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INTRO

La seducciéon no es solo cuestion de conquistar y buscar acercarse a la persona
que te gusta, lograr intimidad y establecer una relacion de pareja. La seduccion se
realiza en todos los momentos en los que interactias con las personas buscando
cualquier tipo de intercambio, sea éste comercial, laboral, o de la clase que sea.

Vas a la cafeteria y de repente pides un café, la camarera te atiende de buena
forma y en algun momento te has vuelto su cliente favorito, conoce tus gustos,
sabe qué cantidad de azUcar deseas para tu café, sonrien y el lenguaje corporal
de los dos es complice. No deseas establecer una relacion de pareja con ella,
pero la has seducido, has logrado persuadirla para que se grabe en la mente tus
gustos, para que su cerebro busque agradarte y construir una relacion.

La seduccion esta latente en toda clase de relacion. Y cuando descubres este
poderoso principio te das cuenta que, cuando eres consciente de que estas
seduciendo en cada interaccion, tus relaciones sociales adquieren un gran poder:
se convierten en el escenario donde las posibilidades son infinitas. A través de la
seduccion puedes conocer a la persona indicada para disefiar un negocio, a un
excelente amigo, a un futuro empleador, a clientes potenciales, inversionistas para
tu idea, precios mas baratos para lo que deseas, incluso, adelantarte unos
cuantos puestos en la fila del supermercado.

La persuasion es la herramienta que emplea la seduccion para convencer, para
hacer que las otras personas hagan lo que deseas que hagan, ya sea darte un
descuento, darte un trabajo, darte dinero, o acostarse contigo. Lo que sea. La
persuasion la usamos a diario sin darnos cuenta, cuando la usas exitosamente
consigues lo que pides, cuando no la usas efectivamente las personas te dicen
NO, te aplazan lo que les pides, te dan largas, te evaden, te incumplen.

Cuando inicié el camino de la seduccion mi inquietud fundamental era conocer
cuales eran las claves del comportamiento humano y cuales eran las “teclas” que
habia que oprimir para que las personas se comportaran de determinada manera.
Con el estudio y la practica descubri una verdad bastante incobmoda: las personas
somos mas manipulables de lo que creemos. Y al ahondar en este principio me di
cuenta que somos manipulables de formas muy sencillas y que incluso nuestro
cerebro y nuestras emociones eran demasiado fragiles y estaban débilmente
configuradas como para estar blindadas. Podia ver esto en la forma en que las

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 7

personas tomaban decisiones sin ni siquiera pensar detenidamente las cosas, en
las imprudencias, en los arrepentimientos y remordimientos por haber hecho algo
que jamas se imaginaron.

También lo vi en la publicidad, en las redes sociales, en la forma en que somos
esclavos de estimulos tan pobres pero tan entretenidos, como estar pendientes
de qué pasa con nuestros amigos en el Facebook, o estar comprando el ultimo
gadget cuando ni siquiera lo necesitamos.

Y fue entonces cuando la palabra PODER vino a mi mente, y descubri que si
estudiaba juiciosamente los principios podria convertirme en un persuasor
exitoso, en una persona que influye en los demas. Y me convenci a mi mismo que
iba a usar este PODER para hacer crecer a las personas, para convencerlas de
que hicieran lo mejor para si mismos, manipularlas para que cambiaran de forma
positiva y constructiva sus vidas, doblegar su voluntad para que pudieran adquirir
nuevos habitos que los transforman.

También me comprometi a luchar y emplear mi razon y emocion en crecer a
través de la persuasion y la seduccion, venciendo mis defectos y acercandome a
un ideal de trabajo, crecimiento y liderazgo que pudiera mostrar de forma efectiva
y convincente a los demas. Si piensas en construir relaciones sociales fuertes las
herramientas de este librito te seran de la mayor ayuda, y estara en tu intencion el
desenlace que deseas provocar.

Estas herramientas son PODEROSAS, y como tal pueden ser usadas para el lado
luminoso como para el lado oscuro de la fuerza. Puedes usarlas sabiamente o
con el deseo de aprovecharte de los demas, de su distraccion, falta de atencion o
configuracion mental y emocional que traen (y traemos de fabrica). Pero solo tu
seras responsable de las consecuencias de tu eleccion. Si usas estas
herramientas de forma positiva asegurate de cumplir tus promesas, de respaldar
el uso de estos patrones con productos, servicios de la mejor calidad, de usarlos
para vincularlos a la verdad, y no como hacen muchos a promesas falsas.

Nadie es inmune a la persuasion ni a la seduccion. Aprovecha este material para
hacerte consciente de como los medios, los politicos, la religion, los publicistas
intentan convencerte de que desees aquello que no necesitas y que creas en 1o
que ellos quieren que creas.
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QUE SON LOS PATRONES DE PERSUASION

¢ Por qué resulta importante hablar de persuadir? Porque es la forma en que a
diario convencemos a otr@s de que hagan precisamente |0 que nosotros
queremos que hagan. La seduccion es el arte del encantamiento, de la atraccion
de las mujeres, y como ha sido evidenciado cientificamente las mujeres resultan
ser mucho mas auditivas y sensibles a las palabras que nosotros los hombres.
Robert Greene, en una obra a la que ya dediqué una serie completa llamada "El
arte de la seduccion”, muestra como la seduccion desde el punto de vista
masculino recae en dominar y tener maestria en el arte de la conversacion, en el
mundo de las palabras. Justamente esto es lo que hace que la seduccion no
solamente sea para atraer mujeres sino masas enteras como hacen la publicidad
y los politicos.

1. Los patrones de persuasion no son rutinas enlatadas. La gran diferencia
recae en que los patrones de persuasion tienen un amplio campo para la
creatividad. Funcionan porque no te dan todo hecho, sino que buscan que
tu completes las frases y que las adaptes a tu interlocutor o al objetivo de
persuasion que tengas: puede ser vender, una entrevista de trabajo, una
campana publicitaria o salir con una mujer. Las rutinas enlatadas se aplican
por igual a cualquiera y no implica de tu parte mas que un trabajo de
memorizacion. En los patrones de persuasion se despierta la curiosidad
por aprender mas sobre la mente y la emociones humanas.

2. En la persuasion conoceras una serie de principios de cémo funciona la
mente humana, y como es posible sobrepasar algunos bloqueos que
impiden que alguien tome una decision. Y también permite conocer como
es posible influir directamente sobre quienes toman las decisiones en la
arquitectura de la mente humana: las emociones y el inconsciente.

3. En la persuasion uno aprende a que cada palabra, cada inflexion de voz,
cada pregunta encierran una intension de obtener un resultado, es decir,
nuestra comunicacion se vuelve mucho mas efectiva. Logras lo que
deseas sin rodeos.

El concepto que trabajaremos esta enfocado en lo que se denomina "hipnosis
conversacional", que se fundamenta en usar patrones de hipnosis, desarrollados
por grandes hipnotizadores como como Milton Erickson, Richard Bandler e Igor

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 10

Ledochowski pero aplicados a una conversacion comun y corriente, como la que
puedes tener con una mujer que acabas de conocer o con un cliente. Este
proceso de hipnosis conversacional tiene una serie de pasos que es lo que hace
que el proceso persuasivo sea exitoso. Son |os siguientes:

Fase 1: Absorber la atencién: uno de los grandes fracasos que tenemos al
hablar con una mujer es que ella realmente no esta poniendo atencion: esta
distraida con una amiga, esta concentrada en el blackberry, estan con musica
demasiado ruidosa, lo que sea, en este sentido es necesario para el proceso de
seduccion una absoluta atencion y concentracion en ti. La atraccion posibilita la
atencion pero no necesariamente la garantiza, por ello es necesario, a través de la
palabra, jalonar el proceso de atencion,

Fase 2: Sobrepasar el factor critico: este paso es fundamental, puesto que es
aquel donde diriges tu conversacion a las emociones y al inconsciente,
sobrepasando el factor razonable o critico (por ejemplo la barrera anti mujer de la
cual tanto se ha hablado) responsable de decir cosas como "no me creo eso",
"eso no funciona", "eso no puede ser", "esto no funcionara" y cosas asi.

Fase 3: Activar una respuesta inconsciente: Es decir, activar una respuesta
emocional. Cuando ves una respuesta emocional has activado una respuesta
inconsciente, y cuando lo has hecho empiezas a tener control de la situacion. Un
ejemplo de emocion es justamente la atraccion, el enamoramiento, el deseo, el
impulso de compra, la conexion, etc. Tu debes decidir qué desenlace deseas y
trabajar en la conversacion para lograrlo.

Fase 4: Guiar al inconsciente hacia el resultado que esperas: ;Qué deseas”?
¢,Salir con alguien? ¢ Darle un beso a esa mujer te gusta? ¢ Tener sexo? ;Vender
un producto? Pues bien, la conversacion debe llevar a ese punto, crear el clima
para que ello ocurra, propiciarlo e impulsarlo.

Guiar y acompasar:

La persuasion por definicion es el arte de convencer al receptor a través de la
argumentacion racional y el impacto emocional. Eso es a lo que me voy a dedicar
en este librito, a ensenarte como conectarte con las fibras mas profundas de las
mujeres y, en general, de las personas con quienes estés hablando.
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El arte de la conversacion va mas alla de los temas, y necesita trabajo vy
dedicacion. La buena conversacion no solo es interesante, sino que deja a tu
interlocutor con ganas de mas, lo deja impresionado, puedes transmitir
cualidades poderosas de ti mismo, y puedes insertar mensajes orientados a
aquello que deseas lograr, seducir, vender, comprar, 1o que sea, las posibilidades
son simplemente infinitas.

Brevemente te describiré a qué me refiero con una conversacion persuasiva:

1. Es interesante: Logra cautivar la parte RACIONAL Y LOGICA de tu
interlocutor. Es el arte de argumentar a partir de temas que tienen la capacidad de
conectar con la parte EMOCIONAL y CREATIVA. Una buena conversacion debe
generar emociones poderosas y estimular su imaginacion.

2. Lo deja con ganas de mas: Hay algunas “manas” de una buena
conversacion, y me propongo ensefarte con el tiempo algunas de las mas
impresionantes. Vamos a trabajar algo que se llama “historias inconclusas” vy
también algo muy simple, como por ejemplo crear suspenso en tus propias
historias, de tal manera que en el punto mas interesante de tu charla te
interrumpas a ti mismo, y generes ansiedad en tu interlocutor para que la

termines, incluso te diga cosas como estas “pero por favor dime qué paso”, “pero
entonces qué sucedid”, “vamos, dime ya”. Y lo que quiero es que lo hagas de tal
manera que No parezca que deseas hacerte rogar, sino que lo hagas de forma

natural.

3. Es impresionante: Una buena conversacion es como ir al cine, te deja
totalmente impresionando, te deja impactado, en shock, literalmente pegado a tu
silla. Te conmueve profundamente, te deja muy feliz, o muy triste, 0 muy
perturbado, o demasiado motivado. Lo que sea. Voy a ensenarte algo que estoy
seguro aprendiste en la primaria y se llaman los adjetivos y los superlativos como
herramienta basica de la narracion impresionante.

4. Trasmites cualidades poderosas de ti mismo: A través de las historias o
anécdotas o comentarios transmites cualidades tuyas o te describes, o describes
el estado de las cosas que quieres, puedes transmitir que eres una persona a la
que le gusta el riesgo, o alguien tranquilo, o alguien impredecible, y que ves la
vida de forma emprendedora, o de forma nostalgica.
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5. Tienes una intencion: Toda conversacion, cada una de tus palabras debe
tener una intencion. La conversacion persuasiva va mas alla de que digas lo
primero que se te viene a la cabeza, tienes que desarrollar la habilidad de decir las
cosas con un proposito latente, con una intencion, no simplemente hablar por
hablar. Imagina que pateas un baldn, si tienes delante de ti un arco de futbol
donde lo deseas meter es diferente a si tienes un prado donde da igual para
donde lo patees.

6. Conduce la conversacion a donde ta desees: Este es un verdadero arte y
no es para nada complicado de aprender. Simplemente manejas la habilidad del
“marco conversacional” (conversational frame) y puedes influir indirectamente en
que te hagan preguntas que deseen que te hagan, o evitar un tema, o poner un
tema y hacer que toda la charla se vaya hacia ese lado.

7. Acompanar tu charla con riqueza de modulaciones y gestos: La
conversacion no solamente recae en el poder de la palabra, sino que también
reposa en modular tu voz para transmitir diversos mensajes al inconsciente, asi
como variaciones emocionales, y también descansa en tu capacidad para
gesticular con tu cuerpo y con tu rostro.

8. Congruencia: la conversacion debe tener coherencia, y cada cosa que digas
debe respaldarse con tu lenguaje no verbal. Imagina el desastre que significaria
que estuvieras narrando un acontecimiento feliz y tu cuerpo transmitiera tristeza,
lejania y nostalgia. Seria un verdadero desastre en términos de efectividad.

9. El poder de la mirada: Una mirada fija por ejemplo, puede hacer que tu
interlocutor se concentre mucho mas en lo que dices o en ti, puede hacer dar
énfasis en lo que dices, 0 hacerte ver como alguien analitico, 0 mostrar sorpresa.
La mirada es quiza la herramienta mas importante dentro de una conversacion
persuasiva aparte de la palabra.

10. Ordenes encubiertas: Aca recae el arte de la persuasion efectiva, en la
medida en que tu logras insertar 6érdenes o0 comandos en tu charla puedes lograr
que la persona haga o deje de hacer algo, que acepte una segunda cita, que te
acompane a tu apartamento, que compre el producto que ofreces, que haga lo
que sea.
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Pues bien, este sera el panorama que revisaremos en sucesivas entregas de esta
serie. Hoy quiero comenzar con algo muy sencillo, y que es una herramienta
basica para crear conexion y rapport, que consisten en que tu interlocutor se
conecte emocionalmente contigo solamente por el hecho de que tu eres como él
(o ella). Te comportas de manera muy parecida a como ella es.

La técnica que les voy a describir se llama Guiar y Acompasar (Pace and
Leading), una muy conocida técnica de PNL para lograr que la otra persona se
sienta comoda. Y el ejemplo que te pondré para que la entiendas es como el
baile.

Imagina que conoces a alguien, a una mujer, y vas a bailar salsa, supén que no
eres muy experto bailando salsa, asi que cuando la sacas a bailar necesitas
gjustarte al ritmo de ella, a su cadencia, a su forma de agarrarte la mano, a los
pasos que ella realiza. Lo que haces es adaptarte y simplemente seguirle el paso,
cuando ya agarras el paso y te compenetras con su ritmo y su forma de bailar
entonces llega el momento en que tu pones el paso, y la llevas como quieres, y le
das vueltas y le marcas el ritmo y los pasos.

Cuando la seguiste y te adaptaste a sus pasos lo que hiciste fue ACOMPASAR.
Cuando tU marcaste el ritmo vy ella te siguié lo que hiciste fue GUIAR.

Son dos conceptos muy sencillos, pero la utilidad que tienen no tiene precio, es
algo casi asombroso. Cuando conversas con alguien necesitas entrar en el
mundo de la otra persona, crear simpatia e identificacion. Lo voy a explicar con un
contra ejemplo:

Imagina que estudias fisica nuclear y te reunes con una mujer que es artista
plastica, y te dedicas toda la conversacion a hablar de vectores, valencias y
matematicas, lograras que ella se aburra y nunca jamas vuelva a aceptar salir
contigo. En cambio, si te adaptas a ella, si preparas algunos temas de arte, y si
encuadras tu lenguaje a su lenguaje lograras comunicarte mejor.

Cuando acompasas a alguien estas utilizando su mismo lenguaje, sus mismas
palabras, sus mismos temas y sus mismas historias. Si ella te habla usando
palabras como “fantastico”, “genial”, “disparate”, tu tienes que estar muy atento,
identificar esas palabras y usarlas en tu conversacion. Si ella habla de arte, tu
también tendras que poner temas sobre arte. También el acompasar consiste en
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reflejar la realidad que ella vive, con esto quiero decir que te pones en los zapatos
de tu interlocutor y en momentos es como si narraras lo que esta viviendo, pero lo
haces como si te estuviera pasando a ti. Para que sea mas claro, te daré dos
ejemplos.

Ejemplo 1: Imagina que hace un dia gris y nublado y logras detectar que ella
tiene frio porque se acaba de poner su bufanda y porque tiene los brazos
cruzados vy se los frota. Entonces tu dices “es como cuando ves dias como hoy,
que son frios y opacos, y te dices a ti misma ‘vaya que frio hace’, y entonces
empiezas a rogar por un poco de calor, pues asi mismo me senti yo cuando ese
dia cuando presenté mi proyecto ante el gerente de mi empresa.”

Analisis Ejemplo 1: Descubriste varios acontecimientos de Su realidad: que
tenia frio, que el dia estaba opaco y que intentaba darse un poco de calor. Una
vez que los observaste acoplaste esos elementos en tu relato, los adaptaste y los
mencionaste. Ella pudo comprobar que tu relato era interesante porque pudo
verificar que en ese relato al igual que en la realidad estaba haciendo frio, el dia
estaba opaco y estaba buscando calor. Acompasaste tres elementos de su
realidad en una frase muy corta. El efecto inconsciente es impresionante y se
denomina CONEXION.

Ejemplo 2: Puedes partir de comentarios reales muy simples, como decirle
“bueno, estamos aca (primer hecho verificable de la realidad)) y mientras sentimos
este frid tan impresionante (segundo hecho verificable de la realidad), es necesario
que en este momento (reflejas el aca y el ahora) pidamos lo que vamos a tomar”.

Analisis ejemplo 2: Como ves en una frase de dos lineas reflejaste tres
elementos del aqui y el ahora, lo que crea conexion y pone el foco de atencion de
ella en ese aqui y en ese ahora.

Recuerda, el acompasar se basa en reflejar basado en evidencias reales que se
gjustan a la vivencia del sujeto.

Una vez has creado vy reflejado a través del Acompasar elementos de su realidad,
es momento de que empieces a conducirla, a guiarla, que empieces a poner el
ritmo y los pasos, y te voy a mostrar un ejemplo extraido de uno de los discursos
de Barack Obama donde él mismo aplica estos principios:

“Hoy estamos aqui” (Acompasa con elementos de la realidad)
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“En un clima bastante caluroso aqui en la ciudad de Atlanta” (Acompasa con
elementos de la realidad)

“Buscando una alternativa de cambio” (Acompasa una necesidad de las personas
que iban a sus discursos de buscar algo diferente”

“Es por eso que estoy frente a ustedes” (Acompasa otro elemento de la realidad,
esta parado frente a una audiencia dando un discurso)

“Para ser el proximo presidente de los Estados Unidos” (Guia e inserta una orden
de voto)

Otro ejemplo, “hace un frio increible, es realmente impresionante como se pueden
helar tus manos mientras que ese viento frio sopla en este parque, pero a la vez
se siente una tranquilidad abrumadora de estar en tan buena compania”.

¢ Pudiste identificar los elementos de acompasar? Son el frio increible, las manos
heladas, el frio que sopla.

¢,Pudiste identificar los elementos de guiar? Es cuando le induces un estado de
tranquilidad por estar en tan buena compania.

Si te fijaste he usado algo que se llama “cambio de indice referencial”, y hablo
también con un “sujeto indeterminado” con lo que busco crear ambigledad. Sé
que esta ultima linea no la has entendido, y en el proximo post te la explicaré
porque da para otro tema diferente, donde partiremos de este mismo ejemplo.
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METAFORAS HIPNOTICAS |

Es muy interesante ver como algunos miembros de la comunidad anglosajona de
la seduccion estan enfilando sus baterias a los temas gerenciales, ventas y
mercadeo, aplicando las estrategias de seduccion que tanto han ensehado en
otros fines, para ayudar a gerentes, politicos, abogados y publicistas en su
trabajo. Un interesante giro que toman David De Angelo y Ross Jeffries entre
otros...

La seduccion no solo es hacia las mujeres, es hacia el éxito. Por eso yo estoy
trabajando tanto el tema de la persuasion.

Hoy voy a continuar con nuestra serie de conversaciones persuasivas, y voy a
escribir acerca de las metaforas hipnéticas, una forma muy elegante de persuadir
al inconsciente, y para la cual ya estamos preparados para entender. Pero antes
déjenme hablar un poco acerca de la persuasion, porque he recibido docenas de
mail que quieren que aclare ese punto, pues bien voy a tratarlo y también hablaré

de algo que se llama persuasion encubierta.

