman decisiones en una fracción de segundo para responder rápidamente cuando las situaciones toman un giro inesperado. La vida es impredecible, y se vuelve aún más para un agente de inteligencia cuando trabaja en campo. Ellos deben tener la capacidad de cambiar de mentalidad para pensar como un estratega o como un táctico cuando la situación así lo requiera.

Los espías rara vez pueden darse el lujo de volver a la mesa de trabajo para pensar en un plan B; usualmente, tienen que formular soluciones alternativas en el lugar. Además, necesitan intuición cuando les falta tiempo para recopilar información adicional. Ustedes, al igual que todo agente secreto, tienen que confiar en su instinto para elegir el mejor curso de acción, o como me dijo una profesora de la CIA, Susan Carnicero, deben aprender a ser “inteligentes para las personas y en las calles”.

La agilidad o agility indica la capacidad y la habilidad que tiene una persona para adaptarse más rápidamente a los momentos VUCA (por sus siglas en inglés): volátiles, inciertos, complejos y ambiguos. Por ello, tal como lo expresé, la adaptabilidad y la apertura mental les permitirán ser más ágiles a la hora de leer los momentos más críticos para que puedan destacarse sobre sus demás colegas.

Memoria

Todo buen agente debe entrenarse en técnicas de memoria, porque tener una buena memoria es fundamental a la hora de recordar información valiosa de personas, situaciones, historia, arte, ciencia y data, entre muchos otros aspectos.

Una investigación con más de 700 adolescentes, llevada a cabo en 2018 por científicos del Instituto Swiss TPH, en Suiza, mostró que los campos electromagnéticos de radiofrecuencia de los celulares pueden tener efectos adversos en el rendimiento de la memoria de regiones específicas del cerebro. Además, la investigadora Olesia Nabókova encontró que estos jóvenes presentaban un aumento notable en la cantidad de errores en la comprensión de lectura y una disminución de los indicadores de atención y memoria semántica.

La codependencia de los celulares hace que la gente esté perdiendo notablemente la capacidad de memoria, y para ser un excelente espía se debe aprender a memorizar información clave, calles, nombres y un sinfín de elementos sin poder anotarlos. La buena memoria es esencial para destacarse entre sus colegas en este mundo altamente competitivo.

Inteligencia emocional

El dominio de la inteligencia emocional es clave, no solo para comprender a su objetivo, sino también para controlar su propio estado mental en los momentos más críticos. Daniel Goleman, psicólogo y periodista, ha encontrado en sus investigaciones que el 80 % del éxito profesional de los grandes ejecutivos reside en su inteligencia emocional y no en el coeficiente intelectual.

Así que, si ustedes quieren seguir escalando dentro de una organización, deberán desarrollar la inteligencia emocional para poder identificar y regular sus propias emociones y comprender las de los demás. Un alto coeficiente emocional les ayudará a construir relaciones, reducir el estrés del equipo, calmar los conflictos y mejorar la satisfacción laboral.

Inteligencia relacional

Todo agente de inteligencia y espía debe aprender a ser un maestro a la hora de relacionarse con cualquier tipo de persona, independientemente de su poder adquisitivo y social; así como también debe saber en quién y cuándo confiar, ya que es una necesidad absoluta en este trabajo y quizás una de las habilidades más importantes y útiles para saber cómo, a través de su carisma, seducir a su interlocutor para generar confianza y saber en quién confiar.

A lo largo de mi camino como consultor corporativo he encontrado personas con habilidades de relacionamiento increíbles, más conocidas como networking. Por ello, el propósito de este networking, que va más allá de hacer nuevos amigos, es construir redes de valor, de forma genuina, tanto con los conocidos de la industria como con otro tipo de stakeholders. Puedo afirmar que parte del éxito de grandes profesionales que he tenido el honor de entrenar, se debe a su capacidad para relacionarse. Esto es lo que les ha ayudado a progresar rápidamente en su trayectoria profesional, así que no subvaloren el poder de esta gran habilidad para su mundo profesional. Créanme, luego me lo agradecerán.

Oratoria persuasiva

Otra de las habilidades que deben desarrollar como buenos espías es saber persuadir a través de la oratoria. Lograr seducir con la palabra, ser bien versado y tener esa habilidad de contar historias para intrigar, vender, promover, desviar, persuadir, influir y manipular tanto uno a uno como en una dinámica social.

