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    Para todos los hijos de Córax 
que viven y reviven en estas páginas.

  


  
    CAPÍTULO 1


    VERBO MATA TODO


    KIUSMI KIUSMI


    Yo: Vean con quién estoy… (adjunto foto) [image: icono-msjr]


    [image: icono-msjl] Hermana: ¿Me puedes explicar qué haces ahí?


    [image: icono-msjl] Mamá: Como si no lo conocieras, seguro aplicó la de kiusmi kiusmi como cuando llegamos sin reservación a los restaurantes.


    Saqué esta conversación de mi chat familiar de WhatsApp. En la foto en cuestión aparezco rodeado de la familia Trump, en su palco con otros de sus invitados especiales a la final de un prestigioso torneo de golf con sede en el Trump National Doral Miami. Ese mismo día, les mandé fo­tos convi­viendo en el bar de jugadores con tres de mis golfistas favoritos: Cameron Smith, Brooks Koepka y Dustin Johnson. ¡Ah!, y para cerrar la anécdota, en un momento de la convivencia el mítico Greg Norman me regaló su sombrero.


    Estimados hijos e hijas de Córax (antes de que pienses que te estoy insultando, ya te explicaré quién fue Córax): quiero que sepan que a ese torneo de fin de semana asistí como cualquier aficionado comprando mi boleto de entrada general, sin conocer a nadie. El viernes por la mañana, era un asistente más entre 120,000 personas; pero el domingo en la noche pertenecía a un selecto grupo que portaba gafetes y pulseras con acceso total. Y lo mejor de todo… ¡sin tener que desembolsar un centavo!


    Dice la cultura popular mexicana que verbo mata carita, haciendo referencia a que en el ligue es más importante el verbo, o sea, saberte expresar y convencer, que la belleza física. Pero qué crees… ¡VERBO MATA TODO! Verbo mata caritas, verbo mata carteras, verbo mata jerarquías y, muchas veces, verbo mata hasta realidades.


    Mata realidades como en ese caso en el que dijo mi mamá: “Seguro aplicó la de kiusmi kiusmi como cuando llegamos sin reservación a los restaurantes”. Muchas veces llego a comer sin reservación alguna, pero el verbo hace creer que soy un comensal recurrente que sí cuenta con reserva y nos acaban sentando. La última vez que lo hice fue el fin de semana pasado con mis primos en un concurrido restaurante de Las Vegas donde nos dijeron que era imposible entrar sin reservación. Pero, al parecer, con el verbo no hay imposibles. Y entramos, sin recurrir a mentiras, solo al verbo y a pura PSN: pura Persuasión, pura Seducción y pura Negociación.


    PSN (o como le diría mi mamá, el kiusmi kiusmi, a manera sarcástica de pronunciar “excuse me, excuse me”) es pedir las cosas con amabilidad y astu­cia, sabiendo disparar los gatillos emocionales que motivan a las personas para salirte con la tuya. “Comper, comper” o “compermisito”, le diríamos en México. Y si un mexicano desconocido acabó como invitado de Trump a ver el golf, con todo y el Servicio Secreto de por medio, imagínate lo que el kiusmi kiusmi puede hacer por ti.


    EL ANIMAL PERSUASIVO


    “Pero, entonces, Alvaro, ¿cómo le haces?”. Me hacen esta pregunta a cada rato: después de conseguir esa mesa en el restaurante de moda, cuando me ascienden a primera clase en un vuelo transa­tlántico o cuando cierro una negociación que parecía imposible. La respuesta es sencilla: soy un animal persuasivo y es parte de mi naturaleza. Yo no sé cómo le hago, ¡pero lo hago!


    Aunque a veces armo una estrategia minuciosa y me preparo para una negociación puntual, la mayoría del tiempo es simplemente mi instinto. Soy un animal persuasivo, seductor y negociador. Soy el que al llegar la cuenta del restaurante pido “las de la casa”, al ir a la heladería pido que le echen un poquito más, y el que al comprar más de un artículo en algún comercio siempre pediré un descuento. Y te comparto un secreto: ¡Tú también puedes ser ese animal persuasivo!


    Todas las personas traemos un software interno de astucia, pues somos persuasivos y seductores por naturaleza, y negociamos todo el tiempo sin siquiera darnos cuenta que lo estamos haciendo. Seguramente en tu infancia sabías que el llanto te conseguiría ese juguete o en algún momento te has hecho la víctima para obtener algo que querías. Tal vez convenciste a algún policía que no te pusiera una multa o a un maestro de que te diera una mejor calificación a la que merecías. Si ves series de Netflix en pareja, desde elegir qué serie verán o si ven otro capítulo o ya mejor se van a dormir, ¡es una negociación!


    Los seres humanos somos astutos y queremos salirnos con la nuestra, y en este libro te daré las herramientas necesarias para explotar esa naturaleza persuasiva que ya vive en ti. ¡Te enseñaré a salirte con la tuya! Aprenderás cómo crear una realidad en la cabeza de los demás, es decir, cómo utilizar el lenguaje para meterte en los deseos y motivaciones de los otros para persuadirlos, seducirlos y llevar a buen cauce cualquier negociación.


    Y lo mejor de todo: con este libro viene incluido un taller aplicativo que te permitirá practicar desde el día de hoy todo lo que vayas aprendiendo. A ese taller se le llama vida y nos vamos a obligar a practicar hasta convertirnos en ese animal persuasivo.


