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    Prólogo


    Serie de conversaciones dinámicas


    Brian Tracy es una de las autoridades más importantes del mundo en lo referente a negocios y éxito personal. Ha ofrecido más de cinco mil pláticas y seminarios a más de cinco millones de personas, y es coach de negocios de líderes fundamentales de industrias esenciales a nivel mundial.


    Dan Strutzel cuenta con 25 años de experiencia en la industria del desarrollo personal y ha publicado algunos de los audiolibros más exitosos de la historia en torno a este tema. Ha trabajado de cerca con la mayoría de los autores y oradores más notables del crecimiento individual.


    Cuando Brian estuvo de acuerdo en reunirse para discutir su seminario La ciencia del dinero: La ciencia de la felicidad, Dan se emocionó mucho. En un encuentro de un largo fin de semana, ambos pensadores exploraron el tema de manera profunda y detallada. Las entrevistas fueron transcritas y ahora las presentamos en este libro. Esperamos que las disfrutes y que la discusión te resulte ventajosa.

  


  
    Introducción


    DAN


    Una de las habilidades más populares para desarrollarse en el campo de las relaciones humanas es la de la influencia. Esto se debe a que, si no se amplía y se pule esta habilidad, el resto de los aspectos de las relaciones humanas es ineficaz en el mejor de los casos y un fracaso en el peor.


    Si tratas de comunicar a un inversor tu idea sobre un negocio, pero careces de la habilidad de la influencia, esta idea fracasará y no podrá generar el capital de riesgo que necesitas.


    Si quieres que tus hijos adopten los valores morales que más te importan, pero careces de la habilidad de la influencia, tu perspectiva palidecerá en comparación con la de las redes sociales y la de sus compañeros.


    Si quieres convencer a tu pareja de que necesita tomarse en serio su salud, pero careces de la habilidad de la influencia, es posible que acabe recibiendo las malas noticias en el consultorio médico cuando ya sea demasiado tarde.


    O quizás estés tratando de librarte de tu adicción a la cafeína o a la búsqueda constante en la web. Si careces de la habilidad de la influencia, serás incapaz de convencerte de que vale la pena retrasar tu gratificación y establecer un nuevo hábito más potente.


    La influencia es como la combinación de una sólida cerradura de titanio. Imagina que la capacidad de comunicar es el giro de esa cerradura, y que esta última asegura la conciencia de la mente de otro ser humano o de ti mismo. Si todo lo que haces es comunicarte mediante charlas interminables, escuchas distraídas, formas de comunicación en línea u órdenes firmes, es como darles vuelta a los números de la cerradura una y otra vez. Pero si desarrollas las habilidades clave de la influencia, es como saber la combinación exacta de esa cerradura y obtener acceso a la conciencia de otra persona (o la tuya) en su totalidad. Eso es lo que aprenderás en este libro: las habilidades de la influencia, los números específicos de esa combinación tan bien custodiada que te permite producir resultados increíbles; resultados como unas relaciones personales más felices, más ventas, asociaciones más provechosas y un aumento de tu capacidad para mantener los compromisos importantes según tu punto de vista.


    ¿No te gustaría ser la mayor influencia en la vida de tu hijo? ¿No te gustaría convencer a tu comunidad local para que vote por ti como miembro de la junta escolar? ¿No te gustaría liderar las ventas de tu oficina mes tras mes? Todos estos resultados pueden ser tuyos gracias a este libro innovador. En esta dinámica conversación entre Brian y yo, aprenderás las mejores ideas, estrategias y técnicas sobre influencia que él ha creado en más de 40 años en el ámbito del desarrollo personal.


    Es más, escucharás algunas de las últimas reflexiones de Brian sobre el tema, presentadas aquí por primera vez. Éste es el tercer libro en la serie de conversaciones dinámicas entre Brian y yo, en las que hablamos sobre algunos de los temas más fundamentales para tener éxito en el mundo hoy en día. Y al igual que nuestros dos libros anteriores, Conecta con el dinero: la ciencia para multiplicar tu riqueza y Conecta con la motivación, éste te mostrará que sí existe una ciencia de la influencia, una que se ha probado y demostrado una y otra vez, no sólo durante años o décadas, sino durante siglos. Las ideas sobre cómo ejercer más influencia sobre los demás se remontan a los tiempos bíblicos, continuaron durante el Renacimiento, progresaron a lo largo del siglo XX con publicaciones emblemáticas como Cómo ganar amigos e influir sobre las personas de Dale Carnegie, y han continuado hasta la actualidad, con nuevos descubrimientos en neurociencia, programación neurolingüística y más.


    Aunque pueden seguir surgiendo nuevas teorías sobre la influencia en cualquier momento, del mismo modo que hay nuevas teorías para la cura del cáncer o la calvicie, la disciplina de la ciencia y sus normas para probar y verificar resultados logrará que estas ideas pasen rápidamente del reino de la teoría al de los hechos. El objetivo de este programa es presentarte muchos de los recursos probados sobre la influencia, eliminar los mitos y teorías mediocres y dejarte con un tesoro de ideas para convertirte en una persona con más influencia tanto en tu vida como en la de quienes te rodean.


