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INTRODUCCION

Este libro trata sobre un juego, El Gran Juego. En esta apasionante partida
participamos todos, una veces de forma activa y demasiadas otras veces de en
actitud pasiva. En ciertos momentos movemos las fichas y en otras ocasiones nos
limitamos a ser las fichas que mueven otros jugadores. Hasta ahora, usted jugaba
a ciegas, o en el mejor de los casos de forma instintiva, ya que desconocia las
reglas y las jugadas mas frecuentes. Juntos vamos a aprender como funciona el
fascinante juego del hombre como animal social y cdmo son los juegos de poder.

Podemos enfocar la vida de muchas formas, tantas como personas hay en el
mundo. Aqui tendra otra vision de la vida, de sus propias experiencias, como si de
un Gran Juego de tratara. Este libro que usted empieza a leer es simplemente otra
visién de los asuntos humanos, ni mejor ni peor que cualquier otra.

Segun vaya adentrandose en el libro apreciard que no vamos a entrar en
valoraciones éticas ni morales. De hecho puede encontrar ciertos parrafos con
una ética ciertamente extrafia. Me he limitado a exponer una visidon personal de
lo que creo es la realidad de los asuntos humanos asi como las relaciones entre
personas y entre grupos. También notara que es un libro eminentemente practico,
con abundantes ejemplos, casos y ensefianzas. Hay muy poca teoria y muchos
ejemplos de aplicacion casi instantanea. Usted podra leer un tema y ponerlo en
practica sobre la marcha. Espero que le funcione y obtenga resultados inmediatos,
ese es mi proposito.

Todos conocemos muchas personas que tienen una inteligencia superior a la
media y que sin embargo, estdn estancados en su trayectoria vital. También
conocemos otros individuos que teniendo unas aptitudes aparentemente normales,
alcanzan éxitos considerables. Quizas ya se haya planteado este razonamiento
alguna vez. Espero ofrecerle algunas respuestas.

Muchos libros tratan de cémo alcanzar el éxito y de como mejorarse personal
y profesionalmente. En general, son buenas publicaciones. Y ademas creo que
olvidan un enfoque vital de los asuntos humanos: ya esta todo inventado hace
muchos siglos. Sélo hay que correr los velos de la ilusién y penetrar en lo que en
realidad ocurre. Deje a un lado sus ideas preconcebidas, su sentido de la moral y
de la ética, sus ideas religiosas y acepte la dura realidad. Todo es un Gran Juego:
la moral, la religion, la politica, la vida misma. No se apasione y juegue friamente.
Disfrutara, se lo aseguro. Conforme vaya leyendo este libro entendera mejor estas
lineas que quizas ahora le hayan escandalizado.

Vamos a introducirnos en conceptos muy sencillos y generales de estrategia
y tactica. En un principio, estos temas eran de aplicacién politica y militar.
Actualmente se estudian en disciplinas tan diversas como gestion de empresas
o de mercado. Opino que sirven para cualquier faceta de nuestra vida. Todas
las definiciones vienen explicadas y comentadas con un ejemplo practico. Como
resumen de este capitulo hay que sacar la conclusiéon que no observar cualquiera
de estos principios puede tener nefastas consecuencias. Analice con la nueva lente
de estos conocimientos cualquier suceso que se le ocurra o que tenga noticia y
podra sacar muy interesantes conclusiones. Piense que el seguir los conocimientos



gue aqui aparecen quizas no le lleve al éxito, pero puede estar seguro que el no
observarlos le conducird directamente al fracaso.

En este Gran Juego hay una cualidad que debe sobresalir sobre las demas:
autocontrol. Comprendera en qué consiste, como se adquiere y cdmo se pierde.
Conocera ejercicios sencillos para dominar su mente y sus emociones. Si no se
controla a si mismo, es muy dificil que pueda controlar a los demas. Una vez
que sepa como lograrlo, usted mismo deducira como hacerlo perder a quien le
interese.

Todos influimos en los demas gracias al lenguaje. Ademas obtenemos mucha
informacidon por este medio. También nuestras mentes pueden ser manipuladas
por las palabras. El capitulo sobre lenguaje verbal trata sobre conceptos que no
suelen ser habituales, y sin embargo funcionan permanentemente. Notara una
mejoria en sus capacidades de comunicacién oral y escrita, y sobre todo, en su
potencial de persuasién. El lenguaje no verbal o corporal es el lenguaje silencioso.
Tenga en cuenta que la décima parte de la comunicacién es verbal y el resto del
tiempo nos seguimos comunicando. Es una forma de leer las mentes. Usted ya
lo hacia de forma inconsciente, aqui vera el funcionamiento de este lenguaje.
Ademas del capitulo dedicado a este tema, volverd a aparecer en otros capitulos,
tal es su importancia en cualquier relacidn entre las personas. De hecho es el
lenguaje de los animales, y los humanos aln somos bastante animales...

Para ser un buen Jugador, deberd entender cémo funciona el liderazgo.
Inevitablemente, conforme vaya ganando partidas en el Juego, tendra personas
bajo su responsabilidad. En este capitulo conocerd las reglas para ser un lider
competente y capaz.

Es conveniente que conozca otra parte del Juego. Le encantara: trata sobre
seduccidn. Puede seducir a personas como individuos o como grupos. Notara que
es un instrumento poderoso, Uselo con cuidado y disfrute de los resultados.

Una de las facetas mas apasionantes del Gran Juego es la manipulacién vy
persuasion. Recuerde que para que sea efectiva, las personas que usted manipule
no deben advertirlo. Ademas quedaran encantadas y agradecidas porque usted
les ha mejorado su vida. Mientras tanto, usted ird consiguiendo sus objetivos y
todo el mundo sera feliz. Todos podemos ser manipulados, saber cémo funciona el
proceso hara que sepa como evitarlo e invertir la situacion.

La parte final es un compendio de muchas ensefianzas para obtener la victoria y
gué hacer una vez que ésta se ha logrado, ya que el Juego no acaba simplemente
con el triunfo. Hay que saber que hacer con él, ya que se puede morir de éxito.
Protéjase de la envidia ajena y sepa qué hacer con un adversario derrotado.

En todas las paginas notard que en letra cursiva hay comentarios y citas
relacionadas con el tema que en cada capitulo se trata. Es un libro dentro
de otro libro. La mayoria de ellas son de autores clasicos; meditelas, tienen
muchas lecturas. Cada vez que se leen adquieren un nuevo y mas enriquecedor
significado.

Para transmitir estos conocimientos he contado con la colaboracion de
personajes muy interesantes en el tiempo y en el espacio: fildsofos clasicos
y no tan clasicos, estrategas, mafiosos, lideres de todos los tiempos y pobres



diablos, comerciantes y empresarios, psicélogos, militares, politicos, misticos,
adoradores del bien y adoradores del mal, sabiduria popular, generales victoriosos
y generales derrotados, estafadores, picaros y buscavidas, santos, lideres
religiosos, publicistas, revolucionarios y dictadores, sacerdotes y creyentes; y en
general, gentes de las mas diversas calafas y condiciones. Como la vida misma.
A todos ellos, a la Humanidad, les expreso mi mas sincero agradecimiento por
el conocimiento, colaboracion y ejemplo que otorgan en el presente y que han
transmitido a través de los siglos.

Sin el conocimiento aportado por todos ellos, este libro no hubiera sido
posible.

Mostar (Bosnia i Herzegovina), en mayo de 2.001

Carlos Martin Pérez



CAPITULO 1. ESTRATEGIA Y TACTICA

"Cuando has comprendido el Camino de la Estrategia, ya no hay nada que no
puedas comprender”
Miyamoto Musashi.
EL LIBRO DE LOS CINCO ANILLOS.

ESTRATEGIA

La guerra es de vital importancia para el Estado; es el dominio de la vida o de
la muerte, el camino hacia la supervivencia o la pérdida del Imperio: es forzoso
manejarla bien. No reflexionar seriamente sobre todo lo que le concierne es
dar prueba de una culpable indiferencia en lo que respecta a la conservacion o
pérdida de lo que nos es mas querido; y ello no debe ocurrir entre nosotros.

SUN TZU (El Arte de la Guerra)

En las primeras horas del 2 de agosto de 1.990, tropas iraquies iniciaron la
invasion de Kuwait. En un plazo de muy pocas horas, la ONU. habia condenado el
no provocado ataque iraqui. Los EE.UU., apoyados por una coaliciéon de 29 paises,
comenzaron a planear una respuesta militar masiva.

El 17 de enero de 1.991 las fuerzas de la Coalicién iniciaron la operacidn
Tormenta del Desierto para liberar Kuwait. Las acciones se iniciaron con ataques
aéreos en masa contra objetivos estratégicos en todo Irak. La campafia terrestre
empezo el 22 de febrero. Después de cien horas de ofensiva, y tras desmoronarse
la moral de las fuerzas iraquies, el 25 de febrero fue liberado Kuwait.

En todo momento, el Jefe de las Fuerzas de la Coalicion SABIA lo que tenia que
hacer, PUDO hacer y QUISO hacer.

Estas tres palabras en mayusculas son vitales para cualquier estrategia o tactica
y en general, para cualquier accion que emprendamos en nuestra vida Meditemos
sobre ello. De nada nos sirve saber y querer derrotar a alguien si no podemos
hacerlo por carecer de los medios 0 que por causa de cualquier circunstancia no
se nos permita. En la Guerra del Yom Kippur, las Fuerzas de Defensa Israelitas
empezaron encajando serias pérdidas tanto en hombres como en terreno. En el
Sinai, los egipcios habian conquistado toda la peninsula y amenazaban con arrasar
el resto de Israel. En el frente Norte, en los Altos del Goladn, los sirios parecia
que iban a barrer a los israelitas y arrojarlos al mar. A los pocos dias, se invirtio
la situacion: las fuerzas judias habian cruzado el Canal de Suez y ahora nada
impedia que llegaran hasta El Cairo.

En el Norte, también se hallaban a 50 Km. de Damasco sin que ninguna unidad
militar siria bloqueara su avance. Israel gueria y sabia como derrotar totalmente
a estos dos enemigos. Pero no podia. En apoyo a sus aliados arabes, la Unién
Soviética formuldé unas amenazas muy serias (incluida guerra nuclear) que
forzaron a los judios a parar en seco la ofensiva. Estos querian, sabian, pero no
pudieron derrotar totalmente a sus enemigos.

Veamos otro ejemplo. Anibal vencié a los ejércitos romanos en Cannas.
Anteriormente les habia derrotado en otras batallas. Ya no quedaban fuerzas
romanas entre las fuerzas cartaginesas y la capital, Roma. Anibal podia y sabia



como tomar Roma, pero no quiso acabar la guerra con la total derrota del
enemigo.

Lo pago caro. Los romanos aprovecharon el tiempo que Anibal y su ejército
perdieron dando vueltas por Italia. Con un desembarco en Cartago hicieron volver
a Anibal a batallar para defender su propio territorio. Finalmente los cartagineses
perdieron la guerra. Roma no cometié el mismo error que Anibal: destruyd
totalmente a su enemigo y nunca mas le volvié a molestar. Otra ensefianza que
podemos sacar es que Anibal sabia ganar batallas, pero que no supo ganar la
guerra. Anibal dominaba la tactica, en estrategia ganaban los romanos.

Puede ocurrir que se pueda y se quiera ganar, pero que no se sepa. El General
Custer, del Ejército USA, en la Guerra que mantuvieron contra la nacién india,
tenia unos medios superiores a los siux que queria destruir. No contd que éstos
ultimos sabian como ganarle y que la Caballeria USA cometidé una serie de fallos
achacables a la incompetencia del general Custer. Todos sus jinetes murieron,
con las botas puestas, pero murieron por no saber realizar su oficio. Afios mas
tarde la nacidn india fue derrotada y practicamente destruida, tanto fisica como
moralmente. No han vuelto a ser enemigo para la Caballeria yankie, aunque el
tema haya dado juego para muchas peliculas del Lejano Oeste. Aunque eso es
otro tema que nos aparta de lo que nos interesa.

A continuacion se van exponer los conceptos mas generales de estrategia y
tactica. En general se enfoca hacia la faceta politico-militar, aunque si se capta
el concepto, estas ideas se pueden aplicar a cualquier faceta de nuestra vida,
desde la resolucién de problemas personales hasta el manejo de empresas y
organizaciones de gran complejidad. Hay que hacer costar que sélo son ideas
generales muy simplificadas como prélogo a un tema de gran interés para logran
el éxito en cualquier tarea que nos propongamos.

EVOLUCION DE LA ESTRATEGIA

La victoria en la guerra es una forma de preservar las naciones gque estan a
punto de perecer y de perpetuar las sociedades que van a morir; el fracaso en la
guerra consiste en perder territorio y en ver amenazada la soberania. Es por esto
por lo que deben examinarse los asuntos militares. Sin embargo, aquellos que
disfrutan del militarismo pereceran,; y aquellos que ambicionan la victoria sufriran
la desgracia. La guerra no es algo para disfrutar, la victoria no ha de ser un objeto
de ambicion.

SUN BIN (EI Arte de la Guerra II)

La estrategia como ciencia salié del ambito militar a la esfera civil a causa del
curso de la historia, la cada vez mas estrecha uniéon de la guerra y la politica, el
intercambio cultural entre diferentes civilizaciones y la actual revolucién cientifica
y tecnoldgica.

Las primeras observaciones sobre este arte y ciencia proceden de la civilizacidn
grecorromana. Su maximo representante fue Julio Cesar. A su vez, en China
aparecen Sun Tzu y su discipulo Sun Bin, cuyos textos aun siguen en vigor.

Siglos mas tarde, en el Renacimiento, Nicolds Maquiavelo escribe su libro
"El Arte de la Guerra", en el que basandose en las experiencias de las antiguas
campanas de los antiguos romanos, establece recomendaciones sobre cémo hacer
la guerra, la organizacion para los ejércitos, el empleo de las armas, asi como
explicar la influencia de la geografia y la politica en la guerra. De mismo autor es
"El Principe", donde aborda este tema desde otra vision mas politica. Pocos afios



mas tarde, en Japdn surge Miyamoto Musashi, que con su "Libro de los Cinco
Anillos" aporta una original visidn de la estrategia, visién que se mantiene en vigor
en el Japon del Siglo XXI.

En el Siglo XIX surge uno de los modernos modelos de la estrategia: Carl Von
Klausewitz. En su obra " De la Guerra” sistematiza el conocimiento acumulado
hasta entonces sobre la guerra y su técnica. Su pensamiento tuvo influencia en las
contiendas del Siglo XX y en la actualidad aun tiene conceptos en vigor.

Otros estrategas con actual influencia son Liddell Hart, Mao Tse Tung, Fuller,
Collins y sobre todo el francés Beaufre.

DEFINICION, FINALIDAD Y MEDIOS

No es razonable que quien esta armado obedezca de buen grado a quien esta
desarmado, ni que el desarmado se sienta seguro entre servidores armados, ya
que -por haber en el uno desdén y en el otro temor- es imposible que actuen
juntos correctamente. Por eso, un principe que no se preocupe del arte de la
guerra, aparte de las calamidades que ya hemos dicho, jamas podra ser apreciado
por sus soldados ni tampoco fiarse de ellos.

NICOLAS MAQUIAVELO (El Principe)

Definicion de la Estrategia

Se puede definir a la estrategia como “ciencia y arte de concebir, utilizar y
conducir medios (recursos naturales, espirituales y humanos) en un tiempo y en
un espacio determinado para alcanzar y/o mantener los objetivos establecidos
para un fin ultimo".

Finalidad de la Estrategia

La finalidad de la estrategia es alcanzar y/o mantener los objetivos fijados,
utilizando lo mejor posible los medios que se disponen. Una estrategia es
catalogada de buena si consigue alcanzar los objetivos previstos y si en ella
ha habido economia de medios. Los objetivos pueden ser ofensivos, defensivos
o simplemente mantenerse en la situacién actual. El alcanzar o mantener los
objetivos, implica doblegar la voluntad del adversario. Esto es una decision. La
decisidn es pues la consecucidn de los objetivos a costa de la voluntad del adversario
y de los factores externos e internos que intervienen en dicha decision.

Medios de la Estrategia

Se entiende por medios, todos los recursos materiales, espirituales y humanos
disponibles para poner en ejecucidon una decision. El poder que se puede disponer
esta en funcién de los medios propios para conseguir sus objetivos.

LOS MODELOS ESTRATEGICOS

La victoria - finalidad del combate - es entonces consecuencia de la capitulacion
moral del enemigo y sera el resultado de:
1° El incremento de la pérdida fisica del adversario. (mediante el combate)
2° El incremento de la pérdida moral. (como resultado del combate)



3° La confesion publica de estas desventajas, manifestado por el abandono del
primitivo proyecto. (la capitulacién o derrota)
KARL VON KLAUSEWITZ (De la Guerra)

Ya hemos visto que es fundamental QUERER, PODER y SABER., o lo que es lo
mismo: voluntad de vencer, libertad de accién y capacidad de ejecucién. Segun el
grado de cada uno de estos componentes que tengamos se pueden emplear las
siguientes modalidades de accion:

Amenaza directa: nuestros medios son muy potentes, el objetivo es modesto
y hay amplia de libertad de accién. La simple amenaza de estos medios puede
llevar al adversario a aceptar las condiciones que le impongamos y a coartar
totalmente su libertad de accidn.

Presion Indirecta: nuestros medios son escasos para constituir una amenaza
decisiva, el objetivo es modesto y la libertad de accidon es reducida. Hay que
ejecutar acciones mas o menos amenazantes de caracter politico, econdmico o
psicosocial.

Acciones sucesivas: nuestros medios son escasos, el objetivo importante y
la libertad de accién reducida, se buscara la consecucién del objetivo estratégico
por una serie de acciones sucesivas. Se puede combinar la amenaza directa y la
presion indirecta con acciones de fuerza limitadas en el espacio y en el tiempo.

Lucha Total Prolongada: nuestra libertad de accién es grande y los medios
disponibles son escasos. Se obliga al enemigo a un desgaste mediante una
lucha de guerrillas que le supondra un esfuerzo mucho que no podra sostener
indefinidamente.

Lucha Frontal: nuestros medios son potentes, el objetivo es importante y
la libertad de accién reducida. Se tratard de conseguir el objetivo estratégico
mediante un conflicto rapido y violento (guerra relampago).

PRINCIPIOS ESTRATEGICOS

La anexion de un pais pequefio por otro grande, o de uno grande por otro
pequeno, son cosas que suceden corrientemente. Es frecuente que un pais
o fendmeno progresista, pero débil sea destruido por otro pais o fenémeno
retréogrado, pero fuerte.

MAO TSE TUNG (Sobre la guerra prolongada)

Se entiende por principios la base, fundamento u razén fundamental sobre la
cual se procede, siendo la estrategia una accién debe cimentarse en las constantes
de acciéon humana que se resume en QUERER, PODER Y SABER. Querer es un
acto de voluntad; poder es un acto de libertad,; y saber un acto de capacidad. Por
ello los principios estratégicos son tres:

VOLUNTAD DE VENCER

Implica fe en el triunfo, tenacidad para alcanzar el objetivo, aun a costa de las
adversidades que se puedan presentar. La voluntad de vencer contesta a équé
quiero hacer?

LIBERTAD DE ACCION

Es la facultad de elegir libremente la maniobra estratégica, los medios que han
de ejecutarse, la asignacion de misiones y orientar la realizacién de acuerdo con
la situacién; es la libre facultad para decidir, preparar y realizar, pese a la voluntad



y a la actuacién del adversario. Responde a las preguntas ¢éComo se puede hacer?
¢Quién puede hacerlo? Implica impedir la maniobra adversa y dirigir la propia
hacia el objetivo. Siempre se debe buscar conservar la propia libertad y privar al
adversario de la suya.

CAPACIDAD DE EJECUCION

Es la adecuacion de los medios disponibles de cuantos elementos intervienen
en el conflicto. El uso adecuado de los recursos en el tiempo y el espacio es la
economia de esfuerzos.

LA DECISION ESTRATEGICA

Ya que los primeros propdsitos politicos varian mucho en el curso de la
guerra y al final pueden ser completamente distintos, justamente por que estan
determinados por los resultados y por la probabilidad de los acontecimientos.

KARL VON KLAUSEWITZ (De la Guerra)

Toda accién estratégica consta siempre de tres variables: el tiempo, el espacio,
la cantidad y calidad de los medios materiales y morales que definen una
situacidon. Lo esencial es mantener la libertad de accién propia, negar la adversaria
y mantener la iniciativa.

El Espacio: Es el area donde se desarrollard la accion estratégica. El
espacio puede variar, amplidandose o reduciéndose, llegando incluso a no poder
identificarse, como en el desarrollo de una guerra irregular, ya que esta es una
guerra sin frentes en la que los dos bandos estan entremezclados.

El Tiempo: es decisivo, puede estar a favor o en contra de uno. Esta intimamente
ligado al principio de libertad de accién. Este factor implica eficacia y eficiencia en
la aplicacion de los recursos para conseguir el objetivo preciso.

Fuerzas materiales y morales que definen una situacion: Tomando en
cuenta el tiempo y el espacio, se evallan las fuerzas materiales y morales propias
y adversas, a fin de decidir qué hacer con las propias. Se pueden concentrar,
dispersar, economizar, aumentar o reducir fuerzas.

El factor maniobra

Hay dos tipos: las maniobras ofensivas y las maniobras defensivas. Unas son
acciones y otras reacciones a acciones del adversario. Las maniobras ofensivas
son: atacar, amenazar, hostigar y perseguir. Las maniobras defensivas son:
defenderse, detener, canalizar y contraatacar. En ambos casos se emplea la
decepcién y simulacién.



TIPOS DE ESTRATEGIA

Los factores morales constituyen la cuestion mas importante en la guerra,
porque los efectos de las fuerzas fisicas estan completamente fundidos con los
efectos de las fuerzas morales, y no pueden separarse.

KARL VON KLAUSEWITZ (De la Guerra)

La Estrategia Directa

Significa alcanzar el objetivo por el empleo de la fuerza. La confrontacién directa
se hara de fuerte a fuerte y la decisidon debera producirse en el teatro principal
(Clausewitz).

La Estrategia Indirecta

Inspira las formas de conflicto que no buscan directamente el objetivo final
mediante el enfrentamiento frontal de las fuerzas, sino mediante procedimientos
menos directos del orden politico, econdmico y osocial. Implica explotar lo mejor
posible una escasa libertad de accion y obtener el éxito decisivo pese a la
limitacién de los medios que pueden ser empleados.

Esta estrategia otorga la prioridad al no empleo de la fuerza, antes al contrario,
el aspecto social que es de especial peso cuando se trata de luchass ideoldgicas
donde la poblacion es el objetivo fundamental.

Subdivision de la Estrategia
La estrategia es siempre una por si misma, pero para su estudio y en segun qué
facetas del conflicto ese puede subdividir en:

Estrategia General

Es la cascara que rodea el nucleo duro que es la politica. Sin politica no hay
estrategia. Por tanto, ésta se encuentra subordinada a aquella. El papel de la
estrategia es definir la misién propia y la combinacién de las diversas estrategias
especificas: politica, econdmica, social y de empleo de la fuerza.

Estrategia Particular o Especifica
Es cada una de estas estrategias particulares que la gran estrategia ha
concebido, por lo que estd directamente subordinada a la primera. Reparte y
combina las tareas de las acciones realizadas en las diferentes ramas de actividad
del ambito considerado.

Estrategia Operativa

A este nivel se situa el punto entre el concepto y la ejecucidén, es decir, lo que
se quiere o se debe hacer y lo que hace posible las condiciones tacticas.

El fin de la estrategia operativa es unir los objetivos elegidos por la estrategia
particular con las posibilidades determinadas por las tacticas o por las técnicas de
la rama considerada.

Estrategia Logistica

Es la encargada de producir, mantener y abastecer los medios materiales
necesarios para poder contar con todo el poder necesario y enfrentar con éxito el
conflicto por conseguir el objetivo deseado. La estrategia logistica y operativa se
complementan, pues ninguna vale nada sin la otra.



TACTICA

Los gobiernos inteligentes y los generales con conocimiento de la ciencia militar
deben prepararse primero,; después pueden lograr el éxito antes de combatir, de
forma que no pierden un posible logro exitoso después de luchar. Por ello, cuando
los guerreros salen con éxito y vuelven sin ser heridos, entienden el arte la
guerra.

SUN BIN (EI Arte de la Guerra II)

Si podemos decir que la Estrategia es la ciencia y el arte de ganar la guerra, se
puede decir que la tactica estudia la forma de ganar batallas.

Por poner un simil, estrategia seria cdmo ganar un campeonato en un deporte;
la tactica haria todo lo posible para ganar un partido de ese campeonato.

Existe una rama intermedia que lo une y ya se ha comentado que se denomina
nivel operativo. Vamos a pasar de largo sobre este nivel, ya que no afecta para
nada para el planteamiento de este libro y seria desviarnos del tema que trata.

Existen unos principios tacticos, que aunque sean también de aplicacidn
estratégica, es en el campo de la tactica dénde adquieren su mayor valor. Son
la seguridad, la sorpresa, la economia de medios, concentracion de fuerza,
aprovechar el éxito y la flexibilidad. A continuacion se explicaran en detalle todos
estos conceptos.

Seguridad

Consiste en precaverse de las acciones que el adversario puede realizar contra
nosotros. Debe ser aplicada siempre y en cualquier circunstancia.

En 1941, la base aeronaval de Pearl Harbour en Hawai fue atacada por la
aviacion nipona. Consecuencia de ese ataque gran parte de la flota de los EEUU.
fue hundida en el propio puerto y supuso el comienzo de la guerra en el Océano
Pacifico para los EEUU. No habia ninguna medida de seguridad en dicha base, con
el resultado de un desastre total.En la fiesta judia del Yom Kippur, en 1.973, las
fuerzas que guarnecian el Sinai estaban con unos medios de una tercera parte de
lo habitual. El ataque egipcio contra esas posiciones fue arrollador y cayeron a
las pocas horas de iniciado el ataque. La seguridad estaba por debajo del minimo
nivel que la situacién recomendaba.

Sorpresa

Atacar al adversario en el momento y lugar menos esperado por éste. También
consiste en emplear medios desconocidos o inesperados por este.

En la Segunda Guerra Mundial, los ejércitos aliados desembarcaron en Francia
por Normandia, cuando Alemania esperaba dicho desembarco en Calais. Se realiz
la accién por el lugar menos esperado por el enemigo. Ya hemos comentado que
los egipcios atacaron a los judios el dia de su fiesta nacional, el Yom Kippur, en el
momento menos esperado.

En el periodo de los Tres Reinos Combatientes en China, un general efectué un
ataque nocturno contra el campamento de un enemigo muy superior en namero.
Para ello empled dos mil bueyes a los que encendid teas en sus cuernos. Tras de
ellos, empezaron a sonar los tambores. El estruendo de los tambores sumado
a la estampida de los animales enloquecidos infundié el panico y el descontrol,
arrasando el campamento y las fuerzas enemigas. Se emplearon medios
inesperados por el enemigo.



Economia de medios

Hay que atacar con los medios mas ajustados posibles, otros recursos pueden
hacer falta en otro momento y lugar. Siempre hay que dejar una reserva para
situaciones imprevistas. Conviene estudiar con detalle los medios que asignamos
para cada accion.

La guerra de guerrillas es el mas claro ejemplo de economia de medios. Con
escasas fuerzas se puede hostigar y llegar a vencer a fuerzas muy superiores.
Sobran ejemplos de ello en la Historia.

Concentracion de esfuerzos

Es la concurrencia al mismo fin de cuantos elementos intervienen en una accién,
sea ofensiva o defensiva. Se materializa mediante la aplicacidon en el momento
oportuno en tiempo / espacio de una superior potencia a la del adversario. Por el
contrario, conviene dividir las fuerzas enemigas para que no lleguen a concentrar
sus medios. Una vez dividido, se pueden lanzar nuestros medios, que seran
superiores, contra una parte del adversario que sera derrotado con facilidad. De
esta forma, una pequefa fuerza puede vencer a cualquier fuerza superior.

Aprovechamiento del éxito.

Consiste en mantener el impulso de las primeras acciones con éxito para
beneficiarse de la disminucidén, ya conseguida, de la potencia del adversario o
para anular y desequilibrar sus posibilidades de accién o reaccion. Cualquier éxito
parcial debe ser rentabilizado.

En la invasion de Francia por Alemania en la Segunda Guerra Mundial, los
alemanes lograron embolsar en Dunkerke lo que quedaba del ejército francés y
todo el ejército inglés en Francia. Si se hubiera aprovechado el éxito, habrian
apresado o destruido dichas fuerzas. Sin embargo, se las dejo partir a Inglaterra,
de forma que, una vez recuperadas, fueron empleadas en otros frentes contra
Alemania.

Flexibilidad.

Es la capacidad de modificar las disposiciones iniciales para adaptarse a
las variaciones de la situacién. Exige apertura de mente y planes sencillos con
soluciones alternativas. Mantener una reserva de medios es una receta basica
para ejercer una flexibilidad tactica o estratégica. Ningun plan podra prever de
manera exacta las variadas situaciones que se puedan presentar en cuanto nos
enfrentamos a un adversario.

Ningln plan resiste el primer choque contra un adversario, siempre hay
que modificarlo o realizar otro nuevo. Conviene no aferrarse ciegamente a las
disposiciones iniciales debido a lo cambiante de la situacidn segun se desarrolla el
combate.

Si tomas los suministros de armas de tu propio pais, pero quitas los alimentos
al enemigo, puedes estar bien abastecido de armamento y de provisiones.

Los que ganan todas las batallas no son realmente profesionales; los que
consiguen que se rindan impotentes los ejércitos ajenos sin luchar son los mejores
maestros del Arte de la Guerra

SUN TZU (El Arte de la Guerra)



CAPITULO 2. AUTOCONTROL

"Quien se controla a si mismo, no tendra dificultad alguna para gobernar con
eficacia. Al que no sabe gobernarse a si mismo, le resultara imposible ordenar la
conducta de los demas hombres”.

Confucio. ANALECTAS.

AUTOCONTROL

Los sabios se controlan en actos, en palabras y en pensamientos. Verdaderamente
se controlan bien.
DHAMMAPADA

Para poder practicar todo lo que en este libro se expone, es necesario un gran
autocontrol. Le hara falta para jugar a este fascinante Gran Juego, y también le sera
muy necesario el saber cdmo hacer perder el autodominio a sus adversarios.

Vamos a tratar cudles son las ideas irracionales que hacen que el ser humano
pierda el autocontrol y cdmo evitar caer en ellas. Por supuesto, conociendo como
se maneja el control de uno mismo, sabra como se puede perder. Y sabiendo cémo
se puede perder, hard que los demas jugadores que a usted le interese nunca
tengan autocontrol.

Después, le vamos a presentar una parte de usted que suele ser una gran
desconocida: su mente. Conociéndola, logrard conocer mejor la de los demas, y
conociendo la de los demas, tener un buen punto de apoyo para hacer palanca en
la direccidn que nos interese.

Para afinar mas nuestra mente, se expondran los fundamentos de la
concentracion proponiendo unos sencillos ejercicios (en apariencia). También se
trataran unas elementales técnicas de relajacion y respiracién.

Por ultimo, conocerd someramente la meditacion. Seguramente pensara que
es algo muy complicado, que exige una disciplina de Extremo Oriente y que se
explica en términos extrafios y esotéricos. Nada mas lejos de eso, se sorprendera
de lo sencillo que es y lo beneficioso que resulta. Cuando acabe de leerlo, o quizas
mientras lee, ya lo lograra.

DEFINICION

La felicidad: Un gato grande ve como un gatito trataba de agarrarse la cola y

le pregunta: éPor qué lo haces? Y el gatito dijo: "Porque he aprendido que lo mejor
es la felicidad y mi cola es la felicidad" Y el gato grande le respondié: "Yo también
sé que mi cola es la felicidad, pero me he dado cuenta que cuando la persigo se
me escapa y cuando voy haciendo lo que tengo que hacer ella viene detras de mi
por dondequiera que yo vaya" ]
CUENTO HINDU



El autocontrol emocional es la capacidad que nos permite controlar a nosotros
mismos nuestras emociones y no que estas nos controlen a nosotros, sacandonos
la posibilidad de elegir lo que queremos sentir en cada momento de nuestra
vida.

Nosotros somos los actores o hacedores de nuestra vida ya que de las pequefias y
grandes elecciones depende nuestra existencia; tenemos la importante posibilidad
de hacer feliz o no nuestra vida, a pesar de los acontecimientos externos.

Esos acontecimientos no son los que manejan nuestra vida, sino nosotros
mismos, como sujetos activos manejamos nuestra felicidad dependiendo de la
interpretacion que hacemos de ellos.

Somos lo que pensamos y si aprendemos a controlar nuestros pensamientos
también asi podremos controlar nuestras emociones.

El sentimiento lo podemos definir como una reaccién fisica a un pensamiento.
Si no tuviéramos cerebro no sentiriamos. Con algunas lesiones en el cerebro
no se siente ni el dolor fisico. Todas las sensaciones llegan precedidas por un
pensamiento y sin la funcion del cerebro no se pueden experimentar sensaciones.
Si se controlan los pensamientos...y las sensaciones y sentimientos vienen de los
pensamientos, entonces ya se es capaz de tener un autocontrol emocional.

Todos tenemos derecho a hacer, pensar y sentir lo que queremos, siempre y
cuando no perjudiquemos a nadie.

ALGUNAS IDEAS IRRACIONALES O PENSAMIENTOS
DISTORSIONADOS QUE IMPIDEN EL AUTOCONTROL EMOCIONAL.

Hay muchas ideas irracionales o pensamientos distorsionados en nuestra
sociedad que impiden el autocontrol emocional y logran que nuestra vida no sea
plena, que la disfrutemos con alegria. Los sentimientos no son simples emociones
gue nos suceden, sino que son reacciones que elegimos tener. Si somos duefios
de nuestras emociones, si las controlamos, no tendremos que escoger reacciones
de autoderrota.

Algunas de esas ideas irracionales o pensamientos distorsionados, son:

Falta de autovaloracion
Facil es ver los fallos de los demas, pero los propios fallos son dificiles de ver.
Uno aventa, como la paja, los fallos de los demas, pero esconde los propios como
el cazador se esconde a si mismo.
DHAMMAPADA

Es comun que, como mucha gente en esta sociedad, se haya crecido con la idea
de que esta mal amarse a si mismo, que eso es egoismo.

Pero el amor a los demas esta relacionado con el amor que nos tenemos a
nosotros mismos. El amor es una palabra que tiene tantas definiciones como
personas hablaron de él.



La definicion que por el momento mas me gusta es la de DYER: "Amor es la
capacidad y la buena disposicion para permitir que los seres queridos sean lo que
ellos elijan para si mismos, sin insistir en que hagan lo que a ti te satisfaciera o
te gustase”

Hay muy pocas personas que pueden aplicarse esta definicion a si mismos.
Cuando haya reconocido lo que usted vale y lo bueno que es, no tendra necesidad
de que los demas apoyen y refuercen su valor ajustando su conducta a sus
instrucciones.

Logra amarse a usted mismo y es capaz de amar a los demas y de hacer
cosas por los otros al poder dar y hacer cosas para si mismo. Entonces no tendra
problemas para amar o dar, no lo hara porque espera retribuciones o gratitud sino
por el verdadero placer que se siente al ser generoso y amante.

Hay que destruir los pensamientos irracionales de que se tiene un solo concepto
de si mismo y que este es positivo o negativo siempre. Puede ser que no le guste
como se ha portado en algun momento, pero eso nada tiene que ver con su
autovaloracion.

Vale por sélo el hecho de existir, de ser un ser humano. Tiene un valor dado
ajeno a sus logros. Es tan absurdo hacer que lo que usted vale dependa de algun
logro externo, como lo es hacer que dependa de la opiniéon de otra persona. El
resultado final de cualquier actividad o empresa que realice no determinara de
ninguna manera su valor como persona.

Falta de aceptacion del cuerpo
Es imposible ser feliz sin también ser sabio, honorable y honesto, y es imposible
ser sabio, honorable y honesto sin también ser feliz. La felicidad es tan dependiente
de la practica de la sabiduria, el honor y la honestidad que ser negligente con sdlo
uno de estos valores conducira irremediablemente a problemas y lamentaciones
en la vida.
EPICURO

No es que tenga buen o mal cuerpo, usted es su cuerpo. El que no le guste
significa que no se acepta a si mismo como ser humano. Si los rasgos fisicos que le
desagradan pueden ser modificados, haga que cambiarlos sea una de sus metas.

Las partes que desaprueban y no se pueden cambiar pueden ser vistas con una
optica diferente. No se tiene porqué aceptar la definicién de la sociedad respecto a
la belleza. No deje que los demas le dicten lo que es atractivo para usted. Rechace
las comparaciones y las opiniones de los demas, importa sdlo lo que para nosotros
es valido. Vemos exactamente lo que escogemos ver, incluso en los espejos.

Seguridad en cuanto a garantias externas
Si te conoces a ti mismo y conoces a tu enemigo, todos tus combates se
mediran por victorias.
SUN TZU

Esta seguridad es otra idea irracional ya que mientras vivamos en esta tierra y
si el sistema sigue siendo el mismo nunca podremos tener esa seguridad.



Y aunque no fuera una idea irracional, seria una fea manera de vivir ya que
la seguridad elimina la excitacion, la emocién y el crecimiento. Pero hay una
seguridad que si vale la pena buscar y es la seguridad interior que les brinda el
tener confianza en si mismo y en su capacidad de solucionar cualquier problema
que se le presente.

Dependencia psicologica
Quien conquista la pasion, no vuelve a ser derrotado.
DHAMMAPADA

Lo racional es ser independiente psicolégicamente, o sea ser uno mismo,
viviendo y escogiendo los comportamientos que elige y desee. El depender de
alguien psicolégicamente, significa que esa relacion no implica una eleccién, sino
que es un vinculo en el cual se siente obligados a hacer o ser algo que no quiere.

Si lo que desea es ese tipo de relaciones, entonces no es malo, pero si la
necesita o se siente obligado a tenerla y luego le molesta, entonces quiere decir
gue estd actuando irracionalmente.

La independencia psicoldogica implica: no necesitar a los demas, no digo no
desear a los demas, sino: NO NECESITARLOS.

Usted es responsable de sus propias emociones y las demas personas de las
suyas. Nadie puede controlar sus sentimientos salvo uno mismo.

Vivir en pasado o futuro
Un dia mientras caminaba a través de la selva un hombre se topdé con un
feroz tigre. Corrid pero pronto llegé al borde de un acantilado. Desesperado por
salvarse, bajo por una parra y quedd colgando sobre el fatal precipicio. Mientras
él estaba ahi colgado, dos ratones aparecieron por un agujero en al acantilado y
empezaron a roer la parra. De pronto, vio un racimo de frutillas en la parra. Las
arranco y se las llevd a la boca. iEstaban increiblemente deliciosas!
CUENTO ZEN

El Unico tiempo que existe es el presente ya que el pasado ya pasé y el futuro
aun esta por llegar. Solamente existe un momento en el que podemos experimentar
algo y ese momento es ahora.

Lamentablemente se pierde mucho tiempo en recordar el pasado y pensar en el
futuro. Es muy importante que nos hagamos cargo de nuestro momento presente.
Vivir el presente, el ahora.

El pasado ya no existe; si nos puede aportar mucho, pero ya pasd; tomemos lo
bueno, dejemos lo malo y listo, ya se fue. El futuro no llegd; nada sabemos de él,
lo podemos vislumbrar, planear, pero no detenernos en él, ya que aun no esta.

Este momento es el Unico que tiene, por ahora... Por lo tanto, hay que vivirlo,
disfrutarlo, como si fuera el ultimo.



Necesidad de aprobacion
Algunos hombres y mujeres desean ser famosos y bien conocidos porque
piensan que esto hara que sus vidas estén a salvo de riesgos. Si la fama acarrea
la seguridad, es bueno y correcto desear ser famoso,; pero si una vida famosa trae
mas problemas que una vida oscura, es tonto desear lo que es realmente malo
para nosotros.
EPICURO

A todos nos gusta que nos aprueben. La aprobacién no es un mal en si mismo;
se convierte en patoldgica cuando es una necesidad en lugar de un deseo.

Es imposible lograr la aprobacidon de todas las personas en todas las cosas
gue hagan, ya que todos los seres humanos somos diferentes. Ademas, aunque
parezca extrafio, cuanto mas se busca aprobacidon, menos se la encuentra.

Perfeccionismo
Cuanto mas deseamos alcanzar un objetivo, menos lo logramos. Una voluntad
demasiado tensa hacia un objetivo constituye un obstaculo.
AWA KANZO SENSEI (Maestro de Kyudo)

éPor qué tenemos que hacer todo bien? (Quién estd anotando los puntos?
Es absolutamente paralizante la blUsqueda constante del éxito en todo lo que
hacemos.

Esta bien que algunas actividades las intente hacer lo mejor posible, pero épor
gué todas? La misma ansiedad que da plantearse hacer las cosas a la perfeccién,
los lleva muchas veces a hacerlas peor, ya que la ansiedad impide pensar con
claridad.

Hacer las cosas a la perfeccion es una idea irracional, ya que la perfeccidon no
es un atributo de la naturaleza humana. Cambie el "Haz lo mejor posible" por
"Hazlo". Haga lo que quiera hacer y no se prive de ese placer, solo porque quizas
no lo haga bien.

Puede haber ocasiones en las que segun sus propias reglas fracase en algo.
Pero este fracaso puede ser productivo, puede servir de incentivo al trabajo y a la
investigacién. Lo importante es no equiparar el acto, a su valor como persona. Se
trata s6lo de no haber logrado el éxito en esa tarea y no que usted no valga.

Culpabilidad
Mejor conquistarse a uno mismo que conquistar a los demas.
DHAMMAPADA

Las emociones mas inutiles son la culpabilidad por lo que se ha hecho y
la preocupacidon por lo que se podria hacer. La culpabilidad no es solo una
preocupacion por el pasado, es la inmovilizacion del momento presente.

Aprender de las equivocaciones es una parte sana y necesaria del crecimiento
y desarrollo, pero experimentar culpabilidad sélo cuando este sentimiento les
impide actuar ahora porque antes se comportd de determinada manera.



Este sentimiento es irracional no sdlo porque le hace sentir molesto y deprimido,
sino que es inutil porque aunque le dedique el resto de su vida a sentirse culpable
nunca lograra borrar lo sucedido.

Por lo tanto mejor dedique su valioso tiempo a hacer algo mas constructivo
como puede ser cambiar su actitud respecto a las cosas que le producen culpa.

Preocupacion
¢Temes sufrir? Ya sufres por temer.
PROVERBIO CHINO

Por mucho que se preocupe por el futuro no cambiara nada. No hay que
confundir preocupacién, con hacer planes para el futuro; sélo es preocupacion
cuando de alguna manera se encuentran inmovilizados por algo que ocurrira en
el futuro.

La preocupacion es endémica en nuestra cultura. Casi todos los seres humanos
pierden un tiempo enorme en preocuparse y esto no sirve para nada ya que ni
un solo minuto de preocupaciéon puede mejorar el futuro; al contrario, nos quita
eficiencia para vivir el presente.

Este es un aspecto a modificar ya que le hace desperdiciar muchos momentos
presentes en comportamientos que no le brinda retribuciones positivas. La
preocupacion sdlo le sirve para agregar estrés innecesario a su vida y no le aporta
nada.

Depresion
Si nuestra paz mental no fuera disturbada por ideas supersticiosas sobre
cometas, estrellas fugaces y otros tipos de fenémenos astrondmicos, o por
pensar en la muerte (lo que realmente es nada para nosotros), asi como por
nuestra carencia de entendimiento de los limites del sufrimiento y como manejar
racionalmente nuestros deseos, no tendriamos necesidad alguna de adquirir un
cabal entendimiento cientifico de la naturaleza.
EPICURO

Si se siente deprimidos cuando llueve, no es a causa de la lluvia, sino porque
se esta diciendo cosas negativas con respecto a la lluvia. Esto no quiere decir que
se deba enganar diciéndose cosas que le haga disfrutar de la lluvia, sino que mas
bien se pregunte: "éPor qué voy a escoger la depresién? ¢Acaso deprimirme me
ayudara a enfrentarme con la lluvia, de una manera mas eficiente?"

Es usted el responsable de lo que siente. Siente lo que piensa y puede aprender
a pensar diferente sobre cualquier cosa, si decide hacerlo. Preglntense si vale la
pena, si le compensa ser infeliz, estar deprimido o sentirse herido u ofendido.

Entonces examine profundamente el tipo de pensamientos que le estan llevando
hacia esos sentimientos de debilidad que no les sirve para nada mas que para
paralizarlo y evitar que disfrute del momento presente por pérdidas que por mas
gue lamente nunca la podra cambiar. La depresion es autocausada por nuestros
propios pensamientos negativos con respecto a la pérdida.



Por mas que nos deprimamos no lograremos recuperar lo perdido, deprimirnos
solo nos va a servir para agregar a la pérdida el malestar que nos autocausamos
deprimiéndonos y ademas no podremos disfrutar del presente.

Suerte
No hay que perseguir las cosas, ni rehusarlas. ]
HAIKU JAPONES

Creer en la suerte o el destino, es sentarse a esperar que las cosas pasen sin
hacer nada para lograrlo, sin luchar por lo que uno quiere. Lo racional es ser
activos y hacer que sucedan las cosas que deseamos en lugar de sentarnos a
esperar que se den solas.

Prejuicios
No habléis agresivamente con nadie, porque los que atacais podran replicaros
de igual manera. Las discusiones crean dolor y podréis recibir golpe por golpe.
DHAMMAPADA

El prejuicio, se basa no tanto en lo que uno odia o le desagrada, sino en el
hecho de que es mas facil y mas seguro quedarse con lo conocido. Esto trabaja
en su contra ya que evita que explore lo desconocido. Al ser espontaneo elimina
Sus prejuicios y se permite conocer y tratar con la gente e ideas nuevas. Si no
confia en nadie que no le sea totalmente familiar es porque no tiene confianza en
si mismo cuando se mueve en terreno desconocido.

Puede decidir vivir dada dia de una manera diferente, siendo espontaneo y vital
0 puede temer a lo desconocido y quedarse igual siendo el mismo de siempre.
Lo opuesto al crecimiento es la igualdad o monotonia. Usted elige que es lo que
quiere para su vida.

Ira
Arde. Es la cdlera en el corazén. Humea. Es una injuria que vuestro enemigo
profiere contra vosotros. Guardaros bien de extinguirla con violencia, no os
venguéis, no os defendais, sino dad lugar a esa colera. Dejadla humear y que
se extinga por si misma. Si humea es que se extingue. No la apaguéis por la
fuerza, dejad que se exhale y se pierda inutilmente en medio del aire sin heriros
y alcanzaros.
MORIHEI UESHIBA (Creador y Maestro de Aikido)

Ira se refiere a una reaccion inmovilizante que se experimenta cuando nos falla
algo que esperabamos. En general proviene del deseo de que el mundo y la gente
sean diferentes a lo que realmente son.

Cuando se enfrenta con circunstancias que no son las que quiere, se dice que
las cosas no deberian ser asi (se frustra) y entonces elige la reaccién de ira.

Se puede aprender a pensar de manera diferente cuando se sienta frustrado. Lo
mas probable es que siga sintiendo rabia, irritacion y desilusién ya que el mundo
No sera nunca como quiere que sea. Pero la ira puede ser eliminada si cambia el
enfoque.



Gran parte del tiempo las cosas y la gente seran distintas a lo que quisiera que
fueran. Asi es el mundo. O sea que da vez que opte por la ira se deja herir de
alguna manera por culpa de la realidad.

¢No es una tonteria molestarse por cosas que no pueden cambiar? En lugar
de elegir la ira, puede empezar a pensar en los demas como en seres que tienen
derecho a ser diferentes a lo que quisiera que fueran. Puede no gustarle lo que ve
0 como actuan otros pero no por ello enfadarse, sentir ira.

La idea es aprender a pensar en forma diferente para que esa ira no nos suceda,
no nos paralice.

Justicia
Si uno encuentra un hombre sabio, quien como un descubridor de tesoros te
sefiala tus defectos y te llama la atencidn sobre los mismos, debe asociarse con
tal persona. Uno ira bien y no mal en la compahia de esta persona.
DHAMMAPADA

Buscar la justicia es como buscar la fuente de la eterna juventud. La decisién
de luchar contra la injusticia puede ser muy admirable sin duda, pero su eleccién
de dejarse perturbar por ello es tan irracional como la culpa, la blusqueda de
aprobacion o cualquiera de los otros comportamientos autofrustrantes.

Si deja de buscar la justicia, hacer cuentas y compararse con los demas, es
seguro que sus relaciones interpersonales mejoraran.

En lugar de perder el tiempo en pensar que las cosas son injustas, puede decidir
lo que realmente quiere y ponerse a buscar las maneras para lograrlo de forma
independiente de lo que el resto del mundo quiere o hace.

Deberizacion
Siempre hay un conflicto entre “lo que es” y “lo que deberia ser”.
KRISHNAMURTI

Sdlo cuando la mente no busca estimulos en ninguna forma, ya sean externos

o internos, puede estar completamente quieta y libre; y la creacion existe
Unicamente en esa libertad.

KRISHNAMURTI

Deberiza siempre que actla como siente que debe hacerlo aunque prefiera otra
forma de comportamiento. Por ejemplo: "Debes ser amable, debes cooperar con
las tareas, debes estudiar aunque prefieras otra cosa, debes ser siempre bueno/a,
debes comportarte como todos, etc.”

No pasa nada si no guarda la compostura o no entiende. Nadie le esta llevando
lo cuenta ni nadie le va a castigar por no ser algo que otra persona dijo que deberia
ser. Nunca puede ser nada que no quiera ser todo el tiempo. No por eso, tenemos
gue estar contra el mundo, es sélo no imponernos "deberias" que no queremos o
gue nos tensionan, que nos obligan a cumplir siempre y si no lo hacemos también
nos tensionan ya que nos lo impusimos por el "deberia".

Hacer lo que queremos es libertad, siempre y cuando no atentemos contra
la libertad del otro. Recuerde que la idea es decidir por nosotros mismos, no



influenciados por los demas. Podemos equivocarnos, en nuestra eleccidn, pero es
asunto nuestro, por lo tanto no "debemos" rendir cuentas de nuestros errores que
nos ayudan a crecer.

RESUMEN DE AUTOCONTROL
Aquel que controla firmemente sus sentidos, como el auriga sus caballos; aquel
que esta purificado del orgullo y desprovisto de las pasiones, a ese tal hasta los
dioses envidian.
DHAMMAPADA

Puntos racionales a destacar que resumen lo expuesto hasta ahora en este
capitulo. Segan Albert Ellis, hay once juicios racionales especificos:

1.- No es una necesidad esencial para un adulto poder contar con el amor vy la
aprobacion de todas las personas que para él son importantes.

2.- Seria conveniente no valorarse a si mismo sobre la base de la suficiencia,
las actitudes y los logros externos.

3.- No hay que acusar o castigar a otros ni a nosotros mismos por actos que
cometamos tanto sea por ignorancia, trastornos emocionales o por lo que sea. Si,
aplicar medidas de proteccién (encarcelacién, si es necesario) para corregir esos
errores y que no se repitan en el futuro y que ese ser humano se convierta en
alguien que puede vivir en sociedad.

4.- Habria que tratar de no interpretar como una catastrofe toda situacion que
no se presente como uno querria.

5.- Casi ningun caso de desdicha se debe a hechos externos, sino a los
pensamientos internos (lo que nos decimos)

6.- Con sdlo preocuparse por peligros en acecho y meditar sobre la posibilidad
de que se produzcan hechos temidos no se evitan las situaciones desagradables.

7.- La actitud constante de elegir siempre el camino "facil", evitando dificultades
y responsabilidades, suele llevar a la indolencia, a los temores y al aburrimiento.
No ser demasiado exigentes consigo mismos ni demasiado poco exigentes. Buscar
el equilibrio.

8.- Toda persona tendria que tratar de adquirir un grado de independencia
saludable, en lugar de apoyarse en y/o depender de otra persona mas fuerte
que uno mismo. La meta de la independencia total es irrealista e indeseable.
Es irrealizable en nuestra sociedad ya que todos somos en cierta medida,
interdependientes. Pero se hace la diferencia con la dependencia parasitaria y las
pautas racionales de compafierismo, amistad y cooperacion.

9.- Inevitablemente, la historia pasada de un individuo ha ejercido influencias
sobre su conducta presente, lo cual no implica que tenga que seguir dirigiéndola,
ni afectandola.

10.- De nada sirve preocuparse por los problemas y trastornos ajenos. No hay
gue confundir el deseo de brindar asesoramiento y ayuda carifiosa a los demas,
con la tendencia a preocuparse excesivamente por ellos.



11.- Quien se pone como meta la perfeccién o el control absoluto de las
exigencias de la vida suele sumergirse en el panico y la ineficiencia. Errar es
humano ya que el hombre es un ser falible. No esperar soluciones perfectas, que
tal vez ni siquiera existan.

CONCENTRACION

El Poder de la Mente (o0 pensar en un limén) Siéntese comodamente. Afloje la
ropa que le apriete y olvide sus preocupaciones. Respire hondo y relajase. Piense
en un limoén. Ahora ve su color amarillo y su textura rugosa. Nota al tacto la forma
de su piel y la forma de sus extremos, asi como la sensacion de su peso. Con un
afilado cuchillo lo corta por la mitad. Percibe el olor fuerte y penetrante que le
trae recuerdos; aprieta una mitad y ve las gotas de zumo que salen despedidas.
Disfruta del olor. Después, lo acerca a su boca y pasa la lengua por la parte recién
cortada. Se da cuenta del sabor acido y potente de la fruta. Observe cuanta saliva
ha producido en su boca. Es el poder de la sugestion.

Significa el enfocar la mente en una sola cosa (objeto, pensamiento, etc.).
Advierta que los pensamientos se tratan como "cosas", porque es lo que son. Ya
se dara cuenta conforme practique con su mente.

Como ejemplo sencillo puede realizar el siguiente ejercicio:

Elija un sitio tranquilo y silencioso, y pongase sentado comodamente. Esto sera
valido para cualquier ejercicio que en adelante se describa.

Limitese a contar cada vez que inspira al realizar una respiracion. "Inspirar 1",
Inspirar 2".... etc. Serd normal que otros pensamientos se presenten. No luche
contra ellos, se haran mas fuertes. Deje que se agoten ellos solos. Cada vez que
pierda la cuenta, limitese a empezar. No se juzgue, no evalue: no compite usted
con nadie, ni ese es el fin. Vera que no es nada facil, pero que se siente mejor
y que sus pulsaciones han bajado y respira mas pausado y relajado. Eso es un
beneficio afadido de esta practica.

También habra notado que los pensamientos tienen vida propia, aparecen,
molestan y generalmente, se van. Piense que los pensamientos son suyos, pero
usted es mas que sus pensamientos.

El hombre necesita de varios elementos para realizar una tarea eficazmente,
desde aprender una cancion a dominar disciplinas tedricas vy fisicas. Entre estos
elementos el mas importante, después de tener la voluntad necesaria, esta la
concentracion, ya que sin ella no se logra una utilizaciéon al maximo de nuestras
capacidades mentales. Por esto es de gran importancia desarrollar el habito de la
concentracion para lograr un mejor resultado en nuestras acciones y en el menor
tiempo posible.

Para el logro de sus aspiraciones, para el buen éxito en todo lo que persigue,
el hombre necesita de algo vital en todo momento y lugar: la concentracion de
propdsito, de pensamiento, de sentimiento y accidon. Mediante la concentracion, la
mente y el cuerpo aprenden a actuar juntos, sin malgastar energia fisica o0 mental.
Este es el estado ideal que permite el vaticinio de un seguro éxito. Con una
practica perseverante aprenderemos a dominar nuestra mente de modo de poder
mantenerla fija algun tiempo, en una misma linea de pensamiento. Fijar la mente
en un solo punto, sin vagar y sin entregarse a distracciones que causan los objetos
externos, la actividad de los sentidos o la mente misma; esto es concentracion.



Concentrarse en una idea o cosa, es colocarla ante nuestra atencidon y
contemplarla, en todo y en parte, sacando de ella hasta los menores detalles.
Concentrarse es un acto, es sincronizar el pensamiento con la accién evitando
todo derroche de energias fisicas o0 mentales.

Debemos practicar la concentracion a fin de establecer una disposicion o
tendencia preponderante, de modo que todas nuestras ideas se polaricen por ella.
Asi llegamos al convencimiento de que todos los pensamientos que constituyen
nuestra base mental, tienen mucha mas importancia que aquellos pensamientos
esforzados que sostenemos en los momentos en que tratamos asuntos que
requieren especial atencion.

El curso o flujo del pensamiento sigue una determina disposicidon o tendencia.
Esto nos dice a las claras que el triunfo en la consecucidon de un objeto estriba
en que sepamos establecer una disposicion permanente en la correspondiente
direccion. Una vez logrado esto, hasta el suceso mas adverso como el mas trivial,
seran asimilados en favor de la conquista de nuestros fines.

La voluntad dirige el pensamiento y crea la disposicidn necesaria a un periodo
de tiempo o a una empresa determinada. Entendido esto, usted también puede
convertirse en una persona de vigorosa concentracion.

En la practica diaria de los actos mas simples reside el principio de su
aprendizaje. Desde hoy comience a reparar en todas las pequefias cosas sin
malgastar sus poderes en o0ciosos pensamientos, emociones o acciones. No
haga ninguna cosa mientras esté pensando en otra, recordando siempre que el
pensamiento y la accion deben ir unidos, tan estrechamente que no dejen cabida
a interferencia alguna.

Evite toda accion inatil o superflua asi como también todo pensamiento
ocioso.

En lo corporal, los pequefios malos habitos como entrechocar las rodillas,
apretarse los dedos para hacerlos crujir, etc., deben ser desterrados por usted.

Las grandes actividades perjudiciales también deben proscribirse, algunas de
ellas son: el quedarse hasta tarde en la cama por la manana, el malgastar tiempo
en la noche, el comer mas de lo necesario, el luchar por conseguir algo que no
necesita, etc. Igualmente debe evitar en lo posible toda excitacion corporal y
toda tension nerviosa o muscular. Poco a poco, y con el aumento progresivo del
tiempo dedicado a ello, esto malos habitos dificiles de extirpar de golpe, iran
desapareciendo condenados a un saludable olvido.

A continuacion encontrara algunos ejercicios que debera practicar a diario y
gue constituirdn un valioso aporte a su desarrollo mental y fisico. Busque para
ellos un lugar apropiado de su casa. Su cuerpo es un disco emocional que registra
sus propias creencias e impresiones, ordénele relajamiento y él le obedecerd. En
cuanto a su mente, librela de la irritabilidad de la vida diaria, serd un gran aporte
a su mejor concentracioén.



Ejercicios de Concentracion

Condcete a ti mismo.
QUILON EL LACEDEMONIO

La confianza absoluta al determinar lo que es cierto y lo que es alucinatorio
es sdlo posible si aprendemos a distinguir claramente entre aquellas ideas que
se basan en lo que sabemos y hemos experimentado y aquellas otras que tienen
su origen en la imaginacion y nada mas. En otras palabras, si damos la misma
autoridad a la imaginacidon y a nuestros sentimientos internos que el que damos
a lo que sabemos y hemos experimentado, nunca estaremos completamente
seguros respecto de nada, toda vez que no habra un principio basico con el cual
eliminar la duda y la confusion.