    El psicólogo Abraham Maslow dice que el ser humano tiene cuatro etapas del conocimiento. La primera es la incompetencia inconsciente, que es cuando no sabes que no sabes. Por ejemplo, alguien puede no saber que no sabe manejar, simplemente porque nunca ha tenido la necesidad de hacerlo. Tal vez hace un rato que hablaba del golf, no tenías ni idea de los jugadores que mencioné, del torneo o el campo de golf al que hice referencia, desconoces sus reglas y simplemente no sepas que no sabes jugar golf, porque nunca te ha interesado saberlo. Esa es la incompetencia inconsciente.


    De ahí pasamos a la siguiente etapa: cuando surge la necesidad de hacer algo, por ejemplo, quieres jugar golf porque te ayudará a hacer conexiones de negocios o quieres aprender a manejar para ser más independiente, y te das cuenta de que tienes que aprender. Así comienza la etapa de incompeten­cia consciente; cuando sabes que no sabes. Y es en ese momento cuando te acercas a alguna clase de manejo o de golf, o te pones a ver tutoriales para aprender. ¡La incompetencia consciente te hizo acercarte a este libro! Algún motivo tienes en mente o algo deseas y quieres salirte con la tuya, por lo que estás consciente de que debes aprender a persuadir, seducir y negociar.


    Después entramos a la etapa de competencia consciente: ya hemos adquirido muchos de los conocimientos necesarios, pero todavía tenemos que estar muy conscientes a la hora de practicar esos conocimientos. Es en esta etapa donde muchas personas tiran la toalla: se dan cuenta que jugar golf es más complicado de lo que pensaban y rompen los bastones, o les entra el miedo a tener un accidente en el coche y prefieren regresar a la seguridad de que alguien más maneje. Esto puede generar ansiedad o desesperación y muchos no salen de ahí. Esta etapa es donde se cometen los errores de principiante, donde nos comparamos con los pros y donde debemos tener mil detalles de la teoría en la cabeza mientras lo llevamos a la práctica. Pero si sigues tratando, te atreves a manejar cada vez más lejos o sigues practicando tu swing; sin darte cuenta entras a la etapa de competencia inconsciente.


    En esta última etapa empiezas a delegarle el trabajo a un sabio interior. Tus habilidades se vuelven automáticas y de pronto ya puedes manejar una carretera sin pensar en lo que estás haciendo mientras cantas tu canción favorita, o puedes jugar golf mientras te echas unos whiskies con tu foursome. Y es en esta etapa donde empiezas a disfrutar, a divertirte y a gozar de las mieles de lo aprendido.


    Aquí descubrirás todas las herramientas y conocimientos para convertir el arte de la persuasión, la seducción y la negociación en una competencia consciente, pero será tu tarea convertirla en una competencia inconsciente. Por eso, encontrarás ejercicios que te ayudarán a llevar tus aprendizajes a la práctica. Te lo digo una vez más, ¡el verdadero taller es la vida!


    Solo tú sabes qué deseos o motivos despertaron en ti la necesidad de aprender. Aquí te daré un delicioso buffet de conocimientos, pero es tu responsabilidad digerirlo y sacarle todos los nutrientes a las técnicas para volverte un verdadero animal persuasivo. Debe ser parte de tu naturaleza y no solo una acción esporádica, y así será mientras más pongas en práctica lo aquí aprendido. Por eso es que respondo al “Alvaro, ¿cómo le haces?”, con un “no sé” o, más bien, con un “ya no me entero”. Simplemente soy así. Un espécimen que transpira astucia para lograr sus objetivos.


    Hace unos meses estuve en el Encuentro Anual de Autores que organiza mi casa editorial en un lujoso hotel de la Ciudad de México y que reúne a las mejores plumas de todos los sellos editoriales. En el lobby me topé a mi amigo y autor el doctor Eduardo Calixto y conversamos sobre qué tratarían nuestros nuevos libros. Mientras me contaba que el suyo hablaría de neurociencias dirigidas a las emociones, yo le platiqué sobre este proyecto de persuasión, seducción y negociación que hoy tienes en tus manos. Nos dirigimos al elevador y ¡oh sorpresa!, adentro se encontraba Guillermo Arriaga, uno de los autores y guionistas más importantes a nivel mundial, nominado varias veces al Oscar, ganador en Cannes y del Premio Alfaguara de Novela. Por supuesto me dio mucho gusto encontrármelo y con una gran sonrisa y abrazo le dije: “¡Guillermo, qué gusto verte! Te presento a Eduardo Calixto…”, y así recorrimos el viaje hablando de cosas triviales de la industria, le piropeé su chamarra, a lo que me dijo “cuando gustes”, y nos despedimos con la promesa de que lo buscaría en el evento para echarnos un drink. Finalmente, Eduardo me preguntó de dónde conocía a Guillermo, a lo que con toda sinceridad le respondí: “No lo conozco, ¡es la primera vez que lo veo en mi vida!”. Después de unas buenas carcajadas simplemente me dijo: “Ya entendí de qué tratará tu libro”.


    Verbo mata realidades. Dos desconocidos se trataron como amigos. Pero lo más relevante de esta historia, y por eso te la cuento, es que en mi actuar ya no había una intención directa. ¿Qué necesito al día de hoy de Guillermo Arriaga como para seducirlo con la palabra? ¡Nada! Ni siquiera su chamarra. Simplemente es una forma de ser que ya no me puedo quitar. Una competencia inconsciente que vive en mí. Una astucia latente que dispara dardos sin im­portar si hay diana o no. Un animal persuasivo siempre con hambre de más. Y tú también lo serás.