    Así que te doy la bienvenida a Conecta con los demás: La ciencia de influir en las personas con el experto en desarrollo personal, Brian Tracy. Brian, estoy encantado de volver a tenerte aquí.


    BRIAN


    Yo también estoy encantado de estar aquí y de poder compartir estas ideas. He invertido unas 150 mil horas en los últimos 50 años estudiando estos temas, entre otros, y entrelazándolos en una compleja red de ideas, una influyendo sobre otra, que a su vez influye sobre otra, y así sucesivamente. A veces la gente se me ha acercado en mis seminarios a decirme que una sola idea, combinada con lo que ya sabían, pero nunca lo habían considerado desde ese punto de vista, transformó completamente la forma en la que se veían a sí mismos, su vida, sus relaciones, su familia, sus relaciones empresariales, sus clientes o su dinero. Era como una fiesta de fuegos artificiales dentro del cerebro.


    DAN


    Excelente. Y espero que mucha gente que lea este libro tenga la misma experiencia, la de los fuegos artificiales dentro del cerebro, y que también resplandezcan dentro del cerebro de las personas a las que tratan de dirigir.

  


  
    Capítulo 1


    ¿Qué tiene de especial la influencia?


    DAN


    Entonces, Brian, me gustaría empezar con la siguiente pregunta: ¿qué tiene de especial la influencia? ¿Por qué es tan popular esta habilidad en específico? ¿La influencia se trata exclusivamente sobre controlar a los demás para conseguir lo que uno quiere, o se trata de algo más positivo e importante? ¿Cuáles son tus opiniones sobre el tema y por qué van en contra de la sabiduría popular de la mayoría de autores que escriben sobre el desarrollo personal? Me gustaría comenzar por preguntarte cuál es tu definición de influencia.


    BRIAN


    Una de las mejores definiciones que han aparecido recientemente es “movimiento”. Hablo varios idiomas, y en cada idioma tienen distintas palabras que lo definen, pero “movimiento” implica llevar a una persona de un estado de pensamiento o conjunto de conclusiones a otro. Es como subir de un salto dos o tres tramos de escaleras. Si echas la vista atrás seis mil años, puedes ver que los seres humanos tienen una motivación primaria, que es mejorar. Todos los intentos por vender, todos los intentos por comprar son intentos de mejorar la propia condición de algún modo. A esto lo llamamos la teoría ABC de la motivación. “A” (antecedents) son los antecedentes, es decir, dónde te encuentras antes de conocer e influir; “B” (behaviors) son las conductas que sigues o que te sugieren seguir, y por último “C” (consequences), las consecuencias. La fórmula es que 15% de tus acciones está determinado por los antecedentes, por acontecimientos anteriores, y 85% de tu motivación para moverte, para cambiar, vendrá de las consecuencias anticipadas.


    Así que esto es lo que sabemos: una persona sólo se moverá, cambiará, actuará de cualquier manera o recibirá influencias si siente que va a estar mejor después. Cuanto más convencida esté de que estará mucho mejor después, más abierta estará a la influencia de cualquier tipo.


    En un trabajo que hice, usé un ejemplo. Imagínate una plaza comercial con personas yendo y viniendo de sus trabajos, oficinas y reuniones, toda la gente de negocios normal y racional, vestida adecuadamente. Caminas hasta el centro de la plaza comercial con 100 billetes de un dólar en la mano. De repente, lanzas los 100 billetes al aire, que empiezan a volar hacia todas partes.


    En un par de segundos, la gente mira, y ve el dinero en movimiento, ve todo ese dinero gratis que está volando por los aires. En segundos, la gente pasa de ser normal y racional a estar desquiciada, gritando, agarrándose, chillando, jalándose, empujándose unos a otros, saltando unos sobre otros, con violencia. Van tras este dinero gratis porque hay una cantidad limitada. Otras personas están yendo por él. Pronto desaparecerá. Si no te mueves rápido, no conseguirás tu parte. Y el público se vuelve loco hasta que todo el dinero desaparece.


    También has oído historias de un carro blindado que pasaba por la calle, al que se le abrió una de las puertas traseras, o tuvo un accidente. El dinero se desparramó en el pavimento, y el tráfico se detuvo, y las personas comenzaron a correr de un lado a otro, gritando, peleándose y arrasando con todo. Podría decirse que todo ese dinero flotando en el aire era un tipo de influencia. Está provocando un comportamiento que nunca había existido y que se genera instantáneamente.


    Ves un comercial muy bueno; el más famoso en la actualidad es cualquier lanzamiento de un iPhone de Apple. Anuncian todas sus características especiales y dicen que el teléfono estará disponible a las ocho en punto de la mañana del sábado. Y hay gente, que no tiene mucha idea de qué se trata, que se queda a dormir en la calle; a veces son 100, 200 o 300 personas. Incluso hay gente a la que llaman guardalugares, personas que van recorriendo la calle, y por cinco dólares se quedan en tu sitio cuando vas al baño o por algo de comida, o a cambiarte de ropa, para que no pierdas tu lugar. Todo se debe a que tienen muchas ganas de conseguir el producto; están influidas por él.