La capacidad de comunicarnos de manera efectiva no solo dicta nuestras interacciones con compañeros de trabajo, inversores, empleados y clientes, sino que también tiene un tremendo impacto en el crecimiento profesional. La destreza para hablar en público puede ayudar con el avance profesional, ya que refleja creatividad, habilidades de pensamiento crítico, de liderazgo, aplomo y profesionalismo, cualidades que son muy valiosas para el mercado laboral.

Por más de una década he ayudado a miles de personas a desarrollarla. Hoy, muchos han logrado escalar a nivel regional y global en organizaciones, en parte gracias a esta habilidad que les ha permitido desarrollar el seniority (la RAE lo define como “superior en categoría y experiencia a quienes desempeñan la misma profesión o cargo) necesario para dicho rol y para seguir generando credibilidad en su entorno.

Adaptabilidad de perfil

Los espías también deben ser maestros del engaño, porque tienen que asumir identidades falsas cuando trabajan encubiertos y deben tener la capacidad para usar técnicas dinámicas de suplantación de personal para acceder a lugares y espacios que, de otro modo, serían imposibles. Pero en este libro no hablaremos de asumir personalidades falsas y ser maestros del engaño; sí les compartiré cómo aprender a adaptarse a cualquier perfil en aras de persuadir a su objetivo.

La adaptabilidad amplía nuestra capacidad para manejar el cambio y a los demás, sin importar cuán compleja y seria sea la situación. Ser adaptable en el mundo corporativo es la forma más eficiente, efectiva y eficaz para seguir escalando dentro de una organización. Es fundamental desarrollar dicha habilidad, porque así pueden mostrar de forma ingeniosa sus habilidades de liderazgo.

Estado físico

A diferencia de los analistas y administradores de la CIA, los agentes de campo y los espías deben estar en su condición física máxima (o muy cerca de lograrla) en términos de agilidad, resistencia y fuerza. Deben saber de defensa personal, artes marciales y tener un conocimiento general, pero amplio, de varios tipos de armas de fuego y cómo usarlas de manera competente en combate, así como de su mantenimiento. Seguido de esto, un buen espía debe dominar las habilidades de escape y evasión, conocidas como SERE: supervivencia, evasión, resistencia y escape.

Aunque en el mundo corporativo no tendrán que evadir o escapar (quizás solo a un jefe tóxico), sí tendrán que tener un buen estado físico para no perjudicar su salud mental y general.

Invisibilidad

Lograr pasar desapercibidos o ser personas faceless (sin rostro) para nunca dejar un rastro físico o digital es una destreza muy compleja de desarrollar. Esto se aprende al saber cómo integrarse en cualquier tipo de escenario en el que deba ser invisible cuando lo desee o la misión así lo requiera.

A veces, en el mundo corporativo, dependiendo del contexto en el que se encuentre, sí es primordial desarrollar una habilidad como esta. Personas muy visibles o que están en el spotlight, estarán en evidencia ante sus detractores y/o enemigos, quienes concentrarán la atención en ellas. Por ello, cuando somos invisibles o manejamos un bajo perfil, tenemos una ventaja enorme para movernos con tranquilidad, hacer las cosas que deseamos o necesitamos y, en el proceso, cambiar la dinámica misma de los patrones existentes, aparentemente cerrados.

Negociación

Negociar, vender y regatear en todo nivel y con cualquier perfil es una habilidad de espionaje que puede ir mucho más allá de simplemente comprar cosas. Todo espía debe aprenderla, desde los aspectos más banales y superficiales hasta asuntos delicados de seguridad nacional. Esto tiene mucho de ciencia, pero tiene mucho más de arte, y de cómo todo espía debe saber adaptarse a los distintos estilos de negociación con las demás culturas.

Creo que sobra profundizar sobre por qué les ayudará tener esta habilidad dentro de una empresa, ya que claramente los buenos negociadores logran contribuir significativamente al éxito comercial de las empresas y al suyo.

En mis años formando equipos de ventas de las mejores multinacionales he podido confirmar que los buenos negociadores hacen que aumente el nivel de cohesión de los equipos y ayudan a sus miembros a examinar sus propias motivaciones. Los negociadores exitosos brindan a los demás la confianza en su capacidad para continuar cooperando entre sí.