EPICURO

ler. Ejercicio
En un lugar apropiado, donde nadie lo moleste, tome un reloj y coléquelo tan
lejos de su oido, como le permita seguir oyendo el tictac de su maquina.

Cierre los ojos y concéntrese en este ruido todo el tiempo que pueda, 50
segundos, 1 minuto, 2 minutos, tal vez no le sea posible al principio pero
gradualmente ird aumentando su poder de concentracién. Piense en el reloj y
no lo aparte un instante de su mente, piense en su configuracién exterior, vaya
luego a la constitucidon de su maquinaria, vea las piezas moverse, sin perderlo un
momento. Practique por lo menos una vez al dia este ejercicio.

29 Ejercicio

Antes de iniciar la practica de este ejercicio, debe elegir cuidadosamente cual
sera el objeto de su concentracidon y por cuanto tiempo se propone sostenerla.
Hecho esto digase: "Voy a fijar la mente sobre tal o cual cosa durante diez minutos
y en todo ese tiempo no tendré nada que ver con ninguna otra cosa".

Le daremos un ejemplo de este ejercicio: Supongamos haber decidido
concentrarnos en un perro, muy conocido para nosotros, ya que este es un factor
primordial. Tratando en lo posible de seguir un orden de cosas, pensando todo lo
gue queremos y podamos relacionarlo con él; sin perder en ningin momento la
imagen de nuestro perro.

A fin de servir mejor a nuestro propdsito, a través de este ejemplo, observaremos
rigurosamente las tres leyes del pensamiento.

Objeto y clase: Este perro es un animal, pertenece a los vertebrados, es
cuadrupedo, mamifero, pilifero, etc. Otros miembros de su especie son: la jirafa,
la vaca, la oveja, el caballo, el conejo, el burro, el elefante, y asi sucesivamente
establecemos mentalmente todos los animales que se asemejen a nuestro perro,
sin sentirnos satisfechos hasta haber podido extraer todo posible pensamiento en
cuanto a semejanza y diferencias con los otros animales que desfilan por nuestra
mente.

Pasamos enseguida a otra via del pensamiento: E/ Todo con la Parte. Teniendo
a nuestro perro siempre presente en la imaginacidén, tomamos una parte de
su cuerpo; la cabeza, luego las patas delanteras, etc. Concentremos nuestra



atencién en sus ojos, pensamos en la forma, el marco formado por los parpados,
los distintos colores que lo componen, etc. Tendremos especial cuidado en no
inventar lo desconocido, tratando solamente de ahondar con nuestra imaginacién
lo conocido.

Asi por ejemplo; si nunca nos detuvimos a observar cuanto dedos tiene el perro
en sus patas delanteras, no pensaremos caprichosamente en una cifra cualquiera.
Continuaremos con su forma, color, caracteristicas de sus movimientos, etc.

Cualidad y familiaridad: Esta ley esta relacionada a las mas notables experiencias
gue nos son familiares, y tiene mas que hacer con la imaginaciéon que con la
observacién légica. Asi nuestro perro es fiel, es nuestro mejor amigo. Su casa esta
pintada de colorado y blanco, la conserva en orden y aseada. Cuando el gato del
vecino lo ataca en mi presencia rehuye la pelea, él sabe que me disgusta. Llego
del trabajo y lo encuentro esperandome en la puerta, juguetea a mi alrededor
y a veces me ensucia la ropa. Aun no he conseguido ensenarle a no ladrar a los
automoviles que pasan, corre al lado de ellos como si quisiera espantarlos de sus
dominios, etc., etc.

3er. Ejercicio

Siéntese tranquilo en su cuarto y observe cuidadosamente. En riguroso orden
mire lo que tiene al frente. De izquierda a derecha, observe atentamente los
objetos adheridos a la pared, los muebles y los objetos que se encuentran entre
ello. Mirelos con atencién uno por uno sacando el maximo de detalles en cuanto
a: formas, colores, contornos, ubicacién, etc. Ahora cierre los ojos y describa con
la mayor cantidad de detalles cada una de las cosas vistas.

Pase ahora a la pared de la derecha y haga la misma operacién, luego a la otra,
y después a la otra. El techo y el piso seran mas faciles pero no por ello dejara de
prestarles atencion.

Ahora salga de su cuarto. Concéntrese nuevamente en el mismo orden en que
las vio repase todas las cosas que se encuentran alli dentro.

Practique a menudo este ejercicio por ser de especial utilidad. En la oficina
hagalo con las cosas que se encuentran en su escritorio. Cuando se dirija a
ella tome las casas o establecimientos que se encuentran en una manzana y
describalas mentalmente después.

40, Ejercicio

Esta vez ejercitara con cosas abstractas, hechos vividos por usted mismo. Tome
por ejemplo el dia de ayer y recuerde imaginativamente toda la experiencia vivida
desde que se despertd por la mafiana. Siga paso a paso todos los incidentes,
tratando de vivirlos otra vez con todos sus detalles de la manera mas perfecta
que le sea posible. Concéntrese totalmente, y si su mente se desviara en algun
momento por efectos de una distraccién, comience de nuevo desde el principio.

Permanezca sereno y flematico, no dé muestras de impaciencia o descontento
y resista suavemente toda divagacién del pensamiento. Ya hemos visto que el
resistirse fuertemente a un pensamiento aun lo hace mas persistente.



59, Ejercicio.

Reconstruya de memoria y en el orden en que son expuestas, las secuencias de
un libro que haya leido recientemente. Cuando haya terminado lo referente a un
capitulo, léalo nuevamente en su libro y luego comience de nuevo a recordarlo,
llenando esta vez las lagunas y rectificando simultdneamente las inexactitudes.
Por fin, después de haber dividido el capitulo en secciones, ensaye el recordarlo
lo mas preciso que pueda. Proceda de esta manera con todos los capitulos de su
libro. No lo olvidara jamas.

Ejercicios corporales

Flexiones: En la posicién de pie naturalmente a los costados de su cuerpo
con las palmas de las manos hacia adentro. Levante nuevamente los brazos sin
doblarlos hasta que las manos se toquen por el dorso encima de la cabeza.

Vuelva a la posicion inicial. Ahora inclinese lentamente a un lado hasta que la
mano pase mas abajo de la rodilla mientras la otra se doble hasta entrar debajo de
la axila. Vuelva a la posicion inicial y haga el ejercicio hacia el otro lado cuidando
siempre de estirar el cuerpo lo mas posible. Repita varias veces esta combinacion
de ejercicios.

Siempre de pie, con los talones juntos levante las manos sobre la cabeza
e inclinese hacia adelante hasta tocar los pies sin doblar las rodillas. Repita
ejercicio.

Finalmente levante un pie flexionando la rodilla hasta hacer un angulo de 90
grados con su pierna. Baje este pie y alce el otro. Aumente el ritmo hasta correr
sin moverse del mismo lugar.

Respiracion: Estos ejercicios tienen por finalidad dar alegria y vigor al
cuerpo.

Siéntese en la posicidon acostumbrada. El cuerpo derecho y la cabeza erguida.
Inspira en forma igual y lenta por ambas fosas nasales, mientras mentalmente
cuenta hasta ocho segundos. Retenga el aire en los pulmones por ocho segundos.
Luego comience a expulsarlo lentamente contando también los ocho segundos.
Repita varias veces este ejercicio.

Durante el ejercicio y alternativamente debe llenar de aire la parte superior de
los pulmones encogiendo el abdomen, en el siguiente llenara la parte inferior de
éstos extendiendo los musculos del pecho hacia abajo del diafragma.

Nervios: Extienda su mano hacia adelante con los dedos algo abiertos. Notara
gue se mueven un poco. Continle en esta posicidon, empezara a sentir una especie
de crujidos en las articulaciones. Con un esfuerzo de voluntad trate de mantener
los dedos quietos. En unos pocos minutos comenzara a hormiguear y sentira una
filtracidon en las puntas, como si algo se escapara de ellos. Lentamente mediante
la voluntad y la mirada haga retroceder esta sensacion al brazo, y de éste al
cuerpo.

Ahora siéntese de espaldas a la luz, elija un mueble grande, mirelo. Recérralo
con los ojos lentamente, sin dar saltos, por todos sus contornos. Si mover la cabeza
recorralo por sus lineas mas prominentes, hasta volver al punto de partida.



Practique movimientos uniformemente acelerados con todas las partes del
cuerpo. Lenta, muy lentamente mueva la pierna hasta un punto determinado.
Comience después el recorrido de vuelta. Haga lo mismo con los brazos, la
cabeza, etc.

Relajamiento: Esta técnica conduce por medio de su practica a la eliminacion
de todas las tensiones del cuerpo, proporcionando estabilidad emocional,
autoconfianza y liberacién de la voluntad. Intente estos ejercicios que le daran la
pauta de cémo ejercer la relajacion de cualquier parte del cuerpo.

Levante el codo izquierdo por encima del hombro colocando la mano sobre el
pecho. Con el codo en su posicion natural, levante la mano derecha hasta el pecho
de modo de tomar sus dedos con los de la mano izquierda. Retire lentamente
toda energia del brazo derecho hasta que no sienta vida en él, esto es que esté
completamente relajado. Conseguida esa sensacién, abra de repente la mano
izquierda soltando la derecha. Si ésta cae sin vida habra logrado el relajamiento.

Los ojos a menudo manifiestan cansancio y es bueno incluir el método para
lograr su relacion y descanso.

Al principio estos ejercicios le haran lagrimear o arder los 0jos. No se preocupe
por esto pues es necesario que durante los primeros dias los realice teniéndolos
abiertos, una vez adquirida la técnica podra realizar los ejercicios con los ojos
cerrados y experimentara asi la verdadera relajacién.

Cierre suavemente los ojos durante unos minutos aproximadamente. Sin
abrirlos en ningln momento, ciérrelos fuertemente durante dos minutos. Afloje
ahora toda tension y manténgalos cerrados tres minutos. Repita varias veces este
ejercicio.

Sin mover la cabeza, mire hacia arriba durante un minuto. Observe la tensién
de los musculos de los ojos y transcurrido este periodo mantenga los parpados
suavemente cerrados durante dos minutos. Repita luego esta operacién mirando
hacia abajo, derecha e izquierda, siempre con sus periodos de descanso. Hasta
que en el ultimo movimiento se tomara cinco minutos de negativizacién. Practique
asiduamente este ejercicio ampliando estos periodos que son los iniciales, una vez
adquirida la practica hagalo sin abrir los ojos hasta terminar la sesién.

Sentado: Sin duda nos resulta muy facil sentarnos, sobre todo porque se trata
de una posicién de descanso. Pero a los efectos del estudio y de la concentracion
debemos adoptar la postura correcta que nos permita un mayor rendimiento en
nuestro trabajo.

El asiento elegido no deberd ser ni demasiado mullido que invite a la modorra,
ni demasiado duro que nos haga sentir incomodos.

Haga ahora el siguiente ejercicio que repetira todos los dias por espacio de
cinco a diez minutos.

Siéntese en el asiento por usted elegido. Las piernas bien flexionadas haciendo
un angulo de 90 grados, las palmas de las manos hacia abajo puestas sobre los
muslos. El cuerpo derecho y la cabeza erguida mirando al frente.



Ahora concéntrese con el pensamiento fijo en una cosa sacando todos los
detalles de ella. Si desea cerrar los ojos, ciérrelos, pero su cuerpo debera continuar
rigido, completamente quieto como quiza nunca lo estuvo.

Notara su cuerpo no es tan obediente como le parecia. Pero usted es su amo y
por lo tanto esta en condiciones de hacerle acatar sus 6rdenes. "Yo quiero" digase
cuando se sienta atacado por alguna asociacidon perturbadora. Asi, obediente y
adiestrado su cuerpo sera su mejor servidor.

De pie: Quieto, derecho y atento, permanecera durante cinco minutos delante
de un espejo. No permita que su cuerpo se ladee, que sus musculos se muevan ni
sus dedos se crispen.

Su mente puede ocuparse mientras tanto en pensar por turno en todas las
diferentes partes de su cuerpo y sus funciones.

Le doleran los hombros, los dedos o cualquier otra parte del cuerpo. No les preste
atencidn y rechace esta asociacion perturbadora aumentando su concentracion.

Practique estos ejercicios cuantas veces le sea posible, observara que
rapidamente ira adquiriendo el dominio de su cuerpo y de sus actos, ignorando a
voluntad los sucesos exteriores.

RELAJACION

RELAJACION MUSCULAR PROGRESIVA

Introduccion:

Las técnicas de relajacidon al principio de siglo eran utilizadas sélo en el ambito
clinico, pero actualmente es una técnica que la pueden llevar a cabo todas las
personas.

Debido a la importancia que actualmente se le otorga a la "tension" o estrés
como causante de diversos desequilibrios que a su vez también repercuten en el
ambito laboral, vida cotidiana, etc., ha hecho que aumente el interés por estas
técnicas. Las técnicas de relajacién muscular progresiva son un conjunto de
ejercicios mediante los cuales se tensan y relajan los distintos grupos musculares
del cuerpo para poder de esta manera redescubrir cudando nuestros musculos
estan en tension y aplicar entonces el procedimiento.

El éxito de la relajacion depende de:

Reconocer y relajar la tensidon muscular.
Practicar diariamente en casa.

Aplicar la relajacién en la vida cotidiana.
Convertirla en un habito.

Condiciones para comenzar la relajacion:

» Sobre todo durante las primeras sesiones el ambiente donde se
vaya a realizar la relajacion debe ser tranquilo, con una temperatura
agradable, y libre de distracciones.

= En cuanto al atuendo, hay que recalcar que se encuentre
comodo y preferiblemente no utilizar ropas ajustadas, gafas, etc.
que puedan distraer durante el proceso de relajacion.



» La postura puede ser tumbada en posicién supina o sentada
"de cochero".

Programa de relajacion
El programa de relajacion propuesto en el siguiente cuadro es un esquema
simplificado para realizar la relajacion en poco tiempo.

MANQS[ANTE?RAZQS[BIEQEPS DOMINANTES
APRETAR EL PUNO.

EMPUJAR EL CODO CONTRA EL BRAZO DEL SILLON.

MANOS / ANTEBRAZOS / BICEPS NO DOMINANTES

IGUAL QUE EL MIEMBRO DOMINANTE

FRENTE, CUERO CABELLUD Y NARIZ.

SE LEVANTAN LAS CEJAS TAN ALTO COMO SE PUEDA

SE APRIETAN LOS 0JOS AL TIEMPO QUE SE ARRUGA LA NARIZ

BOCA Y MANDiBULA

SE APRIETAN LOS DIENTES MIENTRAS SE LLEVAN LAS COMISURAS DE LA
BOCA HACIA LAS OREJAS

SE APRIETA LOS LABIOS HACIA FUERA

SE ABRE LA BOCA

CUELLO

SE DOBLA HACIA LA DERECHA

SE DOBLA HACIA LA IZQUIERDA

SE DOBLA HACIA DELANTE

SE DOBLA HACIA ATRAS

HOMBROS, PECHO Y ESPALDA ,

SE INSPIRA PROFUNDAMENTE MANTENIENDO LA RESPIRACION AL TIEMPO
QUE SE LLEVAN LOS HOMBROS HACIA ATRAS, INTENTANDO QUE SE JUNTEN
LOS OMOPLATOS

ABDOMEN ,

SE METE HACIA DENTRO CONTENIENDO LA RESPIRACION

SE SACA HACIA FUERA CONTENIENDO LA RESPIRACION

PIERNAS Y MUSL

SE INTENTA SUBIR CON FUERZA LA PIERNA SIN DESPEGAR EL PIE DEL
ASIENTO

PANTORRILLA

SE DOBLA EL PIE HACIA ARRIBA TIRANDO CON LOS DEDOS SIN DESPEGAR EL
TALON DEL SUELO

PIE

DOBLAR LOS DEDOS HACIA ARRIBA Y LUEGO HACIA ABAJO

Control de la respiracion

La respiracion es una funcion vital la cual no todo el mundo maneja
correctamente por las condiciones de vida actuales. Al respirar solemos hacerlo
acelerada y superficialmente.

Con las técnicas de control de la respiracion pretendemos que las personas
aprendan a utilizar todos los elementos que constituyen la respiracion.

Esquema de los ejercicios:

EJERCICIO 1: La persona debe conseguir dirigir el aire procedente de la
inspiracion hacia la parte inferior de sus pulmones. Para ello debe mover en la
respiracion la zona del vientre pero no la del estdmago ni la del pecho.




EJERCICIO 2: La persona debe dirigir el aire hacia la parte inferior y media de
los pulmones. Durante la respiracidon se movera la zona del vientre y del estémago,
pero no la del pecho.

EJERCICIO 3: El objetivo es conseguir la inspiracién completa. Dirigir el aire
primero a la zona del vientre, después a la del estdmago, y por ultimo al pecho (3
tiempos en la misma inspiracion)

EJERCICIO 4: Aqui la espiracién debe de ser mas completa, el proceso es el
mismo que en el ejercicio 3 pero simplemente que en la espiracién fruncimos los
labios.

EJERCICIO 5: El ejercicio es parecido al anterior, lo Unico que varia es que la
inspiracion debe de realizarse en un tiempo y no en tres.

EJERCICIO 6: El objetivo de este ejercicio es realizar la respiracién completa.
Para ello irlo habituando a la vida cotidiana poco a poco.

RELAJACION MENTAL

Técnica del Arco Iris

Esta técnica es muy sencilla y con ella se obtienen muy buenos y rapidos
resultados.

Comencemos por adoptar una posicion comoda en un sillén de acuerdos a las
caracteristicas que les di anteriormente.

Luego cerramos nuestros ojos lentamente y tomamos conciencia en nuestros
pies, los comenzamos a sentir muy pesados tanto asi que no podemos moverlos
y asi mismo nos dirigimos hacia la pierna derecha, la comenzamos a sentir muy
pesada tanto asi que no podemos moverla, luego pasamos a la pierda izquierda,
tronco, brazo derecho, brazo izquierdo, cuello y cabeza. Zona por zona vamos
tomando conciencia de cada una de ellas y cada una de ellas se hace pesada muy
pesada tanto asi que no podemos moverla.

Después imaginamos que estamos que entramos a un edificio de siete pisos
y estamos en el piso 1, por ser el piso 1 tomamos una respiracion profunda,
cuando observamos el piso vemos que todo absolutamente todo es de color rojo,
las paredes el piso, el techo y luego observamos figuras de color rojo como un
cesto de manzanas rojas, un sol de color rojo, insectos de color rojo, todo lo que
podamos imaginar de color rojo.

A medida que vemos objetos, animales, etc. rojo; vamos caminando a lo largo
de un pasillo rojo y al final del pasillo hay una escalera, subimos por |la escalera y
llegamos al piso naranja y como es el piso 2 tomamos 2 respiraciones profundas,
esta vez haciendo conciencia de como nuestros pulmones se llenan de ese aire tan
puro que respiramos.

Aqui observamos todo anaranjado como un cesto de naranjas, el pasillo, el
techo, las paredes todo es de color naranja y vemos un sol de color naranja, vemos
objetos, frutas, etc. de color naranja, igualmente caminamos por este pasillo
hasta las escaleras subimos y llegamos al piso 3 y por ser este piso tomamos 3
respiraciones profunda haciendo conciencia como nuestros pulmones se llenan de
aire y respiramos ese aire tan puro y maravilloso que nos llena de energia.

Este piso es de color amarillo, igualmente imaginamos todo amarillo, flores,
el sol, arena, hojas, mangos, etc. Luego caminamos por el pasillo tomamos la
escalera para llegar al piso verde que por ser el piso 4 nos corresponde cuatro
respiraciones profundas, en este piso todo es verde: arboles, flores, insectos,
frutas, etc.

Luego caminamos por el pasillo, subimos por la escalera y llegamos al piso
azul, como es el piso 5 serian cinco respiraciones profundas tomando conciencia



como entra el aire a los pulmones y como lo exhalamos. Aqui vemos un cielo azul
intenso, aves azules, hasta rosas azules. El siguiente piso es de color violeta con
seis respiraciones, se observan orquideas, aves violetas, etc. El ultimo piso es el
indigo (azul muy oscuro) en la cual estamos en la tranquilidad del océano donde
es de color indigo, aqui tomariamos 7 respiraciones profundas, también tomando
conciencia de la inhalacién y exhalacién del aire.

En este punto ya hemos terminado nuestra relajacién, ahora comenzamos a
sentir nuevamente nuestros pies, la pierna derecha, la izquierda, el tronco, el
brazo derecho, el izquierdo, el cuello y la cabeza, luego abrimos nuestros o0jos
lentamente.

Recuerde que debemos tomar nuestro tiempo para hacer la relajacién, trata
de no ser interrumpido por otras personas y el sitio donde lo realice debe ser
ligeramente oscuro, al principio trata de no colocar musica, pero luego cuando
ya domine la técnica puede colocar una musica muy suave, instrumental, si es
posible donde se oigan sonidos de la naturaleza.

Técnica de Jacobson

Introduccion

La técnica de la relajacién muscular profunda es debida a Edmond Jacobson,
un médico de Chicago que describié esta técnica en su libro titulado relajacién
progresiva. Esta técnica estd basada en la premisa de que las respuestas del
organismo a la ansiedad provocan pensamientos y actos que comportan tension
muscular. La relajacion muscular profunda reduce la tension fisioldgica y es
incompatible con la ansiedad: El habito de responder de una forma anula el habito
de responder de la otra.

Con dicha técnica se han conseguido excelentes resultados en el tratamiento
de la tensién muscular, la ansiedad, el insomnio, la depresién, la fatiga y otras
dolencias. El tiempo necesario para su entrenamiento es de una a dos semanas, a
razén de sesiones de 15 minutos diarios. Se recomienda el uso de una grabadora
para su practica y en el fondo de las palabras una musica suave y relajante.

Esta técnica le servira de base para otras aplicaciones cognitivas como la
detencién o cambio del pensamiento, la desensibilizacidn sistematica o la asercion
encubierta. Claro esta que eso ya no es el objetivo de este libro, que usted puede
ampliar por su cuenta cuando alcance rapidamente un nivel medio de relajacion.

Procedimiento basico

Péngase en una posicidn comoda, cierre los ojos y deje el cuerpo libre de
tensiones. Cierre el pufio derecho y apriételo mas y mas fuerte, observando la
tension que se produce al hacerlo. Manténgalo cerrado y fijese en la tension que
se ha desarrollado en el pufio, en la mano y en el antebrazo.

Ahora libere la tension. Sienta la flacidez de su mano derecha y comparela
con la tensién que sentia hace unos segundos. Repita de nuevo el proceso con su
mano izquierda y por ultimo hagalo con las dos manos a la vez. Ahora doble los
codos y tense los biceps. Ténselos tanto como pueda y repare en la sensacion de
tension. Reldjese y estire los brazos. Déjelos relajados y observe la diferencia.

Dirija su atencion hacia la cabeza. Arrugue la frente tanto como pueda y
desarruguela. Imaginese como toda la piel de su frente y de su cabeza entera se
ha ido estirando hasta ponerse completamente lisa, en el momento en que se ha
sentido relajado.



Ahora frunza el entrecejo e intente sentir cdmo las venas se extienden por
la frente. Reldjese y deje que la frente se ponga de nuevo lisa. Ahora cierre los
ojos y apriételos fuertemente. Observe la tension. Reldjelos y déjelos cerrados
suavemente.

Ahora cierre la mandibula, apretando con fuerza; note la tensidn que se
produce en toda la zona. Libérela. Una vez relajada, notara que los labios estaran
ligeramente separados. Aprecie el contraste real que hay entre el estado de
tension y el de relajacion. Ahora apriete la lengua contra el techo de la boca, es
decir, contra el paladar. Observe el dolor que se produce en la parte posterior de
la boca. Reldjese. Ahora apriete los labios haciendo con ellos una "O". Reldjelos.
Observe como su frente, sus ojos, su mandibula, su lengua y sus labios estan, en
este momento, relajados.

Desplace la cabeza hacia atras tanto como pueda, sin hacerse dafio. Observe
la tension que aparece en el cuello. Girela hacia la derecha vy fijese en que se ha
desplazado el foco de tension; ahora gire hacia la izquierda. Enderece la cabeza
y muévala ahora hacia delante, apretando la barbilla contra el pecho. Observe
la tensién que siente en la nuca. Reldjese dejando que la cabeza vuelva a una
posicion natural. Ahora encoja los hombros. Encdjalos hasta que la cabeza le
guede hundida entre ellos. Reldjelos. Ahora bajelos y sienta como la relajacién se
extiende al cuello, nuca y hombros; relajacidon pura, mas y mas profunda.

Dé a su cuerpo entero la oportunidad de relajarse. Sienta la comodidad y la
dureza. Ahora inspire y llene de aire los pulmones. Sostenga la respiraciéon. Observe
la tensién que se produce. Ahora espire haciendo que el térax se deshinche y relaje,
dejando que el aire vaya saliendo poco a poco. Continué relajandose haciendo que
la respiracién se produzca de una forma espontanea y agradable.

Repita esto varias veces, observando como la tensidon va desapareciendo de
su cuerpo a medida que el aire va siendo espirado. Ahora tense el estdbmago y
manténgalo asi. Note la tensidén y luego reldjese. Ahora coloque una mano en esta
regidén. Respire profundamente apretando la mano contra la pared del estémago.
Aguante y luego reldjese. Perciba la diferencia que se produce al soltar el aire.
Ahora arquee la espalda sin llegar a hacerse dafio. Mantenga el resto del cuerpo
tan relajado como pueda. Concentre su atencion en la parte mas baja de la
espalda. Ahora reladjese mas y mas profundamente.

Tense las nalgas y los muslos. Para ello, contraiga los musculos apretando con
los talones hacia abajo, tan fuerte como pueda. Reldjese y sienta la diferencia.
Flexione los dedos de los pies con fuerza para que se tensen las pantorrillas.
Estudie la tensién que se produce. Libérela. Ahora extienda con fuerza los dedos
dirigiendo las puntas hacia arriba y sentira con ello la contraccion de los musculos
de las espinillas. Reldjese otra vez.

Sienta la sensacién de pesadez en la parte mas baja del cuerpo, a medida que
la relajacidn se va haciendo profunda. Relaje los pies, los tobillos, las pantorrillas,
las espinillas, las rodillas, los muslos y las nalgas. Luego deje que la relajacién
se extienda hasta el estémago, hasta la region lumbar y el térax. Deje que se
extienda mas y mas. Siéntala en los hombros, en los brazos y en las manos. Mas
y mas profundamente. Sienta la sensacion de laxitud y relajacion en el cuello, en
la mandibula y en todos los musculos de la cara.



Llegado a este nivel profundo de relajacion, le aconsejamos imaginarse a si
mismo en un lugar tranquilo y sosegado en el cual puede disfrutar plenamente de
dicha sensacién.

RESPIRACION

Todo lo que esta vivo, respira. Sin respiracion no hay vida. Es pues fundamental
aprender a respirar para mejorar nuestra vida. Vamos a tratar unas técnicas de
control de la energia vital a través de la respiracion (Pranayama), utilizadas
por muchos afios por los yoguis hindles. Se obtiene con la combinacién de dos
técnicas de respiracion: la respiraciéon completa y la respiracién ritmica. Como
también vera mas adelante, son ejercicios sencillos y de aplicacién inmediata.

Respiracion Completa

La Respiracion Completa consiste en llenar los pulmones de abajo hacia arriba
y luego exhalar vaciandolos de arriba abajo.

Acuéstese sobre una colchoneta o un pafio tendido sobre el suelo en un lugar
comodo y procure que no le molesten durante unos 15 o 30 minutos. Si es de su
gusto puede encender un incienso de Sandalo y colocar algo de musica suave.
Mientras su cuerpo reposa, deje que sus pensamientos pasen, no se aferre a ellos.
Ya se ha explicado antes como lograrlo. Después de unos minutos de relajacion
coloque una mano en su abdomen y la otra en el pecho. Exhale SUAVEMENTE todo
el aire por la nariz vaciando completamente sus pulmones. RETENGA los pulmones
vacios por unos segundos. )

Inhale lentamente inflando SOLO EL ABDOMEN, hasta llenar completamente
la parte baja de los pulmones SIN FORZARSE DEMASIADO y sentirda como su
diafragma se expande hacia abajo masajeando las visceras, verifique que solo su
region abdominal sea la que se llene de aire utilizando sus manos.

Manteniendo la region abdominal llena de aire, inspire de nuevo -siempre
suavemente y por la nariz- inflando ahora la REGION TORACICA. En estos
momentos la regién baja y media de sus pulmones se encuentran llenas, para llevar
el aire a la regién superior de los pulmones contraiga ligeramente el abdomen sin
expulsar el aire y sentird que el aire penetra en la REGION CLAVICULAR.

RETENGA el aire con los pulmones llenos unos segundos. Repita el proceso
desde el paso 4 tantas veces como pueda o desee sin forzar de mas su capacidad
pulmonar.

Respiracion Ritmica
Segun la tradicion hindu el flujo de la respiracion debe efectuarse acorde a los
ritmos del cuerpo y ademas se puede asemejar a una composicion musical en
cuatro tiempos, donde la inhalacién y la exhalacion duran el doble de la retencion
del aliento.
Realice la RESPIRACION COMPLETA con la siguiente variante:
1.Coloque la yema de sus dedos medio y anular en el cuello a la
altura de la vena yugular y sienta su pulso cardiaco, si lo prefiere
puede sentir su pulso en la parte anterior de las mufecas.
2.Con los pulmones vacios RETENGA el aliento durante TRES
pulsaciones.
3.INHALE (sin forzar) durante SEIS pulsaciones.
4. RETENGA el aire con los pulmones llenos durante TRES
pulsaciones.



5.EXHALE TODO el aire durante SEIS pulsaciones.
6.Repita desde el paso 2 tantas veces como desee o le sea
posible.

Paulatinamente se puede ir prolongando la duracién de cada uno de los cuatro
tiempos siempre conservando la proporcién de que la inhalacién y la exhalacién
deben durar el doble que la retenciéon. Una variante consiste en prolongar la
duracién de la exhalacién de modo que esta dure el doble que la inhalacion.

MEDITACION

La meditacion es la atencion pura y absoluta sin asirse a nada. Para empezar
a meditar, hay que lograr un buen estado de relajaciéon. Una vez alcanzado este
estado, puede empezar los ejercicios de meditacién. Como podra ver, son sencillos
de explicar. Practicarlos con facilidad le corresponde a usted.

Hay tres pasos en la meditacién: despejar la mente, observar la mente y
domesticar la mente.

Despejar la mente
Aquel que medita constantemente y persevera, se libera de las ataduras.
DHAMMAPADA

Su finalidad es acallar el torrente de pensamientos que fluye en nuestra
cabeza.

La primera de ellas es la que se explica en concentracién sobre contar
respiraciones. La frontera entre concentraciéon y meditacién es muy difusa...

Otra meditacion es concentrarse de la misma manera en los latidos del corazon.
Para ello, debe tomarse el pulso. Pero con el tiempo, sentird su corazon.

La ultima que propongo es contemplar las nubes, una hoguera, el mar o lo que
le guste. No tiene que buscar sentido a lo que ve, ni buscar pautas, ni juzgar. Sélo
hay que mirar, sin mas. Cuando un pensamiento aparezca en la mente, vuelve a
mirar. Eso es todo. Nada menos que eso.

Observar la mente
La mente es muy dificil de percibir, extremadamente sutil, y vuela tras sus
fantasias. El sabio la controla. Una mente controlada lleva a la felicidad.
DHAMMAPADA

Aqui, el objeto de la meditacién son los propios pensamientos.

La primera meditacién es contar pensamientos. No se debe entrar en el
contenido, sino simplemente contarlos. Lleve la cuenta, nada mas. Puede ser que
Nno aparezca ninguno, en ese caso, disfrute del momento. La finalidad del ejercicio
es que se dé cuenta que los pensamientos son cosas, nada mas.

Otra meditacion es darse cuenta de como se encadenan los pensamientos.
Ahora hay que entrar en el contenido del pensamiento y ver cdmo un pensamiento
lleva a otro y este a otro y asi toda la cadena. No hay que implicarse, sélo observar
como se desarrolla el proceso.



Domesticar la mente
A través del esfuerzo, la diligencia, la disciplina y el autocontrol, que el hombre
sabio haga de si mismo una isla que ninguna inundacion pueda anegar.
DHAMMAPADA

En esta pagina vamos a exponer sdlo la relajacion y la visualizacion. Hay mas
ejercicios, pero son mas complicados y extensos de explicar. Una vez lograda la
relajacion, hay que profundizar. En cierta manera se parece a la autohipnosis.

Imagine que frente a usted hay una escalera. Tiene diez peldafos y empieza
a bajarlos. Con cada peldafio que baja, estd mas y mas relajado, hasta llegar al
ultimo en el que esta totalmente relajado. Ahora ve una puerta y la abre.

Alli se encuentra en un paisaje a su eleccion. Debe imaginarlo con todos los
sentidos, como el truco del limén. Si imagina una playa, tiene que verla, oir el mar
y las olas, sentir el olor a algas y yodo y notar la arena y la brisa marina, asi como
el sol en su piel.

Para la visualizacidn, la técnica mas sencilla es jugar con colores.

Aprenda a crear una pantalla mental. Sera como una pantalla de cine en la que
proyecte lo que quiera. Para empezar, vamos a calibrarla: pintela de rojo, luego de
verde, luego azul claro, azul oscuro, naranja, amarillo, etc.

Haga combinaciones de dos colores. Luego haga formas simples: triangulos,
cuadrados, circulos de colores, etc. También puede atreverse con tres
dimensiones... Su imaginacion pone el limite.

La técnica de visualizacidn se emplea a menudo para solucionar problemas de
fobias y malos habitos.

Después de ganar varios concursos de arqueria, el joven y jactancioso campedn
retd a un maestro Zen que era reconocido por su destreza como arquero. El joven
demostrd una notable técnica cuando le dié al ojo de un lejano toro en el primer
intento, y luego partio esa flecha con el segundo tiro. "Ahi esta”, le dijo el viejo,
"ia ver si puedes igualar eso!". Inmutable, el maestro no desenfundd su arco,
pero invitdé al joven arquero a que lo siguiera hacia la montafia. Curioso sobre
las intenciones del viejo, el campeodn lo siguié hacia lo alto de la montafa hasta
que llegaron a un profundo abismo atravesado por un fragil y tembloroso tronco.
Parado con calma en el medio del inestable y ciertamente peligroso puente, el
viejo eligio6 como blanco un lejano arbol, desenfundd su arco, y disparé un tiro
limpio y directo. "Ahora es tu turno”, dijo mientras se paraba graciosamente en
tierra firme. Contemplando con terror el abismo aparentemente sin fondo, el
joven no pudo obligarse a subir al tronco, y menos a hacer el tiro. "Tienes mucha
habilidad con el arco”, dijo el maestro, "pero tienes poca habilidad con la mente
qgue te hace errar el tiro".

CUENTO ZEN



CAPITULO 3. LENGUAJE VERBAL

Segun DALE CARNEGIE, prestigioso guru del mundo de la formacion empresarial
hay varias formas de conseguir influir en los demas. Estas son las seis maneras
de agradar a los demas: 1. Interésese seriamente por los demas, 2. Sonria, 3.
Recuerde que, para cualquier persona, su nombre es el sonido mas agradable
en cualquier idioma, 4. Anime a los demas a que hablen de si mismos, 5. Hable
pensando en lo que interese a los demas y 6. Haga que otra persona se sienta
importante.

COMUNICARSE PERSUASIVAMENTE

Hubo un tiempo, cuando los jefes eran jefes y los empleados descarriados
iban a la calle a las primeras de cambio, en que si alguien malinterpretaba las
instrucciones que recibia, recibia una patada en salva sea la parte. Pero hoy en dia
las cosas han cambiado. En la actualidad, si yo le entiendo mal, probablemente
es culpa suya. Si le entiendo perfectamente pero no me gusta lo que me dice, me
andaré con rodeos, no me decidiré y es muy posible que desbarate por completo
su peticion. Asi pues, mejorar la capacidad de comunicacion es la primera llave
para mejorar la eficiencia.

Piénselo un momento. En el trabajo, no se puede hacer nada sin la ayuda de los
demas. El artesano de antafio podia cincelar sus piezas solo, pero usted no. Puede
aconsejar, recomendar, dar instrucciones, tomar decisiones, ordenar, pero todo
esto implica a otras personas. Incluso aquellos que trabajan independientemente
-como periodistas o abogados- cuentan siempre con los demdas. En nuestra
economia, de una complejidad extraordinaria, las palabras del gran poeta
metafisico del siglo XVI John Donne suenan mas reales que nunca: "Nadie es una
isla.”

Asi pues, cuanto mas eficientemente pueda tratar con otras personas, mas
eficiente serd usted mismo. Y el secreto de tratar eficientemente con la gente
€S una comunicacion persuasiva. La comunicacidén persuasiva no es el arte de
vender (aunque el arte de vender sea una forma de comunicacién persuasiva).
Una comunicacion persuasiva es la que se presenta a los receptores de la manera
mas adecuada; en otras palabras, de una manera que les persuada a hacer lo que
usted quiere que hagan, sin mas ni mas.

Por tanto, una comunicacién persuasiva ahorra tiempo, y la pérdida de tiempo
es uno de los pilares de la ineficiencia. Pero una comunicacidn persuasiva presenta
dos ventajas secundarias. En primer lugar, en las modernas organizaciones,
especialmente en las grandes, la manera de decir las cosas suele tener mas
importancia que lo que se dice.

Muchas compafiias importantes son la prueba viviente de cémo el estilo
triunfa sobre el contenido. Todos sabemos que esto es asi en lo que al aspecto se
refiere: por muy brillante que sea su cerebro o por muy acertadas que resulten
sus decisiones, si lleva los trajes arrugados y los zapatos rotos, nunca llegara a
presidente. Lo mismo sucede con la comunicacion.



Segunda ventaja secundaria: en cualquier organizacién, las personas a las
que cuesta entender, pronto quedan catalogadas de torpes. Si la mitad de los
ejecutivos del mundo supieran como sus secretarias, subordinados y colegas se
burlan e imitan sus peroratas, andarian mas despiertos, o se volverian paranoicos,
0 ambas cosas a la vez. Usted no puede tratar eficientemente con la gente si,
incluso antes de que abra la boca, todos saben que va a hablar a trompicones.

En cierto sentido, todo el mundo es consciente de estas cosas. Nadie habla
a trompicones deliberadamente. Asi pues, épor qué nos cuesta comunicarnos?
¢Cudles son las barreras para una mejor comunicacién? ¢Es posible, con una
pizca de esfuerzo, aprender a comunicarnos persuasivamente? La respuesta
es, sencillamente, si: la comunicacién es una habilidad que aprendemos
inconscientemente mientras crecemos y toda habilidad que se aprende
"inconscientemente" se puede aprender a perfeccionar "conscientemente".

La comunicacion personal

Los psicélogos han demostrado que es improbable que la gente le escuche si
no le estan mirando, asi que, cuando dé instrucciones a alguien, no lo haga nunca
hablandole por detras.

Empecemos con la comunicacion personal, cara a cara. En el transcurso de los
ultimos anos, los psicélogos han dedicado multiples estudios a los problemas de
la comunicacién personal y a la forma de resolverlos. Sus descubrimientos son
importantes y, por fortuna, acordes al sentido comun. Estas son las seis lecciones
principales que hay que aprender:

1. ASEGURESE DE CAPTAR LA ATENCION DE QUIEN LE ESCUCHA

Muchos nos enfrentamos en nuestra vida a una charlataneria interminable a la
cual, de vez en cuando, hacemos oidos sordos. En casa, no siempre escuchamos
con total y absoluta atenciéon a nuestra esposa o hijos. Subconscientemente,
aprendemos a reconocer, por el tono de voz, cuando dicen algo que deberiamos
escuchar. (Por desgracia solemos equivocarnos, razén por la cual la frase «No
me estds escuchando» debe de ser la mas utilizada en todas las familias del
mundo.)

Y aun peor, trasladamos nuestros malos habitos de casa al trabajo. Hacemos
garabatos y sofiamos despiertos en las reuniones; damos vueltas a los problemas
domeésticos que nos aguardan al acabar la jornada laboral, en lugar de centrarnos
en las ventas perdidas durante la ultima semana. Y, al igual que lo hacemos con
los demas, los demas nos lo hacen a nosotros.

Mas vale que pierda (aparentemente) unos minutos al principio para asegurarse
de que le han entendido, que perder unos cuantos dias cuando quede patente que
no ha sido asi.

Afortunadamente, hay cuatro formas sencillas de hacer frente a este
problema:

1. Hable mas alto. Un nimero sorprendentemente elevado de personas
-todos conocemos a alguna- hablan involuntariamente tan bajito que o
no se les entiende o no se les hace caso. Es una costumbre a la cual son
propensas las personas inseguras y timidas, y normalmente agravan el



problema poniéndose las manos delante de la boca. No hace falta decir
que todo esto irrita a sus oyentes y les estimula a "desconectarse". No hay
razén para hablar si no quiere que le oigan. Si usted tiene la impresién de
hablar demasiado bajo, preglunteselo a algun colega, a alguien que sepa
que va a decirle la verdad. Y al hablar, nunca se ponga la mano delante de
la boca: aparte de amortiguar el sonido de su voz, da la impresién de que
no dice la verdad.

2. Module la voz. Los oradores mondtonos transforman a los oyentes
en durmientes. Si los actores aprenden solos a modular la voz, usted
también puede hacerlo. Igualmente en este caso, pregunte a un colega si
usted tiene ese problema, o escuche su voz en un magnetéfono y utilicelo
para practicar.

3. Entusiasmo e irritacion. Eleve la voz, de vez en cuando, unos cuantos
decibelios para transmitir entusiasmo o irritacién. Muchos hombres de
negocios que han triunfado, particularmente en las grandes compafiias
emplean a gritos el poder del consenso categdrico para comunicar su
determinacion y su empuje.

4. Haga preguntas de control. Adquiera la costumbre de hacer una
pregunta al final de cualquier instruccion complicada. No diga: "éMe han
entendido?"; haga una pregunta sencilla y concreta con respecto a algo
que haya dicho, como: "¢Estan ustedes totalmente seguros de que se
puede entregar el jueves préoximo la cantidad de arandelas de plastico que
he mencionado?" Con una o dos preguntas de este tipo -no tardara ni un
segundo- comprobara rapidamente si se ha captado o no su mensaje y si
podra relajarse, seguir y marcharse.

2. ANTES DE ABRIR LA BOCA, DECIDA LO QUE VA A DECIR

Cada dia uno se va perfeccionando en lo personal y en lo laboral, hasta llegar al
punto mas alto, a la plenitud de cualidades, a la eminencia. Algunos nunca llegan
a ser cabales, siempre les falta algo; otros tardan en hacerse.

BALTASAR GRACIAN

En este caso también podemos trasladar nuestras malas costumbres del hogar
y el bar a la oficina y la fabrica. Pensar antes de hablar supone un esfuerzo que,
en la mayoria de los aspectos de la vida, es innecesario. Por inclinacién natural,
empezamos a hablar y, con todo optimismo, suponemos que, de una u otra forma,
comunicaremos algo de lo que intentdbamos comunicar, si es que sabiamos lo que
era cuando empezamos.

Nunca empiece una frase a no ser que sepa cdmo va a acabarla. Nunca se
sienta violento por hacer una pausa durante unos momentos para ordenar sus
pensamientos antes de hablar: "Los tontos se precipitan” se aplica tanto a las
expresiones como a los hechos, mientras que: "Es un orador que piensa" (y ese
"que piensa" equivale a "no precipitado") es siempre un cumplido.

La mayoria de las personas que hablan por hablar se enredan en frases largas
y retorcidas. No lo haga. Hable con frases cortas y sencillas. Estas le seran mas
faciles de preparar y, para el oyente, mas faciles de entender.

Las ventajas de pensar antes de hablar son inapreciables, pero hay que prestar
atencidn a un par de efectos secundarios que deben evitarse. Cuando haya
decidido lo que va a decir y haya empezado a hacerlo, puede ocurrir que hable



demasiado deprisa y sin suficiente explicacion, o puede excederse y crear lo que
los psicologos llaman "sobrecarga de informacion".

La mejor forma de comprobarlo es observar la cara de los oyentes -sus
reacciones le indicaran si le siguen o no- y terminar con un par de preguntas de
control.

3. HABLE CLARO

Recuerde que, al igual que un mal trabajador echa la culpa a sus herramientas,
un mal ejecutivo culpa a todo el mundo cuando no se le entiende.

Como dicen los psicélogos: los mensajes que no estan claramente cifrados, no
pueden ser claramente descifrados. Y el codigo cifrado debe ser el del oyente,
no el suyo propio. Cada empresa crea su jerga y -aun peor- la evolucion de los
ordenadores esta dando como resultado un creciente empleo de siglas y cédigos.
Todas las empresas tienen productos y proyectos denominados 664F y MIPS
(cuando no se llaman F466 o SPIM). Es probable que dentro de la compaiiia, la
mayor parte de la gente, aunque no todo el mundo, sepa qué es eso de 664F y
MIPS; para los de fuera, es un completo galimatias. Sin embargo, hay muchas
mas reuniones de las que se podria calcular en las que la gente habla de sus 664F
y MIPS sin darse cuenta de que muchos de los presentes no tenian ni idea de lo
que se estaba hablando.

Asi pues, no utilice jergas, codigos ni siglas si no tiene la certeza de que todos
los presentes saben de qué diablos esta usted hablando.

4. NUNCA OLVIDE QUE LAS PERSONAS NO SON MAS QUE SERES HUMANOS

Tenga siempre claro el objetivo u objetivos de la comunicacion. No sea pesado
ni pomposo, no se repita y no tenga nunca pereza para volver a escribir algo que
usted, en el fondo, sabe que podria mejorar.

Muchas, por no decir la mayoria de las cosas que se dicen en el trabajo
provocan algun tipo de reaccion emocional. Como minimo, la reaccién puede ser:
"Vaya, esto significa mas trabajo"; como maximo, pueden provocar miedo, rabia
y resentimiento, en unos casos, o entusiasmo, esperanza y alegria, en otros.

En ocasiones -como en todas las relaciones humanas- usted dice algo que para
usted es trivial y cotidiano, pero que produce una reaccion emocional inexplicable
e injustificada. La vida laboral esta llena de esos pequenos traumas y es poco
aconsejable preocuparse demasiado al respecto, pero recuerde lo siguiente:

a) Cuando la gente estd emocionalmente preocupada, no oye ni
recuerda exactamente lo que se le ha dicho. Esto suele suceder en casos
de despido y, casi siempre, comporta consecuencias desagradables.

b) Si el nUmero de estos incidentes aumenta, esto indica un deterioro,
bien de su propia actuacién (si ocurre con mucha gente), o bien de la de
la persona implicada (si sucede con una sola). En el primer caso, debe
prestar mucha atencidn en este capitulo al perfeccionamiento de su poder
de comunicacién; en el segundo, dirija la atencién de su colega hacia el



problema y -ésto requerird mucho tacto y cuidado- sugiera algunas formas
de resolverlo.

5. SEA UN BUEN OYENTE

Empezamos este capitulo haciendo hincapié en la importancia que tiene el
captar siempre la atencion del interlocutor. Ahora vamos a invertir el mensaje
indicando que la comunicacion es un proceso bidireccional.

Una mala costumbre, muy frecuente, es empezar a pensar en lo que se va a
decir mucho antes de que nuestro interlocutor haya finalizado. Esto es descortesia
ademas de falta de atencidn, puesto que una vez que usted ha determinado lo
que pretende decir, hay muchas posibilidades de que interrumpa bruscamente a la
otra persona para decirlo. El antiguo dicho de "No hables mientras te interrumpo
" sefala claramente esta costumbre. Costumbre que debe desecharse.

Ademas, como todo el mundo sabe, oir no es escuchar. Escuchar no es una
actividad pasiva. Aprenda a escuchar mejor siguiendo estas siete reglas. basadas
en las investigaciones del psicélogo norteamericano Robert C. Beck (Applying
Psychology: Understanding People, Prentice-Hall, Nueva Jersey, 1982):

1. Muestre empatia. Pongase en el lugar de la otra persona, tanto
intelectual como emocionalmente.

2. Esté atento. Esfuércese en concentrarse; no deje que su
mente vague.

3. Sea paciente. Acepte el hecho de que el otro puede que se
exprese peor que usted, y no se precipite en sacar conclusiones.

4. No se pase de listo. El hecho de tratar con alguien que parece
saberlo todo hace que la gente se calle como un muerto por temor a
parecer tontos.

5. Pida explicaciones. No deje nunca de pedir explicaciones sobre
puntos o palabras que no haya comprendido totalmente; siempre es
mejor preguntar que entender mal las cosas.

6. Haga preguntas abiertas. Preguntas abiertas, como "¢Podria
decirme algo mas al respecto?", son aquellas a las que no se puede
responder con un simple si 0 no y no ofrecen ninguna pista respecto
a lo que desea oir la persona que pregunta.

7. Reconozca que tiene problemas. El hecho de admitir sus
propios problemas y dificultades animara a los demas a ser abiertos
y francos en cuanto a los de ellos.

Si puede aumentar la eficiencia de su propia comunicacion personal cara a cara,
entonces, el dominio del arte de la escritura y otras formas de comunicacién le
resultard comparativamente mas sencillo. Esto no es sorprendente puesto que las
relaciones personales son inherentes a nuestra naturaleza y existian mucho antes
de que sofidramos con memorandos, e-mails y télex.

La comunicacion escrita

A pesar de que la escritura es algo que aprendimos en el colegio y que la
mayoria de nosotros venimos practicando desde hace muchos afios, es asombroso
lo inseguros que nos sentimos de nuestra capacidad de escribir. Sorprende
verdaderamente que tantos ejecutivos inteligentes y cultos escriban tan mal.



Y sorprende porque, si bien es dificil escribir como un gran literato, resulta
bastante sencillo aprender a escribir documentos empresariales con claridad y
eficacia. No es necesario tener una habilidad verbal deslumbrante: sdélo es preciso
dominar y seguir cuatro normas basicas, algunas de las cuales ya se han indicado
al comienzo de este capitulo.

PIENSE ANTES DE ESCRIBIR

Ahorrara mucho tiempo y esfuerzo si, en lugar de escribir un borrador completo,
anota los puntos principales que desea comunicar, en un orden Idgico, antes de
empezar.

Antes de anotar cualquier cosa, piense atentamente en todo lo que quiere decir.
No sélo en las primeras frases o parrafos, sino en el mensaje completo. Muchos
informes, cartas y comunicados empresariales resultan complicados y confusos
porque sus autores intentaron pensarlos y escribirlos al mismo tiempo.

Si el hecho de escribir le ayuda a pensar y a aclarar sus ideas -cosa que casi
siempre sucede- es esencial dedicar este esfuerzo inicial a la elaboraciéon de un
borrador y revisarlo con tranquilidad, de arriba abajo.

¢A QUIEN ESCRIBE?

¢Se dirige a una o varias personas? éDesconocen totalmente el tema y necesitan
que se les ponga en antecedentes? ¢Esperan o piden que el documento se ajuste a
un formato particular? ¢Como quiere que reaccionen? Si usted pide accion, éestan
totalmente claros el quién, qué y cuando de lo que debe llevarse a cabo? Si para
algunas personas el documento es simplemente «informativo», ¢ha quedado esto
patente? Si la alta direccién va a recibir copias, ¢ha dicho usted algo que vaya a
causar problemas? (En caso afirmativo, asegurese de que lo ha hecho consciente
y deliberadamente: todos los dias, en todas las empresas del mundo, estallan
grandes broncas cuando, accidentalmente, el documento de un ejecutivo lanza a
la ciénaga a otro ejecutivo y -sorpresa, tal y como suena, sorpresa- el ejecutivo
encenagado se niega a creer que fuera por accidente.) Asi pues, mientras piensa
atentamente en lo que va a decir, piense con la misma atencién a quién se lo esta
diciendo.

NADIE QUIERE LEER SUS DOCUMENTOS

Al contrario que las novelas y revistas, nadie lee los documentos comerciales por
diversién. Pocas cosas frustran mas la vida de un ejecutivo que el aterrizaje en su
bandeja de una carta de siete hojas o de un informe kilométrico. En realidad, sélo
una minoria se preocupa de leer diligentemente los documentos que recibe, tal y
como indica el cuadro siguiente realizado por Westinghouse Electric Corporation,
en Roy y. Hughson, Fifective Communications for Engineers, McGraw-Hill, Nueva
York, 1974:

Como leen los informes los directores

Resumen 100 % de las veces
Introduccion 68 % de las veces
Cuerpo principal 22 % de las veces
Conclusiones 55 % de las veces

Apéndice 15 % de las veces



Asi pues, haga documentos cortos, no divague, vaya rapido al grano; no intente
ser ingenioso 0 gracioso; si escribiera con ingenio o con gracia probablemente se
ganaria la vida en alguna revista cémica.

George Orwell, autor de 1984 y de Rebelidén en la granja, escribia en una prosa
excepcionalmente sencilla y agradable. He aqui cuatro de sus principios estilisticos
personales (de Politics and the English Language, 1946), que son de especial
importancia en los documentos empresariales:

- Nunca emplee una palabra larga donde pueda emplear una corta.

- Si le es posible suprimir una palabra, suprimala siempre.

- Nunca utilice una expresién extranjera, un término cientifico o una jerga
particular si hay un equivalente en el lenguaje cotidiano.

- Nunca utilice la voz pasiva donde pueda utilizar la activa.

Naturalmente, una sintaxis precisa, una puntuacién adecuada y una ortografia
correcta son esenciales para cualquier forma de comunicacion escrita. Pero este
libro no tiene como objetivo ayudarle a aprobar un examen. Si escribe con frases
cortas y claras y sigue los principios de George Orwell, no es probable que se vea
enredado en construcciones gramaticales erréoneas y complejas.

PREVEA LAS REACCIONES

Ya hemos comentado un tipo de reaccion involuntariamente provocada, pero
todo documento en el que se hagan manifestaciones positivas puede provocar
un revoltijo de variadas repercusiones. Un autor astuto intentara identificarlas de
antemano. "Nunca hubiera imaginado que te lo tomarias asi", una de las frases
gue con mas frecuencia se oyen en la mayoria de las oficinas, no es tanto una
excusa como un reconocimiento de ineptitud. La manera mas rapida de evaluar
este tipo de reacciones de cara a la comunicacidn -y recuerde que, al recibirse su
misiva, usted no estara presente para explicar "lo que yo queria decir exactamente
con esto era... "- es hacerse estas seis preguntas y aplicarlas individualmente a
cada uno de los receptores:

- ¢Creeran lo que digo?

- Si no, écomo lo cuestionaran?

- (Estaran de acuerdo con lo que digo?

- Si no, ¢de qué forma se opondran?

- ¢Tendran miedo de lo que digo?

- Si es asi, équé efecto tendra sobre ellos?

Si conoce las respuestas a estos tres pares de preguntas con un grado
razonable de seguridad, puede mandar volando su documento. Finalmente, saque
partido del hecho de que, en todos los trabajos, un buen nimero de cartas y
consultas se repiten de forma periddica. Dedique un cierto tiempo a redactar
respuestas estandar que su secretaria, o el departamento de tratamiento de
textos, pueden utilizar como usted indique. Sin embargo, es importante prestar
atencion a la creacidn y redaccién de dichas cartas multiuso; pocas cosas resultan
mas exasperantes, mas insustanciales y dan peor imagen del remitente que unas
respuestas estereotipadas que no respondan, de hecho, a las preguntas que se
han planteado.



EL TELEFONO COMO ARMA

Hay que complementar lo util del aprendizaje con lo gustoso de la
conversacion. )
BALTASAR GRACIAN

Los estudios han demostrado que un 90 % de los ejecutivos, por término medio,
dedican mas de una hora diaria al teléfono, y un 40 %, dos o mas horas. Por tanto,
no resulta sorprendente que el teléfono sea una de las principales fuentes de
ineficacia en la vida empresarial.

Existen tres clases de ineficacia telefonica:

- hacer llamadas de forma ineficaz;
- recibir llamadas de forma ineficaz;
- comunicarse de forma ineficaz.

Examinemos cada una de ellas.
HACER LLAMADAS DE FORMA EFICAZ

De las tres clases de ineficacia telefénica, ésta es la menos importante; significa
hacer llamadas sin suficiente preparacion o en un mal momento o no conseguir
comunicar.

Antes de hacer una llamada en la que se vaya a hablar de mas de uno o dos
temas, prepare una lista de los puntos que desee tratar y puntéelos a medida que
los vaya tratando. Si no lo hace, puede apostarse lo que quiera a que, nada mas
colgar, recordara algo que habia olvidado, y tendra que llamar de nuevo.

De igual manera, antes de hacer cualquier llamada -especialmente si es
internacional- piense si es el momento adecuado. Es probable que telefonear
justo antes de la comida o de la hora del cierre de la empresa no sea el momento
ideal, a no ser que quiera que la conversaciéon termine rapidamente (como
frecuentemente se desea).

Antes de hacer una llamada internacional, compruebe la diferencia horaria.
Si se pudieran juntar todas las llamadas internacionales desperdiciadas a diario,
probablemente su coste seria superior al del producto nacional bruto de Nueva
Zelanda, sin incluir el coste de las horas / empleado desperdiciadas en hacer dichas
llamadas. Incluso los hombres de negocios internacionales mas experimentados lo
hacen a todas horas; no es necesario que usted les imite.

Los aparatos modernos, con marcado precodificado, transmision de llamadas y
llamadas automaticas, hacen que la vida junto al teléfono sea infinitamente mas
llevadera.

Muchos teléfonos modernos tienen programas que automaticamente le ponen
en contacto con la persona que estaba ausente cuando usted llamd, tan pronto
como ésta vuelve. Sin embargo, el hecho de no poder comunicar con las personas
que estan permanentemente "fuera" cuando se las llama es un desafio que, en
particular si es usted vendedor, debe superar. Seria estupendo poder decir que la
honradez es siempre la mejor politica y, a veces, lo es, pero, con frecuencia, no.



Por lo tanto, presentamos aqui algunos trucos que suelen dar resultado:

1. Pregunte por la persona usando su hombre o0 apodo; si le preguntan
el motivo de su llamada, responda que es personal. (Cuando era joven y
no tan conocido, el hoy en dia famoso presidente de una de las primeras
agencias publicitarias britanicas dio 6rdenes a su secretaria de que evitase
a las secretarias de los clientes potenciales importantes haciéndose pasar
por la amante del cliente. En el momento en que conseguia que éste se
pusiera, se lo pasaba a su jefe. iLo que no esta claro es como funcionaba
esta treta cuando los clientes eran mujeres!)

2. Eluda a las secretarias que tamizan las llamadas, haciéndolas antes
o después de las horas normales de oficina; los ejecutivos atareados
normalmente llegan pronto y se quedan hasta tarde.

3. Llame primero al despacho del presidente. Entonces le pasaran con
el departamento adecuado, pues hay una nada sorprendente tendencia a
que las llamadas encarriladas desde el despacho del presidente lleguen a
donde haga falta.

RECIBIR LLAMADAS DE FORMA EFICAZ

Su secretaria nunca debe decir que usted puede ponerse sin haberlo consultado
antes con usted. Ha de decir invariablemente: "No estoy segura de que esté en
la oficina; voy a ver." Cualquier otra linea de accion hace que las personas que
llaman se sientan inevitablemente ofendidas sin ninguna necesidad.