    La influencia es básicamente eso. Está provocando que la gente se emocione tanto por la mejora que va a suceder en su vida, y por la velocidad a la que eso ocurrirá, que hace fila y presenta comportamientos que, desde fuera, parecen totalmente demenciales. Debido al intenso deseo por esa mejora, las personas se comportan de formas totalmente increíbles para alguien de fuera.


    DAN


    Es fascinante. Te conozco desde hace muchos años, Brian, y has sido uno de los autores y oradores con más éxito en el mundo del desarrollo personal. Más que eso, hay algunas personas que hablan sobre un tema y es como un dulce mental: cuando el dulce se acaba, la gente necesita otra dosis, y otra más; es como si hablar les diera para arriba. Pero también hay otros autores con los que trabajo que son muy buenos para conseguir que la gente produzca resultados en su vida. Y tú has sido uno de esos. Hemos recibido testimonios a lo largo de los años: “Saqué las ideas del programa de Brian La psicología del logro, o La psicología del éxito, y tuve excelentes resultados”. Los efectos se notan en todo lo que has hecho.


    ¿Qué te ha ayudado a tener éxito, no sólo para ser un gran orador, sino para lograr que las personas actúen para producir resultados en su vida, para tener ese tipo de influencia?


    BRIAN


    Mi secreto para tener éxito (si es que hay un secreto, porque yo no creo en los secretos) es que he investigado muchísimo, miles de horas, para tratar de descubrir por qué algunas personas tienen más éxito que otras. Todo el mundo tiene el deseo de alcanzar lo máximo de la forma más rápida y fácil posible, sin preocuparse en absoluto por las consecuencias secundarias.


    A los 21 años leí un libro sobre el psicólogo Abraham Maslow; se trataba de una explicación de su obra. Básicamente decía que todo el mundo tiene el deseo de lograr su máximo potencial.


    Un excelente maestro de metafísica escribió una vez que toda la frustración y la ira, toda la depresión y los problemas sociales, provienen del sentimiento profundo de que las personas tienen mucho más potencial del que están usando actualmente, y no saben cómo sacarlo. Es casi como si tuvieran una mina de oro bajo sus pies, o un pozo de petróleo en su granja, pero no tuvieran ni idea de cómo liberar su potencial, y por eso están frustradas y enojadas.


    Cuando llegué, dije: “Mira, cada persona tiene cierta cantidad de potencial, así que ¿cuál es el punto de partida para sacarlo?”.


    El primer paso es darse cuenta de que está ahí, de que tienes más potencial del que puedes usar en 100 vidas. Hay millones, y ahora decenas de millones de personas en todo el mundo que pasaron de la miseria a la riqueza, que se han convertido en millonarios y billonarios en una sola generación. Lo que ellos hicieron también lo puedes hacer tú. Te mostraré lo que otras personas, que empezaron desde cero, frustradas durante largos periodos, hicieron para transformar su vida. Eso prendió el interruptor. Les abrió la puerta.


    Solía decir que el éxito es como una cerradura con combinación, pero con más números. Como en las ventas, donde hay una combinación de siete pasos para cerrar el trato. Esto ha sido validado y verificado por entrevistas con decenas de miles de clientes, decenas de miles de conversaciones sobre ventas grabadas en video. Han desarrollado un proceso que, si cualquier persona normal lo sigue, logrará venta tras venta. Y no soy sólo yo; es IBM, y Xerox, y algunas de las mayores compañías del mundo. Han estudiado el proceso de ventas en video y por medio de entrevistas. Han descubierto que existe un proceso, que sigue siete pasos, y que si sigues de forma sistemática y ordenada estos siete pasos, acabarás teniendo el mismo resultado que otras personas han obtenido. He enseñado esto a más de dos millones de personas en todo el mundo.


    Mi amigo Og Mandino me dijo una vez: “Brian, no hay secretos para el éxito. Sólo hay reglas y principios sencillos que han sido descubiertos y redescubiertos a lo largo de la historia de la humanidad. Todo lo que tienes que hacer es aprendértelos y practicarlos una y otra vez, y conseguirás los mismos resultados que las compañías más exitosas de cualquier industria o negocio”. Y sorpresa, sorpresa, funciona. Para influir en las personas tienes que hacer una serie de cosas lógicas. Si lo haces de la forma correcta, entonces la gente estará abierta a tu influencia, querrá que tú le influyas, buscará tu orientación y tu guía. Su rendimiento será muy superior al que jamás habrías pensado, y obtendrás resultados mucho más allá de lo que habías recibido hasta entonces.


    DAN


    Brian, las palabras influencia y persuasión se utilizan mucho como sinónimos. ¿Para ti son dos conceptos idénticos o crees que la influencia tiene algunos elementos ligeramente distintos al simple hecho de persuadir a alguien?