Detección de mentiras y engaño

Detectar mentiras es una de las habilidades más difíciles. Lamentablemente existen muchos libros pop y autoproclamados expertos en cazar mentiras, donde tristemente dicen más farsas que verdades sobre su detección sin tener realmente experiencia en este campo tan complejo. En mi opinión profesional, este es uno de los aspectos más espinosos para ejercer dentro de las labores no verbales, por eso todo buen agente de inteligencia y espía debe aprender a dominar la ciencia y el arte de la detección.

Cabe resaltar que este libro no tiene ninguna intención de educar en el engaño, pero es importante aclarar que, en el mundo del espionaje, el engaño es la base de todo espía estratégico, porque ellos tienen que ir más allá de lograr decir mentiras con éxito y poder hacer un seguimiento a lo largo del tiempo para que puedan retener su cobertura (identidad falsa) por años.

Uno de los aspectos que aprendí junto a Phil Houston es que alrededor del 60 % de las personas miente mínimo una vez durante una conversación de 10 minutos. Y, en promedio, dice de dos a tres mentiras en toda conversación de negocios en ese mismo lapso. ¿Ya entienden por qué es tan importante desarrollar esta habilidad? Por ello, para lograrlo, es imperioso que desarrollen las habilidades base de comunicación no verbal, porque no se puede correr sin antes caminar.

Lingüística

Los agentes secretos también necesitan habilidades especializadas, tales como el dominio de una lengua, hablarla de manera fluida, adaptarse a los dialectos, expresiones y jergas de un país o una cultura extranjera, especialmente en países de destino complejo y que son difíciles de espiar, como China, Rusia, Cuba y Corea del Norte.

Ahora, tener un vocabulario rico y amplio les facilitará la comprensión de lectura, de información técnica y de otras comunicaciones mientras están en el trabajo, con el manejo de correos electrónicos, documentos, actas o contratos, por ejemplo. Además, mejorar el vocabulario definitivamente les ayudará a escribir de manera más clara y efectiva; cuanto más amplio sea, incluido el del ámbito de los negocios, mejor podrán comunicar conceptos importantes en su entorno laboral.

Conciencia situacional

Sin duda alguna, ser consciente del entorno es mi piedra angular cuando de ser un buen espía se trata. El conocimiento de la situación es una de las habilidades más importantes y fundamentales para todo espía, así como para toda persona que desee aumentar su nivel de persuasión e influencia. Se trata de tener el control de su conciencia, no solo del entorno, sino también de la actividad que ocurre dentro de él. Ningún buen entrenamiento podrá mantenerlos a salvo si no practican la conciencia situacional.

Esto, en el mundo corporativo, se integra con la capacidad de observación. Como me dijo un excolega en inteligencia: “esta habilidad es ser capaz de imitar, al menos en los talones, a una deidad. Porque es aprender a estar de forma omnipresente”. Y, en parte, tiene razón, porque la conciencia situacional le ayudará a entender a todos los actores involucrados en una situación, y ser consciente de cómo se integran para saber qué hacer.

Etiqueta y protocolo

Desde pequeño siempre tuve el agrado de ver a mi padre, quien es un gran diplomático de Colombia, el embajador Julio Riaño, relacionarse con presidentes, ministros, cancilleres y embajadores de distintas partes del mundo. Y algo que como buen embajador de carrera me enseñó desde que tengo uso de razón, fue a dominar el arte de la etiqueta y el protocolo, no solo en la mesa, sino también a nivel social.

La etiqueta y el protocolo son conceptos parejos. El protocolo es un conjunto de reglas establecidas por norma o por costumbre para ceremonias y actos oficiales o solemnes mientras que la etiqueta son los usos y costumbres que se deben aplicar en actos públicos.

Como dice mi padre, la etiqueta no siempre incluye el protocolo, en cambio todo acto de protocolo sí exige las normas de etiqueta. Por ello, aclaro que una buena inversión en el mundo corporativo es aprender sobre las reglas básicas dentro de lo que corresponde a la etiqueta y el protocolo.

Cultura general

Este último aspecto es, a mi juicio, uno de los más importantes, dado que abarca gran parte del fondo de una persona a escala personal y profesional. Una persona que tiene una amplia cultura general es aquella que logra dominar los temas esenciales de la vida, ya sean las distintas artes, como el cine, la pintura, la música o la literatura; las ciencias, como la biología, la astronomía, la etología; saber mucho de geografía, de historia local y global, de las últimas tendencias tecnológicas e, incluso, saber de la cultura pop actual y hasta el meme de moda.