    Y antes de que empecemos a comer quiero hacer un paréntesis, pues he dicho varias veces la palabra astucia y muchas otras más la palabra persuasión, palabras que muchas veces se toman como algo negativo, pues llevan implícitas la palabra manipulación. Y sí: en el arte de la persuasión está inmerso el arte de la manipulación. Como todo conocimiento sofisticado (nunca mejor utilizada esta palabra, ya verás por qué), lo que aprenderás aquí es un arma de doble filo. Mi deseo es que utilices estas herramientas para construir y no destruir; para vender mejor tu verdad y no para mentir; para salirte con la tuya, pero no para pasar por encima de los demás. Pero quien finalmente debe tomar las riendas y será responsable por sus acciones eres tú. Lo digo con todas sus palabras: este podría ser también un libro de manipulación que te ayude a pasar por encima de los otros, a mentir mejor y lograr tus objetivos sin importar que a tu paso destruyas o hagas el mal. Por lo que dejemos por sentado en estas líneas el dilema ético que la naturaleza de las técnicas que aquí aprenderás despertará en ti.


    “¿Pero, Alvaro, esto es correcto?”, me preguntan muchas veces cuando capacito en estos temas y cuestionan alguna de las técnicas. También me hacen chistes del tipo “ojalá y mi pareja nunca tome este curso” o “qué peligro si estas técnicas cayeran en manos de mis hijos”. Yo no soy nadie para decirte qué es lo correcto o no, mucho menos puedo juzgarte si decides aplicar el conocimiento para manipular a tu pareja, tus hijos o a quien sea. Las herramientas, como bien lo dije, son un arma de doble filo. Un capítulo de este libro podría llamarse “Cómo obligar a que te digan sí a todo”, o bien, “Cómo detectar a un manipulador que quiere orillarte al sí”. Las técnicas serían las mismas, la aplicación diferente.


    La propia definición de diccionario de la palabra astucia nos habla de estas dos caras de la moneda. Nos dice que la astucia es la habilidad para comprender las cosas y obtener provecho o beneficio. ¡Me encanta esta definición! Podría ser frase de contraportada para vender este libro: “¡Salte con la tuya! te dará las habilidades necesarias para comprender las cosas y obtener los beneficios que tanto deseas”. Pero después de decir eso, la RAE nos dice que la astucia también es la “habilidad para engañar o evitar el engaño” y la capacidad para “lograr artificiosamente cualquier fin” (artificioso viene de arte, de técnica, de habilidad). Por lo tanto, reflexionar sobre si es buena o mala la astucia o si sirve para engañar o evitar el engaño sería como reflexionar si el cuchillo es bueno o malo pues sirve para cocinar o para matar. El fin con el que se usa la herramienta es el que le mete el cariz ético. Y como no quiero ponernos maquiavélicos con eso de que, si el fin justifica los medios, démosle carpetazo de una vez por todas al asunto moral de este texto y empecemos ya con las técnicas, pues me di cuenta de que salivaste con el tema de “Cómo obligar a que te digan sí a todo”. Pero antes, tres avisos parroquiales.


    El primero es: aunque las herramientas que te compartiré son muy poderosas, no son infalibles. Yo también he fracasado en negociaciones y no siempre puedo salirme con la mía. Hay muchos factores que entran en juego y no podemos garantizar que nos meteremos a totalidad en la voluntad de las personas, únicamente podemos acercarnos más a que se haga nuestra voluntad. Por eso es importante practicar en cualquier oportunidad que se te presente: al hacer el check-in en un hotel, intenta persuadir en recepción que te den una mejor habitación de la que reservaste. Verás que la mayoría de las veces no lo consigues, pero en unas pocas ocasiones, disfrutarás de una suite que nunca hubieras tenido de no haberlo intentado. Debes aprender a convivir con el fracaso natural de estas técnicas y hasta disfrutar cuando no lo logras; son errores voluntarios, pues lo estás intentando. Si buscabas ciencias exactas, mejor te hubieras comprado un libro de álgebra.


    El segundo aviso es que debes aprender desde ya a leer los contextos, incluso a fabricarlos. Más adelante profundizaremos en este tema y en su momento te explicaré sobre la pragmática, que es la parte de la lingüística que estudia el uso del lenguaje en relación con los usuarios y las circunstancias de la comunicación. Lo importante por ahora es entender que no es lo mismo negociar un aumento de sueldo cuando eres un buen empleado que lleva años en la compañía que cuando eres la nueva persona que hace el mínimo esfuerzo, al igual que no es lo mismo proponer hacerle un masaje a una persona que está soltera a una que no, o si trabaja en tu oficina o no hay relación profesional. De la misma manera, si las últimas películas que elegiste ver en pareja han sido malísimas, la balanza no estará a tu favor al querer convencer sobre la siguiente, pero si estás tomando un diplomado sobre apreciación cinematográfica y todos tus compañeros y profesores han dicho que equis película es buenísima, esos argumentos inclinan la balanza a tu favor. Eso es la pragmática: el contexto del habla y las diversas circunstancias que se mezclan en la comunicación. Y acabo de darme cuenta de que ya te la expliqué, aunque era parte de otro capítulo, por lo que debes tenerla muy presente a lo largo del libro.


    Lo que sí aprenderemos en su momento es a fabricar los contextos y que obren a nuestro favor. ¿Acaso es posible que nuestra pareja elija la película pero que “casualmente” sea la película que nosotros queríamos ver? ¡Sí! Como también sería posible que la persona de la oficina a la que querían masajear ruegue para que le den ese masaje, sea soltera o no. Prometo retomar estos ejemplos de la peli y el prohibido masaje oficinista cuando lleguemos al tema de sembrar contextos y tomar la posición de poder.