    BRIAN


    Sí, creo que la influencia y la persuasión son parecidas, pero diferentes. Puedes tener influencia sobre la gente simplemente siendo un tipo determinado de persona. Por ejemplo, hablamos sobre la importancia de un modelo. Si una persona cree que tú eres un determinado tipo de persona, alguien con carácter, con lucidez, con convicción, entonces se verá mucho más influida por ti que si no creyera nada en absoluto, o si creyera algo erróneo sobre ti.


    En el ámbito de la paternidad, sabemos que de 40 a 50% de los hábitos de los niños los desarrollan sus padres, y que tus hábitos determinan en gran medida tu éxito o tu fracaso en la vida. Sabemos que a los niños se les persuade e influye simplemente por la forma en la que sus padres se comportan entre ellos y con sus hijos. Alguien dijo una vez: “Lo más generoso que un hombre puede hacer por sus hijos es amar a su madre”. Es muy sencillo.


    Mi esposa y yo sabíamos eso cuando nos casamos. Leímos un montón de libros, comenzamos a enseñar sobre el tema, y mis hijos siempre me han visto respetar al máximo a mi esposa, Bárbara. Tres se casaron (dos siguen casados, y desgraciadamente uno de ellos ya no), pero todos lo hicieron con personas a las que respetaban y que los respetaban, y todos se trataron con mucha consideración.


    De los dos que siguen felizmente casados, uno tiene dos hijos y la otra tiene tres. Se llevan muy bien entre ellos; son los mejores amigos. Mi hijo está casado con una mujer encantadora, y mi hija está casada con un gran tipo. Cuando pasamos tiempo juntos, parecemos un grupo de mejores amigos con su familia política. Tratan a sus hijos con muchísimo respeto y nosotros tratamos a sus hijos con muchísimo respeto. Y todos esperan que las personas del sexo opuesto los traten bien, y ellos tratan bien a todos los demás. No persuaden, sino que influyen con el ejemplo. Ahí puedes ver la influencia por el ejemplo que, como has dicho, es bastante extraordinario.


    Tom Peters, en su libro En busca de la excelencia, dijo que lo más importante que descubrió fue el poder de influencia que tienen los padres. Ellos pueden cambiar por completo la dinámica psicológica de un niño simplemente siendo un ejemplo, porque los niños ignorarán lo que dices. Puedes decirles: “Haz esto, haz lo otro, no hagas esto, no hagas eso otro”, pero ellos observan todo lo que tú haces y lo absorben por la piel. Siempre se comportarán con la gente de su mundo de la misma manera en la que tú te comportas con la gente del tuyo, sobre todo con tu pareja. Si tratas a tus hijos con respeto, entonces ellos tratarán a los demás con respeto, y esperarán que se les trate igual. Si los tratas con respeto, ellos se creerán dignos de ser respetados, pero también tratarán a los demás como si fueran dignos de respeto. Es algo increíblemente maravilloso. Por eso tú, como modelo, tienes una influencia tremenda.


    La persuasión es cuando puedes persuadir a alguien para que se comporte de una forma de la que no se habría comportado sin tu persuasión. Las personas hacen cosas por sus motivos, no por tus motivos. Por eso tu gran objetivo, al menos al principio de una conversación, pero también en el transcurso de ésta, es descubrir lo que las personas quieren y demostrarles que lo que las estás animando a hacer o a no hacer es la manera más rápida de lograr lo que ellas quieren.


    DAN


    Ésa es una gran distinción. Te lo agradezco. Solemos imaginarnos a las personas influyentes como muy carismáticas. ¿Crees que hay una asociación muy fuerte entre la influencia y el carisma? ¿Cómo están relacionados estos dos conceptos?


    BRIAN


    Es una excelente pregunta. He escrito un libro titulado El poder del carisma, que se ha publicado en todo el mundo; ha sido un bestseller mundial; se vendieron decenas o centenares de miles de copias. Ni siquiera puedo llevar la cuenta. Mi coautor fue Ron Arden, quien dirigió 150 obras en los escenarios de Londres. Cuando diriges una puesta en escena, eliges el libreto, que puede ser de una obra de Shakespeare de hace 400 años, y seleccionas a los actores para cada uno de los papeles, y después diriges la obra para que resulte una nueva versión. El peor comentario que puedes esperar de un crítico es: “Esta obra no es diferente de la última versión del Rey Lear de Shakespeare”.


    Así que tienes que lograr que cada actor adopte un enfoque ligeramente distinto. Debes conseguir que actúen de manera un poco distinta para que sea una versión más interesante y diferente de la obra que mucha gente ha visto ya muchas veces con diversos directores. En nuestro libro El poder del carisma, Ron y yo hablamos sobre cómo puedes convertirte en una persona cálida y emotiva para que le agrades a la gente y te vea como una persona encantadora, porque si alguien te considera encantador estará mucho más abierto a que tú le influyas como persona. Una persona carismática es alguien a quien se le tiene cariño, que te influye, que te agrada, por quien te inclinas. Si volvemos a la increíble advertencia de Dale Carnegie en Cómo ganar amigos e influir en las personas, la clave para el carisma, o para ganar amigos e influir en las personas, es hacer que la gente se sienta importante. Nuestro libro tiene 35 capítulos sobre el carisma. Se trata de todas las pequeñas cosas que puedes decir en el transcurso de tu conversación con las personas para hacerlas sentir importantes.