Es un poco triste pensar que hoy en día las nuevas generaciones cada vez tienden a tener menos conocimiento general sobre lo esencial de la vida, pero sí poseen un conocimiento más profundo en las trivialidades populares. Es imperativo que todas las personas empiecen a informarse más, ya sea a través de libros, documentales, videos y hasta viajes; no obstante, cabe destacar que hacerlo puede que nos ayude a abrir la mente, pero no necesariamente nos facilite un pensamiento crítico. Es decir, la información no es sinónimo de sabiduría, pero toda persona sabia sí sabe qué información procesa, digiere, infiere y descarta.

Nunca es tarde para darnos a la tarea de aumentar nuestro bagaje cultural, y esto debe ser visto como una de las mejores inversiones. Para llevar a cabo este objetivo, sobra decir que se puede lograr con el hábito de la lectura, pero sé que muchos no son lectores tan ávidos. Sin embargo, para los que prefieren ver televisión, recomiendo ver un documental a la semana, ya sea de historia, arte, geopolítica, economía, cultura pop o ciencia, entre otros temas. Si logran hacerlo, en tan solo un año ya se habrán informado y aumentado su cultura general en casi cincuenta temas distintos.

Otro aspecto para mejorar la cultura general es viajar y hacer paseos culturales a museos en la ciudad. Estas actividades son enriquecedoras y nos permiten conocer lo que ocurre en otras latitudes, aprender sobre diferentes culturas, sus formas de vida, su lenguaje y las maneras de entender el mundo.

Todo buen espía deberá incorporar estas habilidades para lograr aumentar su grado de influencia ante los demás y destacarse frente a sus pares para cumplir sus objetivos. Sun Tzu dijo: “Los dirigentes brillantes y los buenos generales que sean capaces de conseguir agentes inteligentes como espías asegurarán grandes logros”.





Capítulo II. Leer el comportamiento humano como un espía

Lo único predecible de lo impredecible del ser humano es su conducta.

Felipe Riaño Jaramillo

1. Conducta, comportamiento y actitud

Todo, absolutamente todo, es conductismo. Un behaviorist (experto en ciencia de la conducta humana) es aquel que estudia a profundidad la conducta, el comportamiento y la actitud (CCA) de las personas. Cabe aclarar que hay pequeñas diferencias entre estos tres aspectos, y entenderlos es determinante a la hora de leer correctamente a las personas, para comprender no solo la raíz de su acción, sino también para pronosticar las futuras acciones del interlocutor; veamos en qué consisten.

Conducta

Las personas tienen una tendencia natural a conducirse por la vida de cierta manera. A esto se le llama conducta y deriva del latín conductus que significa ‘conducir’. Nuestra conducta puede ser innata o aprendida del entorno. Además, está controlada por nuestros sistemas endocrino y nervioso. En otras palabras, la conducta es la manera como respondemos a diferentes estímulos, internos o externos, ya sea que elijamos o no.

Ejemplo: Si mi hijo tiende a ser un “demonio” en la casa, en el colegio y en la casa de sus amigos, es porque tiene un problema de conducta. Esto puede surgir por factores internos que pueden generar trastornos de conducta que requieren atención multidisciplinaria, como de psiquiatras y neurólogos.

Comportamiento

El comportamiento lo entendemos como la manera de proceder de cada individuo frente a otros y en función de los estímulos que recibe del entorno. Está influenciado por la cultura, las amistades, la familia, los medios de comunicación, por lo que se considera correcto o incorrecto en la sociedad, los estímulos que se reciben, las creencias y las normas sociales dentro de las cuales se desarrolla cada persona. Es decir, el comportamiento está sujeto y constantemente influenciado por lo que hacen otras personas.

Ejemplo: Si mi hijo tiende a ser un “demonio” en la casa, pero en el colegio se porta bien, quiere decir que hay un problema de comportamiento. O si cada vez que le pido que se vaya a lavar los dientes no me obedece, también es un problema de comportamiento y no de conducta.

Actitud

La forma como reaccionamos a diferentes señales o datos se conoce como actitud. Un objeto, una persona, un lugar o un evento pueden provocar en nosotros una reacción (actitud) positiva o negativa, y la manera en la que lo juzgamos y cómo nos afecta es lo que establece nuestro comportamiento hacia ello. La actitud es el factor afectivo-emocional que modula la conducta y la transforma en la singular actuación de cada uno de nosotros ante determinada situación. Además, podemos tener actitudes conscientes e inconscientes que son racionales o irracionales, y que pueden basarse en nuestros pensamientos, sentimientos e intuición.