El repique o pitido de un teléfono es casi irresistible. Casi todos interrumpimos
lo que estamos haciendo para levantar el auricular y que cese el ruido. Si usted
trabaja en un departamento de ventas o de servicio al cliente, esto es l6gicamente
lo que debe hacer; en otros casos es posible que no sea lo mas conveniente.
Muchos ejecutivos se han autoeducado para romper con su telefonoadiccién vy
continuar su trabajo, seguros de que, si la lamada es importante, se repetira.

Logicamente, una de las labores principales de una secretaria es interceptar
las llamadas y pasar solo aquellas que sepa que son importantes (ivéase mas
arriba!). Para que lo haga con eficiencia, debe darle instrucciones detalladas.
Durante el dia, debe poner en su conocimiento si desea o no atender llamadas vy,
en caso afirmativo, cuales son las que quiere atender. Una secretaria inteligente
juzgara por si misma las llamadas que parecen urgentes e importantes, pero sélo
podra hacerlo dentro de las pautas que usted le marque. Ademas, su trato con las
personas que llaman ha de ser siempre ejemplo de tacto y diplomacia.

Sin embargo, a veces se acaba por penetrar incluso en el sistema defensivo
mas soélido, y usted se encontrara hablando con alguien que no le interesa
particularmente, o, aun peor, con quien particularmente no quiere. Entonces, es
preciso que ponga fin a la conversacion rapidamente, pero sin ser grosero. Estas
son tres frases con las que puede terminar bruscamente ese tipo de llamadas:

"Estoy a punto de salir de la oficina y se me hace tarde, me temo que debo
colgar.”

"Realmente no sé como le han pasado conmigo, pues estoy en una reunion;
tengo que colgar.”

"Me temo que eso no me interesa en absoluto y estoy muy ocupado ahora
mismo, asi que tengo que colgar."



Las tres funcionan a la perfeccidon, pero no hay duda de que puede inventar
cualquier excusa educada que se adapte mejor a su estilo personal y resulte
igualmente eficaz, sin llegar a ser ofensiva.

COMUNICARSE DE FORMA INEFICAZ

Algunos ejecutivos se jactan de tener secretarias-dragones, que lanzan fuego a
los interlocutores inoportunos. Aparte de ser una groseria gratuita, los dragones
lanzallamas quedan mal cuando el interlocutor inoportuno resulta ser el presidente
de la empresa-cliente mas importante de la compahia.

Hay dos formas en que las llamadas necesarias pueden adolecer de ineficacia:
a) cuando las personas que llaman no saben comunicarse,
b) cuando las llamadas se alargan demasiado.

La mayoria de las reglas para lograr una comunicacién persuasiva son las
mismas en las conversaciones telefénicas que en las conversaciones en persona,
con tres puntos mas, todos ellos derivados de que las conversaciones teleféonicas
necesariamente excluyen el lenguaje corporal no verbal:

1. Evite los juicios instantaneos. Un grupo de personas sorprendentemente
elevado siente recelo y disgusto hacia el uso del teléfono; como resultado,
adoptan por teléfono unas maneras que suelen ser afectadas e inadecuadas.
No suponga automaticamente, que porque la persona que hay al otro lado
del hilo parezca dubitativa o torpe, que le falta entusiasmo o es hostil.

2. "Sonria" mientras habla. Esto ayudard a superar el nerviosismo al
otro lado del teléfono y hard que su voz suene amistosa, convincente y
confiada.

3. Hable con dinamismo. Evite pausas largas, pues harian que su voz
sonase timida y poco entusiasta; si la conversacion se prolonga, levantese
y gesticule como si la otra persona se encontrara con usted en la habitacion.
Esto se reflejara en su voz.

Y hablando de conversaciones en las que se divaga indefinidamente, llegamos
al segundo tipo de gestién ineficaz de las llamadas. Aunque haya preparado con
sumo cuidado una lista de temas y decidido exactamente lo que va a decir, hay
bastantes probabilidades de que la otra persona se tome su tiempo y charle
interminablemente: a veces los teléfonos tienen ese efecto sobre la gente. (Es,
sin duda, otra consecuencia de la falta de comunicacién no verbal: no pueden ver
lo harto que usted esta.)

¢Ha observado, por ejemplo, que, cuando se habla por conferencia, lo primero
que se pregunta es por el tiempo?

Invariablemente, usted presenta un informe al respecto y, a cambio, pregunta
lo mismo. Puesto que ninguno de los dos va a visitar al otro, ¢qué mas da como
esté el tiempo? A veces, esas conversaciones, aparentemente insustanciales,
tienen como propdsito allanar el camino hacia el verdadero objeto de la llamada.
Si es asi, pase, pero no es necesario alargarlas tanto ("¢De verdad la lluvia es tan
fuerte...?").



Si pretende alcanzar la supereficiencia, terminara las conversaciones telefénicas
con la mayor rapidez posible. Sin embargo, si se encuentra con verdaderos
problemas para cortar por lo sano:

a) Diga que su secretaria le acaba de comunicar que tiene una
conferencia urgente de Tokio;

b) Golpee con fuerza en la mesa y diga que ha de colgar porque llaman
a la puerta;

c) Diga a su interlocutor que la conexidén es mala, que ya no puede oir lo
que le dice, después cuelgue en medio de una de sus propias frases; nadie
imaginara nunca que ha sido usted quien ha cortado.

De manera alternativa, si sabe que la persona es charlatana cuando habla por
teléfono, llame a la hora de la comida o cuando sepa que no va a estar y deje el
recado.

Ademas de las reglas anteriores relativas a la eficacia por teléfono, presentamos
algunas directrices que le ayudaran a controlar el maravilloso invento de Alexander
Graham Bell, en lugar de que éste le controle a usted:

- Tenga un equipo moderno. Si su organizacién no ha instalado el equipo
mas moderno que existe, presione hasta el maximo para que asi sea e
incite igualmente a sus colegas para que hagan lo mismo.

- Anote correctamente los nimeros de teléfono. Pida siempre a quienes
llamen -y diga a su secretaria que asi lo haga- que repitan dos veces su
teléfono por si tiene que comunicarse otra vez con ellos. Me resulta muy
molesto recordar la cantidad de veces que he devuelto llamadas a nimeros
equivocados o inexistentes.

- Lleve un registro. Tome nota siempre y de inmediato de cualquier cosa
importante que le hayan dicho por teléfono. A mucha gente le resulta mas
dificil recordar las conversaciones telefénicas que las personales y hay
muchas probabilidades de que los detalles no anotados se olviden.

- Tenga cuidado con los bebedores. Recuerde que es muy posible (en
particular, si llama inmediatamente después de la comida) que la persona
gue esta al otro extremo de la linea haya bebido. Si ésta se encontrara con
usted en el despacho, probablemente veria los efectos, pero por teléfono
no puede. Este es un problema mas frecuente, y mas grave, de lo que se
supone. Si sospecha que es asi:

a) Sin ofender, intente averiguar la verdad; hacer preguntas
graciosas suele servir de ayuda;

b) Anote con especial atencidon cualquier cosa importante que
digan los dos: es muy probable que un bebedor olvide tanto lo que
ha oido como lo que ha dicho.

- Lleve un libro de llamadas. Si, debido a su trabajo, utiliza mucho el
teléfono, considere la posibilidad de llevar un libro registro de llamadas. La
parte superior de la hoja tendra los siguientes encabezamientos:

Fecha y Hora

Nombre

NUmero

Temas a tratar / Temas tratados
Medidas necesarias.



UN POCO DE PROGRAMACION NEUROLIGUISTICA

Podemos considerar la PNL como el software del cerebro humano. Esta técnica
describe como la mente trabaja y se estructura, cdmo las personas piensan,
aprenden, se motivan, interactian, se comunican, evolucionan y cambian.
Mediante el estudio detallado de la comunicacion, verbal o no verbal, la PNL se
transforma en un excelente medio de autoconocimiento y evolucion personal

La PNL permite resolver algunas limitaciones, como fobias, miedos y situaciones
similares en pocas sesiones de trabajo. Los resultados que se pueden obtener,
entre otros:

e Aumenta la confianza personal.

e Mejora la comunicacion.

e Cada persona encuentra recursos desaprovechados.

e Aumenta considerablemente la creatividad.

e Mejora la salud.

e Cambio en el sistema de creencias, en especial las negativas.
e Ayuda a vivir mas en el AQUI Y AHORA

ORIGEN

La PNL tiene sus origenes en la década de los 70 en la Universidad de California,
en Santa Cruz, EE.UU., donde Richard Bandler (matematico, psicélogo gestaltico
y experto en informatica) y John Grinder (linglista) estudiaron los patrones de
conducta de los seres humanos para desarrollar modelos y técnicas que pudieran
explicar la magia y la ilusidon del comportamiento y la comunicaciéon humana.

El origen de su investigacion fue su curiosidad por entender como a través de
la comunicacion y del lenguaje se producian cambios en el comportamiento de las
personas.

Objetos de su observacion fueron: la exitosa terapeuta familiar Virginia Satir, el
padre de la hipnologia médica moderna Milton Erickson, y el creador de la gestalt
Fritz Perls. Ademas tuvieron gran influencia teérica de Gregory Bateson. Bandler
y Grinder habian llegado a la conclusion de que estos maestros del cambio tenian
en comun ciertos modelos de interaccidon que aplicaban la mayoria de las veces de
manera inconsciente.

Partieron del principio de que las estructuras en las que se basan los trabajos
de terapeutas eficaces se pueden descubrir y, una vez comprendidas, se pueden
reproducir y ensenar.

El conjunto de los patrones que modelaron y sus influencias intelectuales dieron
origen a la PNL.

¢QUE ES LA PNL?

La PNL es el estudio de la experiencia humana subjetiva, cdmo organizamos
lo que percibimos y como revisamos y filtramos el mundo exterior mediante
nuestros sentidos. Ademas explora como transmitimos nuestra representacién del
mundo a través del lenguaje. La Programacion Neurolinglistica es una escuela de
pensamiento pragmatica que provee herramientas y habilidades para el desarrollo
de estados de excelencia en comunicacion y cambio. Promueve la flexibilidad del
comportamiento, el pensamiento estratégico y una comprensién de los procesos
mentales.



En momentos en que la comunicacion se ha ubicado en el centro de la
preocupacion global, la PNL ocupé rapidamente un lugar estratégico entre las
disciplinas que permiten a los individuos optimizar los recursos.

Originalmente concebida para los procesos terapéuticos, los resultados que
se sucedieron en forma extraordinaria lograron que su utilizaciéon trascendiera
esa frontera. Médicos, psicélogos, educadores, profesionales de distintas areas
y empresas de gran envergadura, aplican actualmente la PNL, tanto para el
desarrollo individual como para la optimizaciéon de cada grupo humano.

Todos tenemos los tres sistemas representacionales. A lo largo de la vida se van
desarrollando mas uno que otros dependiendo de diferentes circunstancias: de las
personas que tenemos alrededor, de la experiencia laboral, inclusive hasta de los
profesores que hayamos tenido. Existen familias mas visuales, mas auditivas o
kinestésicas. Ahora veremos de qué manera funcionan las personas. Existen tres
tipos: los visuales, los auditivos y los kinestésicos.

Los visuales

Son aquellos que preferencian, de todo lo que ocurre en el mundo interno y
externo, "lo que se ve". Son los que necesitan ser mirados cuando les estamos
hablando o cuando lo hacen ellos, es decir, tienen que ver que se les esta prestando
atencidon. Necesitan ser mirados para sentirse queridos, son las personas que
dicen cosas como "mira...", "necesito que me aclares tu enfoque sobre...".

Hablan mas rapido y tienen un volumen mas alto, piensan en imagenes y
muchas cosas al mismo tiempo.

Generalmente empiezan una frase y antes de terminarla pasan a otra, y asi
constantemente, van como picando distintas cosas sin concluir las ideas e inclusive
no les alcanzan las palabras; de la misma manera les ocurre cuando escriben.

Con ellos hay que emplear palabras como ver, claro, esclarecedor, objetivo,
visién, éptica, proyecto, imaginacion, etc.

Los auditivos

Estas personas tienen un ritmo intermedio, no son ni tan rapidos como los
visuales, ni tan lentos como los kinestésicos. Son los que necesitan un "aha...",
"mmm...", es decir, una comprobacién auditiva que les dé la pauta que el otro
esta con ellos, que les presta atencion. Ademas son aquellos que usan palabras
como "me hizo click...", "escuchame...", "me suena...", palabras que describen lo
auditivo.

Los auditivos piensan de manera secuencial, una cosa por vez, si no terminan
una idea no pasan a la otra. Por eso mas de una vez, ponen nerviosos a los
visuales ya que estos van mas rapido, el pensamiento va mas rapido.

En cambio el auditivo es mas profundo comparado con el visual. Este ultimo es
mas superficial, pero puede abarcar mas cosas a la vez, por eso es también el que
hace muchas cosas a la vez.

Para "llegar" a estas personas se emplean palabras como oir, escuchar,
armonioso, poner el acento, llamar, grave, sonoro, chocante, etc.



Los kinestésicos

Tienen mucha capacidad de concentracidon, son los que mas contacto fisico
necesitan. Son los que nos dan una palmadita en la espalda y nos preguntan
"écomo estas?"; ademas son los que se van a sentir atendidos cuando se interesen
en alguna de sus sensaciones.

Usan palabras como "me siento de tal manera...", "me puso la piel de gallina
tal cosa..." o "me huele mal este proyecto...". Todo es a través de sensaciones.
Son palabras cinestéticas sentir, tension, presién, peso, electrizante, conmovedor,

etc.

EL PODER VERBAL
LOGRE QUE LOS DEMAS PIENSEN COMO USTED

. La Unica forma de salir ganando en una discusion es evitandola
. Jamas diga a una persona que esta equivocada

. Si usted esta equivocado, admitalo rapida y rotundamente
. Empiece en forma amigable

. Consiga que la otra persona diga "si, si" inmediatamente

. Permita que sea la otra persona la que hable mas

. Permita que la otra persona sienta que la idea es de ella

. Péngase en el lugar de la otra persona

. Muestre simpatia por las ideas y deseos de la otra persona
10. Apele a los motivos mas nobles

11. Dramatice sus ideas

12. Lance un reto

OCWCONIITGTANWNRK

DALE CARNEGIE

A continuacién podra leer varias técnicas de manejo de personas y situaciones
por medio de su poder verbal. Si comparamos el poder verbal con un arte marcial,
aqui podra sacarse el titulo del primer cinturdn, con el conocimiento de las técnicas
mas elementales. Con estos sencillos trucos, una vez que se haya habituado a
su empleo, logrard espectaculares resultados. Podra aplicarlos tanto a su vida
profesional como privada.

Responder con la cabeza, no reaccionar por instinto
Ser hombre agradable y jugosa conversacion. La municion de los discretos
es la galante y gustosa erudicion, es decir, un saber practico de todas las cosas
corrientes, mas inclinado a lo gustoso y elevado que a lo vulgar. Es conveniente
tener una buena reserva de frases ingeniosas y comportamientos galantes y
saberlos emplear en el momento adecuado. Mas le valié a algunos la sabiduria
gue se comunica en el trato social que todos los conocimientos académicos.
BALTASAR GRACIAN

Vamos a empezar con caso sencillo. Este ejemplo se puede usar en muchas
ocasiones, que ya le han ocurrido y seguro que le volveran a ocurrir.

Supongamos que se encuentra con un empleado, funcionario, camarero o en
general con alguien que trabaja de cara al publico. Esta persona esta prestando
un servicio francamente pésimo y su comportamiento roza la groseria. Puede



decidir pasar de largo sobre el incidente o arrugarse ante la otra persona. Quizas
le convenga seguir este otro proceso:

a) Sea paciente y resista la tentacion de montar en cdélera contra
semejante individuo. Usted se sentird mejor y habra conseguido no
arreglar el problema de forma definitiva e irreversible.

b) Preguntele de forma educada su nombre. A veces esta pregunta
es suficiente para que nos traten con educacion y cortesia. Tras ser
preguntado, la otra persona ya no es alguien anénimo y se da cuenta
que se le puede hacer responsable de su comportamiento.

c) Hablele de forma educada y firme para que queden claros sus
derechos como cliente o ciudadano. No discuta, si lo hace y no consigue
nada, tendra que repetir sus argumentos en el apartado d)

d) Si esto no funcionara, pida hablar con su jefe. Si no estuviera
disponible, pidale los datos para poderle localizar por teléfono o por
escrito.

e) Cuando aparezca el jefe, no se descargue de golpe sobre el
subordinado. Si usted emplea un comportamiento poco educado para
criticar una conducta similar, el jefe tenderda a creer y apoyar a su
empleado. Si usted se explica de forma educada, le tomaran en serio y
su queja sera atendida.

f) Si nada de esto funciona, emplee la via administrativa o judicial.

No dé explicaciones cuando alguien se queje

Cuando alguien se queja, generalmente es que tiene razones para hacerlo. Si
se le dan explicaciones, la gente aun se enoja mas. Para evitarlo, emplee la ODA
(Otorgar, Disculparse y Actuar). Veamos un ejemplo que lo explica:

Un paciente estaba citado para las 10.00 horas. Eran las 13.30 horas y aun no
habia sido atendido ni se le habia dado ninguna explicacién. Al final, comido por
los nervios se encard con la recepcionista.

El paciente preguntd: "¢Qué es lo que pasa, tenia cita a las 10.00 y son las
13.30 y nadie me atiende?". En vez de explicar qué es lo que ocurria, aumentando
el enfado de esta persona, se empled la ODA.

OTORGAR: "Tiene usted razon, tenia una cita a las 10.00 horas..."

DISCULPARSE: "... y siento que haya tenido que esperar tanto tiempo. El doctor
esta realizando una operacion imprevista."

ACTUAR: "Permitame que llame al hospital y pregunte cuanto mas va a tardar.
Gracias por entenderlo y tener paciencia."”

Puede ocurrir que usted no tenga la culpa de esa situacidon. Imagine que es usted
bombero y no logra salvar a una victima. Si se disculpa, se hace responsable. El
familiar del fallecido dice que es culpa suya. Nunca debe darle la razén, o darle esa
impresion. La conducta a seguir es:

RECONOCIMIENTO: "Sr. X, siento su pérdida."
ACTUAR: "é¢Cémo puedo ayudar? éHay alguien de su familia a quien llamar?"

Tacticas variadas

DIGA LAS COSAS POR SU NOMBRE: Si alguien le estd presionando para
tomar una decision apresurada, digaselo. "¢Me esta presionando para tomar
decisiones sin pensar?" Si tal vez le estan insinuando algo, digalo claramente:



"éestds insinuando que...?". El simple hecho de nombrar la tactica del contrario, lo
desarma.

USO DEL SILENCIO: Cuando alguien le ha fallado, haga una pregunta del
estilo "¢Como se sentiria usted si (describa la situacion que la otra persona le
ha creado)?". A continuacion, silencio total, no le ayude a resolver la pregunta
Que se explique, que sude tinta. Tenga preparadas preguntas similares sobre
posibles respuestas que pueda recibir y vuelva a emplear el silencio. Conseguira
bastantes cosas, y en el peor de los casos, sera una pequefia venganza. En
ocasiones, algunos superiores jerarquicos emplean este truco: cuando acaba de
hablar el subordinado, ellos no dicen. Asi sigue hablando de cualquier cosa y se
desequilibra. Estoy casi seguro que usted ya lo ha sufrido alguna vez.

NO DIGA NO: Use palabras positivas y destierre las negativas. Para los
japoneses, el empleo de esta palabra es una especie de descortesia y evitan
su uso por todos los medios. éQué impacta mas, decir "No soy culpable" o "Soy
inocente?" Creo que es mejor emplear la segunda. Si va diciendo por ahi: " No se
puede hacer..., no estoy loco..., no soy asi...", la gente tendera a creer lo contrario.
Usted elige.

¢QUE QUIERES DECIR?: Supongamos que alguien adivina lo que usted estd
pensando y ademas lo dice o insinta. O simplemente, que "le han pillado". Es
ese momento debe preguntar: "¢Qué quieres decir? o {Por qué dices eso?".
Con esto consigue: decir algo, ganar tiempo para pensar y decir después algo
mejor razonado, aplacar su ira e impedir un ataque irracional, es una respuesta
inteligente y ademas hasta podemos hacer revelar el juego del contrario.

USE LA PALABRA "Y" FRENTE A LA PALABRA "PERQ": La palabra pero precede
a algo negativo. Por ejemplo, si usted dice: "Esta todo arreglado, pero faltan
pequenos detalles por concretar" acaba de destrozar todo lo que estaba arreglado.
Cuando dice: "Esta todo arreglado, y en cuanto se ultimen ciertos detalles estara
acabado", el significado es mucho mas positivo. Es recomendable realizar ejercicios
mentales para construir frases desterrando esa palabra "PERO" y empleando la
"Y". Es bueno que se convierta en un habito, exactamente como con la palabra
"NO".

EVITE LA PALABRA "DEBERIAS": "Deberias", o "deberia usted" es una reprimenda
Por ejemplo: "deberia haber rellenado primero este impreso"” se puede cambiar
por "la proxima vez, si puede rellenar el impreso, podremos acelerar el tramite"

ORDENES SOLICITADAS: Cambie la expresion " tener que " por "querer". Eso
transforma una orden en una sugerencia. Ya veremos en el capitulo de Liderazgo
que no suele funcionar con todas las personas y que hay que emplearlo con cierto
tipo de caracteres. Por ejemplo, la frase "Tiene que trabajar con Fulano en este
asunto" se puede evitar diciendo "¢Por favor, querria coordinar este asunto con
Fulano?". Queda mas elegante y mas persuasivo.

NO PUEDO PORQUE...: Cambie esta expresion por "si, tan pronto, justo
después". En vez de decir "no se puede hacer tal cosa porque..." suena mas grato
al oyente "tan pronto como... se hara tal cosa"

LA PALABRA "PROBLEMA" CREA PROBLEMAS: Cuando usted diga: "¢Algun
problema?", tenga por seguro que se los relataran. Sin embargo puede usar:



"¢Qué tal va todo?, cTodo va bien?", que es una forma mas positiva de empezar
una conversacion. Como regla general, es recomendable evitar palabras con
connotaciones negativas.

DEJE ELEGIR: Cuando quiera que otras personas hagan lo que usted quiera y
se queden con la sensacién de haber elegido, déles las opciones preparadas por
usted. Si quiere que alguien beba vino, puede darles a elegir entre tinto, rosado
y blanco. Cualquiera que sea su eleccién, beberan vino, que es lo que usted
queria.

USE EL NOMBRE DE LAS PERSONAS: A todos nos gusta que nos "gasten" el
nombre, hagalo usted también. La palabra mas preciosa para cualquier persona
€s su propio nombre.

DIRECTO AL INCONSCIENTE

Nuestro objetivo es, asi pues, "plantar la simiente" en las profundidades del
terreno mas fértil, donde existan mayores probabilidades de que arraigue y
crezca, y este lugar no es otro que la mente inconsciente.

Hacer "entrar" un mensaje

Convencer a una persona de lo que decimos en algunos casos es verdaderamente
importante. Piense en el papel que esto puede desempefiar en la recuperacion
de un toxicémano, en la ensefianza, en la relacion médico-paciente o en otras
circunstancias mas "ligeras" como las ventas, la politica, la comunicacion entre
la pareja. Pero no siempre conseguimos "entrar”, como se podria decir, en la
persona, es decir, convencerla en lo mas profundo, porque ésta levanta unas
barreras defensivas naturales: estrategias mentales de reflexién, comparacion,
analisis..., todas operaciones mentales desarrolladas principalmente por el
hemisferio izquierdo.

Entrar y depositar mercancias en nuestro mas intimo almacén no es cosa muy
facil, porque la vigilancia del hemisferio izquierdo es muy rigida, pero con las
oportunas técnicas es posible lograrlo, cosa que nos lo demuestra la habilidad
diaria de los publicistas, de los politicos y de los vendedores.

El principio de funcionamiento de los dos hemisferios cerebrales se vuelve
bastante claro si pensamos en lo que sucede todos los dias cuando estamos
delante del televisor y vemos la publicidad. La pelicula se interrumpe y empieza
la publicidad. Nuestro hemisferio izquierdo esta "ocupado” todavia (por ejemplo,
quiza esta elaborando la trama de la pelicula) y deja al hemisferio derecho "sin
demasiadas defensas"”, dispuesto a absorber, como una esponja, lo que "le
aconseja" el anuncio televisivo.

iEsto no es mas que el principio! He aqui un paisaje paradisiaco: nada de trafico,
un verde valle rodeado de pequefnas y verdes colinas donde pacen "tranquilas”
unas vacas con un "gracioso"” esquildn al cuello, ¢y qué decir del cielo azul con
una pocas nubes que se pierden a los lejos en el horizonte? iUn cielo tan azul no
existe ni en el mismisimo Caribe! Si el hemisferio izquierdo pudiera expresarse
diria: "iBonito, pero carente por completo de interés para mi; también yo puedo
descansar un poco, pues no hay nada que controlar!".



Asi, mientras éste se "desactiva", el hemisferio derecho entra en accién y
también él, de poder hacerlo, diria: "iQué bonito! iEsta verde y limpia llanura me
recuerda mucho a cuando yo de nifio iba los domingos con mis padres de excursion
al campo! Y luego esas vacas son exactamente corno yo me las imaginaba:
bonitas, limpias, ihasta me llevaria una a mi casa! ¢Y qué decir del cielo azul, casi
sin nubes, que me hace sentir casi la caricia de la brisa fresca que esta barriendo
las ultimas nubecillas de color rosado...".

Aunque esta descripcidon es un tanto edulcorada vy risible, esto es lo que hace el
hemisferio derecho, el cual, sin grandes capacidades criticas, es como una esponja
dispuesta a absorber cualquier tipo de mensaje.

Pero precisamente cuando parece que no pasa nada mas, sin bruscas
variaciones que podrian "despertar” al hemisferio izquierdo, he aqui que en el
espléndido cuadro naif descubro de lejos algo que se acerca a mi punto de vista.
Es nada mas que un puntito, pero que avanza bastante rapidamente; el hemisferio
derecho esta en su maximo de activacién. éQué pasara?

He aqui que logro ver mejor. iPero si es exactamente el coche de mis suefios!
Bonito, con una linea seductora, silencioso, no deja detrds de si ni siquiera ese
humo negro "tipico"” de todos los coches, y, como si ello no bastara, al volante hay
un apuesto hombre. Si me fijo mas atentamente, he de decir que se parece a mi
y -ni qué decir tiene a su lado esta la mujer de mis suefios, despampanante y con
una minifalda de agarrate que hay curvas. Se diria casi que el coche fuese parte
del mismo paisaje de tanto como armoniza con el resto, pero mientras estoy casi
en un trance hipndtico, he aqui que la pantalla se oscurece y aparecen, impresos
de forma clara y con colores muy destacados, la marca y el precio. iAlarmal
iAlarmal!, grita el hemisferio izquierdo, pero ahora es ya demasiado tarde: iEL
MENSAJE HA PENETRADO!

Al comenzar a conocer algunas de las leyes de la comunicacion moderna, se
pueden obtener dos tipos de ventajas. La primera de ellas es utilizar las técnicas
aprendidas tanto en la vida profesional como en la familiar y afectiva; la segunda,
que, conociendo algunas de las técnicas mas empleadas por los profesionales de
la comunicacion, cuando miremos la publicidad o veamos a un vendedor que trata
de convencernos, inosotros no caeremos en la trampa

Lo mismo, pero con alguna variante, ocurre cuando conducimos. ¢Se ha
preguntado por qué se gastan las empresas cientos de millones para colocar
enormes anuncios que a veces no vemos mucho mas que unas pocas fracciones
de segundo? Estamos enfrascados en conducir, nuestro hemisferio izquierdo esta
muy absorbido en ello. Piense en la. cosas que tiene que hacer durante el dia,
hable con otros transeuntes, marcar un numero de teléfono... iY EL MENSAIJE
ENTRA!

"Habia una vez...": el arte de contar anécdotas.

¢No ha notado que las personas con mayor capacidad de comunicacion recurren
a menudo al uso de metaforas, relatos y anécdotas para explicar conceptos muy
dificiles?

El arte de contar episodios recurriendo a sencillas imagenes y seductoras
historias no es una costumbre propia Unicamente de nuestros dias, pues ha
sido utilizada practicamente siempre, en cualquier momento y lugar. Uno de los



primeros relatos de la historia de la Humanidad es seguramente la Biblia. Piense
ademas en las parabolas de Jesus, que han llegado hasta nosotros siendo de una
increible actualidad.

No se va a entrar aqui en los fundamentos del mensaje cristiano, puesto que no
es éste el lugar adecuado para hacerlo, sino acerca de la eficacia extraordinaria de
dicho mensaje. Contando lo que pudiera parecer nada mas que simples historias,
Jesus alcanzaba mas de un objetivo:

e Instruia rapidamente a sus discipulos;

e Lograba hacerse comprender mejor que otros por las gentes de su
tiempo;

e Su mensaje resultaba comprensible fuera de su estamento social, tanto
para los pobres como para los ricos;

e Utilizando simples elementos narrativos propios de la realidad de cada
dia, convirtié sus parabolas en también actuales para la realidad de hoy.

No por casualidad Watzlawick y otros autores contemporaneos suyos,
hacia finales de los afios setenta, definian la metafora como el lenguaje del
hemisferio derecho. Y hoy, se ha demostrado cientificamente (utilizando el
electroencefalograma y, mas recientemente, las mas modernas técnicas de
indagacién diagndstica por imagenes) que cuando una persona esta escuchando
con gran atencion participativa un relato denso en detalles y convincente, el
hemisferio que estad en mayor actividad resalta ser el derecho.

Antes de sumergimos en el mar de la creacién de las metaforas (y también
ésta lo es) continuemos la rapida panoramica sobre los usos de la que podriamos
calificar de verdadera técnica de comunicacion. Haciendo un recorrido por la
literatura, por ejemplo, tenemos en la Divina Comedia de Dante Alighieri una de
las obras artisticas en la que mejor se aprovecha la capacidad representativa de
la metéafora.

¢Y se acuerda de Caperucita Roja, Hansel y Gretel, Alicia en el Pais de las
Maravillas, Pulgarcito? Son FABULAS, y también ellas tienen que ver con nuestro
discurso, porque son auténticos receptaculos de mensajes que todos nosotros
llevamos dentro desde la infancia. Mientras "viviamos" el miedo de Caperucita
Roja que se quedaba paralizada de terror al ver delante de ella al lobo feroz,
APRENDIAMOS que no seguir los consejos de un "mayor"” era una equivocacion.
iPor suerte llegé el cazador!

Es recomendable escuchar intervenciones televisadas y posteriormente ver qué
titulares se han empleado para resumir la noticia. Usted puede argumentar muy
bien y emplear metaforas y anécdotas durante muchos minutos; sin embargo,
la noticia se emite en muy pocos minutos o hasta en segundos. Es vital ofrecer
un resumen de nuestra intervencion y los titulares para esta noticia. Esto se
condensa en una frase impactante que se quede en la mente de los oyentes ( y
del que va a escribir la noticia). Si lo deja en manos de los medios, en el mejor
de los casos, no dira exactamente lo que usted dijo. En el caso mas desfavorable,
todos conocemos tristes ejemplos...

A menudo se puede decir que la metafora puede ser comparada a un bocadillo
de hamburguesa. La moral, es decir, el significado profundo o el mensaje, es la
carne, mientras que las dos rebanadas de pan, la ensalada, las rodajas de tomate



y la cebolla son la metafora. Cuando uno se come el bocadillo muerde el pan, pero
luego se come también la carne, con la que se nutre (también éste del bocadillo es
una metafora, que alguno de ustedes recordara mejor que otros conceptos, sobre
todo si le gusta la cebolla).

La comunicacion indirecta

Durante mas de la mitad del siglo XX ha habido gran cantidad de literatura en la
psicologia teorizando sobre el papel del inconsciente en la vida de cada ser humano.
Sin embargo, hasta 1957 el inconsciente siguid siendo una teoria abstracta; fue
entonces cuando el neurocirujano doctor Wilder Penfield demostré empiricamente
la existencia del mecanismo inconsciente dentro del cerebro humano. Durante una
cirugia del cerebro, mientras sondeaba la corteza cerebral (la parte exterior del
cerebro) los pacientes del doctor Penfield recordaron sucesos, escenas, sonidos,
aromas y otras percepciones que habian sido enterrados hacia mucho tiempo
y por lo tanto olvidados conscientemente. Probablemente esta fue la primera
demostracion empirica de un mecanismo especifico dentro del cerebro y que
ilustré lo que los tedricos habian argumentado durante y aun antes de Freud.

Uno de los aspectos fundamentales que confieren poder a una metafora
correctamente formulada es la denominada comunicacién indirecta.

Si, por ejemplo, decimos a un amigo: "Te estds equivocando...", en el noventa y
nueve por ciento de los casos lo Unico que sacaremos con ello sera que se cierre en
banda. Podremos decir, no solo metaféricamente, que cerrara su puerta de acceso
a las informaciones que provienen de nosotros. Decirle a una persona que fuma:
"iDeja de fumar porque te saldra un tumor!”, en la casi totalidad de los casos no
conduce a ningun resultado positivo, puesto que en muchas ocasiones este tipo
de comunicacion, definida como DIRECTA, choca con las defensas de la persona
con la que hablamos. ¢é0Os acordais de la especializacion de los dos hemisferios?
El izquierdo controla y no acepta informaciones que no son de su agrado y que no
comparte sobre la base de sus valores, creencias y experiencias.

A las personas que abandonadas por sus parejas, sufren de lo que se llama en
inglés love pain, es decir, mal de amores; lo mas inutil es hacerles observar la
existencia de otros mil seres humanos con caracteristicas seguramente mejores
que las del ex, o dar consejos del tipo "tdmate unas vacaciones y te sentiras
mejor™".

Las metaforas, en cambio, a menudo ayudan a decir cosas que el otro no
aceptaria o no querria oir.

Un buen ejemplo para indicar algo a alguien es contar un caso de otra persona
que estaba en su misma situacién, y que logré resolverlo tal y como usted lo
sugiere. Naturalmente, todo ello puede ser inventado. Si lo que le cuenta es un
ejemplo de un individuo conocido por ambos, llegara mucho mejor a la mente de
la otra persona.

Hay un ejemplo de metafora para una profesora que ensefiaba biologia que
preguntd por un ejemplo para un alumno suyo especialmente "dificil". El muchacho
tenia en clase la tipica actitud del chuleta y jefe de banda, era un lider, pero por
desgracia en un sentido negativo; era rebelde, no hacia los deberes, respondia
groseramente a los profesores y no habia manera de tenerle a raya. El verdadero
problema, sin embargo, era que, teniendo el "atractivo" propio de todo lider, era



seguido e imitado por otros muchos amigos suyos. Era evidente que si la profesora
hubiera seguido manteniendo su comportamiento habitual, no habria conseguido
resultados distintos a los obtenidos hasta aquel momento; por ello habia que
hacer algo distinto, y la metafora tal vez podia ser un buen método.

La historia siguiente se adaptaba perfectamente a la especializaciéon de la
profesora; y contd lo que les sucede a las hormigas cuando van en busca de
comida:

Las hormigas, cuando caminan, dejan un rastro que indica su paso. Esto hace
las veces de camino para las otras, de manera tal que, si una encuentra comida,
también sus amigas pueden seguir el camino que ha hecho la primera, la lider.
Puede suceder no obstante, que la primera hormiga se equivoque de sitio y en vez
del alimento lo que encuentre sea un peligro, como la resina de algun arbol que la
aprisione, las otras, al seguir su rastro, se arriesgan a correr la misma suerte.

Obviamente esta metafora no es mas que una adaptacion a modo de anécdota
de una caracteristica real de esos insectos, pero si la toma en serio podra extraer
de ella una moral, precisamente la que servia para aquel joven rebelde. No sdlo
gracias a la metafora y a las otras técnicas, sino sobre todo gracias al amor que
aquella profesora sentia por sus alumnos, a la vuelta de unos pocos meses todo
volvidé a la normalidad, y aquel muchacho se convirtié no sélo ya en una persona
tranquila, sino también en uno de los mas simpaticos de la clase.

Un psicdlogo, muy ducho en psicoterapia analitica, decia siempre: "E/ cambio
exterior se produce uUnicamente si primero ha habido un cambio a escala
inconsciente". La metafora pertenece a ese género de comunicacién inconsciente
que se denomina COMUNICACION INDIRECTA; un género de lenguaje que
"sobrepasa" a la parte racional, el control del hemisferio izquierdo, abriendo la
puerta del inconsciente.

Los anuncios publicitarios son disefiados para implantarse en el inconsciente en
donde permaneceran dormidos, sin ser enjuiciados, incondicionales y desconocidos
por el individuo hasta el momento que se requiere tomar una decision con respecto
a la compra. Entonces la informacion enterrada sale a la superficie como actitud
de predisposicion favorable.

Son muchos los resultados que permite alcanzar la utilizacion de la metafora en
la conversacion diaria, aunque es cierto -lo cual casi resulta superfluo decirlo- no
bastara con contar una o dos historias para cambiar a una persona, conseguir un
aumento de sueldo del jefe, aumentar la facturacion de las ventas o bien lograr
que alguien deje de fumar. Contar metaforas es un arte, un estilo de vida. Un
modo de expresarse que deberia volverse de uso corriente en quien lo que quiere
es comunicar mejor.

Como se crean las metaforas

Lo que percibimos conscientemente sobre nosotros mismos y nuestros mundos
tiene mucho que ver con nuestro comportamiento. La existencia del papel de
la percepcion inconsciente -conocimientos subliminales que manipulan, dirigen
y controlan el comportamiento humano- es un hecho. Admitirlo o negarlo es
simplemente un lujo.



Obviamente, no todas las anécdotas y metaforas que escuchamos o contamos
son eficaces; para que esto ocurra deben responder a precisas reglas constructivas,
es decir, mas exactamente, deben:

e Tener un objetivo "bien definido"

e Responder a las reglas del isomorfismo

e Indicar el resultado que se desea obtener
e Sugerir una estrategia de solucion

Distinguir un objetivo "bien definido" es el punto esencial para la elaboracién de
la metafora; quien propone una anécdota o un ejemplo metaférico debe ante todo
tratar de comprender si lo que propone en la metafora puede ser objetivamente
realizado. Podria parecer un simple consejo dictado por el buen sentido, pero se
trata en cambio de uno de los primeros errores cometidos por los alumnos de los
cursos de comunicacion.

Pongamos un ejemplo hipotético. Una mujer, tras haber sido abandonada por su
marido, esta destrozada por el dolor y cae en un estado depresivo hasta el punto
de tener que recurrir a un psicoterapeuta, al que enseguida le suelta: "iSi mi
marido no vuelve me voy a volver loca, ayudeme usted a hacerle volver!". Ahora
bien, "hacer volver" al marido de la sefiora es un objetivo a todas luces imposible,
puesto que el libre albedrio del hombre es ajeno a las decisiones de su mujer; una
nueva forma de comportarse tal vez pudiera animarle a acercarse de nuevo a ella,
pero la peticion de la cliente, tal como ha sido formulada, resulta inaceptable. En
un caso como éste, es inutil inventarse una metafora de cualquier tipo, puesto que
nos encontramos ante un objetivo MAL DEFINIDO.

En cambio, cosa distinta es el caso de quien viene y dice: "Quiero dejar de fumar,
pues, por mas veces que lo he intentado, no lo consigo... Lo dejo por un tiempo,
pero luego caigo de nuevo. iNo lo consigo!". En este caso el problema "tabaco"
es controlable por la persona, aunque ella sostenga que no, y asi podemos, pues,
movemos utilizando el modelo PNL que nos sugiere que "si un ser humano sabe
hacer algo,,también otro puede aprender a hacerlo", un concepto definido como
MODELACION.

La experiencia me dice que, con sdlo que haya una sola persona en el mundo
que no fume, también otros psicofisiolédgicamente semejantes pueden aprender
a dejar de fumar; por tanto, sabemos que CONSEGUIR DEJAR DE FUMAR ES UN
RECURSO que seguramente esta persona tiene dentro de si, aunque no consiga
sacarlo fuera definitivamente.

¢Ve la diferencia entre el caso de la mujer abandonada y el del fumador
empedernido? Con una serie de metaforas podemos AYUDAR a ambas personas,
pero en el primer caso no nos sera posible hacer lo que la sefiora nos pide (aunque
se puede darle animos y prestarle nuestro apoyo moral con nuestra comunicacion
eficaz), mientras que en el segundo, con una correcta serie de metaforas unidas a
otras técnicas, la peticion del fumador podra verse satisfecha.

La segunda regla la del isomorfismo, es tanto o mas importante que la primera,
para hacer realidad una metafora que tenga la capacidad de fascinar a las personas
facilitando la identificacion con los elementos del ejemplo que hemos puesto.



Las teorias del inconsciente sugieren que en realidad este domina el
comportamiento humano, controla las motivaciones, los sistemas de valor, las
relaciones interpersonales, las identidades personales y, en efecto, todos los
aspectos importantes o insignificantes de la vida y que diferencia a los seres
humanos de los animales.

Para tener acceso a la parte inconsciente, hemos de hacer uso de una
comunicacién que no choque con las defensas de la parte racional. Por tanto, como
algunas veces tenemos que evitar dar consejos de forma directa, asi en la historia
gue contamos tenemos que camuflar la identidad de los "intérpretes principales"
para no implicar de manera demasiado directa a quien nos esta escuchando. Para
comprender como es posible producir esto, piense en los titulos de crédito de una
pelicula. Por una parte, vemos escritos los nombres de los personajes que han
tomado vida en la ficcién cinematografica, por otra los nombres de los actores que
los han encarnado. En una comunicacion metaférica se produce exactamente lo
mismo. Las personas, los lugares y las cosas que toman parte en la representacién
de la historia son isomorfos, es decir, equivalentes, pero no iguales a los de la
realidad.

Una ultima cuestion sobre las metaforas y anécdotas: el ritmo de narracion. Lo
gue vale para cualquier espectaculo o narracion vale para el tema que tratamos.
Cuando vayamos a emplear varias metaforas, el orden es importante. Hay que
empezar la narracion o el discurso con una bonita metafora, impactante, para
dejar huella. Durante la exposicién, se pueden usar las mas sencillas, se puede
uno relajar. Al acabar la exposicidn debe hacer como en los fuegos artificiales:
guardar los mejores y mas vistosos para el final.

Si va usted a hablar ante los medios de comunicacion, es conveniente facilitarles
la portada de la noticia. Hay que buscar una frase impactante y que resuma todo.
Péngase en lugar del periodista, debe extraer una frase que le valga de titular.
A estas alturas, usted ya sabe cédmo ahorrarle este trabajo: le ofrecera varios
titulares a "elegir" entre los que usted quiera. Usted controla las opciones.

La técnica de la diseminacion tonal

La base de la eficacia de los medios de comunicacion modernos es crear lenguaje
dinamico dentro de un lenguaje, uno que nos comunica a cada uno de nosotros
a un nivel inferior de nuestro conocimiento consciente, que llega al mecanismo
desconocido de la inconsciencia humana.

Péngase en pie e imagine que tiene delante de usted a dos personas, una de
su altura, ligeramente desplazada a la izquierda (la llamaremos sefior A) y la otra
algo mas baja de unos treinta centimetros en su lado derecho (la llamaremos
sefor B).

Puede leer el siguiente fragmento tanto en VOZ alta como mentalmente, pero
en cualquier caso utilizando la siguiente técnica. Cuando lea las palabras escritas
con caracteres normales imagine que estd hablando mientras mira a los ojos del
sefior A y empleando un tono de voz normal, claro y seguro: en cambio, cuando
lea una palabra o una frase realzada en negrita, vuélvase y agache ligeramente la
cabeza de forma que pueda "mirar" al sefior B; haga que su voz sufra una ligera
disminucién de volumen y adquiera un tono mas profundo y célido (la diferencia
no debe ser abismal, pero serd como si esas palabras fueran pronunciadas con



mayor atencidn e interés). iUtilice toda su capacidad de imaginacién visual, pero
sobre todo AUDITIVA y haga un buen trabajo!

La situacion es la siguiente. Esta hablando con una persona para vosotros
muy importante, por quien siente un gran afecto; estd enamorado de ella, pero
no es menos cierto que no ha conseguido comunicarselo nunca porque no tiene
la seguridad de verse correspondido. Elija, por tanto, el seguir la técnica de la
diseminacion tonal en este discurso, para tratar (tal es el objetivo) de hacer
"abrirse" a la persona y sobre todo de hacer comprender su interés al inconsciente
del interlocutor / interlocutora.

No me detengo en el hecho de que es fundamental utilizar todas las técnicas
aprendidas hasta este momento al mismo tiempo, y que usar solamente una
dificilmente podria dar buenos resultados.

Una ultima cosa antes de empezar. Encontrara las frases y las ideas expresadas
en este mondlogo muy obvias, pero tenga en cuenta que no tiene mas que un
fin didactico; cuando haya aprendido la técnica, puede utilizarla para hablar del
argumento que prefiera, desde la politica a la botanica, desde la filosofia a la
cocina, utilizando su estilo personal y la terminologia que ya le es conocida.

"Que paseo mds bonito, hemos elegido el dia adecuado para venir a este
parque; de vez en cuando conviene dejarse ir (pausa), descansar un poco
distrayéndose. Aqui no vienen nunca muchas personas. Me gusta (pausa) la
naturaleza, pero también ta pareces feliz de estar aqui; recuerdo la ultima vez
que dimos un paseo juntos: acababa de dejar de llover, pero nos lo pasamos
bien igualmente aunque el suelo estaba todo lleno de charcos iy nos pusimos
perdidos los zapatos! Si tuviera que cargar las "pilas" o fuera un artista en busca
de inspiracion, creo que éste seria el lugar adecuado para cargarse (pausa) de una
invisible energia regeneradora. ¢Qué te parece si fuéramos juntos (pausa) hasta
lo alto de ese cerro? iDesde alli debe de haber una vista maravillosa! iVamos,
apretemos el paso!"”

Tratemos de comprender la dindmica del ejercicio. Si no lo ha intuido ya,
las dos personas representan respectivamente la mente racional y la mente
inconsciente de la misma persona; las hemos separado para poner mas de realce
esta diferencia. No en vano le he aconsejado que considere al sefior B menos alto,
porque, variando la direccion del rostro hacia abajo, no hara otra cosa que reforzar
METAFORICAMENTE el uso del tono de voz mas bajo.

El hemisferio izquierdo del interlocutor estara atento al sentido de lo que se
dice; recuerde que esta especializado justamente en esto, y tenga presente que,
por tanto, el hemisferio derecho permanecera sin excesivas defensas, presto a
escuchar lo que usted quiera comunicarle.

El lenguaje que acaba de emplear para hablar a la parte inconsciente de la
persona, las palabras en negrita, tiene por consiguiente caracteristicas que lo
distinguen claramente del lenguaje dirigido al hemisferio izquierdo. Veamos mejor
este punto.



El lenguaje para hablarle al inconsciente

Es practicamente imposible coger un periddico, o una revista, encender la
radio o la television, leer un catalogo de promociones o una guia telefdnica, ir de
compras a un supermercado sin que un artista, fotégrafo, escritor o disefador
grafico muy inteligente manipule de manera intencional nuestro subconsciente.

Las principales caracteristicas que hay que adoptar para que la parte inconsciente
de la mente nos escuche son:

- Un tono calido y profundo

- Un volumen un poco mas bajo

- Un ritmo lento

- Pausas

- Todo puede verse reforzado por la direccidon de su cabeza, que
dirigira la voz hacia abajo

Habra observado alguna vez a un prestidigitador en plena accién; cuando hace
desaparecer una paloma blanca, con una mano trata de distraerle, haciendo tal
vez unos floreos con la varita magica entre los dedos (distraccién del hemisferio
izquierdo), mientras que, con la otra, procede con disimulo a esconder la paloma
por medio de la utilizacion de técnicas especificas (utilizacién del hemisferio
izquierdo).

Una estrategia andloga es la empleada por los psicoterapeutas expertos en
hipnosis, que adoptan la que se denomina "comunicacién a dos niveles". Si trata
de releer, en el texto anterior, Unicamente las palabras en negrita, vera que tienen
pleno sentido casi por si solas. Se trata, por tanto, de un verdadero lenguaje
paralelo, con el que puede decir cosas absolutamente distintas de las que dice con
el lenguaje mas superficial.

La Idgica intuitiva o interior parece basarse sobre una percepcion implicita a un
nivel que no puede ser definido como pensamiento consciente. Con frecuencia,
estos mecanismos son descritos despectivamente como intuiciones o conjeturas.

Hay otra técnica que es increiblemente més sutil; se denomina TECNICA DE
INTERCALADO vy la idea es decir algo con palabras pero sembrar una impresion
subconsciente de otra cosa en la mente de los oyentes y/o espectadores.

Déjenme ponerles un ejemplo: Vamos a suponer que esta usted viendo a un
comentarista de television que afirma lo siguiente: "El SENADOR JOHNSON esta
ayudando a las autoridades a solucionar los estupidos errores de las empresas
que contribuyen a crear los problemas de basura nuclear”. Suena como si fuera
la exposicion de un hecho, pero si el locutor enfatiza las palabras adecuadas,
y especialmente si hace los adecuados gestos con las manos al pronunciar las
palabras clave, le pueden dejar a usted con la sensacion de que el Senador
Johnson es un estupido. Ese es el mensaje subliminal de la afirmacion, y al locutor
no se le puede acusar de nada.

Como hacer que le digan a uno que si.

Las personas habiles en la negociacion siempre escuchan la opinion de la otra
persona en primer lugar. Por supuesto, no quieren hacerlo en absoluto, pero para
ganar tiempo mienten un poco. No es sdlo un truco, es el primer paso de una muy
estudiada estratégica.



No se pretende en este apartado el que nadie se le vaya a resistir y todo el
mundo se arroje a sus pies, aqui aprendera una técnica que le ayudara a crear las
condiciones necesarias para que a la otra persona le diga mas facilmente si en
vez de no.

Pongamos el ejemplo de un cliente que entra en una tienda de ropa vy, tras
haberse probado un traje de noche, sigue estando indeciso sélo en cuanto al color,
sin saber si elegir uno gris perla o uno precioso azul marino. Se da el caso de que
usted, propietario de la tienda, tiene un excedente de trajes azul marino; tratara,
por tanto, de aconsejarle al cliente que elija un determinado articulo, pero al
hacerlo debera poner el maximo cuidado de no forzar demasiado la mano para que
no se descubra su juego (écuantas veces le ha ocurrido que entra en una tienda
de ropa y le dicen que un vestido le sentaba ni que pintado para descubrir luego,
al verse en el espejo, que en vez de cortado con unas tijeras parecia estarlo con
un hacha?).

Es en este tipo de situaciones, es decir, en el momento en que una persona debe
tomar una decisidn y sus preferencias estan en un cincuenta por ciento en favor
del si y el otro cincuenta del no, cuando podemos utilizar la "técnica del si".

Intente hacer con un amigo este simple ejercicio que se parece mas a un
pequeno juego de reflejos. Invite al amigo a responder con un si o con un no, lo
mas rapidamente posible y sin pensar demasiado en ello, a una de preguntas que
le hard. Le ruego que también usted sea muy rapido haciendo las preguntas. Trate
de ser acuciante y no dé tiempo a pensar demasiado. Tenga delante de usted la
lista de las preguntas, que vera que son muy sencillas, comience por la primera y
siga hasta la ultima:

LAS PREGUNTAS:

¢Estas preparado?

¢Comiste ayer?

¢Llevas los zapatos puestos?

¢Oyes claramente mis preguntas?

¢Sabes leer?

¢Has caminado alguna vez a paso ligero?
¢Consigues ver bien mi rostro?

¢Has ido alguna vez en coche?

Al saludarte un amigo simpatico, ¢lo haces tu también?
10. ¢Has tosido alguna vez en tu vida?

11. ¢Has estrechado alguna vez la mano a alguien?
12. ¢Fuiste a la escuela elemental?

13. ¢Me prestas mil pesetas?

CONOUNAWNE

La pregunta clave es la 13, que es aquella a la cual finalmente la persona,
en mas del 90% de los casos, sera propensa a responder afirmativamente; si
conoce bien a su amigo puede sustituir la pregunta por otra a la que sabe que
él normalmente podria decir que no. Las preguntas de la 12 a la 122 sirven, en
cambio, para preparar el llamado "campo afirmativo”, en el sentido de que es
como si el interlocutor aprendiera a decir siempre que si; a medida que avanza sus
defensas disminuyen, puesto que él racionalmente comprende que las preguntas
tienen una Unica respuesta obvia (el si).



En la practica, obviamente, no es todo tan simple, porque dificiimente podemos
hacer preguntas tan simples sin riesgo de caer en la banalidad; por tanto es
necesario utilizar el campo afirmativo con discrecion, insertando inteligentemente
los elementos que la situacidon nos propone en las obviedades.

Examinemos el ejemplo que hemos puesto antes. Usted es un vendedor de
trajes y quiere que el cliente, entre el traje gris perla y el azul marino, se decida
por el azul marino; veamos cual podria ser una creacion adecuada de varios
campos afirmativos para conseguir equilibrar la elecciéon del cliente acerca del
traje. El vendedor podria decir por ejemplo: "Este traje (mostrando el azul) es de
un excelente tejido y, como usted ha dicho, también el corte lo es, es de marca.
Creo que es el que a usted le va. Mirese en el espejo, con este traje tiene otro
aspecto, ademas el tejido tiene la particularidad de no hacer demasiados pliegues
(alisdndolo y mostrandolo una vez mas impecable), y el precio esta pero que muy
bien, puede tranquilamente quedarse éste”.

Esta claro que las obviedades del vendedor son ciertas: el tejido es realmente
bueno y no hace pliegues, el precio es inferior al del otro traje y asi sucesivamente.
Pero habra notado que cada una de las dos frases contiene cuatro obviedades,
de las que sélo las primeras tres frases son efectivamente comprobables por el
cliente, mientras la cuarta es una falsa obviedad: ies su consejo, su mensaje!

Observe el siguiente esquema:
COMO LOGRAR EL CAMPO AFIRMATIVO

12 OBVIEDAD => 22 OBVIEDAD=> 32 OBVIEDAD=> FALSA OBVIEDAD

En el esquema esta reproducida la situacién del ejemplo, con tres obviedades
comprobables y una no, pero que contiene un consejo que dificilmente podra ser
ignorado, ya que después de tantas "verdades" parecera verdadero también él.

La mitad izquierda de nuestro cerebro es analitica y racional. La mitad derecha
es creativa e imaginativa. Esto es una simplificacion, pero sirve para lo que quiero
decir. La idea es distraer a la parte izquierda del cerebro manteniéndola ocupada.
Idealmente, el persuasor genera un estado alterado de conciencia, haciendo que
uno pase del estado beta de alerta al alfa; esto se puede medir en una maquina
de electroencefalogramas (EEG).

A continuacién, les propongo un ejemplo de distraccidon de lado izquierdo del
cerebro. Los politicos de Estados Unidos usan estas poderosas técnicas todo el
tiempo; los abogados usan algunas variantes que, segun dicen, llaman "apretar el
lazo". Piense por un momento que esta viendo a un politico dando un discurso.

En primer lugar, debe de crear lo que se llama "estado de asentimiento". Esto
es lanzar afirmaciones con las que los oyentes estan de acuerdo; deben incluso
asentir con la cabeza mientras habla para mostrar su asentimiento.

Seguidamente vienen los "truismos". Estos son generalmente hechos que
pueden ser discutidos pero, una vez que el politico tiene a la audiencia asintiendo,
todas las posibilidades estan a favor de que los oyentes no van a comenzar a
pensar por si mismos, y por lo tanto seguiran asintiendo.



Por ultimo llega la sugestion. Esto es lo que el politico quiere que hagamos v,
como hemos estado asintiendo todo el rato, podemos ser persuadidos para aceptar
la sugestion. Ahora, escuche atentamente a mi discurso politico y vera que las tres
primeras frases son el "asentimiento" las tres siguientes son "truismos" y la Gltima
es la sugestién.

"Seforas y caballeros: ‘estan ustedes preocupados por los precios de los
alimentos? ¢Estan cansados de las subidas de los carburantes? ¢Estan asqueados
de la inflacion descontrolada? Bien, saben que el Otro Partido consintié una
inflacion del 18% el pasado afio; saben que la criminalidad se ha incrementado en
el 50% en todo el pais en los ultimos doce meses, y saben que sus salarios a duras
penas les permiten cubrir sus gastos. La respuesta para resolver esos problemas
es elegirme a mi, Fulano Fulanez, para el Senado.".

Creo que ya ha oido usted todas estas cosas anteriormente. Si ya las practica,
le felicito: es usted alguien fuera de lo corriente y con muchas "tablas".

Pero debe buscar también por lo que se llaman "Comandos Ocultos". Por
ejemplo: al pronunciar palabras clave, el orador hara un gesto con la mano
izquierda, que las investigaciones han demostrado que llegan mejor al cerebro
derecho. Los politicos de hoy en dia, orientados a los medios de comunicacion son
frecuentemente entrenados por una nueva clase de especialistas que usan todos
y cada uno de los trucos - nuevos y antiguos - para manipularnos y hacernos
aceptar a su candidato.

Las técnicas de persuasion se usan también frecuentemente en cualquier
otro asunto con la misma efectividad. El vendedor de seguros sabe que puede
conseguir su objetivo mucho mas facilmente si consigue hacerle visualizar algo en
su mente. Esa es la comunicacion con el lado derecho del cerebro.

Por ejemplo, puede hacer una pausa en la conversacién, mirar despacio a
su alrededor en su salon y decir: "¢Puede usted imaginarse esta preciosa casa
qguemandose hasta los cimientos?" iPor supuesto que usted puede! Ese es uno de
sus temores inconscientes y, cuando usted es forzado a visualizarlo, es usted mas
proclive a dejarse manipular para adquirir una péliza de seguros.

Los Hare Krishnas, trabajando en los aeropuertos, usan lo que se llaman
técnicas de SUSTO Y CONFUSION para distraer al lado izquierdo del cerebro y
comunicarse con el lado derecho. En un aeropuerto usaban el método de saltar
delante de alguien. Inicialmente, su voz era fuerte y después bajaba al llegar al
punto de ofrecer un libro y pedir un donativo para la causa. Por regla general,
cuando alguien estd asustado, cede inmediatamente. En este caso, la gente
estaba asustada por la extrafia apariencia, subita aparicién y fuerte voz del
devoto Hare Krishna. En otros paises también se le puede ver emplear a mendigos
"competentes" (son los que mas dinero obtienen)

En otras palabras, la gente se ponia en estado cerebral alfa por seguridad, ya
gue no deseaban afrontar la realidad que tenian delante. En estado cerebral alfa,
eran mucho mas sugestionables y cogian el libro; en el momento en que tenian
el libro, se sentian culpables y respondian a la segunda sugestion: dar dinero.
Estamos condicionados para que, si alguien nos da algo, tenemos que entregarle
algo a cambio (en este caso, dinero). Mientras se observaba este ajetreo, se podia



percibir en muchas de las personas afectadas un signo evidente de estado alfa:
sus pupilas estaban dilatadas.