    Lo que importa de momento es que aunque aún no sepas fabricarlos, sí seas ya un sabueso de la pragmática y empieces a olfatear los contextos y a leer a tus audiencias, sus necesidades, sus motivos, sus preocupaciones y todo lo que hay alrededor; para que así empieces a sacarle provecho. Por ejemplo, cuando el servicio en un restaurante esté un poco lento, puedes aprovechar para comentarlo asertivamente al gerente, de ahí mencionar que estabas muy ilusionado de conocer el lugar y no te gustaría irte con un mal sabor de boca, para finalmente al terminar de comer negociar un postre de cortesía. Ahí leíste el contexto: se estaban tardando y ningún gerente desea que un cliente se vaya insatisfecho, por lo que puedes sacarle provecho.


    O, por ejemplo, si en una conversación de la oficina escuchas a alguien decir que le encanta correr y se está preparando para su primer maratón, minimízalo con la irrelevancia del momento, pero apúntalo y date a la tarea de encontrar un buen libro que hable sobre esa disciplina, para que un par de se­manas después, “casualmente”, le mandes un mensajito donde le dices que “por casualidad” estás en una librería y viste ese libro y querías saber si ya lo tenía. Para al día siguiente “casualmente” dejar ese libro sobre su escritorio con una nota donde le dices que le deseas una buena carrera. Y obvio, “casualmente” también esa persona es quien da los aumentos de sueldo y tú tienes pensado solicitar uno en un par de meses.


    Creo que me tengo que morder la lengua y callar, pues sin querer ya te enseñé un poquito sobre el arte de construir contextos y sobre ello hay un capítulo entero. Pero, en fin, el chiste de este segundo aviso parroquial era el de tener las antenas de la pragmática muy bien sintonizadas, pues muy pronto te darás cuenta de que las oportunidades para practicar se presentan por todas partes. Cada interacción con otra persona será una oportunidad para poner en práctica tus nuevas habilidades, y debes aprovechar las oportunidades para salirte con la tuya.


    Tercer y último aviso: ¡Atrévete a practicar! Hay a quienes los detiene la vergüenza, el miedo al fracaso, al ridículo o a que piensen que somos ventajosos o cínicos. Incluso el otro día cené en un steakhouse con una persona de toda mi confianza a la que su carne no se la trajeron al término correcto. Cuando le comenté que se quejara me dijo “qué pena”, por lo que fui yo quien me quejé por ella y además conseguí dos copas de vino gratis. Ya con nuestras copas le dije “salud”, a lo que nuevamente me contestó: “Qué pena”. Contra eso ya no hay nada que hacer; en lo personal soy de los que prefiere pagar por la carne como la pedí y te acepto gustoso un vinito de regalo. Si tú eres de los que prefiere comerse una suela de zapato y no beber una copa gratis, lo respeto, pero no lo comprendo, por lo que mejor deja el libro aquí y deja que los demás se salgan con la suya. Por lo tanto, ¡adiós vergüenza!


    El “no” ya lo tienes y lo peor que puede pasar es que te nieguen aquello que pediste. Hace poco, haciendo una campaña para un producto académico del Colegio de Imagen Pública, quise contratar a una influencer que, según ella, cobra cincuenta mil pesos por publicación. Le ofrecí cinco mil. Me mandó a volar diciéndome que la disculpara, que nunca en la vida alguien le había ofrecido tan poco y que jamás aceptaría una propuesta así. ¿Y qué pasó con su rechazo ante mi oferta aparentemente abusiva? ¡Nada! Ni fracasé, ni hice el ridículo, ni mi ego se dañó, y en realidad no me afecta en nada si algún día cuenta que le ofrecí tan poco. Yo estoy en mi derecho de pedir y ella en rechazar. ¿En qué acabó todo? Lo hizo por diez mil y me ahorré cuarenta. La persuasión, la negociación y la seducción son de los aventados, y la práctica en el taller de la vida es la única manera de convertirte en un verdadero animal persuasivo.


    Y ahora sí, ¡manos a la obra! A lo largo de los siguientes capítulos te compartiré las estrategias más efectivas para persuadir, seducir y negociar con la palabra. Este libro está escrito pensando en ti y en tus motivos. Seas un profesionista que quiere un aumento o crecer en su organización, alguien de la población adolescente que quiere pedir permisos a papás y negociar con maestros, el sagaz político que desea potenciar su carrera, la fuerza de ventas con sed de comisiones o la persona enamoradiza/calenturienta que quiere conseguir pareja o un momento de pasión; todos podemos salirnos con la nuestra y sacarle beneficios a este libro.


    Y es que utilizamos la palabra en todos los contextos imaginables, desde que nos levantamos hasta que cerramos los ojos… ¡y hasta en nuestros sueños seguimos hablando y nos echamos unos rollos que ni nosotros entendemos! Todos algún día en la regadera hemos recreado y, mejor aún, inventado un diálogo de lo que nos hubiera gustado responder o de lo que le vamos a decir a X o Y persona… ¿o lo vas a negar? La realidad es que el lenguaje es de esas cosas inevitables en la vida. Vas a usar la palabra te guste o no, entonces es mejor aprender a usarla a tu favor. El lenguaje puede ser nuestra mejor herramienta o algo que nos hace tropezar constantemente. Aquí aprenderás a convertirlo en un arma poderosísima para alcanzar cualquier objetivo que te propongas.