Una persona puede ser extrovertida o introvertida. Hay dos tipos de actitudes vistas desde la extroversión: es una forma de ser relajada y confiada. Estas personas obtienen su motivación de otras personas y tienden a actuar antes de pensar. La introversión, por su parte, es una forma de comportarse que no depende de otras personas para ponerse en marcha. Los introvertidos suelen ser tranquilos, sutiles y prefieren trabajar solos.

Ejemplo: si alguien está discutiendo con su pareja, su actitud será un poco más eufórica y expresiva estando en su casa, a diferencia de la actitud que tendría en un restaurante. Ahí modificaría su comportamiento a uno menos explosivo, debido a las normas sociales que exige el entorno, de cierta manera. Por eso, desarrollamos nuestras actitudes a través del entorno.

En labores como el espionaje es fundamental entender los factores mencionados porque solo así se puede predecir la conducta de los demás. Aprender a leer la conducta, el comportamiento y la actitud puede generar una evolución radical en nuestra vida, dado que podemos anticiparnos en el futuro y estar más preparados para momentos de constante improvisación.

Por lo tanto, es imprescindible que se transformen en observadores más sosegados y estratégicos a la hora de comprender todo con relación a la CCA de los demás. Esto, en aras de evitar dolores de cabeza en su entorno personal y profesional y así saber cómo poder influir y persuadir a los demás para generar entornos más propositivos.

2. Influencia, persuasión y manipulación

La mejor capacidad en la vida es llevarse bien con los demás e influir en sus acciones.

John Hancock
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Este gráfico lo diseñé para enseñar a profundidad lo que son la persuasión y la influencia. La persuasión es la base que permite construir credibilidad y que está en los tres pilares. Mediante lo verbal es que podemos mostrar nuestro contenido, lo que llevamos en nuestra mente, es decir, el fondo. Seguido de esto, yace lo no verbal. Muchos malinterpretan lo no verbal solo con lo corporal, pero es realmente una sombrilla que agrupa desde el lenguaje corporal (expresividad corporal, proxemia, cronemia) hasta los componentes semióticos, semiológicos e, incluso, nuestra imagen personal. Todo esto constituye la forma como se manifiesta nuestro fondo. Ahora, dentro de lo paraverbal está la forma como decimos las cosas, es la psicología de la voz; por lo tanto, es el único componente, también no verbal, que tiene mucho de fondo y de forma. ¿Por qué de fondo? Porque no es solo lo que decimos (fondo), ni la forma como lo expresamos (corporal), sino desde dónde lo decimos (emoción). Esto hace que lo paraverbal sea la fusión del fondo y la forma.

Es gracias a los tres pilares que podemos ir construyendo, con el tiempo, la credibilidad para resguardar a los demás en el techo de la influencia. Esto con el fin de que puedan confiar en nosotros. Entendamos que la credibilidad es de corto plazo y la confianza es de largo plazo. Si descuidamos los actos persuasivos y sus tres pilares, podemos impactar negativamente la credibilidad y, en consecuencia, afectaremos la confianza.

Cuando estaba realizando un entrenamiento de comunicación persuasiva e influencia para una multinacional del sector farmacéutico, recuerdo a una de las gerentes decirme que no usara la palabra influencia en el taller porque estaba vetada dentro de la organización. Yo quedé bastante anonadado por esta petición, y claramente hizo que yo le preguntara por qué estaba vetada una palabra como “influir”, sabiendo que su etimología procede del latín influere, que significa ‘deslizarse hacia el interior’. Su respuesta cortante y enfática fue: “La influencia es obligar a otras personas a hacer lo que nosotros queremos”. No quise enfrascarme en un debate innecesario.

Esto lo comparto porque me parece lamentable ver cómo muchas personas dentro de las organizaciones, por opiniones personales, sesgos o ignorancia, han tergiversado los conceptos de influencia y persuasión. Así que, a raíz de esta experiencia, escribí este capítulo dedicado a los conceptos tan debatidos como lo son la influencia, la persuasión y la manipulación.