Aunque no esté de acuerdo, primero dé la razén

Las personas se acaloran mucho cuando entran en una discusion. Los debates del
mundo de los negocios son particularmente proclives a las emociones desatadas,
ya que estan en juego los intereses de cada uno. Los golpes pueden ser tremendos.
Si su adversario insiste en su punto de vista y no tiene ninguna intencién de darle
la razon, la situacion alcanzara un punto de impasse. Una postura arriesgada por
su parte seria echar lefia al fuego para impulsar su posicion desafiante. Cuando se
alcanza este punto, es practicamente imposible llegar a un acuerdo sin importar
cualquier tipo de compromiso razonable que se haya sugerido.

Los veteranos del debate nunca lanzaran sus ideas en primer lugar. Primero
asienten mientras escuchan la opinidon de otra persona. Una vez han permitido
que la otra persona diga cdmo quiere hacer las cosas, ambos acabaran aceptando
finalmente su punto de vista. Parece magia, pero si se explica el proceso paso a
paso, vera que es algo que todo el mundo puede hacer.

Las personas habiles en la negociacién siempre escuchan la opinién de la otra
persona en primer lugar. Por supuesto, no quieren hacerlo en absoluto, pero para
ganar tiempo mienten un poco. No es s6lo un truco; es el primer paso de una muy
estudiada estratégica.

Cuando conocen la opinion de la otra persona, es como si la estuvieran
poniendo en su mano. Se necesita tener a la otra persona en la palma de la mano
para poder manipularla.

Entonces, deje que la otra persona diga todo lo que quiere decir y se exprese
con total libertad. No diga ni una sola palabra de desacuerdo hasta que haya
acabado del todo. Simplemente, escuche con tranquilidad. Si existe algun grado
de complejidad en los términos de la discusion, debe pronunciar alguna palabra
gue permita mantenerla en el buen camino, pero lo mas importante es que deje
que se desahogue completamente. Escuche atentamente hasta que se haya
cansado.

"Basicamente tienes razdén, estoy de acuerdo". Aunque no esté de acuerdo en
absoluto, debe continuar asintiendo en sefial de aprobacién. Asi le convencera de
gue estd en sintonia con su manera de pensar.

Una vez haya terminado, es importante no darse prisa por exponer una opinién
opuesta. Las ventajas de este tipo de discursos es que nunca "refutan", sino que
continlan haciendo preguntas. Es esencial que las preguntas estén formuladas
para que el interlocutor responda "si". No debe permitir que diga nunca "no", Asi
lo enganara para que diga "si".

A continuacion vera un ejemplo sencillo de este método. Se trata de una
persona que intenta convencer a otra para que deje de fumar.

- "El tabaco no sdlo perjudica al fumador, sino que ademas provoca
problemas de salud a las personas que le rodean."

- "Si, ya he oido eso."

-"De manera que, cuando fumas, perjudicas a tu esposa también."



- "Si, supongo que es cierto."
"¢Quieres a tu esposa?”
"Si, claro.”
"Cuando fumas, dafas tu salud y la de tu esposa, y entonces ella se
entristece, éverdad?”

"Si, supongo."

"Y si tu esposa, a la que dices que quieres, enfermase debido a tu
adiccion al tabaco, te sentirias mal, éverdad?"

"Bueno... claro."

"Y entonces estarias preocupado, porque en realidad debes procurar
su felicidad, éno?"

- "Si, de nuevo tienes razon."
"Entonces, deberias dejar de fumar, éno?"

Este es, por supuesto, un ejemplo muy simplificado, y posiblemente dificil de
creer, pero si logra que el interlocutor diga "si" a lo largo del discurso, no sera
dificil que al final diga "si", y de este modo ganar una batalla mayor.

Para que llevar a cabo este método culmine con el éxito, es esencial conocer
el punto de vista de la otra persona. Aunque no lo sienta en absoluto, debe usted
decir "si" en primer lugar Este un ejemplo tipico de cdmo ocultar los sentimientos
verdaderos para que alguien haga lo que usted quiere que haga.



CAPITULO 4. LENGUAJE NO VERBAL

"La cara es el espejo del alma”. .
REFRANERO ESPANOL.

CARACTERISTICAS GENERALES

Entender como funciona algo facilita la convivencia con ello, mientras que la
falta de comprension y la ignorancia inducen al temor y a la supersticion y nos
convierten en criticos de otros seres humanos.

ALLAN PEASE

La lista de definiciones de "comunicacion" es muy larga, practicamente cada
autor propone la suya. Podemos denominar comunicacion al proceso por el cual,
unos seres, unas personas asignan significados a unos hechos producidos y, entre
ellos muy especialmente al comportamiento de los otros seres o personas.

La primera condicién para que haya comunicacién es la presencia de un emisor
(o sistema emisor) y un receptor (o sistema receptor). Emisor y receptor son,
entonces, los primeros elementos del proceso de comunicacion.

El estudio de los signos siempre ha estado relacionado con el concepto de
comunicacién, asi como el de pensamiento. No hay pensamiento sin signos
y no hay signos sin comunicacién. En estricta l6gica, podemos decir: no hay
pensamiento sin comunicacion.

Como es natural, la expresién corporal que abarca los movimientos del cuerpo
y la postura, esta relacionada con las caracteristicas fisicas de la persona.

Hay tres clases de movimientos observables: los faciales, los gesticulares y los
de postura. Aunque podamos categorizar estos tipos de movimientos, la verdad es
gue estan fuertemente entrelazados, y muy frecuentemente se hace dificil de dar
uno, prescindiendo de los otros.

En la comunicacién verbal, todo y siendo el lenguaje el factor mas importante,
reconocemos que producimos y recibimos una cantidad muy grande de mensajes
que no vienen expresados en palabras. Estos mensajes son los que denominamos
no verbales, y van desde el color de los ojos, longitud del cabello, movimientos
del cuerpo, postura, y hasta el tono de la voz, pasando por objetos, vestidos,
distribucion del espacio y el tiempo.

El estudio de estos sistemas de comunicacidon no empieza de manera rigurosa
hasta bastante después de la Segunda Guerra Mundial. Esto no quiere decir que
alguna referencia no la encontremos ya en los antiguos mundos Griego y Chino, o
en trabajos sobre danza, teatro o liturgia.

La comunicacién no verbal, generalmente, mantiene una relacién de
interdependencia con la interaccién verbal. Con frecuencia los mensajes no



verbales tienen mas significacion que los mensajes verbales. En cualquier situacion
comunicativa, la comunicacion no verbal es inevitable.

En los mensajes no verbales, predomina la funciéon expresiva o emotiva sobre
la referencial. En culturas diferentes, hay sistemas no verbales diferentes. Existe
una especializacidon de ciertos comportamientos para la comunicacién. El estudio
en que se encuentra este tipo de busqueda es el descriptivo.

La comunicacién humana se efectia mas mediante gestos, posturas, posiciones
y distancias relativas que por cualquier otro método. El propdsito de este
capitulo es hacerle a usted mas consciente de sus propias sefales no verbales
y demostrarle como las personas se comunican sin hablar. La comunicacién no
verbal es un proceso complejo en el que intervienen las personas, el tono de la
voz y los movimientos del cuerpo.

Del mismo modo, el conocimiento de las formas no verbales de comunicacion
sirve para convertir el encuentro con otra persona en una experiencia interesante.
Cuando empez6 a estudiarse la comunicacién no verbal, ésta iba dirigida a gente
de ventas, gerentes y ejecutivos, pero mas tarde se fue ampliando de tal manera
gue toda persona, cualquiera que sea su vocacidon y su posicion social, puede
usarlo para comprender mejor el acontecimiento mas complejo que se presenta
en la vida: el encuentro cara a cara con otra persona o grupos de personas.

Cuanto mas sepamos de:

- Nosotros, mayores seran nuestras probabilidades de transmitir de forma
univoca nuestra imagen.

- Los demas, con mas exactitud podremos predecir las expectativas que
ellos tienen respecto de nosotros, y mejor podremos conformar nuestras
expresiones para que nos comprendan.

LA PRIMERA IMPRESION
Nunca se tiene una segunda oportunidad de dar una primera impresion.

Como ya hemos dicho anteriormente, es imposible no comunicarse. La primera
impresion es un proceso de percepcién de una persona por otra que transcurre en
muy poco tiempo. Habitualmente no somos del todo conscientes ni de la emisidn
ni de la recepcién de las informaciones que la configuran:

- Que aspecto tengo: 55%
- Como hablo 38%
- Que digo 7%

El tiempo en que fragua la primera impresion varia entre 2 y 4 minutos en el
encuentro cara a cara, y escasos segundos en el telefonico. Abarca tres campos,
con muy distinto peso en el conjunto final de la impresién:

A estos hay que afiadir un cuarto: COmo escucho, que completa el circulo de
la comunicacion.



Esos tres campos, tres canales, se perciben y analizan de un modo sucesivo,
y el conjunto ha de ser coherente en su mensaje. La incoherencia entre canales
causa distorsion o ruptura de la comunicacién. Por el contrario, la armonia
concentra la atencion hacia las palabras y da confianza. Cuanta mas congruencia
haya entre lo que decimos y la forma en que lo decimos, mas favorable sera la
primera impresion que causemos.

Componentes de la primera impresion

1. Qué aspecto tengo (lo que ven, comunicacion visual)

e Color de la piel, estrato social.

e Sexo

e Edad

e Apariencia (biotipo, postura, pelo, vestido, accesorios, olores, colores)

e Expresiones faciales

e Contacto ocular

e Movimientos

eEspacio personal (corpulencia, altura, peso; posturas; distancias; objetos)
e Tacto (piel, tejidos, posibles contactos)

2. Como hablo

e La voz. En el caso del contacto telefénico se convierte en casi Unica fuente
de informacion, con la que trataran de cubrir las lagunas que aportaria lo
visual, la tedrica primera fase.

e Rapidez

¢ Volumen. Tono o Altura.

e Calidad o Timbre

e Articulacion o diccidn

3. Qué digo

e Las palabras. Cémo enfoco los asuntos. Qué pienso y cdmo lo expongo.

e Lo negativo: términos de relleno, expresiones restrictivas, términos
exclusivos

e Lo positivo: estilo directo y afirmativo; no restrictivo, salvo que lo
entendamos idéneo; sin disculpas ni evasivas; mas simple en su sintaxis
que por escrito, organizado; coloquial, conciso, animado; breve y puntual;
incluso "participativo".

4. CoOmo escucho

e No interrumpir (si nos interrumpen debemos hacernos respetar)
e Dar sefial de retorno, oimos y entendemos su mensaje

e Utilizar los términos del interlocutor. Responderle.

e Demostrar interés pidiendo aclaracién a lo que oimos.

Como sintesis, nos interesa conocer los mecanismos de la primera impresion
para utilizar eficazmente esa fuente de informacién. Saber todo lo que estamos
"diciendo" a los demas, para que actle en nuestro favor. Y conocer qué impactos
recibimos, por qué reaccionamos de una manera determinada.

Todo ello sin forzar la realidad propia o ajena, con naturalidad expresiva y
receptiva. Las "interpretaciones", en los dos sentidos de la palabra, sélo son
buenas para los actores y para los obligados a juzgar.



LA INTERPRETACION DE LA POSTURA

Los programas de television nos dan numerosos ejemplos de posturas
combinadas, tanto como cualquier reunion social. Estudiar la postura de las
personas durante una discusion es sumamente interesante, ya que muchas veces
podremos detectar quién esta a favor de quién, antes de que cada uno hable.
Cada individuo tiene una forma caracteristica de controlar su cuerpo cuando esta
sentado, de pie o caminando. Es algo tan personal como su firma, y frecuentemente
parece ser una clave fidedigna de su caracter.

Para la mayoria de nosotros, la postura es un tema poco agradable sobre el
gue nuestra madre solia regafiarnos. Pero para un psicoanalista la postura de un
paciente muchas veces constituye una clave de primer orden sobre la naturaleza
de sus problemas.

Estudios recientes sobre la comunicacién humana han examinado la postura en
cuanto expresa las actitudes de un hombre y sus sentimientos hacia las personas
gue lo acompafian. La postura es la clave no verbal mas facil de descubrir, y
observarla puede resultar muy entretenido.

Albert Scheflen descubrié que, con sorprendente frecuencia, las personas imitan
las actitudes corporales de los demas. Dos amigos se sientan exactamente de la
misma manera, la pierna derecha cruzada sobre la izquierda, por ejemplo, y las
manos entrelazadas detras de la cabeza; o bien uno de ellos lo hace a la inversa,
la pierna izquierda cruzada sobre |la derecha, como si fuera una imagen reflejada
en un espejo. Scheflen denomina a este fendmeno posturas congruentes. Cree
que dos personas que comparten un mismo punto de vista, suelen compartir
también una misma postura. Observé que las personas que no se conocen evitan
cuidadosamente adoptar las mismas posiciones. La importancia de la imitacion
puede llegar a ser una de las lecciones mas significativas que podemos aprender,
pues es la forma en que los demas nos expresan que coinciden con nosotros o
que les agradamos. También es la forma en que comunicamos a los demas que
realmente nos agradan.

Si un jefe desea establecer rapidamente una buena relacién y crear un ambiente
tranquilo con un empleado, sélo debe copiar la postura de éste para lograr sus
objetivos. De la misma manera que las posturas congruentes expresan acuerdo,
las no congruentes pueden utilizarse para establecer distancias psicolégicas.

Hay una pelicula filmada en un dormitorio femenino de una universidad, que
muestra una pareja de jovenes sentados uno al lado del otro en un sofa. La chica
esta mirando hacia el muchacho, que esta sentado mirando hacia fuera, los brazos
y las piernas como formando una barrera entre ambos. Permanece sentado asi
durante ocho largos minutos y sélo de tanto en tanto gira la cabeza hacia la chica
para hablar con ella. Al término de ese tiempo entra otra joven en la habitacién y
el muchacho se pone de pie y sale con ella; mediante su postura habia establecido
que la chica que estaba sentada a su lado no era su pareja.

Algunas veces cuando las personas se ven forzadas a sentarse demasiado
juntas, inconscientemente despliegan sus brazos y piernas como barreras. Dos
hombres sentados muy juntos en un sofa giraran el cuerpo levemente y cruzaran



las piernas de adentro hacia afuera, o pondrdan una mano o un brazo para
protegerse el lado comun del rostro.

Un hombre y una mujer sentados frente a frente a una distancia muy préxima,
cruzaran los brazos y tal vez las piernas, y se echaran hacia atrds en sus
asientos.

La postura no es solamente una clave acerca del caracter, es también una
expresion de la actitud. En efecto, muchos de los estudios psicoldgicos que se han
hecho sobre la postura la analizan segun lo que revela acerca de los sentimientos
de un individuo con respecto a las personas que lo rodean.

Durante el juicio de los Siete de Chicago, el abogado defensor, William Kunstler,
hizo una protesta formal en cuanto a la postura del juez. Sefialé que durante el
alegato del fiscal, el juez Julius Hoffman se inclinaba hacia adelante, sumamente
atento, pero durante el de la defensa se echaba tanto hacia atras en el asiento que
parecia estar durmiendo. La protesta fue denegada.

Un investigador ha observado que cuando un hombre se inclina levemente hacia
adelante, pero relajado y con la espalda algo encorvada, probablemente simpatiza
con la persona que esta con él. Por otra parte, si se arrellana en el asiento, puede
significar desagrado.

La postura es, como ya hemos dicho, el elemento mas facil de observar y de
interpretar de todo el comportamiento no verbal. En cierto modo, es preocupante
saber que algunos movimientos corporales que teniamos por arbitrarios son
tan circunscritos, predecibles y -a veces- reveladores; pero por otra parte,
es muy agradable saber que todo nuestro cuerpo responde continuamente al
desenvolvimiento de cualquier encuentro humano.

Por ejemplo, los que venden por las casas de parejas casadas deben observar
de los gestos de los conyuges para ver quién los inicia y quién los copia.

Por ejemplo, si el marido es el que mantiene la conversacién y la mujer no dice
nada, pero usted observa que él copia los gestos de la mujer, descubrird que es
ella la que decide y firma los cheques, asi que al vendedor le conviene dirigir su
charla a la sefora.

EL TACTO, COMUNICACION DE LOS SENTIDOS

Todo ser humano esta en contacto constante con el mundo exterior a través de
la piel. A pesar de que no es consciente de ello hasta que se detiene a pensarlo,
siempre existe, por lo menos, la presion del pavimento contra la planta del pie, o
la del asiento contra las nalgas. En realidad, todo el medio ambiente le afecta a
través de la piel; siente la presion del aire, el viento, la luz del sol, la niebla, las
ondas acusticas y, algunas veces, a otros seres humanos.

El tacto es el sentido que esta presente en todos los demas. La luz y los aromas
nos envuelven. Nos sentimos muchas veces mecidos por la musica. Imaginemos
lo que le sucederia a un nifio a quien le impidieran su relacién por medio del tacto.
Posiblemente acabaria siendo un perfecto invalido.



A pesar de su importancia, este sentido va perdiendo en nosotros su funcion
activa. La policia norteamericana lleva ya mucho tiempo utilizando el llamado
detector de mentiras. Este es un instrumento para medir, entre otras cosas, la
resistencia de la piel a la electricidad, y se utiliza para examinar a los sospechosos
de haber cometido un delito. Por mucho que niegue verbalmente su culpabilidad,
el que ha cometido un crimen, experimentara una conmocion interna cuando se le
pregunte por los detalles mas espeluznantes de su accién. Tal conmocién emotiva
se traducird a escala cutanea por un aumento de la transpiracion que disminuye
la resistencia de la piel a una débil corriente eléctrica. Este hecho sera registrado
con exactitud por el detector de mentiras. Aunque la eficacia de este aparato ha
sido puesta en cuestién desde el punto de vista criminoldgico, una cosa esta clara:
nuestra piel es comunmente fiel reflejo de nuestras emociones, como el miedo, la
ira, el odio.

La fotosensibilidad de la piel es la facultad que la epidermis de la mano o
las yemas de los dedos tienen de percibir los matices del colorido. El psicélogo
soviético Leontiev investig6 mucho sobre los efectos sensitivos que se producian
en la superficie de la mano bafiada por una luz roja o verde. El demostré que
a un sujeto se le puede ensenar, bajo determinadas condiciones, a distinguir,
aunque sélo sea vagamente, los rayos luminosos mediante la piel de la mano.
Quiza de esta interrelacion entre lo luminico y lo tactil surgira la futura vision de
los ciegos.

Los norteamericanos no sélo son reacios a olerse entre si, sino que tampoco
son muy dados a tocarse. Sin embargo, el tacto posee una clase especial de
proximidad, puesto que cuando una persona toca a otra, la experiencia es total e
inevitablemente mutua. La piel se pone en contacto con la piel, en forma directa
0 a través de la vestimenta, y se establece una inmediata toma de conciencia de
ambas partes. Esta toma de conciencia es mas aguda cuando el contacto es poco
frecuente.

Lo que el hombre experimenta a través de la piel es mucho mas importante de
lo que la mayoria de nosotros piensa. Prueba de ello es el sorprendente tamafo
de las areas tactiles del cerebro, la sensorial y la motora.

Los labios, el dedo indice y el pulgar, sobre todo, ocupan una parte
desproporcionada del espacio cerebral. Se podria pensar, claro esta, que la piel,
por ser

el érgano mas extenso del cuerpo humano, deberia tener una representacion
considerable en el cerebro. No obstante, en neurologia la regla general es que lo
que interesa no es el tamano del érgano en si, sino el niumero de funciones que
debe cumplir la correspondiente region del cerebro.

La experiencia tactil, por lo tanto, debe considerarse muy compleja y de gran
significacion. El tacto es probablemente el mas primitivo de los sentidos. El bebé
recién nacido explora mediante el tacto; es asi como descubre déonde termina su
propio cuerpo y empieza el mundo exterior. A medida que el nifio crece, aprende
que hay objetos y partes de su propio cuerpo y del de las otras personas, que se
pueden tocar y otras que no. Cuando el individuo descubre las relaciones sexuales,
en realidad esta redescubriendo la comunicacién tactil.

Si se interrumpe una conversacion, la persona que lo hace podra poner su
mano en el brazo de su interlocutor, ya que este gesto podra interpretarse como



el pedido de "un momento" y evidentemente forma parte del mecanismo de la
conversacion.

Ser tomado de la mano en una recepcidon, en el momento de los saludos, no
tiene ningun significado, a pesar de que si esto no se produce puede resultar una
experiencia desastrosa.

También resulta importante la parte del cuerpo que se toca. Una mano que
reposa suavemente sobre un antebrazo tendra un impacto totalmente diferente al
gue tendria si se coloca sobre una rodilla.

El contacto - por lo menos el mas impersonal - se produce en todo nuestro
entorno, ya sea que lo percibamos o no; pero el solo hecho de que no queramos
advertirlo en tantas situaciones revela algo de nuestra actitud hacia él. Vinculamos
el contacto fisico con el sexo, excepto cuando se nota claramente que no hay
conexidon entre ambos; por eso lo utilizamos con parsimonia para expresar
amistad y afecto.

En las calles de los Estados Unidos no suelen verse hombres ni mujeres que
caminen del brazo. Sin embargo, ésta es una costumbre bastante comudn en
Sudamérica. A los norteamericanos les parece un indicio de homosexualidad. Aun
los padres e hijos mayores tienen entre si el contacto mas superficial posible.

Dentro de nuestro tema, especial interés revisten las relaciones entre madres y
lactantes pertenecientes a grupos de esquimales llamados «netsilik» y que viven
en el noroeste de Canada. Después del parto, la madre «netsilik» coloca al recién
nacido a su espalda de forma que el pecho y el vientre de éste se hallen apretados
contra la piel materna. Asi crece el nifio hasta que adquiere plena habilidad
locomotriz. Como en el caso de los balineses, el balanceo y contacto con la piel
de la madre facilitan su suefio. La madre «netsilik», que no regafia nunca a su
hijo, percibe todas sus necesidades mediante una comunicacién exclusivamente
cutanea.

Los estudiosos de estos pueblos han establecido una relacion directa entre esta
relacion materno-filial y el caracter de los «netsilik». Estos, a pesar de hallarse
constantemente amenazados por las asperezas de su sistema ecoldgico, pocas
veces son presa de «stress» o pierden el control de si mismos. Se dice de ellos
que son capaces de enfrentarse a un oso furioso con total tranquilidad. En sus
relaciones interpersonales son generosos y francos. No ejercen el dominio de unos
sobre otros. La vista, el movimiento, la orientacion y el tacto se encuentran en
ellos tan bien coordinados que sus aptitudes espaciales son extraordinarias. Las
cosas y los animales van cambiando constantemente de tamafo dependiendo de
si la madre se inclina, se arrodilla, se yergue o adopta cualquiera otra posicion.
Desde tan diversas perspectivas su vision de las cosas es totalmente dindmica.
Asi, si se les entrega una revista ilustrada no se limitan a mirar las fotografias al
derecho, como nosotros hacemos, sino que las contemplan en cualquier posicion,
percibiéndolas correctamente. El contacto constante de su nariz, labios, manos,
pies y otras partes de su cuerpo con su madre proporciona al nifio una sensibilidad
que se traduce en especiales dotes para el arte y la mecanica. El tacto, el gusto y
el olfato son sentidos de proximidad. El oido y la vista, en cambio, pueden brindar
experiencia a distancia. Tal vez por esa razdén se considera que sus placeres
son cerebrales y admirables, por lo menos en comparacion con los de los otros
sentidos.



MOVIMIENTOS CORPORALES

¢Hay una manera de aprender a controlar la cualidad del movimiento? "Seria
como el problema del ciempiés. Si alguna vez empezara a pensar qué pata debe
mover primero, se quedaria totalmente paralizado”.

Las investigaciones acerca de la comunicacién humana a menudo han
descuidado al individuo en si. No obstante, es obvio que cualquiera de nosotros
puede hacer un analisis aproximado del caracter de un individuo basandose en su
manera de moverse - rigido, desenvuelto, vigoroso -, y que la manera en que lo
haga representara un rasgo bastante estable de su personalidad.

Tomemos por ejemplo la simple acciéon de caminar: levantar en forma alternada
los pies, llevarlos hacia adelante y colocarlos sobre el piso. Este solo hecho nos
puede indicar muchas cosas.

El hombre que habitualmente taconee con fuerza al caminar nos dara la
impresion de ser un individuo decidido. Si camina ligero, podra parecer impaciente
0 agresivo, aunque si con el mismo impulso lo hace mas lentamente, de manera
mas homogénea, nos hard pensar que se trata de una persona paciente y
perseverante. Otra lo hard con muy poco impulso - como si cruzando un trozo de
césped tratara de no arruinar la hierba - y nos dara una idea de falta de seguridad.
Como el movimiento de la pierna comienza a la altura de la cadera, hay otras
variaciones. El hecho de levantar las caderas exageradamente da impresion de
confianza en si mismo; si al mismo tiempo se produce una leve rotacion, estamos
ante alguien garboso y desenfadado. Si a esto se le agrega un poco mas de ritmo,
mas énfasis y una figura en forma de guitarra, tendremos la forma de caminar
que, en una mujer, hace volverse a los hombres por la calle. Siempre se han
observado diferencias de movimientos entre las distintas culturas. A cualquiera
le resultara facil advertir la diferencia existente entre los movimientos angulares
y enérgicos de los esquimales y los movimientos ondulantes de los habitantes de
Samoa, que hacen vibrar sus cuerpos desde la cintura y efectlian gestos curvos y
sinuosos con manos, brazos y hombros.

Esto representa el "como" del movimiento corporal, en contraste con el "qué":
no el acto de caminar sino la manera en que se hace; no el acto de estrechar la
mano, sino la forma de hacerlo. Como cualquier otro lenguaje, el del cuerpo tiene
también palabras, frases y puntuacién. Cada gesto es como una sola palabra y
una palabra puede tener varios significados. Soélo cuando la palabra forma parte
de una frase, puede saberse su significado correcto.

El sistema que se ha elaborado para el estudio de este tema se denomina
"esfuerzo-forma". El analista de "esfuerzo-forma" estudia el fluir del movimiento
-en tension o en relajacidn, intenso o leve, repentino o directo, etc.- y la figura,
que es en realidad un concepto de la danza: las formas que adopta el cuerpo
en el espacio. El "esfuerzo-forma" ha sido aplicado tanto para la instruccion en
la danza como para la de los actores; para la terapia por medio de la danza y la
rehabilitacién fisica; para estudios acerca del desarrollo de los nifos, investigaciones
psicoterapéuticas y aun el estudio comparativo de las diversas culturas. Para
entender mejor la utilidad del estudio del sistema "esfuerzo-forma", pondré un
ejemplo, un caso en el que a partir de unos movimientos puede diagnosticarse el



estado psiquico de un individuo. Se trata de un estudiante de la comunicaciéon no
verbal al cual le pasan una pelicula:

La seforita Gonzalez ensefid una pelicula tomada durante una de esas sesiones.
Al comenzar, entraban a una habitacion dos hombres, el médico y su paciente;
pasaban frente a la cdmara y se sentaban frente a ella. Lo que llamd la atencion
inmediatamente, era que habia algo sumamente extrafio en el paciente.

La pelicula fue pasada sin la banda de sonido, de manera que no era posible
hallar una pista en el dialogo. No obstante, era evidente que el paciente no
se movia como una persona normal. La sefiorita Gonzalez fue sehalando las
diferencias. Por una parte, su manera de caminar: parecia deslizar los pies de
manera muy lenta, monétona e igual, trasladando sélo muy levemente el peso del
cuerpo de un pie a otro.

También se sentaba de una manera extrafa: en perfecta simetria, con las
piernas descruzadas, los brazos colgando a los costados y el torso siempre inmovil.
La seforita Gonzalez explicé que este grado de simetria e inmovilidad son tipicos
de algunos esquizofrénicos. Ella ha descubierto que algunos trastornos motores
parecen ser indices efectivos de la gravedad de la enfermedad del paciente, y
otros parecen correlacionarse con diagndsticos especificos.

A medida que pasaba la pelicula el paciente se movia muy poco, pero cada
vez que lo hacia producia un efecto extrafo. A veces volvia lentamente la cabeza
de la izquierda hacia la derecha, como sofoliento, y al terminar el movimiento
comenzaba a rascarse la cara, arafidndose repetidas veces con las uAas.
Comenzaba un movimiento y lo dejaba inconcluso, o lo cambiaba inmediatamente
por otro totalmente diferente. Todo movimiento quedaba frustrado, sus ritmos y
frecuencias parecian fragmentos y era como si su extrafa lentitud constituyera
una barrera entre él y los demas.

Como contraste, observamos luego al psiquiatra que aparecia en la pelicula.
Estaba sentado, inclinado levemente hacia el paciente, y cuando gesticulaba, cosa
qgue no sucedia muy a menudo, sus movimientos eran claros, rapidos, breves y
econdmicos.

En un momento dado, el paciente se dejé caer hacia un lado: el doctor se eché
hacia él, lo tomé del brazo y volvié a enderezarlo. Este gesto fue realizado de
manera firme y directa. No parecié nada repentino ni brusco y fue perfectamente
aprovechado,; cuando tomé al paciente del brazo, no tiré de él hacia abajo ni hacia
arriba sino que, con suavidad y claramente, lo volvié a su posicion anterior. En
conjunto, la seforita Gonzalez dijo que, a su juicio, el médico era una persona
firme, suave y sensible, algo intelectual y despegado.

La proporcion entre gesto y postura es una forma de evaluar el grado de
participacion de un individuo en una situacion dada. Distingue dos tipos de
movimientos: el gestual, en el que el individuo utiliza sélo una parte de su cuerpo,
y el postural, que generalmente atafie a toda su persona e implica también
variaciones en la distribucién del peso.

El movimiento postural literalmente lleva mas peso detras y puede emplearse
como medida de la participacion. Un hombre que sacude enérgicamente los brazos
no parecera convincente si sus movimientos no se extienden al resto del cuerpo.



Un cambio postural, sefialé la seforita Gonzalez, no implica solamente una
variacion en la posicidén del torso, ya que a no ser que participen también otras
partes del cuerpo, se considerara un gesto del torso. Aun el caminar puede ser
gestual y en consecuencia sefal del retraimiento, como lo era en el enfermo de la
pelicula.

Lo que importa es la proporcion existente entre los movimientos posturales y
los gestuales, mas que el mero niumero de movimientos posturales. Un hombre
puede estar sentado muy quieto, escuchando, pero si al moverse lo hace con todo
su cuerpo, parecera estar prestando mucha atencién; mucha mas que si estuviera
continuamente en movimiento, jugueteando tal vez constantemente con alguna
parte de su cuerpo.

Las actitudes corporales reflejan las actitudes y orientaciones persistentes en el
individuo. Una persona puede estar inmdvil o sentada hacia adelante de manera
activa, o hundida en si misma, y asi sucesivamente. Estas posiciones o posturas,
y sus variaciones o la falta de las, representan la forma en que uno se relaciona y
orienta hacia los demas.

GESTOS

La observacion de los grupos de gestos y la congruencia entre los canales verbales
y no verbales de comunicacion son las claves para interpretar correctamente el
lenguaje del cuerpo.

Otras evidencias de que el que escucha analiza criticamente al que habla,
las proporcionan las piernas muy cruzadas y el brazo cruzado sobre el pecho
(defensa), mientras la cabeza y el mentén estan un poco inclinados hacia abajo
(hostilidad). La "frase no verbal" dice algo asi como "no me gusta lo que esta
diciendo y no estoy de acuerdo".

Uno de los errores mas graves que puede cometer un novato en el lenguaje del
cuerpo es interpretar un gesto aislado de otros y de las circunstancias. Rascarse
la cabeza, por ejemplo, puede significar muchas cosas: caspa, piojos, sudor,
inseguridad, olvido o mentira, en funcidén de los demas gestos que se hagan
simultaneamente. Para llegar a conclusiones acertadas, deberemos observar los
gestos en su conjunto. Los gestos se presentan "en frases" y siempre dicen la
verdad sobre los sentimientos y actitudes de quien los hace. La persona perceptiva
es la que lee bien las frases no verbales y las con las expresadas oralmente.

Existe un conjunto de gestos que expresan evaluacion critica. El principal es
el de la mano en la cara, con el indice levantando la mejilla y otro dedo tapando
la boca mientras el pulgar sostiene el mentéon. Ademas de considerar a los
gestos agrupados y de tener en cuenta la congruencia entre lo que se dice y el
movimiento corporal, todos los gestos deben considerarse dentro del contexto en
que se producen.

Por ejemplo, si alguien esta de pie en la parada del autobus, con los brazos y las
piernas cruzados y el mentdén bajo en un dia de invierno, lo mas probable es que
tenga frio y no que esté a la defensiva. Pero si esa persona hace los mismos gestos
cuando estd sentada frente a un hombre con una mesa de por medio, y este



hombre esta tratando de convencerla de algo, de venderle una idea, un producto
0 un servicio, la interpretacion correcta es que la persona esta a la defensiva y en
actitud negativa.

La velocidad de algunos gestos y el modo en que resultan obvios para los
demas esta relacionada con la edad de los individuos. Si una nifia de cinco anos
dice una mentira a sus padres, se tapara inmediatamente la boca con una o las
dos manos. El gesto indica a los padres que la nifa mintié y ese gesto continla
usandose toda la vida, variando solamente su velocidad. Cuando la adolescente
dice una mentira, también lleva la mano a la boca como la nifia de cinco afios,
pero, en lugar de taparla bruscamente, sus dedos apenas rozan su boca. El gesto
de taparse la boca se vuelve mas refinado en la edad adulta. Cuando el adulto
dice una mentira, el cerebro ordena a la mano que tape la boca para bloquear la
salida de las palabras falsas, como ocurria con la nifia y la adolescente, pero en el
ultimo momento aparta la mano de la boca y el resultado es un gesto tocandose
la nariz. Ese gesto no es mas que la version refinada, adulta, del gesto de taparse
la boca que se usé en la nifiez. Esto sirve de ejemplo para mostrar que cuando
un individuo se hace mayor, muchos de sus gestos se vuelven mas elaborados y
menos obvios. Es mas dificil interpretar los gestos de una persona de cincuenta
anos que los de un individuo mucho mas joven.

Los gestos de descarga

Deben censurarse y omitirse aquellas que puedan molestar a los presentes, por
repetidas o de mal gusto. Pero no debe suprimirse toda demostracion de duda o
debilidad. Una actitud excesivamente atildada nos restaria humanidad.

Los animales, el hombre incluido, realizan unas cortas acciones, tics o
gestos consabidos, que les sirven de valvula de escape o descanso a la tensidn
comunicativa. Se interrumpe Ila actividad principal para introducir actos
estereotipados, bien conocidos, de aseo, arreglo personal, ingestion de alimentos
y otras habilidades motoricas.

Nos arreglamos el pafuelo o corbata, los pufios de la camisa, etc. Nos
restregamos y limpiamos los ojos, las gafas; llevamos las manos a la nariz y
los oidos; satisfacemos ciertos picores; enjugamos el sudor, repasamos el aseo
de nuestras unas. Acudimos una y otra vez al vaso de agua, al rito de encender
y chupar un cigarrillo, a limpiarle concienzudamente la ceniza. Arreglamos por
centésima vez unos papeles, limpiamos una mota de polvo, abrirnos y cerramos
un cajon, nos enfrascamos en un dibujo, trazamos flechas, etc.

Gestos al inicio de una conversacion

El encuentro es un momento fundamental de la conversacion y, a partir de él,
se desencadenan una serie de estrategias a través de sutiles negociaciones no
verbales que tienen lugar desde los primeros momentos. Los primeros 15 a 45
segundos son fundamentales, ya que representan la afirmacién de una relaciéon
preexistente o una negociacion.

Aquellas pautas de comportamiento comunicativo, aquellas reglas de interaccion
que ponemos en funcionamiento para expresar o negociar la intimidad, son las
que hacemos servir para hacerle saber a una persona si nos gusta o no. Y eso
raramente lo hacemos de manera verbal.



Ritmos corporales

Cada vez que una persona habla, los movimientos de sus manos y dedos,
los cabeceos, los parpadeos, todos los movimientos del cuerpo coinciden con el
compas de su discurso. Este ritmo se altera cuando hay enfermedades o trastornos
cerebrales.

Gestos con brazos y manos
Los jovenes de ahora se expresan corporalmente en formas que mas
parecen para vistas en la television que para comentadas en una revista. Las
manifestaciones caracterizadas por posiciones corporales extrafias y conspicuas
-sentarse en la calle, acostarse, dormir, sangrar, simplemente estar o hacer el
amor (en un estanque helado al comienzo de la primavera, han reemplazado
los carteles y panfletos. La vestimenta y el peinado se han transformado en
indicaciones de vital importancia acerca de actitudes éticas y politicas. Nos hemos
desplazado hacia un periodo mas visual, donde lo que se ve es mas importante
que lo que se lee y lo que se experimenta directamente tiene mucho mas valor
qgue lo que se aprende de segunda mano.
MARGARET MEAD

Es una antigua broma decir que "Fulano se quedaria mudo si le ataran las manos".
Sin embargo, es cierto que todos estariamos bastante incomodos si tuviéramos
gue renunciar a los ademanes con que tan a menudo acompafiamos e ilustramos
nuestras palabras. La mayoria de las personas son conscientes del movimiento de
manos de los demas, pero en general lo ignoran, dando por sentado que no se
trata mas que de gestos sin sentido. Sin embargo, los ademanes comunican. A
veces, contribuyen a esclarecer un mensaje verbal poco claro.

La palma de la mano

El gesto de exhibir las palmas de las manos se ha asociado siempre con la
verdad, la honestidad, la lealtad y la deferencia. Muchos juramentos se efectian
colocando la palma de la mano sobre el corazén; la mano se levanta con la palma
hacia afuera cuando alguien declara en un tribunal; ante los miembros del tribunal
la Biblia se sostiene con la mano izquierda y se levanta la palma derecha.

En la vida cotidiana, la gente usa dos posiciones fundamentales de las palmas:
una es la de las palmas hacia arriba en la posiciéon del mendigo que pide dinero o
comida, y la otra es la de las palmas hacia abajo como si se tratara de contener, de
mantener algo. Cuando alguien desea ser franco y honesto, levanta una o ambas
palmas hacia la otra persona y dice algo asi como: "Voy a serle franco". Cuando
alguien empieza a confiar en otro, le expondra las palmas o partes de ellas. Es
un gesto inconsciente como casi todos los del lenguaje del cuerpo, un gesto que
proporciona al que lo ve la sensacion o el presentimiento de que estan diciéndole
la verdad.

Cuando se usa correctamente el movimiento de la palma humana, el poder de
la palma confiere al usuario un cierto grado de autoridad sobre los demas vy el
poder de dar drdenes en silencio. Hay tres gestos principales de mando con las
palmas: la palma hacia arriba (ya comentada), hacia abajo y la palma cerrada con
un dedo apuntando en una direccién.

La palma hacia arriba es un gesto no amenazador que denota sumision.
Cuando alguien coloca la palma hacia abajo adquiere inmediatamente autoridad.



La persona receptora siente que se le estd dando una orden. La palma cerrada en
un pufio, con el dedo sefialando la direccidn, es el plano simbdlico con el que uno
golpea al que lo escucha para hacer que le obedezca.

El apreton de manos

Cuando dos personas dominantes se estrechan las manos tiene lugar una
lucha simbdlica, ya que cada una trata de poner la palma de la otra en posicion
de sumision. El resultado es un apretéon de manos vertical en el que cada uno
trasmite al otro un sentimiento de respeto y simpatia.

Estrecharse las manos es un vestigio que queda del hombre de las cavernas.
Cuando dos cavernicolas se encontraban, levantaban los brazos con las palmas a
la vista para demostrar que no escondian ninguna arma.

En el transcurso de los siglos, ese gesto de exhibicion de las palmas fue
transformandose en otros como el de la palma levantada para el saludo, la palma
sobre el corazén y muchos otros. La forma moderna de ese ancestral gesto de
saludo es estrecharse las palmas y sacudirias. En Occidente se practica ese saludo
al encontrarse y al despedirse y suelen hacerse varias sacudidas.

Apretones de manos sumisos y dominantes

Teniendo en cuenta lo que ya se ha dicho sobre la fuerza de una peticidon hecha
con las palmas hacia arriba o hacia abajo, estudiemos la importancia de esas
posiciones en el apretén de manos. Supongamos que nos acaban de presentar a
alguien y se realiza un apretén de manos. Tres actitudes pueden transmitirse en
el apreton:

La actitud de dominio: «Este individuo estd tratando de someterme. Voy a
estar alerta.» La de sumisidon: «Puedo hacer lo que quiera con esta persona.» Y la
actitud de igualdad: «Me gusta, nos llevaremos bien.»

Estas actitudes se transmiten de forma inconsciente pero, con la practica y la
aplicacidon conscientes, las siguientes técnicas para estrechar la mano pueden
tener un efecto inmediato en el resultado de un encuentro con otra persona.

El dominio se transmite cuando la palma queda hacia abajo. No es necesario
que la palma quede hacia el suelo; basta con que esté hacia abajo sobre la palma
de la otra persona. Esta posicidn le indica a uno que el otro quiere tomar el control
de esa reunidn. La inversa del apretéon dominante es ofrecer la mano con la palma
hacia arriba). Este gesto resulta especialmente efectivo cuando se desea ceder al
otro el control de la situacién, o hacerle sentir que lo tiene. Pero aunque poner la
palma hacia arriba cuando se estrecha una mano puede denotar una actitud de
sumisién, hay circunstancias que mitigan el efecto y que es necesario considerar.

Los estilos para estrechar la mano

Extender el brazo con la mano estirada y la palma hacia abajo es el estilo mas
agresivo de iniciacion del saludo, pues no da oportunidad a la otra persona de
establecer una relacion en igualdad de condiciones. Esa forma de dar la mano
es tipica del macho dominante y agresivo que siempre inicia el saludo. Su brazo
rigido y la palma hacia abajo obligan al otro individuo a ponerse en la situacién
sumisa, pues tiene que responder con su palma hacia arriba.



El apretdon de manos "estilo guante" se lo llama a veces "apretdon de manos
del politico". El iniciador trata de dar la impresidén de ser una persona digna de
confianza y honesta, pero cuando usa esa técnica con alguien que se acaba de
conocer, el efecto es opuesto.

Manos con los dedos entrelazados

Al principio puede parecer que éste es un gesto de bienestar porque la gente que
lo usa a menudo esta sonriendo al mismo tiempo y parece feliz. Pero realmente es
un gesto de frustracion o actitud hostil y la persona que lo hace esta disimulando
una actitud negativa. Parece que existe una relacion entre la altura a la que se
sostienen las manos y la intensidad de la actitud negativa. Cuanto mas altas estan
las manos, mas dificil sera el trato con la persona.

Los gestos con el pulgar
En quiromancia, los pulgares sefialan la fuerza del caracter y el ego. El uso de
los pulgares en la expresion no verbal confirma lo anterior.

Se usan para expresar dominio, superioridad e incluso agresién; los gestos con
los pulgares son secundarios, forman parte de un grupo de gestos. Representan
expresiones positivas usadas a menudo en las posiciones tipicas del gerente “frio”
ante sus subordinados.

El hombre que corteja a una mujer las emplea delante de ésta y son de uso
comun también entre las personas de prestigio, de alto status y bien vestidas. Las
personas que usan ropas nuevas Yy atractivas hacen mas gestos con los pulgares
que las que usan ropas pasadas de moda.

Los pulgares, que expresan superioridad, resultan mas evidentes cuando una
persona esta dando un mensaje verbal contradictorio. Con frecuencia los pulgares
salen de los bolsillos, a veces de los bolsillos posteriores, como para disimular
la actitud dominante de la persona. Las mujeres agresivas o dominantes usan
también este gesto. El movimiento de liberacion femenina las ha llevado a adoptar
muchos gestos y actitudes masculinos. Los que muestran los pulgares suelen
anadir a este gesto el balanceo sobre los pies para dar la impresién de tener
mayor estatura.

Otra posicién conocida es la de los brazos cruzados con los pulgares hacia
arriba. Es una sefal doble pues los brazos indican una actitud defensiva o
negativa, mientras que los pulgares representan una actitud de superioridad. La
persona que usa este gesto doble suele gesticular con los pulgares y, cuando esta
parada, balancearse sobre los pies.

Las manos en la cara

Cuando alguien hace un gesto de llevarse las manos a la cara no siempre
significa que esta mintiendo, pero indica que esta persona puede estar engafiando.
La observacion ulterior de otros grupos de gestos puede confirmar las sospechas.
Es importante no interpretar aisladamente los gestos con las manos en la cara.

¢Como puede saberse que alguien esta mintiendo?

Reconocer los gestos de engafio puede ser una de las habilidades mas
importantes que pueden adquirirse. éCuales son las sefiales que delatan a los



mentirosos? Las posiciones de las manos en la cara son la base de los gestos
humanos para engafiar. En otras palabras, cuando vemos, decimos o escuchamos
una mentira, a menudo intentamos taparnos los ojos, la boca o los oidos con las
manos.

El guardian de la boca

Taparse la boca es uno de los gestos que resulta tan obvio en los adultos
como en los nifios. La mano cubre la boca y el pulgar se oprime contra la mejilla
cuando el cerebro ordena, en forma subconsciente, que se supriman las palabras
engafiosas que acaban de decirse. A veces, el gesto se hace tapando la boca con
algunos dedos o con el pufio, pero el significado es el mismo. Si la persona que
esta hablando usa este gesto, denota que esta diciendo una mentira.

Tocarse la nariz

El gesto de tocarse la nariz es, esencialmente, una versién disimulada de
tocarse la boca. Puede consistir en varios roces suaves debajo de la nariz o puede
ser un toque rapido y casi imperceptible. Algunas mujeres hacen este gesto con
discretos golpecitos para no arruinar el maquillaje.

Una explicacion del origen del gesto de tocarse la nariz es que cuando la mente
tiene el pensamiento negativo, el subconsciente ordena a la mano que tape la
boca, pero, en el Ultimo instante, para que no sea un gesto tan obvio, la mano se
retira de la boca y toca rapidamente la nariz.

Otra explicacion es que mentir produce picazon en las delicadas terminaciones
nerviosas de la nariz y, para que pase, se hace necesario frotarla.

Rascarse el cuello

En este caso el indice de la mano derecha rasca debajo del I6bulo de la oreja
o rasca el costado del cuello. Nuestras observaciones de este gesto revelan algo
interesante: la persona se rasca unas cinco veces. Es raro que lo haga mas o
menos veces.

El gesto indica duda, incertidumbre, y es caracteristico de la persona que dice:
“No sé si estoy de acuerdo.” Es muy notorio cuando el lenguaje verbal contradice
el gesto; por ejemplo, cuando la persona dice: "Entiendo cémo se siente".

Los dedos en la boca

La explicacion de Desmond Morris sobre este gesto es que una persona se pone
los dedos en la boca cuando se siente presionada. Es el intento inconsciente de la
persona de volver a la seguridad del recién nacido que succiona el pecho materno.
Un nifio reemplaza el pecho de la madre por el pulgar, y el adulto no sélo se pone
los dedos en la boca sino que inserta en ella cosas como cigarrillos, pipas, lapices,
etc.

Si bien casi todos los gestos hechos con las manos en la cara expresan mentira
o desilusion, meterse los dedos en la boca es una manifestacion de la necesidad
de seguridad. Lo adecuado es dar garantias y seguridades a la persona que hace
este gesto.



El aburrimiento

Cuando el que escucha comienza a apoyar la cabeza en la mano, estad dando
sefales de aburrimiento: la mano sostiene la cabeza para tratar de no quedarse
dormido. El grado de aburrimiento esta en relacién directa con la fuerza con que
el brazo y la mano estan sosteniendo la cabeza.

El gran aburrimiento y la carencia total de interés se manifiestan cuando la
cabeza estd sostenida totalmente por la mano, y la sefial maxima es la cabeza
yaciendo sobre el escritorio y la persona roncando.

Ponerse gafas oscuras es renunciar a comunicarse. A veces, un remedio del
miedo de ser visto, aun mas ingenuo que el recurso del avestruz. El animal, al
menos, protege la cabeza.

LOS BRAZOS DEFIENDEN

Los gestos con los brazos cruzados

Esconderse detrds de una barrera es una respuesta humana normal que
aprendemos a edad temprana para protegernos. Al cruzar uno o los dos brazos
sobre el pecho se forma una barrera que, en esencia, es el intento de dejar fuera
de nosotros la amenaza pendiente o las circunstancias indeseables.

Una cosa es cierta: cuando una persona tiene una actitud defensiva, negativa o
nerviosa, cruza los brazos y muestra asi que se siente amenazada.

Gesto estandar de brazos cruzados

El gesto estandares universaly expresala misma actitud defensiva o negativa, casi
entodaspartes. Sueleversecuandounapersonaestaentredesconocidosenreuniones
publicas, colas, cafeterias, ascensores o en cualquier lugar donde se sienta insegura.

Cruce de brazos reforzado

Si, ademas de haber cruzado los brazos, la persona ha cerrado los pufos, las
sefales son de defensa y hostilidad. Este grupo de gestos se combina a veces con
el de los dientes apretados y la cara enrojecida. En ese caso puede ser inminente
el ataque verbal o fisico.

El gesto de cogerse los brazos

Observaran que esta forma de cruzar los brazos se caracteriza por oprimirlos
para reforzar la posicién y anular cualquier intento de liberarlos que pudiera dejar
expuesto el cuerpo. Los brazos pueden llegar a apretarse con tanta fuerza que los
dedos palidezcan al impedirse la circulacion de la sangre. Este estilo se observa
comunmente en las personas que estan en la sala de espera de un médico o de un
dentista, o en las que viajan en avién por primera vez y esperan el despegue.

EXPRESION FACIAL

Hay casos en que la expresion de la cara resulta ambigua, y entonces las
interpretaciones pueden ser muy diversas. Los signos faciales juegan un papel
clave en la comunicacidon. Sélo es necesario ver como en las conversaciones



telefénicas la ausencia de estas expresiones hacen reducir significativamente el
nombre de elementos a disposicion del receptor para interpretar los mensajes.

Estas expresiones son, también, los indicios mas precisos del estado emocional
de una persona. Asi interpretamos la alegria, la tristeza, el miedo, la rabia, la
sorpresa, el asco o el afecto, por la simple observacion de los movimientos de
la cara de nuestro interlocutor. Probablemente, el punto mas importante de la
comunicacién facial lo encontraremos en los ojos, el focus mas expresivo de la cara.
El contacto ocular es una sefial clave en nuestra comunicacion con los demas. Asi,
la longitud de la mirada, es decir, la duracién del contacto ininterrumpido entre los
ojos, sugiere una unién de mensajes. La comunicacion ocular es, quizas, la mas
sutil de las formas de expresion corporal.

GESTOS CON LAS PIERNAS

Cruce de piernas

Las piernas cruzadas, como los brazos cruzados, indican la posible existencia de
una actitud negativa o defensiva. En un principio, el propdsito de cruzar los brazos
sobre el pecho era defender el corazén y la regién superior del cuerpo. Cruzar las
piernas es el intento de defender la zona genital.

El cruce de brazos sefiala una actitud mas negativa que cruzar las piernas, y
resulta mas evidente. Hay que tener cuidado cuando se interpretan los gestos
de cruzar las piernas de una mujer, pues a muchas les han ensefiado que «asi
se sientan las damas». Por desgracia, este gesto hace que parezcan estar a la
defensiva.

Hay dos maneras fundamentales de cruzar las piernas estando sentado: el
cruce estandar y el cruce en que las piernas dibujan un 4.

El Cruce de piernas estandar

Una pierna se cruza netamente por encima de la otra; por lo general, la
derecha sobre la izquierda. Este es el cruce normal para los europeos, britanicos,
australianos y neozelandeses, e indica una actitud defensiva, reservada o
nerviosa. Sin embargo, este gesto es de apoyo a otros gestos negativos y no debe
interpretarse aislado del contexto.

El Cruce de piernas norteamericano en 4

Este cruce de piernas indica que existe una actitud de competencia o discusion.
Es la posicion que usan los norteamericanos. Eso significa que es un gesto de
dificil interpretacion si lo efectuara un norteamericano durante una conversacion,
pero es muy claro cuando lo hace un subdito britanico.

Cruce de tobillos

Tanto el cruzarse de brazos corno de piernas sefiala la existencia de una actitud
negativa o defensiva, y el cruce de tobillos indica lo mismo. La versién masculina
del cruce de tobillos se combina a menudo con los pufios apoyados sobre las
rodillas o con las manos cogiendo con fuerza los brazos del sillén.



La version femenina es apenas distinta: se mantienen las rodillas juntas; los
pies pueden estar hacia un costado, y las manos descansan una al lado de la otra
0 una sobre la otra, apoyadas en los muslos.

Observaciones llevadas a cabo en entrevistas y ventas efectuadas a lo largo
de mas de diez afios, revelan que cuando el entrevistado cruza los tobillos esta
«mordiéndose los labios» mentalmente. El gesto senala el disimulo de una actitud
o emocién negativa: nerviosismo o temor.

Cruce de pies

Es un gesto casi exclusivamente femenino. Un pie se engancha en la otra pierna
para fortalecer la actitud defensiva. Cuando aparece este gesto, puede estar seguro
de que la mujer se ha encerrado en ella misma, retrayéndose como una tortuga en
su caparazon. Un enfoque discreto, amistoso y céalido es lo que usted necesita, si
desea abrir el caparazon. Esta posicidn es propia de las mujeres timidas.

GESTOS DE COQUETERIA

Las mujeres reconocen enseguida las sefales del cortejo, asi como todos
los gestos, pero los hombres son mucho menos perceptivos y a menudo son
totalmente ciegos al lenguaje gestual.

El éxito de algunas personas en encuentros sexuales con el sexo opuesto, esta
en relacién directa con la capacidad para enviar las sefales del cortejo y para
reconocerlas cuando deben recibirse. Con frecuencia nos preguntamos: ¢Qué
gestos y movimientos del cuerpo usan las personas para comunicar su deseo de
tener una relacién?

Ahora haré una lista de las sefiales utilizadas por los dos sexos para atraer
a posibles amantes. Dedicaré mas espacio a las sefiales femeninas que a las
masculinas. Ello se debe a que las mujeres tienen muchas mas sefiales que los
hombres. Antes debo decir que el doctor Albert Scheflen descubrié que cuando
una persona se encuentra en compafia de alguien del sexo opuesto, tiene lugar
ciertos cambios fisiolégicos: el tono muscular aumenta como preparandose
para un posible encuentro sexual, las bolsas alrededor del rostro y de los ojos
disminuyen, la flojedad del cuerpo también disminuye, el pecho se proyecta hacia
adelante, el estdbmago se entra de forma automatica y desaparece la postura
agachada. El cuerpo adopta una posicién erecta y la persona en cuestion parece
haber rejuvenecido de forma evidente.

Gestos masculinos de coqueteria

Por lo que se refiere a los rituales del cortejo, en la mayoria de los hombres son
tan efectivos como alguien que esta mirando el rio y tratando de pescar golpeando
al pez en la cabeza con un palo. Las mujeres tienen mas recursos y habilidades
para la pesca que los que cualquier hombre pueda llegar a adquirir.

Como los machos de todas las especies, el hombre se comporta con coqueteria
cuando se acerca una mujer: se llevara una mano a la garganta para arreglarse la
corbata. Si no usa corbata, puede que alise el cuello de la camisa, se quite alguna
mota de polvo imaginaria del hombro, o se arregle los gemelos, la camisa, la



chaqueta o cualquier otra prenda. También es posible que se pase una mano por
el cabello.

El despliegue sexual mas agresivo es adoptar la postura con los pulgares en
el cinturén, que destaca la zona genital. También puede girar el cuerpo hacia la
mujer y desplazar un pie hacia ella, emplear la mirada intima y sostener la mirada
durante una fraccién de segundo mas de lo normal. Si realmente esta interesado,
se le dilataran las pupilas. Con frecuencia adoptara la postura de las manos en las
caderas para destacar su dimension fisica y demostrar que esta listo para entrar
en accién. Si esta sentado o apoyado contra una pared, puede ocurrir que abra las
piernas o las estire para destacar la regién genital.

Sefales y gestos femeninos de coqueteria

Las mujeres usan algunos de los gestos de coqueteria de los hombres, como
tocarse el cabello, alisar la ropa, colocar una mano, o ambas, en las caderas,
dirigir el cuerpo y un pie hacia el hombre, las largas miradas intimas y un intenso
contacto visual. Otras senales que usan las mujeres son: cruzar y descruzar las
piernas con lentitud frente al hombre, acariciandose suavemente los muslos:
indican asi el deseo de ser tocadas. A menudo se acompana este gesto hablando
en voz baja o grave.

También pueden adoptar la postura con los pulgares en el cinturén que, aunque
es un gesto agresivo masculino, es empleado también por las mujeres con su
tipica gracia femenina: la posicion de un solo pulgar en el cinturén, o saliendo
de un bolso o de un bolsillo. La excitacidén les dilata las pupilas y les enciende las
mejillas.

Sacudir la cabeza
Se sacude la cabeza para echar el pelo hacia atras o apartarlo de la cara. Hasta
las mujeres con el pelo corto usan este gesto.

Exhibir las muiecas

La mujer interesada en un hombre exhibira, poco a poco, la piel suave y lisa de
las mufiecas al companero en potencia. Hace muchisimo tiempo que se considera
la zona de la mufieca como una de las mas erdticas del cuerpo. Las palmas también
se exhiben al hombre mientras se habla. Para las mujeres que fuman, resulta muy
facil hacer el gesto seductor de exhibir la mufieca y la palma.

Las piernas abiertas

Cuando aparece un hombre, las piernas femeninas se abren mas que cuando
él no esta presente. Esto ocurre tanto si la mujer estd sentada como de pie, y
contrasta con la actitud femenina de defenderse del ataque sexual mediante el
cruce de piernas.

La ondulacion de las caderas

Al caminar, la mujer acentta la ondulacién de las caderas para destacar la zona
pelviana. Algunos de los gestos femeninos mas sutiles, como los que siguen, se
han usado siempre para hacer propaganda y vender productos y servicios.

Las miradas de reojo
Con los parpados un poco bajos, la mujer sostiene suficientemente la mirada
del hombre como para que éste se dé cuenta de la situacién; luego, ella desvia la



mirada. Esta forma de mirar proporciona la sensacion seductora de espiar y de ser
espiado, y puede encender el fuego en la mayoria de los hombres normales.

La boca entreabierta y los labios hiimedos

El doctor Desmond Morris describe este gesto como automatico porque, segun
él, simboliza la zona genital femenina. Los labios pueden humedecerse con saliva
0 cosméticos. La mujer adquiere asi un aspecto que invita a la sexualidad.

Los gestos del cruce de piernas femenino

A menudo, los hombres se sientan con las piernas abiertas para exhibir en
forma agresiva la zona genital. Las mujeres, en cambio, cruzan las piernas para
defender la delicada region genital. Las mujeres usan diversas posiciones basicas
del cruce de piernas para comunicar la atraccion sexual:

Seinalar con la rodilla

En esta posicidn, una pierna se dobla debajo de la otra y con la rodilla de la
pierna cruzada se sefiala a la persona que ha despertado el interés. Es una postura
muy relajada que quita formalidad a la conversacién y en la que se exponen un
poco los muslos.

Acariciar el zapato

Esta postura también es relajada y tiene un efecto falico al meterse y sacarse
el pie del zapato. Algunos hombres se excitan con ello. Casi todos los hombres
coinciden en que las piernas cruzadas hacen mas atractiva a una mujer sentada.
Es una posicidon que las mujeres usan conscientemente para llamar la atencion.