    Hablábamos de personas profesionistas, vendedoras, políticas, adolescentes y hasta seductoras; pero ahora quiero que hablemos de ti. El hecho de que estés aquí conmigo me dice que tienes curiosidad y deseos de aprender algo. Quiero saber más; no quiero saber qué es lo que deseas aprender, deseo saber por qué lo quieres aprender. ¿Qué traes en tu agenda de vida que te hizo leer un libro para salirte con la tuya? Quiero que en este momento pienses el por qué estás leyendo y cuál es el motivo de que sigas escuchándome.


    MOTIVACIONES


    Una de las palabras más sobadas de los últimos tiempos es la palabra motivación. Los líderes motivacionales, las conferencias motivacionales y los gurús con podcasts donde se atreven a decir que el pobre es pobre porque quiere o que lo que necesitas es levantarte a las 5 a. m. y meterte en una tina de hielos para encontrar motivación hacen que la palabra se encuentre un poco prostituida y se confunda con simple entusiasmo o “échale ganas”. Pero la motivación es mucho más, la motivación es la madre de la persuasión, la seducción y la negociación. Pues la motivación es el alfa de quien persuade, seduce o negocia, como el omega de quien está siendo persuadido, seducido o negociado. La motivación es el principio y el fin. El origen y el destino. La salida y la meta. ¿Cuál es tu meta?


    ¿Es alguna meta profesional? ¿Hay alguien a quien quieres seducir? ¿Con quién tienes que negociar constantemente? Es posible que se te ocurran varias razones y quiero que las tengas muy claras y que las recuerdes durante todo el libro. De hecho, en un momento te pediré que escribas al menos una razón, un deseo, una meta muy particular que te servirá como ejemplo y ejercicio explicativo de cada una de las técnicas. Ya que a lo largo del libro encontrarás muchísimos ejemplos de cómo aplicar los conocimientos en diferentes ámbitos, pero estos ejemplos no son exhaustivos y es imposible pensar en que puedo poner el ejemplo justo para ti y tus motivos. Por lo que será esencial que aterrices los conceptos y las técnicas a tu propio contexto, a tu propia vida y a tus anhelos. Nadie mejor que tú podrá deducir el mejor ejemplo de lo aquí explicado. Pero regresemos a la palabra madre de este libro: motivación.


    Motivación es un derivado de motivo, que viene del latín tardío motivus, participio pasado de movere, ‘mover’, por lo que la motivación es la causa del movimiento, la causa de la acción. Y desde el punto de vista psicológico y sociológico, se utiliza la palabra motivación para describir el conjunto de procesos que impulsan a una persona a actuar de una determinada manera o a alcanzar una meta, la razón para moverse. Así, la motivación está relacionada con los incentivos, necesidades, deseos y metas que influyen en el comportamiento humano.


    Hace un momento reflexionábamos sobre tus metas, incentivos, necesidades y deseos para acercarte a este libro, y parecía que esa es la importancia de hacerte reflexionar sobre esta palabra. Pero a partir de este momento tienes que pensar en cuáles son las metas, deseos, necesidades e incentivos de tu audiencia. ¡Qué motiva a quien quieres persuadir! Qué es lo que mueve a quien seduces, y cuál es la causa por la que podría actuar a tu favor con quien negocias. Esa es la verdadera importancia de la motivación en nuestro tema.


    Si tú eres vendedor de viajes a Disney, una hija que quiere pedirle permiso a sus papás para irse de viaje a Acapulco, o un negociador de rehenes atrincherados en un banco por culpa de un asaltante, ¿qué motiva a quien compra un viaje a Disney, qué motivos tendrían tus padres para negarse a dejarte ir, o qué motivó a ese ser humano a cometer un acto tan atroz?


    Al descubrir las motivaciones, descubrirás lo que probablemente haga a cualquier persona hacer lo que quiera, porque su actuar será con convicción. La manera como se le presentan las cosas va alineada con sus valores e intereses, y la toma de decisiones se realiza de manera más sencilla, pues se crea una conexión emocional con las causas. El efecto nos da la certeza de que lo que se nos presenta es lo que deseamos. Al conocer las motivaciones, los intereses del otro se convierten en tus intereses, o al menos así lo das a entender. No es lo mismo lo que motiva a comprar un viaje a Disney a quien va de despedida de soltera que quien lleva a sus hijos pequeños, como no es lo mismo que el motivo de negarse al viaje sea la inseguridad de la ciudad que tus malas calificaciones. Y, por supuesto, no es lo mismo robar un banco porque perdiste tu empleo y quieres darle de comer a tus hijos que para captar la atención del mundo en un acto terrorista.


    La motivación puede ser el reconocimiento, la pertenencia, la seguridad, la ambición, la vanidad, el estatus social, la victoria, la venganza, la ilusión, la preservación de relaciones, las ganancias económicas, la bondad y una interminable lista, pues cada caso, cada persona y cada contexto tendrían sus propias especificaciones, aunque el fin sea el mismo. Para que lo entiendas mejor, si el fin es que alguien adopte a un perrito, para unos la motivación puede ser la compañía porque están solos, para otros el reemplazo emocional porque acaban de perder a su mascota, y para muchísimos más la conciencia social de rescatar y darle amor a un pobre e indefenso ser sintiente que lo único que desea es que alguien lo acepte en su hogar para que juntos sean felices (¿o no se te antojó adoptarlo?). El fin es el mismo, adoptar a un perro, pero los motivos son muy diferentes.