En psicologia hay un monton de textos escritos sobre como funciona el cerebro
humano y bastantes teorias acerca de como es que pensamos, también hay
muchos libros sobre hipnosis, programacion neurolinguistica, mentalismo e
incluso lavado cerebral. Las barreras éticas de unos y otros son amplias o
estrechas, dependiendo de lo que uno busque. Por mi parte, cuando enseno
esto, presupongo que utilizaras estas herramientas para causar el mayor bien
posible, y para lograr un nivel de influencia que te convierta en un excelente
comunicador. Espero que las cosas que estés pensando busquen convertirte en
un lider, incluso en un ejemplo, que sean herramientas que aproveches para
elevar tu carisma y proyeccion.

En todo lo que he leido una cosa es segura: para persuadir a alguien a la manera
en que piensas tienes que alinear tu mente con la de esa persona. La persuasion
efectiva comienza y termina cuando las mentes estan casi unificadas, en maneras
de pensar, de sentir y de comprender.

La pregunta es como hacemos para lograr que las demas mentes se unifiquen
con nuestra mente. La respuesta esta en conocer qué motiva y conduce a las
otras personas. Por eso yo aconsejo a mis aprendices que en lugar de estudiar
frases y jueguitos que estudien los principios de la emocion y de la motivacion
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humana, hay muchisimos libros de psicologia que pueden ayudarles y ese
aprendizaje les permite entender qué nos mueve a actuar de una u otra manera.
Si te armas con ese conocimiento y te apasionas mas por conocer la psicologia
de las personas podras ser capaz de poner tus pensamientos, peticiones vy
ofertas de tal manera que sean facil y rapidamente aceptadas por las otras
personas, sin ninguna resistencia.

Como sabes yo soy psicologo y aunque la universidad no me entrend para ello, 1o
he venido aprendiendo pues en mi practica necesito persuadir a mis pacientes
para que abandonen habitos, o pensamientos y emociones que no les ayudan, y
en este trabajo me enfrento a diario a un montén de resistencias por ello siempre
he buscado herramientas para ser mas persuasivo por el bien de mis pacientes,
para ellos soy una guia y una autoridad y si con ello puedo sugerirles formas mas
saludables de conducir sus vidas mi labor esta cumplida.

Estoy seguro que muchas veces te ha pasado que las personas toman rutas en
sus vidas que a todas luces conducen al fracaso, alguna mujer que sigue
perseverando con un Novio que la esta destruyendo, algun amigo tuyo que lleva
mucho tiempo detras de esa mujer que ni siquiera le pone atencion, esa persona
que sigue en un trabajo que la hace infeliz, esa mujer que siempre busca hombres
que la hacen sentir miserable en lugar de enfocarse en alguien mas equilibrado
(quiza como tu). Quiza intentas ganarte un empleo, un ascenso, un aumento de
sueldo, quiza deseas incrementar tus ventas. Pues bien, en estos casos una
ayudadita de la persuasion no cae nada mal.

Uno de los principios clave es que le creemos a las personas que son como
nosotros, por eso es fundamental conocer a las otras personas y adaptarnos a su
lenguaje y a sus gustos, asi solo sea por un momento, esto hara que su mente
nos perciba como semejantes a ellos y que por ende ganemos credibilidad.

Cuando hablo de persuasion me refiero a causar que alguien haga algo por medio
de un argumento o razonamiento, es convencer a alguien a realizar una accion a
través del razonamiento o la induccion. Es hacer que alguien crea algo.

Hay algo muy importante en la persuasion, cuando las personas se dan cuenta de
que tratas de convencerlos, es decir, cuando caen en la cuenta de que los estas
persuadiendo en ese mismo momento rompes la comunicacion y tu labor
persuasiva se va al piso. Por eso un adjetivo necesario a la hora de entender la
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persuasion es que ésta es encubierta, se realiza sin que las otras personas lo
noten, para esto necesitas sutileza y sobre todo creer en que lo puedes hacer.

La persuasion consiste en sobrepasar, traspasar o rodear si atravesar el factor
critico de las personas. La persuasion consiste en evitar la resistencia y la
reactividad, lo cual se logra cuando una persona envia un mensaje, y eéste
mensaje es recibido sin pensamientos criticos 0 cuestionamientos por parte del
receptor.

La persuasion se fundamenta en el poder de la palabra, consiste en crear
cambios en la mente de los demas sin que ellos sean conscientes de que estos
cambios estan ocurriendo. Uno de los primeros pasos es aprender a usar las
palabras correctas.

Tras esta introduccion entremos en la definicion de las metéaforas hipnoticas. Para
ello brevemente te contaré que nuestra psiquis posee dos dimensiones: el
consciente y el inconsciente. Lo ilustraré con la metafora del iceberg.

El punto es el siguiente, la parte consciente te dice todo aquello que sabes de ti,
la parte que esta atenta a uno mismo y al ambiente, si te tuerces un tobillo o te
caes tu consciente se percata de la anomalia, si alguien te dice “eres un cobarde”,
tu consciente es el que reacciona y dice “yo no soy un cobarde” o “si, siempre he
sido un pusilanime”. El consciente conserva los contenidos de tu identidad.
Percibimos mas de 2 billones de bits de informacion por segundo y esto llega a tu
sistema nervioso, para que puedas enfocarte 10 que hace tu mente es filtrar la
informacion que es mas relevante (de lo contrario te volverias loco).

;A donde va la informacion que no fue filtrada”? Pues al inconsciente. Alli estan
toda la informacion de baja intensidad. Y repito, baja intensidad, lo cual nos da
una clave de persuasion, para llegar al inconsciente hay que ser muy sutil.
Cuando hablas a alguien le estas hablando a su inconsciente que descifra tus
palabras y encuentra significados, sin embargo, el inconsciente esta percibiendo
otro tipo de contenidos, analiza el lenguaje corporal, las senales de tu rostro, tus
ademanes, tus inflexiones de voz, los simbolos y las ambigliedades. Si quieres
persuadir debes entender que debes comunicarte tanto al consciente, como al
inconsciente.

Te daré otro ejemplo: supongamos que yo le digo a alguien “hey eres una gallina”.
;,Como se procesa esta informacion? Pues tu inconsciente se imagina a una
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gallina, con pico y plumas y patas, y se dice a si mismo “hey, yo soy un ser
humano, no soy una gallina, quiza es una metafora para aludir a mi cobardia”. Y
se defendera. Ahora bien, cuando yo hipnotizo a alguien empiezo a comunicarme
directamente con su inconsciente, ya no hay barreras que se levanten contra las
cosas que yo digo, ;qué pasa entonces? Pues que yo le digo lo mismo “hey eres
una gallina” y esta persona se pone a aletear y cacarear como si fuera una gallina.
Eso es lo que uno ve en los show de hipnosis.

Eso mismo es lo que hace la persuasion, toma un rodeo de la censura del
inconsciente y transmitir tu orden persuasiva.

Una de las muchas herramientas son las metaforas hipnéticas. Las metaforas se
pueden definir como “una figura del habla en la cual se habla de una cosa como
si fuera otra.” El poder de las metaforas es que le da un rodeo a la mente
consciente y llega directamente al inconsciente. Una metafora bien disenada es
aquella que a través de la conversacion cambia creencias y que esta disefada
con una estructura similar a la de la experiencia de la persona con la que hablas.

Las metaforas nos permiten comunicarnos tanto a nivel consciente, como a nivel
inconsciente de forma simultanea, le da a la conciencia un mensaje entretenido y
al mismo tiempo se dirige a la conciencia utilizando significados intrincados y
mensajes y ordenes en un lenguaje que el inconsciente entiende. Cada metéafora
se disena para tener un significado profundo, que es su propodsito, es aquello que
en verdad deseas transmitir. Por ejemplo si piensas en la metafora como un
caballo de Troya podras entenderla mejor.

En la historia del caballo de Troya (mencionada en la Odisea de Homero y en la
Eneida) los griegos construyeron un enorme caballo de madera en cuya barriga
estaban escondidos los mas valerosos soldados griegos, este caballo fue
obsequiado a los troyanos como gesto de amistad y paz y con una frase que
decia «Con la agradecida esperanza de un retorno seguro a sus casas despues
de una ausencia de nueve anos, los griegos dedican esta ofrenda a Atenea». Los
troyanos creyentes de los dioses recibieron el caballo con gusto, ignorando que
era una estrategia de los griegos para sobrepasar sus murallas. Una vez
introducido el caballo en Troya, los soldados ocultos en él abrieron las puertas de
la ciudad, tras lo cual la fuerza invasora entré y la destruyo.
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Esta es una meta metafora, una metafora para explicar las metéforas. El caballo
es la metéafora, los griegos escondidos en su barriga son los contenidos y érdenes
y persuasiones que deseas transmitir, las puertas de la ciudad es la barrera que
existe entre el consciente y el inconsciente, los troyanos son las personas que
deseas persuadir, tu eres los griegos. En lo que consiste una metafora es en
pasar desapercibida por el consciente (como el caballo de Troya) y una vez
traspasada la barrera del consciente ingresar al inconsciente y sembrar (seeding)
todos los contenidos que tu desees.

El lenguaje las metaforas busca introducir nuevas estrategias, significados,
estados, ideas. El poder transformador de las metaforas no esta en la superficie
(en la historia como tal) sino en su diseno que contiene en su interior (en la barriga
del caballo) un significado, una intencion, una orden, una persuasion.
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METAFORAS HIPNOTICAS 2

Vamos a seguir profundizando en las metaforas hipnéticas. Lo que sigue va a ser
un poco técnico, pero mi intencion con esta serie es que puedas acceder a las
ultimas tecnologias de conversacion, y no simplemente decirte temas para hablar
(que es lo que hacen muchos). Para conversar bien, como los grandes, y no
simplemente como tus amigos mas entretenidos, hay que tener técnica, y es casi
un arte que con dedicacion te colocara en un nivel por encima de la mayoria.

Siempre he creido que si uno se exige y se presiona a fondo los resultados se dan
muy pronto. Bueno, esa es mi creencia. Y |0 que se deriva de mi creencia es que
cuando llegas a cierto nivel y te elevas YA tienes la posibilidad de exigir. Cuando
no tienes el nivel ya no hay qué exigir, simplemente tienes que esperar a que los
otros te consideren.

Asi es la vida. Entre mas te prepares, y mas cosas enriquezcan tu personalidad
mas cosas llegaran a ti y tu tendras la capacidad de escoger.

Volviendo al punto voy a hablarte de algunos elementos importantes. Que en toda
conversacion persuasiva se presentan, pero que es necesario que tomes
conciencia de ellos para que los actives y generes los importantes cambios en tu
interlocutor.

1. Busqueda Transderivacional: Hace referencia al proceso de la PNL en la
cual mientras escuchamos simbolos les damos significado con nuestro propio
banco de datos cerebral, nuestra biblioteca interna de referencias. Es otras
palabras, buscamos en nuestro interior cuando otro nos habla de algo, y ;qué
buscamos? Elementos en los cuales podemos traducir sus palabras en nuestras
palabras. La experiencia solo existe como una representacion mental interna.

¢ Qué implica eso? Que para que el lenguaje funcione tiene que despertar y
evocar sensaciones muy fuertes en nosotros, o suscitar imagenes interesantes,
imagenes en las cuales deseemos habitar, y quedarnos con ellas. Esto es o que
un buen comunicador hace, crear en su interlocutor estados deseados en su
mente (estados de placer, compania, ilusion, alegria, confianza, curiosidad,
creatividad, pasion, deseo, etc), si lo logras las personas van a volverse adictas a
estas imagenes que solo tu les puedes generar. Imagina que eres un pintor, y que
el lienzo es el cerebro de tus interlocutores, asi que la pregunta es ;Qué imagenes
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deseas pintar en ese lienzo? Cada vez que hablas eso es justamente lo que
haces.

;,Cudl es el problema entonces? Que la mayoria de personas que habla vy
conversa no genera esta clase de imagenes. El lienzo esta casi en blanco, o con
imagenes que no generan que el interlocutor se sienta apasionado por
experimentar. Son conversaciones donde las personas responden con
monosilabos, con desinterés, o manteniendo sus propias imagenes,
entreteniéndose a si mismo sin tomarte en cuenta en tus esfuerzos por charlar.

Esas imagenes que generamos son personales, y estan basadas en nuestra
historia de vida y experiencia personal. Por eso las frases de entrada no aplican a
todas las mujeres, porque la frase que para una puede ser positiva para otra
puede ser desagradable. Imagina que te pones a hablar, por ejemplo, de carros, y
para una mujer ese tema es genial, porque incluso sabe de mecanica y se siente
orgullosa de haber acompanado a su padre a lavar el carro cuando ella era muy
pequena, y recuerda los céalidos domingos en la manana, y cuando su padre la
levantaba e iban a desayunar y luego a lavar el carro y jugaban con el agua, y se
divertian montones. Es un lugar maravilloso para visitar en la mente de ella.

¢;,Pero qué pasaria si en lugar de ser un lugar maravilloso es un lugar terrible?
Entonces ella recuerda cuando perdid a su padre en un accidente de transito.
lban viajando y un coche erratico en el carril contrario invadio el carril donde ellos
iban. Ella iba atras, y recuerda un impacto seco, y el retorcerse del metal, y
recuerda un monton de varillas incrustadas en las piernas y en el pecho de su
padre quien ese dia murio, justo al frente de ellas, jadeando para capturar el poco
aire que sus pulmones heridos dejaban escapar. Ella casi no sobrevive, pero lo
logro, y ese recuerdo jamas se le ha borrado de su mente.

;Ves? Te acabo de llevar por dos estados de animo, totalmente diferentes con el
solo poder de las palabras. De una sola palabra y la historia que tiene detras. Uno
y otro lugar puede servir para seguir construyendo una conversacion, en ambos
vas a tener emociones fuertes, y de alguna manera lo que busca la conversacion
efectiva es generar emociones fuertes. Si consigues que tu interlocutor te cuente
ese banco de datos internos de su experiencia interna (es decir, su historia) has
logrado confianza y vas por buen camino. ;Quién dijo que toda conversacion
tiene que ser alegre y llena de risas? Yo estoy seguro que conectamos muchisimo
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cuando compartimos las historias tristes de nuestras vidas, cuando esa persona
te abre su herida.

Se crea intimidad tanto con historias alegres como con historias dificiles.

Cuando escuchamos una historia 0 una metafora, nuestro cerebro y nuestro
sistema nervioso hacen unas conexiones para ajustar la metafora al modelo del
mundo particular y especifico de esas personas.

2. Desplazamiento de indices referenciales: Trabajar con historias, con
narrativa, con metaforas implica el uso del simbolismo. El simbolo se refiere a
algun objeto, situacion o personaje que se convierte en un pivote que impulsa
ciertas respuestas. Muchas metaforas comienzan con una frase que dice “una vez
conoci a una persona que...” ;Cudl es el simbolo aca? La palabra “persona”,
porque lleva a que tu interlocutor se imagine cémo es y reconstruya a partir de
esa imagen que tiene a la persona de la que le hablas y que nunca ha visto en su
vida. Esa es la virtud de la vaguedad conversacional, que cuando usamos a
personas indeterminadas en nuestras historias o relatos. Al llenar la historia de
esta vaguedad estamos haciendo que la historia “hable” que le “hable a esa
persona concreta” en sus propias imagenes.

Es decir, nuevamente, ella adapta el significado a sus imagenes mentales y se
sumerge mas rapidamente en la historia que le contamos. Y no solamente
podemos hacer cambios de indice referenciales con personas, (recuerdas las
historias de Disney donde los animales tienen rasgos humanos? Pues bien,
puedes contar una historia de un valiente ledn, que viste algun dia en Discovery
Channel y que no obstante sus dificultades iniciales para vivir, logré imponerse y
convertirse en un lider de su manada (te sefalas sutimente) y como las
dificultades son la mejor forma de forjarse un buen caracter. Es sélo un ejemplo. O
te puedo contar como Bruce Lee comenzd a entrenar y se convirtid el una
leyenda después de que en su colegio le dieran una paliza. ;Cuantos
comenzamos en esto porque nos dieron una paliza al autoestima, o tuvimos un
rechazo 0 muchos rechazos o nos hirieron 0 nos enganaron? Pues bien, mira
como es posible de esas cosas sacar la motivacion para ser una leyenda, un
ejemplo, una motivacion para ayudar a muchos, para ser la mejor version de
NOSotros mismos.
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3. Isomorfismo: El componente basico que le da poder a la metafora para
transmitir significado es que la metafora tiene una estructura similar a la de la vida
de las personas. Esta similitud es lo que se denomina Isomorfismo, y hace alusion
a una similitud en estructura, es decir, los personajes, los eventos, las emociones,
los dramas de la historia estan relacionados y corresponden de forma similar a
nuestras vidas, es justamente eso lo que hace que la historia sea significativa para
nosotros.

;,Cual es la idea de todo esto? Que adquieras la disciplina y la creatividad para
escribir tus propias metaforas, para escribir tus propias historias donde transmitas
las caracteristicas con las cuales deseas ser asociado, 0 para generar cambios,
para luchar contra el miedo de las personas, contra sus propios bloqueos, para
crear nuevas alternativas en sus mentes.

Por ejemplo, te encuentras una mujer que simplemente ya no cree en el amor, y te
dice que esta cansada de intentarlo una y otra vez. Una serie de historias
metaforicas, cuya estructura esté elaborada para acentuar el poder de creer de
nuevo, de tomar la iniciativa, de tomar riesgos, y puedes contar una historia como
la que te pongo a continuacion, donde veras muchas de la piezas que hemos
elaborado en este post:

“a una amiga mia (sujeto indeterminado) le sucedio algo muy parecido
(puedes contar mas detalles de qué le paso tratando de encontrar los
patrones parecidos entre la historia que cuentas y la realidad del dolor
de la persona con quien hablas), y entonces, justo en el momento en
que se canso (1), en que dijjo ya no mas (2), en que perdio la
esperanza (3) (con estas tres frases acompasas la experiencia que ella
siente) entonces llega esta persona (cambio de tiempo, estabas
hablando en pasado y ahora hablas en presente, porque te refieres a ti
pero en la historia hablas de la persona que le llego a tu amiga, esa
ambigledad es genial para transmitir tu mensaje), casi de la nada y
empezo una nueva historia (quias al estado deseado, que es comenzar
una nueva historia contigo), es como cuando tu recibes una grata
sorpresa (cambio de indice referencial con alusion directa a ella), de un
lugar de donde no la esperabas, puede ser en la calle, en tu
universidad o en donde sea (ese en donde sea deja lugar a que la
mente de ella escoja el lugar si aun no la has dicho), porque a veces
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nos puede pasar que aunque no esperemos nada las cosas igual nos
van a llegar. ;Acaso alguna vez has recibido una inmensa sorpresa?
Pues bien, estoy seguro que nada es coincidencia y aunque sintamos
miedo, tristeza o lo que sea (nuevamente acompasas) es el momento
de pensarlo nuevamente y esperar en lo inesperado. Y yo me pregunto
Jeuanta curiosidad puedes sentir? ¢Cuanta certeza puedes lograr?
(Este es un cierre clasico de PNL que busca sacar estos estados de
curiosidad y certeza (o la palabra que sea, esperanza, placer, alegria,
etc)”

Ultima anotacién: entre méas dejes al inconsciente completar la informacién mas
efectiva sera la metafora. Es decir, entre mas inespecifico seas mejor. Se detallado
(para que tu historia sea vivida para la imaginacion y las emociones) pero también
deja cosas sin completar. Eso lo veremos después con algo llamado “metaforas
encadenadas”.

Elabora tus propias metaforas y veras como te conviertes en todo un narrador de
historias, en un excelente comunicador y en una persona capaz de influir y
generar cambios profundos.
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LOS iNDICES REFERENCIALES

Hoy quiero hacer algunos comentarios a las respuestas que he recibido al post
anterior. La idea de una conversacion persuasiva es que te comuniques
efectivamente, cautivadoramente y persuasivamente, describiré estos tres
elementos a continuacion:

1. Comunicacioén efectiva: Puedes transmitir lo que deseas transmitir. Siempre
que alguien no te entiende lo que dices no es por culpa de esa persona, es por
culpa tuya. Todo error en la comunicacion es un error en el emisor, no en el
receptor (de acuerdo a la PNL). Por ejemplo, decir algo tan simple como “oye, hoy
estas muy bonita”, puede generar en una mujer agradecimiento por tu halago, y
en otra resentimiento porque puede pensar “y es que antes estaba fea o qué”.
Una se sintid halagada, otra se ofendio. ¢Es que una es mala y la otra es buena?
No, lo que pasa es que has calibrado mal, y no todas las mujeres y no todas las
personas reciben igual las palabras, asi tu intencion sea buena.