    A veces tiene muy poco que ver con las palabras en sí. Ni siquiera hace falta que digas nada; no tratas de impresionarlas; empleas lo que llamamos la ley del esfuerzo indirecto. Si quieres impresionar a alguien, la forma más rápida de hacerlo es que esa persona te impresione a ti. Si quieres caerle bien a una persona, la forma más rápida de hacerlo es que ella te caiga bien. Cuanto más te impresione alguien, y más valioso e importante te parezca, esa persona pensará más en ti como alguien carismático e interesante. Todo se remonta a la norma básica: ¿quién es la persona favorita de todo el mundo? Es uno mismo. ¿Y en quién piensa la gente la mayor parte del tiempo? Las personas piensan en sí mismas 99% del tiempo.


    Alguien con dolor de muelas puede estar rodeado de muchísima gente, pero está pensando más en ese dolor que en todo el mundo a su alrededor, las noticias del día o lo que pasan en la televisión. Su muela ocupa 99% de su actividad mental.


    ¿Cómo demuestras ser carismático? Es muy sencillo: te interesas por los demás. ¿Cómo te interesas por los demás? Les haces preguntas sobre sí mismos, y después escuchas atentamente las respuestas, como si lo que estuvieran contando sobre sí mismos, sea lo que sea, fuera fascinante.


    Si quieres que las personas queden fascinadas contigo, deja que ellas te fascinen. Les preguntas: ¿qué clase de trabajo haces? Es toda una serie de preguntas, que deberían ser ilegales, porque son muy eficaces, pero dices: “Hola, me llamo Brian Tracy. ¿Tú cómo te llamas?”. “Me llamo Dan Strutzel.” “¿En serio? ¿Dan Strutzel?” Repites el nombre: “Dan Strutzel”. “¿Qué clase de trabajo haces, Dan?” Y dices: “Mi trabajo consiste en grabar, escribir, editar y producir programas para alianzas nacionales e internacionales”. “Vaya. ¡Santo cielo! ¿Y eso qué implica? ¿Qué clase de trabajo estás haciendo ahora en esa área?” Otra gran pregunta es: “¿Y cómo llegaste a trabajar en ese ámbito?”. Y después escuchas, y sea lo que sea lo que te diga esa persona, te limitas a escuchar hasta que deja de hablar. Entonces, dices: “¿Y después qué hiciste?”.


    Así que puedes usar tres preguntas, y estas tres preguntas son casi como hacer girar tres anillos. Sigues haciendo estas preguntas. A las personas les encanta hablar sobre su vida laboral. Añadirán otra vuelta de tuerca; dirán: “Comencé así. Ahora estoy trabajando en esto y no salió bien, y por eso estoy pensando en hacer algo como esto otro”. “¿Y después qué hiciste?” “Bueno, después llamamos a estas personas.”


    De vez en cuando harán pausas porque no están seguros de tu interés, de si simplemente estás siendo amable, o si les estás tomando el pelo. Así que inmediatamente dices: “¿Y después qué hiciste? ¿Y luego, qué más? ¿Qué consejo le darías a alguien que esté pensando en meterse en un sector como el tuyo?”. O “¿cuáles han sido tus mayores influencias a la hora de meterte en este sector? ¿Cuál crees tú que fue tu mayor logro que haya tenido la mayor influencia en tu carrera?”. Sigue preguntando una y otra vez sobre su carrera y sobre cómo empezaron, qué hicieron y todo eso.


    Y después de 60 minutos puedes decir: “Muchas gracias. No quiero acapararte por si quieres hablar con alguien más, pero parece que tu vida es fascinante, y espero que podamos volver a hablar después”. “Sí, por supuesto.” Y entonces, esa persona se irá y dirá: “Es el hombre más encantador con el que he hablado jamás. Ese hombre es fascinante, es muy interesante hablar con él”. Y tal vez le hiciste cinco preguntas en una hora. Es absolutamente sorprendente la gran influencia que puedes tener sobre una persona.


    Si más adelante dices: “Me gustaría presentarte a un amigo”, esa persona estará muy interesada. O si le llamas después y le dices: “Hablamos el otro día en el evento tal y tal. Tengo un amigo que estuvo hablando del mismo negocio en el que estás tú, y me preguntaba si podrías darle un poco de orientación, porque no está muy seguro”. Esa persona te abrirá las puertas, porque en lugar de tratar de impresionarla, dejaste que ella te impresionara a ti.


