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FORMACIÓ I TREBALL

TÉCNICAS 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 ocupación es
importante conseguir el res-
peto de nuestros compañe-
ros y que se tenga en cuenta
nuestra opinión, ya sea en el
trato con jefes, iguales o su-
bordinados. Debemos in-
tentar ser cuidadosos, sin
embargo, porque la persua-
sión y la manipulación es-
tán separadas por una línea
muy fina.

CONMANO IZQUIERDA
Lasformas�Unbuenesti-
lo es imprescindible. Muchas
veceslaclavedeléxitonoestá
en lo que se dice, sino en có-
mo se dice. Las buenas ideas
pobremente expresadas o
confusasnosuelenprosperar.
Hemos de aunar nuestra cre-
dibilidad, la atmósfera y el
momento adecuado para
transmitir el mensaje y la so-
lidezdenuestrosargumentos
Empatía�Convieneidenti-
ficar qué es lo que mueve los
sentimientos de nuestros in-
terlocutoresyemplearlopara
persuadirlos. Se debe apor-
tar algo a los demás: transmi-

tir la impresión de que no só-
lo nosotros nos beneficiare-
mossiseadoptanuestrapos-
tura en cualquier tema, que
ellos también lo harán.
Convicción � Difícilmente
triunfaremos si no parece-
mos convencidos de lo que
decimos. Se puede aumentar
nuestra credibilidad ponien-

do ejemplos de lo que deci-
mos. Así aseguraremos nues-
tra certeza en el éxito. Trans-
mitamos confianza en noso-
tros y en nuestra actividad.
Interpretación � Hemos
de saber cuándo estamos
convenciendo. Las expresio-
nes verbales de desacuerdo,
signos de impaciencia, dis-
tracciones... pueden indicar
que nuestra estrategia no
funciona como debiera.
Inducción de ideas � Es
interesantequelosdemáslle-
guenatusconclusionesporsí
mismos.Mediantepreguntas
puedes conseguir que vean
las cosas a tu manera y las
sientan como suyas: «¿Has
pensado en la posibilidad de
hacer esto?, ¿cómo lo harías
tú?, ¿qué te parece mi pro-
puesta?» son cuestiones que
indican que te importa su
opiniónyraramentegeneran
una respuesta negativa.
Vencerresistencias�Hay
que evitar siempre las pala-
bras que sugieren una orden
directa o la jerarquía de man-
do: «obligación», «tiene que»,
etc. Por el contrario, interpre-
tamos como positivo todo lo
que indica una tarea en co-
mún: «intercambio», «opi-
nión», etc. Nunca hay que de-
cirlealotroqueestáequivoca-
do. Es mejor decir: «También
se puede ver este asunto des-
de ese punto de vista».

La clavedel éxito no radica muchas veces en lo que se dice, sino en cómo se dice. ARCHIVO

EL PRINCIPIODE INFLUENCIA
La autoridad de tu puesto o experiencia hace a la gente más
receptiva a tu mensaje: márcala educadamente, pero con firme-
za. La coherencia es imprescindible: al menor error en nuestra
argumentación nuestra idea perderá solidez. La simpatía es un
factor eficaz: la gente escucha con mejor predisposición las ideas
de la gente agradable. La validación social ayuda a persuadir:
si muchos han aceptado algo, probablemente será bueno.

Estar fuera de casa estu-
diando no tiene por qué
significar encontrarse so-
lo y aislado. En la web
www.infoerasmus.com es-
tá toda la información que
puede interesar a cualquier
estudiante de Erasmus.
Contiene noticias, reporta-
jes y artículos relacionados
siempre con el programa
de intercambio europeo de
estudiantes.

En las diferentes seccio-
nes se puede estar al día de
las nuevas becas, noticias
sobre ayudas en el extranje-
ro y demás información
útil. Además, puedes bus-
car a gente que haya estado
en la misma situación y que
cuenta sus experiencias y
sus trucos de supervivencia
en la web. Cualquiera que lo
desee puede enviar sus pro-
puestas de colaboración y,
de este modo, animar al res-
to de estudiantes a iniciarse
en el programa Erasmus.
www.erasmusweb.com

PARANAVEGANTES

Erasmus que
comparten
experiencias