2. Comunicacion cautivadora: Que puedas llevar a una persona de un estado
emocional a otro, que le des a su mente ricas y vividas experiencias emocionales,
que estimules su imaginacion, que logres generar alegria, emocion, excitacion o lo
que desees. Imagina que soélo con tus palabras puedas generar excitacion en una
muijer. Bueno, todo eso es posible a través de la comunicacion efectiva.

3. Comunicacion persuasiva: Estos temas muchas aplicaciones en el campo
de las ventas, la publicidad y el marketing. La persuasion hace que tus clientes
compren tu producto, y mejor aun, te compren, y crean en las promesas que
haces y en lo que les muestras.

Una de las cosas que me preguntaba era si estas herramientas no sonaban un
POCO raras, y que escuchar a una persona hablando como lo he propuesto puede
sonar un poco forzado. Pues bien, mi respuesta a eso es la siguiente: sonaras
diferente, sonaras raro, pero seras mejor comunicador, obtendras mas atencion y
tendras muchisimos mas resultados. Te diré algo mas: las personas no quedaran
indiferentes a tu conversacion, de hecho personalmente puedo decir que incluso
personas recién conocidas me dicen que admiran mi capacidad de expresion, y
mi capacidad de convencimiento. Eso es resultado de hablar diferente a como lo
hace la mayoria de personas. Y aca te va un principio:
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Si quieres destacarte y ser mejor comunicador y conversador no lo vas a hacer si
usas las herramientas que la mayoria usa.

Te pondré un ejemplo: Si ves a un buen periodista o lees una buena novela que te
deja en suspenso Yy logra cautivar tu atencion ¢ crees que ese buen periodista o
ese buen escritor es igual al monton? Seguramente no, ¢verdad?

Bueno, sigamos con algunos elementos muy simples de conversaciones
persuasivas.

En la entrega pasada habia mencionado algo llamado “cambio de indice
referencial” y “sujeto indeterminado”. Vamos a revisar estos dos conceptos
entonces:

Cambio de indice referencial: Muy sencillamente, es cuando tu hablas de un
tercero, de otra persona, pero luego cambias esa referencia a ese otro y empiezas
a hablarle directamente a tu interlocutor.

Ok. Ok. Eso se entendera mejor con unos ejemplos. Lo que quiero que sepas
antes de contartelos es que el cambio de indice referencial es algo que usamos
muy frecuentemente y del cual ain no hemos tomado conciencia. Y esto lleva a
un punto bien interesante: muchas de las cosas que te ensenaré ya las estas
usando en tus conversaciones, 10 que haré es que tomes conciencia de ellas y las
potencies y las uses sabiendo el efecto que van a causar.

Ahora bien, el ejemplo, imagina el siguiente fragmento de conversacion:

‘Imaginate que tengo un amiga, se llama Teresa, y a ella le costaba mucho dejar
la timidez, recuerdo una ocasion cuando estaba a punto de presentar un proyecto
en su empresa y se paralizd, no podia ni moverse, quedd muda, y bueno, el punto
va a que eso la llevd a tomar unas clases de expresion corporal y hablar en
publico y no te imaginas lo que eso le sirvid, y yo fui testigo de su cambio, no
se... es como cuando tu ves que las cosas que eran imposibles de repente
pasan, y te das cuenta que la vida esta llena de retos y que puedes cambiar con
so6lo desearlo y trabajar duro por ello”

Bueno, vamos a hacerle una anatomia a este fragmento y vamos a aprender
muchas cosas:

1. Utiliza mucho la palabra “imaginate” o “imagina”. Con eso estas
estableciendo un contacto directo con la mente de la persona y con una parte
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muy valiosa: su imaginacion. Ademas decirlo de esa manera es dar una orden, no
le estas diciendo “por favor imagina”, le estas diciendo “imaginate”, es lo que se
llama un Imperativo (luego hablaremos de eso cuando veamos las Ordenes
encubiertas).

2. Siempre que cuentes una historia, cierta o inventada sobre un tercero,
ponle nombre a ese tercero, menciona a quién te refieres. Las personas
tienden a pensar que muchas de las historias que cuentas sobre otros son
proyecciones de las cosas que te pasan y que las inventas para no involucrarte,
asi que para quitar esa idea algo simple como ponerle nombre a la persona
derriba la barrera de credulidad que tiene la otra persona y hace que crea que tu
historia es de verdad de otro y no tuya.

3. Siempre en tus historias sé muy rico en las descripciones, se muy
detallista, como ves yo utilicé palabras como “paralizd”, “no podia ni moverse”,
“‘quedd muda”. No importa que parezcas reiterativo, simplemente con tus
palabras estas dandole poderosas imagenes a la imaginacion.

4. Si te das cuenta yo estaba hablando de Teresa, y luego empiezo a hablarle
directamente a ella y digo “es como cuando tU ves que cosas que eran
imposibles de repente pasan”, y también digo “te das cuenta que la vida esta
llena de retos” y por ultimo “puedes cambiar con solo desearlo”. Ves que hay un
sutil cambio de estar hablando de Teresa a estar hablando de mi interlocutor,
usando la segunda persona del singular, en vez de la tercera.

;Cuanto se usa el cambio de indice referencial? Cuando estas utilizando una
historia que traes a colacion para darle un mensaje a esta persona, la historia era
sobre vencer obstaculos, ese era el tema de mi relato, y la usé para comunicarle
que podia ir mas alla de sus limitaciones. Y se lo dije directamente.

Lo mas maravilloso de esta técnica es que las personas no caen en cuenta de o
que hacemos y de la intencion que tenemos. Y si te fijas bien las personas lo usan
a diario. Te daré ejemplos mas cortos.

“Patricia se indigestd, es como cuando sientes un dolor terrible y te dices a fi
misma nunca volveré a desobedecer mi intuicidon”. El tema es no desconfiar del

sexto sentido, estabas hablando de la historia de Patricia y le dices en segunda
persona (te dices, como cuando sientes) tu mensaje.
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“Carlos se tomo la oportunidad y viajé a pesar de no tener mucho dinero, es
como que tu dijeras ‘ya voy a tomar riesgos y a enfrentarme a mis temores’, pues
asi le pas6 a mi amigo Carlos”. El mensaje es “arriésgate y ve mas alla de tus
miedos”, y lo haces con una historia de un tal Carlos pero le das el mensaje
directamente a ella usando la segunda persona (tu dijeras).

En estos ejemplos hay algo valioso: Ponle palabras a la otra persona. Lo haces
usando "te dices a ti misma", "te encuentras pensando tal cosa." También puedes
poner sentimientos "es como cuando te sientes tan bien que sientes que nada
puede quitarte la paz". En el ejemplo de Patricia yo asocio en su mente la
sensacion de dolor con la desobediencia a su intuicion, mira que digo "sientes un
dolor terrible" (el terrible es un adjetivo que amplifica la sensacion) y luego paso a
relatar lo de la intuicion.

Es increiblemente simple!

La reflexion es esta: trata de tomar conciencia de lo que dices, y te daras cuenta
de que lo que dices transmite mensajes de ti y de tu manea de ver las cosas, asi
que si cuentas cosas deprimentes y asquerosas eso sera lo que transmites. Por
ejemplo, si cuentas coOmo una vez te vomitaste y lo haces porque crees que es
divertido, pues no lo es, ella lo asociara inmediatamente a ti y vera una imagen de
ti en esa situacion. Pero si narras episodios donde ella se hara imagenes
poderosas de ti, donde te ve realizado, pleno, acompanado, pues entonces
tendras una ventaja.

Ahora explicaré el cambio de indice referencial, que es algo muy parecido, pero
en esa oportunidad nos vamos por los neutros. Lo que haces es simplemente
aplicar y generalizar una historia o un ejemplo que das. Y es una variacion de lo
anterior. Te pondré un ejemplo para ilustrar:

“la seleccion de Bolivia gand a la de Argentina sorpresivamente, es increible, de
repente uno se da cuenta de que hacer cosas increibles es posible.”

“El mundo estéa sumergido en una crisis mundial, pero uno nunca deberia dejarse
llevar por miedos ajenos, uno debe seguir trabajando.”

“Maria logré ser ascendida aunque no lo creia, uno muchas veces tiene el éxito al
frente y simplemente con un poco de atencion lo puede ver.”
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Ves que las negritas indican el neutro que he utilizado “uno”, ese “uno” en el
inconsciente es cualquier persona y puedes ser tu también. ;Como haces para
que seas tu en la mente de la persona? Simplemente apuntandote a ti mismo
mientras lo dices, lo puedes hacer poniéndote una mano en el pecho, apuntando
muy disimuladamente con tus manos hacia ti, o con algo tan simple como
acomodandote las gafas o rascandote la nariz con el dedo indice.

Esta serie se pone mejor y mejor cada vez. Vamos a hablar luego de ordenes
encubiertas y de un tema que se llama imagineria y otro que se llama “el principio
de autoridad en la persuasion”.
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LOS NUCLEOS DE LA CONVERSACION

Lamentablemente muchos de los aspirantes a seductores caen una y otra vez en
la herramienta que deben manejar imperativamente: la charla y la conversacion. Y
es que no hay de otra: para seducir tienes que hablar, claro y sencillo. Por
lenguaje de senas no es posible atraer y conquistar a una mujer (@ menos que sea
sorda).

De tal manera que aunque seas un timido incurable, NECESITAS conversar,
interactuar, romper el hielo. Y como sé& que a muchos eso les cuesta muchisimo
pero muchisimo trabajo es necesario revisar el tema desde los mismisimos
fundamentos, desde el ABC del tema. Muchos lo que descubro que necesitan es
un insight, una idea de como funciona la cosa, cuédles son las variables de una
conversacion, los topicos y las cosas basicas. Es necesario saber que conversar
no es solo conversar sino que hay una logica detras.

Algunos me dicen ¢pero no estamos complicando mucho las cosas? Pues no,
entre mas estudio el arte de la conversacion, la persuasion y la argumentacion
descubro muchas mejores formas de vender mis ideas, de tocar emociones, de
generar recordacion y memoria, de ensenar, de dejar huella, de conocer la mente,
el corazdn y el pensamiento de otras personas. Lamentablemente las personas
hablan muchas cosas, la gran mayoria vacias, y dejan de lado la estrategia de la
influencia.

Ahora al punto, revisemos tres conceptos fundamentales en una conversacion y
que son como tres columnas de una gran construccion.

1. Valor: La conversacion es una interaccion entre seres humanos y lo que se
“‘comercia” e “intercambia” es valor. Lo que sucede frecuentemente es que ese
intercambio de valor es desigual. Es como cuando compras un producto y pagas
por él pero el producto se te dana pronto. El intercambio ideal en una
conversacion es que proporciones valor y que generes admiracion en los
interlocutores, que aprecien tus habilidades, que incluso deseen tenerlas y mas
alld que deseen tenerlas TENIENDOTE A Tl

Voy a poner un ejemplo extremo pero que ilustrara, sin duda, mi punto. Miremos
esta situacion social: imagina que transitas por una calle y te habla un indigente.
;Cual es la reaccion tipica? La mayoria tratara de cortar la interaccion,
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manteniéndola tan breve como sea posible, cortandola, caminando mas rapido,
huyendo. Incluso los mas caritativos sélo daran una moneda pero evitaran hablar.
El punto no es de crueldad, es porque estan respondiendo a un impulso
inconsciente hacia el valor. Se evade la interaccion porque inconscientemente
Ccreemos que No aporta valor y por eso se le huye, porque tienes ciertas creencias
de lo que tratara esa interaccion: ¢ quiere dinero?, ;Sera violento?, ; Me atacara?

La idea detras es que si no hay promesa de intercambio la conversacion no se
dara.

Ahora imaginemos que un centro comercial una mujer hermosa se acerca a tiy te
dice que esta haciendo una colecta para beneficencia, responderas de manera
diferente porque tienes una creencia diferente acerca del intercambio de valor,
creeras que hacer una pregunta, o que buscar un tema de conversacion sera
importante porque crees que una mujer hermosa si puede aportar valor. ;Qué le
da valor a esa desconocida que quiere dinero para caridad? Que es una mujer
hermosa, lo cual eleva su estatus social.

Cuando tienes una conversacion con alguien hay un intercambio de valor y tienes
que ser consciente de él. A veces ciertas personas absorben valor y lo Unico que
obtendran es que sus interlocutores se aburran y dejen de hablar con ellos. De
esta manera, el primer objetivo en una conversacion es hacerte muy consciente
del valor que aportaras, y no necesariamente me refiero a las palabras, sino a la
presencia, a la energia, a las emociones.

2. Status: Como seres humanos estamos muy orientados por la idea de status o
jerarquia. Donde quiera que haya dos personas ellas buscaran, de forma
inconsciente, quien mantiene la jerarquia superior. ESO crea una especie de
ordenamiento mental, ordenamos inconscientemente las jerarquias. Lo que esto
implica es que la persona en el mas alto lugar de la jerarquia sera mas escuchada,
sera mas valorada y estimada y tendra menos oposicion y discusion cuando
proponga sus ideas comparado con la persona al final de la jerarquia. Como
contrapeso a esto hay que anotar que la persona con mayor nivel de jerarquia
puede generar prevencion en su auditorio, muchos sentiras emociones
encontradas hacia él, e incluso entre unos miembros generara un agrio sentido de
competencia.
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;,Acaso hay algun momento donde estar en el fondo del orden jerarquico tiene
ventajas? Pues si, existe uno sdlo y es cuando deliberadamente te mantienes con
el valor mas bajo y te dedicas a observar y aprender. Muchas veces tomar la
posicion del aprendiz hace que las personas se sientan maestros y te revelen
cosas, se abran contigo y te ensenen. Lo que esto implica es que si eres una
persona en un alto nivel de jerarquia junto a otra persona con un alto nivel de
jerarquia tendran desconfianza mutua.

Lo interesante de este concepto es que para ser un experto en el arte de la
conversacion en necesario moverse con flexibilidad entre ser el lider de la jerarquia
y estar en el fondo, entre el alto status y el bajo status, hay que tomar lugares y
roles diferentes en la conversacion con el fin de llamar la atencion y tener el
dominio del marco pero también escuchar y aprender. El arte de la conversacion
esta lejos de que hables mondlogos basados en el ego, tienes que escuchar y
hacer hablar al otro.

3. Conciencia emocional: Una de las cosas mas importantes, pero a la vez mas
incomprendidas, es el intercambio emocional involucrado en una conversacion. Y
justamente por el hecho de que es un intercambio emocional es necesario
asegurarnos de que las personas estén en un estado emocional positivo.

Es un concepto muy simple, pero la mayoria de personas pierden esto de vista.
Sin importar lo que uno esta hablando es necesario estar muy sensible y
consciente de a donde esta yendo la emocion. En otras palabras, es necesario
estar consciente de como estan siendo afectadas las otras personas por lo que
uno esta diciendo. Cuando nos damos cuenta que alguien se esta viendo
afectado negativamente o que esta respondiendo negativamente hay que cambiar
el enfoque, y justamente en este punto recae la maestria de la conversacion.
Incluso aunque el mensaje sea fuerte es necesario que la emocion se mantenga
positiva en el interlocutor. No es que los temas como la enfermedad, la muerte, la
tristeza o las pérdidas no se deban tocar en una conversacion, lo que sucede es
que deben tratarse de tal manera que se mantenga el intercambio emocional y
que recuperes rapidamente las emociones positiva. El cerebro humano tiene un
principio: se vuelve adicto a los estimulos que le producen placer y, casi como
regla matematica, desea repetir ese estimulo placentero para sentir Io mismo. Si
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produces emociones positivas las personas desearan seguir conversando contigo
e incluso te buscaran y te extranaran cuando no estéen contigo.

Hay una historia maravillosa del uno de los presidentes mas legendarios de los
Estados Unidos, Benjamin Franklim. Cuando era joven solia discutir con todas las
personas y ganaba sus discusiones basado en una solida oratoria. Sin embargo
no despertaba simpatia en ninguno. No tenia amigos. Asi que un dia, una figura
cercana a €l, alguien a quien Franklim admiraba como a un mentor le dijo que
madurara y que dejara de basar sus relaciones en la supremacia intelectual. Dicen
los historiadores que a partir de ese momento cambid sus métodos e intentd
anadir emocion a sus argumentos, y aunque seguia convenciendo empezo a
generar admiracion.

El centro, el nucleo de la conversacion, es el intercambio emocional.

El arte de la conversacion es justamente eso, un arte y en cierta medida una
buena conversacion es parecida a un espectaculo. Esta nocion resulta muy fuerte
para aquellos que son timidos, porque estan acostumbrados a ahorrar energia (su
mecanismo motivacional se basa en un ahorro constante de energia inconsciente,
en otro post hablaré de este tema). Sin embargo la conversacion de dos personas
puede generar mucha fuerza y mucha energia y es casi como un momento
magico que pueden compartir, claro esta cuando la conversacion es buena y es
apasionante.

Como cualquier espectaculo el buen conversador es un artista y necesita trabajar,
todos los artistas conocidos y que tienen éxito se basan en disciplina, trabajo y
constante dedicacion. Estas habilidades son fundamentales para quien quiera
crecer y son estas destrezas las mas descuidadas por la mayoria, acostumbrados
a acariciar su propia pereza y a convivir con ella como la mejor de sus amigas.

4. Desarrollo de la voz: El aspecto mas importante cuando desarrollas
habilidades de conversacion en un nivel puramente funcional es el desarrollo de la
voz. Y es justamente porque la voz es un instrumento. Con la voz es posible
desarrollar tonalidades y con ellas es posible generar emociones, créeme esto es
un arte y toma tiempo desarrollarlo y pasar de una voz mondtona a una voz
emotiva, pero los resultados no se hacen esperar. Con la voz es posible expresar
duda o pregunta, incluso conviccion y un gran matiz de emociones. Es casi como
un instrumento musical.
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Las voces mas poderosas son aquellas que son ritmicas. Una forma en que
aprendi a hacerlo fue leyendo en voz alta novelas, y conmigo mismo como
maestro empeceé a actuar cada uno de los dialogos de las novelas, y empecé a
darme cuenta que cada emocion requeria una voz particular. Todos los dias leia
una parte de la novela a solas y yo mismo me retroalimentaba hasta que
finalmente encontré mi propia voz. Mi defecto en aguel momento era que hablaba
entre dientes, y en lo que trabajé fue en vocalizar, en mover mas mis labios vy
pronunciar mejor las palabras, en ese entonces las mujeres solian preguntarme
“;,qué dijiste?” muy frecuentemente, pues no entendian lo que les decia. Cuando
exponia algun tema en la universidad solia hablar demasiado rapido y eso no
permitia hacerme entender, luego entendi que hablar rapido es solo un reflejo
inconsciente que expresa el temor a perder la atencion del publico, asi que para
que ello no suceda el inconsciente hace que hablemos mas rapido para
“supuestamente” mantener la atencion del publico. Fue un gran reto aprender a
manejar los silencios y las pausas, algo que se adquiere sin mucha dificultad
leyendo unas cinco paginas diarias de tu libro favorito y respetando los signos de
puntuacion.

Dos herramientas para iniciar conversaciones

La conversacion en la seduccion es el fundamento, el eje de la interaccion. Es
imposible construir confianza, confort y conectar con las emociones sin
habilidades de conversacion. Hoy continuaré hablando de algunas estrategias
que te permitiran desarrollar estrategias de aproximacion a lo que significa estar
en una conversacion. Frecuentemente no sabemos de qué se trata conversar, no
sabemos cuando hablar y cuando escuchar. Es algo que en muchos casos
necesita un ojo atento, que aprenda al ver a otros, qué conozca la dinamica de
una interaccion social, pues bien, estoy seguro que esta serie de escritos sera de
ayuda.

Vamos a empezar hablando del principio 90/10. La razdn por la cual la mayoria de
conversaciones se atascan, especialmente las nuevas conversaciones, desde el
MisSmo inicio es porque no se entiende el concepto de “proporciones” en una
conversacion. Es necesario tener en cuenta lo siguiente:
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Cuando empiezas a conversar con alguien nuevo, especialmente alguien que no
conoces todavia, van a ser tan frios en sus cabezas como tu eras antes de iniciar
la conversacion.

En otras palabras, no sienten mayor motivacion para hablar contigo, la razén
fundamental son los nervios que implica la interaccion con un desconocido, es
algo natural. Cuando comienzas una conversacion, ellos sienten algo parecido a:
“Bien, yo tampoco sé qué decir tampoco. Me siento un poco incomoda(o).”