El doctor Scheflen dice que una pierna apretada con firmeza sobre la otra da
la impresién de tono muscular fuerte. Como se ha dicho antes, esto es algo que
ocurre en el cuerpo cuando una persona esta preparada para el acto sexual.

CIGARRILLOS Y GAFAS

En general, siempre se han utilizado los cigarros para expresar superioridad
debido a su costo y tamafo

Los gestos al fumar

Los gestos que se hacen al fumar pueden tener mucha importancia cuando se
juzga la actitud de una persona: se efectian por lo general predecible y ritualista
y hos dan las claves de la actitud personal. Fumar cigarrillos, como fumar en pipa,
es un desplazamiento de la tension interna que permite demorar las cosas. No
obstante, el fumador de cigarrillos toma sus decisiones mas rapidamente que el
fumador de pipa. En realidad, el que fuma en pipa es un fumador que necesita
mas tiempo que el que proporciona un cigarrillo. El ritual del cigarrillo comprende
una serie de minigestos, como golpear el cigarrillo, hacer caer la ceniza o0 moverlo,
y que indican que la persona esta experimentando mas tension de la normal.

Una sefial concreta indica si la persona tiene una actitud positiva o negativa
en cada momento: la direcciéon en que exhala el humo. La persona que tiene una
actitud positiva, que se siente superior o que confia en si misma, exhala hacia
arriba la mayor parte del tiempo. A la inversa, quien esta en actitud negativa, de



sospecha, exhala hacia abajo casi todo el tiempo. Soplar hacia abajo por un lado
de la boca indica una actitud de reserva o mas negativa. Todo esto es valido en
los casos en que el fumador no exhala hacia arriba con el fin de no molestar a los
demas; en estos casos, exhalara hacia cualquier lado. Exhalar el humo por la nariz
indica que la persona se siente segura y superior. El humo va hacia abajo solamente
por la posicion de las fosas nasales y la persona a menudo se echa hacia atras
para exhalar. Si la cabeza del individuo estd inclinada hacia abajo cuando exhala
por la nariz, estd enfadado y trata de parecer feroz como un toro embravecido.

Los gestos con gafas

Todos los objetos auxiliares que el hombre utiliza proporcionan oportunidades
para hacer muchos gestos reveladores, y éste es el caso de los que usan gafas.
Uno de los gestos mas comunes es ponerse en la boca la punta de una patilla.

Desmond Morris dice que el acto de poner objetos contra los labios o en la boca
representa un intento de revivir la sensacién de seguridad del bebé que succiona
el pecho de la madre, lo que significa que el gesto de llevarse las gafas a la boca
es un gesto de afirmacion de la propia seguridad. Los fumadores usan los cigarros
para lo mismo y los nifios se chupan el pulgar.

Los actores del los afos 20 y 30 usaban el gesto de mirar por encima de las
gafas para representar una personalidad que juzga y critica. Pero puede ser que la
persona esté usando gafas para ver de cerca y encuentre mas comodo mirar por
encima de ellas que quitarselas. El que recibe esta mirada puede sentir que estan
investigando y juzgandolo.

Mirar por encima de las gafas puede ser un grave error, porque la persona
mirada se defenderd cruzando los brazos, las piernas y adoptando una actitud
negativa. Los que usan gafas deben quitarselas cuando hablan y ponérselas
cuando escuchan. Esto no sélo relaja a la otra persona, sino que permite al que
usa gafas el control de la situacion. El otro aprende en seguida que cuando aquel
con quien esta dialogando se quita las gafas, él no debe interrumpirlo, y sdlo
puede hablar cuando la otra persona se las pone.

LA POSIBILIDAD DE FINGIR

La mente humana parece poseer un mecanismo infalible que registra la
desviacion cuando recibe una serie de mensajes no verbales incongruentes. Pero
existen algunos casos en que se simula un lenguaje del cuerpo expresamente para
ganar ciertas ventajas

Una pregunta que se escucha con frecuencia es: "(Es posible fingir en el
lenguaje del cuerpo?"

La respuesta general es "no", porque la falta de congruencia se manifestaria
entre los gestos principales, las microsenales del cuerpo y el lenguaje hablado. Por
ejemplo: las palmas a la vista se asocian a la honestidad, pero cuando el farsante
abre las palmas hacia afuera y sonrie mientras dice una mentira, los microgestos
lo delatan.



Pueden contraerse las pupilas o levantarse una ceja, o una comisura puede
temblar, y esas sefnales contradicen el gesto de exhibir las palmas de las manos y
la sonrisa «sincera». El resultado es que el oyente tiende a no creer en lo que el
farsante esta diciendo.

Pensemos en los concursos para elegir Miss Mundo o Miss Universo, en los que
cada participante estudia cdmo debe moverse para dar una impresion de calidez
y sinceridad. En funcion del modo en que cada participante envie esas sefiales, se
obtendran mas o menos puntos de los jueces, pero como hasta los expertos sdlo
pueden fingir el lenguaje corporal durante un corto lapso, llegara el momento en
gue el cuerpo comience a emitir sefiales independientes de la accion consciente.

Analisis del lenguaje gestual

Hace mas de un millédn de afios que el hombre empezd a comunicarse mediante
el lenguaje del cuerpo, pero sélo se ha estudiado cientificamente en los ultimos
veinte anos. Su estudio se popularizé durante la década de los 70. Charles Chaplin
y muchos actores del cine mudo fueron pioneros de las artes en la comunicacion
no verbal; era la Unica forma de comunicacion disponible en la pantalla.

En su forma mas pura, el mimo trata de comunicarse con una audiencia sin
una ayuda de dialogos, canciones ni narrativa hablada. Los movimientos, gestos y
expresiones de los actores conducen la accidn y nos cuentan todo lo que debemos
saber acerca de sus sentimientos y motivos.

Entre los jovenes existe hoy una tendencia a no confiar en las palabras. La
vida es mucho mas compleja de lo que era antes. Los jovenes estan cansados de
oir a los politicos hablar de paz, igualdad y honestidad, y luego en los noticiarios
vemos pobreza, furia desatada, fanatismo guerra. De aqui nace una desconfianza
hacia las palabras. Si en un futuro, los estudios sobre la comunicacidon no verbal
avanzaran considerablemente, podria darse el caso de que un politico utilizara
sus conocimientos sobre el tema para ganar votos. Si fuese capaz de proyectar
literalmente cualquier imagen, cualquier emocion, seria una preocupacion a tener
en cuenta, una forma de engafio mas. (iLo que nos faltaba!)

Los gestos son una cuestién de cultura, es algo que aprendemos
inconscientemente de nuestro al alrededor. Un ejemplo es la frialdad de los ingleses
en cuanto a las manifestaciones afectivas. En el otro extremo, encontramos los
latinos, que manifestamos nuestra afectividad habitualmente por medio de besos,
abrazos y otra clase de expresiones tactiles. Los rusos se nos parecen en estos
habitos.

Aunque no se considera a los norteamericanos tan frios como los ingleses,
un niflo norteamericano de mas de diez afios no besa ni abraza a su padre. El
objetivo de este capitulo era, ademas de hacerle a usted mas consciente de sus
propias sefiales, estudiar los gestos de la sociedad, es decir, estudiar la sociedad.
La comunicacién es un proceso de participacién, una actividad que contiene un
proceso complejo y heterogéneo.

Estudiar como se comunica una sociedad es estudiar el sistema de sus
principios éticos y de cooperacion, de representaciones globales, de mitos de
gestos colectivos, de cuentos fantasticos, de relaciones de parentesco, de ritos
religiosos, de estrategias de investigacién, de mecanismos de represion, de
manifestaciones artisticas, de especulaciones filosdéficas, de la organizacién del



poder, de las instituciones y constituciones, de las leyes por las cuales se rige una
comunidad, un pueblo, una nacién o un estado. Todos estos elementos se estudian
observando la manera de comunicarse de las personas, aunque mi trabajo ha ido
mas orientado a los movimientos y gestos concretos y su significado.

LA NATURALIDAD

Si la vista ha robado agudeza a los demas sentidos, sdlo desarrollados en los
que carecen de vision, en el terreno de la comunicacion la palabra acorta la plena
consciencia de otros codigos. Pero, aun de forma menos consciente, seguimos
influyendo y afectandonos por el lenguaje de los gestos

¢Posturas aprendidas o naturalidad? El desenfado y la informalidad. ¢Como
llegar a la correccién natural?

Conocer el significado de los gestos nunca nos hara dafio. Existe un lenguaje
natural de hondas raices antropoldgicas, con el que hablamos constantemente,
aunque no esté controlado en el plano consciente.

Método para aprender naturalidad.

La manera ideal de aprender naturalidad consistiria en vernos actuar. El espejo
no es suficiente. La grabacién en video y el consejo amigo nos indicaran qué gesto
sobra y qué actitud es correcta, ajustada o expresiva. Aplaudir lo bueno, criticar
lo malo es la manera mas normal de irse perfeccionando. Pero haber aprendido,
una vez, lo que dicen los gestos nos servird para ser mas libres y para que
nuestra naturalidad de segundo grado esté de acuerdo con el cédigo universal, no
aprendido, de las posturas mas elementales.

La ocupacion del espacio

El sentido del yo del individuo no esta limitado por su piel; se desplaza dentro
de una especie de burbuja privada, que representa la cantidad de espacio que
siente que debe haber entre él y los otros.

Escala hipotética de distancias:

1. Distancia de contacto. A esta distancia las personas se comunican
no soélo por medio de palabras sino por el tacto, el olor, la temperatura
del cuerpo.

2. Distancia personal préxima. La esposa puede permanecer a gusto
dentro de la burbuja de su marido, pero quiza se sienta incomoda si otra
mujer lo intenta.

3. Distancia personal lejana. Esta limitada por la extension del brazo,
es decir, el limite del dominio fisico.

4. Distancia social préxima. En una oficina, la gente que trabaja junta
normalmente adoptara esta distancia para conversar.

5. Distancia social lejana. Corresponde a conversaciones formales.
Los escritorios de personas importantes suelen ser lo bastante anchos
para mantener esta distancia con sus visitantes.

6. Distancia publica. Adecuada par pronunciar discursos o algunas
formas muy rigidas y formales de conversacion.



La vecindad y las distancias

La presencia continuada hace nacer una amistad. Con las personas queridas
disminuye el propio territorio. Y la corta distancia provoca nueva intimidad. Entre
vecindad y afecto se establece un doble vinculo de causa y efecto.

En caso de repulsion, por el contrario, crece la molestia mutua y el sentido de
propiedad territorial. La proximidad se hace insufrible. Se procura la distancia y
ésta enfria la relacion.

Los que estan sentados cerca van intimando y solidarizandose, aunque no
hablen entre si. Los que no desean crear relacién huyen en cuanto pueden. Entre
el presentador o profesor y los asistentes de las primeras filas se establece una
mayor comunicacién, tanto informativa como de relacion personal.

Cuando los seres vivos se encuentran, la mutua percepcion provoca una cadena
de acciones y reacciones que intentan uno de estos dos objetivos: ocultarse o
darse a conocer, incomunicarse o comunicarse.

El animal esconde, en posicidon natural, las visceras, partes blandas y vitales
de su cuerpo. Y las exhibe cuando la relacidon es de confianza, llamada, entrega.
El hombre responde a esta dialéctica general. Su postura erguida ya es un
simbolo de una racional (?) disminucion del instinto de defensa. Pero conserva
comportamientos paralelos al esquema defensa y entrega observado en los
animales.

La mesa, el atril, se interponen como una distancia y proteccién. Las manos
ocultas u ocupadas con algun instrumento, revelan miedo o reserva. Las manos
abiertas, tendidas hacia adelante, muestran no estar armadas, ni crispadas en
forma de garra, pezufia o hacha. Abrochar, desabrochar un botén de la camisa o
de la chaqueta puede significar cierre o apertura de una situacidon de confianza.

Inclinar la cabeza hacia un lado significa confianza y atencién. El perro adopta
esta postura al reconocer la voz de su amo. Si alguien nos escucha de esta
manera, nos demuestra su interés y aceptacion. Nos presenta la yugular en seial
de entrega. Atender es una muestra de amistad indefensa.



CAPITULO 5. LIDERAZGO

"Cuando se emplea a las personas de forma coherente con su naturaleza,
entonces las drdenes con ejecutadas como una corriente que fluye”.
Sun Bin. EL ARTE DE LA GUERRA II

EL ARTE DE LIDERAR

Conocer, comprender y guiar a sus subordinados es deber de todo lider.

Liderar es un arte y no basta por tanto para ejercerlo, con el instinto que
mas o menos acentuado poseamos para ello. Hay que desarrollarlo conociendo
y practicando los principios probados por la experiencia y los avances de las
ciencias humanisticas. El lider se hace, rara vez nace. Y aunque nazca, se sigue
haciendo a si mismo.

El ejercicio del Liderazgo entrana tres problemas fundamentales:

e Psicoldgico: Por aplicarlo sobre seres humanos, dotados de inteligencia,
voluntad, pasiones y sentimientos.

ePedagdgico: Por entrafiar la instruccion y la educacion del
subordinado.

eMoral: Por regular las conductas de los subordinados influyendo en su
comportamiento.

Liderar no es simplemente, dar érdenes, aunque se den con mucha energia
y con ademanes autoritarios ni hacer un promedio de las intenciones de los
subordinados ni doblegar voluntades.

Liderar es educar, entendido como lograr el desarrollo de toda la perfeccién
que la naturaleza humana lleva consigo. También es instruir: ensefar las
nociones técnicas precisas y dirigir los ejercicios practicos, para proporcionar a
los subordinados los conocimientos especificos que necesiten para cumplir sus
misiones. Y también es conducir, que consiste en guiar y dirigir a los subordinados
de forma, que perfeccionando la educacién e instruccién en el dmbito colectivo,
desarrollen la comprensién y cooperacion entre todos.

Usted ya sabe por experiencia propia o por haberlo visto muchas veces que se
puede comprar el tiempo de un hombre, su presencia fisica en determinado lugar
y su actividad muscular. Sin embargo, no se puede comprar su entusiasmo, su
lealtad, su iniciativa y su entrega de corazén, de espiritu, de alma. Me imagino que
usted ya conquistado estas virtudes o que se toma muy en serio el hacerlo.



CUALIDADES O ATRIBUTOS DE UN LIDER

- El jefe ideal guia a sus hombres. El jefe autoritario los arrea.

- El jefe ideal obtiene obediencia voluntaria. El jefe autoritario la obtiene
imponiendo su autoridad.

- El jefe ideal inspira confianza y despierta entusiasmo. El jefe autoritario
inspira temor o inquietud.

- El jefe ideal dice "NOSOTROS". El jefe autoritario dice "YO".

- El jefe ideal llega antes de la hora sefalada. El jefe autoritario dice:
"preséntese a tiempo".

- El jefe ideal sefala la infraccion. El jefe autoritario sefiala la pena para
la infraccion.

- El jefe ideal ensefia como hacer. El jefe autoritario "sabe" como se
hace.

- El jefe ideal hace que sus hombres encuentren interesante su trabajo. El
jefe autoritario hace penoso el trabajo.

- El jefe ideal dice vamos El Jefe autoritario dice "vaya Vvd.".

- El jefe ideal piensa en los hombres y en el objetivo. El jefe autoritario se
preocupa solo por el objetivo.

Un buen lider conoce perfectamente su trabajo y tiene completo dominio de
todos los que supervisa. Usa con preferencia su habilidad para dirigir y no su
autoridad para mandar. Explica no solamente como deben ser hechas las cosas,
sino también el para qué, cuando las circunstancias lo aconsejen. Da érdenes e
instrucciones claras y se cerciora de que éstas han sido bien comprendidas.

No repite sus érdenes por sistema ya que revelaria flaqueza y falta de seguridad.
No grita. Las voces altas y los alardes de autoridad indican el miedo que tiene a
ser desobedecido. Ademas son sintomas de falta de autocontrol, defecto que
puede ser letal en la estrategia del poder.

Prevé, planifica y delega cometidos, pero nunca responsabilidades. Mantiene
ocupados a sus subordinados del modo mas adecuado a las aptitudes de cada uno
y a las necesidades del trabajo. Observa una conducta estable en sus actuaciones.
Conoce las actividades y el rendimiento de cada uno de sus subordinados y lo
juzga honestamente. Aprecia y reconoce el esfuerzo y la superacién en el trabajo.
Cuando reprende corrige la falta respetando a la persona. Sabe interpretar los
reglamentos. No hace concesiones a las faltas de disciplina y presta atencién a las
reclamaciones justas.

Demuestra un interés personal por cada uno, es leal con todos, tanto con los
subordinados como con los superiores. Asume las responsabilidades. No culpa
a otros. Esta dispuesto siempre a acudir a sus superiores para defender a sus
subordinados cuando fuera necesario. Cumple sus promesas lo antes posible y no
promete lo que no puede dar. No tiene prejuicios y esta siempre predispuesto a oir
las explicaciones de otros, procurando comprender sus puntos de vista.



UN POCO DE DISCIPLINA

Lo que desapruebes de tus superiores, no lo practicas con tus subordinados,
ni lo que desapruebes de tus subordinados debes practicarlo con tus superiores.
Lo que desapruebes de quienes te han precedido no lo practiques con los que te
siguen, y lo que desapruebes de quienes te siguen no lo hagas a los que estan
delante de ti.

CONFUCIO

Un samurai es intensamente leal a aquellos bajo su cuidado. Para aquellos de
los que es responsable, permanece fieramente fiel.
CODIGO BUSHIDO

Manténgase constante y sinceramente interesado por lograr el bienestar de
sus subordinados. Esto, en muchos casos, evita la necesidad futura de tomar
medidas disciplinarias. El ejemplo y la buena voluntad, tienen gran influencia en
el mantenimiento de la disciplina. Trate de conocer siempre que es lo que piensa
el subordinado. Este conocimiento ayuda a conocer y comprender el por qué de
sus actos.

Si va a imponer una medida disciplinaria, me imagino que ya entiende que
debe tener efectos positivos. Al ejercerla, la intencion debe ser "corregir el error"
del subordinado y despertar en él el deseo de mejorar. Nunca debera tener como
finalidad el "echarle en cara" su falta.

Los correctivos deben aplicarse como ultimo recurso. Siempre que sea posible
debe darse al subordinado la oportunidad de corregirse por si mismo. Nunca
imponga una sancién si no esta plenamente justificada. Cuando se justifique la
medida disciplinaria, compruebe que en su aplicacién no se ejerce parcialidad. Al
imponer un correctivo, un factor importante que debe considerarse, es la intencién
gue prevalecio al cometer la falta.

No retrase la imposicidn de la sancién cuando alguien deba ser sancionado. El
momento oportuno es de gran importancia. Dé siempre al sancionado o amonestado
la oportunidad para expresar sus puntos de vista. Sin embargo, no se deje llevar
al terreno de la discusién. No reprenda en presencia de otros, excepto cuando
la falta haya sido publica. Nunca reprenda a nadie si usted esta irritado, podria
excederse en sus palabras. Tal vez mas tarde tenga que tragarse esas palabras
logrando que se pierda la utilidad de la sancién. No pierda el autocontrol.

Después de aplicar una sancién, el jefe debe mantener su conducta habitual
hacia el subordinado. Cuando la indisciplina invade un departamento y afecta a un
gran sector, el remedio no esta en la accidn disciplinaria. Algo no marcha bien en
dicho departamento: corrija tales errores.



EL LIDER

No seas muy severo en criticar los defectos de la gente; considera hasta
qué punto pueden aguantar. No seas demasiado altanero al disfrutar de la virtud,
de manera que los demas puedan practicarla.

HUANCHU DAOREN.

El lider debe tener conocimiento de direccidon de personas, métodos de trabajo,
técnicas de organizacion, leyes y reglamentos, procedimientos de mando y control
y dominar el uso del material y equipo a su cargo. También debe tener habilidad
para planeary organizar el trabajo, apreciar situaciones y tomar decisiones, instruir,
crear situaciones deseables, descubrir facultades latentes en sus subordinados y
conseguir disciplina y colaboraciéon espontanea, basada en el convencimiento. Su
actitud sera responsable, justo, voluntarioso, de cooperacion y comprensivo.

En todos los escalones de una jerarquia, aun en los mas pequenos, siempre
habrd un campo sujeto a su responsabilidad, donde deberd en el desarrollo de
sus correspondientes misiones, prever, planear, organizar, mandar, coordinar,
controlar y evaluar.

Debera usted prever todas las situaciones posibles. Prever significa, ver antes.
Consiste en calcular y preparar el futuro objetivo y para ello es necesario:

» fijar claramente los objetivos a conseguir.

= tener en cuenta las necesidades que ello va a suponer.

= calcular las posibilidades.

» definir obligaciones y responsabilidades.

» determinar el método a seguir.

» tener en cuenta el ambiente, actitudes e intereses.

= prepararlo con tiempo suficiente y darle la difusién adecuada.
= contar con los medios necesarios.

» establecer alternativas para hacer frente a los imprevistos.

» asesorarse.

Una vez que ha tenido en cuenta lo anterior, debe usted planear. Es fijar el plan
elaborado mediante la funcién de prever. Se recomienda realizarlo por escrito,
para no caer en el peligro de desviarse de los objetivos previstos. Tendra que
tener en cuenta: utilizar datos reales y objetivos; actuar en equipo; lograr las
caracteristicas de posibilidad, unidad, flexibilidad y precisiéon y concretar a largo,
medio o corta plazo.

Por supuesto que usted tiene grandes dotes para organizar. Ya sabe que organizar
es dotar a un grupo de todos los elementos necesarios para su funcionamiento
y que para lograrlo hace falta definir claramente las obligaciones, evitar el
confusionismo, responsabilizar al subordinado, delegar autoridad y adiestrar a
los mandos subordinados, adecuando las funciones a sus posibilidades. También
sabe que es necesario preparar a los futuros mandos para evitar soluciones de
continuidad y confeccionar los instrumentos de organizacién mas Uutiles, para
facilitar el trabajo del departamento, (organigrama, cuaderno de funciones,
reglamentos, normativas, manuales, etc.)



MANDAR

Si el principe o los magistrados promulgan leyes o decretos injustos, el pueblo
no los cumplira y se opondra a su ejecucion por medios violentos y también
injustos.

CONFUCIO

Usted ya ha visto y a veces hasta sufrido en si mismo qué no es mandar. Muchas
personas confunden el hecho de mandar con otro tipo de conductas, que a corto
o0 medio plazo conducen a la indisciplina.

Su caso es diferente, pues ya sabe que mandar es comunicar con fuerza de
ejecucion las decisiones adoptadas. Ya conoce que mandar es formar voluntades
para conducirlas y orientar su esfuerzo a la accién comun y que todo esto se
manifiesta por medio de 6rdenes, que tienen caracter imperativo y que implica
como respuesta su ejecucion.

El ejercicio del mando compromete la responsabilidad en la decisién. Antes de
decidir hay que meditar, después, ejecutar sin titubeos. No hay que olvidar que
orden mas contraorden trae desorden. Las virtudes del que manda son escuela
del que obedece.

COORDINAR

Es establecer la armonia entre los subordinados y sus respectivas tareas. Su
objetivo es, que cada uno ayude mas y obstaculice menos a los demas. Con ello
se facilita el cumplimiento del objetivo y es mas factible alcanzar con éxito los
objetivos prefijados. Lo impone la divisidn del trabajo para mantener la unidad de
funcionamiento.

Para su ejecucién, es indispensable una buena informacién con objeto de que el
jefe tenga un conocimiento exacto de la situacién y los subordinados sepan a ser
posible en todo momento la marcha de lis actividades, para no entorpecer las con
malas interpretaciones. Deben saber por tanto, lo que queremos que hagan, como
y por qué queremos que lo hagan.

Esta necesaria informacién ha de ser ascendente, descendente y horizontal,
para que al conectar dichas lineas, cree un clima de actitudes que entrane
colaboracién activa entre mandos y subordinados. Si todos saben a donde van, se
llegara mejor.

CONTROLAR

Controlar es asegurarse de que todos y cada uno cumplen el plan trazado.

Se debe verificar en todo momento y a todo nivel. Planear y controlar, son las
lineas maestras que confluyen en el objetivo de toda actividad. De nada sirve dar
ordenes si no se vigila su cumplimiento.

Fundamentalmente se debe controlar:
- Cada una de las etapas del plan establecido.
- Los cambios que experimente el mismo.
- Supervisar las tareas encomendadas.
- Vigilar el cumplimiento de lo ordenado.
- Comprobar la buena intercomunicacion.



Pueden utilizarse los siguientes medios: inspeccion personal o delegada,
informacion recibida y partes periodicos.

EVALUAR

Es deducir un estudio de resultados entre el plan y su realizacién, volver a
vivir cada circunstancia, cada éxito o cada vicisitud del plan, para extraer las
ensefianzas mas convenientes.

Tiene como fin, comprobar en qué medida se han logrado los fines y objetivos
programados y como han actuado los métodos y las técnicas elegidas. Todo
plan ensefa y proporciona experiencia, incluso en el caso de que falle. Es pues
necesario que al finalizar todo plan, se haga una meditaciéon para deducir fallos y
aciertos, obteniendo asi un rendimiento mas completo de la misién realizada. El
lider que descuida esta ultima revision, pierde una ocasidon magnifica de obtener
optimos beneficios para si y sus subordinados.

CONOZCA A SUS SUBORDINADOS

En tiempos de orden se debe ser preciso; en tiempos turbulentos se debe
ser flexible. En tiempos de degeneracion han de combinarse precision y flexibilidad.
Al tratar con buena gente se ha de ser magnanimo; al tratar con mala gente se ha
de ser estricto. En el trato de la gente normal ha de combinarse la magnanimidad
y el sentido de lo estricto.

HUANCHU DAOREN

Ya hemos visto que s fundamental la informacién. En este caso le propongo
un pequefio test, es recomendable pasarlo periédicamente, pues es una cura de
humildad. No hay que sumar puntos ni nada por el estilo, usted es el que juzga.
Es muy recomendable tener un fichero personal y confidencia con dichos datos y
repasarlos de vez en cuando. El comentar "casualmente" con algun subordinado
algun detalle de los que siguen le hara subir muchos puntos en su estima.

éQUé CONOCE USTED DE CADA SUBORDINADO?
- Nombre completo y apodo por el que carinosamente se le trata,
si lo tiene.
- Edad
- Lugar de nacimiento.
- Estado civil y nUmero de hijos. Datos sobre ellos.
- Tiempo de servicio.
- Aficiones e intereses.
- Virtudes y defectos

DIGA DE ENTRE SUS SUBORDINADOS QUIEN ES:
- El mas instruido
- El mas entusiasta.
- El mas inteligente.
- El mas alegre.
- El mas querido por los demas.
- El de mas confianza.
- El de mayor edad.
- El que mas coopera.



- El que trabaja con mas rapidez.

- El que tiene mas deseos de superacion.

- El que tiene mas prestigio.

- El que tiene mejores posibilidades para ser recompensado.

- El que lleva mas tiempo en la empresa.

- El que conoce mejor las obligaciones y responsabilidades de su
cargo.

Después de realizar este cuestionario, habra aprendido:

- A conocer el caracter de sus subordinados.
- A distinguir entre el fuerte y el débil.
- A conocer la persona que responde:

= A larazodn.

= A |a fuerza.

= Al afecto.

Tratelos de acuerdo con este conocimiento y habra logrado la eficacia y alegria
de sus subordinados. En estos tiempos actuales en que casi todos manejamos un
ordenador, no cuesta nada el llevar esta informacién al dia en una base de datos
informatizada. Si tiene que hablar o tratar con alguien, eche una mirada a su base
de datos y preguntele por la salud de ese pariente que ingres6 hace dos semanas
en el hospital, por los estudios de su hijo mayor, etc.

Por supuesto, y aunque no es tema de este capitulo, puede llevar un
fichero similar (y de uso personal) con sus jefes, compaferos, personal de
otra organizacién de la competencia, clientes y sobre todo de sus adversarios.
Cualquier informacion sobre estos ultimos puede ser vital. Maneje una base de
datos y tendra la informacién que le llevara al poder.

QUE QUIEREN SUS SUBORDINADOS
¢ Que sus jefes se interesen por ellos.
e Que se les diga cual es su misién dentro del grupo.
e Que se le reconozcan sus méritos.
e Que se les dedique a tareas para las cuales tienen especial habilidad.
¢ Que se es ensefie como hacer su trabajo.
e Que se les dé un trato justo, imparcial y cortés.
e Que se les dé la oportunidad para demostrar sus habilidades.
¢ Que se les escuche.
¢ Que se les mantenga informados sobre los asuntos que les afectan.
¢ Que se les deleguen ciertos cometidos.
¢ Que se respeten sus sentimientos.
e Que se cumplan las promesas que se les hacen.
e Que se pongan en practica incentivos apropiados.
e Que se les elogie en presencia de otros, cuando lo merecen y sea
oportuno.
¢ Que se confie en ellos.
e Que se les permita tomar algunas iniciativas.

En realidad, quieren de usted lo mismo que usted desea de sus jefes.



DEBERES DEL LIDER CON SUS SUBORDINADOS Y CON SU
EMPRESA.

Un Samurai preferiria matarse a si mismo antes que traer deshonor y
desgracia al nombre de su familia y a su SefAor. Esto era considerado un
acto de verdadero honor.

CODIGO BUSHIDO

El subordinado tiene obligaciones que cumplir con su empresa, con su jerarquia
y con usted, que es su jefe y ademas su lider. Ademas, se puede decir que
esa relacion de crearse obligaciones es reciproca, y si de verdad quiere ser un
lider, deberd asumir una serie de obligaciones hacia sus subordinados. Son las
siguientes:

- Considerar sus condiciones de persona, respetando sus creencias y
sentimientos.

- Tratarlos con respeto y cortesia.

- Preocuparse por conocerlos individualmente.

- Instruirlos en sus respectivos cometidos, procurando su
perfeccionamiento.

- Reconocer sus méritos y ser comedido al reprender.

- Asignar misiones vy distribuir medios con la mayor equidad, teniendo
en cuenta sus capacidades y las necesidades del trabajo.

- Escuchar sus quejas y procurar atenderlas lo antes posible.

- Prevenir y eliminar toda situacidn de malestar en el trabajo.

- Comunicar a cada subordinado sus progresos en el trabajo, asi como
sus deficiencias y la manera de remediarlas.

- Animarlos a superar las dificultades y estimular su iniciativa.

- Apoyar la accion de sus hombres, asumiendo la plena responsabilidad
de las érdenes que ha impartido.

- Informar oportunamente a sus subordinados de toda disposicion o
cambios que puedan afectarles.

No conviene olvidar que usted también tiene jefes, salvo que sea usted el
gran jefe. En ese ultimo caso, exija lo que sigue a sus mandos intermedios. Si
usted es ese mando intermedio, apliquese las reglas de sus obligaciones hacia su
empresa:

- Conocer las normas de conducta que afectan a las relaciones humanas
de la empresa.

- Practicar - y hacer cumplir - todas las reglas establecidas.

- Desarrollar la maxima integracién entre sus miembros.

- Intentar conseguir y mantener el mas alto grado de rendimiento y
entusiasmo en su trabajo y en el de sus subordinados.

- Prever las circunstancias que puedan ocasionar dificultades.

- Economizar medios evitando los gastos inutiles.

- Mantener, conservar vy utilizar adecuadamente el material e
instalaciones, como si fueran propios.

- Exigir la puntualidad en el trabajo.

- Velar por el prestigio y la buena reputacion de su departamento ante
sus superiores y subordinados.

-Sugerirideas que permitan mejorar el funcionamiento del departamento
a su cargo perfeccionando métodos, mejorando las condiciones de vida
de todos, etc.



- Informar a su jefe inmediato sobre cualquier deficiencia o problema
que no pueda resolver, por falta de autoridad, atribuciones o medios,
para evitar que se conviertan en situaciones graves o irremediables.

LAS ORDENES

Una orden no tiene valor si no se vigila su cumplimiento. Siempre que una orden
pueda ser mal interpretada puede estar seguro de que sera mal interpretada.

Hay muchas formas de dar érdenes segun la persona que la reciba, al igual
qgue no tratamos igual a un hijo que a otro. A continuacion se explican los tipos de
ordenes mas frecuentes:

"TERMINANTE"

Es la orden que se imparte en forma escueta, con tono de autoridad, sin permitir
observaciones. Este tipo de orden es conveniente para los perezosos, indiferentes
y descuidados; para el "objetador crénico" o protestdn y para dar énfasis en los
casos urgentes y de energia. Su uso debe limitarse porque despierta antipatia,
enfurece al nervioso y resta entusiasmo al subordinado responsable y al que tiene
iniciativa.

"SOLICITADA"

Es facil comenzar la orden con frases tales como "podria Vd. hacer...", "hagame
el favor de..." Este tipo de orden es conveniente para el susceptible, nervioso y
sensible, para probar las habilidades de nuevos subordinados, los subordinados
responsables, trabajadores y con iniciativa.

También se debe emplear con los subordinados de edad o con muchos afios de
servicio, los subordinados nuevos y los que carecen de experiencia y para ordenar
un trabajo dificil, peligroso, detallado, etc.

Este tipo de orden suaviza a la gente irritable, no ofende al susceptible, ni al
veterano, ni al responsable.

"SUGERIDA"

Consiste en la indicaciéon del problema, quedando implicita la invitaciéon para
resolverlo. Este tipo de orden invita a quien la recibe a estudiar el problema y
planear todo o necesario para resolverlo. Se ha de impartir sélo a personas de
responsabilidad, iniciativa y conocimientos apropiados.

"ESCRITA"

Es una forma de presentar la orden "terminante" sin posibilidades de
tergiversaciéon. Es conveniente para impartirla a subordinados que estan en otros
lugares y para subordinados lentos en entender.

Se suele hacer necesario este tipo de orden cuando ésta implica nimeros y
detalles faciles de olvidar o de confundir, establecer responsabilidades y cuando el
orden de los pasos a seguir es de importancia.



Se emplea asi mismo para ponerla en conocimiento de mandos superiores y de
aquellos que colaboran en el cumplimiento de la orden asi como para pormenorizar
el significado de la orden y hacerla recordar,

"VERBAL"

Es otra forma de presentar una orden "terminante", o bien una "solicitada" o
una "sugerida" (obliga con la misma fuerza que la escrita). Es conveniente para
trabajos simples de cumplimiento inmediato. Permite imprimir el estilo del jefe
que la imparte y aclaraciones inmediatas.

PETICION DE VOLUNTARIOS.

Para el buen gobierno de los reinos es necesaria la observancia de nueve reglas
universales: el dominio y perfeccionamiento de uno mismo, el respeto a los sabios,
el amor a los familiares, la consideracion hacia los ministros por ser los principales
funcionarios del reino, la perfecta armonia con todos los funcionarios subalternos
y con los magistrados, unas cordiales relaciones con todos los subditos, la
aceptacion de los consejos y orientaciones de sabios y artistas de los que siempre
debe rodearse el gobernante, la cortesia con los transeuntes y extranjeros, y el
trato honroso y benigno para con los vasallos.

CONFUCIO

Aunque quien reciba la orden de desempefiar cualquier servicio lo debera
hacer sin murmurar o poner dificultades, hay trabajos que implican "algo" cuya
ejecucion no es "obligacion" de un departamento o individuo determinado. Pueden
referirse entre otros casos, a tareas que implican grave peligro, molestias, mucho
detalle o que requieren ser ejecutadas durante horas inconvenientes.

La asignacién de tales trabajos pueden despertar en la personalidad del
individuo, pensamientos de injusticia y como consecuencia, mala actitud para su
cumplimiento. Cuando para estos casos se solicitan voluntarios, se suelen ofrecer
los que quieren demostrar su habilidad, rehabilitarse o tener la satisfaccién de
haber hecho algo dificil. Es obvio que en estos casos la orden que se imparte es
del tipo "solicitud".

El jefe debera tener los siguientes cuidados:

- No abusar de este método para establecer quién hara el trabajo.

- Alguien puede pensar y comentar " que tiene miedo de mandar" y asi
restarle autoridad.

- Estar dispuesto a ayudar al voluntario, incluso en las horas mas
intempestivas.

Ya hemos explicado cdmo dar las érdenes. Sin embargo, en muchas ocasiones
no se cumplen o hay fallos en su cumplimiento. Puede ser por las siguientes
causas:

- Falta de precision en el lenguaje.

- Demasiado extensas o demasiado escuetas.

- Demasiado complicadas.

- Suponer en quien recibe la orden mas capacidad de la que tiene.
- Ruido.

- Utilizar una terminologia desconocida para quien la recibe.



Para remediar lo anterior hay que verificar el cumplimiento de las érdenes, ya
que se obtienen los siguientes beneficios:

- Control de ejecuciéon de acuerdo con los planes y posibilidades de
ajustarlas.

- Conocimiento de la aceptacion, cooperacion y entrenamiento del que
la ejecuta.

- Conocimiento de las personas que necesitan ayuda por estar
recargadas de trabajo y de las que estan escasas de él.

- Conocimiento constante de la situacion.

Para dar 6rdenes que de verdad sean efectivas, debera tener en cuenta:

- Conocer exactamente QUE se tiene que hacer y COMO quiere que se
haga.

- Considere la necesidad de dar la orden, su practicabilidad, seguridad
y justicia.

- Cuide que la forma de la orden responda claramente a los "seis
interrogantes": ¢QUE? ¢PARA QUE? ¢éCOMO? (QUIEN? ¢(DONDE?
¢CUANDO?

- Tenga presente sus propias promesas.

- Establezca responsabilidades y limitaciones en cantidad, calidad y
tiempo.

- No se salte escalones de mando.

- Compruebe el cumplimiento de sus érdenes, siguiendo su ejecucién
en la medida de lo posible.

- Recuerde que en circunstancias normales, los individuos como las
maquinas tienen limites de capacidad.

- Considere la mentalidad y la personalidad de quien va a recibir la
orden.

- Pongase en el caso de quien va a recibir la orden y medite en las
condiciones en que Vd. la ejecutada.

- También piense en la aceptacion de la orden por quien la va a
recibir.

- Emplee la expresion correcta en forma clara, precisa, concreta y
completa, ya sea la orden verbal o escrita.

- Siempre que sea posible "mire a los ojos" a la persona a quien se da
la orden.

- Hable con calma y sin levantar la voz mas de lo necesario.

- Use un tono de autoridad sin dejar de ser amable.

- Sea cortés.

- Dé la orden como suya, personal.

- Asegurese que su orden ha sido comprendida. Repitala si es necesario.
Si es escrita, extensa o importante, désela a leer a un colaborador
inmediato suyo que no sepa nada de ella antes de difundirla para
comprobar si es facilmente comprensible.



LO QUE SE DEBE EVITAR

No emplee amenazas, ni se queje

No regafie, ni ridiculice

No use sarcasmos ni insulte

No llame por apodos que no sean gratos.

No vacile ni muestre indecisién. No se alabe

No rebaje a los demas.

Nunca demuestre desacuerdo con lo que ordena.
Nunca se disculpe.



CAPITULO 6. SEDUCCION

Seduccidn: Enganar con arte y mafa,; persuadir suavemente al mal. Embargar
o cautivar el animo. B
DICCIONARIO DE LA REAL ACADEMIA DE LA LENGUA ESPANOLA

DE LA SEDUCCION
La seduccion es lo que sustrae al discurso su sentido y lo aparta de su verdad.

Enganar, dar a la mentira apariencia de verdad. Persuadir, obligar, embargar,
cautivar. Seducir. Demasiadas connotaciones negativas para una palabra. ¢Qué es
seducir?

Todo, en nuestra sociedad, gira en torno al deseo, si no sexual, relacionado
directamente con la necesidad de autosatisfaccion. Vivimos rodeados de
seductores. Todo esta organizado desde la perspectiva de la seduccion. La
publicidad es seduccion, la literatura, la arquitectura, la naturaleza. Los hombres
son seductores por naturaleza, la necesitan. Los politicos acceden al poder gracias
a ella. Y, desde el poder, la siguen utilizando con medios mas eficaces.

Todo es seduccion. Cuando nos levantamos cada mafiana, frente al espejo,
comenzamos a seducir. Seducimos al adornar nuestro cuerpo de elementos
superfluos, de colores y formas de moda. Porque seducir es la estrategia de la
ilusion, la mascara de la eficacia. Seducir es poder ocultar nuestras inseguridades
y enfrentarnos al reto de una nueva jornada. Seducir es presentarse con una
sonrisa al trabajo y dar los buenos dias al jefe. Porque seducir nos mantiene
firmes en el sistema que nos seduce. A él llegamos gracias a la seducciéon. Cuando
nos enfrentamos a un examen o0 a una entrevista de trabajo, estamos seduciendo
al contrario. La seduccién es la comunicacidn eficaz entre el mundo y nosotros.
Nuestra identidad frente a él depende directamente de nuestras dotes seductoras.
Porque la seduccion es un juego que ha ido inventando sus reglas desde el
nacimiento del hombre como ser social, como ser dependiente. Y la seduccién se
ha convertido en una necesidad.

Seducir es morir como realidad y producirse como ilusiéon. La estrategia de
la seduccion es la de la ilusion. Necesitamos la ilusién de ser lo que no somos
ante los demas, de presentarnos en la circunstancia con la forma apropiada que
se espera, de recrear mil conceptos ajenos en nuestra propia integridad, de
exteriorizar lo que nuestro interior ha aprendido para subsistir. Pero, ¢donde esta
el origen de esta necesidad?

La inseguridad mueve la mayor parte de nuestros actos seductores. Pero
necesitamos seducir en el mismo grado que ser seducidos. Nos sentimos integrados
seduciendo y admitiendo reciprocamente todo el bombardeo de seduccidon que
llena nuestra vida. Aprendemos siendo seducidos desde la educacion de nuestros
padres. Los agentes socializadores son agentes de seduccion. De esta forma, hemos
construido todo nuestro edificio vital a su servicio, al servicio de la seduccion, no
podriamos vivir sin ella, sin ninguna de sus dos vertientes, activa o pasiva. Y
poseemos todo un arsenal de técnicas y recursos para utilizar los signos de una
comunicacién seductora. De tal forma, que seducimos inconscientemente.
Seducimos sin reparar en todos los artificios que hemos creado, sin llegar a



comprender el grado de los recursos artificiales, de los comodines que encajan
perfectamente en la rutina de nuestra comunicacion.

Porque seducir es sobrevivir en este mundo de significados, en este mundo
de mensajes e imagenes que mueven dinero y poder, placer y paz. Porque el
secreto "adquiere su poder al precio de no ser dicho, igual que la seduccién actua
a condicion de no ser nunca dicha, nunca querida". Desde el momento que somos
seducidos adquirimos esa identidad que creemos imprescindible para pertenecer
de forma satisfactoria a la sociedad.

La seduccion es mas fuerte que la sexualidad. "E/ sexo es la forma abolida
y desencantada de la seduccion."

La apariencia fisica parece ser un elemento fundamental para determinar en
gué medida una persona se puede sentir atraida por otra. Las formas externas, el
misterio que encierran, el juego que constantemente crean. El fisico ayudado de la
comunicacién no verbal pone en funcionamiento el proceso de seduccién. Hasta el
mas minimo detalle, un determinado perfume, puede inducir al deseo, al fin de la
seduccion. Porque seducimos para ser deseados. Necesitamos ser apreciados por
lo que somos pero nos ayudamos de lo que no somos para asegurar ese deseo.
Los estimulos sexuales se pueden comunicar a través de todas las formas de
percepcidon sensorial. Lo sabemos e intentamos potenciar cualquier estimulo que
nos lleve al ansiado objeto del deseo. Jugamos con los simbolos tipificados por la
sociedad, que los llena de un significado estimulante de total atraccién.

¢Por qué una determinada prenda de vestir es mas sensual y erdtica que otra?
Nos atrae un individuo y nos planteamos un reto, seducir es un desafio hacia
nosotros mismos. El proceso acentla nuestra identidad. De ahi, la necesidad de
algunas personas, o la imposibilidad de mantener relaciones estables. Necesitan
estar constantemente seduciendo. Y lo que realmente necesitan es la aprobacion
de los demas. Necesitan la afirmacidn del sujeto al que desean.

Aqui podria estar el origen de la seduccion patoldgica. Porque al seducir de una
forma que no llegamos a controlar, comenzamos a anularnos a nosotros mismos.
Porque poniendo en funcionamiento los mecanismos de la seduccién una y otra
vez, éstos iran creciendo de tal forma que llegaran a iniciar una adiccién a la
estrategia de la ilusidn. Llegaremos a ser un producto construido por signos con
un sélo fin: llegar al deseo. Porque para la seduccion el deseo es un mito. Si el
deseo es voluntad de poder y posesidn, la seduccidén alza ante él una voluntad
igual de poder mediante el simulacro, y suscita y conjura este poder hipotético del
deseo a través de la red de apariencias.

Los actores, los modelos, los cantantes (mujeres o hombres), las personas
de profesiones artisticas y publicas lo saben bien. Saben dosificar sus dotes
seductoras (artificiales o no, nunca lo sabemos). Saben ejecutar la técnica del
encantamiento con precision. Conocen las reglas y manejan la comunicacion hacia
las masas. Una simple fotografia suya nos puede llegar a provocar deseo, incluso
fantasias erdticas. Y es sdlo eso, imagen, mentira estatica y estética. Pero poder,
en definitiva. Llegan a los mas altos indices de seduccion, como los animales.

En los animales es donde la seduccién adquiere la forma mas pura, en el sentido
de que en ellos el alarde seductor aparece como grabado en el instinto, como
inmediatizado en comportamientos reflejos. Sus adornos naturales se acercan a
los adornos de los humanos. Su morfologia misma, sus pelajes y plumajes, asi
como sus gestos y sus danzas son el prototipo de eficacia ritual.

Si existe una ley natural del sexo, un principio de placer, entonces la seduccién
consiste en renegar de su principio y en sustituirlo por una regla de un juego, de
un juego arbitrario. Porque para seducir o ser seducido no hace falta la sexualidad,
ni siquiera el acercamiento al sujeto seducido o seductor. Un espontaneo y fugaz
encuentro en la calle, una mirada anénima, pone en funcionamiento todos los



mecanismos de la seduccidén. Y, simplificando mas, la seduccion tampoco requiere
de visualizacién de objetos, es mas, cuantos menos sean los elementos de contacto
real, mas sdlidos seran los efectos de una seduccién. Porque sélo una voz, una
sencilla y sensual voz, puede movernos y llevarnos hacia los paraisos del deseo.
La fantasia es la sustituta de todos los demas atributos. La fantasia -el misterio,
el desconocimiento- es el alimento del seductor. Este termina su funcién y muere
cuando ha cazado la pieza del deseo. Entonces empieza la sexualidad, el amor o,
de nuevo, una nueva busqueda de sujetos a seducir.

CUPIDO Y MAGNETISMO

No piense mal de mi, sefiorita. Mi interés por usted es puramente sexual.
GROUCHO MARX

La tradicion nos habla de las flechas de Cupido para explicar la repentina y en
muchos casos irracional atraccion que se establece entre dos personas. En este
caso se trata de una sintonizacion mutua, lo que suele interpretarse como la
compatibilidad entre las impresiones emanadas por los dos.

Pero también es indudable que algunas personas tienen un fuerte atractivo para
casi todas las demds. Un magnetismo personal que las hace irresistibles y con
frecuencia legendarias en un entorno mas o menos amplio. Es el llamado "sex-
appeal", y suele identificarse con la atraccién sexual en cuanto a los mecanismos
que lo disparan.

En ambos casos la explicacién fisiolégica puede ser la misma, aunque el
"enamoramiento", como lo llamaban en generaciones pasadas, se produzca sélo
cuando cada uno encuentra su media naranja, independientemente del nivel de
atraccién que sean capaces de producir individualmente. Algunas teorias afirman
la existencia de un codigo de sefiales energéticas que se establecen mediante
corrientes eléctricas entre los campos electromagnéticos de las dos personas.
Si estas senales son identificadas como complementarias, los mensajes se
interpretan de forma positiva y producen un efecto de atraccion mutua.

Suele diferenciarse la atraccion sexual, llamada "sex-appeal" en términos
anglosajones, de la posterior seduccidon o conquista, que responde a esquemas
sociales mucho mas definidos. Por el contrario, la atraccién es pura biologia, un
flechazo instantaneo que no tiene aun mucha explicacion.

Hay expertos que defienden una mecanica hormonal como explicacidon para la
atracciéon sexual. Segun ellos, la conexidn se realizaria por efecto de una secrecién
hormonal similar a la que la mujer experimenta durante la ovulacién y que tiene
el efecto de incrementar su deseo sexual.

Los detractores de esta teoria la relacionan Unicamente como un medio natural
para fomentar la reproduccion, herencia de los mecanismos que en los seres
inferiores hacen coincidir en el celo el momento de mayor capacidad reproductiva
de ambos sexos.

Sin embargo, la teoria mas extendida no se aleja mucho del paralelismo con
el comportamiento animal, ya que se basa en el olor corporal que, como es bien



sabido, juega un papel fundamental en el cortejo de casi todas las especies
animales.

Segun la teoria mas aceptada, existe un "olor sexual", emanado por la boca y
la zona genital. Es indudable la importancia que tiene el olfato en los estimulos
sexuales, pero esta teoria va mas allad al afirmar su relacién directa con las areas
del cerebro que regulan la respuesta sexual.

Inicialmente, los estudios cientificos se basaron en las feromonas pero con el
tiempo se ha podido determinar en el bisulfito de metilo el origen de ese "olor
sexual".

Esta sustancia estd presente en todas las flores, que lo utilizan para atraer
a los insectos. Otras sustancias como la canela y el sandalo explicarian en la
concentracion de esta sustancia sus reconocidos méritos como afrodisiacos.

Como no podia ser de otra forma, la industria cosmética ha tomado buena
nota de estos descubrimientos y utiliza el bisulfito de metilo en sus fragancias
mas costosas. Las colonias baratas, en cambio, se dirigen a un publico familiar y
utilizan el olor para enmascarar esos estimulos sexuales.

El estado de danimo de la persona influye completamente en el olor sexual que
emana. Cuando se siente deseable, esta predispuesto a una relaciéon, en estado de
excitacion... el mismo cuerpo se ocupa de comunicarlo a los demas produciendo
mayores cantidades de este olor.

De este modo, la mejor manera, o casi la Unica, de incrementar nuestro "sex-
appeal" es sentir deseo de atraer y ser atraido. La predisposicion a provocar y
recibir sentimientos positivos produce en el cuerpo una inmediata respuesta en la
emanacion de bisulfito de metilo.

Pero esto es sdlo la primera parte, la mas instintiva de la relacion. Partiendo de
esta base puramente fisica, el camino de la respuesta sexual pasa por la mente,
complicada en los humanos como en ningun otro animal.

Se le afiaden multitud de imagenes previas, conceptos, preferencias basadas en
la experiencia o en situaciones vividas, que recordamos quiza subconscientemente
y que junto con la educacién recibida, el ejemplo familiar, la personalidad...
determinan un modelo social propio de cada persona.

Entonces se llega al momento critico. El estimulo recibido de la otra persona:
su olor, su voz, su presencia, una sonrisa o un gesto, se transmite al hipotalamo,
quien a su vez la pasa a la glandula pituitaria.

Alli se libera una hormona que determinara la impresidon provocada por esa
persona. Las opciones son la atraccion o la indiferencia, y en este caso ya no habra
nada que hacer: la quimica manda, y aqui en estado puro.

Si la persona en la que nos hemos fijado no sintoniza con nuestras intenciones,
es probable que se presente con el cefio fruncido y la mirada distraida. Los bostezos
y muecas, la involuntaria negacién con la cabeza o gestos de desinterés, como
limpiarse las ufias o chasquear los dedos, deberian ser suficientes para hacernos
desistir, porque la siguiente prueba es definitiva: el alejamiento.



La condicion inevitable para que una persona nos resulte atractiva es que
coincida con el ideal fijado desde nuestra infancia. Obviamente, el principe /
princesa azul sera diferente para cada uno dependiendo de sus intereses, sus
condicionantes sociales, nivel de educacién, circunstancias personales... y de sus
propios padres.

Segun algunas teorias, el principal condicionante para la fijacion de este ideal
seria el fisico y caracter de lo que en la infancia aparece como la pareja ideal:
nuestro padre o madre (segun se sea chica o chico) o el contrario a él si la relacién
de nuestros progenitores / educadores no era buena.

Las modas pasajeras fijan el ideal sobre un determinado actor, cantante o
personaje publico. Los expertos suelen coincidir en que estos modelos no perduran
en el tiempo, y aunque pueden producir una atraccién muchos afios después
(incluso sin ser conscientes de su origen) no responden al esquema tipico de un
"flechazo".

La respuesta inconsciente del organismo, en caso de ser favorable a un
acercamiento sexual, comprende sefiales mas o menos claras como cejas
arqueadas, ojos muy abiertos y miradas prolongadas. Humedecer los labios con
la lengua o mantener la boca abierta y en franca sonrisa, son también sefiales de
que las cosas se presentan bien.

Un acercamiento sutil, discreto aun en la distancia, se manifiesta a través de
una inclinacién del cuerpo hacia la otra persona, y en una progresiva tendencia
a reducir la distancia que separa a las dos personas, incluso hasta el punto de
provocar ligeros roces o pequefios contactos sin mayores intenciones, en principio.
Entonces, una vez que las dos personas saben que estan predispuestas y no van
a encontrar un rechazo a sus iniciativas, se pasa a la accion consciente, al flirteo
y la seduccidn.

LAS REGLAS PARA SEDUCIR

Un hombre duefio de si, con muchos amigos e inteligente, que conoce el
caracter y distingue el tiempo y el lugar, conquista sin hacer grandes esfuerzos
incluso a la mujer mas dificil de conseguir.

KAMASUTRA

Lo que sigue a continuacién se refiere a como lograr que otra persona
quede embelesada, interesada y en general cegada y deslumbrada por nuestra
personalidad.

Normalmente se suele aplicar a relaciones de pareja. Ademas puede valer para
muchas mas facetas de la vida, ya que en muchos momentos deberemos seducir
(obviando su faceta sexual) a una persona o a un grupo de ellas.

Las reglas que aqui se exponen no son totalmente fundamentales para lograr la
seduccidn, pero seguramente su incumplimiento puede hacer que ésta no llegue a
buen término. De todas formas, conviene saber su utilizacién, tanto como para su
uso propio como para detectar el uso que otros hagan de estas habilidades siendo
nosotros el objetivo. La seduccion se aplica por una gran cantidad de profesiones:
publicidad, politica, docencia y en general en cualquier acto de nuestra vida en el
que interactuamos con otra u otras personas.



Es fundamental comprender y dominar esta habilidad para poder realizar con
seguridad y comodidad cualquier labor de persuasion.

Lenguaje verbal y no verbal.

De entrada, conviene conocerla, mas tarde se inicia una conversacion; y, en el
transcurso de la misma, se captan las intenciones reciprocas. Si por las respuestas
entiende que sus insinuaciones encuentran eco, un hombre corteje a una mujer sin
ningun tipo de reparo. A la mujer que con su actitud demuestra ya su inclinacion
hay que cortejarla de entrada la primera vez que uno se la encuentre. La que
recibe pequehas atenciones y da respuestas muy claras a las mismas, conviene
saberlo, ya esta vencida; es una que desea el placer. Hay una regla muy sutil para
la mujer firme, timida o a examinar: ya estan conquistadas las que tienen una
actitud clara.

KAMASUTRA

Una vez que la biologia ha hecho su parte y manifiesta una atraccién sexual
mutua con algunos gestos inconscientes, como arquear las cejas, humedecer los
labios o abrir los ojos mas de lo normal, entra en juego la accién consciente de la
conquista, la Seduccion.

No escatime hablar, es lo mas importante para cualquier seductor, pero
tampoco sea un insoportable hablador. Sobre todo, y al principio, no hable de
cosas profundas, ni dificiles, excepto que compruebe que la otra persona es una
intelectual sin remedio.

Evite hablar de uno mismo, o hagalo con mucha moderacidén y sentido del humor.
Emplee su hombre, empiece las frases diciendo el nombre de la otra persona.

Aproveche para observar qué temas son los preferidos por la otra persona.
Busque puntos en comun y hable de esos temas. Supongo que ya sera capaz de
detectar cuando un tema de conversacion aburre a la otra parte. Ya sabra que los
gestos de apoyarse la cabeza en la mano, mirada distante y bostezo son claros
sintomas de que no va por buen camino. Cambie de tema, o mejor aun pregunte
algo sobre la otra persona sin hacer preguntas demasiado directas ni indiscretas.
Haga que hable sobre si misma. Con eso conseguird que se sienta bien y usted
sacara informacion.

Observe su lenguaje corporal y copie disimuladamente sus gestos. Sonria y
mire a los ojos.

Si detecta que se arregla el pelo, se estira el vestido, se pone mas estirado/a,
va por buen camino. Cuando lo que usted dice y lo que ve en su lenguaje corporal
le gusta, se inclinara hacia delante y ladeara un poco la cabeza.

Sin embargo, si cruza las piernas y/o los brazos, algo falla. Copie el gesto y
luego deshagalo cuando hable la otra persona. Generalmente lo copiara.

Después de 2.000 horas de observacion, la psicéloga norteamericana Mdnica
Moore establecié 52 tipos de técnicas no verbales utilizadas por las mujeres para
lograr la atencidn del sexo opuesto. Con 34 de éstas, desplegadas en una hora, la
mujer logra una respuesta con éxito en cuatro hombres. Algunas de las conductas
de flirteo femenino son:

e Miradas: Se comienza con miradas de reojo esquivas cuando son
advertidas por el hombre. Sin embargo, cuando se ha encontrado cierta
respuesta en él, se alternan miradas fijas breves y sostenidas.
e Abren exageradamente sus ojos: Con un arqueo de cejas, la mujer
exagera la mirada. El resultado es una mirada parecida a la de los
nifios, que promueve su juventud y una supuesta "sumision".



e Muestran distintos tipos de sonrisas: Estas pueden ir desde risitas
infantiles, hasta sonrisas abiertas y carcajadas sin motivo. Incluso, hay
una que ya tiene nombre: sonrisa timida, que consiste en bajar la
cabeza, con los ojos a medio abrir para luego tapar su boca con una
mano. Con este juego la mujer trata de "hacerse la dificil".

e Se arreglan: La mujer que quiere llamar la atencion del hombre
arregla sus ropas, aunque éstas no estén ni arrugadas ni en mal estado,
para que él se fije en su cuerpo. Las mas osadas, pueden levantar un
poco sus faldas cuando se dan cuenta de que no reciben la atencién que
desean.

e Humedecen sus labios con la lengua: Es un modo de llamar la
atencién hacia una zona que para muchos bidlogos es un espejo facial
de los genitales femeninos, lo que comunica una etapa de madurez
sexual y su interés en el sexo.

e Asienten con la cabeza: Mientras escucha al varén, la mujer mueve
su cabeza dando el mensaje no verbal de que si estd dispuesta a
aceptarlo.

e Exponen su cuello: Voltea la cabeza hacia uno de los lados de modo
que parte del cuello quede desnudo.

e Se inclinan hacia adelante para acercarse momentaneamente al
hombre.

e Solicitan ayuda: Esperan a que el hombre acomode su silla o hacen
sonar los hielos en su vaso para que él note que esta vacio y le ofrezca
otro trago. La mujer también puede dejar caer algo al suelo, en espera
de que él se lo recoja.

e Se acicalan: Esta técnica requiere de la participacion de ambos sexos,
pues implica "hacerse carifio" de un modo menos explicito. Puede ser
en forma de palmadas en la espalda, tomarse las manos o tocarse el
pelo.