    DAN


    Si pasamos de un ejemplo personal a ejemplos en el entorno laboral y en la política, has llevado a cabo un estudio detallado de algunos de los mayores líderes mundiales, desde directores generales hasta directores ejecutivos, pasando por empresarios y presidentes. ¿Qué papel desempeña la influencia en el gran liderazgo? Hay distintos tipos de líderes (introvertidos, extrovertidos, conceptuales, analíticos, activos, pasivos…); ¿cuál es su papel? Además, si tienes una personalidad distinta a la de quien dirige, ¿hay distintas formas de ejercer la influencia?


    BRIAN


    Antes dijimos que nadie puede tener influencia sobre ti a menos que haya algo que quieras de esa persona, algo que quieras que haga por ti o algo que no quieres que te haga. Si una persona no puede cambiar tu vida de ningún modo, entonces tendrá muy poca influencia sobre ti. Por ejemplo, imagínate que vas caminando por la calle. Hay un mendigo que claramente no está en su sano juicio, y se pone a gritarte cuando pasas por delante, pero le grita a todo el mundo que se le cruza. Esta persona no tiene influencia sobre ti, porque no hay nada que pueda hacer por ti, no puede ayudarte ni lastimarte de ningún modo.


    Por lo tanto, sólo nos persuade o nos influye alguien si puede hacer algo por o para nosotros o evitar que se nos haga algo. Hablamos de las distintas formas de poder en una organización, y una de ellas es el poder del cargo. Una persona con poder en el cargo puede tener una influencia tremenda sobre nosotros, porque, repito, tiene el poder de hacer algo por o para nosotros, o evitar que nos hagan algo.


    Por eso hay historias en las que se nombra a un jefe nuevo y siempre hay alguien que inmediatamente se pone a adularlo. El jefe llega el lunes por la mañana; las personas llegan temprano y están contentas de ver al jefe. Le llevan una taza de café y le preguntan: “¿Cómo puedo ayudarle? ¿Qué puedo hacer por usted? ¿Necesita algo?”. O tratan de posicionarse inmediatamente. “Soy el mejor vendedor de la compañía, mis ventas son superiores a las de todos los demás, y ha sido así durante los últimos seis u ocho meses, por lo que suelo ser un factor decisivo a la hora de cubrir la cuota de ventas en esta oficina. Estoy deseando trabajar con usted.”


    Quieres congraciarte con el jefe, porque tiene poder, puede distribuir oficinas, puede darte el derecho a llevar distintos trajes, puede darte tiempo libre. Así que su poder del cargo es muy fuerte. Puede que nunca hayas conocido a esa persona; nunca la habías visto antes ni hablado con ella, pero tiene influencia sobre ti debido a su cargo. Ese cargo va unido al poder de hacer cosas por ti o en tu contra, de ayudarte o hacerte daño.


    En la actualidad, los seres humanos están centrados en el propio interés. El nivel más profundo de interés propio es, en primer lugar, la seguridad. Uno quiere estar seguro, sobre todo en su trabajo. El segundo nivel es la protección. Cuando he asumido el mando de una compañía (y he asumido bastantes puestos de responsabilidad en los que me han llevado para ser el presidente) reconozco inmediatamente que todo el mundo reconoce que soy yo el que puede controlar quién se sienta en cada oficina, quién tiene según qué trabajo, quién va a las reuniones, quién tiene cada puesto asignado… Y yo reconozco que todos se disputan mi favor porque yo tengo la capacidad de ayudarlos o hacerles daño de algún modo. Es lo normal. Hay determinada parte de la influencia que proviene de tu cargo.


    Otro tipo de poder en las organizaciones se denomina poder asignado. Es cuando se te reconoce como alguien muy bueno en lo que haces. Alguien a quien se le reconoce su gran valía suele ser la persona que atrae y mantiene la mayor cantidad de poder. Así que hay distintos tipos de poder, pero en cada caso es el poder que la persona cree que tienes para ayudarla o hacerle daño de algún modo, de ser beneficioso para ella o no de alguna manera.


    DAN


    Parecería que de esos dos tipos de influencia, la más duradera es el poder asignado, porque si por cualquier motivo te sacan de tu cargo, pierdes esa influencia. Pero si tienes poder asignado, es algo por lo que se te reconoce como inherente; básicamente, lo llevas contigo. ¿Dirías que eso es cierto?


    BRIAN


    Sí. Por ejemplo, hace poco hubo algunos cambios en las dinámicas presidenciales, y una de las semanas más increíbles en la historia de Estados Unidos fue después del 8 de noviembre de 2016. En este caso, había una cantidad de personas considerable, por lo menos unos 150 o 160 millones en los Estados Unidos, y cientos de millones, e incluso de miles de millones en el mundo, que estaban completamente convencidas de que el hombre que resultó elegido al final iba a perder estrepitosamente. Estaban absolutamente convencidas, así que hicieron planes; repartieron el poder que pensaban que iban a tener. Vendieron y publicitaron la influencia que creían tener, porque gozarían de poderosos cargos cuando entrara en vigor la nueva dinámica presidencial después del 8 de noviembre.