Antes de iniciar, quiero destacar que dichos conceptos no son ni buenos ni malos. Así es, lo único bueno y/o malo es lo que hacemos con ellos. Por lo tanto, a continuación, les presentaré las etimologías, características y diferencias desde la ejemplificación para que dichos conceptos subjetivos no sigan siendo tergiversados ni inclinados hacia un solo lado de la balanza.

Influencia (mediano y largo plazo)

Recuerdo a un amigo de infancia, Miguel, que me confesó que hacía muchos años él había colgado en la pared de su cuarto un artículo que yo había escrito tiempo atrás. Este artículo era acerca de cómo Stephen King, John Coltrane y Da Vinci, entre otros, esperaron por más de quince años en promedio para lograr el éxito. Miguel me dijo que ese artículo influyó en él para seguir su sueño de estudiar música, en vez de estudiar una carrera tradicional como lo quería su padre. Quizás, a los ojos de su papá, ese artículo y yo, habríamos sido vistos como una mala influencia.

Alguna vez, seguramente, escuchamos a nuestros padres decirnos que tal o cual amigo era una “mala influencia” por no vestir, hablar y/o actuar de la forma en la que ellos consideraban como “buena”. Y del mismo modo, nos decían que una persona estudiosa, trabajadora, que vestía y hablaba bien, y que era de buena familia, era una buena influencia, porque estaba dentro de sus parámetros sociales.

Esto me lleva a la siguiente pregunta: ¿qué tienen en común Sócrates, Dalái Lama, Adolf Hitler, Madre Teresa, Mussolini, Obama, Marx, Trump, Martin Luther King, Chávez, Tupac, los Beatles y hasta nuestros padres? Simple: la influencia. Absolutamente todos estos personajes históricos, vivos o muertos, conocidos o desconocidos, presentes o no, siguen ejerciendo su influencia sobre nuestra sociedad para bien o para mal. Ya sabemos que la palabra “influir” significa deslizarse hacia el interior y, en un sentido figurado, es “penetrar” en el interior de una persona y/o en una situación, y esto es lo que esos personajes saben hacer perfectamente.

Del verbo influir se derivan numerosos términos como fluir, fluvial, fluido, afluente, etc. Es decir que influir es lograr adentrarse de la manera más sutil y en lo más profundo de las personas, con el fin de que se sumen y/o se motiven a navegar hacia esa visión.

Podríamos decir que la influencia es el fin y el medio es la persuasión. Dado que la influencia se basa en la confianza y en la credibilidad, entre más tiempo pase, más se habrá solidificado y es así como se va creando lo que yo denomino la reputación. Esta última es un factor multidimensional que contiene el grado de relacionamiento que tenemos con los demás, la palabra y el cumplimiento de las promesas para generar confianza, nuestra presencia y vigencia en entornos físicos o virtuales, y los avales de terceros como resultado de nuestra coherencia. Por lo tanto, podríamos decir que la influencia se da en el largo plazo y de una manera más pasiva.

Persuasión (mediano y corto plazo)

En la antigua Grecia, durante el siglo IV a. C., el padre de la persuasión, Aristóteles, se opuso a un grupo de maestros conocidos como los sofistas, quienes proporcionaron instrucción en varias disciplinas, pero se hicieron famosos por su enseñanza de la retórica. Aristóteles se enfrentó a los sofistas por el hecho de que a ellos no les importaba promover cualquier idea por una tarifa, y afirmó que se dedicaban a la coerción porque engañaban intencionalmente a la gente y causaban daño.

Aristóteles, autor de La retórica, expuso que un orador, para lograr persuadir a las personas, tiene el reto de saber utilizar la lógica, la emoción y manifestar credibilidad. A esto se le conoce como los tres pilares aristotélicos de la retórica, de los cuales hablaremos en profundidad más adelante.

Hoy por hoy, el debate entre la persuasión y la manipulación continúa. De hecho, muchos confiesan que les cuesta distinguir entre los dos. Sin embargo, comprender esa diferencia es fundamental porque será la guía para influir en los demás de manera ética, y poder equiparlos con el conocimiento para reconocer a aquellas personas cuyo único afán es persuadirlos de manera oscura.

Consideren esto: si alguien no tiene una influencia significativa en ustedes, pero los convence de hacer algo, ¿la persona los persuadió o simplemente facilitó un proceso mediante el cual ustedes se persuadieron a sí mismos? Las técnicas de persuasión se aplican en situaciones más adecuadas para la influencia donde el persuasor a menudo se percibe como alguien coercitivo.