    Y si bien dijimos que los motivos son prácticamente infinitos, la realidad es que los estudios dicen que se limitan a cinco y que se resumen en solo dos: ganar algo o evitar una pérdida. Muchos estudios demuestran que la gente está más dispuesta a actuar cuando tienen mucho que perder que cuando hay poco que ganar y viceversa. En varios programas de concursos aplican la de “te retiras ahora con cien mil o pasas a la siguiente etapa con la oportunidad de ganar doscientos mil o perderlo todo”, y el fenómeno es el mismo, mientras tienen poco que perder y mucho que ganar, lo arriesgan, pero cuando la pérdida ya suena mayúscula y la ganancia no tan sustancial, se retiran. Los extremos funcionan; siempre piensa en el panorama de motivos de tus audiencias —qué es lo que desean ganar o no desean perder— y exagéralos. Cuando la ganancia o la pérdida es poca, la gente no se motiva.


    Si la niña les dice a sus papás: “Es que si no me dejas ir a Acapulco ya no me van a volver a invitar”, la razón que argumenta no tiene motivo alguno para sus padres, quienes ni ganan ni pierden. En cambio, puede decirles: “Estoy muy emocionada e ilusionada por la oportunidad de ir a Acapulco, porque creo que es una oportunidad no solo para divertirme sino para demostrarles que ya puedo enfrentar este tipo de retos sola y reforzar nuestra confianza, pues estoy segura que me obligará a ser más responsable”. Y si tiene malas calificaciones, podría rematar con: “Y sé que no voy bien en el colegio, pero si me dan la oportunidad y la confianza, lo tomaré como un compromiso personal para esforzarme y sacar buenas notas”.


    Hay muchas motivaciones en este argumento y mucho que perder y ganar: ningún padre quiere desilusionar a su hijo ni negarle oportunidades, pierden. Si no la dejan ir, se puede además perder la confianza entre ellos, pero si la dejan ir, además de ganar confianza, ganan doble al hacer a su hija más responsable. Si se niegan, se seguirá sacando malas calificaciones y ellos pierden, pero si la dejan ir, ahora debe pagar con buenas calificaciones. Por todo esto, sí les conviene a los padres, pues ganan o pierden mucho, por lo que se convierten en razones de peso para actuar a su favor.


    Acabo de mencionar la palabra razones, pero aunque pensamos que tomamos decisiones con la razón, la realidad es que las tomamos con el corazón. Ahora bien, la lógica y la razón juegan un papel importante en la toma de algunas decisiones, como las de carácter financiero y de planificación en general, pero la realidad es que antes tenemos que sentirnos convencidos y ya después pensamos en cómo le hacemos. Nos debe “latir” antes de empezar a pensar. Si ya te convenciste emocionalmente de que quieres adoptar al perrito, ya después harás lo imposible por cuadrar el gasto en comida, organizar agenda para sacarlo a pasear y el tedioso entrenamiento de baños y ladridos… pero de que lo adoptas, ¡lo adoptas!


    Como también te endeudarías pagando un viaje a Disney, aunque la razón te diga que no, pues el argumento: “No sabes lo que es verles la carita de ilusión a tus hijos al llegar a las rejas de Disney, ese momento vale todo el viaje, es indescriptible lo que se siente”, te hará desembolsar de más porque lo que te venden no tiene precio. Siempre digo que la gente no compra carne y carbón para asar. Compran el momento, los amigos, el ritual de preparación, las cervezas mientras cocinan, el aire libre… Por lo tanto, vende las risas, los jugos sobre la parrilla, los olores y la música, las anécdotas… y ya si la carne salió buena es un plus, pero si estaba dura o se quemó, sigues ganando.


    Ya que sabes que los motivos se dirigen al corazón y no a la razón, te confieso algo: la realidad es que este libro debería llamarse Tratado de retórica y recursos de percepción lingüística enfocados en la estrategia y consecución de objetivos personales. Pero creo que con ese nombre no le hubiera dado al clavo de tus motivaciones y probablemente no lo hubieras comprado… ¿O no?


    Por lo tanto, ¡Salte con la tuya!, y disfruta el viaje de PSN.

  


  
    CAPÍTULO 2


    ¿QUÉ ES PSN?


    Sé que ya lo sabes porque lo mencioné, pero si no lo recuerdas, seguramente para estas alturas ya deduces que las siglas PSN quieren decir persuasión, seducción y negociación. Fue la forma más breve y comercial que se me ocurrió para nombrar y agrupar a todas las técnicas relacionadas con estas artes por ahí del año 2002, cuando empecé a dar cursos y talleres de PSN.


    La cuestión es que años después se inventó la PlayStation y se adueñaron de estas siglas, por lo que al día de hoy si googleas PSN te saldrán páginas de contenidos relacionados con esta consola, o si le pides a la inteligencia artificial que te dé los mejores consejos de PSN, seguro no te dará un resumen de este libro, sino te dirá que te unas a comunidades gamer o que con [image: img-31] [image: img-31a] B A puedes tener vidas extras; y sí, sé que eso es de Konami y Nintendo y habla más de mi infancia ochentera que del punto al que quiero llegar, pero da igual. El chiste es que sepas respecto a esta experiencia qué es PSN más allá de las siglas. Para eso tenemos que echarnos un clavado en el significado profundo de estas palabras, desde su origen etimológico hasta lo que representan hoy en día, para finalmente llegar a una conclusión holística sobre las mismas.


    Persuasión: acción de persuadir (del lat. persuadēre = convencer). Inducir, mover u obligar a alguien con razones a creer o hacer algo. Y al hablar de razones, sabes ya que hablamos de motivos, por lo que persuadir es utilizar una serie de argumentos altamente emocionales para convencer.