    Al final del día, o muy temprano a la mañana siguiente, todo el panorama había cambiado por completo. Desde las 2:35 de la madrugada del 9 de noviembre todos los cálculos eran distintos, y una persona completamente inesperada, para la mayoría de la gente, era el actual presidente de Estados Unidos. Todo el mundo estaba en shock. Las dinámicas de persuasión e influencia del país completo, y de gran parte del mundo, habían cambiado radicalmente. La gente vacila; se echa para atrás; quienes antes tomaban abiertamente una postura, ahora estaban tomando abiertamente otra.


    Fue algo digno de ver, porque todo el poder cambió de repente. En cuestión de horas, conforme la gente iba observando el mapa electoral, se dieron cuenta de que los sueños y las fantasías, y las esperanzas y deseos de 160 millones de electores habían cambiado de repente; cambiado para siempre, se habían esfumado. Las repercusiones de ese hecho durante al menos cuatro años de su vida, y sus carreras, y sus hogares, y sus trabajos, y sus puestos y sus posibilidades de ascenso, ingresos y todo… todo había cambiado por completo. Fue algo extraordinario.


    Y puede suceder muy rápido. En el mundo empresarial actual hay compañías que se meten en problemas porque el director ejecutivo de turno tomó algunas malas decisiones que acabaron en enormes pérdidas. La junta directiva interviene y nombra a un nuevo presidente, quien a su vez elige a otras personas y de repente el resto de futuros poderes está fuera.


    Toda la compañía es distinta, la dirige alguien nuevo, y es su gente la que encabeza todo. Ayer eras alguien con un cargo importante y una enorme oficina, con mucho personal y todo eso, y hoy no eres nadie. Tu capacidad de influir está desfasada, porque ya no puedes hacer nada a favor o en contra de nadie.


    Mi amigo Dan Kennedy, un tipo muy inteligente del mundo del marketing, decía: “Ten cuidado por encima de quién pasas cuando vayas ascendiendo por la escalera del éxito, porque te estará esperando con la espada en alto cuando bajes”. Ésta es otra gran frase de Dan: “En la vida, los amigos van y vienen, pero los enemigos se acumulan”.


    Son dos de los mejores comentarios que he oído. Pero si quieres hablar sobre influencia, tienes que ser el tipo de persona en el que la gente sabe que puede confiar al cien por ciento. Saben que todo lo que te digan —aunque no especifiquen “esto es estrictamente confidencial”— nunca se lo dirás a nadie; nunca se les regresará. Una parte interesante de la influencia es que las personas confían en ti. Creo que Peter Drucker dijo que en última instancia es la credibilidad, es la confianza. Cuanta más gente confíe en ti y le caigas bien, más puertas te abrirá. La primera pregunta que hace la gente es: “¿Se puede confiar en esa persona?”.


    DAN


    En nuestra cultura, la confianza es casi un tipo de divisa, y es aún más valiosa, creo yo, debido al mundo en el que vivimos actualmente, con tantas mentiras dispersas por internet y gente tergiversándolo todo en las redes sociales. Ser de fiar es probablemente más poderoso que nunca en lo relativo a la influencia.


    BRIAN


    Todo lo que uno logra en la vida es gracias a alguien más. En cualquier punto de inflexión en tu vida va a haber alguien a tu lado. Puede que te abran una puerta, o que llames a alguien que, a su vez, llamará a alguien más, y ese alguien te abrirá una puerta. Por eso, tu reputación es lo más importante para tu carrera. Theodore Levitt, de la Harvard Business School, escribió un libro titulado The Marketing Imagination hace muchos años, y ese libro es todo un clásico. Es una lectura obligatoria en esa escuela, y por un buen motivo, ya que tiene muchísimas observaciones interesantes sobre el liderazgo.


    Una de las cosas que dijo fue que la integridad, o la reputación de una compañía, es su activo financiero más valioso. Decía así: “Los productos y servicios pueden ir y venir, los directivos pueden ir y venir, los informes financieros pueden ser buenos o malos dependiendo de la época, pero la reputación, que son las palabras que la gente usa para describir tu compañía, se quedan, permanecen casi como una constante. Es como el tejado y las paredes de tu casa: puedes cambiar los muebles, la iluminación y el color, pero el esqueleto básico sigue siendo el mismo. Ésa es tu reputación”.


    Las compañías deben tener mucho cuidado con todo lo que hagan que pueda afectar su reputación de algún modo. A mi público he empezado a preguntarle: “¿Cuál es el factor más importante que determina tus ventas y tu rentabilidad?”. La respuesta es la calidad de tu producto. Ésta determina tus ventas y tu rentabilidad mucho más que cualquier otro factor. Es lo que la gente dice sobre tu compañía y tus productos en el mercado después de haberlos consumido, o a veces incluso antes. El 85% de los motivos por los que la gente compra un producto es el boca a boca. Alguien en el mercado compró y usó el producto y habló bien de él. “Es un buen producto. Es genial. Es fantástico.”