No es que se sientan incOmodos precisamente, es sélo que su neurologia No se
ha “prendido” todavia. Es como un atleta que dice en la linea de partida “bien, hay
que correr” cuando aun no ha tenido oportunidad de hacer ejercicios de
calentamiento.

El principal reto que tienes es el de darle a tu interlocutor(a) la oportunidad de
“prender motores” y arrancar.

;,Como se hace esto?

Mantente hablando: La regla es asi de simple. Habla por ambos. De vez en
cuando puedes mandar una pregunta aqui y otra por alla. No olvides las
preguntas retdricas, que son preguntas que se hacen sin esperar respuesta. Por
lo general es parte de un discurso con el proposito de hacer pensar al oyente.
Suele expresarse como una afirmacion expresada con forma de pregunta que se
formula de modo que el (la) interlocutor(a) entienda el sentido de esa afirmacion
implicita. Por ejemplo, preguntar cosas como ¢ no cierto?, jverdad?, ;Si o no?,
¢, Por qué habra personas tan desconsideras?

Luego hablaré de preguntas por si misma. Pero en este momento lo que
necesitas es involucrarte tanto en la conversacion que las personas no se sientan
amenazas por ti 0 por el mismo contexto de la conversacion. No esperes que una
primera conversacion lleve a que tu interlocutor te hable de cosas demasiado
trascendentales, profundas o personales, lo mas probable es que no o hara,

|”

porgue aun su “motor verbal” esta frio.

Mantenerse hablando de una forma animada, si proyectas una buena energia
puedes ayudar a que los “motores” se encienda. Tienes que ponerle vida a lo que
hablas, entusiasmo a través de tu voz y a través de los temas que tratas.
Recuerda nuevamente: tienes que ayudar a la neurologia de tu interlocutor(a) a

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 37

que empiece la interaccion. Una vez logras romper el hielo ya dejas de hablar y la
otra persona empieza por si misma a involucrarse con tus temas.

Recuerda, el principio 90/10 consiste en que tu inicias la conversacion, tomas la
responsabilidad y el control de ella la mayor parte del tiempo, el proporcion 90 tu
y 10 la otra persona. Conforme a avanza la conversacion y el hielo se rompe la
persona empezara a abrirse, a dejar los nervios y la ansiedad y te empezara a
participar. En este punto tu comienzas a soltar el control y a bajar la proporcion:
80/20, 70/30, 60/40.

No pienses que pasaras por un hablador, solo piensa que tienes que ser un
apoyo y dar una mano a la timidez/desconfianza de tu interlocutor. Ten en mente
la siguiente creencia: estas haciendo algo genial por los dos, le ayudas a
adaptarse y preparar su mente para la charla (lo cual demandara un tiempo) y te
das la oportunidad de propiciar temas y controlar la situacion.

El segundo es el principio de los sistemas de reconocimiento. Tienes que
reconocer las senales que las personas te estan enviando para saber si estas
despertando la intensidad emocional necesaria, la energia correcta, y si los temas
que tratas son interesantes, despiertan curiosidad y estimulan a tu oyente.

Es necesario utilizar los sentidos. Tus 0jos y oidos seran tus mejores amigos, es
necesario observar las reacciones y aprender a leerlas. La clave esta en prestar
atencion, poder descentrarte de ti mismo vy fijarte en el otro. Los peores
conversadores son aquellos que no pueden dejar de pensar en ellos mismos
mientras hablan con otra persona. Simplemente fijate en la otra persona,
desconéctate de tu propio ruido mental que te dice “jsera que lo estoy haciendo
bien?, ¢ sera que voy por buen camino?”o peor aun esos mensajes fatalistas de tu
propia mente que te dicen “mmm... se esta aburriendo, soy pésimo en esto, qué
aburrido estoy.” Concéntrate en sus palabras y en ver las reacciones emocionales
del otro.

La cosa es simple, debes notar emocion, interés y curiosidad en el otro. Esas son
las cosas que tienes que buscar, al buscarlas inevitablemente estaras poniéndole
atencion, al hacerlo estaras conectando. Muchos fallan porque al conversar no
conectan. En las conversaciones TODO es sobre la conexion que creas.

Ahora bien, un pequeno apunte sobre qué hacer con la informacion que recibes:
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Cuando comienzas una conversacion con alguien o con un grupo de personas
tienes que tener un grado mayor de energia que la de la persona o grupo con que
estas.

La clave de esto es saber que no charlas solo con las palabras que usas, sino
que hablas con tu tono de voz, con tu volumen de voz, tu tono, tus inflexiones de
voz y tu lenguaje corporal. Nunca deberias iniciar una conversacion con las
manos en los bolsillos 0 sin mover las manos. Lo que se busca con este principio
es que tu “robes” un poco de energia de ellos, mas no ser aplastado por la
energia de la persona o el grupo al que entras. Al tener un estado energético
mayor daras una impresion mas dominante asi como mas espontanea o divertida.

Y aca viene un punto interesante por el cual los timidos son percibidos como
conversadores dificiles. El timido generalmente suscita tres primeras impresiones:

1. Que son inseguros, por lo cual no generan valor, de acuerdo a la forma en que
lo defini en mi post previo.

2. Que son muy inteligentes, 1o cual hace que los interlocutores piensen “mmm...
no tengo ni idea qué decirle para que no me juzgue.”

3. Que son muy serios, lo cual produce el mismo efecto anterior, sumado al
siguiente pensamiento “mmm... este tipo es muy serio, sera mejor que me cuide
de lo que digo no sea inapropiado”.

En los tres escenarios seras aislado sino muestras una energia divertida vy
relajada, donde ellos se sientan libres de ser quiénes son y hablar 1o que deseen
hablar.

Aprende a reconocer donde esta en nivel energético de las personas. Es
necesario ser preciso, una cosa es el nivel energético de las personas en un bar,
en un sitio para bailar, en una biblioteca, en un salén de clases. Sélo hay que
calibrarlo para que sea un poco superior al que tienen las personas en el sitio, no
tienes que llegar con el nivel de energia de una discoteca a abordar a alguien en
un sitio mas calmado. La clave es experiencia y mas experiencia, la vida real te
ensefara a calibrar estos niveles.
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ESTRUCTURAS MENTALES DE LA CONVERSACION

Resulta bastante paraddjico que las personas tengan tanto miedo al iniciar una
conversacion, que sea una conducta que despierte tanta ansiedad y tanto
nerviosismo. Iniciar una charla con alguien no deberia suscitar tantas emociones,
es algo simple, es algo para lo cual los seres humanos estamos disenados, es el
simple acto de conectar con otros, eso es todo, las conversaciones son el simple
acto de iniciar una conexion. Lamentablemente tenemos que lidiar con varias
cosas:

1. Creencias: Empezamos una charla con ciertas ideas en mente. Algunas nos
resultan mas eficaces, como creer que podremos tener una interaccion
interesante, que podremos despertar curiosidad, que sera una conversacion
apasionante. Otras resultan paralizantes o inutiles: creer que seremos rechazados,
que la otra persona creera que no valemos nada, etc.

2. Prejuicios: Los prejuicios son ideas poco informadas que nos hacemos sobre
las personas o los contextos, son opiniones y tienen su explicacion en defectos
de nuestro proceso de razonamiento. Algunos de los que Nnos generan
incapacidad son: creer que porque una mujer es atractiva no podremos hablar
con ella, pensar que en ciertas circunstancias resulta inapropiado buscar una
conversacion (increiblemente muchas personas aun siguen pensando que los
unicos lugares para seducir son los bares y las discotecas), que una mujer tiene
novio y que eso implica que seremos rechazados al intentar hablar (aca jugamos
en términos de probabilidades, puede que si como puede que no y vale la pena
intentarlo.)

3. Expectativas: Las expectativas son el resultado de nuestras emociones que
anticipadas esperan ciertos resultados. Muchas veces encuentro que los
aprendices de seductores no tienen claros dos conceptos:

*El valor de la practica: Algunas interacciones no tienen por qué producir
resultados por si mismas. Me explico: muchos esperan que el resultado natural de
una conversacion sea un correo electronico, un teléfono, una cita, sexo, etc.
Muchas conversaciones son netamente ocasionales, se dan en un momento, bajo
una circunstancia muy especial o por ciertas razones no conducen a nada.
Muchos desprecian el conversar simplemente por el placer de hacerlo, de
practicar y de conectar tan solo por un momento. Nuestro pensamiento se enfoca
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con demasiada ansiedad hacia los resultados y no valoramos el proceso de
crecimiento y de conocimiento acumulativo. En el arte de la conversacion tus
primeras interacciones no seran tan buenas ni tan precisas como las posteriores,
el habito de conversar es un arte que empieza a cultivarse cuando buscas
cualquier pretexto y situacion para conversar. Puedes conversar con una
camarera, con alguien que compartes silla en el autobus, con alguien que hace
fila contigo en el banco, el taxista, etc. En estos casos el resultado poco importa,
lo que realmente es valioso es la experiencia que tienes y como paulatinamente
empiezas un habito de conversar.

Cuando tienes el habito de conversar con cualquiera simplemente hablar con una
mujer resulta encajar faciimente dentro de ese habito. Empiezas a eliminar la
ansiedad y la anticipacion que representa el conversar. Un ejercicio que les
propongo a mis clientes es que hablen con mujeres hermosas, no buscando
resultados sino simplemente por hablar y por acostumbrarse a acercarse a este
tipo de mujeres. Si tienes en tu mente el resultado deseado puedes estar
obsesionado por el resultado en si y no fijarte en el proceso para llegar al
resultado. Algunos resultan ser muy directos, 0 mostrarse demasiado afanados
por “cerrar” con teléfono o con una cita. Eso conduce a que el proceso se vea
estropeado y si el proceso se dafa no se tendra el resultado.

*El valor de la paciencia: Muchos me dicen “es que ya he esperado
demasiado, he estado mucho tiempo sélo”, pues bien, yo he aprendido en mi
vida personal y en la de mis clientes el valor de esperar. Lejos de las posturas
enganosas de algunas escuelas de seduccion que soélo buscan el dinero de las
personas, la seduccion es un arte que se juega en el saber esperar. Algunas
interacciones no producen su fruto sino semanas 0 meses después. Lo Unico que
yo busco en mis clientes es que su oportunidad de interactuar, de conversar, de
conectar sea efectiva sin importar el resultado visible (teléfono, cita, contacto, etc)
y que simplemente lo hagan por el placer de hacerlo, entre todas estas
conexiones una o varias resultaran, en el largo plazo en citas y luego en posibles
relaciones. La metafora que se me ocurre es la de pensar en un sembrador que
va sembrando sus semillas, algunas no germinaran porque no son terreno fertil,
pero algunas si lo haran y daran fruto. La seduccion es un trabajo, es un oficio,
que hay que hacerlo. La impaciencia solo conduce a que te equivoques, tomes
decisiones equivocadas 0 presiones demasiado y muestres necesidad.
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4. Atribuciones: Las atribuciones son explicaciones del tipo causa-efecto que
hacemos de los fendmenos. Un ejemplo en una esfera diferente se puede ilustrar
en la diferencia en que una inundacion sea atribuida al invierno y a un terreno
susceptible de deslizamientos, y otra es atribuir esa misma inundaciéon a un
castigo divino por los pecados. Como ves, la misma consecuencia tiene dos
causas diferentes dependiendo del punto de vista. En el campo de la seduccion:
el mayor error reposa en pensar que una actitud distante al entablar una
conversacion implica un rechazo manifiesto, o que hemos perdido valor delante
de la otra persona, o que no desea hablar con nosotros. Puede que sea cierta
esta atribucion, pero también puede que sea cierto que hemos iniciado la
conversacion en un mal momento, que esta persona esté ocupada O que
simplemente no desee hablar con nadie en ese instante, porque esta pensando
en algo realmente prioritario. Esto lo he visto en dos contextos:

*Cuando no es probable que vuelvas a ver a esa persona: muchos atribuyen
a esa actitud un rechazo y un notorio fracaso en su interaccion. Como nunca
tendran la oportunidad de comprobar cual atribucion es correcta se quedan con
la peor (el rechazo sin mas). En este punto es necesario presumir buena fe, por
dos razones: primero, asi sea falso resulta ser algo que la psicologia conoce
como una “creencia que defiende la identidad” y aunque probablemente falsa
(que no seguramente) es Util para tu proceso. Segundo, esto permite que no
reacciones con el resentimiento caracteristico de muchos de los aprendices, que
para en siguientes aproximaciones (incluso el mismo dia) no pierdas tu energia y
un episodio no termine danandote el resto del dia. Esa es una victoria que no te
puedes permitir conceder.

*Cuando volveras a ver a esta persona: Quiza es una persona de tu trabajo,
de tu universidad, del barrio. La actitud abierta y una atribucion positiva permitiran
que te vuelvas a acercar y puedas comprobar qué es lo que sucede realmente.
Quiza una segunda o tercera aproximacion resulte en saber que esta persona en
verdad estaba ocupada o que realmente no quiere saber de ti. Y aca entra a jugar
una atribucion compleja:

Por el hecho de que una mujer no desee hablar contigo no significa que la causa
esté en que eres inadecuado o que has fallado, la causa reside en el estado
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interior de la mujer. Escribe esto por favor en fuego en el sistema de creencias
que tienes.

Ante todo tienes que preservar tu estima y tu nivel de juego.

Ahora bien, tienes que prestar atencidbn a no caer en un extremo: no puedes
excusarte de todas las fallas, eso conduce a la mediocridad. Tienes que adecuar
tu sistema de atribuciones para saber cuando tu técnica y estrategia han fallado y
necesitas mejorar, trabajar y optimizar tu rendimiento, y cuando es simplemente
cuestion de las circunstancias. Recuerda que este trabajo consiste en volverse
cada dia mas exigente contigo mismo. Y aca va otro principio:

Las excusas poco valen, es necesario mantener un equilibrio entre ser critico y
exigente con uno mismo y preservar la estima. Muchos caen en el extremo de ser
demasiado criticos consigo mismo y lo Unico que obtienen es lesionar su
autoestima y estropear todo su desempeno, porque desarrollan algo que se
denomina “temor al desempeno”, es decir, tienen un temor desmedido a no hacer
las cosas bien por lo cual optan por no hacer nada.
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SEGUNDA PARTE
PRINCIPIOS DE LA PERSUASION
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PRINCIPIO DE PERSUASION 1

Principio de persuasion: Las personas responden de manera inconsciente
a tus intenciones conscientes e inconscientes.

Este principio es clave tanto en persuasion como en seduccion, y nos indica que
nuestra mente (en forma de pensamientos y creencias) y nuestra energia personal
se proyectan a lo que las demas personas percibiran y sentiran en nuestra
presencia. Una de las cosas que mas me ha servido para persuadir y seducir es
tener en desenlace que espero en la mente, esto es, si deseo un beso, s€ qué es
lo que quiero, y ademas sé que lo voy a obtener, si deseo vender algo sé que lo
venderé, tengo claras las respuestas a las objeciones que tendré y veo, de
antemano, a los clientes adquiriendo el producto o servicio.

Ultimamente en la cultura popular se ha hecho famoso un personaje, que se
llama Forever Alone, y es una representacion de alguien que esta sin amigos, sin
pareja, sin nada. Creo que este personaje refleja algo que en realidad sucede,
cuando estas solo es mas probable que continles solo, de hecho, vemos
personas sin pareja durante anos, solos y solos. Asi mismo, las personas cuando
consiguen pareja recobran un inusitado atractivo para el sexo opuesto. Todo se
debe a lo que tienes en tu consciente y en tu inconsciente, algunos tienen la
soledad escrita en cada una de sus células, casi que viene incorporada a su ADN,
y son eternos solitarios, y proyectan esa soledad, y el vacio que sienten en sus
interacciones, por lo cual, de vuelta reciben aislamiento.

Si trabajas en ventas, o simplemente deseas persuadir para que te contraten,
financien un proyecto o 10 que sea que quieras, debes tener en claro qué es lo
que deseas conseguir, y como si de un asunto de fe se tratara debes creer que
conseguiras aquello que estas buscando, de nada sirven los patrones que he
compartido, si en las noches, cuando estas a punto de dormir, no te concentras
en lo que deseas, lo visualizas, lo tocas, lo sientes en tu mente, miras las
dificultades que puedes tener y te ves, a ti mismo, sorteando los obstaculos y
acercandote a tu meta.
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Cualquier libro de deporte de alto rendimiento o cualquier biografia de un gran
deportista te dira que hacen estos ejercicios mentales, y para persuasion
funcionan de marawvilla.
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PRINCIPIO DE PERSUASION 2

Principio de persuasion: Las personas pueden resultar profundamente
afectadas por lo que piensan los demas.

Somos seres sociales y, ademas, personas en constante exhibicion ante los
demas. La gran mayoria de las personas siente que sus decisiones pueden ser
equivocadas, erroneas, que no tienen la suficiente habilidad para tomarlas, ya sea
por desconocimiento o por inexperiencia. Ante ello la alternativa clara es "si otros
lo han hecho entonces puede hacerse, si otros lo han comprado entonces debe
ser que es bueno, si otros han ido entonces puedo ir".

La mayoria de personas se sienten imposibilitados para tomar decisiones por ellos
mismos, sienten adentro de si mismos un juez que les cuestiona la decision, ese
juez adquiere voces como:

- AUn es muy pronto para entregarme

- ¢ Qué diria mi amiga/madre/padre si supiera que haré esto?
- Es demasiado costoso/arriesgado y no puedo permitirmelo.
- De eso tan bueno no dan tanto

Esas voces son los principales enemigos del persuasor. Afortunadamente las
personas ademas de validar consigo mismas las decisiones que toman, también
lo hacen con los demas, concediéndo en muchos casos un mayor crédito a lo
que otros dicen que 1o que a ellos piensan e intuyen sobre 10 que es correcto. Los
psicologos llamamos a esto: PRUEBA SOCIAL.

Si deseas vender algo es necesario que acredites tu producto o servicio con la
recomendacion de varias personas, testimonios que acrediten los resultados que
prometes. Si buscas seducir a alguien es mas probable que la seduzcas cuando
estas acompanado y otros "te recomiendan" de manera tacita porque aprueban
lo que dices, se rien de tus chistes, te respetan, etc. Es mas tener un pasado de
ex novias o relaciones previas es mejor que no tener ninguna.
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Por ejemplo, en las entrevistas de trabajo un factor relevante son las referencias
personales, o mismo sucede con los bancos. Las personas piden algo que
acrediten que existes, que eres adecuado, que eres el mejor y que te has portado

bien.

En persuasion cuando hablas de ti mismo puedes verte como un fanfarrdn,
cuando otros hablan de ti consolidas credibilidad. Por ello es importante que en
tus intentos de persuadir cites a terceros, cites experiencias, comentarios de otras
personas.
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PRINCIPIO DE PERSUASION 3

Principio de persuasiéon: Las personas haran lo que sea, en términos de
adquirir tu producto, seguirte a donde les indicas e invertir en tus
proyectos, si eres capaz de modificar sus estados emocionales

Es posible decir que el mundo que nos ha tocado vivir no es facil, es un mundo
impredecible, violento y frecuentemente injusto. Esto hace que las personas no
sean felices, de hecho, tienen frecuentes sentimientos de desespero, soledad,
agobio, depresion y frustracion. Una voz dentro de si les dice “puedes tener mas,
la vida puede ser mejor que lo que estas viviendo.” Las personas tienen una
profunda sensacion de estar incompletas, de buscar algo que se rehusa ser
encontrado. Y esto nos ocurre absolutamente a todos, estamos configurados
para necesitar.

; Qué necesita esa mujer con la que deseas salir? ;Cual es su gran vacio, su
deseo mas profundo? jAcaso se siente sola? ;Acaso desea olvidar una relacion
pasada? ;Acaso necesita sentirse validada y amada? ;Acaso desea experimentar
los limites de su deseo?

¢, Qué necesita ese cliente al cual deseas venderle un producto o servicio? ¢ Acaso
desea sentirse poderoso? §Acaso desea sentirse aprobado y reconocido? ;Quiza
desea sentirse comprendido? Acaso desea un poco de placer y felicidad en su
ocupada y rutinaria vida?

Esas son preguntas que debes tener en tu mente a la hora de realizar un proceso
de persuasion, a la hora de abordar a una persona, tu mente debe estar en clave
de pregunta, y buscar las respuestas.

Si encuentras las respuestas tienes el camino de lo que yo llamo
la INTERVENCION EMOCIONAL.