Sentido del humor
Desconfia del monje y del guerrero que nunca se rien: se toman a si mismo
demasiado en serio. )
PROVERBIO JAPONES

Haga reir, el humor es un buen lubricante social. Riase de si mismo. Nunca
reirse de ninguna persona, pueden pensar que al sacar defectos del préjimo con
tanta facilidad, en otra ocasidn se reird usted de su actual interlocutor.

Si no es usted chistoso o gracioso, mejor no intente pasar por un humorista.
Tener sentido del humor implica una cierta deportividad, pero no quiere decir que
es usted un humorista profesional. De todas maneras, si algun chiste o comentario
sabe que ha funcionado alguna vez, puede seguir funcionando. Conviene observar
después la reaccién. Si ha sido fria, se acabaron los chistes.

El sentido del humor es una actitud ante la vida, no es ser gracioso, aunque a
veces puede coincidir.

Autoconfianza
Con todos los grandes embusteros se produce un hecho digno de notar al que
deben su poder. En el acto concreto del engafio se ven poseidos por una fe en
si mismos: es esto lo que llama la atencion de una forma tan milagrosa y tan
poderosa a la gente que les rodea.
F. NIETZSCHE.



Mantenga un aire de seguridad y autosuficiencia, como si controlara el mundo.
Si empieza algo con la moral de acabarlo mal o no acabarlo, seguramente lo
cumplird. Estas profecias no fallan.

Si estd un poco escaso de estas cualidades, hay una forma muy sencilla de ir
entrenandose. Juegue a juegos de cartas que impliquen jugar de "farol". Cuando
alcance ese habito, piense que la seduccién es otro juego.

Autocontrol
Un hombre razonablemente enamorado puede actuar como un loco, pero no
deberia ni puede actuar como un idiota.
DE LA ROCHEFOUCAULD

Este punto es muy importante. Durante todo el libro se insiste en este tema
y aqui no podia ser menos. En la seduccion queremos que la otra persona (o
grupos de personas) hagan lo que nosotros queramos, y que ademas lo hagan
encantados.

De mala manera podemos controlar a los demas si nos controlamos a nosotros
mismos. La seduccidon con las personas es como tener un pez en la mano: si
apretamos poco se escapa, si hacemos demasiada fuerza, el pez se escurre.

Hacer ofertas que no se puedan rechazar
El nombre mas bonito para cualquier persona es su nombre de pila.
DALE CARNEGIE

Nunca le dé a nadie la oportunidad de decir que no. Inconscientemente hara
gue siempre le responda que si. Vaya haciendo las propuestas poco a poco, de
forma que no las pueda rechazar, tal como se explica en el capitulo 4.

Ocultar el juego
Lo malo del amor es que muchos lo confunden con la gastritis y, cuando se han
curado de la indisposicion, se encuentran con que se han casado. El verdadero
amor sélo se presenta una vez en la vida... y luego ya no hay quien se lo quite de
encima.
GROUCHO MARX

No ensefiar todas las cartas de la baraja de una sola vez. Todos sabemos
cuando nos estan seduciendo, pero no nos gusta que nos lo digan claramente:
pierde todo el encanto.

Suspense
Mostar al principio algo de indiferencia, pero hacerse notar (nadie ama lo que
ignora).

Hacerse indispensable
Hacerse indispensable. Mas se saca de la dependencia que de la cortesia; el
satisfecho vuelve inmediatamente la espalda a la fuente. La primera leccion de
la experiencia debe ser entretenerla, pero no satisfacerla; asi se conserva la
dependencia que los demas tienen; incluso la del Rey.
BALTASAR GRACIAN



Hacerse indispensable y luego quitar de golpe todo el interés, cuando menos lo
esperen. Tras eso, aplicar paulatinamente la regla anterior.

No hay que hacer que puedan valerse sin usted. La mejor forma es crear
una relacién de dependencia. Deben depender de usted, por lo menos de forma
emocional. Cuando lo conseguimos, todo el mundo hace voluntariamente lo que
nosotros queremos.

Deshacerse de usted sera un desastre para la otra persona: tiene que verlo
claro y sentirlo de forma diafana.

Si conoce secretos de la otra persona que soOlo usted sabe, es también
indispensable. Insinle esto de vez en cuando para que no lo olvide.

Ser impredecible
Confundir a los contrincantes significa actuar de tal manera que les impida
mantener la mente en calma. Intenta varias maniobras segun la oportunidad del
momento, haciendo pensar al contrincante que ahora vas a hacer esto, después
lo otro, y a continuacion algo distinto, hasta que veas que empieza a estar
desconcertado, y asi ganar a voluntad.
MIYAMOTO MUSASHI (EI Libro de los Cinco Anillos)

Nunca mantenga un comportamiento predecible y siempre amable, tiene
que ser cambiante e impredecible. Emplee cierto misterio, pero no se haga el
misterioso. A todos nos atrae el misterio, es bueno emplearlo.

Nos gusta reconocer pautas y patrones en las acciones de los demas.
Siendo predecibles, damos sensacién de que se nos puede controlar. Si nuestro
comportamiento no parece tener forma ni objetivo, mantiene a todo el mundo
desconcertado. No lograran entendernos y se consumiran intentandolo. Tampoco
conviene abusar, llevado hasta el final puede asustar e intimidar.

Hay que actuar a veces de forma repentina e impredecible, hasta de forma
caprichosa. Evitar la rutina de comportamientos, esto creara interés por nosotros
en el ambiente en que nos movamos. Se hablara, se daran explicaciones de
nuestro comportamiento, estaremos en la mente de todos.

Rompa el ritmo. Utilice la técnica del estimulo intermitente: un dia se da toda
la atencion del mundo y al siguiente ninguna, asi en forma alterna: atencion-
indiferencia. No hay que llevar ritmo en nada de esto.

Sélo nosotros sabemos la verdadera causa de tales cambios.

Amagar una retirada
La ausencia disminuye las pequefas pasiones e inflama las grandes, al igual
qgue el viento apaga una vela y atiza un fuego.
M. DE LA ROCHEFOUCAULD

Cuando vea que empieza a mostrar interés simule una retirada y luego finja
indiferencia. Este truco lo suelen muy a menudo las mujeres, y puede ser empleado
con buenos resultados por los hombres.

Emplee la teoria de la plancha. Tiene una plancha delante de usted y no
sabe si quema o no. ¢Que es lo que hace para saber si ésta le puede hacer una
guemadura? Primero la toca muy rapidamente, tiene una primera impresién, pero
no es suficiente: parece que no quema. La toca un instante mas que el anterior
y se retira para ver si esta vez se ha quemado. Si se fija, cada vez estara unas
décimas de segundo mas en contacto con la plancha hasta constatar que no hay
peligro: esta fria y se puede tocar.

Este mismo simil puede ser aplicado con la seduccién, intrusiones y retiradas
viendo la respuesta que obtiene en cada momento. No se puede entrar a saco



irrumpiendo arrasadoramente sin saber si los pasos que va dando en cada
momento tienen una respuesta positiva.

Mas despacio, hay que ir mas despacio, tanteando el terreno y retirdndose
unos instantes o minutos. Todo esto le hace deseable y le aleja del arquetipo del
pesado y patoso. Si obtiene una respuesta positiva no debe lanzarse con todos sus
recursos de golpe. Haga esperar. Es importante el dar a entender que uno tiene
muchos amigos, que se desenvuelve socialmente con soltura.

La teoria de la plancha también se puede aplicar en el contacto fisico, una persona
que sabe tocar lo justo en el momento adecuado irradia una calidez y un afecto
muy agradable. Hay que aprovechar un momento en la conversacion (porque se
seduce hablando, no lo olvidemos) para tocar en el brazo, como si cogiera a la otra
persona. A la vez que la toca mirele a los ojos, no tiene que ser mucho tiempo ya
gue puede hacerse muy incomodo. Retirese y estudie su reaccidon. ¢Cree que le
ha gustado? Espere y siga con lo mismo mas adelante. {¢Nota rechazo? Retirese,
ya sabe donde esta la "frontera". Permanezca por su zona y evite hacer mas
"incursiones" por el momento. Como en la plancha, si vemos que no hay peligro y
somos bien aceptados se puede ir subiendo el nivel tanto de contacto fisico como
de conversacién. En este Ultimo podremos tocar temas mas intimos.

Ahora que parece que todo va bien, hay que desaparecer un rato. Ya sé que
esto no viene a cuento: "écoOmo voy a desaparecer un rato si todo va bien?". La
teoria de la plancha es un elemento fractal y asi como es en lo pequefio es en lo
grande. Observe la reaccidn y vuelva con la otra persona si la situacién se vuelve
un poco tensa o demasiado desconcertante. Pero retirese, eso le da valor y da
tiempo para pensar y reubicarse. Si al regreso le estd esperando tiene realizada la
mayor parte de la seduccion.

Paciencia
Hay que ingeniarselas, por encima de todo, para que cada una de nuestras
acciones nos proporcionen fama de hombres grandes y de ingenio excelente.
NICOLAS MAQUIAVELO

Sea paciente, aprenda a esperar y recoger la cosecha a su tiempo. Precipitarse
puede llevarnos al fracaso. Hay que seguir los ritmos y los tiempos de la
seduccion.

Constancia

No desprecie ninguna ocasién, recuerde que todas las conquistas son horas
vuelo que entran en su curriculum. Con un buen prestigio de seductor o seductora,
las conquistas son mas faciles.

Al final; el que la sigue, la consigue. Aplicar la estadistica: de cada cien intentos
por lo menos diez tienen que ser un éxito. Con el tiempo, subiran los resultados.

Ser realista

Mas vale conquista en mano que cien proyectos... A lo mejor nos es inalcanzable
la persona de nuestros suefios, pero a otra persona de buen ver si que es posible
el seducirla. Para que una seduccion tenga éxito debemos elegir la "victima"
adecuada.



No perder el tiempo
Estaba con esa mujer porque me recuerda a ti... sus 0jos, su cara, su risa... De
hecho, me recuerda a ti mas que tu.
GROUCHO MARX

Inténtelo en todo momento, en todas partes, con cualquier ocasién. Nunca se
sabe... Todo vale para acumular practica y conocimiento, tanto de los aciertos
como de los errores. Sin embargo, si hay claras sefales de no poder seguir
adelante con éxito, abandone el intento y pruebe con otra persona.

Atrevimiento

iVoto al diablo que sois osado! El secreto es no darles a entender que se las
quiere. No ir nunca tras ellas. Que ellas vayan detras de ti. Hay que avivar el fuego
del amor con el abanico de la indiferencia... GROUCHO MARX

Creo que es mejor ser impetuoso que prudente, porque la fortuna es mujer, y
si se desea dominarla, se puede ver que se deja conquistar por el audaz mas que
por aquellos que actuan friamente. )

NICOLAS MAQUIAVELO

Sea atrevido: si lo ha pensado, hagalo. iMejor arrepentirse de haberlo intentado
gue nunca haberse atrevido! Hay una cancién de Joaquin Sabina que dice que "no
hay peor nostalgia que la de lo que nunca ocurrid..."

Sopese las opciones: si por atreverse llega a buen término la seducciéon, merece
la pena y si por no atreverse la pierde, esta clara la eleccion.

Suele ocurrir a veces que personas que consideramos inaccesibles por fisico,
atractivo, inteligencia o cualquier otra virtud acaban estando solas. Todo el mundo
piensa que esa persona es demasiado inalcanzable y como consecuencia, nadie
osa ni siquiera intentar seducirlas.

Ha habido muchos casos de modelos femeninas o de bellezas espectaculares
gue nadie se atreve a abordar. Hagalo usted, se sorprenderan de que se atreva
y se lo agradeceran. La seduccién ird mas rapida que en otro caso. Si es usted
mujer, sepa que a los hombres de buen ver también les sucede lo mismo.

Un poco de pimienta
En relacion con las mujeres, tengo que decirte que no existe ninguna de
nosotras que no prefiera un poco de trato aspero a una excesiva consideracion.
NINON DE LENCLOS, Cortesana en la Corte del Rey Luis XIV en Francia.

Es mejor tener cierto punto de sinvergiienza, calavera o picaro que pasar por
un tonto remilgado. No sea empalagoso.

A veces, y de forma muy estudiada, conviene provocar ciertas discusiones, que
deberan ser controladas y sobre temas que no afecten seriamente a la relacion.
Emplee la tactica de la plancha.

Con esto conseguiremos varios objetivos:

e Saber cdmo piensa esa persona.

e Observar sus reacciones ante estimulos negativos

e Si la situacidén se escapa a nuestro control, ceder lo justo para parecer una

persona razonable y dialogadora, argumento que se puede emplear en futuras

discusiones.

De todas formas, conviene no abusar de esta especia (pimienta), puede ser
perjudicial.



Retirada
Si puedes ganar la batalla, lucha; si no, retirate.
MAO TSE TUNG

Cuando nada le resulte, aprenda a perder y a retirarse a tiempo sustituyendo
este contacto con algln nuevo proyecto.

Repase todas las acciones que ha realizado e identifique donde esta el error.
Intente no cometerlo la proxima vez.

También habra tenido aciertos, conviene adquirir mas practica para que
cualquiera de ellos lo logremos hacer sin pensar, de forma automatica y natural.

Buscar el punto débil
Encontrar el punto débil de cada uno: éste es el arte de mover las voluntades.
Es mas una destreza que determinacion. Es saber por donde se ha de entrar a
cada uno. Primero hay que conocer el caracter, después tocar el punto débil,
insistir en él, pues infaliblemente se quedara sin voluntad.
BALTASAR GRACIAN

Toda persona tiene una debilidad, encuéntrela y expldtela. La mayoria de las
personas solo buscan el reconocimiento y el carifio como personas. Exactamente
como usted y como yo, querido/a lector/a.

Use la adulacidn, diga lo que quieran oir.

Puede descubrir al nifio desamparado que todos tenemos dentro. Si ante ciertos
estimulos una persona tiene una reaccion infantil, es de ese tipo de personas.

En este caso, si rebelan un gusto secreto o un capricho oculto, concédaselo. No
se podran resistir a usted. Debe tener en cuenta que un rasgo muy exagerado, a
menudo esconde su contrario. Un exterior puritano puede esconder mucha lujuria,
un aspecto de mucha valentia puede tener detras a un cobarde. Descubra qué hay
tras las apariencias.

También puede llenar vacios. Todos somos en cierta medida inseguros e
infelices. Los que lo son en mayor grado, tienen dificil el ocultarlo. Usted sera el
encargado de suplir estas carencias: al inseguro, déle certezas; al infeliz, busque
la causa de su dolor y curelo.

La otra persona es especial

Si es usted un/a seductor/a casado/a, no recurra al viejo truco de que se lleva
mal con su otra parte. El seductor declara que es todo un éxito y su matrimonio
perfecto, pero que la persona objeto de sus halagos tiene algo que ninguna otra
persona tiene.

No haga comparaciones. No hable de sus anteriores conquistas, nadie le ha
preguntado. Si le preguntan por otra persona, diga parte de la verdad, pero nunca
diga que fue alguien excepcional. La persona excepcional es la que esta ahora con
usted.

Un poco de ética

Recuerde que el seductor tiene su ética. Nunca cante una conquista, ni haga
gala de sus proezas. Si verdaderamente es un gran seductor, no hara falta que lo
diga: lo hechos hablan por usted.

Sea humilde. Es muy importante no presumir de seductor. Dime de qué
presumes y te diré de qué careces, dice un refran espafiol.



Sorpresa
No obrar siempre igual. Asi se confunde a los demas, especialmente si son
competidores. No hay que obrar siempre de primera intencion, pues nos captaran
la rutina y se anticiparan y frustraran las acciones. Tampoco hay que actuar
siempre de segunda intencidn, pues entenderan la treta cuando se repita.
BALTASAR GRACIAN

Tenga detalles inesperados pero no agobie con obsequios. No haga obsequios
desmesurados, ponen a la otra persona en situacidon incomoda. Tenga en cuenta
que ofrecer regalos que no se pueden corresponder pueden llegar a crear
resentimiento y odio, emociones que hay que evitar.

Romanticismo
Aparente ser moderadamente romantico, pero nunca estUpidamente
romantico.

Celos

Dé celos de vez en cuando, pero no se exceda. Mejor que darlos, es insinuarlos.
Recuerde que un verbo muy usado en la seduccién es insinuar. A veces,
simplemente con conjugar este verbo es suficiente, no hace falta mas.

Anticiparse a la ruptura
Si tiene buenos indicios de que la otra persona va a cortar la relacidon, anticipese
y actle usted antes.

APLICACION DE LAS REGLAS

A lo largo de su vida, las personas han sentido en si mismas muchos intentos de
seduccidon por parte de otros. Por supuesto, todos desdefiamos lo vulgar, corriente
y habitual y no todos los intentos de seduccidon hacia nosotros han tenido éxito.
Por lo tanto, es necesario ser original y fuera de lo corriente - sin caer en lo
extravagante - para tener ciertas garantias de llegar a buen término la empresa.

En primer lugar, supongo que ya sabe que lo que la mayoria de las personas
dicen no tiene nada que ver con lo que realmente quieren. Generalmente hablan en
clave, pero usted ya sabe descifrarla... Por otra parte, creo que a muchas personas
les iria muy bien adoptar ese comportamiento y no expresar tan directamente sus
pensamientos. El que en muchos paises haya libertad de expresion no implica que
haya obligatoriedad de expresion.

Una persona realmente no quiere que su pareja que sea como ella, lo que
quiere es a alguien que las haga sentir hombre o mujer, alguien que haga que se
sienta especial. Alguien con misterio, con morbo, atractivo, de manera que estar
con esa persona sea diferente, divertido, estimulante...

Por supuesto, si tiene una fortuna, tiene éxito o tiene un fisico deslumbrante no
dude ni un momento en "amortizarlo" y exprimirlo a tope sin llegar a tener mal
gusto y ordinariez. Hay que tener clase. Pero lo que no hay que hacer jamas es
convertirse en lo que la otra persona quiere.

En segundo lugar, las mujeres nunca o en muy pocos casos llamaran por
teléfono para concertar una cita, por mucho que lo deseen. Tienen pavor de
parecer demasiado interesadas, y en el caso de que le llame por cualquier
circunstancia, que sepa que estd muy interesada en usted. Lo que creen es que



los hombres se toman a la ligera la seduccién, o por lo menos de forma mas
superficial que ellas. En general piensan que a los hombres no les rige la vida
por el tema del amor, y a ellas si, por mucho que lo nieguen. Estan todo el dia
pensando en que van a ponerse, en que van a decir y todo eso, aunque esto ultimo
cada vez se puede aplicar mas a los varones. Las mujeres desean mas que nada
en el mundo estar enamoradas, y lo que mas quieren es ser seducidas. Siempre
buscan a alguien de su entorno para enamorarse, aunque no valga gran cosa,
pero han de tener algo. Piense en todo esto y utilicelo en su provecho si es usted
hombre. Si es usted mujer, puede no estar de acuerdo con esta afirmacion, pero
asi lo ven los hombres. Y ya que asi lo perciben, si es usted mujer, obre también
en consecuencia a esas ideas.

La Accion

Es el tema de empezar a entablar relacién con la otra persona, de romper
el hielo. Antes de empezar a hablar con la otra persona, hay que tomar ciertas
precauciones con el lenguaje. Se asegurara el éxito y evitara frustraciones.

Asegurese primero un buen contacto ocular. Cruce la mirada. La segunda vez
que cruce la mirada manténgala un par de segundos mas de lo acostumbrado y
sonria. Su sonrisa debe ser leve, carifiosa y amistosa. Observe su reaccion: si le
devuelve la sonrisa, todo va bien. En caso contrario, insista unas dos o tres veces
mas. Si todo va bien, adelante; en caso contrario, desista.

Ahora pasamos del lenguaje no verbal al verbal. Por supuesto, el cuerpo sigue
emitiendo sefiales en gran cantidad. Légicamente le preguntara por su nombre
pero hay que buscar algo original y que haga sentirse especial a la otra persona.
Puede resultar una frase estupida pero segun el tono que utilice y lo que diga
después puede ser la clave del éxito. Gaste su nombre. Empiece o acabe las frases
con coletillas del estilo "éverdad, (nombre)?”, "éNo crees, (nombre), que...?" y
similares.

Si percibe que la otra persona empieza a decir expresiones del tipo "que
interesantes son mis amigos porque hacen tal o cual cosa"” o frases del mismo
estilo, lo Unico que puede hacer es intentar una digna retirada. Hay mas personas
que esperan que usted las seduzca, no se acaba el mundo por un fracaso. En
caso contrario puede llamar su atencién con cosas divertidas sin llegar a hacer el
ridiculo.

Hay ciertos trucos de lenguaje corporal que indican si todo va bien y discurre
con suavidad:

e En un grupo de personas, la que estd interesada en usted, le sefialara
inconscientemente con la puntera de su zapato. Fijese en cuanto pueda. Esto
también se puede controlar a la "competencia".

e Imite de forma discreta sus gestos. Por ejemplo, si apoya su cabeza en la
mano derecha, haga lo mismo.

e Si inclina ligeramente la cabeza, es sefal que tiene interés en usted. Como
ya se ha comentado antes, haga usted lo mismo.

El Beso

Supongamos que ya ha pasado unas horas hablando con la otra persona, y ya
sabe si estda comprometida con alguien y su predisposicion a seguir adelante.

Usted es una persona que se fija en los detalles y habra observado que la pareja
realiza ciertos sighos de acicalamiento: se arregla continuamente el pelo, se estira
la ropa, sus pupilas se dilatan (sefal de agrado).

Llega el instante mas largamente esperado. El beso. Lo normal es que el hombre
sea quien bese a la mujer. Si es usted mujer, ya sabe que gestos de abandono debe
hacer para que el hombre la bese. En el caso del hombre, también debe saber



cuando realiza la mujer esos gestos, y lanzarse a darlo. Lo que le puede pasar es
intentar darle un beso sin pedirselo. Y aparte de llamarle atrevido es probable que
no haga nada mas. Aunque luego sepa que si que queria... La psicologia no es una
ciencia exacta, y menos en las relaciones de seduccion.

Después del Beso

Una vez que ha pasado todo eso, en el caso de que quiera salir con la otra
persona y que se enamore de usted ha de seguir ciertos pasos:

Si le da el numero de teléfono, no la llame cuando le diga, sino mas tarde, para
desbaratarle los planes y que crea que no le interesa mucho, lo que hace que la
atraiga aun mas. Me refiero a un dia o dos como mucho, no es necesario esperar
diez anos...

Todos queremos una persona que nos haga sentirnos hombres o mujeres, y
no a alguien como su mejor amigo que les lleve la razén y que haga todo lo que
quiera. No me refiero a que si le dice que vayais al cine, usted le diga: "Pues no,
vamos al teatro", sino que simplemente no haga todo lo que la otra persona dice
gue quiere, porque acabard hartandose y aburriéndose.

En los didlogos, tenga cuidado. Haga que escucha y memorice todos sus gustos,
pero sin que se entere. Por ejemplo, preguntele que comida le gusta mas y llévele
o pidale que le lleve el dia siguiente a cenar ahi. Pero no le pregunte cual es su
comida favorita. Si le dice que la comida china, no pregunte si el cerdo agridulce
es su favorita. Vaya al restaurante, invite y observe lo que pide.

Mire a la otra persona cuando le hable, y preguntele cosas sobre ella. Haga
cumplidos: a todos nos gusta que nos lisonjeen. No mire a otras personas del
Mmismo sexo que su pareja, ni por supuesto haga comentarios valorativos: usted
sOlo tiene ojos para su pareja. Si es usted varén, no comparta la cuenta nunca al
principio. Nunca hable de si mismo todo el rato. Si lo hace, riase de algun aspecto
irrelevante de su vida o cuente anécdotas divertidas. No cambie de tema porque
le aburre lo que dice.

Haga algun regalo. Normalmente son los hombres los que hacen regalos a las
mujeres, pero en el Siglo XXI todo cambia. La otra persona ni se imagina que a
los pocos dias de conocerse va a tener uno. La sorpresa sera impresionante y le
encantara. Insisto en que deben ser regalos sencillos y elegantes, nada de objetos
excesivamente caros ni espectaculares.

ARMAS DE MUIJER

Estrategia 31: "Utilizar una mujer para tender una trampa a un
hombre.”
LAS 36 ESTRATEGIAS CHINAS

Cuando el hombre es bastante apasionado, teme que ella se una con otro,
cierra los ojos ante las ofensas y por miedo es muy generoso. Dé placer a quien
no es fiel, y maltrate al amante apasionado; cuando viene el mensajero de otra
persona muy importante, aunque la mujer con el tiempo acabara dedicandose al
primero que se ofrecid, no interrumpiendo la reconciliacion, pero sin abandonar
al amante que le es fiel. Mantenga relaciones con quien es apasionado y dulce,
aunqgue atienda también al otro; una vez que le haya sacado dinero, complazca
al hombre que la ama. La mujer experta se reconcilie con un acompafnante ya
disfrutado, examinando muy bien perspectivas, beneficios, gran amor y amistad.

KAMASUTRA



Aqui podra hallar toda una coleccion de trucos y artimanas para conseguir
seducir a casi cualquiera. Use su atractivo natural para tener a los hombres en
sus manos. A pesar de que otras mujeres le digan algunas cosas poco agradables
sabra que lo Unico que tienen es envidia... y la envidia es mejor despertarla que
sentirla. De todas maneras, conviene controlar la envidia ajena, es peligrosa.

Estos secretos y trucos probablemente los haya visto en acciéon toda su vida.
Hasta es probable que los haya utilizado en algin momento, con o sin intencion.
Las mujeres, solo por el hecho de ser mujeres, encantan a los hombres (y algunas
veces a otras mujeres). Aprenda a utilizar sus atributos naturales y su condiciéon
de mujer.

Hermosa y atractiva

Si es usted hermosa y atractiva, utilice esos dones naturales. Un buen ejemplo
de ello es la "Ley de lo Prohibido". Mientras que algunas mujeres recorren las
calles usando pantalones cortos que apenas les cubren el trasero, sin ropa interior,
y un diminuto "top", usted por lo menos llamara la atencién tratando de cubrir
algo de su cuerpo. Si la persona, o las personas que esté tratando de manipular
buscan de una mujer con apariencia de chica facil, quitese la ropa recatada y no
uses mas que minifalda.

Los hombres correran tras de usted si usa un bonito suéter, siempre y cuando
se le noten los pezones. Encantara a mas hombres, si se inclina un poco y en lugar
de "mostrarseles", les muestra algo de sus bonitos panties, o bien algo de sus
ligueros. Entonces, deje que su imaginacion se desboque.

Cuando use faldas a la altura o por encima de la rodilla, procure utilizar también
medias altas, para que cuando camine, se pueda ver la parte de arriba de las
medias cuando se alce un poco la falda. éPor qué? Porque hay algunas cosas que
la gente cree que no deberian verse.

Esas son las mismas cosas que siempre se procuran mirar a hurtadillas. Y a la
gente le encanta sentirse sucia, especialmente a los hombres. En cambio, esas
adolescentes que muestran todo lo que tienen, no sélo se les ve mal, sino que
no dejan nada a la imaginacién, pierden todo su "misterio”. Se les puede ver
el escote, sus senos, su ombligo, su trasero... y desafortunadamente a veces
podemos ver mas. Cual es la gracia, si ya se puede ver todo, y no dejan nada a la
imaginacién, nada para fantasear.

Es usted poco atractiva.
Para algunas personas, la mente es una de las cosas mas sensuales que
existen

Si no es atractiva, Uselo o utilice otras capacidades.

Sea excéntrica, sea el centro de atencién, misterio y asombro. Haga que la
gente quiera saber mas de usted, de donde viene, despierte su curiosidad. De la
misma manera, si lo mejor que tienes es su mente: Usela. Empléela para averiguar
que es lo que impresiona a la gente, Usela para saber que la manera como viste y
habla, y hasta su peinado, afectara la manera como la gente le percibe.

Uselo, sabiendo que para algunas personas, la mente es una de las cosas mas
sensuales que existen. Intercambio mental: hay personas que se vuelven locas por



profesores, bibliotecarios, archivadores... éPor qué? Porque tenian en si mismos la
confianza que sélo puede traer un vasto caudal de conocimientos. Su apariencia
era lo de menos, lo que en realidad importaba era que su cabeza era un cimulo
de inteligencia, de informacién, de poder.

¢Sabe cocinar? ¢Puede preparar cuatro platos tan buenos que hagan morir de
envidia y verglenza al resto de los mortales? Entonces manos a la obra. Tome
algun curso de cocina y que todos los hombres del grupo se sorprendan de su
habilidad, o mejor aun, ensene. ¢Sabe coser? Haga cosas, cosas hermosas,
clubrase a si misma y cubra su casa con sus hermosas creaciones. La gente lo
notara.

Preste atenciéon a la manera como los ambientes, situaciones y estados de
animo le hacen lucir y sentir diferente, y cdmo la gente que esta a su alrededor
le trata.

Todas estas cosas pueden ser utilizadas para su beneficio, no importa cual sea
su apariencia, jamas lo olvide.

La piel del camaleodn

En ocasiones hay que adoptar una imagen para conseguir resultados. A
continuacion veremos las mas comunes. Hay mas disfraces: su imaginacion pone
el limite.

FETICHISTA

Aunque el vestirse asi a diario puede ser inapropiado, debido al trabajo y a
la reaccidon que causard, algunas personas prefieren vestirse asi. Para muchos
hombres, una mujer que vista con ropas ajustadas, un par de tacones y un
buen maquillaje es bastante atractiva, especialmente si necesitan y/o quiere ser
dominados. Al vestirse asi tendra que interiorizar que se trata sélo para algunas
personas, no para todo el mundo. Asi que lo mas probable es que prefiera reservar
esta ropa para cuando vaya de copas, o asista a cierto tipo de actividades.

Si es de las que les gusta ser el centro de atencion, ciertamente recibira mucha
mas si se viste de esta forma. Obviamente algunas reacciones seran negativas,
especialmente de parte de otras mujeres, pero si puede soportar o ignorar sus
criticas, entonces no hay problema. Como podrd imaginarse, materiales como
el PVC, el cuero y las prendas elasticas son extremadamente incobmodos, no le
dejan a la piel mucho espacio para respirar, por lo que debe prepararse para sudar
mucho.

También es de esperarse que muchas personas le digan cosas desagradables
(y que lo sea o no, la verdad no importa), asi que si espera que la gente le tome
en serio y considere el hecho de que puede ser tanto sensual como inteligente, lo
mas seguro es que tendra que probarlo por usted misma.

DISFRAZ DE MUCHACHO

Nunca he entendido por qué una mujer querria vestirse asi, pero muchas
mujeres prefieren hacerlo. Personalmente, creo que hay demasiadas similitudes
en como se visten los hombres y las mujeres. Obviamente las mujeres tienen
cuerpos muy distintos a los de los hombres. Asi que, épor qué habria de utilizar



el mismo tipo de prendas? Para esta pregunta, las mujeres suelen tener dos
respuestas:

1. Es mas cdmodo que un vestido

2. No tengo tiempo para ponerme un vestido, ni tampoco tengo que
hacerlo.

En cuanto a lo de "cémodo", creo que una falda, o un vestido, es mucho mas
comodo que un par de pantalones. He de admitir que a veces los tacones pueden
ser incobmodos, pero es cuestiéon de acostumbrarse. Ademas no tiene que usar
tacones altos pues aunque sean mas sexis no son nada practicos. Pero no duele
tener un par de zapatos con un tacéon de pocos centimetros de alto.

Y en cuanto a "no tengo tiempo" o bien "no tengo que hacerlo"... bueno, no, no
tiene que hacerlo, pero ciertamente seria para su propio beneficio, debido a estas
dos palabras atractivo sexual, y eso puede llevarle mas lejos de lo que piensa. éNo
tiene tiempo? El ponerse un vestido lleva el mismo tiempo que ponerse un par de
pantalones. No necesita un maquillaje complicado en el que tardes veinte minutos;
basta algo de lapiz de labios y colorete y estara lista. Asi que por todas las excusas
gue tenga de no quiere "vestirse" ninguna de ellas es valida, a excepcion de una.
Esa es que de verdad se siente mas atractiva y mas cdbmoda con una camiseta y
un par de pantalones.

LA COLEGIALA

Deberia ser obvio para cualquier mujer que esta apariencia llama mucho la
atencién. La expresion basica de una colegiala es una falda corta y ancha, medias
a la altura de la rodilla y coletas en el cabello. La mayoria de hombres mirarian dos
veces si vieran una mujer caminando por la calle vestida asi. La razén para ello es
que, cuando piensan en una chica joven, los hombres suelen asociarla con alguien
pura, virginal, curiosa o ingenua.

Basicamente, una chica "facil de convencer" y que puede ser utilizada y
manipulada a su antojo. Pero, iqué poco saben! El hecho es que seran ellos los
gque seran manipulados, siempre y cuando juegue bien su juego, y no descubra
todas tus cartas.

Su apariencia externa puede ser la de alguien tonta, una chica facil que no
sabe nada de la vida, cuando en realidad sabe exactamente qué es lo que esta
haciendo.

Cuando use una apariencia como ésta, es mejor cerrar la boca. Lo que quiero
decir es que conviene actuar como una chiquilla ingenua, alguien que no sea
muy inteligente y que no entienda palabras complicadas. Seria un gran fallo por
su parte vestirse asi y enfrascarse con alguien en una conversacion filosofica.
Recuerde que estd vistiendo como lo haria una chiquilla de trece afos, asi que
actle como una chiquilla de trece.

LA MUJER SOFISTICADA

Esta serd la mejor apariencia a tener si trabaja en una empresa donde es
necesario que todo el mundo le tome en serio. Pero no se preocupe, puede seguir
jugando con la mente de los hombres. En lugar de pantalones, use falda, una
blusa o una chaqueta ajustada y ligueros con medias altas (no panties).



Finja no saber que hay alguien alrededor y agachese para recoger algo del
suelo. Mas de uno en la oficina podra tener un amplio panorama de sus medias y
ligueros. Creeran que se descuidd, por lo que su sorpresa sera mayor, y estaran
muy lejos de sospechar que lo hizo a propdsito, por lo que no sélo dara la apariencia
de ser una mujer profesional, sino también muy seductora.

Lo mas seguro es que atraiga todo tipo de hombres, pero la mayoria seran
hombres pasivos y sumisos. Esto se debe a que da la apariencia de ser una
mujer fuerte e inteligente que sabe lo que quiere. Manipular hombres sumisos y
obtener cosas de ellos siempre ha sido muy facil. Claro, si eso es lo que piensa
hacer. El Unico inconveniente es que se apegan muy facilmente y probablemente
traten de aferrarse a usted. Y en cuanto a los hombres dominantes, es facil llamar
su atencidon pero mantenerla es mucho mas dificil, por lo que serd mas dificil
maniobrar y manipularlos.

A la hora de manipular hombres, algo que debe tener siempre presente es
nunca hacerle saber lo que estad haciendo, a menos que él sea extremadamente
pasivo y le guste sentirse humillado y que se aprovechen de él. Pero la mayoria
de hombres no son asi, asi que tiene que actuar muy sutilmente para que jamas
sepan exactamente qué es lo que esta haciendo, o planeando hacer.

Hay mas trucos, pero si le cuento todos, sabra tanto como el que aqui escribe.
Y eso es un gran error de seduccion...

SEDUCIR A UN HOMBRE

Cortejada, una doncella tiene que tomar por esposo al hombre que considere
un refugio, un placer, bienintencionado y fiel. Cuando, sin tener en cuenta ni las
cualidades, ni el aspecto, ni siquiera la experiencia, ella busca un marido por
sed de riqueza, incluso rivalizando con otras esposas, entonces una doncella no
debe engatusar a un hombre colmado de buenas cualidades, fiel, competente,
rebosante de pasion, que la corteja con todos los medios. Mejor un esposo pobre,
pero fiel, y que, sin tantos méritos, solo piensa en ella, mas bien que uno al que
aspiran muchas, porque esta colmado de buenas cualidades.

En general los ricos tienen muchas esposas que se comportan con liberalidad;
felices por fuera, son desconfiadas, aunque no les falte el placer externo. Pero, si
hay que cortejar a un plebeyo, o a uno que tiene el pelo blanco o a uno que esta
siempre de viaje, no vale la pena la unién. A quien corteja sdlo por capricho, o
se dedica a jugar y a engafar, o todavia tiene mujer a hijos, no es digno de la
union. A paridad de cualidades, entre los cortejadores sélo un pretendiente es el
escogido; y este cortejador vence a los demas, porque en él hay por naturaleza
amor.

KAMASUTRA

Dicen que lo esencial es invisible a los 0jos, sin embargo, la mirada de un hombre
nunca puede permanecer ajena ante ciertos atributos femeninos. Le contamos los
encantos ante los cuales ningln exponente del sexo masculino se resiste.

Mas de una mujer abordara este capitulo segura de obtener todas las respuestas.
A los hombres sélo le gustan los pechos y los traseros, dirdn convencidas de haber
acertado, pero... ¢éno seria subestimarlos demasiado?. Si bien es verdad que el



aspecto fisico importa, al menos en la primera impresion, también es cierto que
ninguna relacion se sostiene sélo a fuerza de lo externo.

Ciertos canones de belleza son irresistibles para la mayoria de los hombres,
pero ninguno esta dispuesto a compartir su vida con una mujer que soélo le ofrezca
un cuerpo hermoso para ser admirado. Y tal es asi que no son las formas, sino las
actitudes lo que mas valoran ellos.

El erotismo es uno de los requisitos que encabeza la clasificacion de las
preferencias masculinas. Lo llamativo es que, en casi todos los casos, los hombres
parecen separar, y a veces en forma casi irreconciliable, el sexo del amor.
Lamentablemente ellos a veces olvidan que mantener relaciones sexuales con
una mujer también puede ser un acto de amor.

Qué detestan los hombres de las mujeres
La escritora Alejandra Vallejo-Nagera, autora del libro E/ amor no es ciego,
se encargd de estudiar muy bien las preferencias masculinas. Claro que cuando
indagd sobre todo aquello que a ellos les hace perder la cabeza, también descubrid
lo que los saca de quicio. Si es usted mujer tome nota y seguramente sumara
unos puntos a su favor:
- Que hagan el amor con maquillaje
- Que no sepan besar
- Que se pongan caprichosas o quejosas en la cama.
- Que sean descuidadas con su vestimenta y en especial con su ropa
interior.
- Que hablen maravillas sobre sus ex parejas
- Que acepten tener una relacion sexual por hacerles "un favor" a
ellos.

Las debilidades de los hombres inteligentes
Segun Antonio Bolinches, el autor de E/ arte de enamorar, ningin hombre
inteligente se resiste a:
- Las mujeres que escuchan mas de lo que hablan
- A las que aprendieron a mantener relaciones simétricas
- A las que aceptan mas criticas de las que emiten
- A las que son permisivas
- A las que detectan facilmente sus valores
- A las que aprendieron a modelarse a si mismas.

Para escribir su libro Bolinches realizé una encuesta a 200 hombres solos. Tras
indagar en sus preferencias el autor de E/ arte de enamorar concluyd que el 80%
de los entrevistados reconoce que elige a las mujeres por su aspecto fisico. Sin
embargo, la mayoria de los que se dejan seducir por lo que ven, confiesa que casi
nunca logra resolver el vacio afectivo que sienten, a pesar de tener a su lado una
mujer bonita. En otras palabras, la belleza parece nos ser suficiente para lograr
estar bien en pareja.

Lo que seduce a un hombre en su primera impresion
Anne Campbell trabajé sobre una muestra de 125 hombres solteros, no
comprometidos, para escribir su libro Hombres y mujeres, atraccion y rechazo.
Asi llegé a los siguientes resultados a la hora de definir que les atrae a ellos a
primera vista:
-43% de los hombres se fijan en los pechos
- El 39% de los hombres se fijan en las nalgas
- El 18% de los hombres se fijan en las piernas



- El 12% de los hombres se fijan en los ojos

- El 6% de los hombres se fijan en la sonrisa

- El 2% de los hombres sucumbe ante la cintura

- El 2% de los hombres presta especial atencién a la voz

- El 1% de los hombres se fija en el comportamiento social
- El 1% de los hombres se fija en el estilo.

- El 1% de los hombres se fija en la elegancia y el porte

Detalles romanticos para conquistarle

Mantener encendida la llama del amor es algo que se consigue dia a dia con
pequefios detalles que ayudan a que el romance nunca muera. El romanticismo
llama a su puerta, abra y descubra un mundo nuevo. El no lo olvidara. Ni usted. Si
quiere despertar todos sus sentidos... lo conseguira con el detalle.

Crear un espacio romantico puede ser la mejor manera de hacer ese encuentro
con su pareja algo inolvidable para ambos. Porque no es cierto que ellos no
den importancia a esas cosas. Crear "ambiente" es la manera de "tatuar" en el
recuerdo y para siempre esa noche de amor. Deje que el romanticismo impregne
la habitacion y se apodere de los sentidos y le garantizamos el éxito.

A continuacién, le ofrecemos algunas pistas para conseguirlo:

Luces y velas

Con o sin olor convierten cualquier espacio en un entorno acogedor e intimo,
propicio a la confidencia, al intimismo, al encuentro. Una luz céalida y suave sirve
para entrar en ambiente, a diferencia de lo que provoca la iluminacidn fuerte de
un fluorescente.

Por el contrario, también el color rojo (siempre y cuando no sea demasiado
agresivo) aumenta la excitacidon. Por lo que, si quiere, le aconsejamos tapar la
lampara con un pafuelo de este color (vigilando que no sea peligroso) o bien
comprar directamente una bombilla del mismo color.

Prendas sexis

La lenceria fina (sea cual sea su estilo) es extremadamente eficaz a la hora de
despertar los sentidos: tanto la vista como el tacto. Este tipo de prendas son suaves
a la piel y al contacto, ademas de muy sugerentes. ¢No es esa su intencién?

Sabanas suaves

Una buena ropa de cama, con un tacto suave y de colores calidos servira para
gue ambos se deslicen por ella sin tirones o incomodidades. Ademas, dado el juego
gue se establece entre la pareja, resulta mas efectivo poder deslizarse libremente
y dejarse llevar en una cama comoda, suave y sin impedimentos.

Musica de fondo

Aunque no es del todo necesaria para una noche de amor, la musica es un
componente ideal para acompafar durante una velada romantica. Eso si, resulta
primordial el buen gusto a la hora de la eleccién y el pensar en la pareja antes
de decidirse (melodias que sabemos que agradan, por ejemplo). Como consejo
especial, le sugerimos una musica suave y melddica que se pueda seguir con el
movimiento de los cuerpos. Seguir el compas de una musica agradable despierta
todos los sentidos. Y a él... lo volvera loco de amor.



Olores agradables

Los aromas suaves de rosas o lavanda intensifican las sensaciones de placer.
Pero le recomendamos que no abusar de ellos ni de otros, porque un exceso de
perfume puede acabar aturdiendo. Ademas, es preferible usar perfumes suaves
que no apaguen nuestro olor corporal, ya que son nuestras feromonas las que
provocan mayor atraccién sexual.

Tenerle siempre enamorado
A medida de que evoluciona una relacion, es normal que afloren las diferencias,
aunque también lo es que se establezcan fuertes raices que afiancen la relacion.
Pero, recuerde, no basta con enamorarse y ya esta. Una buena relaciéon hay que
trabajarla dia a dia
Sin animo de resultar pesimistas, debemos advertirle que el amor hay que
regarlo dia a dia, de lo contrario, se marchita. éCOmo hacerlo sin resultarle
cargante e insistente? Con algunas normas que debes aplicar a rajatabla: .
- Sobre todo y ante de empezar, la norma general es: NO SE ENGANE.
Tras una primera cita o, como quien dice un periodo corto de tiempo, no
puede haber decidido si su pareja es o no "su principe azul". Comportese
con naturalidad, mostrandose tal y como es. Sdlo asi él se relajara y
podra ser él mismo. Para que lo haga, sobre todo evite acosarle con
preguntas, mucho menos las referidas a sus antiguas relaciones
personales (ex novias, otras relaciones sexuales...).
- No es necesario que dia a dia haga un esfuerzo por agradarle.
Recuerde que "esfuerzo" quiere decir "forzar", y que, en consecuencia,
todo lo que haga pueda resultarle forzado y poco natural, lo propio de
una mujer insegura y manipulable. Lo repetimos: sea usted misma, sin
que eso signifique ni "agobiar" ni adoptar "una actitud pasota y esquiva"
con su pareja. Digale lo que siente, pero no por temer a perderle no le
deje respirar.
- Muéstrese comprensiva y apdyele cuando lo necesite. Eso es algo que
le agradecera por la ayuda que supone. No es necesario que "enjabone"
su autoestima y exagere, la clave: primero, ESCUCHAR vy, sélo después,
ACONSEJAR. Solo de esta manera el consejo sera util para quien se
siente agobiado.
- No crea que para que la relacién funcione debe siempre mostrarte
divertida, ocurrente y vital. Si le quiere, sabra entender sus momentos
bajos y disculparlos. Muchas mujeres creen que para que una pareja sea
feliz no debe haber lugar para el aburrimiento, sino siempre diversion.
Pero las cosas no van asi: se trata de comportarse como uno es y
saber disculparlo a él si ese dia no tiene un dia demasiado bueno. Si le
presiona para que se alegre o le recrimina su tristeza, sera dificil que no
se moleste.
- No juegue siempre con él a darle celos. Asi no se lo ganara. Ya
hemos visto que un poco de celos viene bien, pero sin pasarse. Y saber
cuando se esta a punto de pasarse requiere una gran sutileza. Muchas
mujeres creen que coqueteando con compaferos, amigos o extrafos
ante la mirada de su pareja sirve para despertar el instinto de ésta. Pero
no olvide que eso significa también jugar con fuego. Algunos hombres
pueden llegar a obsesionarse con el tema y reaccionar con desilusion,
una discusion, o incluso de manera violenta. Y si lo hace, como se
ha dicho anteriormente, hagalo con cabeza y sobre todo con mucha
precaucién y medida. Observe sus reacciones y obre en consecuencia.
Su objetivo es aumentar la pasién, no incinerarla...



- Si se equivoca, rectifique. La actitud de la que no se mueve de sus
trece puede crispar a tu pareja, sobre todo cuando esta claro que no
tiene razén. Reconocer las culpas es un buen paso para afianzar una
relacion. Si su pareja observa que sabe escuchar y esta predispuesta
a cambiar su actitud sin enfadarse, se lo agradecerad y sabra valorar
el esfuerzo que hace, con lo que ocupara su mente en un sentido muy
positivo.

- Hacer frente a las preocupaciones (cuando no las diferencias) con
espiritu constructivo y pequenas dosis de humor es una cualidad que
deslumbrara a su pareja. Intente comprender que en una relacion hay
gue tomar miles de decisiones y que tomarlas ademas sin contar con
el otro puede dafar su autoestima y provocar que acabe pensando que
es usted egoista o mandona. Intente hacerle saber que lo importante
es que todo se decida entre los dos e intentar buscar asi el equilibrio:
hoy cedes tU, manana yo. Conviene ceder en asuntos sin importancia.
Tiempo habra para que ceda él en temas de mayor calado. Intente
ofrecer varias soluciones a las decisiones a tomar: asi, elija la que elija,
él siempre escoge tu alternativa.

- Evite resolver los problemas en la cama. No intente ocultar los
problemas bajo las sabanas, una actitud mas propia de aquellos que no
saben cdmo comunicarse con su pareja y que tras una discusion y los
consiguientes silencios y tensiones se encuentran en el dormitorio y el
sexo arreglandolo todo. Pero recuerde que sélo es por unos dias. Las
cosas no se arreglan de este modo. Tapandolas no evitara que vuelvan
a surgir.

- Evite enfrentamientos. Hablando se entiende la gente. Si busca el
enfrentamiento, seguramente no podra evitar los insultos y los gritos,
y eso es algo que deteriora hasta limites insospechados toda relacion.
Resultado: desilusion, rencor, e incluso odio. Tres cosas que poco tienen
que ver con el amor.

- Sorpréndale de vez en cuando con un detalle, un regalo, una llamada,
una frase romantica o erdtica. Es un error pensar que los hombres no
valoran este tipo de cosas, o que ni siquiera las perciben. Ahora, eso si,
sea original y evite caer en comportamientos demasiado manidos. éQué
tal una notita enganchada en la nevera, una sorpresa bajo la almohada,
un conjunto sexy a la hora de ir a dormir, 0 una cena a la luz de las
velas?



CAPITULO 7. MANIPULACION Y PERSUASION

En las artes marciales, en el transcurso de un duelo, es malo ser manejado
por los demas. Es deseable manejar a los adversarios con libertad, por cualquier
medio a vuestro alcance.

Miyamoto Musashi. EL LIBRO DE LOS CINCO ANILLOS.

JUSTIFICACION DE SU EMPLEO Y NEGACION DE SU USO

Cuando haya que decidir, alguien lo hara. Y es mejor que sea usted el que lo
haga y no otro. Por lo tanto, no es bueno que otro decida por usted, y es mejor
que usted decida por otros.

Hay una asignatura que no se ensefia en ningun Colegio, ni Escuela ni
Universidad. Se trata de la manipulacién, ya sea de personas o de grupos. Y la
manipulacién existe, negarlo es colocarse una oscura venda en los ojos. Es un
Juego, dentro del Gran Juego, en el que se participa de forma activa o pasiva.

A usted puede parecerle poco ético este tema, pero este libro no trata sobre
moral, habla sobre la cruda realidad. Y la realidad es que en cualquier organizacion,
sociedad, empresa o cualquier jerarquia humana, se conjuga el verbo manipular.
Usted decide si conjuga el tiempo “yo soy manipulado” o “yo manipulo”. En
general, nadie esta libre de ser manejado en cierta manera, porque aun teniendo
grandes parcelas de poder, siempre se depende en cierta forma de aquellos sobre
los que se ejerce el poder.

Podemos decir que en cualquier organizacién compuesta por tres o mas
personas, se debe aceptar la imposibilidad de jugar un juego pasivo. Y conviene
no olvidar que las organizaciones son impersonales, no tienen sentimientos y no
le agradeceran ningun servicio prestado. Muchas personas “han dado lo mejor de
su vida por su empresa” para que en situaciones de crisis prescindan de ellas sin
reconocer el noble esfuerzo empleado. Esto es una dura realidad que es bueno
aceptar. Todo lo que lea a partir de ahora es un analisis frio y racional sobre
como funciona la manipulacién y una guia para aprender a sobrevivir en este
ambiente.

Puede usted argumentar que la manipulacion deshumaniza. Y también deberia
pensar que la deshumanizacién ya hace tiempo que ocurrié. Conociendo las reglas
del juego podra usted distinguir el juego limpio del sucio. En un partido de futbol,
usted no se cuestiona si el portero al que le va a lanzar la pelota con intencién
de marcar un gol es padre de familia, santo, o criminal. Cada uno de los dos
esta en ese momento donde debe estar y haciendo lo que debe hacer. En el caso
de la manipulacién usted expresa su humanidad mediante las reglas del Juego,
haciéndolo con todos los recursos a su alcance.

En resumen, es hora de elegir entre manipular el poder con el mayor conocimiento
y habilidad posibles, obteniendo la satisfaccién de controlar su vida o ser victima
de la manipulacién ajena que lleva hacia la frustracion y la humanidad destruida
por el odio e impotencia de ser dirigido.



Un ultimo matiz: diferencie claramente su vida publica de la privada. Manipule
todo lo que quiera y pueda en su faceta publica y profesional, es parte del Juego.
Nunca lo haga en su vida privada, se saldra de tablero del Gran Juego y perdera en
los dos lados de su vida. Usted esta aprendiendo y practicando las reglas de este
Gran Juego en la vida publica para ser mas feliz en su vida privada. Esa felicidad
la contagiara a su familia o entorno particular. Usted no sera capaz de manipular
a quienes mas quiere, porque siempre se le volvera en su contra, es cuestion de
tiempo. Por lo tanto, a partir de ahora, se sobreentiende que todo lo que aqui esta
escrito sobre el tema se refiere a su vida publica y nunca a la privada.

PRIMEROS PASOQOS

Nadie que manipule hablara de manipulacion, asi como nadie habla de respirar,
aunque se haga siempre. Yo he leido muchos libros sobre cdmo obtener el éxito,
pero no analizan el manejo del poder. La manipulacion es como el agua para los
peces, no podemos vivir sin ella.

WANG XIAO PHILLIPS, Empresario de Hong Kong

Quizas le suenen las siguientes frases, pueden ser suyas o haberlas oido a
otras personas: “Me esfuerzo por ser competente en mis tareas, no eludo mis
responsabilidades, casi siempre hago mas horas extras o me llevo trabajo a casa
y sin embargo veo que en la empresa otros ascienden y yo sigo en el mismo
puesto”. En el mundo de los negocios (y en casi cualquier organizacion) ya no vale
la filosofia del trabajo duro. Si aun sigue usted estos principios, deberia superarlos.
No he dicho que no sean validos, simplemente son insuficientes. Debe sumarle
otros conceptos. Olvide el idealismo y trabaje de forma clara y realista.

Si oye a alguien hablar de valores éticos y morales, sigale la corriente. Y ademas
razone que: o esa persona esta tratando de manipularnos o es un pobre infeliz que
quedara atascado para siempre en el lugar que ahora estd. Usted también puede
hablar de valores morales, nadie se lo impide. Pero no se lo crea.

Atendiendo al nivel jerarquico hay tres tipos generales de manipulacién:
ascendente, lateral y descendente. Las tres se basan en identificar las debilidades
de personas o sistemas.

Manipulacion ascendente es la realizada sobre sus superiores o personas
con mas poder que usted. A ellos ya les tocd practicarla, ahora esperan lo mismo
de usted. De hecho, les gusta y esperan que usted lo haga. Es necesario saber
guiénes son “los de arriba”. Un mal célculo al respecto puede causar el efecto
contrario. Hay que efectuarla sobre el inmediato superior, hacerlo sobre el
superior de éste es muy peligroso. Si se salta un escalén, su jefe directo hara lo
posible por hundirle. En el caso que decida seguir adelante debe evaluar si su
jefe es un perfecto indtil y estd a punto de ser despedido, va a ser jubilado por
edad en fechas préoximas o si se va a crear otro departamento y su jefe directo
entiende que usted no es una amenaza para su puesto. Soélo entonces, y con
mucho cuidado, puede intentarlo. Debe ser tan cuidadoso como andando dentro
de un campo de minas.

Manipulacion lateral se lleva cabo con nuestros colegas del mismo nivel. Gran
parte de toda manipulacion es una observacion atenta y meticulosa. Este tipo



de manipulacién permite empezar a practicar las primeras habilidades en este
curioso arte. Este tipo de manipulacién es menos arriesgado que hacerlo con los
superiores. TOmelo como un entrenamiento. Puede ser que algun compafiero no
le vea la gracia a que usted se dedique a entrenar sus habilidades con su persona
e inicie una ofensiva contra usted. Entonces, cambie de nivel y espabile, empieza
una batalla en serio.

La manipulacion descendente trata del control de los subordinados.
Aparentemente es la menos peligrosa. Pero piense que ellos también juegan a
lo mismo. Puede dejarse inflar el ego por sus subordinados si ello le sienta bien,
pero usted ya sabe lo que esta ocurriendo y no le afecta. En el momento que se
lo crea, el adulado (usted) pierde y el subordinado gana. Su verdadera utilidad
es conseguir informacion y difundir la que a usted le interese. Como usted
ya conoce quién es quién en cada subordinado y con qué personas se trata, debe
lanzar poco a poco datos para que lleguen a oidos de quien le interese.

Tenga siempre presente que su meta fundamental es el control del poder. Ya
hemos visto muchas veces que se debe practicar un gran autocontrol, asi como
hacerlo perder a quien convenga. Ante una situacién, no debe responder de
forma automatica. Aprenda a reconocer y aprovechar las oportunidades, mas
tarde sera capaz de crearlas. Usted tiene un radio de accién en el que tiene el
control. Mas alld de esa zona, todo es borroso y reina la incertidumbre. Si alguien
intenta hacerle rebasar esa zona, debe ganar tiempo, no debe perder la libertad
de accién. No deje que le hagan tomar decisiones precipitadas o bajo presion,
no pierda el control. Si blasfema, grita o se enfurece, usted lo hara porque sabe
qgue ésa es la mejor solucién para esa situacion. Lo ha hecho porque estaba todo
preparado, es comedia. A la gente se le manipula porque esta asustada, pasiva o
insegura y usted ya sabe evitar estos estados de la mente. Con su autocontrol ya
sabe identificar estas situaciones y puede controlar a quienes controlan el poder.

En ocasiones tendra que emplear la manipulacidn ofensiva cuando se mueva en
una nueva direccién o con el objetivo de mejorar su situacién, ya que ese es su
ultimo objetivo. Otras veces usara la manipulacién defensiva para protegerse de
una ofensiva lanzada por otra persona. La ofensiva le dara la victoria y la defensiva
la seguridad. Veamos un caso practico:

El Sr. Navajas fue destinado a un departamento estable y con buen ambiente.
Sdlo avanzaria destruyendo la estructura actual. Las primeras acciones ofensivas
fueron quejarse que el Sr. Inocencio le trataba mal. El Sr. Inocencio, empleado
mas antiguo, tuvo que elegir entre hacer aquello de lo que se le acusaba
(contraatacar) o no hacer nada y ser acusado de lo mismo. Optd por ser amable
con el Sr. Navajas y todo el mundo hablaba de la hipocresia del Sr. Inocencio.
Al cabo de un tiempo, el Sr. Navajas habia reemplazado en muchas tareas al Sr.
Inocencio. Su manipulacién ofensiva cre6 muchas simpatias.

El Sr. Inocencio debié haber detectado la ofensiva del Sr. Navajas y haber
empleado una manipulacion defensiva basada en el descrédito. Una confrontacion
publica en el momento elegido por él le hubiera evitado el fracaso. Los que
emplean actitudes falsas, en general se intimidan por medio de un enfrentamiento
directo, las murmuraciones y maquinaciones se disuelven asi con gran facilidad.
El Sr. Inocencio no empled la observacion de la situacion, no se dio cuenta que
la accién no indica la intencién. Ignord que podia haber cambios en la estructura
y que su situacion no siempre seria estable. Debié haber empleado manipulacion



ascendente para tener a los jefes a su favor y en contra del Sr. Navajas, asi
como la descendente para estar informado de las acciones ofensivas de su rival.
Una accion mas contundente hubiera sido realizar una campafia de calumnias
mucho mas dura que la de su contrincante apoyada en las acciones anteriormente
descritas.

Habra notado que estamos en una sociedad competitiva. Si fracasa en su vida
publica, su vida privada no ird mejor. No confunda una manipulacién por adulacién
en el trabajo con un sincero afecto de sus seres queridos. Tendra su satisfaccion
personal cuando logre un objetivo por medio de la manipulacion. Manipule
por un propésito digno y su persona mejorara; hagalo por placer y perdera el
control. Recuerde que los sentimientos no tienen cabida en este Juego, olvide las
emociones. Usted no odia una maquina porque no funciona: la estudia, ve lo que
esta mal y actua. Si emplea una actitud emocional, la golpeara y el resultado sera
que usted se lastimara y la maquina seguira sin funcionar. Aplique este concepto
a la gente que va a manipular. Trate a sus emociones y a las personas que va
a manipular como objetos y a sus seres queridos como personas. Si lo hace al
contrario, caminara rapidamente hacia una tragedia: la suya.

