TECNICAS PARA VENCER Y CONVENCER

TRATO LABORAL >
En vez de imponer
una idea, lo mejor es
conseguir que los
otros las acepten
casi sin darse cuenta

ENRIQUE GALLUD JARDIEL
En cualquier ocupacién es
importante conseguir el res-
peto de nuestros compare-
ros y que se tenga en cuenta
nuestra opinion, yaseaen el
trato con jefes, iguales o su-
bordinados. Debemos in-
tentar ser cuidadosos, sin
embargo, porque la persua-
si6n y la manipulacién es-
tan separadas por unalinea
muy fina.

Las formas = Unbuen esti-
lo esimprescindible. Muchas
vecesla clave del éxito no estd
enlo que se dice, sino en c6-
mo se dice. Las buenas ideas
pobremente expresadas o
confusas no suelen prosperar.
Hemos de aunar nuestra cre-
dibilidad, la atmésfera y el
momento adecuado para
transmitir el mensaje yla so-
lidez de nuestros argumentos
Empatia - Conviene identi-
ficar qué es lo que mueve los
sentimientos de nuestros in-
terlocutores y emplearlo para
persuadirlos. Se debe apor-
tar algo alos demads: transmi-

tir laimpresion de que no s6-
lo nosotros nos beneficiare-
mos si se adopta nuestra pos-
tura en cualquier tema, que
ellos también lo harén.

Conviccién - Dificilmente
triunfaremos si no parece-
mos convencidos de lo que
decimos. Se puede aumentar
nuestra credibilidad ponien-

La clave del éxito no radica muchas veces en lo que se dice, sino en cdmo se dice.
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EL PRINCIPIO DE INFLUENCIA

La autoridad de tu puesto o experiencia hace a la gente mas
receptiva a tu mensaje: marcala educadamente, pero con firme-
za. La coherencia es imprescindible: al menor error en nuestra
argumentacion nuestra idea perdera solidez. La simpatia es un
factor eficaz: la gente escucha con mejor predisposicion las ideas
de la gente agradable. La validacion social ayuda a persuadir:
si muchos han aceptado algo, probablemente sera bueno.

do ejemplos de lo que deci-
mos. As{ aseguraremos nues-
tra certeza en el éxito. Trans-
mitamos confianza en noso-
tros y en nuestra actividad.
Interpretacién - Hemos
de saber cudndo estamos
convenciendo. Las expresio-
nes verbales de desacuerdo,
signos de impaciencia, dis-
tracciones... pueden indicar
que nuestra estrategia no
funciona como debiera.
Induccion de ideas - Es
interesante que los demaéslle-
guen a tus conclusiones por s
mismos. Mediante preguntas
puedes conseguir que vean
las cosas a tu manera y las
sientan como suyas: «;Has
pensado en la posibilidad de
hacer esto?, ;como lo harias
td?, ;qué te parece mi pro-
puesta?» son cuestiones que
indican que te importa su
opinién yraramente generan
una respuesta negativa.
Vencer resistencias - Hay
que evitar siempre las pala-
bras que sugieren una orden
directa olajerarquia de man-
do: «obligacion», «tiene que»,
etc. Por el contrario, interpre-
tamos como positivo todo lo
que indica una tarea en co-
mun: «intercambio», «opi-
nién», etc. Nunca hay que de-
cirle al otro que estd equivoca-
do. Es mejor decir: «También
se puede ver este asunto des-
de ese punto de vista».