.En qué consiste la INTERVENCION EMOCIONAL? En que lograras ofrecer esa
emocion que la persona busca.
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Si lo logras la persona te dara lo que desees con tal de experimentar esa emocion
que hace falta en su vida. Se volvera literamente adicta, y como toda adiccion
ésta se instala en lo mas profundo de su cerebro, como resultado de el gusto de
sentir neurotransmisores, endorfinas y componentes quimicos lo que la hara dificil
de erradicar.

Mira como funcionan ciertas cosas, las largas filas que hacen las personas por
subirse a una montana rusa y experimentar una emocion de dos minutos.

Las personas se anclaran a ti si lo que ofreces es emocionante, unico, divertido,
controversial. Si tU o lo que ofreces les proporciona una mejor calidad de vida y
una emocion que anhelen, que deseen sentir.

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 50

PRINCIPIO DE PERSUASION 4

Principio de persuasion: La mejor manera de mover a las personas a
actuar es hablarles en términos de pérdidas.

La motivacion tiene dos principios, nos orientamos hacia el placer y buscamos
evitar el dolor. Sin embargo somos caprichosos en las decisiones que tomamaos,
0 acaso ¢vamos al médico cuando nos sentimos bien de salud? ;Vamos al
odontélogo cuando nuestra sonrisa es perfecta? ;Acudimos al psicélogo cuando
nuestra vida emocional es pura felicidad?

No. Acudimos a los especialistas cuando algo nos duele, y cuando necesitamos
una solucion rapida. Usualmente no planificamos, dejamos todo para o ultimo
para que la tension haga lo suyo y nos presione lo suficiente para terminar nuestro
trabajo pendiente. El dolor es la motivacion que mas frecuentemente nos guia en
la toma de decisiones, no es tanto que busquemos el placer como que deseemos
no sentir dolor.

Cuando tienes una pareja, en algun punto puedes llegar a cansarte y aburrirte,
pero no es sino que €l o ella digan se aparten un poco, se muestren distantes y
serios que nuestro interés se activa y decidimos buscarlos para retenerlos.

En la toma de decisiones persuasivas ocurre exactamente lo contrario. Ya
habiamos visto un patron que se define por decirle a nuestro cliente que sdlo nos
queda un producto, que solo nos queda un dia, o unas horas, de
promocion.Simplemente no queremos experimentar un dolor expresado en forma
de pérdida de una oportunidad.

Muchas veces he visto que personas que no tenian su decision de compra
tomada, que solo iban a preguntar datos del producto, han terminado comprando
porgue un persuasivo vendedor les ha dicho que ya quedaban pocas existencias
0 que el precio de oferta iba a expirar.

Cuando las personas se muestran indecisas sobre una decision y cuando estan a
la defensiva, es mas sencillo moverlas a la accion si se les demuestra que pueden
perder algo (dinero, tiempo, esfuerzo, beneficios) si no actuan ya.

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 51

La idea de perder algo es extremadamente mas poderosa que la idea de ganar
algo. Si estamos persuadiendo a alguien para que adquiera nuestro producto/
servicio/proyecto resulta mucho mas poderoso enfocarlo a la pérdida de no
comprarlo que a la recompensa que representaria comprarlo.

Adicionalmente a mostrar las pérdidas, es necesario mostrar que éstas
seran futuras, lo cual es mucho mas persuasivo que mostrar o que se ha perdido
(en el pasado) por no haber actuado. Las personas temen el futuro y hacen todo
lo posible por tenerlo asegurado.

Por ejemplo: “Mire en dos meses las acciones subiran, imaginese las pérdidas
que puede tener por dejar de ganar al no tomar la decision de invertir en nuestro
paquete accionario, ahora”, “imaginate que cuando seas mayor te arrepientas de
las cosas que dejaste de hacer, como por ejemplo aprovechar este momento aqui
y ahora conmigo”, “esta oferta acaba hoy, mi supervisor no ha autorizado mas
descuentos, asi que no le puedo garantizar de ninguna forma que le sostenga
esta oferta mas alla de hoy, de hecho, el ano pasado me sucedio o mismo y no
se imagina la cantidad de personas que se arrepintieron porque estos descuentos
son anuales”.
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PRINCIPIO DE PERSUASION 5

Principio de persuasion: Las personas siempre anoraran el pasado, se
quejaran del presente y tendran miedo del futuro

Usualmente las personas se quejan de los tiempos que les ha tocado vivir, son de
los que piensan que todo tiempo pasado fue mejor y que antes las cosas eran
mas faciles. Vivimos en una era de desesperanza e incomodidad con el ahora, las
guerras, la contaminacion, los desastres naturales le muestran a la mayoria que
estamos en una época muy dificil.

Sin embargo, si vemos el vaso medio lleno vemos que nunca antes en la historia
teniamos a nuestro alcance tantas comodidades y tantas posibilidades de vivir
mas tiempo y prolongar la juventud. Las opciones que tenemos son innumerables
y las fuentes de placer son cada vez mas abundantes. A pesar de estos hechos,
el ciudadano comun afora el pasado, ya sea el pasado histdrico o su propio
pasado personal (nifez, juventud, inocencia).

Si deseas persuadir necesitas asociar tus productos a la nostalgia del pasado,
también puedes crear urgencia en las personas para que sientan que los
productos o servicios que les ofreces aliviaras las penas del presente (soledad,
deudas, enfermedad, lo que sea). Por ultimo puedes crear en las personas la idea
de que tu oferta convertira un futuro en algo mas seguro (viviras mas, seras feliz,
protegeras a los tuyos, encontraras el bienestar que buscas, tendras salud).

¢ Recuerdas la pasion de ese primer amor, cuando creias que todo era posible y
cuando sentias mariposas en el estbmago? Es el momento de volver a sentir esa
emocion del primer amor. (¢;,Por qué crees que la saga de Crepusculo ha tenido
tanto éxito? Justamente porque se ancla a esas sensaciones de la adolescencia
del amor prohibido). Esto es un ejemplo del puente al pasado que puedes crear
con un producto. Llevar a la persona que te gusta a un lugar que le recuerde su
infancia o juventud puede ser una estrategia excelente para utilizar el pasado a tu
favor.
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Buscamos recordar (puente hacia el pasado) y seguridad (puente hacia el futuro).
Descubre qué anhela esa persona que se ha perdido en su pasado, y cual es la
mayor necesidad que tiene hacia el futuro, puedes preguntarlo, puedes verlo en
las cosas de las que mas habla, en sus peliculas favoritas, en su musica, en sus
libros, en los temas que mas la agobian, ¢acaso teme a la soledad y a la vejez?
Con esta informacion podras apuntar mas precisamente tus misiles persuasivos.

Y0 ESTRATEGIA DE

%p(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 54

PRINCIPIO DE PERSUASION 6

Principio persuasivo: Cualquier mensaje que hable del “tu” en lugar del
“yo” o “ellos”, sera mucho mas poderoso.

Este principio se basa en algo que se denomina cambio de indice referencial. Y es
una estrategia linglistica en la cual empiezas contando una experiencia que te
sucedio, y a lo largo de la historia cambias el pronombre, no hablas de “a mi me
paso esto” sino “es como cuando a ti te pasa eso”.

El cambio de indice referencial lo usamos a diario, sin darnos cuenta, y es muy
poderoso, porque arrastra a la persona a la experiencia que tu le estas contando
y hace que la imagine vivamente. Esta técnica es ideal cuando deseas provocar
estados emocionales intensos y para crear empatia con una situacion que te ha
sucedido.

Si eres capaz de hacer que alguien (cliente, enamorada, etc) viva el suceso de
tener ya un producto o un servicio, 0 sentir una fuerte emocion o excitacion,
entonces tendras el poder supremo de la persuasion. En este punto es que se
perfecciona el arte de la perfeccion, en implantar una sensacion o una emocion
en otro, y con este principio es posible.

Mostrarles a las personas que alguien va experimentar 0 ha experimentado algo
no es suficiente, necesitas lograr que lo viva en su mente. Decir que “Carlos tenia
el mismo problema que tU comprd mi producto vy lo soluciond” es efectivo, pero
no lo suficiente, necesitas ir un paso mas adelante.

¢,Por qué no es suficiente? Porque imaginas que otro lo logro, pero no te has visto
en tu mente a ti mismo lograndolo. Eso es lo realmente persuasivo. Es como
cuando guias la atencion de alguien hacia donde deseas, te sientes realmente
poderoso, y ademas sientes cOmo la otra persona siente y ve lo que tu deseas.

Te pondré un par de ejemplos:
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Sin uso de cambio de indice referencial: “Ayer tenia un trabajo pendiente, que no
habia conseguido realizar, sin embargo tras leer algunas cosas sobre manejo del
tiempo logré motivarme y terminarlo. Lo terminé con un agradable sentimiento de
satisfaccion y después tuve tiempo para mis cosas personales”

Con el cambio de indice referencial: “referencial: “Ayer tenia un trabajo pendiente,
que no habia conseguido realizar, sin embargo tras leer algunas cosas sobre
manejo del tiempo logré motivarme y terminarlo. Cuando estas en ese estado es
facil que te salgan las cosas de una manera facil y fluida”

Otro ejemplo usando el cambio de indice referencial: “Alguna vez tuve la
oportunidad de dejarme llevar por lo que sentia, y tuve una relacion realmente
apasionada con alguien, fue algo muy intenso.Cuando estas en una relacion asi
sientes que te llenas de una increible energia, sientes como un calor que te va
subiendo y simplemente no quieres que pare. Es como cuando tu sientes el
mayor de los placeres posibles.”

Un ultimo ejemplo: “Un cliente mio ha probado el producto X, él me dice
que cuando lo estas usando no sientes el mas minimo ruido, no interfiere con lo
que estas haciendo, es como cuando algo te resulta enormemente relajante y se
vuelve natural para ti. Es como cuando te das cuenta que como no se habian
inventado algo asf antes.”
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PRINCIPIO DE PERSUASION 7

Principio Persuasivo: Un poco de incoémoda verdad ayuda a reforzar

nuestros aspectos positivos.

Todos tenemos defecto. Y las personas mas carismaticas y atrayentes no son
de ninguna forma la excepcion. Los defectos tienen una caracteristica odiosa:
salen en el momento menos esperado, en el momento mas inconveniente.

Uno de los mayores secretos de la persuasién consiste en sacar a la luz, en
revelar intencionalmente alguna debilidad para dar a entender que no existe
otra, o simplemente para hacerla tan evidente que las demas no sean notorias.
A partir de alli esta debilidad puede ser manejada como una ventaja, como un

aspecto positivo.

Recuerdo por ejemplo la publicidad de L'Oreal: "Somos caros, pero usted lo
vale". Dicen que son caros, pero luego lo vuelven una ventaja ¢acaso vas a ser

tacafo contigo mismo? Es el poder del reencuadre.

Si estas saliendo con una mujer, puedes mostrar también una aparente
debilidad como lo es ser introvertido"me gusta permanecer en silencio muchas
veces, porque asi escucho mejor a los demas y aprendo de ellos." En otra
situacion puedes decirle "soy demasiado directo, no me vengo con rodeos
cuando alguien me gusta" o "soy bastante terco, cuando algo me gusta

simplemente no lo dejo escapar”.
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TERCERA PARTE
PATRONES DE PERSUASION
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 1
Patron: "Intenta resistirte a"

La frase implica o presupone la posibilidad de fracasar, entonces qué mejor que
fracasar en esa resistencia. Mira algunos ejemplos: Trata de resistirte al
sentimiento de placer que sientes al hacer algo diferente hoy conmigo. Intenta
resistirte a la posibilidad de dejar atras el pasado y empezar de nuevo hoy (al decir
"hoy" apuntas sutiimente a ti). Trata de resistirte a la sentirte muy agusto ahora,
conmigo. Si trabajas en ventas puedes crear frases como: intente resistirse a la
oferta que hoy le traigo y que estoy seguro resultara muy conveniente para usted.
O una frase como esta: trate de resistirse por un momento a ver el precio tan
competitivo que le ofrezco y analice los beneficios que recibira.

Este patron de lenguaje opera como una orden paraddjica. Es como cuando
dices: no quiero que pienses es elefantes rosados. Aunque le das una orden con
la palabra NO sera inevitable pensar en elefantes rosados.

Trata de resistirte a la urgencia de empezar a utilizar estos patrones y de crear los
tuyos propios e introducirlos sugestivamente en tus conversaciones.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 2
Patrén: El hecho de que (hecho) significa

Uno de los principios de la persuacion es que tu puedes moldear la realidad.
¢ Recuerdas aquella escena en The Matrix donde Neo se encuentra a un nifo y
descubre que "no hay cuchara" y que puedes doblar la realidad a tu gusto? Pues
esto no es del todo ficcion, tu puedes darle a la realidad la interpretacion que
desees, y lo mejor, puedes hacer que otra persona CREA esa interpretacion que
le das a la realidad.

¢ No has pensado por qué los adivinos son tan famosos? Porque su poder de
sugestion es tal que simplemente las personas creen en lo que les dicen.

El hecho de que estés aqui significa... bueno, logicamente significa que estas
aqui. Pero la logica persuasiva es diferente y si creemos que "no hay cucharas" o
que la realidad es plastica podemos alterar la logica e inducir 1o que deseamos.
Con este patron puedes fijar en la mente del otro con soélo decirlos.

Algunos ejemplos son: El hecho de que hayas venido hoy significa que pasaras
un gran momento, el hecho de que hayas dejado a tu novio significa que sin duda
quieres algo mejor (apunta sutiimente a ti), el hecho de que anoche hayamos
tenido sexo significa que hay una profunda atraccion sexual, el hecho de que
estemos saliendo significa que pasaran grandes cosas entre tU y yo.

Si trabajas en ventas puedes usar algo asi como: el hecho de que nos haya
buscado significa que desea encontrar mejor servicio, el hecho de esté pensando
en adquirir nuestro producto significa que desea lo mejor.

Si deseas saber como emplear estos patrones consulta el lunes mi préoximo
escrito en mi blog llamadoCémo usar los patrones de persuasion en una
conversacion. Alli te diré qué hacer y qué evitar con los patrones de persuasion
que te mostraré.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 3
Patréon: Usted/Tu sabes, la gente puede

¢ Qué personas pueden? Personas como tus interlocutores. Una de las formas
mas poderosas de persuadir, incluso manipular, son las generalizaciones. Muy
utilizadas en diversos momentos, por ejemplo, cuando encuentras un defecto en
un producto un vendedor astuto te dice "mmm, si, pero a las personas no les ha
importado, se fijlan mas en (mencionan un beneficio)". Tenemos la tendencia de
seguir a la mayoria y pensar que nosotros estamos equivocados.

En seduccion este patron funciona muy bien, porque tiene dos elementos clave:
1."Tu sabes": Es lo que se denomina una presuposicion, y asumimos en ella que
la persona sabe, llo cual no es necesariamente cierto, pero la mente lo toma por
cierto, porque la gran mayoria de las personas odia pensar y analizar demasiado.
2. Invita a que la persona piense "si otros lo hacen entonces estaré equivoc@ o
mal si no lo hago."

Algunos ejemplos son: Tu sabes, la gente puede dejar atras sus perjuicios y
simplemente dejarse llevar, tu sabes, las mujeres (puedes particularizar a un
universo mas pequeno) pueden llegar a ser mas liberadas sexualmente, tu sabes
las personas pueden besarse sin que ello signifique gran cosa.

Si trabajas en ventas puedes decir algo asi como: "Usted sabe, las personas
pueden endeudarse y comprar lo que desean sin tener que esperar, usted sabe,
las personas pueden pagar bastante si el producto en verdad es de calidad.
Recuerda guardar y practicar los patrones para adquirir naturalidad, inventar
complementos para los mismos e introducirlos con cualquier pretexto para
familiarizarte con ellos.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 4
Patron: Una de las cosas que tu/usted es

Las presuposiciones funcionan muy bien por un pequeno defecto que tiene
nuestro cerebro: le gusta economizar tiempo en los razonamientos y hay que
obligarlo a pensar y analizar. La mayoria de personas no acostumbran a su
cerebro a analizar mas detenidamente lo que escuchan, y de eso se aprovecha la
presuposicion, es algo asi como decirle a tu cerebro "toma esto como cierto y
Como es cierto cree que lo que digo a continuacion también es cierto".

Al decir que "una de las cosas" estamos presuponiendo que hay otras cosas, lo
cual puedes usar para generar valor o para quitarle valor a algo.

Veamos algunos ejemplos: "Una de las cosas que podras gozar de ese viaje sera
ver la naturaleza" (implica que hay otras cosas que podra hacer)

Una de las cosas que te gustara (al decir "te gustara" aca estas dando una orden)
de salir es que vamos a bailar mucho"

Una de las cosas que tu debes pensar (otra orden) de tu relacion es el profundo
hastio que estas sintiendo (presupones que hay otras cosas malas)

Si eres vendedor puedes aplicarlo directamente a los productos "Una de las
cosas que usted debe ver (orden) es la gran comodidad de este carro, Una de las
cosas que mas le llama la atencion a todos nuestros clientes (generalizacion) y
que usted deberia tomar en cuenta (orden) es la calidad de imagen de este
televisor".

Como ves cada dia que avanzamos vamos aplicando mas y mas principios vy
mezclandolos un poco. Es divertido el uso de los patrones si juegas un poco con
ellos. Si te diviertes con ellos podras manejarlos de forma que seras aun mas
persuasivo porque habras ganado naturalididad.

Una de las cosas que veras mafnana es como utilizar el pronombre indefinido y la
vaguedad en la comunicacion.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 5
Patréon: Quiza adn no has

La negacion es importante para aquellas personas que tienen el impulso natural
de resistir. Cuando hablamos de los metaprogramas vimos que hay personas que
son diferenciadoras, que si tu dices blanco ellos dicen negro, si tu insindas ir al sur
ellos te dicen que por qué no al norte. Para estas personas el NO funciona al
estilo de la psicologia inversa, en nuestro ejemplo, si de antemano deseas ir al sur
sabras de tendras que simular querer ir al norte.

El patrén también contiene una presuposicion y es que eso que deseas que pase,
y que propones como reto, pasara efectivamente en el futuro.

Algunos ejemplos son: Quiza aun no has permitido que alguien te cautive, quiza
aun no te has dado la oportunidad de hacer cosas diferentes, quiza aun no te has
dado la libertad de desordenarte un poco, quiza aun no te has permitido sentir
placer de una forma intensa.

Si trabajas en ventas puedes intentar algo asi como: quizda aun no le han
mostrado detenidamente las posibilidades de este producto, quiza aun no ha
pensado en la posibilidad de tener nuestro producto, pero le puedo decir que (...).
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 6
Patron: Es como cuando tu

Este patron es muy poderoso. La explicacion es que con este sencillo matiz
verbal sumergimos a la persona con la que hablamos en la misma experiencia de
la que estamos hablando. Si estas hablando de una maravillosa experiencia en la
playa, por ejemplo, con este patron llevas a la persona a esa misma playa contigo
y vive exactamente lo que tu estas viviendo.

Este patron es muy usado en nuestro lenguaje cotidiano, lo usamos tan
frecuentemente que ignoramos su poder. Es por este patron que puedes sentir
como tu dia se arruina cuando alguien te cuenta una historia demasiado triste y tu
te deprimes, y explica por qué te alegras tanto cuando alguien comparte contigo
un triunfo, por la sencilla razdn de tu también lo vives.

Este patron se vale de dos cosas fundamentales: apela a nuestra imagineria
visual, es decir, al sentido en el cual "vemos" y construimos en nuestra mente lo
que nos cuentan. Y utiliza el "cambio de indice referencial" para hacer que esa
escena que te narro no simplemente la "veas" en la mente, sino que participes en
ella. Con este artilugio hago que pases de ser espectador de lo que te cuento,
para que seas protagonista de lo que te cuento.

Algunos ejemplos: Puedes contar una historia de alguna experiencia sexual y
luego decir "es como cuando tu te sientes realmente excitada y simplemente no
puedes parar", o "es como cuando tu te sientes con tantos deseos de sentir
placer que simplemente estallas”, o "es como cuando tu te sientes tan atraida por
alguien que no puedes parar de mirarlo” (como ella te mira en su mente ella te
recreara en esa escena).

Si trabajas en ventas, puedes contar la historia de como un cliente que buscaba
un carro y se sintio feliz al ver a sus hijos comodos y seguros, y le dices "es como
cuando usted siente que esta montado en una maquina blindada, nada le puede
pasar", la persona se imagina un tanque en su mente. O "es como cuando usted
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siente un verdadero descanso en la playa, tranquilo, con todo incluido, y piensa
(en este momento insertas un pensamiento) esta es la vida que me merezco."
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 7
Patréon: Imaginate/Puedes imaginarte

Una de las cosas que estamos aprendiendo es que l0os patrones de persuasion
son muy simples, tan simples que los usamos de forma cotidiana, pero sin
conocer su profundo efecto, y mejor aun, sin saber su enorme potencial, sin
controlarlos intencionalmente.