    ¿Entonces qué dice la gente a tus espaldas? Todo el mundo tiene un lugar en la mente y en el corazón de otras personas. Todo el mundo en tu compañía tiene una idea de quién eres tú. Pensamos en Dan, pensamos en Brian, pensamos en Vic, pensamos en alguien más, e instantáneamente vemos la imagen de esa persona. Pensamos en las interacciones de esa persona con nosotros, pensamos en lo que hicieron y en lo que no. Todos estos pensamientos se unen y cristalizan en una idea única sobre esa persona, y eso determina si les compramos, si nos reunimos con ellos, contestamos a sus llamadas, los ascendemos, les prestamos atención, los respetamos… cualquier cosa.


    Otra regla que enseño es que todo cuenta. Si todo cuenta, entonces todo lo que dices o no dices, todo lo que haces o no haces respecto a la experiencia del cliente… todo cuenta. Así que tienes que preguntarte cuál es tu reputación como persona, cuál es la reputación de tu compañía, cuál es la reputación de un producto específico. Por ejemplo, en McDonald’s, una Big Mac tiene una reputación distinta a la McFish o a la de una ensalada o a la de las papas a la francesa. Cada uno de esos productos tiene una reputación muy clara, y eso va a determinar sin lugar a dudas si las personas los compran por primera vez o no, si los vuelven a adquirir o si les hablarán de ellos a sus amigos.


    DAN


    Así que para desarrollar la habilidad de la influencia debes prestar mucha atención a mejorar tu reputación. Entonces, cualquier aspecto que le comuniques a alguien, sea para conseguir una venta, hablar con tus hijos sobre valores morales o relacionarte con tu pareja, será mucho más eficaz cuando domines esta habilidad de la influencia. De otro modo, puedes estar hablando todo el día, pero no por ello estás logrando llegar a nadie.


    Hablemos concretamente sobre los principios o los pasos esenciales para que la habilidad de la influencia se convierta en una forma habitual de pensar y actuar. El título de este libro es La ciencia de influir en las personas.


    Una ciencia como la biología produce resultados fiables, repetibles y predecibles; Brian, con este tema de la influencia, ¿según tu experiencia, existen algunos pasos o principios que consideres anclados de ese mismo modo? El libro Influencia, de Robert Cialdini, otro clásico, y otros libros ofrecen principios o pasos clave que, si pusieras en práctica, serían un gran paso para iniciar en el ejercicio de esta habilidad de la influencia.


    Brian, ¿podrías nombrar algunos principios específicos de influencia y describir cómo alguien puede convertirlos en una forma de pensar y actuar? A lo mejor podrías nombrar el libro de Robert y hablar sobre las importantes reflexiones de su obra tan fundamental.


    BRIAN


    El libro de Robert es increíble. Hablemos de algunos de sus conceptos más conocidos. El primero es la ley de la reciprocidad. Si haces algo por mí o para hacerme daño, yo siento que debo regresártelo. Si haces algo bueno por mí, entonces yo querré hacer algo bueno por ti. Si pagas la comida, yo querré pagarla la próxima vez. A veces, si pagas la comida, yo querré pagar la próxima cena. A veces no hay un grado real de reciprocidad, ya que una persona hará mucho, mucho más que la otra.


    A veces la gente habla sobre sembrar y cosechar, porque siempre que actúas bien para los demás siembras semillas que los predisponen a hacer cosas buenas por ti. Si te ofreces a prestarle tu cortadora de pasto o tu carro a alguien, o te ofreces a recoger algo o llevarlos a algún lugar, estás creando en él un deseo de reciprocidad; siente que te debe un favor. Aproximadamente a 95% de los seres humanos no le gusta sentirse obligado hacia los demás, y por eso busca la forma de devolver el favor. Ése es el motivo por el que las personas más inteligentes siempre están buscando formas de hacer pequeños favores a los demás.


    Ayer vi todas las películas de El Padrino, ocho horas seguidas. Habla de cómo este tipo llegó como un inmigrante y trabajó en un barrio italiano y ayudó a la gente. Ayudó a una abuelita que necesitaba un lugar para su perro y su gato, e hizo algunas cosillas por el barrio y se ofreció a ayudar a la gente. Después, regresaba y decía: “Yo te ayudé en esto; ¿me podrías ayudar en esto otro?”. Y lo hacían. Enseguida había desarrollado una red de favores, y cuando terminó, controlaba a la mitad de los jueces de Nueva York. En todos esos casos, había hecho algo bueno por sus hijas cuando se casaron, o los había ayudado con alguna ley, o un proyecto de ley, o con algo de apoyo económico.


    Tenía a toda esa gente en el bolsillo porque decía: “Yo te haré este favor, y puede que en algún momento en el futuro te pida uno y tú también me ayudarás”. Se sobreentendía que si el Padrino hacía algo bueno por ti, en algún momento del camino podría pedirte algo; puede que sí o puede que no. Y esta idea de reciprocidad lo convertía en el hombre más poderoso de Nueva York.
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