Esto me hace recordar, años atrás, cuando estaba en una formación que realizaba para una multinacional de tecnología y una vicepresidente nos compartió que para ella “persuadir” era una manera de manipular. Lamentablemente, hoy en día es muy común confundir persuadir con ser coercitivo, así como que la palabra “manipular” sea igual de negativa.

Para que no me malinterpreten respecto al concepto de manipular, hagamos el siguiente ejercicio: quiero que traigan a su mente una mesa de noche, seguido de eso piensen en una lámpara y por último imaginen una ventana. Ustedes pudieron imaginarse cualquier tipo de mesa de noche, cualquier lámpara o ventana. Pero ¿por qué se imaginaron su cuarto? y ¿por qué algunos añadieron más elementos de su propio cuarto? Simple, porque al usar ciertas palabras que sean fácilmente asociativas la una con la otra, se logró mi objetivo de que se imaginaran su cuarto. ¿Ustedes consideraron este ejercicio poco ético? Puedo casi afirmar que no, por ende, la manipulación no es mala, malo es lo que hagamos con ella.

Retomando nuevamente el concepto de la persuasión, es solo un proceso que no es bueno ni malo. Aristóteles dijo que era buena porque es una de las principales formas con las que las personas aprenden sobre la verdad. El método persuasivo se utiliza cuando una idea se presenta con evidencia y una persona puede decidir si acepta o rechaza esa idea, también basada en evidencia. En otras palabras, la persuasión es una forma de comunicación que influye en otros para que cambien su manera de pensar, sentir, desear y comportarse.

Jay Conger comentó en un artículo de Harvard Business Review que “la persuasión de hecho implica mover a la gente a una posición que aún no se encuentra, pero no rogando o engatusando”. Para persuadir se necesita mucha planificación estratégica, también la habilidad para poder enmarcar los argumentos de forma correcta, mostrar evidencia vívida y, sobre todo, lograr encontrar la conexión emocional con su audiencia.

La idea de que la persuasión es una buena manera de llegar a la verdad puede verse ligada al hecho de que es la base de la economía moderna, la asesoría, el sistema legal y la democracia. Como dice el profesor Raymond Ross: “Las democracias utilizan una persuasión ética reflexiva cuando eligen líderes, hacen leyes o tratan de proteger a sus ciudadanos”. Incluso las personas a quienes no les gusta la idea de la persuasión no pueden evitarla, pues es parte natural de la comunicación humana. Cuando la gente habla, tanto voluntaria como involuntariamente, difunde ciertas creencias y comportamientos.

La persuasión no es una opción, es parte de la interacción social. El doctor Herbert W. Simons, profesor de la Universidad de Temple, dice que “las así llamadas profesiones de personas, como la política, el derecho, el trabajo social, la asesoría, la administración de empresas, la publicidad, las ventas, las relaciones públicas y el ministerio, bien podrían ser las llamadas profesiones de persuasión”. Esto evidencia lo importante que es la persuasión en dichos trabajos.

Cuando se trata de eso, la persuasión es una búsqueda de la verdad y un canal para que sucedan cosas buenas. Por ejemplo, se ha demostrado científicamente que los mensajes persuasivos logran que los estudiantes de secundaria dejen de fumar, se obtengan más donaciones de sangre y se evita que los niños se unan a pandillas.

Esta idea es compartida por los estudiosos de la comunicación Gass y Seiter, quienes dicen: “Convencer a las personas para que hagan acuerdos de paz entre países ayuda”. Una persona puede usar la persuasión para hacer que la gente abra su mente a nuevas ideas. Es tan importante que logra aumentar los esfuerzos de recaudación de fondos de organizaciones benéficas y de diferentes grupos que ayudan a los más necesitados; hace que las personas se abrochen el cinturón cuando conducen o que no conduzcan cuando han bebido demasiadas copas; se utiliza para lograr que un miembro de la familia, alcohólico o drogadicto, obtenga ayuda; actúa como el entrenador de un equipo que a pesar de no ser muy bueno hace que los jugadores quieran darlo todo; es una herramienta que los padres usan para tratar de hacer que sus hijos no acepten los paseos de extraños o permitir que alguien los toque de una manera que los haga sentir mal. En pocas palabras, la persuasión es la base de muchas cosas buenas para el mundo, las cuales, en su mayoría, no se podrían haber logrado sin esta habilidad.