MANIPULACION DE PERSONAS

Todos somos a la vez tres tipos de personas: la que creemos ser, la que los
demas perciben y la que somos en realidad. )
ANONIMO

Aristoteles establecié una distincion entre virtudes publicas y privadas. Cuando
un politico trata a la gente como objetos, tiene un notable éxito.

Consiste en el control que realizamos sobre los individuos para llegar a un
objetivo. Puede ser ofensiva o defensiva. Vamos a ver los tres tipos generales
de personas en funcién de como se pueden manipular. Rara vez se presentan en
su estado puro, aunque todos tenemos cierta tendencia hacia alguna de estas
clasificaciones. Podemos considerar los realistas, cinicos y los idealistas. Cada
una de las personas de estos grupos tiene una visién particular del mundo y cree
gue los demas la comparten o se oponen totalmente. Suponen que el mundo esta
dividido entre el bien y el mal, o en buenos y malos, nosotros y ellos. Esta vision
simplificada de los conceptos puede ser la palanca por la que inclinaremos el control
hacia nosotros. Hay que olvidarse de educar a personas con ideas tan simples y
de senalarles el camino. Sin herir su ego, usted aprovechara su simplicidad para
conseguir sus propdositos.

La observacion directa o unas simples preguntas seran suficientes para
encuadrarlo en el grupo indicado. Una pregunta inocente como “¢Cual cree que es
actualmente el mejor politico?” le dara la llave de la personalidad de cada persona.
El realista le citara los ultimos sondeos de opiniéon o sus ultimas declaraciones.
El cinico dird que todos son iguales: unos sinverglienzas. El idealista hablara de
todos o alguno de ellos como el mejor politico conocido hasta la fecha, el que va
a solucionar todos los problemas. Tras realizar unas cuantas preguntas similares
y una vez que conozca su opinidén, usted se unird a esta persona. Al menos, en
apariencia. No debe discutir, tiene que llevarlos hacia sus objetivos sin que se den
cuenta.



El Sr. Lince observd que el Sr. Hierro, varios escalones por encima de él en
la jerarquia, tenia obsesion por la puntualidad. Por lo tanto, dedujo que era una
persona realista. Cada vez que coincidia en una reunidon con el Sr. Hierro, le dirigia
una mirada penetrante y si le daba una opinidon, lo miraba directamente a los ojos.
El superior empezd a pensar que el Sr. Lince era una persona a tener en cuenta.
Mas tarde, adoptaron la costumbre (el Sr. Hierro pensé que la habia iniciado él) de
saludarse con un enérgico y firme apretén de manos. Cuando se conocieron mas,
el Sr. Lince le hablaba con frases breves y concisas. Nunca disertd ni hablé mas de
la cuenta. El mundo del realista es en blanco y negro, quizas un poco mas negro.
Cuando el Sr. Hierro le pidié un informe sobre una conferencia a la que los dos
asistieron, le presenté un documento muy corto y perfectamente estructurado. Los
realistas desconfian de los documentos muy elaborados y floridos. Los compaferos
del Sr. Lince, al ver que congeniaba con el Sr. Hierro, le empezaron a tratar con
cierto respeto. Habia logrado “ver” como pensaba su superior y satisfacia sus
necesidades mentales. Llegé a ser un clénico del Sr. Hierro y al hablar empleaba
frases como "“la gente practica como nosotros”, “la cruda realidad”, “los hechos
son los que mandan” y “"debemos ser implacablemente realistas”.

Con el tiempo, un manipulador con este éxito puede proponer cualquier
cosa con la casi certeza de conseguirlo. Aunque conviene seguir observando al
manipulado: los realistas suelen ser desconfiados. El Sr. Lince también se buscd
otros aliados por lo que pudiera suceder. Hemos visto la manipulacion positiva,
pero en ocasiones habra que usar la negativa:

En otra ocasion, el Sr. Lince tuvo que desacreditar a un realista. El Sr. Gris era
muy trabajador, diligente y tenaz, pero carente de imaginacién. Le hizo preguntas
en publico para poner de relieve las limitaciones del Sr. Gris. Lo enredaba en
discusiones sobre las consecuencias a largo plazo de los planes propuestos por él.
Pronto se considerd al Sr. Gris como una persona cuadriculada, fanatica y corto de
miras. Cuando el Sr. Gris hacia una sugerencia, el Sr. Lince la tergiversaba hasta
qgue la hacia aparecer de una sencillez casi infantil.

De lo tratado hasta ahora, habra usted deducido que como regla general para
los tres tipos de personas, la manipulacién positiva consiste en reflejar las ideas
de la persona a manipular; y la negativa, el enfrentar otro esquema de ideas
opuesto al suyo.

Los cinicos, gente negativa y escéptica, son faciles de vencer. Riase con ellos
de la gente que aun confia en la vida. Si quiere desacreditarlos, sugiera que su
modo de pensar es derrotista, pesimista y sin esperanza, en contra del progreso
y del futuro.

Los idealistas creen que la felicidad proviene de las relaciones humanas,
de la lealtad y la colaboracién. Sigales la corriente y seran suyos. Si prefiere
manipulacién negativa, plantee que a veces es necesario sacrificar a un individuo
por el bien del objetivo comun.

¢Y usted en qué grupo encaja? A estas alturas, ya deberia saber la respuesta:
en el que sea necesario para sus fines. Usted no tiene forma: si la adopta, otro
la aprovechara para atacarle. Si alguien inicia un ataque contra usted, cambie de
forma y contraataque con otra manipulacion ofensiva y personal.



Ahora conocera cémo se crea algo a partir de nada. Ya sabe que la gente
simplifica los conceptos y pone etiquetas a las cosas y a las personas. Lo hacen
para no tener que pensar, y eso no hay quien lo cambie, asi es la mente humana.
Por lo tanto, hay que aprovechar esta singularidad del pensamiento y la conducta.
Hagalo usted primero antes que otro lo haga antes.

Todas las personas que usted conoce tienen puesta una etiqueta: granuja,
trabajador, genio distraido, gafe, caradura, etc. Alguien inici6 la accién de colgar
la etiqueta, luego funciond y ya soélo se ve todo lo relacionado con ésta; el resto de
las cualidades que no encajan, no existen para nadie. Asi funciona la ilusion.

Paco y Pepe llegaron juntos a la misma oficina. Paco siempre sefAalaba de
forma sutil los errores que Pepe cometia. Con frecuencia lo llamaba "“el manazas”.
Tropezaba con las cosas, atascaba la fotocopiadora y la impresora, tiraba cosas
sin darse cuenta, etc. Era el payaso de la oficina. Por contraste, a su lado Paco era
un buen chico y eficiente trabajador. Pepe era el chivo expiatorio, la persona que
la gente necesita para culparle de sus problemas.

Ahora supongamos que le colocan a usted una etiqueta. Como ya sabe cémo
funciona, algo lleva ganado. Uno no se puede defender negandose a participar en
este juego. Si lo hace, le pueden llamar tipo raro, o cosas peores. En consecuencia,
debe crear una imagen. Piense qué imagen desea crear. Si quiere usar la de persona
trabajadora, tenaz, concienzuda puede empezar por su despacho. Recoloque sus
cosas, la silla, mesa, libros, armarios, etc. Exagere sus movimientos, deben dar la
impresion de mucha actividad. Cuando se mueva por donde haya gente, mire al
suelo con cara de preocupado. Nunca lleve las manos vacias, lleve un manojo de
papeles, carpetas, etc.

Podria preferir la imagen de persona muy sociable. Salude a todo el mundo de
forma casual. Preguntele a algunos por su familia. Sonria. Si se le da bien, cuente
algun chiste o anécdota. Siga por esa linea y su imagen cambiara. Sdélo usted
sabe que es una imagen, y que debe tener varios disfraces por si cambian las
circunstancias.

Para colocar etiquetas, no debe hablar mal de nadie. Sdlo insinuar o hacer
preguntas. Diga: “"¢Han notado que ultimamente el Sr. Gris tiene ciertos despistes?,
no lo esperaba de una persona tan eficiente”. Sefale la sugerencia y deje que los
demas hagan el trabajo. Con unas pocas frases a las personas indicadas, lograra
un gran rendimiento. Cuando empiece a calar la sugerencia, busque un incidente
gue se adapte como un guante y divulguela. Ya estd puesta la etiqueta, usted
sblo informd de un suceso. El arma mas util para controlar las actitudes es la
flexibilidad. La manipulacidon de las actitudes es un arte que no se debe emplear
dos veces seguidas de la misma forma.

Suponga que un colega siempre llega el ultimo a las reuniones. Cuando lo haga
varias veces, diga: "¢Tarde de nuevo?”. Después emplee el tiempo en hacerle
parecer impuntual, lento, poco enterado de lo que sucede. Usted no habla mal de
él, pero ha creado una imagen. De la nada.

No confunda “amistad” con “relaciones laborales”, le podrian manipular. Puede
usted hacer sentir a otros que su amistad es honrada y sincera, pero si alguien
obtiene con ello ventaja, obre con cautela. No pierda el tiempo en reuniones sociales
que entorpezcan su vida privada o no le valgan para progresar profesionalmente.



La Srta. Candida, joven, soltera y buena trabajadora, obtuvo un buen trabajo.
Los otros tres colegas, mas curtidos y veteranos, ademas de buenos manipuladores,
ocultaron sus celos profesionales. Uno la llevd a comer, otros le presentaron
Jjovenes solteros, le dieron buenos consejos y ella prosperd y aceptd su amistad.
Un dia ella les dijo que por la tarde tenia cosas que hacer. Le sugirieron que se
fuera temprano, nadie lo notaria. Uno de ellos se fue a ver al jefe de personal, que
era un fanatico de la puntualidad, y le dijo que la Srta. Candida se habia ido antes
de tiempo. El jefe de personal le indicé que la observara y le avisara si se repetia.
La semana siguiente le instaron a que repitiera la jugada. "Si suena tu teléfono,
nosotros contestamos y te cubrimos” le dijeron. Ella se fue confiada y acto seguido
la acusaron ante el jefe de personal. Al dia siguiente la despidieron. Cuando alegé
qgue los otros le habian dicho que se podia ir temprano quedé como mentirosa. El
jefe de personal se alegré de deshacerse de una persona asi.

Estas historias de "“amigos” son mas frecuentes de lo que usted cree.
Generalmente los amigos no compiten con usted, distingalos de los competidores.
Alternar con sus colegas es una parte necesaria de su vida social y profesional.
Si el grupo tiene sus aficiones, por supuesto que usted tiene las mismas, aunque
no le gusten. Usted no es el bicho raro, debe estar entre todos ellos, mezclarse,
informarse y manipular. En todas las organizaciones hay reglas no escritas sobre el
como comportarse, como vestir, qué se dice y qué temas son tabu, etc. Pudiera ser
gue hubiera varios bloques en donde usted se desenvuelve. Olvide sus simpatias y
piense friamente qué grupo tiene mas posibilidades de adaptarse a sus objetivos.
Pero no olvide que conviene saber pasarse a otro si las circunstancias cambian...

ADULACION

Nadie se cansa de oir hablar bien sobre si mismo.
ANONIMO

Adular es decirle a alguien que es como esta persona cree de si mismo que es.
Es la forma mas sencilla de manipulacidon y consiste en un refuerzo positivo a la
conducta. Cuanto mas insegura esta una persona, mas adulacién puede absorber.
Esta técnica funciona con personal recién llegado: unas palabras de alabanza por
su trabajo haran que incremente su dedicacion y eficiencia. Si vamos a usarla
en gran escala, conviene usarla a pequefas dosis, ya que puede volverse contra
usted si la usa indiscriminadamente. Su actitud no parecera sincera y perdera la
credibilidad.

Deben emplearse tres pasos. El primero es establecer la cantidad a emplear. Los
cinicos necesitan las dosis mas altas, pues tienen grandes dudas sobre si mismos.
Se deben emplear pequefias y frecuentes dosis de adulacion y aumentar poco a
poco hasta lograr el efecto deseado. Entonces, disminuya los halagos pero esté
presto a continuar en cualquier momento. Los realistas requieren dosis moderadas,
ya que desconfian de todo el mundo. En algunos puede causar el efecto inverso,
hay que ir con cuidado. Los idealistas necesitan muy poca adulacién. Un poco a la
semana es suficiente. Como se tienen en tal alta estima, con una pocas palabras
amables se refuerza lo que ellos ya saben: son casi perfectos.

El siguiente paso es vigilar a la persona objeto de la adulacion. Debemos estar
siempre alertas y halagar cuando haga falta. Déle la atencién necesaria sdlo



para lograr el nivel de adulacion que se necesita. No se pase o lograra el efecto
contrario u otro efecto inesperado. Por poner un simil, el primer paso seria llenar
de lubricante un motor totalmente seco y el segundo, reponer el aceite que se va
quemando.

El siguiente paso es hacer que el sujeto actle por si mismo. Unos alumnos
consiguieron mediante lenguaje corporal que el profesor estuviera siempre en
la parte izquierda del estrado. Cada vez que iba hacia ese lado, ponian cara de
atencién y se inclinaban hacia adelante. Si actuaba al revés, ponian gestos de
apatia y mostraban menos interés. En poco tiempo consiguieron que el profesor
estuviera donde querian. En resumen, usted no crea nuevas conductas, hace
aparecer las que estan latentes. Adular es llenar espacios en blanco, no es escribir
un nuevo libro.

Cada vez que el sujeto a manipular hace lo que queremos, usted le adula
ligeramente. Como ya estd acostumbrado a la adulacién, con ligeros toques es
suficiente. Si no hace lo que usted quiere, simplemente, niéguele la golosina. La
presién debe ser minima y en el lugar adecuado, es un “ajuste fino”, como cuando
usted sintoniza la radio una vez que ha encontrado la emisora. Un ligero toque en
el mando de frecuencia para sintonizarla perfectamente.

Unos ultimos consejos sobre este tema. Con sus subordinados, deje claro
gue se interesa por sus asuntos, pero que no es su psiquiatra, ya que eso no
conduce a sus objetivos. Si ha de adular, no lo haga en el territorio profesional
de esa persona (despacho, puesto de trabajo) ya que esta en el centro de su
vida profesional. Emplee lugares neutrales como pasillos, en la cafeteria, en los
servicios o ascensores. Intente, o mejor consiga informacién sobre la vida privada
del sujeto como nombres de esposa e hijos, edades, estudios, enfermedades, etc.
Emplee la lisonja cada vez que sepa de un éxito de un familiar o simplemente
pregunte por la salud de su madre enferma.

También conviene que le cuenten sus problemas, pero no se involucre ni
tome partido. Pudiera ser que la otra persona muestre odio por su esposa 0 su
suegra. No le eche mas lefa al fuego. La esposa que se fue de casa puede volver,
reconciliarse la pareja y usted sera recordado como quien difamé a su agradable
esposa. Debe proporcionar ejemplos positivos. En este caso podia decir que
muchos han sido abandonados y sin embargo ahora son felices.

No hay que emplear la adulacidn “en seco”. Las personas que usted adule deben
pensar que son ellas las que han empezado la conversacién. Empiece usted con un
pequefo apunte de su vida. Si responde de forma positiva, puede continuar.

Supongamos que usted dice que los fines de semana practica el ciclismo. Si
la otra persona le mira como si el tema no fuese con él, no hay nada que hacer,
pruebe en otra ocasion con otro tema. Pudiera ser que contestara que también le
gusta o que es aficionado a verlo por televisidn. Ya tiene el punto de apoyo para
ejercer la palanca, pronto podra hablarle de donde lo practica, lo mucho que se
esfuerza, etc. Los jefes de mas edad disfrutan contando sus historias de mocedad.
Cuente que usted es aficionado a la pesca y él le dird cdmo pescaba hace veinte
anos. Por supuesto, su jefe sera el mejor pescador de todos los tiempos y usted
escuchara con gran interés sus consejos sobre tan dificil deporte. Nadie se sacia
nunca de recibir atencidn, simplemente escuche.



Un buen truco para ambos sexos es el siguiente: pregunte con sincero
interés donde se arregla el pelo, pues le queda muy bien. Se sentird halagado
y posiblemente se lo diga. Usted ird a esa peluqueria y ya tienen un tema en
comun para poder adularle. Por otra parte, el personal de la peluqueria suele ser
un filéon informativo, aprovéchelo. Si se puede meter en el bolsillo al peluguero o
peluguera, hasta puede difundir la informacién que le interese.

Sabra que su trabajo de adulacién esta funcionando cuando la otra persona le
diga cuanto se parecen. Busque los puntos fuertes y los puntos débiles de los
demas. Las personas ven el mundo segun sus propios puntos fuertes y débiles. Por
lo tanto, su fortaleza es la que ellos sefialan y alaban en los demas. Sus debilidades
son las cualidades que desprecian en los demas o que no tienen importancia para
ellos. Donde suele golpear un boxeador a su contrario suele ser precisamente su
propio punto débil. Si a usted le estan golpeando continuamente el higado, esa es
la debilidad de su contrario. Identifique qué virtudes ensalzan e imite la conducta
gue le corresponda. Descubra que conductas deplora y censurelas con furia.

DIFAMACION

Los que desacreditan la manipulacion son los que desconocen como se usa
o tratan de esconder este hecho. Cuando una persona pregona de forma muy
continuada una virtud, generalmente esconde el vicio correspondiente a esa
virtud.

Es una variacién del engafio. En lugar de presentar una imagen enganosa del
mundo, se crea unaimagen falsa de una persona con la finalidad de deshumanizarla.
Se presenta una caracteristica negativa del individuo que oscurece sus cualidades
positivas. A todos nos gusta simplificar, es mas facil describir a la gente con una
faceta de su personalidad que definirlo en su totalidad. De todas maneras, la
difamacién es un arma de gran poder destructivo y debe manejarse con cuidado.

Para que tenga éxito, debe ser premeditada. Si se hace de forma irreflexiva y
sin método, se nota el juego y usted puede pasar por calumniador. Sélo se debe
emplear para lograr un objetivo que no se puede alcanzar por otros medios.
Difamar en exceso es contraproducente.

Sélo se debe difamar a una persona a la vez. Si lo hace con varias personas, los
demas sospecharan que es usted un calumniador y sera tachado de perturbador
0 poco sociable. Nadie debe sospechar que usted se beneficia de su campafa. Si
usted ha estado con malas relaciones con alguien, hay que restaurar la relacién
antes de empezar la difamaciéon. Debe usted aparentar, y hasta actuar, con buena
voluntad hacia su victima. Una vez realizada esta preparacién, debe encontrar
una imagen adecuada para este sujeto, asi como crear la ilusién para encajar el
engafo.

Hay que dar la vuelta al calcetin: si la victima es una persona alegre y
comunicativa, cambie la imagen hacia un hipdcrita sonriente. Si es timido o
retraido, pongale la etiqueta de engreido y elitista. Debe basarse en hechos reales
y proyectar su sombra. Busque el centro de la personalidad del individuo y cree
una version negativa y opuesta de ella.



Las imagenes construidas sin preparar no logran su objetivo. Debe realizarse
una campana fria y desapasionada, los sentimientos de amor y odio no funcionan
para este objetivo. También debe estar preparado para las calumnias que sobre
usted se lancen.

Otro requisito para que funcione es la repeticién. Hay que crear grupos de
imagenes que refuercen e concepto. Para alguien superficial, por ejemplo se
puede usar “payaso”, “tonto”, “bufén”, “presumido”, etc. Si alguien cuenta un
chiste o comenta algo gracioso, usted dira que le recuerda al comico de la oficina.
Los demas contaran mas cosas sobre esa faceta del sujeto.

Hay situaciones criticas que por si mismas generan este tipo de imagenes Por
ejemplo, cuando se trabaja con un plazo de tiempo limitado para acabar una tarea,
las personas tienen reacciones tipicas y estereotipadas. Hay que aprovecharlas.
Las personas con buen autocontrol que parecen estar calmadas y controlando todo,
adjudiqueles la imagen de seres frios, autdmatas, sin sentimientos, indiferentes y
reservados. Las personas nerviosas se vuelven irritables. Senale su egoismo, sus
malos modos, su irracionalidad y la falta de autocontrol. Asi logrard aumentar mas
aun su tension y hacer mas evidentes sus carencias. La gente de buen caracter
se lo suele tomar con calma. Tacheles de simples, crédulos y malos compafieros
que dejan en mal lugar a los demas haciendo trabajos extraordinarios que nadie
les pidid.

Otra situacion aprovechable es cuando por causa de ciertas situaciones se
producen errores. Hay tres reacciones muy comunes: unas personas se sienten
culpables, otras creen que no lo son y un tercer grupo busca a alguien a quien
culpar. A los que se sienten culpables, no les atribuya la culpa, haga que todos
se fijen en sus reacciones que demuestran su culpa. Con los que se sienten
inocentes, son “altivos”, “demasiado bueno para que sea verdad”, “ocultan sus
intenciones”, “son unos zorros”. Con los que buscan chivos expiatorios, sefalelos
como agitadores, personas que venden a cualquiera para salvarse ellos. Son

indecentes e inhumanos, intentan linchar al culpable.

Cuando se producen ascensos salen a la luz tres personalidades. Los agresivos
llaman la atencion por su oportunismo descarado. Comente que espera que
la empresa aun tenga algo de principios y de moral y haga justicia con ellos
negandoles el ascenso. Con las personas pasivas, sefiale que la mediocridad esta
bien para puestos inferiores, sin iniciativa, pero que no sirven para liderazgo
y para lograr grandes metas. El ultimo grupo son los desesperados que ceden
bajo presién. Pdngales la imagen de inestables emocionales, sefale sus signos
de debilidad emocional segun aparezcan: tartamudeo, mirada esquiva, manos
que tiemblan, etc. Hay mucho mas ejemplos y casos, usted ya ha entendido el
concepto y sabra aplicarlo a otras ocasiones que surjan.

La difamacion es el arma total y sélo se empleard en emergencias. Pero hay
personas que la emplean por sistema y usted puede ser su victima. Ahora veremos
como protegerse de este ataque. Si no hace caso de los difamadores, la imagen
que han creado de usted seguira creciendo. Si los combate de frente sera acusado
de persona agresiva y su actitud les ayudara en su tarea. Sin llegar a la paranoia,
debe aceptar que a lo largo del Gran Juego sera objetivo de esta daga florentina por
la espalda. Debe observar las sefiales de peligro. Esté alerta ante cualquier cambio
en su organizacién: un recién llegado, jubilaciones, reestructuraciones, ajustes
de plantilla, etc. Observe si sus colegas estan mas tensos que de costumbre y



cambian su actitud hacia usted. Estan reservados, vigilantes, le dirigen miradas
extrafas. Alguien le esta difamando. Si ahora usted cambia sus reacciones ante
los demas, le hara el juego al difamador. Siga actuando como siempre, no se
altere. Si lo hace, el difamador creara sobre usted la imagen que desee. Intente
observar quien es mas amable de lo ordinario. En un paisaje de relaciones frias y
distantes, usted notara un punto calido, alguien le sonrie mas de lo debido. Si es
un buen difamador, debe disimular su ataque manteniendo buenas relaciones con
usted. Ahora ya se ha asegurado quién es el culpable y es el momento de iniciar
el contraataque.

Hemos visto que en este tema todo consiste en manipular imadgenes mentales.
Debe usted primero evaluar su propia imagen, conocer sus puntos fuertes y débiles.
No permitirda que le hagan perder su confianza en si mismo. Intente averiguar
la imagen que usted proyecta y acéptela. Pida a ciertas personas escogidas su
opinidn sobre la imagen que usted genera. Controle su imagen y la que los demas
perciben. Una vez identificado su perfil, de forma suave, debe cambiarlo. Si ha
estado mucho tiempo absorto en su tarea y ha descuidado las relaciones con los
demas, invierta esta tendencia. Si ha sido al contrario, obre en consecuencia. No
realice el cambio de forma brusca, sea sutil. Este cambio de imagen bloqueara
al calumniador. Quedara en ridiculo si decia que usted estaba trabajando poco
cuando presente un trabajo largamente elaborado. Todos veran al culpable como
un infeliz cuando diga que no presta interés a las relaciones humanas y usted
ofrece una cena a todo su departamento. Debe ser flexible en su imagen publica,
no tener ninguna forma. No se vengue (por ahora, mas tarde habra ocasion).
Sugiera que esta persona debe tener un resentimiento irracional para recurrir
a estas tretas. Pregunte de forma inocente a qué se debe que siempre le esté
provocando. No emplee la fuerza, sonria y ridiculice su maniobra. Si se equivoca
y no le estaba difamando, tampoco hara dafio a nadie, no ha hecho acusaciones
directas. Su imagen siempre mejorara.

Recuerde que el objetivo de esta defensiva no es difamar al difamador, sino
revelar la falsedad de su intento, desenmascarando su finalidad.

AMENAZA

En las artes marciales individuales podéis amenazar por medio de vuestro
cuerpo, podéis amenazar por medio de vuestro sable, y podéis amenazar por
medio de vuestra voz. Lo que es esencial es hacer repentinamente un movimiento
totalmente inesperado para el adversario, aprovecharos de la ventaja del temor
causado y alcanzar la victoria en ese mismo instante y lugar.

MIYAMOTO MUSASHI

Nadie es inmune al miedo. Hay que buscar los temores ocultos de las personas
y amenazar su seguridad. Las amenazas crean temor e incomodidad y permiten
controlar las acciones de las victimas.

Insinle, sugiera, sefale. No emplee la amenaza de matén de barrio. Por
ejemplo, puede decir educadamente a una persona con la que no se lleva muy
bien en el plano profesional que se ha enterado por un viejo amigo suyo que su
hijo ha solicitado una beca de estudios en el extranjero. Casualmente ese amigo
suyo es quien concede las becas. En la misma conversacion deje caer lo que



quiere conseguir, la otra persona lo entendera. También puede hablar en tercera
persona, cuente una historia sobre alguien y lo que le ocurrid. Naturalmente, la
historia se adapta perfectamente a la situacién del sujeto a manipular.

Invada espacios de otras personas. Ya conocemos como se maneja el espacio
en el capitulo de Lenguaje No Verbal. El escritorio de cada persona es sagrado.
Habra ocasiones en que habrd que violar este santuario. Si quiere premiar a un
subordinado sin ascenderle ni gratificarle econdmicamente, mejore las condiciones
de su despacho. Haga lo inverso para castigarle, si es necesario, ponga su oficina
en el sétano. Puede observar en cualquier organizacion como van cambiando los
despachos segun se va subiendo de nivel. Es un distintivo no escrito del grado de
poder en una jerarquia.

Hay que saber cuando se esta a punto de invadir un territorio. Si usted solicita
usar un teléfono de otra persona y nota que el duefio vacila, diga suavemente
qgue no le importa usar otro. Fijese en las sefiales corporales como vacilacion,
parpadeo, tension y otras. Si eso ocurre, retroceda. A veces, el duefio dard un
paso atrds o se sentird acorralado. Retirese de forma suave y sonriente, no debe
tampoco dejarle en mal lugar por el mal trago pasado.

Pero si su estrategia se basa en una enérgica demostracién de fuerza, entre
en el territorio ocupado con una exhibicion de poder tan grande que sofoque
cualquier atisbo de resistencia. Recuerde que si empieza un acto de agresion
debe terminarlo. Nunca, repito, nunca lance una ofensiva y luego retroceda. Si
esta atacando, lo hara hasta el final y con voluntad de vencer (recuerde el primer
capitulo). De lo contrario, es mejor no iniciar el ataque. No comience batallas que
no puede vencer.

Aceche su presa como un ledn, con lentitud y seguridad. Los débiles se
encogen cuando usted se sienta en la esquina de su mesa. No les gustard, pero
usted estd dominando. Puede invadir mas aun pasandole la mano por el hombro,
acercandose a distancias intimas (menos de 30 cm.) o sentandose en su propia
silla. Generalmente cederan y se someteran a su ataque, reaccionaran con cierto
desconcierto, pero aceptaran su control. Todas estas acciones debe realizarlas con
firmeza y sin dudar. Un consejo: no use la agresion territorial por alimentar su
ego, le odiaran y despreciaran, sentimientos que no convienen a un manipulador
experto como usted. Debe ser temido, pero no odiado.

El mismo ataque puede ser psicoldgico. Pregunte por la vida privada de la victima,
salud, familia, economia, etc. Observe qué preguntas le incomodan. Guarde esa
informacién para el futuro o empiece el ataque si ese era su objetivo.

Use trucos de invasion verbal. Si alguien empieza una frase, acabela usted. Las
frases son personales y usted esta violando lo mas intimo, le duele que le corten
antes de tiempo. Invada y hagale callar. A veces no es necesario interrumpir de
forma tan descarada. Cuando alguien intente decir algo, tosa, muévase, mueva la
silla de forma ruidosa, distraiga. Es una amenaza y un comienzo de invasién. Una
vez que ha logrado su efecto y ha desequilibrado a la victima, siga con la invasién
escrita. Encuentre los fallos del argumento de la otra persona y mediante un
escrito corto y persuasivo dirigido a sus superiores llame la atencion sobre usted,
indicando que esta asumiendo la direccién del asunto.



La invasion escrita es mas duradera que la verbal. Si usted ha hecho una
incursion oral y ha logrado su objetivo, puede retirarse y congraciarse mas tarde.
Sin embargo, un ataque escrito es permanente, siempre se puede leer. Por eso,
debe usarse con prudencia, ya que la victima puede acabar odiandonos.

Otro territorio a invadir es el pasado de las personas. Investigue, pregunte,
busque episodios de los que la otra persona se averglience. Cuando obtenga
resultados, ya tiene el arma. En su grado maximo, se acerca al chantaje. Usted ha
detectado el punto débil (un familiar drogadicto, delincuente, etc.) y alude a ello
con discreciéon para ejercer presion.

Sea usted un profeta. Todos los profetas aluden al temor, a la incertidumbre.
Augure desastres, despidos, reorganizaciones. A todos nos gusta la rutina,
amenace con cambios bruscos. Alguien puede ser despedido, otros pueden ser
destinados a lugares lejanos, deje correr el rumor. Lo que usted recomiende les
salvara del caos futuro. Averiglie los temores ocultos de las personas y materialice
sus profecias de acuerdo con ellos. Es recomendable no hacerlo por escrito,
qguedan pruebas que el futuro dejara al descubierto. Si sus vaticinios son verbales
y ho se llegan a cumplir, diga que no le entendieron. Por eso, conviene ser vago
y ambiguo. Generalice, sea impreciso, no sea exacto o especifico. Cuando pueda,
lea o vuelva a leer a cualquier profeta o a los adivinos que tanto abundan. Notara
gue actian de forma similar. Aprenda de ellos, hay muchos. Para lanzar estas
profecias hay que buscar el momento adecuado. Espere a las ultimas horas de
la jornada, o cuando alguien esté abatido. Haga una espantosa prediccién. Si de
golpe se endereza y le pregunta qué dijo exactamente pidiendo detalles, cambie
de tema y no dé detalles. Deje que la idea anide en su mente. Dias mas tarde la
victima volvera a tratar el tema. Aflada mas oscuros presagios y manténgalo en
estado constante de temor. Ya lo tiene bajo control.

Generalmente, la amenaza es suficiente para lograr el temor creando
situaciones amenazantes. Sin embargo, habra ocasiones en las que debera
cumplir su amenaza, ya sea por que no produjo el suficiente temor o porque la
victima no se ha enterado de que la estan amenazando. Puede hacer dos cosas:
hacer evaporarse la amenaza de forma que la victima ni siquiera se dé cuenta de
que se realizé o puede cumplirla. Si la hizo en privado es facil fingir que nunca
existio. En el caso que la vaya a ejecutar, puede elegir empleando la fuerza que
su puesto le otorga o hacerlo de forma indirecta y solapada. Generalmente, la
segunda es mejor.

Para acabar con este tema, decir que las amenazas deben ser ambiguas, eso
le otorgara flexibilidad. Para ejecutarla, emplee cualquier medio de manipulacién
como difamacion, calumnia, retirada de apoyos y otras formas solapadas e
insidiosas.



SEXO

"Tiran mas dos tetas que dos carretas.” "Donde tengas la olla, no metas la
polla.” ~
REFRANERO ESPANOL.

Muchos jugadores del Gran Juego, disfrutan ejerciendo el poder tanto sexual
como profesionalmente. Refuerzan las emociones del poder con el juego sexual.
Son presa facil de la manipulacion. Sobre todo los ejecutivos con éxito de
mediana edad, que disfrutan poniéndose a prueba de vez en cuando. Por cierto,
la emocion de la aventura reside en la caza, no bajo las sabanas. Si lo piensa, es
comprensible; al tratar a las personas como objetos estas personas escapan hacia
el otro extremo: el sexo. Y lo buscan en el epicentro de su vida: su trabajo. Como
son diestros en la manipulacion por adiestramiento y costumbre, lo aplican por
instinto a la seduccién.

Todo lo que a continuacion se expone sobre este tipo de manipulacién vale
para ambos sexos, incluso para homosexuales. Todas las personas que realizan
sacrificios para ascender en una organizacion les llevan a intensificar sus impulsos
sexuales. Esto les crea un sentimiento de urgencia y de conseguir todo el sexo
que dispongan en el menor tiempo posible. Pero generalmente todo se queda
en fantasias reprimidas que generan frustracion. Emplee en su momento un
chiste subido de tono o una muy leve insinuacién sexual y sus efectos seran mas
grandes de lo que imagina. Juegue a la espera y observe. Fijese en qué eligen:
matrimonio, infidelidad, libertinaje, etc. y practique la comprensién sexual. Adopte
una compresiva actitud de disculpar su conducta y pensamientos, ya que esa
persona (jefe, colega o subordinado) hace lo que puede en esta vida, y équiénes
usted para juzgarle? Hay que investigar las preferencias sexuales del individuo
y usted lo hard mediante la conversacion y temas como aficiones, programas
de televisidon, revistas y lo que se le ocurra. Una vez tenga clara su orientacion,
comienza la accion.

Represente su papel de Compresion Sexual, preparese a actuar con el guién de
alcahuete, persona mayor autoritaria, amigo libidinoso, observador escandalizado.
Da igual que la otra persona sea hombre o mujer, homo o heterosexual, funciona
con todos.

Mucha gente se emociona ante la indefensa candidez, les hace surgir su
superioridad. Son romanticos que creen en la justicia de los asuntos humanos.
Sea usted la victima romantica, idealista y casi platénica y déjese llevar. Otros
son del tipo agresivo sexual, las personas débiles no les atraen, desean a alguien
con caracter. Estas personas responden bien a chistes subidos de tono y humor
zafio y vulgar. Se sienten orgullosos de su habilidad de manipular y necesitan que
siempre les digan que tienen gran éxito profesional y sexual. Siga la corriente a la
agresion y encaucela hacia sus objetivos. Existe el tipo pasivo sexual. Gustan de
un alter ego poderoso y dominante. Subliman sus deseos, suelen ser introvertidos
y un poco neuroéticos. Haga el papel de madre que amenaza con castigos cuando
se portan mal pero que los recompensa con su regazo cuando estan lastimados.
Estos son los tipos sexuales mas generales, hay mas y usted los ird descubriendo
y adaptandose a sus ilusiones para lograr sus objetivos. Empiece a practicar con
estos tipos mas “puros” y luego pruebe con tipos mas complicados. Por supuesto,
puede probar con sadicos y masoquistas, fetichistas, mirones y cualquier tipo



de personajes que todos somos en cierta medida. Como se dice coloquialmente,
“sigales el rollo”.

Si quiere iniciar una aventura amorosa en el trabajo, piénselo bien, porque
suele ser incontrolable. Una relacion que en principio era profesional pasa a ser
personal y se somete al control de la otra persona. Si logra acostarse con su
superior, tendra un triunfo temporal, pero en cuanto deje de ser el objeto sexual
de su jefe, sus comparieros manipularan al jefe y la situacién serad peor que al
principio. En resumen, se ha creado muchos enemigos: la esposa de su jefe (si la
hay), sus compafieros y su propio jefe cuando de canse de usted. Naturalmente,
esto también funciona para los hombres que se acuestan con sus superiores, sean
hombres o mujeres. Si consigue casarse con su jefe, otra persona en la oficina
tomara su papel original. En fin, usted vera lo que hace: o seguir el Gran Juego o
tener gratificantes relaciones personales.

Sin embargo, el verdadero poder surge de crear esperanzas de una aventura
amorosa, eso si que es manipulacién de primera clase. Un buen manipulador
o manipuladora usara los apetitos fisicos para sugerir un gran deseo sexual,
agregando matices romanticos y no satisfaciendo nunca el deseo. Sugiera vagas
pistas de que algun dia la otra persona alcanzara su satisfaccion. La sexualidad esta
compuesta en partes muy iguales de culpa y expectacién, combine sabiamente
estos dos matices. Evite estar mucho tiempo a solas con el sujeto en cuestidn,
mantenga cierta intimidad en ocasiones, pero no durante largos periodos. Haga
gue su relacion sea semipublica, es una buena palanca para manipular. Por ultimo,
suprima (si, suprima sin mas) de forma tajante sus instintos sexuales cuando
esté en el trabajo, ya que pasara a gran velocidad de manipulador a manipulado.
Mantenga los ojos abiertos y la bragueta cerrada.

PRESION

Las presiones son inevitables donde hay una organizacion o jerarquia. Cuanto
mas compleja es la estructura, mayores son las presiones. Frecuentemente, no
son constructivas, no se las reconoce, carecen de direccidon y causan irritacion y
“malas vibraciones”. Reconozca este fendmeno y sepa donde estan los controles;
uselos y mantenga a todos los que le rodean cociéndose a fuego lento durante el
tiempo que quiera. Hay muchos tipos de presién y vamos a explicar someramente
los mas usuales.

Presion emocional: Aunque ya he insistido mucho en el tema del autocontrol,
es inevitable que las emociones que sélo deberian funcionar en la vida privada,
se infiltren en la vida publica. Todos tenemos simpatias y antipatias, sentimientos
positivos y sentimientos negativos, amor y odio, confianza y temor. Estas
emociones siempre interactian y crean tensién en los sujetos. Por lo tanto,
debemos controlar nuestras emociones y las de los demds. Manipular basandose
en las emociones tiene un riesgo, son imprevisibles e irracionales. Dos sujetos
aparentemente similares, reaccionaran de formas muy diferentes al mismo
estimulo. O la misma persona también puede mostrar emociones dispares ante
la misma situacion dependiendo del momento en que ocurra. Conviene usar esta
presidén sobre sujetos que son bien conocidos. Hay que conocer su temperamento
antes de aplicar este tipo de presion. Puede descubrir sus debilidades haciendo



pequefas pruebas sobre asuntos sin importancia. Estas son unas de las emociones
mas comunes que puede trabajar:

Qdio: Es una de las emociones mas faciles de manejar. Todo el mundo odia a
alguien: a un companfero, al jefe, a un vecino, etc. La lista es muy extensa. Esta
emocion es una de las mas duraderas y perdurables. A su lado, el afecto y la
compasién son efimeras. Una vez que se ha identificado el objeto del odio de la
persona a manipular, cuente con él y hagalo surgir a voluntad. Mencione el objeto
odiado y la reaccién sera instantanea. Comparta con él esta emocion y se habra
ganado su voluntad y apoyo.

Ira: También llamada célera, es parecido al odio, pero veremos que hay grandes
diferencias. Es momentanea, no duradera como el odio. En el odio, la fuente de
la emocién es siempre la misma; en la ira, es impredecible. Si usted puede hacer
enojar a las personas, los tendra bajo su control. Busque a personas que se
alteran de tal forma que abandonan de golpe las reuniones o montan espectaculos
desproporcionados al estimulo recibido. Quien esta bajo su influencia no sigue una
conducta racional. Actlan en contra de sus propias ideas, traicionan a sus aliados
y reniegan de sus ideas. Al ser tan extremadamente irracionales, no hay una pauta
sobre la consecuencia de su ira. Una vez pueden traicionar a sus compaferos y
en la siguiente tener un ciego companerismo. Lo Unico seguro es su inconstancia
y falta de autocontrol durante los accesos de furia. Ya que él no se controla a si
mismo, sera usted quien le tenga bajo control.

Temor: Ya se ha explicado en la parte que trata sobre amenazas. Sélo decir que
el temor sirve mas para frenar la accion que para estimularla.

Codicia: Al manipular con esta emocion, se obtiene el efecto opuesto al temor.
Muestre beneficios y ganancias y obtendra el apoyo de personas que hasta puede
que le odiaran. Le seguiran con la esperanza de ganar mas dinero o parcelas de
poder.

Lealtad: La lealtad y el sentido del deber impulsa a las personas a realizar actos
de sacrificio. Presione sobre al lealtad y la gente hara tareas que en principio no les
gustan ni harian en condiciones normales. Es otra emocidn casi tan duradera como
el odio. Las personas leales son sujetos ideales para la manipulacién, siempre que
no les planteemos un conflicto de lealtades.

Piedad: Es una emocidon poderosa y poco explotada. La civilizacién occidental
es muy amante de los desvalidos, por lo menos mientras calman con ello su
conciencia. Siempre caen simpaticos los perdedores, los animalitos enfermos y
cosas por el estilo. Esta emocién es muy inestable; generalmente, el objeto de
nuestra piedad se convierte al poco tiempo en el blanco de nuestro desprecio.
Por tanto, hay que emplear esta emocion para casos breves y puntuales, nunca a
largo plazo. Como el temor, suele tener efectos paralizantes.

Favores: Son instrumentos de presién por ser deudas acumuladas que se
pueden cobrar cuando se necesite. Se hace con los favores como con los ahorros,
se guardan para cuando se necesiten. Intente hacer favores que a usted no le
causen esfuerzo y que sean valiosos para el que los recibe. Cuando los otorgue,
hagalo con elegancia, tenga clase. En la manipulacidn siempre se estd dando o
recibiendo. Usted siempre tiene buena voluntad para dar, y lo hace con amabilidad.
No sea orgulloso ni desagradecido. Cuando reciba un favor no considere ese gesto



como una bofetada, porque para su benefactor se convertird en eso y se habra
creado un enemigo. Sea humilde y agradecido.

Influencia: En Espana se llama “tener padrino”, alguien que desde las alturas
vela por nosotros. Si no lo tiene, debe buscarlos y crearlos. Cuantos mas tenga,
mas grande sera su efecto. Segun el Principio de Peter, el empuje hacia arriba
en la jerarquia es proporcional al producto (que no a la suma) del nimero de
padrinos que actuan para nosotros. Con su padrino debe tener una relacién franca
y sin engafios, ya que si descubren en usted un solo atisbo de traicidon hacia su
persona, la venganza puede ser descomunal. También puede aplicar la ilusion.
Haga creer a sus oponentes que usted que tiene una gran influencia en las altas
esferas, mézclelo con influencias reales y ya ha creado la ilusion que nadie se
atrevera a penetrar.

Informacioén: Haga presién dejando caer los datos adecuados. Pero sdlo la
informacién justa, no hay que dar gratis mas conocimiento al adversario. Busque
en los archivos, en la red local informatica, haga excavaciones arqueoldgicas en
la oficina. Descubra contradicciones, vacios y cualquier otro tipo de documentos.
Nunca se sabe lo que se puede encontrar ni los usos que se le puede dar.

Use la informacion privada, es una presion muy poderosa. Como ya se ha
explicado, haga alusién sobre algun asunto de su vida particular y esa persona
desaparecera de su entorno. De todas maneras, no abuse, tendra fama de
chismoso. Use los silencios, a veces son mas elocuentes. Emplee esta presion sélo
cuando tenga que hacerlo, no de forma sistematica.

VAMPIROS PSIQUICOS

Existen personas que te limitan. Se benefician a expensas del dano que te
causan. Puede que la manera de hacerle dafio no sea fisica, pero los efectos son
igual de devastadores. Y lo hacen con la intencién de dafiar. Su apariencia es
normal, pero si descubre su identidad pueden volverse peligrosos. Se los denomina
"Vampiros Psiquicos". Son personas que se alimentan de sus emociones, no de su
sangre. Son peligrosos.

¢Quiény qué es un vampiro psiquico? Puede ser cualquier persona. Se comportan
como los demas, se hacen tus amigos. La mayoria de las veces intentan volverse
buenos amigos tuyos. Comienzan como buenos amigos, y se van acercando cada
vez mas. Una vez que se han acercado lo suficiente, comienzan a maniobrar
buscando que los ayudes con lo que necesitan. El vampiro psiquico esperara que
lo ayudes siempre que te pida que lo hagas.

El vampiro psiquico es como un parasito, se pega a ti y se alimenta de ti. En
lugar de alimentarse de tu sangre, el vampiro se alimenta de tus emociones, para
que lo ayudes. Jugando con tus emociones, el vampiro espera mejorar su propia
situacion.

Mucha gente anda por el mundo practicando el fino arte de hacer sentir a otros
responsables y hasta en deuda con ellos sin causa alguna. Hay que reconocer a
estas alimafas por lo que son realmente. Los vampiros psiquicos son personas que
sustraen la energia vital de otras. Este tipo de persona puede hallarse en todos
los niveles de la sociedad. No sirven para nada util en nuestras vidas, y no son ni
objetos de amor ni amigos de verdad. Sin embargo, nos sentimos responsables
por el vampiro psiquico sin saber por qué.



Si piensa que puede ser la victima de tal persona, hay unas cuantas reglas muy
sencillas que le ayudaran a tomar una decisidén. éHay una persona que llama o
visita frecuentemente aunque realmente no quiera, porque sabe que se sentira
culpable si no lo hace? O, ése encuentra haciendo favores constantemente para
alguien que no se lo pide de frente, sino que se lo insinta?

La mayoria de las veces el vampiro psiquico utilizara psicologia inversa diciendo
"Oh, no podria pedirte que lo hicieras" - y usted, en respuesta, insistira en hacerlo.
El vampiro psiquico nunca pide algo de ti. Eso seria demasiado presuntuoso.
Simplemente dejan que sus deseos sean conocidos de manera sutil que impediran
que los consideren una plaga. Ellos "nunca pensarian en imponerle algo" y siempre
estaran felices y dispuestos a aceptar lo que les dé, sin la menor queja aparente.

Sus faltas no son de hecho, sino de omision. Es lo que no dicen, no lo que
dicen, que hace que se sienta responsable por ellos. Son muy cuidadosos como
para hacerle una exigencia, porque saben que le ofenderia, y tendria una razén
tangible y legitima para negarse.

Un gran porcentaje de estas personas tiene "atributos" especiales que hacen
gue el depender de usted sea mas factible y mucho mas efectivo. Muchos vampiros
psiquicos son invalidos (o fingen serlo) o tienen algun tipo de “trastorno mental o
emocional”. Otros pueden fingir ignorancia o incompetencia para que usted, por
lastima - o por desesperacién - haga las cosas por ellos.

Una forma tradicional de desterrar un demonio es reconocerlo por lo que es,
y exorcizarlo. El reconocer estos demonios contemporaneos y sus métodos es el
unico antidoto para el efecto devastador que tienen sobre cualquiera.

La mayoria de la gente acepta estos individuos pasivamente viciosos solo
porgue sus maniobras insidiosas nunca han sido sefaladas antes. Se limitan a
aceptar estas “pobres almas” por ser menos afortunados que ellos, y sienten
gue deben ayudarlos de cualquier manera posible. Es un sentido equivoco de la
responsabilidad (o un sentimiento injustificado de culpa) el que nutre al "altruismo”
del que se alimentan tales parasitos.

Al vampiro psiquico se le permite existir porque escoge inteligentemente como
victimas a personas conscientes y responsables - personas con gran dedicacién a
sus "obligaciones morales”.

En algunos casos somos "vampirizados" por grupos de personas, al igual que
por individuos. Toda organizacién que se dedique a recolectar fondos, ya sea una
fundacidn de caridad, un consejo de comunidad o asociacién religiosa o fraternal,
etc., escoge cuidadosamente a una persona que es habil en hacer sentir culpable a
otros. El trabajo de esta persona es el de intimidarnos para que abramos primero
nuestros corazones y después nuestro bolsillo, a los que se van a beneficiar de
nuestra “buena voluntad”.

No mencionan que en muchos casos, no regalan su tiempo, sino que estan
recibiendo un salario por su “noble acciéon”. Son maestros en jugar con la
consideracion de la gente responsable. Muy a menudo vemos nifos pequefios que
han sido enviados por estas organizaciones para extraer sin dolor donaciones de
la gente de buen corazoén. ¢Quién puede resistirse al encanto y la inocencia de un
nifo?

Por supuesto, estas son personas que no se sienten felices a menos que estén
dando, pero la mayoria de nosotros no encaja en ésta categoria. Desdichadamente,
la mayoria de las veces estamos haciendo cosas que la verdad no sentimos que se
necesite que hagamos. Una persona consciente halla muy dificil decidirse entre la
caridad voluntaria y la obligada. Querra hacer lo que es mas justo y correcto, y lo
mas seguro es que halle sorprendente el hecho de tratar de decidir a quién deberia
ayudar y qué cantidad de ayuda se espera de él.



Cada persona debe decidir por si misma cuales son sus obligaciones para con
sus amigos, familia y comunidad respectivas. Antes de donar su tiempo y dinero
a personas fuera de su circulo familiar y de amigos, debe decidir cuanto puede,
sin que por ello afecte a sus seres queridos. Al tomar en cuenta todo esto, debe
de asegurarse que entre sus seres queridos también esté él incluido. Debe evaluar
cuidadosamente la validez de la peticion que se le hace, y la personalidad o
motivaciones de la persona que hace tal peticion.

Para una persona es extremadamente dificil aprender a decir "no" cuando
toda su vida ha dicho "si". Pero a menos que quiera que se aprovechen de él
constantemente, debe aprender a decir "no" cuando las circunstancias lo justifiquen.
Si los deja, los vampiros psiquicos se infiltrardn en su vida gradualmente hasta
gue no tenga privacidad. Su constante preocupacion por ellos le ird dejando sin
ambicién alguna.

Un vampiro psiquico escogera siempre a una persona que esté relativamente
satisfecha con su vida - una persona que esté felizmente casada, satisfecha con
su trabajo, y que por lo general esta bien adaptada al mundo que le rodea -
para alimentarse de ella. El solo hecho de que un vampiro psiquico escoja a una
persona feliz para hacerla su victima solo muestra que a él le faltan todas las cosas
gue la otra persona tiene; hara todo lo que pueda para causar problemas entre su
victima y las personas que le son mas queridas.

Por lo tanto, es mejor que se cuide de cualquier persona que parezca no
tener amigos de verdad y sin interés aparente en la vida (excepto usted). Lo
mas seguro es que le diga que es muy selectivo con sus amistades, o que no
hace amigos facilmente debido a que sus parametros son muy altos a la hora de
escoger amigos. (Para conseguir y mantener amigos, uno debe estar dispuesto a
dar algo de si mismo, cosa que el vampiro psiquico es incapaz de hacer). Pero se
apresurara a anadir que usted llena todos los requisitos y que es una verdadera
excepcién en el género humano, que es uno de los pocos que de verdad merecen
su amistad.

A menos que confunda amor verdadero con vampirismo psiquico, (que es una
cosa bastante egoista) hay que aclarar la enorme diferencia entre ambos. La Unica
manera de determinar si estd siendo "vampirizado" es sopesar lo que le da a esa
persona, y compararlo con lo que esa persona le da a cambio. A veces puede que
le irriten las obligaciones que le impone un ser querido, un amigo cercano, o hasta
su jefe. Pero antes de que los considere "vampiros psiquicos", debe preguntarse a
si mismo “¢qué obtengo a cambio?”

Si su pareja insiste en que la llame con frecuencia, y le pide que tenga en
cuenta el tiempo que pasa lejos de usted, ha de saber que esa es una situacién de
“"toma y dame”. O si un amigo tiene la costumbre de llamarle para pedirle favores
en los momentos mas inoportunos, pero tiene en cuenta que debe darle prioridad
a sus necesidades mas inmediatas, considérelo como un intercambio favorable. Si
su jefe le pide que haga un poco mas de lo que normalmente se espera que haga,
pero en el futuro ignorara una demora ocasional o le dara tiempo libre cuando lo
necesite, seguramente no tiene razéon alguna para quejarse ni para sentir que se
esta aprovechando de usted.

Sin embargo, estara siendo "vampirizado" si le llaman incesantemente o
esperan que haga algun favor por alguien que, cuando necesite un favor, tendra
casualmente "otras ocupaciones mas importantes".

Muchos vampiros psiquicos le daran cosas materiales con el propdsito expreso
de hacerle sentir que le debe algo a cambio, y de esta forma le atan a ellos. La
diferencia entre su dar, y el de ellos, es que su forma de dar algo a cambio sera algo
no-material. Quieren que sienta que tiene algun tipo de obligacidn para con ellos,
y lo mas posible es que se sientan decepcionados y hasta resentidos si intenta



retribuirles algo con cosas materiales. En esencia, les habra "vendido tu alma" y le
recordaran constantemente que esta en deuda con ellos, al no recordarselo.

La Unica manera de tratar con un vampiro psiquico es "hacerse el tonto" y
actuar como si fuera alguien altruista de verdad, y que no esperas nada a cambio.
Enséiieles una lecciéon al aceptar gentilmente lo que le dan, agradeciéndoles
lo suficiente como para que se entere todo el mundo, y luego vayase. De esta
manera saldra victorioso. ¢Qué podran decir?

Y cuando, inevitablemente, esperan que dé algo a cambio para recompensar su
“generosidad” (aqui viene lo dificil) les debe decir que no, pero de manera amable.
Cuando sientan que esta escapando de sus garras, ocurriran dos cosas: primero,
actuaran "destrozados”, a la espera que sus antiguos sentimientos de compasién y
de deber afloren nuevamente, y cuando nada sucediese, mostraran su verdadera
naturaleza y se mostraran furiosos y vengativos.

Una vez que los tenga en esta situacién, usted podra jugar el papel del
"ofendido”. Después de todo, no ha hecho nada malo - simplemente tenia “otras
obligaciones mas urgentes” en el momento, y ya que no se esperaba nada a
cambio de su obsequio, no deberia haber resentimiento de parte de ellos.

Generalmente, el vampiro psiquico se dara cuenta que sus métodos han sido
descubiertos y no insistird mas. No desperdiciara su valioso tiempo con usted, sino
gue se movera hacia la siguiente victima indefensa.

Hay momentos, sin embargo, en los que el vampiro psiquico no soltara su presa
tan facilmente, y hara todo lo que esté a su alcance para atormentarte. Tienen
todo el tiempo necesario para ello ya que, una vez rechazados, dejaran todo a un
lado (es decir, todo lo poco que tengan) para dedicar todo momento a planear la
venganza a la que creen tener derecho. Por esta razén, es mejor evitar de cualquier
manera una relacién con este tipo de persona. Su "adulacién" y dependencia de
usted puede, al principio, ser muy estimulante, y sus obsequios materiales muy
atractivos, pero muy pronto se encontrara mas de una vez pagando por ellos un
precio bastante alto.

No desperdicie su tiempo con estas personas, que terminan destruyéndole.
Mejor concéntrese en las personas que apreciaran su responsabilidad hacia ellos,
y al mismo tiempo, ellos hacia usted. Y si es usted un vampiro psiquico, tenga
cuidado. Ahora hay muchas personas que estan deseosas de clavar la fatal estaca
en su corazon.

MANIPULACION DE MASAS

A continuacidn se expone una pequena muestra de leyes y trucos que emplean
los medios de comunicacidon para manipular a las masas. También puede usarlos
en cualquier momento y aplicados a casi todas las situaciones del Gran Juego.
Utilicelos para inspirarse, seguro que les saca provecho.

Principios de propaganda

e La ley de simplicidad, que recomienda la organizacion de los mensajes
propagandisticos con enunciados primarios y simbolos o imagenes facilmente
decodificables por el publico.

e La ley de la espoleta, cuyo objetivo es irrumpir informativamente en la parte
mas débil e inesperada de los sujetos receptores.

e La ley de la simpatia, que establece la necesidad de un acercamiento con el
publico no por la via racional, sino mas bien por la emotiva y la perceptivo-
sensorial.



e La ley de sintesis, en la que frente al analisis el propagandista busca explotar
la capacidad sintético receptiva de los publicos sugiriendo, mostrando y
aduciendo por medio de procedimientos intuitivos el sentido deseado y las
lecturas preferidas.

e La ley de la sorpresa, o conciencia de que la mas eficaz mentira es una verdad
a medias.

e La ley de repeticién, por la que las afirmaciones, las medias verdades vy las
ideas promovidas terminan de algun modo por ser aceptadas, compartidas y
naturalizadas por la audiencia.

e La ley de saturacién y desgaste, por la que la repeticion busca organizar la
imposicién de ideas en la cobertura publica del auditorio elegido.

e La ley de dosificacion, por la que se administra, relaciona y jerarquiza las
ideas y contenidos del mensaje propagandistico, asi como los canales y los
publicos preseleccionados.

e La ley de unidad de orguestacién, por la que el propagandista busca la
coherencia de la campafia, su ritmo, secuenciacién y plazos conforme al plan
disefiado previamente.

Otros autores sefalan que algunas de las técnicas de propaganda son de
uso frecuente en los medios de comunicacion impresos. Podemos destacar las
siguientes:

a) La creacion de estereotipos: la simplificacién de la realidad, la presentacion
de las personas y de los documentos de forma estatica y unidimensional.

b) La presentacion de las opiniones como hechos: Dar una opinion disfrazada
de hecho.

c) Hablar a través de otras fuentes: Hacer que otros den opiniones que son
cuidadosamente seleccionadas pero que estan de acuerdo con las propias
opiniones del periodista.

d) Atribuciones tendenciosas: Usar adjetivos y verbos cargados de significado
para presentar un aura positiva o negativa a las citas directas o indirectas.

e) Seleccion de informacién: actuar en forma tendenciosa por medio de usar
ciertos hechos, pasar por alto o disminuir la importancia de otros. Si se sigue
una pauta fija de seleccién de informacidon y se hace intencionadamente,
entonces es propaganda.

f) Control planificado de la informacion: no nos referimos a la censura (término
reservado al gobierno), sino a la decisiéon del comunicador de masas de omitir
completamente un reportaje, o dejar cierta informacién fuera del mismo.

g) Uso de etiquetas: al usar términos que tienen contenido de opinién y no
contenido objetivo.

h) Autoridad vaga: el uso de algunas formas introductoras de presentar tales
como: "Mucha gente dice..."

i) Objetividad selectiva: Usar datos especificos, informacién amanada y citas
en relacién con algunas personas para de acuerdo con la intencién, dar una
imagen positiva o0 negativa.

j) Generalizaciones exageradas: consiste en atribuir a todo un grupo las
opiniones de una o dos personas.

k) La tactica del "no estaba disponible": una persona no respondié a cierta
critica. El impacto es negativo.



Trucos de manipulacién

Trucos Informacionales. Estos se asocian con el cambio deliberado del contenido
de la informacion divulgada al receptor de la misma. Los métodos empleados para
lograr lo anterior incluyen:

e Presentar una mentira o tergiversacién deliberada con el objetivo de
desinformar, o divulgar informaciéon neutral de tal forma que el publico se
incline hacia una conclusion en particular.

e Dar una explicacion parcial o subjetiva de un tema que se discute.

e Ocultar informacién importante o demorar su diseminacion.

e Reducir informacion: Minimizar la informacién difundida sobre un tema que
puede ser perjudicial para el manipulador y, al mismo tiempo, resaltar con lujo
de detalles otra informacion que le beneficie.

e Cortar informacion: Presentarla en forma fragmentada en beneficio al
manipulador.

e Presentar rumores como si fueran hechos comprobados, especialmente
aquellos rumores que parecen ser indisputables.

e Reducir el grado en que la informacion se considera critica, sobrecargando al
receptor con detalles.