    Seducción: acción de seducir (del lat. seducĕre = conducir o guiar a alguien). Atraer a alguien con argucias o halagos para algo. Cautivar el ánimo de alguien. La acción de seducir es esa atracción que puedes ejercer sobre alguien a través de artificios o mañas ventajosas, por ejemplo, a través de cariños verbales o recompensas al ego, con el objetivo de enamorar al otro. Cuando algo alimenta tu ánimo, alimenta tu ego. Es un caramelito a nuestro ser porque todos queremos sentirnos deseados y queridos, y cuando gustamos o alguien nos gusta, es más probable que se dé el convencimiento sobre cualquier cosa.


    Muchas veces la seducción se asocia únicamente con la sexualidad, pero va mucho más allá de eso: aunque la sexualidad y la atracción física pueden ser una herramienta (de aquí parte, por ejemplo, el concepto de poner modelos/edecanes para fomentar las ventas), hay muchísimas otras maneras de cautivar el ánimo de las personas. Al hablar de enamorar al otro nos referimos más a que se sienta tan entusiasmado y comprometido que se pierda la identidad objetiva y que las acciones se guíen por la identidad emocional, por la subjetividad del amor que mata a la razón. La gran mayoría del tiempo no se trata de que se enamoren de ti, sino que la seducción se encamina para que se enamoren de un proyecto, de un producto o de la causa por la que elegiste el camino de la seducción. Seguramente tienes algún amigo, amiga, colega o familiar que simplemente le cae bien a todo mundo y tiene un carisma que cautiva a los demás, y eso hace que quienes rodean a esa persona siempre la quieran complacer. Esa es la seducción no sexual que hay que tener muy presente.


    Negociación: acción de negociar (del lat. negotiāri = ajustar el valor). Hacer tratos e intercambiar para aumentar el caudal. Tratar asuntos procurando su mejor logro. Tratar por la vía diplomática, de potencia a potencia, un asunto. Tratos dirigidos a la conclusión de un convenio o pacto. Tratos, tratos y más tratos. ¿Con qué objetivo? Con el de llegar a un acuerdo. Para que exista una negociación debe haber dos partes que están en un intercambio con un posible beneficio mutuo. Y así como la seducción desafortunadamente solo se asocia con la sexualidad, la negociación tristemente solo se asocia con los acuerdos comerciales para ajustar un precio. Pero la realidad es que todo el tiempo estamos negociando, desde a qué restaurante vas a ir a comer en un plan de amigos hasta el uso del teléfono celular con tus hijos en la mesa. Unos quieren comer tacos y otros sushi, unos no quieren que se vea el teléfono y los otros creen que no pueden vivir sin él. Por lo que se llega a un acuerdo a través de un estira y afloja donde se ceden cosas y defienden causas, y todos felices cuando la negociación fue positiva.


    Ahora bien, muchos confunden la negociación con la extorsión. La extorsión sucede cuando las partes tienen un poder desigual y quien tiene más poder exige algo de la otra parte sin que aquella tenga un verdadero poder de negociación. Por ejemplo, una madre quiere que su hijo adolescente haga la tarea o limpie su cuarto y le prohíbe el celular hasta que lo haga. Esto no es una negociación porque el hijo no tiene opción (a menos que sepa negociar). Por eso lo que hacen los secuestradores es extorsionar, pero lo que hacen los que recuperan secuestrados es negociar. Suena a cliché, pero la negociación busca el ganar-ganar, aunque la realidad es que todos queremos llevar agua a nuestro molino y ganar siempre lo máximo posible, cediendo lo mínimo o nada.


    Ahora sí, te explico por qué utilizo las siglas PSN juntas y por qué debemos verlas de manera integral. Es por estos tres principios fundamentales:


    [image: plecafr1] Toda persuasión involucrará un proceso de seducción y negociación. Cuando intentamos persuadir o convencer a alguien de algo, ya sea que haga una acción que nosotros queremos o que adopten nuestros puntos de vista o ideales, siempre hay de por medio una negociación y una seducción. Seducimos al otro para que perciba nuestra idea o propuesta como atractiva, y negociamos entre lo que la contraparte quiere y nuestros propios deseos. No podemos separar la persuasión de la seducción y la negociación.


    [image: plecafr2] Toda seducción se hará con fines persuasivos o de negociación. Quien seduce es porque algo quiere o porque sabe que puede sacar un beneficio. Si te halago, te invito a comer y te hablo bonito, es para persuadirte de que estés conmigo y ya después negociaremos hasta qué punto. Y si con esta última oración pensaste nuevamente solo en la seducción sexual, vuélvela a leer y date cuenta que también es lo que haces con tus clientes, inversionistas y demás personas con las que quieres sacar algún provecho. La seducción no tiene sentido si no hay objetivos, por lo que no podemos separar la seducción de la persuasión y la negociación.


    [image: plecafr2] Toda negociación necesitará de la persuasión y la seducción. Al negociar, forzosamente utilizamos la persuasión y la seducción para que la otra parte esté de acuerdo con lo que más nos conviene y poner la balanza a nuestro favor. Sabemos que emocionalmente debe ser un ganar-ganar, pero objetivamente es un juego de quién gana más, ya que si las dos partes tuvieran exactamente los mismos intereses o estuvieran de acuerdo en lo mismo, no habría necesidad de negociar, pues ya tendrían la solución de antemano y no necesitarían convencerse o halagarse. Por lo tanto, tampoco podemos separar la negociación de la seducción y la persuasión.


    Y por eso PSN es un concepto holístico, los tres elementos son parte de un todo que habita en el mismo conjunto. No podemos separarlos, aunque sí verlos como diferentes facetas de lo mismo; la línea que los divide es tan delgada que muchas veces ni existe, pues las tres acciones se mezclan para lograr un objetivo. Imagínate un triángulo equilátero donde las tres puntas son la persuasión, la negociación y le seducción. No podemos quitar ninguna sin que el triángulo se deshaga y se caiga la estructura.