Hoy continuamos con un patron visual, una orden directa a la imagineria visual
que lleva, como el patron de ayer, a que la persona construya en su mente, a la
manera de una pelicula, lo que le estamos diciendo. ¢Te habias fijado en que
muchas palabras que usamos son verbos tan poderosos que incitan a la accion?
Poco a poco iremos viendo estas palabras que incitan a la accion vy, sobre todo, a
la accion mental.

Imaginate usando estos patrones con una mujer muy especial y que deseas llevar
a un estado de bienestar, a una emocion positiva, puedes llevarla en un segundo,
le puedes decir algo asi: "Imaginate que ya es fin de semana, que ya estamos en
lugar maravilloso tu y yo, imagina ese sentimiento de libertad que sentiremos en x
sitio haciendo x cosa"

Te diré algo: a las mujeres les llama la atencion los hombres que hablan cosas
diferentes de lo que todos hablan. Si tu lenguaje se diferencia y, sobre todo, si tu
lenguaje se dirige a hacerla sentir emociones, podras despertar atraccion. Para
emocionarse no necesariamente tiene que estar en una montana rusa o ir a 120
kilbmetros por hora, puedes "ordenarle" a su mente que sienta una emocion.

También puedes usar el patron para sumergirla en tu historia, que has construido
para que tenga un profundo efecto en ella, puedes iniciar asi: "Imaginate que una
vez me paso/estaba/tenia..."

Si eres vendedor puedes usarla para "ordenarle" a tu cliente que sienta vy
experimente el producto/servicio que le ofreces: "lmaginese viajando en este carro
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por una carretera destapada, empedrada y que este carro por su altura y traccion
logra atravezar cualquier tipo de terreno”, "lmaginese comunicandose con sus
seres queridos en otro pais gratis y cuando desee."
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 8
Patrén: ¢No cierto? ¢Verdad? ¢Si o no?

Una de las cosas que utiliza la teoria de la persuasion es un principio humano
basico: nos gusta agradar, nos gusta caer bien, buscamos acuerdos. Una de las
férmulas que emplea la persuasion es este deseo de agradar y de identificarnos
con los otros. A la mayoria de personas no desea ir por la vida contradiciendo a
otros, quieren acuerdos, identificarse, encontrar puntos comunes. Esto es una
seria vulnerabilidad del "sistema" que el persuasor aprovecha.

Cuando estamos con amigos, generalmente hay uno de ellos que tiene el
liderazgo y basicamente el que propone qué va a hacer el grupo, a donde van,
incluso qué piensan. Y utiliza una formula cotidiana que busca "verificar acuerdo”
y "construir acuerdo” para insertar una idea.

Esta bien aprender cosas nuevas ¢no cierto? Esta bien ser mas espontaneo
;verdad? O puedes contar una historia de como un dia te pasoé algo diferente que
no planeabas con una mujer y concluir con: "las mejoras cosas en la vida pueden
suceder sin que te des cuenta, las puedes tener en tus narices (te senalas) y
simplemente pasan ¢si 0 no?". Cuando sientes deseo el sexo es lo mejor del
mundo ¢,no es cierto?

Si eres vendedor: Cuidar de nuestra imagen es lo que todos (generalizacion)
buscamos ¢no es cierto? Un buen motor es lo importante en un carro jno es
verdad?

Atencion: No esperes respuesta de las personas, su respuesta se dara en la
mente. Simplemente sigue tu discurso. Realiza la pregunta y sigue con lo que
estas hablando como si nada. La respuesta mas importante esta en la cabeza de
la persona, eso es lo que debes buscar y sobre todo creer que emerge con estos
patrones.

Postdata: Este patron no funciona con personalidades que tienen metaprogramas
diferenciadoras, es decir, aquellos que gustan de llevar siempre la contraria.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 9
Patron: porque

La persuasion basicamente significa que la gente cree tus razones para hacer
algo, y las cree a tal punto que puede llegar a hacer eso que tu les pides, ir a
doénde les solicitas, comprar lo que deseas, etc.

Este patron se basa en el sencillo hecho de que tU le puedes dar la razon, el
motivo, la motivacion o impulso que necesita la persona para hacer algo. Muchos
Nno encuentran esa razon, tu se la puedes dar, y nuevamente moldear la realidad
para esa persona a tu acomodo.

TU puedes darte los gustos que quieras porque te los mereces, porque los vales.
TU puedes aprender estos sencillos patrones de persuasion porque te haran
mejor comunicador. TU puedes dejar a tu novio que a todas luces se ve que no te
quiere porque tu tienes madera para mas, tu puedes hacer lo que quieras con tu
sexualidad porque el placer no tiene duefo. Tu deberias darte otra oportunidad
porque la vida es una sola y vale la pena vivirla al maximo. Tu puedes vestirte de
forma mas sexy porque tienes un buen cuerpo que el mundo merece conocer.

Si trabajas en ventas, funciona exactamente igual: Usted puede invertir en este
Seguro porque uno nunca sabe y la vida no esta garantizada. Usted deberia
pensar en la posibilidad de tener este producto/servicio porque nadie le va a
ofrecer por este precio la calidad que garantizamos.

La clave de este patron es que la razon que tienes que dar deberia ser sdlida,
persuasiva y alli es a donde va tu imaginacion.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 10
Patron: ... dice/dijjo"_ "

Una de las cosas que es mas paraddjica en nosotros, los seres humanos, es que
frecuentemente no hacemos las cosas por Nosotros mismos sino porque otro
dice que estan bien, o que son adecuadas. Es como si necesitaramos validacion
de alguien con autoridad, con experiencia, 0 es como si simplemente quisieramos
saber que otros lo aprueban, asi no conozcamos quiénes son esos otros.

La verdad es que asi la mayoria lo niege somos altamente manipulables por la
opinidn de otros. Solo unos pocos se diferencian y simplemente hacen lo que
desean si fijarse si otros les aprueban... pero para estos pocos no es este patron
(para ellos hay otros que ya veremos).

El principio de autoridad es una ley dentro de la persuasion y dice que las
personas estan condicionadas a obedecer a las personas en las que reconoce
algun tipo de autoridad. Por ello resulta muy persuasivo citar opiniones de otros
que aprueban o justifican nuestros argumentos.

Algunos ejemplos son:

Un amigo mio muy sabio decia "mas vale disfrutar la vida ahora porque nunca se
sabe". El gran fildésofo Nietzsche decia "el placer del sexo es la fruta mas
deliciosa". Un experto en sexualidad dice "resulta perjudicial reprimir los impulsos
y el deseo sexual". Un grupo de cientificos dicen que nos sentimos atraidos por
las personas que son directas y francas en lo que dicen. Una amiga mia dice que
es0 No tiene nada de malo.

Muchas marcas utilizan este principio, una de la que mas lo hace es Colgate, por
ejemplo dice cosas como: "Los expertos lo dicen Colgate es la crema dental que
elimina el 99% de bla, bla, bla". En ventas se puede usar también citando lo que
otros clientes han dicho o lo que queremos que crean que han dicho: "Los
clientes dicen que les resulta muy facil de manejar este programa.”
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 11
Patron: Puedes notar como tu

Una de las cosas que hemos venido aprendiendo es una de las herramientas mas
poderosas de la persuasion es la SUGESTION, que significa sugerir a la persona
qué debe sentir. Algunos me han dicho lo siguiente:

Naxos, ¢como hacemos para persuadir a una persona que no es visual, sino
quiza kinestésica? Pues bien, la respuesta esta con este patron, y con el principio
de sugestion, por medio del cual, es posible darle una orden a la mente de lo que
el cuerpo debe sentir. Asi de sencillo.

Un ejemplo de sugestion es cuando alguien te dice "no lo lograras, ese proyecto
implica mucho" y tU, creyendo esa orden que te dan, te desanimas, o aunque
sigas tienes un ruido mental que te dice "no lo lograré, ese proyecto implica
mucho". Las personas se sugestionan por cosas tan tontas como el tarot, o las
supersticiones. Generalmente nos sugestionamos con cosas negativas, qué
pasaria si nos sugestionamos con cosas positivas? Con sentir nuevas
sensaciones, con tener éxito, con hacer una buena entrevista de trabajo, con ser
el mejor en ventas, con lograr una relacion satisfactoria con una muijer.

Este patron de persuasion es uno de los mas poderosos cuando estamos
hipnotizando a alguien, y aplicado a una situacion cotidiana sigue siendo igual de
poderoso y necesita una actitud diferente. Mientras dices este patron debes mirar
fjamente a tu interlocutor, no es un patréon para decirlo de cualquier forma, pues
estas dando una orden poderosa que requiere total enfoque en la persona con
que estas para que tenga un resultado de influencia.

Algunos ejemplos son: Puedes notar como sientes mas y mas placer conforme va
pasando la noche. Puedes notar como tu vida cambia conforme tomas las
decisiones correctas. Cuando uno escucha ese tipo de cosas puedes notar como
la piel se te pone de gallina. Puedes notar como te sientes mas y mas excitada
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con cada palabra que escuchas, porque este tipo de temas no dejan a nadie
indiferente, y menos a ti que se ve que eres una mujer cargada de deseo.

Con un cliente lo puedes hacer exactamente igual: Puede notar como la
comodidad de este sillon se ajusta perfectamente a su espalda. Puede notar
como la suavidad de esta tela cae por su cuerpo. Este patron es ideal para
vender cosas como ropa O acCesorios y especialmente poderoso con las mujeres.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 12

Patron: Tal como dices / Como dices tu

Este patron o llamo el patron bumerang. Este es un patron muy, pero muy,
simple. Tan simple como esto: lo que resulta mas persuasivo para una persona es
escuchar sus propias palabras. Increible.

Los mayores persuasores son expertos en persuadir y convencer utilizando las
mismas palabras, frases, creencias, que las personas han dicho en otro
momento. Y si... el persuador a veces distorsiona un poquito las palabras de su
interlocutor a su propio acomodo. ¢Quién puede juzgarlo por aprovechar una
oportunidad tan redonda como emplear las propias palabras y frases contra la
misma persona y a favor del persuasor?

Asi es la vida. Este patron busca que nos volvamos en expertos en escuchar,
porque de las mismas palabras de la persona podemos obtener los argumentos
para persuadirla. ¢Has escuchado eso de que el pez muere por la boca? Eso,
justamente eso, es lo que utiliza el persuasor para convencer e implantar su idea
en la mente de otro.

La fuerza tan tremenda de este patrdn radica en que las personas rara vez se
resisten a argumentos que salieron de si mismas.

Imagina esto: una mujer te dice que es muy liberal, que es mente abierta, que
para ella no hay ningun problema en disfrutar la vida. Luego tu aprovechas eso y
se lo devuelves de esta forma "vamos... animate, como tu dices, hay que disfrutar
la vida." Otra mujer te dice que es una persona espontanea y que para ella le
gustan los hombres que dicen lo que quieren, tu le puedes decir lo que quieres y
a continuacion "como tu dijiste los hombres que dicen que lo quieren de frente
son mejores." Otro dia una mujer dice que para ella un beso no se le niega a
nadie, tu le puedes decir "como tu dijiste que un beso no se le niega a nadie
mucho menos cuando no es nadie si No yo" (paso a seguir te lanzas por tu beso)
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Un cliente te dice "a mi no me importa el precio, yo pagaria muy bien si
encontrara un buen producto”, y tU un dia se la devuelves y le dices "tal como
usted dice el precio no importa si se esta ante un buen producto, y eso es lo que

le ofrezco."
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 13

Patréon: Tu ya sabes Tu ya sabes como

Este patron se denomina truismo, y es una frase o afirmacion que contiene una
presuposicion basada en el hecho de que alguien ha experimentado algo tan a
menudo que no puede negarlo.

El fundamento de este patron es que insertamos una idea presumiento que la
persona ya la tenia anteriormente a que nosotros la hayamos mencionado. Las
personas suelen sentirse ridiculas de no saber, ser tratadas de ignorantes es algo
que casi todos detestan, asi que este patron sugiere que ya sabe algo y por ende
que si no sabe ese algo esta ignorando algo realmente importante, algo que ya
deberia haber sabido.

La novedad de este patron respecto al Patron de lenguaje persuasivo 3 es que
agregamos la palabra YA, que como veremos luego, junto a ciertas palabras
como AHORA, resultan ser palabras de accion.

Puedes usarla asi: Tu ya sabes que sentir una fuerte atraccion no es algo de
todos los dias. Tu ya sabes como es pasion, no pregunta cuando llega. }Tu ya
sabes que la mayoria (generalizacion) de nosotros nos enamoramos por en
segundos, eso no es nada extrano.

También puedes hacer lo mismo en ventas, induciendo nuevas ideas en la mente
de los compradores: Usted ya sabe que la comodidad es lo fundamental
hablando de x producto. Usted ya sabe cOmo el precio en ultimas es 1o menos
importante cuando tenemos calidad en el producto.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 14

Patrén: ;Qué pasaria si ? ¢ Te has preguntado ?

Uno de los logros de un persuasor es que la persona con la que esta piense en
otras alternativas. Muchas veces las personas tienen muy decidido lo que quieren,
lo que desean y lo que van a hacer. Hasta que llegas tU, y con una simple
pregunta los pones a pensar en posibilidades: en situaciones y personas que no
habian contemplado. Y con ello estimulas su mente, de una forma muy sutil los
tientas.

Socrates inicio este estilo de desafio, lo llamo la mayéutica, que traduce algo asi
como "dar a luz". Su tesis era que a través de las preguntas se da a luz el
conocimiento. Pues bien, los persuasores hemos aprendido que podemos hacer
que la persona de a luz nuevas formas de ver la realidad, sélo con las preguntas
correctas.

Y en este punto aprendemos algo nuevo: no solo persuadimos con afirmacion,
con negaciones, sino también con buenas preguntas, y poco a poco veremos
patrones de preguntas que tienen el poder de abrir la mente.

;Qué pasaria si te olvidas de todo y disfrutas de esta noche como si fuera la
ultima de tu vida? ;Qué pasaria si dejas de resignarte a una vida dentro de una
relacion que no funciona? ;Qué pasaria si aun fueras soltera y pudieras pensar
s6lo en ti misma? ; Te has preguntado alguna vez qué se siente estar enamorada
con todas las fuerzas de tu ser? ¢ Qué pasaria si solo o sientes?

Si eres vendedor: ;Qué pasaria si en vez de comprar un producto mas bien
compra esta promocion de pague 2 vy lleve 37 ;Se ha preguntado por qué nuestra
marca es la preferida en Europa y Estado Unidos?
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 15

Patron: Es bueno /Es bueno que /Esta bien

Este patron es muy sencillo, y como ya te habras dado cuenta una de las virtudes
de estos patrones de persuasion e influencia es que son tremendamente
sencillos, tan usuales que los usamos a diario.

Este patron parte de una presuposicion basada en una asociacion natural
producida por nuestro cerebro. La asociacion dice: "si es bueno es verdad". Si es
bueno, es satisfactorio. Este patron también apela a nuestro propio hedonismo:
deseamos lo bueno para nosotros, justamente por que es placentero.

Cuando le dices a alguien que "es bueno algo" le estas dando la aprobacion que
su mente necesita. A veces las personas tienden a ser demasiado egoistas, o
quiza demasiado complacientes consigo mismas, pues bien, con este patron le
estas diciendo algo asi como "adelante, puedes hacerlo", o "adelante no te
sientas culpable", o "adelante, a todos nos pasa". Es fenomenal para resistencias
de ultimo minuto.

Es bueno sentirse un poco lujuriosa de vez en cuando, de hecho, somos seres
cargados de deseo. Es bueno que de vez en cuando olvides tanto moralismo que
te tiene presa. Esta bien que te dejes llevar, a veces la vida requiere que no
pensemos tanto. Es bueno que hayas decidido venir aca hoy.

Si es bueno, la mente no se resiste.

Si eres vendedor: "Es bueno que haya venido aca hoy", "Esta bien pensar en lo
que desea adquirir, mas cuando se trata de una buena decision como la comprar
este producto o servicio (y senalas tu producto/servicio).
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 16

Patron: Definitivamente ti y yo somos muy parecidos/nos parecemos
mucho, porque

Una de las cosas mas importantes para la persuasion es la creacion del clima
propicio para persuadir. Porque las palabras que te he dado en esta serie no son
magicas y necesitas algo de ambiente y conexion para que sean realmente
efectivas.

Lo clave en todo proceso de persuasion es crear CONEXION. Y para quitarnos
prejuicios te diré que la conexion no requiere de muchos dias, semanas 0 anos.
Necesita un punto con el cual tu jalones y toques las emociones de la persona, y
eso lo puedes hacer en instantes, si tienes la energia y animo adecuado, y
ademas tienes un interés legitimo en conectar bastaran solo instantes para crear
esa conexion, fundamental para la seduccion y también para la persuasion.

Si creas conexion lograras que la otra persona haga lo que quieras, asi de
sencillo. Si no creas conexion obtendras resistencia a cambio, puesto que
confiamos de forma natural de los desconocidos.

Cuando usas este patron estas tomando un punto clave de las conexiones y es
mostrar que tienes cosas €s comun con esa persona, y con el patron estas
poniendo en la mente de esa persona las cosas que tienen en comun, quiza ellas
no lo han notado, pero para eso estas tu, para mostrarlo. La palabra
"definitivamente" es una de esas palabras grandilocuentes de las que te he
hablado (como la palabra YA, que invita a la accion)."Definitivamente" crea la
sensacion de que algo es asi y nada se puede hacer, es como si dijeras "nada
qué hacer, somos parecidos."

Definitivamente tu y yo somos muy parecidos, nos gusta la misma musica.
Definitivamente tu y yo somos muy parecidos, a mi también me ha pasado eso.
Definitivamente nos parecemos mucho yo hubiera reaccionado exactamente
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igual. Definitivamente tu y yo nos parecemos mucho, yo también creo que la
atraccion no es una eleccion.

Si trabajas en ventas, puedes decir; "Definitivamente usted y yo nos parecemos
mucho, para mi también es muy importante la altura de un vehiculo",
"Definitivamente usted y yo somos muy parecidos, yo también busco un buen
precio en primer lugar"
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 17

Patron: No se si has pensado en lo facil que / Se te ha

ocurrido alguna vez que puedes

Ya hemos visto como la persuasion consiste en mostrar nuevos caminos a las
personas, nuevos caminos para que hagan cosas diferentes, para que piensen
cosas diferentes y para que piensen cosas diferentes.

En la pelicula Inception (ElI origen) quiza se volvia muy complejo el tema de
implantar una idea, ¢ recuerdas? El protagonista tenia que sumergirse en cadenas
de suenos y al final implantaba una idea. En la vida real no hay que hacer tantas
cosas para implantar una idea, soélo necesitas decirla, tan simple como eso. No se
si has pensado en lo facil que se propagan los chismes y rumores, pues asi de
facil se propagan las ideas, solo basta mencionarlas.

La imagen del persuasor es la de un tentador, pone la idea, la siembra y espera
que dé fruto en la mente de su interlocutor. No hay que esforzarse mucho. Sdlo
hay que escoger las palabras adecuadas.

No se si has pensado lo facil que seria volver a empezar una nueva vida, con otra
persona diferente. No se si has pensado lo facil que seria tomar esa decision que
tanto has aplazado. ;Se te ha ocurrido alguna vez que puedes relajarte un poco
mas y tener una mente mas abierta? ;Se te ha ocurrido alguna vez que puedes
darte otra oportunidad? ;Se te ha ocurrido alguna vez que puedes tener una
relacion con alguien mucho mayor que tu?

Este patron se complementa muy buen con el patron de lenguaje persuasivo 14:
¢ Qué pasaria si? ¢Te has preguntado alguna vez? Puedes usar este patron y
luego complementarlo con una de las preguntas del patron 14.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 18
Patron: Puedes sentir/notar cuando tu

Este patron se incluye dentro de la categorfa de sugestiones que ya habfamos
tratado en el patron de lenguaje persuasivo. Esta sugestion apunta a la parte
kinestésica, a las sensaciones, y como tal, es ideal para cuando deseamos que la
persona sea llevada a un estado fisico o emocional determinado.

En el primer espacio colocamos el estado que deseamos suscitar, por ejemplo,
una sensacion de placer, un sentimiento de paz, una sensacion de libertad, un
sentimiento de familiaridad, una sensacion de comodidad, etc.