Sin embargo, a la gente no le preocupa lo buena que es la persuasión o que sea parte de nuestra naturaleza. Lo que pone nerviosa a la gente es cuando la persuasión se estropea. Sin duda, cuando se distorsiona, puede ser peligrosa porque es posible usarla para obtener cualquier cosa. Millones de personas han sido abusadas, esclavizadas e incluso asesinadas por estafadores, líderes de cultos y dictadores que han utilizado los lados oscuros de la influencia, la persuasión y la manipulación.

Aristóteles en su obra Ars Rethorica (La retórica), afirmó que “un abuso de la facultad retórica puede hacer un gran daño” y que “la misma acusación se puede hacer contra todas las cosas buenas, excepto la virtud misma”. Utilizada correctamente, puede hacer el mayor bien; por el contrario, si se usa incorrectamente, puede causar un gran daño.

Manipulación vs. coerción (se aplica en el acto [corto plazo])

Una variedad de académicos ha escrito que la manipulación, de alguna manera, pretende ofrecer buenas razones, cuando en realidad no es así. Un manipulador intenta cambiar las creencias y los deseos de otra persona ofreciéndole malas razones, disfrazadas de buenos o defectuosos argumentos, y el manipulador mismo sabe que son malos o erróneos.

La mayoría de nosotros asociamos la manipulación a connotaciones negativas, a personas que intentan aprovecharse de nosotros o empujarnos a hacer algo que realmente no queremos hacer. Pero ¿alguna vez han pensado en el potencial de la manipulación para un cambio positivo? E incluso ¿alguna vez han agradecido a sus padres por haberlos manipulado para su propio bien?

Por ejemplo, recuerdo en mi caso cuando vivía en Argentina y era un niño bastante activo, por no decir inquieto y desjuiciado. Tengo un vívido recuerdo de mis padres cuando se iban para las Cataratas del Iguazú con mi hermana, quienes, junto con una tía, manipularon la situación para que me quedara en la casa, ya que temían que si yo iba cometiera una locura en plena catarata. Luego de muchos años me enteré por qué no fui a aquel viaje, pero eso hace que hoy les agradezca profundamente que me hayan manipulado por mi bien. Bueno, seamos honestos, también por el bien de ellos porque descansaron de mí.

La palabra manipulación proviene del latín de manipulus y se forma de la palabra latina manus (mano) y de la raíz del verbo plere (llenar), de modo que su origen significa ‘puñado, lo que llena la mano, lo que uno puede abarcar con la mano’. Lo interesante de la manipulación es que su origen tiene mucho de la cultura militar romana. La subdivisión más pequeña de una legión era la centuria (100 hombres), cada dos centurias formaban un manípulo de 160 legionarios. El manípulo se consideraba la unidad más manejable y fácil de operar. Como ven, la misma etimología no tiene ningún tipo de connotaciones inherentemente negativas.

Se piensa comúnmente que el término manipulación incluye un elemento de desaprobación moral: decir que María manipuló a Andrés se toma comúnmente como una crítica moral del comportamiento de María. ¿Por qué la manipulación es inmoral? ¿Es siempre inmoral? ¿Cuándo se vuelve inmoral? Si la manipulación no siempre es inmoral, ¿qué determina cuando lo es?

Es inmoral cuando existe una mala intención detrás, cuando las personas usan ciertas artimañas, con una mala intención, para que solo se beneficien ellos mientras que a otros les trae desgracias; a esto se le llama coerción, es decir, son personas coercitivas. La palabra coerción viene del latín coercio, que significa ‘acción y efecto de reprimir o sujetar’. Y la represión es cuando se impide que un sentimiento, una emoción o, en este caso, una persona, se pueda manifestar o expresar libremente. Por eso, cuando no damos la libertad de escoger las opciones (libre albedrío) a los demás, se empieza a pensar y actuar de manera coercitiva. Así como bien expuso Immanuel Kant, un conocido filósofo que escribió que “se es inmoral cuando tratamos a las personas como meras cosas carentes de libertad mas no como personas libres”.

Las personas coercitivas son muy buenas para hacernos dudar de nuestras habilidades, mientras nos hacen sentir débiles o pequeños. La capacidad que tienen para cambiar las creencias de los demás los hace más fuertes cuando intentan unirnos a ellos en su juego. Es decir, llegan al punto de convencernos de que no podemos hacer algo o que debemos hacerlo a su manera porque ellos saben cómo se hacen las cosas.
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