    
      [image: img-35]
    


    Toda persuasión involucra cautivar el ánimo de la otra persona, y en cualquier negociación se están dando razones y motivos para que la gente actúe de cierta forma. Siempre que seducimos lo hacemos con algún fin persuasivo o de sacar ventaja en un acuerdo. Y para que cualquier negociación te traiga una verdadera ventaja, necesitarás la persuasión y la seducción. Las tres acciones son parte del mismo concepto. Lo que importa es el resultado. Por lo que podemos concluir que:


    PSN ES COMUNICACIÓN CON RESULTADOS


    Una vez que entiendas esto, te darás cuenta que de nada nos servirá etiquetar si las estrategias y técnicas que empezaremos a ver pertenecen más al ámbito de la persuasión, la seducción o la negociación. ¡Es irrelevante! Por lo que no perderemos tiempo en catalogar o capitular hacia qué línea del triángulo se acercan más; el chiste es el resultado. Pero lo dejo en claro porque si de aquí en adelante utilizo las palabras en lo individual o, por ejemplo, hay un capítulo específico de estrategias de negociación, tu mente debe tener siempre presente que no podemos separar la P de la S de la N. ¡Todo lo que aquí veremos será PSN! Por lo tanto, queridos hijos e hijas de Córax (no se me olvida que aún no te he dicho quién es), a persuadir, seducir y negociar, que tus objetivos vas a lograr.


    
      ¡SALTE CON LA TUYA!


      Motivaciones:


      En muchas partes del libro encontrarás espacios como éste que tienen el propósito de orillarte a reflexionar, practicar y aterrizar los conceptos aprendidos a tus objetivos. Serán espacios bautizados como el título del libro para que puedas poner tus propios ejemplos y visualices cómo le harás para salirte con la tuya.


      Pero… ¿qué o cuál es “la tuya”? ¿A qué te refieres con ese adjetivo posesivo que te inclinó a leer este libro? ¿Cuál es tu objetivo? ¡Definamos tu motivación!


      La vida se trata de persuadir, seducir y negociar, por lo que sin darte cuenta ya has utilizado PSN. Pero ahora debes hacerlo consciente. Tómate un momento y piensa en situaciones donde hayas utilizado PSN. Piensa o apunta en una libreta…


      Una situación en la que hayas persuadido o querido convencer a alguien de algo:


      Una situación en la que hayas seducido a alguien con alguna acción para agradarle y así lograr algo:


      Una situación en la hayas negociado algo con el objetivo de llegar a un acuerdo:


      Una vez que hayas identificado estas tres situaciones, si no es la misma, quiero que para cada una de ellas reflexiones sobre cómo en realidad no era solo un acto independiente, sino PSN. Por ejemplo, en tu situación de persuasión, ¿cómo sedujiste o a qué acuerdo querías llegar? Y así hazlo con las otras situaciones. Piensa en qué elementos de la situación se ubicaban en cada uno de los tres puntos del triángulo. La intención de esto es que analices tus experiencias pasadas, para defi­nir ahora la motivación futura desde la metodología de este libro. De hecho, si estos eventos pasados no llegaron a buen término, puedes utilizar­los como ejemplo de qué hubieras hecho mejor de haber tenido este conocimiento.


      Los ejemplos que yo utilizaré serán tan variados, generales o extremadamente particulares como las consultas que recibo a diario. No serán producto de mi imaginación, o si le pongo parte de ella, parten de una realidad. Hace poco escuché a mi sobrina decir que la invitaron a Acapulco pero que sus papás no la iban a dejar; una prima levantó a un perrito callejero recién nacido y lo estaba ofreciendo en adopción por redes, y yo mismo acabo de terminar una serie de Netflix y me enfrasqué en una negociación de cuál era la siguiente a ver pues queríamos cosas diferentes. Igual me toca capacitar en estos temas a vendedores de seguros como a representantes médicos que deben convencer a los especialistas de salud en recetar su medicamento. Y obvio en campañas políticas capacito en debate y todos los manejos de crisis que hago de figuras públicas están plagados de PSN.


      Pero debemos conocer qué es LO TUYO para que puedas salirte con LA TUYA. Por lo que ahora sí define:


      ¿QUÉ ES PARA TI SALIRTE CON LA TUYA?


      Apuntarás a continuación al menos un objetivo, al menos un motivo que te orilló a comprar este libro. Lo pondrás a manera de deseo respondiendo a la pregunta: ¿Cómo quiero salirme con la mía?


      Aquí algunas repuestas que me llegaron en un ejercicio en redes que hice sobre esta dinámica. Que te sirvan como ejemplo para que al final, pienses en la tuya.


      Quiero salirme con la mía…


      [image: plecarec] Logrando un aumento de sueldo este trimestre.


      [image: plecarec] Convenciendo al profesor que no me repruebe porque me faltan solo décimas para pasar la materia.


      [image: plecarec] Ligándome a mi compañero de trabajo.


      [image: plecarec] Convenciendo que me dejen trabajar en home office pues ya no le veo sentido ir a la oficina.


      [image: plecarec] Que mi ex sea más flexible con los fines de semana cuando nos toca tener a los niños.


      Y ahora sí, anota en cuaderno la TUYA.


      ¡Listo! El compromiso es que si aplicas lo aprendido a lo aquí decretado, al cerrar la última página tendrás todas las herramientas necesarias para obtener eso que te mereces. Manos a la obra y…


      ¡SALTE CON LA TUYA!
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