En el segundo espacio colocamos lo que deseamos que haga la persona para
que llegue a esa sensacion, ir a un lado, decir algo, hacer algo, comprar algo, o
que sea.

Puedes sentir una sensacion de placer cuando tomas decisiones por ti misma,
puedes sentir una sensacion de libertad cuando decides divertirte un poco mas,
puedes sentir una sensacion de liberacion cuando decides cortar algo que
simplemente sabes que no funciona (sugestion detras de sugestion). Puedes
notar como se te pone la piel de gallina cuando te cuento historias como estas.

Si trabajas en ventas: Puede notar la sensacion de comodidad cuando se sienta
en un asiento de cuero como el de este carro; puedo notar la sensacion de
comodidad con esta prenda.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 19

Patréon: Cuando estoy en una situacion como la tuya, yo PARO y digo

Las personas creen que saben lo que va a venir, 0 o que va a pasar, asi mismo
las personas no escuchan atentamente, no prestan atencion, estamos en un
mundo lleno de distracciones, donde nuestra atencion es limitada, corta, no nos
enfocamos como deberiamos.

;Esto es un problema para el persuasor? Definitivamente NO. El persuasor
aprovecha la distraccion de las personas para dar ¢rdenes de lo que desea que
sea que desees que consideren.

La palabra PARO, la debes decir en un tono un poco mas alto que el resto de la
frase, para que despierte a la persona de su estado de distraccion, y la frase que
viene enseguida inserta la orden que deseas que entre en su mente, es decir, la
idea que deseas que esté sonando en su mente.

Cuando estoy en una situacion como la tuya, yo PARO vy digo "tienes que vivir el
momento" Cuando estoy en una situacion como la tuya, yo PARO y digo "la vida
es una sola, hay que vivir a plenitud". Cuando estoy en una situacion como la
tuya, yo PARO y digo "necesito hacer un cambio en mi vida ya!"
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 20

Patrén: Ahora/mientras [acompasamiento], me pregunto/considero/siento
curiosidad

En Programacion Neurolingliistica e hipnosis conversacional hay un par de
términos muy importantes: Guiar y acompanar. Cuando guias a alguien lo llevas a
un punto deseado, cuando acompasas simplemente muestras un espejo para la
otra persona donde le dices qué esta haciendo.

Ejemplos de acompasamiento: Ahora que estamos sentados aca, ahora que hace
una tarde tan soleada, en una tarde lluviosa como esta, mientras nos comemos el
almuerzo, ahora que estamos en cine.

El acompasamiento es hacer un "aqui y ahora", y en hipnosis conversacional
invita a que la atencion se situe en ese "aqui y ahora", permite la creacion de
rapport o conexion basada en la confianza y deja el paso a seguir que es guiar.
Esto es, una vez que estas en el "aqui y en el ahora" llevas a la persona a donde
deseas, le muestrass un camino alternativo.

Este patron es genial cuando la persona tiene una resistencia frente a algo: una
muijer que dice que aun es muy pronto, 0 que esta un poco ocupada, un cliente
que piensa que el producto es muy caro. En estos casos la persuasion debe ser
muy sutil, muy suave, porque si es demasiado directa puede suscitar una
resistencia aun peor. En este caso la persuasion, como vimos en un patron en
dias pasados, se parece mucho a poner una tentacion.

Mientras estamos aca sentados siento curiosidad por saber cual es el propdsito
de seguir en esa relacion que no te aporta sino dolor. Ahora que estamos
almorzando me pregunto si has pensado en tomarte las cosas con mayor
entusiasmo. Ahora que estamos hablando me pregunto si has considerado darte
un tiempo para divertirte y no solo para trabajar. Mientras hablamos considero que
debes liberarte un poco.
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Ahora que estamos viendo este carro siento curiosidad por cuando piensa tomar
su decision de compra. Mientras vemos este portafolio me pregunto si ha
pensado extender los beneficios de su crédito a su familia.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 21

Patréon: No seria agradable saber ?

Este patron tiene algo muy especial y es que es tremendamente sutil y es
linglisticamente agradable para el oido. Es un patron formado por una negacion
(que ya vimos que tiene el poder de traer elementos a la mente e introducirlos de
forma paraddjica) y por un verbo de accion (saber, poder, pensar, buscar, etc). Asi
mismo este patron estda enmarcado dentro de la estructura de pregunta y de
negacion.

Si haces un poco de memoria encontraras que es un patron en el cual cuando
eramos niNos resultaba muy poderoso, porque supone un reto. Es el clasico
patron del tentador, porque ofrece la manzana para morderla diciendo algo asi
como "No seria agradable saber a qué sabe?

El patron también contiene una presuposicion: o que vas a proponer es
agradable. Parece agradable, merece la pena probarlo.

No seria agradable saber que puedes ir mas alla de tus propios prejuicios? ;No
seria agradable poder dejar esa relacion que te resulta tan frustrante? ;No seria
agradable saber que eres una mujer de mente abierta que no se queda pensando
en lo que dicen los demas? ;No seria agradable hacer lo que se te dé la gana?
;No seria agradable saber que puedes dejarte llevar por el momento vy
simplemente disfrutar?

Si tienes un cliente: ¢No seria agradable poder adquirir este servicio en la
comodidad de la puerta de su casa? ;No seria agradable tener esta oferta de 3
por el precio de 27
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 23

Patrén: ;Cuan rapido puedes ?

Ya habiamos visto como la persuasion tiene su clave en motivar cambios en las
conductas de las personas. Este patron se estructura en forma de pregunta,
siguiendo lo que ya habiamos visto del método socratico.

Al analizar el patron encontramos que tiene una presuposicion: no se pregunta si
puedes cambiar, sino0 que asume que vas a cambiar, que vas a hacer lo que se
sugiere. En lugar de preguntarse si lo vas a hacer o no ya lo por hecho, incluso te
presiona un poquito para que lo hagas rapido.

¢, Cuan rapido puedes empezar a distanciarte de esa relacion tan negativa? ;Cuan
rapido puedes venir? ;Qué tan rapido puedes empezar a deshinibirte un poco
mas? ;Qué tan rapido puedes empezar a enamorarte? ;Cuan rapido puedes
cerrar la puerta al pasado y empezar de nuevo?

Este patron es ideal para conversaciones en reuniones y para conversaciones
informales. Pero es muy directo para ser usado en ventas, por ello es uno de los
POCOS que No recomiendo para trabajo en ventas o comercial.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 23

Patron: [Tiempo futuro] cuando estés/seas [beneficio o ideal] miraras
atras y

Los persuasores ofrecemos tenemos el poder de ofrecer un beneficio maravilloso
para las personas: la promesa de un mejor futuro. Por un momento las podemos
llevar a través de un viaje mental hacia un mejor estado, hacia un mejor mundo.
De alguna manera podemos usar las palabras como una poderosa droga
alucindbgena cuyo efecto es hacerlas ver algo mejor de si mismas o un mejor
estado de si mismos.

Cuando invitas a una persona a projectarse en su futuro, esto cambia la manera
en que ven su presente: pueden ver posibilidades que antes no consideraban, y
sobre todo, veran los beneficiosde tales posibilidades, es decir, podran ver qué
ganan si hacen lo que tu les sugieres.

Algo importante: Los beneficios tendran que premiar su ego, por ejemplo, sentir
mas placer, sentirse mas feliz, sentirse realizado, sentirse comodo, sentirse sexy.
Como el beneficio tendra que ser sensorial, y de alguna manera egoista, las
personas no se persuaden tan rapidamente cuando les dices algo asi como
"sentiras que habras hecho a muchas personas felices". Ser generosos a la gran
mayoria no le importa (aunque no te lo reconoceran).

Mafana cuando te despiertes, miraras atras y sentiras un inmenso placer porque
por fin has dejado atras tus prejuicios. En una semana, cuando hayas terminado
esa relacion, miraras atras y sentiras una maravillosa sensacion. En un par de
dias, cuando estés pensando en este dia, sentiras una maravillosa sensacion al
recordar lo bien que la hemos pasado hoy. Al pasar el tiempo, cuando estés en
otro momento de tu vida, miraras atras y sentiras que estos dias han sido
maravillosos justamente porque dejamos que las cosas fluyeran sin ponerle
nombre a las cosas.
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Este patron también se puede utilizar de forma negativa, para mostrar el castigo v
consecuencia que alguien recibe por no hacer algo: En un ano, cuando estés en
tu casa, miraras atras y veras con tristeza las oportunidades que has dejado
pasar por no haber superado tu duelo. En un par de dias, cuando el precio haya
subido, miraras atras y sentiras que dejaste pasar una oportunidad inmejorable de

adquirir este producto a bajo precio.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 24

Patréon: Me preguntaba si ahora seria un buen momento para

Uno de los problemas con el arte de la persuasion es que las personas tienden a
diferir sus decisiones, y construyen barreras cognitivas que dicen “manana lo
haré”, “un dia de estos”, “cuando reciba el sueldo”, “cuando termine esto otro”,
“‘cuando me sienta mas seguro”, “cuando no tenga miedo”, “cuando esté

preparado”, y un inmenso etcétera.

Estas barreras estan construidas previamente, y no deberias desanimarte cuando
las escuches, pues son un libreto previamente construido que no tienen
directamente que ver con tu oferta. Muchos se desaniman y dejan perder la
oportunidad, lo que dejan de hacer es presionar un poco mas. Muchos estan a
punto de hacer algo y solo les falta un pequeno empujoncito.

El persuasor sabe presionar sutiimente y no esta mostrando su necesidad de
vender, ni de tener una relacion, ni de absolutamente nada. Con palabras invita a
no aplazar la decision, y concreta.

El mejor persuasor es el que cierra su venta. Es decir, estar a punto de dar un
beso no vale, estar a punto de vender un carro no vale, solo importa si te recibes
un beso efectivo o si la persona te paga por el carro o por el servicio.

Este patron contiene un elemento que ya habiamos visto y es la palabra AHORA,
y ésta debe ser pronunciada en una tonalidad diferente, y con autoridad. Esta
frase aunque es pregunta debe sonar a orden, una sutil orden. La palabra BUEN
MOMENTO también debe ser pronunciada de forma fuerte.

Basicamente lo que tu tono de voz resaltara es la orden que deseas
transmitir: AHORA... BUEN MOMENTO.
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Son algunos ejemplos: “Me pregunta si ahora seria un buen momento para
ponerse al dia con sus pagos”, “queria saber si ahora se siente listo para tomar
esta Unica oportunidad”, “quiero saber si ahora te sientes lista para dar un paso
mas alla en esta relacion”, “me preguntaba si ahora seria un buen momento para
tomar la responsabilidad de tus propias decisiones”, “quiero saber si ahora se
siente listo para unirse al exclusivo club de suscriptores de...”.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 25

Patrén: Ahora no es importante que lo que es importante

es

Este patron es una doble orden para actuar. Para mi es un patréon muy divertido,
porque es un engano cognitivo, donde pareces restarle importancia a algo y al
hacerlo lo que logras es amplificar las razones por las cuales eso mismo debe
resultar atractivo. Es un juego de palabras realmente poderoso.

Cuando dices que algo "no es importante" procedes con una negacion, que
COmMo ya vimos crea una imagen en el cerebro de aquello de lo que estas
hablando. Si digo "no es importante que pienses ahora en tu exnovia(o)" por un
momento volvera una imagen de alguna relacion pasada. Y eso que te dije que no
era importante. Esa sola frase ya basta para implantar una idea a la forma de la
psicologia inversa.

Ahora bien, a continuacion digo que algo es importante y nuevamente tu mente
tiene un estimulo. Si aplico estas dos frases a una misma persona, a un mMismo
producto, a un mismo servicio le estoy dando dos razones a la mente para actuar,
una de esas razones -la negativa- opera por via indirecta y por ende es mas
disimulada pero tiene el mismo efecto.

"Ahora no es importante que nos apresuremos, lo importante es que estés feliz" le
pones en su mente la idea de acelerar un poco y también de sentirse tranquila.
"Ahora no es importante que te fijes en divertirte lo importante es sentir que
vuelves a enamorarte”, le hablas de diversion y le hablas de enamoramiento.

Si trabajas en ventas: "Ahora no es importante el tema de la comodidad de este
vehiculo, lo importante es el precio tan ventajoso que esta obteniendo”
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 26

Patréon: Cuando haces/dices/piensas siempre pasan

cosas buenas.

Este patrén es sencillo, tan sencilo como decir que utilizamos una causa
consecuencia con una generalizacion e induccion de desenlace positivo.
;,Confuso? Bueno, quiza el nombre, lo analizaré mejor.

Al utilizar la palabra "cuando" y encadenarla a una accion puedes utilizar una
sugestion de la consecuencia, de tal manera que la accion y la consecuencia
queden amarradas por una relacion de causa efecto que tu sugieres. Cuando
eramos NiNos nuestros padres nos decian algo asi como "Si haces la tarea te dejo
ver television", esa frase implica que una causa (hacer la tarea) produce una
consecuencia (ver television), o de otra forma, para ver television es necesario
hacer las tareas. Lo cual implica que si no las haces la consecuencia (ver
television) no se dara. Esa simple orden era tan efectiva que al final terminabas
haciendo la tarea para ver television.

En este patrén utilizamos la palabra "cuando" para introducir el marco temporal y
marcar el comportamiento que causara el desenlace. Y luego procedemos con
una palabra de generalizacion "siempre" y el desenlace lo proponemos como una
sugestion "pasan cosas buenas."

Algunos ejemplos: "Cuando tomas decisiones por ti mismas siempre pasan cosas
buenas", "Cuando te permites ser mas libre en tu forma de pensar siempre pasan
cosas buenas", "Cuando nos encontramos siempre pasan cosas buenas",
"Cuando estamos juntos siempre pasan cosas buenas"”, "Cuando eliges nuestro
banco siempre pasan cosas buenas".
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 27
Patron: Si entonces . ¢ Te parece justo/bien?

Este patron tiene al menos dos formas de interpretarse: la primera es como un
nuevo tipo de patron del estilo de causa-efecto. Si X pasa entonces Y sucedera.
Es una relacion l6gica (aparentemente). Si hay nubes negras en el cielo entonces
llovera.

El patron permite establecer una relacion entre dos elementos, lo cual lleva a la
segunda interpretacion, y de hecho mi favorita, y es que este patrén es ideal para
aquellas situaciones en las que deseas salirte con la tuya (0 persuadir), en las que
deseas ganar algo a tu favor y concedes algo a la persona con la que estas para
que sienta algo de libertad y que tenga la sensacion de que puede escoger, de
que puede hacer algo, de que tiene la ultima palabra. Probablemente sea verdad,
probablemente una ilusion, ;quién lo sabe? (Seguramente tu).

La belleza de este patron esta en que encierra un compromiso al final, firmado por
la pregunta ¢ Te parece justo/bien/correcto? Por lo que este patron es ideal para
cierres de ventas, o0 para comprometer al cliente o persona que tienes al frente.
Este punto es relevante en la medida en que las personas desean ser
consistentes con sus frases previas, 0 en otras palabras, no desean
contradecirse, asi que si las cosas se dieron, en las condiciones que pusiste vas a
lograr la consecuencia que deseas.

Por ejemplo, Si vamos a esta fiesta y te sientes bien entonces podemos
quedarnos toda la noche. ¢Te parece bien? Si te sientes comoda conmigo
entonces formalicemos nuestra relacion. ¢ Te parece justo? Si no estas contenta
con tu relacion entonces dala por terminada. ¢, Te parece bien? Si le presento una
propuesta que satisfaga sus necesidades al precio justo entonces voy a pedirle
que NoS escoja como sus proveedores. ¢ Le parece justo? Si crees que podemos
compartir intereses y gustos entonces dame tu teléfono. ¢ Te parece bien?
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 28

Patréon: No te voy a decir " ", porque

Este patron usa el poder tanto de la negacion, como de la cita o referencia
externa, es decir, cuando usas lo que otros han dicho para anadir valor a o que
deseas comunicar. El patron es poderoso en la medida en que te permite decir lo
indecible, es decir, lo que deseas que no se atribuya directamente a ti pero igual
lo quieres mencionar de una forma, digamos, un poco mas indirecta.

En pocas palabras: es un patron para decir lo que deseas decir pero con cierto
rodeo. Usando el poder del No, que como hemos visto implica que las personas
lo ignoren en su cerebro, convirtiéndo en su mente el NO es un SI.

Tu interlocutor tomara tu patron como un acto de honestidad, y a la mente
humana le encanta la honestidad.

Algunos ejemplos son: No te voy a decir que "yo soy la persona perfecta para ti"
porque seria ser arrogante/porque seria demasiado directo para ti. No te voy a
decir que "eres una persona a mi medida" porque seria un poco pretencioso. No
te voy a decir que "esa relacion que tienes no va a ningun lado" porque no tengo
suficientes evidencias, eso es algo que tu estableces. No te voy a decir que "lo
hagamos esta noche", porque siento que te estaria presionando.

En ventas: No le voy a decir que "su negocio esta a salvo con nosotros" porque
eso suena cliché. No le voy a decir que "esa blusa le queda perfecta" porque
podria estar siendo poco objetivo.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 29

Patrén: Algunas personas me dicen (objeciéon) pero yo se que

Una de las principales destrezas del persuasor consiste en poder predecir o
adelantarse a las objeciones que podria tener un posible cliente o una persona
cualquiera. El logro consiste en adelantarse a la objecion que tiene el interlocutor,
aprovecharla y convertirla en una ventaja.

Este patron permite que tu interlocutor se sienta comprendido, pues has dicho lo
que él o ella no se atrevia (por la razdn que fuera), lo(la) haces sentir que no esta
loca por pensar en una objecion y que antes bien eres comprensivo y entiendes
que pueda tener dudas (muchos responden a las dudas o cuestionamientos con
reactividad y molestia). Por ultimo con este patron te muestras radicalmente
honesto y eso es algo que tu interlocutor valorara.

Aca entre nosotros sabemos que tu honestidad es calculada, pero eso no
importa...

Este patron requiere el uso de la voz convenientemente, de tal forma que la
objecion sea dicha en un tono formal, tal como una queja o reclamo se diria, y
luego usaras un tono de voz comprensiva cuando expreses el contra argumento a
la objecion.

Ejemplos: Algunas personas me dicen que este producto les parece caro, pero yo
se que en el fondo desean hacer una buena inversion y que el precio refleje una
alta calidad. Algunas personas me dicen que aun no es tiempo de tomar la
decision, pero yo se que aplazarla demasiado seria perjudicial. Algunas personas
te diran que no deberias tomar riesgos con alguien que hasta ahora conoces,
PEero yo se que No es necesario pasar anos con una persona para saber quién es.

Algunas personas te diran que estamos yendo muy rapido, pero yo se la vida se
pasa volando y que es mejor arrepentirse de lo que no se ha hecho. Algunas
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personas me dicen que soy demasiado impulsivo, pero yo se cuando quiero algo
y ahora (acento en esta poderosa palabra) te quiero a ti.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 30

Patron: Una de las cosas que te va a encantar de es

Personalmente uno de los maestros en persuasion y, mas exactamente,
persuasion aplicada al mercadeo es Steve Jobs. Una de las cosas que he
aprendido de él es justamente este patron, que busca realizar lo que yo llamo un
“puente al futuro”, en el cual lanzas un anzuelo a la persona a través de la
presuposicion de que realizara una eleccion al futuro.

Como sabras Steve Jobs era experto en vender, en sus acostumbradas Keynotes
presentaba sus productos y beneficios de aquellos productos, que adn no
estaban en las manos de sus usuarios porque serian lanzados posteriormente.
Una de las cosas que €l hacia era una promesa de beneficio, en la cual, te
garantizaba que algo en particular iba a ser muy atractivo para ti con este
producto.

Lo que estaba haciendo era crear una imagen mental de ese producto y de ese
beneficio, y aderezarlo con aquellas palabras grandilocuentes que usaba, en este
caso la palabra “encantar”, en la cual hablamos de una palabra muy similar a la
sugestion, o sino recuerda los libros que relatan toda clase
de encantamientos realizados con pocimas y conjuros, de alli proviene la palabra:
de encantamiento.

También partes de presuponer justamente ese efecto, aquello te va a encantar, lo
vas a querer, lo vas a adorar (puedes usar también estas palabras).

Por dltimo, presupones que ademas de eso que le describes también le
encantaran otras cosas, 0 mas cosas. Por ello el patrdn inicia con “una de las
cosas.”

Algunos ejemplos son: Una de las cosas que te va a encantar de este teléfono es
lo intuitivo que es; una de las cosas que te va a encantar de este sitio son los
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impresionantes cocteles que dan; una de las cosas que te va a encantar de mi
hoja de vida es la experiencia que he acumulado en el sector; una de las cosas
que te va a encantar de dar el paso es lo liberada que te sentiras después de
lanzarte.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 31

Patron: Cuando personas como tu (nombre) ellos

En esta frase no estamos diciendo especificamente quien, o a quién nos
referimos. Soélo estamos diciendo que son personas como tu. Como sabras
buscamos afinidad, buscamos conocer a peresonas cComo Nosotros y con los
cuales compartamos gustos, afinidades, etcétera.

Si personas como nosotros hacer algo (escogen algo, les gusta algo) esto
pareciera implicar que nosotros también deberiamos hacer eso mismo (escoger lo
mismo, gustarnos lo mismo), pues lo estan haciendo personas como nosotros.

El hecho de que estas personas sean como tu significa que tu tendras una mayor
tendencia a creer en la opinidon que ellos tengan, y es justamente esto lo que nos
permite dirigir una orden encubierta justamente después de su nombre, elemento
que es fundamental para orientar la frase persuasiva que va a continuacion.

Algunos ejemplos: Cuando personas como tu, Jaime, me preguntan por los
beneficios de este plan, (ellos) descubren el precio y la calidad como elementos
mas importantes. Cuando personas como tu (Lorena) se visten de esa forma,
(ellas) saben que tienen que atenerse a las consecuencias. Cuando personas
como tu (Carlos) escogen este producto, (ellos) se sienten completamente
satisfecho. Cuando personas como tu, Ximena, tienen inquietudes como las que
me cuentas, (ellas) empiezan a darse cuenta que han iniciado un camino sincero
de cambio.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 32

Patron: Sera/Es muy tentador (verbo) que lo te voy a decir va a
representar para ti (relatar el beneficio)

Este patron es fantastico. Recuerda que una de las personificaciones del
persuasor es la del tentador, es como un demonio que pone en las personas una
manzana para hacerles desobeceder esa voz de la razdn que les dice "no es
correcto, no se debe hacer, no se puede" y hacer que escuchen sus emociones,
SUS visceras, su instinto, esa parte que hace que nos guste o prohibido.

Este patron se ancla precisamente en ese nucleo que hace que deseemos lo
prohibido, lo que no podemos tener, 10 que creemos que no podemos tener. La
prohibicion es un mecanismo poderoso, el tabu, 1o misterioso nos busca y genera
en nosotros una irremediable curiosidad.

Y es en esa curiosidad donde se ancla el tentador-persuasor.

Cuando sientas curiosidad en la persona con la que hablas es el momento de
lanzar el patron, ofreciendo claramente la tentacion.

En este patron es preciso que nombres la palabra tentacion, que presupongas
que lo que ofreceras sera muy tentador, y es tentador porque generara un placer,
que incluso puede ser culpable, y a veces creemos que no lo merecemos v alli
entras tu para decir que si lo mereces, que si vale la pena.

En la tradicion judio cristiana el pecado original vino justamente con la
transgresion de lo prohibido, con la tentacion de comer el fruto prohibido. Este
patron es especialmente poderoso para transgredir las normas, para llevar a
alguien a donde le da miedo ir, porque quiza tiene miedo de lo que puede pasar
contigo. Si eres vendedor el patron puede funcionar muy bien cuando quieres que
tu cliente no solo compre una cosa sino varias, o que tu cliente no sea
conservador sino mas bien amplio en la satisfaccion de sus propios deseos.
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Eiemplos: Sera muy tentador pensar en la posibilidad de abrirte a nuevas
posibilidades y todo lo que ello representara. Sera muy tentador ir a ese lugar y
mirar todo 1o que puede pasar alli. Sera muy tentador manejar este carro y sentir
la velocidad y la comodidad que tiene. Sera muy tentador pensar en adquirir no
uno sino tres libros por el precio de dos y el ahorro que ello representa. Es muy
tentador pensar en la posibilidad de tener un producto tan bueno como este a un

precio unico.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 33

Patrén: Imagina cuan(to) bien(estado deseado) te sentiras cuando tu

Este patron utiliza una palabra que resulta tremendamente sugestiva para nuestro
inconsciente e incluso para nuestro consciente: la palabra imagina. Cuando la
empleas poner una pelicula, una imagen, la que tu desees, en la mente de tu
interlocutor. Y vas a disefar justamente qué es lo que deseas que esa persona
vea.

El patron también se fundamenta en la orden que le das a la persona para que
imagine.

El inconsciente no diferencia entre una experiencia real y una experiencia
imaginada vividamente. Esto es una oportunidad perfecta para que atrapes la
imaginacion de tu interlocutor.

La estructura del patron procede de la siguiente forma:
Orden + Estado deseado + Lo que deseas que haga.

Y lo que haras sera encadenar, a través de la causa-efecto, lo que deseas que
haga con el estado que deseas generar.

Algunos ejemplos son: Imagina cuan bien te sentiras una vez hayas dejado esa
relacion tan disfuncional. Imagina cuanto placer experimentaras una vez hayas
decidido conquistar tus propios tabues. Imagina cuan tranquilo te sentiras cuando
hayas tomado la decision de proteger a tu famiia adquiriendo este seguro de vida.
Imagina cuan libre te sentiras cuando asumas que eres una mujer deseosa de
experimentar nuevas sensaciones sexuales y dejes atras esa educacion en
exceso conservadora que te ha estancado en tu propia vivencia del placer.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 34
Patrén: ;Qué es importante para ti en un (deseo/producto/servicio)?

Cuando preguntas "qué es importante" las personas te dicen su criterio, elicitas
una respuesta donde la persona te dice francamente qué es o que esta
buscando, qué es lo que necesita y también puede decirte qué piensa que puede
satisfacer su necesidad. Muchos pensamos que las personas no saben a ciencia
cierta qué quieren y tampoco como satisfacer esa necesidad, pero para el
persuasor, que esta un paso mas alla, esta informacion resulta crucial, por cuando
puede imaginar formas de satisfacer esa necesidad.

El patron parte de una creencia: si preguntas qué quiere alguien obtendras una
respuesta, a veces no preguntamos y nos encontramos dando bandazos para
intentar adivinar qué busca esa persona en particular. Si eres vendedor esta
pregunta resulta crucial.

Los criterios son a menudo palabras como "desempeno, seguridad, valor por el
dinero invertido". Estas palabras especificas las usa el persuasor como "botones
de presion" que podemos usar en el discurso para persuadirlos, repitiendo estas
frases en nuestra conversacion, si fueron palabras salidas de las personas sin
duda les sonara como musica para sus 0idos.

Algunos ejemplos son: ;,Qué es importante para ti en un computador?, ;Qué es
importante para ti en una pareja?, ;Qué es importante para ti en un computador
personal?

Una vez sabes qué botones presionar, tu puedes presentar tus argumentos de
acuerdo a ello, usando sus palabras especificas de criterio.

Y0 ESTRATEGIA DE

%D(s' WYSEDUCCION



Patrones de Persuasion - Naxos 103

PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 35

Patron: La experiencia muestra que

Cuando dices "la experiencia muestra" le confieres a lo que afirmas un aire de
autoridad. Para muchas personas la autoridad define sus decisiones, si logras
mostrate como alguien que tiene autoridad, o citas a alguien que tiene autoridad
las personas tienden a aceptar o que les dices y escoger o hacer lo que les
pides.

Al citar la experiencia (asi de vaga y amplia) empiezas a edificar un discurso con
base en el principio de consenso, donde las personas que no son diferenciadoras
(que son el 70% vy en otros patrones hemos hablado de ellos) buscan unirse a
este consenso. Este principio de consenso es uno de los principios nucleares de
la influencia.

Algunos ejemplos son: La experiencia muestra que las personas que compran
nuestros productos realmente los disfrutan y aprovechan al maximo. La
experiencia muestra que quienes nos han escogido como asesores se sienten
realmente acompanados. La experiencia muestra que entre mas lo dudes mas
probabilidad tienes de equivocarte. La experiencia muestra que cuando te
arriesgas puedes aprender muchas cosas. La experiencia muestra que los tabues
son para eliminarlos.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 36

Patrén: {Cémo es cuando tu/usted ? ¢Qué se siente

cuando ?
Este es un patron especialmente persuasivo para seduccion y con mujeres.

Una de las cosas que distingue a un persuasor de un simple conversador es lo
que llamo hablar en analogo y hablar en digital.

Cuando digo que alguien habla en analogo lo que esta haciendo es algo asi como
"bla, bla, bla, bla", quiza esta dando un monton de informacion, esta teniendo una
conversacion fluida pero facilmente puedes desconectarte de ella, ponerte en
piloto automatico, asentir como un autdbmata y pensar en otra cosa, cuando
regreses no te habras perdido de absolutamente nada. Es como sentirte en una
de esas aburridas clases donde el profesor hablaba y hablaba pero no te
impactaba.

Cuando digo que alguien habla en digital, no solo esta usando su voz, sus
palabras, sino que usa el impacto emocional que tienen las palabras, usa la
imaginacion de quien lo escucha. Lo puede llevar a episodios emotivos de todos
los espectros, positivos 0 negativos.

Lo ilustraré con un ejemplo: no es lo mismo hablar de la biologia por la cual un
perro murid, y sufrid un paro cardio respiratorio, que hablar de la historia de
cuando mi perro Filo murid luego de que salid a recibirme y paso la calle y un
motociclista le pasd por encima, y como mi perro era blanco, quedd banado en
sangre y agonizando. Imaginate lo dificil que fue para mi ver como mi perro me
recibia y pasaba la calle para ser atropellado, y lo peor fue verlo morir en mis
brazos, justo en ese instante salid mi hermana pequena, que tenia unos 7 anos
para aquel entonces, ella simplemente se arrodilld y contempld llorando como Filo
agonizaba. La primera narracion en analoga, no conecta, la segunda puede hacer
que sientas un poco mi dolor al ver a mi mascota favorita muerta en la calle.
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Ahora bien, la clave de la persuasion consiste en despertar emociones, y el patron
de hoy justamente busca eso, a través de una pregunta, llevar a la persona a que
recuerde las sensaciones y emociones que sintio y siente con una experiencia. Y
justamente de eso se trata la pregunta: ";Como es cuando tu ? Alli
invitas a que la persona vaya en su mente hacia su pasado, 0 presente y revise
qué siente, y en seduccion es una pregunta especialmente fuerte, porque a partir
de ella puedes anclar estados positivos y asociarlos a ti (0 negativos y anclarlos a
competidores).

También puedes proyectar la pregunta hacia el futuro "Cémo seria" o "Qué se
sentiria", con lo cual si hay una persona en un estado negativo o no deseado por
ti, puedes llevarla a que piense en los beneficios futuros de tomar una decision.

Por ejemplo, puedes preguntar: ;Como es cuando tu estas enamorada?, ;Qué
se siente estar totalmente seducida por una persona que te mueve el piso? ¢ Que
se sentirfa haber logrado todas tus metas? ;Qué se sentiria haber podido resolver
tu duelo y abrirte a nuevas experiencias con otra persona?
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 37

Patréon: Seguramente ya eres consciente/ya te has dado cuenta de
(beneficio)

Este patron tiene un efecto psicolégico extraordinario para el ego de nuestro
interlocultor: hace que se sienta inteligente. Es un patron que se dirige a adultar
su intelecto.

El patron parte de una presuposicion, y es que le estamos indicando que
sabemos que ya not6 algo que es evidente y que es el beneficio que recibira con
el producto, servicio o decision que tome. Probablemente lo haya notado,
probablemente no, pero nosotros lo damos por hecho, y se lo indicamos como si
fuera algo evidente, algo que tuvo que ver. Si la persona no lo ha visto, no lo ha
notado, pues con el patron ya lo hemos puesto de manifiesto, 1o hemos puesto
delante de él, lo hemos puesto sobre la mesa.

Algunos ejemplos son: Seguramente ya se ha dado cuenta de la notable
comodidad de este vehiculo; seguramente ya eres consciente de las facilidades
de pago que tiene con nosotros. Seguramente ya eres consciente de lo romantico
y especial que es este lugar. Seguramente ya te has dado cuenta de la gran
oportunidad que tienes al trabajar con nosotros. Seguramente ya eres consciente
de lo que pasa entre tu y yo.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 38

Patréon: Esto puede no ser relevante/importante para usted pero
(beneficio)

Este patron es uno de mis juegos de lenguaje favoritos. Cuando uno dice que
algo no puede ser relevante para alguien, el interlocutor empieza a poner mas
atencion en eso que no es relevante. Aca funciona a la perfeccion el tema del NO
como guia de la atencion y como orden paraddjica. Le dices a alguien que no
haga algo y piensa en hacerlo, que no mire a algun lado y empieza a sentir la
picazoén por mirar.

Pues bien, este patron justamente funciona al orientar la atencion hacia algo que
aparentemente es irrelevante pero que resulta ser un buen beneficio o ventaja, y
hace que la persona piense que si eso es irrelevante, o poco importante como
sera lo que si es importante, debe ser un beneficio o ventaja im-pre-sio-nan-te.

El efecto de este patréon es que hace que las personas se digan a si mismas ";En
serio? Quizas si es muy relevante”.

El uso ideal del patron es cuando quieres hacer énfasis en promociones o
beneficios extras de tus productos, u opiniones de otros clientes. Es
especialmente poderoso en ventas.

Algunos ejemplos: Esto puede no ser relevante para usted pero nuestros clientes
obtienen un incremento en las ventas del 15% usando nuestros servicios. Esto
puede no ser relevante pero con el servicio que acaba de adquirir tiene derecho a
un mes adicional de cobertura. Esto puede no ser relevante, pero nuestros
estudios muestran que nuestros clientes tienen un elevado grado de satisfaccion
con nuestro producto. Esto puede nos ser relevante pero pareces una persona
Muy curiosa, que le gusta experimentar y arriesgarse.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 39
Patrén: ...pregunto [pregunta encubierta] pero

La persuasion hipnoética se basa en la posibilidad de encubrir afirmaciones u
ordenes, como ya hemos visto, pero también se da cuando encubrimos
preguntas. La formula es: toma una pregunta de respuesta SI/NO que quieras
preguntar y encubrela en una frase mas larga. Si tienes rapport las personas
responderan a la pregunta encubierta con una sefal afirmativa o negativa, sefnal
que la mayoria de veces es no verbal, puede ser un gesto afirmativo con la
cabeza 0 un parpadeo.

Un ejemplo: "Con algunos de mis clientes solo pregunto ¢estéas listo para cerrar el
trato ahora?pero con otros simplemente considero no desean tomar su decision
porgue no necesitan el producto en realidad"

En este ejemplo la frase esconde la pregunta a la cual deseamos respuesta, la
persona inconscientemente la respondera y nosotros si observamos su cuerpo,
sus gestos, podemos ver la afirmacion o la negacion, esto es, podremos ver si la
persona esta lista o0 aun no.

Otro ejemplo: "Algunas veces cuando conozco a alguien que realmente me gusta
le preguntog,quisieras salir conmigo? pero con otras simplemente veo que no son
la clase de mujer que estoy buscando”

El patron es tan efecto que algunas personas incluso responder verbalmente la
pregunta sin percatarse que no se la estabamos haciendo directamente.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 40

Patron: Es nuestro ultimo producto / No nos quedan mas existencias / No
se ha parado de vender / Tengo muy poco tiempo / Estoy realmente
ocupado estos dias / Nos quedan muy pocos

Este patron es en verdad muy simple pero a la vez muy efectivo. Lo mas
persuasivo se encuentra en el uso del principio de escasés, de limitacion, de
poner la persona o a tu cliente contra las cuerdas con algo que sutiimente implica:

O DECIDES AHORA O SIMPLEMENTE LO PIERDES.

Cuando las personas parten de un principio de abundancia suelen posponer sus
decisiones, lo que hace que se tomen su tiempo para pensar, reflexionar y en
ultimas no tomen la decision o la posterguen indefinidamente. Las personas
suelen reaccionar mas favorablemente al principio de escasés, aunque incluso no
deseen 0 no necesiten el producto o lo que les ofrecen, simplemente pensar en
pérdida los activa.

No deseamos perder, y esto es algo que puedes usar a tu favor. No es que las
personas quieran ganar, simplemente es que no quieren perder, asi incluso por
conservar algo pierdan algo mayor o dejen de ganar. Y aca recuerdo un
experimento que realizd cierto cientifico social, que ofrecid el siguiente trato:
"Ofrezco cambiar tus billetes de 5 doélares por billetes de 20 ddlares". Nadie
acepto la oferta que en el contexto del experimento era real, preferian no perder 5
a la posibilidad de ganar 15 mas.

Los encargados de marketing entienden este principio a la perfeccion, siempre
ofrecen cantidades limitadas de sus productos. Un ejemplo de ello es apple,
siempre tienen un stock limitado y lo refuerzan con pocas unidades, jugando
siempre con los letreros de "(ltimas existencia" o "agotado”.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 41
Patron: Razon o justificacion + Es que + Razon o justificacion

Este patron es bastante sencillo y lo aprendi de los escritos de Neil Strauss (alias
Style), es tremendamente efectivo, y opera bajo la estructura ya vista de Y porque
X, es decir, por causa efecto.

Lo sencillamente curioso y poderoso del patron es que tiene una estructura en la
cual el contenido (razones o justificaciones no importan, porque para el cerebro la
estructura es conocida y no presta atencion generalmente a si la frase esta bien
construida, es veridica o probable, simplemente la acepta. Que el efecto en
verdad se deba a la causa sefalada no importa. Suena a explicacion las personas
tienden a aceptarla.

Este patron es especialmente Util cuando la persona con la que hablas duda o te
pregunta si estas hablando en serio 0 estas bromeando. Para decirles que hablas
en serio, 0 que tu comportamiento tiene sentido utiliza las palabras magicas "es
que". Ofrecer una razon, por ilogica que sea influye psicoldgicamente en la gente
a la hora de aceptar un comportamiento inesperado.

Algunos ejemplos: Hablo en serio, es que tengo prisa. Es en serio, es que me ha
parecido que era el momento de tomar la iniciativa (por ejemplo luego de que te
rechazan un beso o algo asi). Es en serio, es que pienso que es ahora o nunca.
De verdad, es que soy una persona muy directa al expresarme sexualmente.
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PATRON DE LENGUAJE PERSUASIVO 42

Principio de patréon persuasivo: Las personas seguiran y obedeceran
ordenes que les hagan sentir superiores

Ya hemos visto 41 patrones de lenguaje persuasivo, a partir de ahora, y hasta el
patron 50 trataré los principios psicologicos y sociales de la persuasion. Una
cosa es lo que hablas y dices, la combinacion de palabras que utilizas y que tiene
cierto efecto como estructura del lenguaje. Sin embargo en ello no esta todo el
poder que tiene la persuasion, esta en ciertos principios que definen qué hace
que alguien o algo sea persuasivo.

Lo que te contaré en estas 9 entregas faltantes seran los mecanismos de la
persuasion, propiamente dichos y como puedes utilizarlos intencionalmente para
causar el impacto que deseas.

Volviendo al patron, uno de los publicos que puede parecer mas dificil de
persuadir son los intelectuales, las personas con una gran cultura y experiencia, al
principio pueden parecer bastante intimidantes, y es facil que el persuasor novato
desconfié de sus habilidades. Sin embargo, las apariencias engahan y de hecho
estas personas responden a un principio: obedecen ciegamente a los halagos a
Su propio ego puesto que, en general, son bastante narcisistas.

Un persuasor experto, por el contrario, procede a asociar emociones positivas al
producto/servicio y vinculandolas a las emociones positivas que le suscita su
propio ego. ¢Por qué no darse unas merecidas vacaciones si usted se la pasa
trabajando todo el ano? Usted se ve que es un profesional exitoso, es por esto
gue un carro como este le ajustaria como un guante.

Uno de los principales secretos de la persuasion es que las personas responden
positivamente al halago, siempre y cuando hagas ese halago desde un punto de
igual a igual, no desde abajo, puesto que las personas suelen despreciar a los
zalameros (que es alguien que los halaga pero viene de abajo, restandose valor).
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Esto mismo se aplica a las mujeres, no es que no debas halagarlas, es que lo
debes hacer desde una posicion de poder y no de sumision.

En general a los hombres nos halagan las cosas orientadas al atractivo, poder,
liderazgo, estilo. A las mujeres que les hagan sentir jovenes, bellas, trabajadoras,

inteligentes.

La idea es que el intelectual, la persona de mundo, sienta que eres inteligente
porque sabes reconocerlo y valorarlo, justo en ese momento tendras poder sobre

él.
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