¢ Incluir una cierta autocritica en informes sobre ciertos temas, con el fin de dar
la impresion de objetividad.

e Comunicar informacién que se puede atribuir a una fuente neutral, en la cual
confia el receptor.

e Divulgar informacién supuestamente confidencial que en realidad no lo es.

e Fingir comunicar informacion proveniente de "fuentes confiables".

e Recurrir a calumnias para envenenar la opinidn del receptor.

Trucos psicoldgicos. Estos sirven para sacar ventaja de las debilidades de
caracter o bien para hacer que un individuo pierda el control. El receptor influido
por estas condiciones puede cometer errores que favorezcan al manipulador. Estos
meétodos incluyen:

e Citar autoridades cuyas opiniones respecto a un asunto no pueden ser

convalidadas.

e Hacer juramentos y promesas que posteriormente no pueden ser cumplidos.

e Crear un ambiente de confianza, a pesar del hecho de que el manipulador

apenas conoce al receptor.

¢ Disimular una unidad de pensamiento y comunidad de intereses.

e Desacreditar las demas influencias que pudieran afectar al receptor e interferir

en los objetivos del manipulador.

e Ofrecer pésames y apoyo al receptor bajo circunstancias que, con el tiempo,

puedan beneficiar al manipulador. Por ejemplo, uno puede utilizar la vanidad

y arrogancia de un receptor para ventaja propia, mediante el uso diestro de

lisonjas y respeto, e incluyendo el aliado de uno en una conversacion contra
otro.

Propaganda de guerra

La saturacién de informacién técnica. En la II Guerra del Golfo (la primera fue
entre Irdn e Irak), por ejemplo, se inundd a la audiencia de datos menores de
tipo técnico sobre las armas, las formas de guerra, los operativos militares y otros
aspectos colaterales, para dejar de lado los temas mas sustanciosos.

La creacion de grupos de informadores. De este modo Inglaterra impuso una
censura previa en la cobertura de la Guerra de las Malvinas, luego utilizada como




técnica por Estados Unidos en el conflicto contra Irak, que permitio la seleccion de
aquellos corresponsales afines a la posicion del gobierno, censurando y reduciendo
el acceso de los propios periodistas a los escenarios de la guerra con el fin de
evitar la grabacion de imagenes o la captacién de testimonios inconvenientes para
la guerra total.

La propaganda negra. En este tipo de situaciones, es muy socorrida la
propaganda negativa. El objetivo de este tipo de técnicas propagandisticas es
confundir al enemigo introduciendo malestar y preocupacion entre sus filas. En ella
se recurre a medios inesperados de difusidon, informando sobre acontecimientos
brutales, reprobables y deslegitimadores de la accion politico-militar del contrario.
Dependiendo de los acontecimientos y los objetivos de campafa propagandistica,
la propaganda negativa tantea, construye y manipula la informacién retocando
hechos reales susceptibles de ser explotados en la estrategia de guerra de
informacion.

La desinformacidn. En el extremo de las técnicas de propaganda tendriamos la
desinformacion, muy importante en el conflicto bélico. Como luego comprobamos
en la II Guerra del Golfo, numerosas informaciones luego resultaron falsas
pues fueron filtradas a la prensa para desorientar a la opinidon publica nacional
y extranjera. El recurso a los "globos sonda", a la invencidon de hechos no
comprobados o a la puesta en circulacion de medias verdades es comun en
conflictos como el de Chiapas (México).

El maquiavelismo, por el que se reduce y se convierte al adversario en una
caricatura con una fuerte connotacion negativa. De nuevo en el conflicto bélico del
Golfo, por ejemplo, Sadam Hussein fue representado como un tirano, traicionero,
asesino, peligroso, loco... en fin cuantos calificativos fueron imaginables para
reforzar la coalicion occidental y deshumanizar al adversario reforzando el
contraste de los blancos sobre negro.

Goebbels y sus estrategias propagandisticas

Sien algin momento de la historia la propaganda ha conseguido un protagonismo
inusitado, éste ha sido la Segunda Guerra Mundial. El artifice: Goebbels. Dejoé para
la posteridad dieciocho puntos en los que se basaron sus practicas propagandisticas.
Estas tacticas se han empleado (y se siguen empleando, aunque se niegue) por
todo tipo de regimenes democraticos o totalitarios y por cualquier ideologia,
religién o secta. Son los siguientes:

1.- Los propagandistas deben tener acceso a la informacidon referente a los
acontecimientos y a la opinion publica.

2.- La propaganda debe ser planeada y ejecutada por una sola autoridad.

3.- Las consecuencias propagandisticas de una accion deben ser consideradas
al planificar esta accién.

4.- La propaganda debe afectar a la politica y a la accién del enemigo.

5.- Debe haber una informacién no clasificada y operacional a punto para
complementar una campana propagandistica.

6.- Para ser percibida, la propaganda debe suscitar el interés de la audiencia
y debe ser transmitida a través de un medio de comunicacién que llame
poderosamente la atencion.

7.- Sélo la credibilidad debe determinar si los materiales de la propaganda han
de ser ciertos o falsos.



8.- El propésito, el contenido y la efectividad de la propaganda enemiga, la
fuerza y los efectos de una refutacion y la naturaleza de las actuales campafias
propagandisticas determinan si la propaganda enemiga debe ser ignorada o
refutada.

9.- Credibilidad, inteligencia y los posibles efectos de la comunicacion
determinaran si los materiales propagandisticos deben ser censurados.

10.- El material de la propaganda enemiga puede ser utilizado en operaciones
cuando ayude a disminuir el prestigio de ese enemigo o prestar apoyo al propio
objetivo del propagandista.

11.- La propaganda negra debe ser empleada con frecuencia a la blanca cuando
esta Ultima sea menos creible o produzca efectos indeseables.

12.- La propaganda puede ser facilitada por lideres prestigiosos.

13.- La propaganda debe estar cuidadosamente sincronizada.

14.- La propaganda debe etiquetar los acontecimientos y las personas con
frases o consignas distintivas.

15.- La propaganda dirigida a la retaguardia debe evitar el suscitar falsas
esperanzas que pueden quedar frustradas por los acontecimientos futuros.
16.- La propaganda dirigida a la retaguardia debe disminuir el impacto de la
frustracion.

17.- La propaganda debe facilitar el desplazamiento de la agresion, especificando
los objetivos para el odio.

18.- La propaganda no debe perseguir respuestas inmediatas; mas bien debe
ofrecer alguna forma de accién o diversiéon o ambas cosas.



CAPITULO 8. LA LUCHA POR EL PODER

"Rendir al enemigo sin luchar es la cima de la perfeccion .
SUN TZU

- ¢Qué debo hacer si soy mas fuerte y dispongo de mas fuerzas que mi
enemigo?
- Esta es la pregunta de una persona inteligente. Cuando tus fuerzas son
mayores y mas poderosas, pero todavia preguntas como emplearlas, esta es
la forma de garantizar la seguridad de tu nacién. Cambia el mando por una
fuerza auxiliar. Desordena las tropas en filas confusas, para que el adversario
se confie y entonces seguramente entrara en batalla.
-¢Como se ataca a fuerzas iguales?
- Hay que confundirlas y dividirlas. Concentro mis tropas para separar las del
enemigo sin que éste se dé cuenta de lo que esta sucediendo. Sin embargo si
el enemigo no se divide, asiéntate y no te muevas; no luches cuando no haya
duda.
- ¢Hay alguna forma de atacar una fuerza diez veces mayor que la mia?
- Si. Ataca cuando no estén preparados, actua cuando menos se lo esperen.
- ¢Como se debe atacar a los que estan desesperados?
- Espera hasta que encuentren un medio de sobrevivir.
- ¢Son puntos criticos para el arte de guerrear, la planificacion, el impulso, la
estrategia y el engafno?
- No. La planificaciéon es un medio de reunir un gran numero de personas. El
impulso se utiliza para asegurar que los soldados luchen. La estrategia es un
medio de coger desprevenido al enemigo. El engafio es un medio de frustrar
la oposicion. Todos estos elementos pueden aumentar las posibilidades de
ganar, pero no son los elementos mas cruciales.

SUN BIN

Este capitulo, que en apariencia trata temas dispares, trata sobre técnicas,
trucos, consejos, leyes, estrategias y estratagemas que le pueden surgir en
cualquier momento de su vida. De su conocimiento y el tener ya asimilado
y pensado el como reaccionar ante estas situaciones dependera el que salga
victorioso de ellas.

Recuerde que un maestro de artes marciales dijo que para que un golpe surja
sin pensar, con la mente y el cuerpo en armonia, se debe practicar diez mil veces.
Quizas tuviera razon. En los casos que a continuacion se plantean sera suficiente
con tener leido y ensayado mentalmente lo que se expone. ¢Recuerda las técnicas
de visualizacidon que ya ha leido? Le propongo que visualice todo lo que sigue a
partir de aqui.

- Entonces, ¢Qué es lo que es crucial?
- Evaluar la oposicién, imaginar las zonas de peligro, garantizar la vigilancia del
terreno..., son los principios generales para los jefes. Garantizar tu ataque alli
donde no haya defensa es lo esencial para el arte de la guerra.

SUN BIN, Discipulo de SUN TZU



LAS 36 ESTRATEGIAS CHINAS

A continuacién veremos un compendio de la sabiduria de la antigua china. A
lo largo del tiempo fueron escritas por diferentes personas: expertos en tactica
militar, comerciantes, fildsofos, escritores y gente normal y corriente.

Se elaboraron, enriquecieron y fueron perfeccionadas a lo largo de mas de
cinco mil afos de guerras, golpes de estado, intrigas cortesanas, competencia
econdmica, etc. Cualquier persona puede emplearlas para comprender la historia,
politica, negocios, relaciones humanas y relaciones profesionales. Ofrecen
consejos practicos para cualquier situacién: cortejar a una persona, técnicas de
ventas, tecnologia, tacticas, etc.

Cuando usted domine estas 36 estrategias, estara preparado para encontrar
soluciones a cualquier tipo de problema y serd capaz de adaptarse a toda clase
de circunstancias. Todo lo que aqui se expone es un resumen de la filosofia y del
pensamiento de China, Corea, Japon y de gran parte de Extremo Oriente.

Dominio de la superioridad

Estas estrategias son las mas directas y faciles de descubrir. Para alcanzar el
éxito se necesita estar al comienzo en una posicion de mayor fuerza, pero aun
asi se puede fracasar. Se poseen recursos para asediar a otros, tiempo y medios
para relajarse mientras se esperan los movimientos del enemigo y capacidad de
disimulo para enmascarar la verdadera direccion del ataque.

Estrategia 1
Cruzar el mar confundiendo al cielo.
Algo que es familiar no provoca la atencion.
PROVERBIO CHINO.

Cuanto mas obvia parece una situacién, mas secretos profundos puede
esconder. La gente tiende a ignorar lo que les es familiar y espera que los secretos
estén escondidos. Se tiende a descuidar las actividades abiertas que esconden
estrategias subyacentes.

Hitler utilizd esta estrategia en la invasidon de Francia durante la Segunda
Guerra Mundial. Dejé entrar la informacion de una invasion inminente iVeintinueve
veces!, hasta que los servicios de inteligencia britanico y francés dejaron de tomar
en serio la informacién. Francia quedd desprotegida ante la guerra reldampago que
sobrevino.

Estrategia 2
Rodear un Estado para salvar otro.
El que conoce el arte de la aproximacion directa y de la indirecta resultara
victorioso.
SUN TZU (El Arte de la Guerra)

Atacar directamente a un enemigo poderoso y unido es una invitaciéon al
desastre. Hay que emplear una confrontacion indirecta: concentrar fuerzas para
golpear en el punto mas débil del enemigo, aprovechar sus fallos, resolver un
problema mediante la concentracion en un aspecto que parece al margen pero que
en calidad es la clave o desviar el problema sobre otra circunstancia.

Mao Tse Tung empled esta tactica en la Guerra Civil china. Cuando el general
nacionalista Chiang Kai Shek avanzaba hacia la zona comunista, Mao enviaba



tropas a donde menos se esperaba: justo medio del territorio controlado por el
Kuomitang.

Otra interpretacion puede ser la siguiente: cuando un grupo poderoso esta a
punto de vencer a otro mas débil, un tercero puede tomar "su parte del pastel y
comérselo", ganado una buena reputacion al atacar al agresor en defensa aparente
del atacado y de paso absorber al bando mas débil. Ademas, esta estrategia hace
gue esta anexién no quede como una agresion declarada.

Estrategia 3
Matar con un cuchillo prestado
Si quieres hacer algo, haz que tu contrincante lo haga por ti.
SUN BIN (EI Arte de la Guerra II)

Significa utilizar los recursos ajenos en provecho propio. En visperas de la
invasion de la Unién Soviética, los servicios de inteligencia alemanes proporcionaron
a los soviéticos pruebas inventadas de que el mariscal ruso Mijail Tujachevski
conspiraba contra Stalin.

Como consecuencia, los mismos soviéticos ejecutaron a Tujachevski y a otros
siete mariscales que Alemania consideraba obstaculos esenciales para la inmediata
invasion.

También se puede aplicar que cuando una de las partes en lucha estd muy
debilitada se puede hacer entrar a los amigos en la batalla, lanzando un ataque
contra los enemigos y conservando las propias fuerzas.

Estrategia 4
Relajarse mientras el enemigo se agota a si mismo.
Algo que es familiar, la mujer supera al hombre en tranquilidad.
LAO TSE (Tao Te King)

Lo que parece blando y flexible puede ser fuerte y firme, mientras lo que
parece invencible puede ser débil. El sauce se pliega al viento y se mantiene en
pie, el robusto roble se quiebra y cae. El agua se adapta a cualquier terreno, pero
desgasta la roca mas dura.

Hay que forzar a los demas a gastar su energia mientras se conserva la
propia. Cansarles haciéndoles venir de lejos, mientras se permanece en el propio
terreno.

Mover a las propias fuerzas lo puede hacer cualquiera que sepa medianamente lo
gue hace. La maestria es mover las fuerzas del enemigo como si fueran propias.

Segun escribio SUN TZU en el Arte de la Guerra: "El ejército que llega antes
al campo de batalla y espera al enemigo esta descansado y gana la iniciativa,
mientras que el ejército que llega tarde y se lanza a la batalla esta cansado y se ve
forzado a adoptar una posicion pasiva. Si ves que los enemigos muestran ardor,
espera a que éste se aplaque y se vean abrumados bajo el peso y el fastidio de la
fatiga".



Estrategia 5

Saquear una casa en llamas.

El enemigo con problemas internos esta maduro para ser conquistado.
PROVERBIO CHINO

Los adversarios que ya tienen problemas son mas faciles de vencer que los que
no tienen tales distracciones. Hay que aprovechar totalmente las desgracias del
enemigo e incluso aumentarlas para restarles fuerza.

Recordemos la cesidon de la provincia del Sahara Espafol a Marruecos en 1.975
y la Marcha Verde, asi como la situacion de Espafia en esas fechas. El Jefe del
Estado, el General Franco agonizaba victima de varias enfermedades y de su
avanzada edad. En Espafia nadie sabia qué iba a pasar después de la Dictadura y
la situacidn era tensa. Lo que menos preocupaba en ese momento era la conflictiva
provincia del Sahara Espafiol, ambicionada por Marruecos y Mauritania.

Marruecos monté una marcha "pacifica" (La Marcha Verde) compuesta por
millares de desempleados, mujeres y nifios. Ademas empled una considerable
presién en los foros internacionales. Como consecuencia de todo esto, un territorio
que iba a ser un Estado independiente, es ahora una colonia de Marruecos.

Estrategia 6
Fingir atacar en el Este mientras se ataca por el Oeste.
El general que sabe cuando atacar hace que su enemigo no sepa cuando
defenderse.
MIYAMOTO MUSASHI (EI Libro de los Cinco Anillos)

Se crea una falsa impresidn para hacer pensar al enemigo que el ataque viene
de un lado, cuando en realidad esta llegando por otro. El adversario no debe
descubrir las intenciones de los falsos movimientos: si no se hace con inteligencia,
puede volverse contra uno.

En 1.983, se dejé filtrar a la prensa que se estaban enviando aviones de carga y
barcos de EEUU. a Oriente Medio para ayudar a las tropas de mantenimiento de la
paz en el Libano. En realidad, la flota se dirigid6 a Granada, dénde la isla se ocupo
con gran rapidez por lo inesperado de la accién.

Confrontacion

Los dos adversarios tienen una potencia similar. Inclinar la situacion a nuestro
favor requiere mas tretas y mayor complejidad. Estas estrategias se basan en el
sigilo y la astucia (hacer que el enemigo nos subestime), ataques por sorpresa por
retaguardia, infiltracion y aprovechamiento de los puntos débiles del contrario.

Estrategia 7
Crear algo a partir de nada.
Todo el universo ha sido creado de la nada.
LAO TSE (Tao Te King)

Si se es capaz de crear algo a partir de nada, las circunstancias mas
insignificantes pueden conducir al éxito. La mentira repetida mil veces puede
llegar a aceptarse como verdad. Convertir algo pequefio en enorme, creado a
partir de actitudes preexistentes para avivar los miedos, aumentar los prejuicios
o desviar la percepcién de los hechos. Una variante es hacer pensar a los demas
gue uno no tiene nada cuando en edad se tiene algo.



Una ciudad estaba sitiada y sus defensores se quedaron sin flechas. Se ordend
a la gente fabricar figuras de paja de tamafio natural vestidos de negro que los
soldados descolgaron con cuerdas por las murallas al caer la noche. Las tropas
sitiadoras perdieron infinidad de flechas en disparar sobre lo que creian que eran
enemigos que escapaban. Las flechas se clavaron en los hombres de paja y los
sitiados las volvieron a subir a la muralla. En ese momento se descubrié el ardid y
cesaron los disparos, pero ya era tarde.

Se habia pasado de no tener municidon a tenerla de sobra. Esa misma noche
se descolgaron 500 soldados de elite. Los sitiadores pensaron que otra vez eran
figuras de paja y no prestaron atencién. Los quinientos hombres entraron a saco
en el campamento enemigo que huyd en desbandada.

Estrategia 8
Aparentar tomar un camino cuando se entra a hurtadillas por otro.
El ataque tiene éxito cuando el enemigo descuida la defensa.
SUN TZU (El Arte de la Guerra)

Opone maniobras abiertas, predecible y publicas, a otras encubiertas,
sorpresivas y secretas. Significa atraer la atencidén sobre un itinerario y desarrollar
rutas alternativas.

En la Segunda Guerra Mundial, los alemanes nunca imaginaron que los aliados
cruzarian el Canal de la Mancha por Normandia y concentraron su defensa en
Calais. Los aliados hicieron todo lo posible por reforzar esa creencia logrando
la sorpresa. En la II Guerra del Golfo, las fuerzas aliadas hicieron creer a los
iraquies que el ataque consistiria en una ruptura frontal de su defensa en el Kuwait
invadido. Hubo ataques de diversion, pero el esfuerzo del ataque fue una maniobra
gue envolvié todas las fuerzas iraquies entrando por territorio del propio Irak.

Estrategia 9

Observar los fuegos que arden al otro lado del rio

Siéntate en lo alto de la montafia y observa cdmo luchan los tigres entre si.
PROVERBIO CHINO

Consiste en dejar que los enemigos se destruyan entre ellos. Hay que aprovechar
las contradicciones del adversario.

Estando proximo el final de la guerra civil espafiola, hubo combates en Madrid
dentro del bando republicano entre los partidarios de negociar la rendicion y los
de seguir hasta el final. Las tropas nacionales pararon la ofensiva y esperaron el
resultado. Esto precipité aun mas el final de la guerra.

Cierta vez, cuando los reinos Han y Wei estaban en conflicto, se desencadeno
una guerra que duré mucho tiempo sin que ninguna de las partes consiguiera a
vencer a la otra. El monarca del poderoso reino Qin pensaba intervenir, pero,
antes de tomar la decision, quiso consultar con sus ministros, quienes divergian
mucho en sus opiniones y el rey continuaba vacilando.

Fue en ese momento, cuando, justamente, que el ministro Chen Zhen volvia
misién diplomatica. El rey Qin le preguntd al recién llegado, que tenia fama de ser
hombre sabio y prudente.” Sabio ministro”, le dijo, étu consideras que yo debo
intervenir? ". En vez de dar una respuesta directa, el ministro le contd al rey esta
historia:

"Antiguamente habia un hombre llamado Bian Zhuan Zi, que vio dos tigres
comiéndose un buey matado por ellos y desenvaind la espada para matarlos."



Un amigo suyo le dijo:" No se precipite sefior Bian Zhuan Zi, ¢No esta viendo
que los dos tigres estan comiéndose al buey? Espere un poco, pues apenas
terminen de comer, en seguida, empezaran a pelearse. El tigre de mayor tamafno
tratara de matar al otro y cuando el mas pequefo este herido, usted podra matar
al mayor, de modo que habra cazado dos tigres."

El rey Qin entendio perfectamente el significado de la historia.

"Oh, ministro, tu quieres que yo me quede contemplando la enconada lucha
entre los reinos para intervenir en la guerra cuando uno sea vencido y el otro
quede gravemente debilitado, asi nuestro reino podra subyugar al mismo tiempo
a ambos. ¢éNo es asi?”. El ministro Chen Zhen confirmé moviendo ligeramente
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su cabeza: "“iSi, asi es!”. El rey aceptd la propuesta y consiguié de esa forma
subyugar a los reinos Han y Wei.

Estrategia 10
Ocultar la daga tras una sonrisa.
La poca prudencia de los hombres ve la bondad inmediata de una cosa, sin
reparar en el veneno que esconde. )
NICOLAS MAQUIAVELO (El Principe)

Significa ganar la confianza del contrincante y actuar solamente cuando ha
bajado la guardia. S6lo un mes antes del bombardeo japonés a Pearl Harbour, los
nipones enviaron a Estados Unidos a un diplomatico casado con una americana
para discutir los intereses de los dos paises en el Océano Pacifico.

Estrategia 11
Sacrificar el ciruelo por el melocotonero.
Dejar una prenda para salvar la carreta.
PROVERBIO CHINO

A veces hay que hacer sacrificios parciales en aras de la victoria total, hacer
concesiones para conseguir el objetivo principal. Exige un cuidadoso calculo de
beneficios parciales y globales, asi como ganancias a largo y a corto plazo.

Es el sacrificio de la fuerza de proteccién para lograr salvar los gruesos en una
retirada.

Estrategia 12

Aprovechar la oportunidad para robar una oveja.

Un grano no hace granero, pero ayuda al compa#hero. .
REFRANERO ESPANOL.

Cuando el enemigo avanza, retrocedemos,; cuando se detiene, lo hostigamos,
cuando ésta exhausto, atacamos,; cuando se retira, le perseguimos.
MAO TSE TUNG

Hay que aprovechar las oportunidades que surgen. Cualquier error del enemigo
debe ser una ventaja propia.

Un pobre viajero caminaba por un camino. En cierto momento se encontré con
un rebafio de ovejas. Paso entre ellas y cuando sali6 del rebafio llevaba una oveja
con él. Se comporté con tanta calma y naturalidad, como si fuera de él la oveja,
gue el pastor ni se didé cuenta.



Ataque

En estas estrategias, se explica como minimizar el desgaste que se sufre en
el ataque, ya que es la fase mas expuesta del combate y que mayor niumero de
bajas produce.

Estrategia 13
Golpear la hierba para asustar la serpiente.
Perturba al enemigo para que revele su despliegue.
SUN TZU (EI Arte de la Guerra)

Atacando un blanco secundario, se puede asustar al enemigo para que haga
publicos secretos importantes. Se puede hacer creer al enemigo que se le esta
cercando y asi se entregara mas facilmente. Hay que provocar al enemigo y
estudiar su respuesta antes de lanzar una verdadera ofensiva.

Israel lanz6 una oleada de aviones teledirigidos sobre el valle de la Bekaa para
descubrir las frecuencias de los radares antiaéreos sirios. La siguiente oleada fue
con bombarderos antiradar y fue todo un éxito.

Muchas personas estan poniendo continuamente a prueba a las demas para ver
"de qué estan hechas".

Estrategia 14
Crear en el estado conquistado un gobierno oligarquico que te lo conserve
amigo. )
NICOLAS MAQUIAVELO (El Principe)

Levantar un cadaver de entre los muertos.

Significa no utilizar lo que todo el mundo utiliza, sino servirse de lo que nadie se
sirve. Hacer revivir algo que ha caido en desuso por descuido o dejadez. Encontrar
utilidades a cosas que habian sido hasta entonces ignoradas o consideradas
inatiles.

En el mundo de los discos, o en las editoriales, periddicamente aparecen
recopilaciones de viejos éxitos que se vuelven a vender como gran novedad.

Estrategia 15
Es mas importante disponer de un terreno favorable que tener buenas
oportunidades.
CONFUCIO (Los Cuatro Libros Clasicos)

Atraer al tigre fuera de las montanas.

Es mejor hacer salir al enemigo para luchar que adentrarse en territorio
peligroso y desconocido para combatirle. Hay que sacarle de su entorno para
hacerlo mas vulnerable al ataque. Un paso mas de esta estrategia es hacer entrar
al tigre en las montafias propias. Esta estrategia fue empleada con éxito por la
guerrilla afgana contra el invasor soviético.

Estrategia 16
Al enemigo que huye, puente de plata. .
REFRANERO ESPANOL.

Deshacerse del enemigo permitiéndole escapar
Se utiliza para evitar derramamientos de sangre. Funciona mejor que intentar
arrinconarle y provocar una lucha desesperada. No se debe presionar demasiado



al enemigo. Cualquier asedio debe dejar una escapatoria para que el enemigo
no se sienta decidido a luchar hasta la muerte. Una vez que empiece su fuga, se
debilitard y sera facil destruirlo.

"Si los enemigos, desesperados, vienen para vencer o morir evita encontrarse
con ellos. A un enemigo cercado debes dejarle una via de salida. Si carecen de todo
debes prever su desesperacion. No te encarnices con un enemigo acorralado".

SUN TZU (El Arte de la Guerra)

Estrategia 17
Dar un paso después de ceder un centimetro.
PROVERBIO CHINO

Fabricar un ladrillo para obtener jade.

Engatusar al adversario con algo de poco valor para obtener un beneficio mayor.
El ejemplo mas claro es el Caballo de Troya.

Una variante en el mundo de las negociaciones es empezar con una pequefa
peticién para obtener una predisposicidén favorable a peticiones mas amplias.

Estrategia 18
Cuando el arbol cae, los monos se dispersan.
CONFUCIO (Los Cuatro Libros Clasicos)

Capturar al cabecilla para prender a los bandidos.

Una fuerza se deshace cuando se pierde lo que la mantiene unida.

En la batalla de Otumba (México), Hernan Cortés al mando de quinientos
hombres, estaba sitiado por diez mil. En una carga con trece jinetes, rompid el
cerco y logré matar al caudillo enemigo sembrando el panico entre los indios. Esa
accion decidié la batalla a su favor, destruyendo a gran parte de la fuerza enemiga
y poniéndola en fuga.

Confusion

En esta situacion, las circunstancias y el ambiente es cadtico y confuso. Hay
que compaginar una serie de intereses y relaciones. Ciertas alianzas con intereses
a corto plazo pueden hacer transigir con un enemigo y romper pactos con aliados.
Se emplean tacticas de aperturas de negociacion y ofertas de paz, mezcladas con
amenazas, manipulacion de terceros y conspiraciones para dividir alianzas.

Estrategia 19
Para librarse de las semillas, arrancar de raiz.
PROVERBIO CHINO

Robar la leiia debajo de la caldera.

Este método tiene como objetivo mermar los recursos del enemigo y minar su
moral. Tiene doble sentido: privar al enemigo de su sostén fisico y también del
psicoldgico. Napoledn dijo: "Las tres cuartas partes de la fuerza de un ejército
residen en su moral”.

En la II Guerra del Golfo, los aliados estuvieron bombardeando durante un mes
las posiciones defensivas iraquies. Como resultado, destruyeron un 5% de las
Unidades que se encontraban fortificadas y un 80-90% del apoyo logistico. Los
efectos morales se vieron durante la ofensiva por las rendiciones en masa.



Estrategia 20
A rio revuelto, ganancia de pescadores. .
REFRANERO ESPANOL.

Pescar en aguas turbias.

Los tiempos de crisis proporcionan oportunidades excepcionales. No hay que
confundirlo con "saquear una casa en llamas", que significa aprovecharse de las
adversidades concretas del enemigo, mientras que "pescar en aguas turbias",
consiste en aprovecharse de una situacion general de confusion y de caos.

La palabra china "crisis” estda compuesta de dos caracteres: "peligro” vy
"oportunidad".

Estrategia 21
Confundir al enemigo mediante una falsa apariencia.
HO CHI MIN.

Desprenderse del caparazén de la cigarra.

Si alguna vez engafid a alguien poniendo almohadas bajo las sabanas para
hacer creer que estaba en la cama, cuando en realidad estaba en otro sitio, ese es
el significado de esta estrategia.

Estrategia 22
Una sola persona desesperada que huye, puede asustar a mil hombres.
WU QI

Cerrar la puerta para atrapar al ladron.

En esencia consiste en cercar al enemigo y cerrar todas las vias de escape.
Pero exige algunos requisitos previos: se debe tener al menos una concentracién
superior de fuerzas en el lugar, o una superioridad absoluta; tiene que haber
alguna especie de trampa, ya sea fisica o psicoldgica; hay que traer al enemigo
con algun engafio y hay que cerrar la trampa en el momento adecuado para que
realmente el adversario pueda ser atrapado dentro.

Siéste percibealguna posibilidad de escape, seguiraluchando desesperadamente,
pero si sabe que su lucha no tiene sentido, acabara entregandose.

Estrategia 23
Personas con diferentes suefios pueden compartir la misma cama.
PROVERBIO CHINO

Aliarse con un Estado lejano para atacar al Estado vecino.

Si uno se alia con enemigos (o simplemente neutrales) distantes, mientras se
ataca a los cercanos, se pueden minimizar las dificultades logisticas y consolidar
ademas cada victoria.

Israel confia en el respaldo del distante poderio yanqui y en la coexistencia
con paises a cierta distancia como Arabia Saudita y Kuwait, mientras tiene un
ejército desplegado en el Sur del Libano y mantiene con firmeza los territorios
palestinos.

Estamos hablando de alianzas, no de paz perpetua. Existen intereses
permanentes, pero no amigos eternos.



Estrategia 24
Dime con quien andas y te diré quién eres. .
REFRANERO ESPANOL.

Conseguir un camino seguro para conquistar el reino de Guo.

Se emplea para cuando, si tenemos dos adversarios, uno estd amenazado por
el otro. Si se interviene en ayuda del primero, se amplia la influencia sobre ambos
al mismo tiempo.

La clave de la estrategia es la capacidad de pedir prestado un camino de paso.
En la guerra de Vietnam, los EEUU. se apoyaron en territorios prestados (bases
en Tailandia y Filipinas, estados que no veian con buenos ojos a un Vietnam del
Norte comunista) para llevar personal, armamento, equipo y municiones. De esta
manera, también aumentaron su influencia en estos paises.

Ganar terreno
El objetivo es conseguir de la forma que sea lo que otros controlan. Para
alcanzarlo, se usan tacticas de reemplazo, de diversidn, falsificacidén y trampa.

Estrategia 25
Roba al cielo y pon alla arriba un sol falso.
PROVERBIO CHINO

Reemplazar las vigas y los pilares con madera podrida.

Consiste en robar, sabotear, destruir o eliminar de alguna manera las bases que
sostienen al enemigo y sustituirlas por las propias.

Durante los afios previos a la invasion soviética de Afganistan, se enviaron mas
de 6.000 consejeros que gradualmente fueron tomando el control del aparato del
Estado. Cuando finalmente se produjo el ataque, casi todos los centros de decisidon
estaban controlados por los soviéticos.

Estrategia 26
Sehalar a la morera y maldecir al algarrobo.

Mata al pollo para asustar al mono.

En esta estrategia se trata de usar tacticas para producir miedo, amenazar,
asustar o plegar a otros a la sumision.

El rey de Aragon Ramiro I el Monje fue llamado a reinar desde el monasterio.
Por proceder del clero, los mas destacados nobles pensaron que careceria de
autoridad y se le podria manejar a su antojo. Vista la situacion y al poco tiempo de
iniciar su reinado, en el mismo dia fue llamando uno a uno a los sefores feudales
mas notables. Segun entraban a la sala del trono, eran decapitados. El resto de la
nobleza entendid el mensaje y se plegé a la autoridad del monarca.

Estrategia 27
Un hombre verdaderamente sabio, suele parecer poco ingenioso.
PROVERBIO CHINO

Hacerse el tonto sin dejar de ser listo.

Las personas mas inteligentes no dejan ver siempre lo inteligentes que son. Las
gue son menos listas y piensan que son muy listas, actian de forma temeraria.
Hay que esperar, hacerse el tonto y aprovechar la oportunidad.



Una mujer llegd a dirigir una empresa a los 24 afios en Silicon Valley. En
su autobiografia confiesa que ser mujer le ayudd a triunfar, pues los colegas
masculinos no la consideraban una competidora, la subestimaban por ser mujer
(creencia que ella también alimentd) y al poco tiempo llegé a la presidencia.

Estrategia 28
No teniendo nada que perder, tiene todo para ganar.
PROVERBIO JAPONES

Retirar la escalera después de haber subido.

Atraer al enemigo a una trampa y después cortarle la via de escape: al codicioso,
con promesa de ganancia; al inflexible, con argucias; al arrogante, con apariencia
de debilidad. También quiere decir sumergir a los propios aliados en una situacion
de crisis que les obligue a inventar nuevas soluciones al problema.

Hernan Cortés quemd sus naves al llegar al actual Veracruz (México), para
impedir que sus hombres pudiesen regresar a Espana. No les quedé otra alternativa
que realizar la empresa de la conquista.

Estrategia 29
No es oro todo lo que reluce. .
REFRANERO ESPANOL.

Adornar los arboles con flores falsas.

Se trata de presentar una apariencia poderosa, incluso si las fuerzas reales son
minimas. Otra variante es que el fuerte se presente como mas fuerte para disuadir
a los rivales, o mas débil para confundirlos. En general, hay que hacer ver que se
tienen mas fuerzas que las que se poseen.

"Un astuto zorro atrapado por un tigre hambriento le engafaba de esta manera:
no te atreveras a comerme, ya que soy superior al resto de los animales, y si me
comes, enojaras a los dioses. Si no me crees, sigueme y veras lo que pasa. El tigre
siguié al zorro por el bosque y todos los animales huian cuando les veian pasar. El
tigre, asombrado y sin caer en la cuenta que era él quién causaba el miedo, dejé
que el zorro se fuera”.

Estrategia 30
Guardeme Dios de los amigos, que de los enemigos ya me cuido yo. .
REFRANERO ESPANOL.

Hacer que el anfitrion y el invitado intercambien sus sitios.

El invitado puede cambiar de posicion con el anfitrion de muchas maneras:
aumentando sus fuerzas hasta que se halla suficientemente fuerte para vencer al
anfitrion, infiltrdndose como amigo y tomando poco a poco el control o penetrando
en el territorio después de haber hecho salir al anfitrion.

En la naturaleza existe el ejemplo del cuco, que pone un huevo en el nido de
otro pajaro y cuando éste sale, tira del nido a las crias de los otros huevos. Los
padres de éstos ultimos siguen alimentandolo al creer que es su hijo.

Situaciones desesperadas

Estas estrategias estan pensadas para situaciones de gran debilidad. Pueden
ser los ultimos recursos en caso de emergencia. Invitan a dar golpes bajos,
defenderse con fanfarronerias y faroles e incluso la autodestructividad.

Si falla todo lo anterior, siempre se puede intentar la Gltima: retirarse.



Estrategia 31
Tiran mas dos tetas que dos carretas. .
REFRANERO ESPANOL.

Utilizar una mujer para tender una trampa a un hombre.

En un sentido mas amplio, significa ofrecer al adversario cualquier clase de
tentacidn irresistible.

Cuando los sandinistas estaban luchando contra la dictadura de Somoza,
utilizaron una mujer para atraer a uno de sus mas importantes generales a una
trampa mortal.

Los servicios secretos israelies utilizaron a una mujer para atraer a un piloto de
las fuerzas aéreas sirias que desertd con un avion de combate soviético.

En la Biblia, aparece el caso de Judhit que asesiné al caudillo enemigo -
Holofernes - tras una loca noche de amor. Tras la muerte de éste contraatacaron
los judios ganando la batalla.

Estrategia 32
La mentira mas eficaz es la verdad.
STALIN.

Abrir de par en par las puertas de la ciudad vacia.

Hay que utilizar esta estrategia cuando se esta en situacion muy vulnerable. Se
basa en la propension de la gente a desconfiar de lo que se reconoce abiertamente.
Si no se tiene ningln medio de defensa y se revela abiertamente al enemigo, es
probable que sospeche lo contrario. Se afirma no ser mas de lo que se es con la
esperanza que los demas imaginen que somos mucho mas.

Un general chino iba de camino a sitiar una ciudad practicamente desguarnecida.
La autoridad al mando de la defensa de la ciudad dejo todas las puertas abiertas
de las murallas, puso a soldados de paisano a barrer las calles y él mismo se puso
a tafier el laud en lo alto de la muralla. Cuando llegé el enemigo y vio semejante
calma, pensd que esa escena sdlo podia significar una terrible trampa y ordend
una retirada inmediata.

Estrategia 33
No existen situaciones en las que los espias no puedan ser empleados.
SUN TZU (El Arte de la Guerra)

Dejar que el espia siembre la discordia en su propio campo.

Se aconseja manipular a los agentes enemigos para que sirvan a los objetivos
propios.

Segln Sun Tzu hay cuatro tipos de espionaje:

1/ Reclutar personal enemigo. Gente afin a nuestra causa, con familiares en
nuestro campo, etc.

2/ Comprar fuentes de informacion. Los candidatos a la captacion suelen ser
personas con algun resentimiento: gente con talento que ha sido dejada de lado,
que han cometido errores y han sido castigadas, personas ambiciosas, inmorales
y con afan de protagonismo.

3/ Enviar a alguien de nuestro bando al campo enemigo para que traiga
informacion.

4/ Infiltrar falsa informacion mediante espias que no son imprescindibles.

5/ Comprar o utilizar espias enemigos. Ya sea por persuasion dinero,
engafo, es la clave para manipular al enemigo.




Estrategia 34
Uno quiere golpear y el otro quiere ser golpeado.
PROVERBIO CHINO

Hacerse dafo a si mismo para ganarse la confianza de enemigo.

La gente tiende a sentir simpatia por los que padecen calamidades. Son muy
corrientes en la historia antigua las automutilaciones de generales que luego se
pasaban al enemigo haciéndole creer que odiaban a su anterior sefior. Una vez
gue ganaban la confianza de éste, lo asesinaban o desertaban con el ejército que
el enemigo les confiaba.

Estrategia 35
Cuando dos saltamontes estan atados por el mismo hilo, ninguno se puede
escapar.
PROVERBIO CHINO

Encadenar juntos a los barcos enemigos.

Trata de como convertir en debilidad la fuerza del enemigo. Se intenta
entorpecer al enemigo con su propio peso. Esta estrategia, realizada con éxito
hace del adversario su peor enemigo.

Durante las guerras de los Tres Reinos, en China, se le planted al ejército mas
poderoso la necesidad de realizar un ataque anfibio. Sus tropas eran excelentes
en tierra, pero embarcadas se mareaban y perdian capacidad de combate. Un
general desertor enemigo (que seguia leal a su antiguo sefior) les dio la idea de
encadenar todos los barcos en bloques de cincuenta y clavarlos con tablas de
cubierta a cubierta, ya que asi no sentirian mareo. Cuando las fuerzas embarcadas
se dispusieron a atacar, unas pocas naves salieron a recibirles y cuando ya estaban
muy cerca, les prendieron fuego y las lanzaron contra los buques encadenados,
creando un gran incendio y la destruccion de la fuerza de desembarco enemiga.

En una futura y posible guerra informatica, el pais mas vulnerable es EEUU., ya
gue es el que mas depende de éstos sistemas.

Estrategia 36
De las 36 estrategias, la definitiva es la ultima.

Retirarse.

Retirarse cuando todo falla es la estrategia definitiva. Pero no significa huir
definitivamente. Al enfrentarnos con un enemigo infinitamente superior, se puede
rendir, negociar o retirarse. La retirada no significa la derrota total, el compromiso
significa una media derrota y la rendicién, la derrota total.

Mao Tse Tung dijo en La guerra de guerrillas: "Si puedes ganar la batalla, lucha;
si no, retirate". Para Sun Tzu representa someterse temporalmente al poderoso,
en espera de una transicién a una nueva fase. En la Segunda Guerra Mundial,
los soviéticos se retiraron hasta Moscu, dejando todo arrasado. Aliados con el
General Invierno, cuando pararon ahi a los alemanes, la contraofensiva les dejo
en Berlin.

Hay que recordar que fracasar es facil, pero hacerlo con gracia y éxito puede
ser mas dificil que el mismo éxito. Ademas, se aprende mas de los fracasos que
de los aciertos.

Como recomendacion final, la retirada nunca debe hacerse sin pensar, de forma
impulsiva. No hay que considerar que retirarse es una manera de escapar a los
desafios, si no una manera de enfrentarse mejor a ellos.



LAS LEYES DEL PODER

Existe un libro de la Editorial Espasa Hoy, Las 48 Leyes del Poder, de Robert
Greene, que se adapta como un guante al tema de este libro. Me atrevo a decir
gue con el tiempo serd un clasico como lo es hoy en dia El Principe de Maquiavelo
o El Arte de la Prudencia de Baltasar Gracian. Por cierto, que me parece una
continuacion de éste Ultimo; eso si, muy buena y mas desarrollada. A continuacion
podra leer las 48 leyes comentadas por autores clasicos.

1 - No eclipsar a nuestros superiores.

"Evitar las victorias sobre el jefe. Toda derrota es odiosa, y si es sobre el
jefe o es necia o es fatal. Siempre fue odiada la superioridad, y mas por los
superiores. Sera facil hallar quien quiera ceder en éxito y en caracter, pero no en
inteligencia, y mucho menos un superior. A los jefes les gusta ser ayudados, pero
no excedidos". )

BALTASAR GRACIAN

2 - No confiar demasiado en los amigos y saber utilizar a los
enemigos.

"Hay muchas gentes que estiman que un principe sabio debe, cuando tenga
la oportunidad, fomentarse con astucia alguna oposicién a fin de que una vez
vencida brille a mayor altura su grandeza."

MAQUIAVELO

"Al hombre sabio le son mas utiles sus enemigos que al necio sus amigos.
Una malevolencia suele allanar montanas de dificultad que la benevolencia no
se atreveria a pisar. A muchos sus enemigos les fabricaron su grandeza. Es mas
fiera la lisonja que el odio, pues éste sefiala defectos que se pueden corregir, pero
aquélla los disimula. La cautela es grande cuando se vive junto a la emulacién, a
la malevolencia". .

BALTASAR GRACIAN

"Mas vale tener un enemigo conocido que un amigo a la fuerza."
NAPOLEON BONAPARTE

3 - Ocultar las intenciones.

"Obrar con intenciéon, con primera y con segunda intencién. La vida
del hombre es milicia contra la malicia del hombre: la sagacidad pelea con
estratagemas de mala intencion. Nunca hace lo que indica: apunta, si, para
despistar; se insinlia con destreza y disimulo; y actla en la inesperada realidad,
atenta siempre a confundir. Deja caer una intencidn para tranquilizar la atencién
ajena, y gira inmediatamente contra ella, venciendo por lo impensado".

BALTASAR GRACIAN

"Confundir a los contrincantes significa actuar de tal manera que les impida
mantener la mente en calma. Intenta varias maniobras segun la oportunidad del
momento, haciendo pensar al contrincante que ahora vas a hacer esto, después
lo otro, y a continuacién algo distinto, hasta que veas que empieza a estar
desconcertado, y asi ganar a voluntad".

MIYAMOTO MUSASHI



4 - Decir menos de lo necesario.

"Nunca se debe empezar a hablar antes de que lo hagan los subordinados.
Cuanto mas tiempo se permanezca callado, mas pronto empezaran los demas a
hablar. Y mientras lo hacen, uno puede comprender sus verdaderas intenciones".

HUANCHU DAOREN

5 - Defender la reputacion con la vida. Muchas cosas dependen de
ella.

"Conseguir y conservar la reputacion. Es el usufructo de la fama. Cuesta mucho
porque nace de las eminencias, mas raras cuanto son comunes las medianias. Una
vez conseguida, se conserva con facilidad. Obliga mucho y obra mas. Es un tipo
de majestad cuando llega a ser veneracién, por la sublimidad de su origen y de su
ambito. Aunque la reputacidon en si misma siempre se ha valorado."

BALTASAR GRACIAN

"El principe debe hacerse temer de manera que si le es imposible ganarse el
amor del pueblo consiga evitar el odio, porque puede combinarse perfectamente
el ser temido y el no ser odiado. El principe debe evitar todo aquello que lo pueda
hacer odioso o despreciado." )

NICOLAS MAQUIAVELO

6 — Llamar la atencioén a toda costa.

"Saber lucirse. Pronto la luz fue el lucimiento de toda la creacion. Lucirse satisface
mucho, remedia mucho; da a todo una segunda naturaleza, especialmente cuando
la realidad lo refuerza."

BALTASAR GRACIAN

7 - Conseguir que otros hagan el trabajo y llevarse el mérito.

"Tener inteligencias auxiliares. Es una gran suerte de los poderosos acompafarse
de hombres de gran entendimiento que les saquen de todos los problemas
causados por la ignorancia y que incluso peleen por ellos las luchas mas dificiles.
El que no pudiera alcanzar a tener la sabiduria en servidumbre, que la alcance en
la amistad". .

BALTASAR GRACIAN

8 - Hacer que los demas vengan a uno.

"Los que anticipan, se preparan y llegan primero al campo de batalla y esperan
al adversario estan en posicién descansada; los que llegan los ultimos al campo
de batalla, los que improvisan y entablan la lucha quedan agotados. Los buenos
guerreros hacen que los adversarios vengan a ellos, y de ninglin modo se dejan
atraer fuera de su fortaleza.

Si haces que los adversarios vengan a ti para combatir, su fuerza estara siempre
vacia. Si no sales a combatir, tu fuerza estara siempre llena. Este es el arte de
vaciar a los demas y de llenarte a ti mismo.

Lo que impulsa a los adversarios a venir hacia ti por propia decisidon es la
perspectiva de ganar. Lo que desanima a los adversarios de ir hacia ti es la
probabilidad de sufrir dafos.

Cuando los adversarios estan en posicion favorable, debes cansarlos. Cuando
estan bien alimentados, cortar los suministros. Cuando estan descansando, hacer
que se pongan en movimiento".

SUN TZU



9 — Ganar a través de la accion, nunca de la discusion.
"Pensar y actuar son la misma cosa".
PROVERBIO ZEN.

"Nunca se debe discutir. En sociedad no se debe discutir nada, sélo hay que
ofrecer resultados." )
BENJAMIN DISRAELI

10 - Infeccidn: evitar a los infelices y a los desafortunados.

"Conocer a los afortunados, para escogerlos, y a los desdichados, para
rechazarlos. La mala suerte es, con frecuencia, culpa de la estupidez y no hay
contagio mas pegadizo para los préximos al desdichado. Nunca se debe abrir la
puerta al menor mal, pues siempre venderan tras él, a escondidas, otros muchos
y mayores. En la duda lo mejor es acercarse a los sabios y prudentes, pues tarde
o temprano dan con la buena suerte". )

BALTASAR GRACIAN

11 - Aprender a hacer que la gente dependa de nosotros.

"Hacerse indispensable. No hace sagrada la imagen el que la pinta y adorna,
sino el que la adora. El sagaz prefiere los que le necesitan a los que dan las
gracias. La esperanza cortés tiene buena memoria, pero el agradecimiento vulgar
es olvidadizo y es un error confiar en él". )

BALTASAR GRACIAN

12 - Utilizar la honestidad y la generosidad de forma selectiva para
desarmar a nuestras victimas.

"Cuando el Duque Hsien de Chin estaba a punto de atacar YU, les ofrecié un
jade y unos caballos. Cuando el Conde Chih estaba a punto de atacar Chou-Yu,
les ofrecidé grandiosos carruajes. De ahi el dicho: Cuando estds a punto de tomar,
antes deberias dar".

HAN FEI TZU

13 - Al pedir ayuda, hay que apelar al interés personal de los demas, no
a su misericordia o agradecimiento.
"La forma mejor y mas rapida de hacer fortuna es dejar que los demas vean
claramente que esta en su propio interés promocionar el tuyo" .
JEAN DE LA BRUYERE.

14 - Actuar como un amigo, trabajar como espia.

"No se pueden utilizar a los espias sin sagacidad y conocimiento; no puede uno
servirse de espias sin humanidad vy justicia, no se puede obtener la verdad de los
espias sin sutileza. Ciertamente, es un asunto muy delicado. Los espias son Uutiles
en todas partes".

SUN TZU

15 - Aplastar totalmente al enemigo.

"Al hablar de destruccion de fuerzas enemigas hemos de observar que nada
nos obliga a limitar este concepto simplemente a las fuerzas fisicas, sino que, por
el contrario, deben comprenderse en ellas, necesariamente, las morales, pues
gue ambas se penetran hasta en sus mas pequefias partes, y por tanto, son en
absoluto inseparables".

KARL VON CLAUSEWITZ



"A los hombres se les ha de mimar o aplastar, pues se vengan de las ofensas
ligeras ya que de las graves no puede: la afrenta que se hace a un hombre debe
ser, por tanto, tal que no haya ocasiéon de temer su venganza." )

NICOLAS MAQUIAVELO

16 - Utilizar la ausencia para aumentar el respeto y el honor.

"Saber apartarse. Es una gran leccién de la vida el saber negar, jamas pero lo
es mayor el negarse uno mismo, tanto en los negocios como en el trato personal.
Peor es ocuparse de lo inutil que no hacer nada. Para ser prudente no basta no ser
entrometido: hay que procurar que no te entrometan”.

"Si la presencia disminuye la fama, la ausencia la aumenta: quien, ausente, fue
considerado un ledn, cuando estuvo presente fue el ridiculo parto de los montes.
El que con fama se retira, la conserva."

BALTASAR GRACIAN

17 - Mantener a los demas en suspenso: alimentar un aire de ser
impredecible.

"El gobernante iluminado es tan misterioso que parece no vivir en ningun lado,
tan inexplicable que nadie puede encontrarle. Reposa inactivo en lo alto y sus
ministros tiemblan debajo."

HUANCHU DAOREN

18 - No construir fuertes para protegerse. Aislarse es peligroso.

"Un principe bueno y sabio, deseoso de mantener ese caracter y para evitar
darles la oportunidad a sus hijos de volverse opresivos, nunca construira fuertes,
para que confien en la buena voluntad de sus subditos y no en la fuerza de sus
ciudadelas." )

NICOLAS MAQUIAVELO

19 - Saber con quién se esta tratando. No ofender a la persona
equivocada.
"Cuando conozcas a un espadachin, saca la espada. No le recites poesia a
aquel que no es poeta."
PROVERBIO BUDISTA

20 - No comprometerse con nadie.

"Se puede decir de los hombres lo siguiente: son ingratos, volubles, simulan lo
gue no son y disimulan lo que son, huyen del peligro, estéan avidos de ganancia;
y mientras les haces favores son todos tuyos, te ofrecen la sangre, los bienes,
la vida y los hijos cuando la necesidad esta lejos; pero cuando ésta se te viene
encima vuelven la cara.

Los hombres olvidan con mayor rapidez la muerte de su padre que la pérdida
de su patrimonio.

No puede un Principe prudente - ni debe- guardar fidelidad a su palabra
cuando tal fidelidad se vuelve en contra suya y han desaparecido los motivos que
determinaron su promesa. Si los hombres fueran todos buenos, este precepto no
seria correcto, pero- puesto que son malos y no te guardarian a ti su palabra- tu
tampoco tienes por que guardarles la tuya." )

NICOLAS MAQUIAVELO



21 - Hacerse el ingenuo para coger a un ingenuo. Parecer mas tonto
que la victima.

"Hay que saber hacer buen uso de la estupidez: el hombre mas sabio lo hace
alguna vez. Hay ocasiones en que la sabiduria mas grande consiste en hacer ver
que no se sabe; no debes ser ignorante, sino actuar como tal. No sirve de mucho
ser sabio entre idiotas y cuerdo entre locos. El que se hace pasar por tonto, no lo
es. La mejor forma de ser bien recibido por todos es vestirse con la piel del mas
tonto de los brutos."

BALTASAR GRACIAN

22 - Utilizar la tactica de la rendicion: convertir la debilidad en poder.
"Una retirada a tiempo vale mas que mil victorias" )
NAPOLEON

"Si puedes ganar la batalla, lucha; si no, retirate".
MAO TSE TUNG

23 - Concentrar la fuerza.

"Se debe apreciar la intensidad mas que la extension. La perfeccion reside en la
calidad, no en la cantidad. La extension por si sola nunca se eleva por encima de
la mediocridad, y es la desgracia de los hombres con amplios intereses generales
gue mientras les gustaria tener un dedo en todas las tartas, no lo tienen en
ninguna."

BALTASAR GRACIAN

"...es necesario no perder de vista jamas las relaciones predominantes de
los Estados beligerantes. Los intereses que con ellos se relacionan formaran un
centro de potencia y movimiento que arrastra todo lo demas. Es contra este
centro de gravedad contra el que debe ser dirigido el choque colectivo de todas
las fuerzas"

"La mejor estrategia es ser siempre muy fuerte, sobre todo en el momento
decisivo. No hay ley estratégica superior que mantener las fuerzas concentradas.
Hay que actuar con la maxima concentracion."

KARL VON CLAUSEWITZ

24 - Hacerse pasar por el perfecto cortesano.

"Ser hombre agradable y jugosa conversacion. La municién de los discretos
es la galante y gustosa erudicion, es decir, un saber practico de todas las cosas
corrientes, mas inclinado a lo gustoso y elevado que a lo vulgar. Es conveniente
tener una buena reserva de frases ingeniosas y comportamientos galantes y
saberlos emplear en el momento recuadro. Mas le valié a algunos la sabiduria que
se comunica en el trato social que todos los conocimientos académicos."

BALTASAR GRACIAN

25 - Crearse una nueva imagen.

"Hay que saber coémo ser todo para todos. Hay que tomar nota de los
temperamentos y adaptarse al de cada persona con que uno se reine, cambiando
de estado de animo discretamente."

BALTASAR GRACIAN



26 - Mantener las manos limpias.

"Los principes deben ejecutar a través de otros las medidas que puedan
acarrearle odio y ejecutar por si mismo aquellas que le reportan el favor de los
subditos. Debe estimar a los nobles, pero no hacerse odiar del pueblo.”

NICOLAS MAQUIAVELO

27 - Aprovecharse de la necesidad que tiene la gente de creer en algo
para conseguir adeptos.

"Es necesario ser un gran simulador y disimulador: y los hombres son tan
simples y se someten hasta tal punto a las necesidades presentes que el que
engafia encontrara siempre quien se deje engafar." )

NICOLAS MAQUIAVELO

"Ningun hombre tiene que desesperarse pensando que no obtendra conversos
para la causa mas extravagante si tiene el arte de suficiente para representarla
con colores favorables."

DAVID HUME.

"La verdad es fria, no resulta comoda. Una mentira es mas hermosa. Es mucho
mas interesante y provechoso fantasear que decir la verdad."
JOSEPH WEIL, estafador.

28 - Entrar en accién con audacia.

"Tantear su suerte para actuar, para comprometerse. Es un gran arte saber
gobernar la suerte, esperandola (pues también cabe la espera en ella) u
obteniéndola (pues tiene turno favorable y oportuno). Pero su comportamiento
es tan andmalo que no se puede entender del todo. Quien la encontré favorable,
prosiga con atrevimiento, pues suele apasionarse por los audaces y, como mujer
deslumbrante que es, por los jovenes."

BALTASAR GRACIAN

"Creo que es mejor ser impetuoso que prudente, porque la fortuna es mujer, y
si se desea dominarla, se puede ver que se deja conquistar por el audaz mas que
por aquellos que actuan friamente." )

NICOLAS MAQUIAVELO

"Camina o siéntate, pero no dudes."
PROVERBIO ZEN

29 - Planear todo el camino hasta el final.
"Lo inmavil es facil de retener.
Lo que aun no es manifiesto, es facil de evitar.
Lo fragil es facil de quebrar.
Lo pequefo es facil de dispersar.
Trata con las cosas antes de que entren en la existencia.
Regula las cosas antes que se confundan.
El hombre vulgar fracasa en visperas del triunfo.
Si cuidas el final tanto como el principio, no fracasaras."
LAO TSE



30 - Hacer que los logros propios parezcan realizados sin esfuerzo.
"Los que miran creen que un hombre que actua tan bien, con tanta facilidad,
debe poseer incluso una habilidad mayor de la que tiene"
BALDASSARRE CASTIGLIONE

31 - Controlar las opciones: conseguir que los demas jueguen con
nuestras cartas.

"Las heridas y cualquier otro mal que los hombres se ocasionan a si mismos
espontaneamente y por su propia eleccién son a largo plazo menos dolorosas que
aquellas que les ocasionan los otros." )

NICOLAS MAQUIAVELO

32 - Jugar con las fantasmas de la gente.
"Si se desea decir mentiras que puedan ser creidas, no hay que decir la verdad
que no se quiere creer"
EMPERADOR TOKUGAWA, Japédn Siglo XVII

33 - Descubrir el talon de Aquiles de cada persona.

"Encontrar el punto débil de cada uno. Este es el arte de mover las voluntades.
Es mas una destreza que determinacion. Es saber por dénde se ha de entrar a
cada uno. Primero hay que conocer el caracter, después tocar el punto débil,
insistir en él, pues infaliblemente se quedara sin voluntad."

BALTASAR GRACIAN

34 - Ser regio en el comportamiento: actuar como un rey para ser
tratado como tal.
"Contrdlate a ti mismo hasta en tu casa; no hagas, ni aun en el lugar mas
secreto, nada de lo que puedas avergonzarte."
CONFUCIO

"Hay que ser sublime en las acciones, elevado en los pensamientos; y en todos
los hechos hay que mostrar que se merece ser un rey, incluso aunque en realidad
no se sea".

BALTASAR GRACIAN

"El hombre superior es impasible por naturaleza: le da igual que le elogien o
censuren." NAPOLEON BONAPARTE

35 - Dominar el arte de calcular el tiempo.
"Podemos recuperar el espacio, pero nunca el tiempo" )
NAPOLEON BONAPARTE

"El material del que esta hecha la vida es el tiempo" .
SENECA

36 - Desdenar las cosas que no se pueden tener: ignorarlas es la mejor
venganza.

"Muchas cosas que parecian poco importantes acaban no teniendo ningun valor
cuando se ignoran; y otras, que parecen insignificantes, tienen una apariencia
formidable cuando se les presta atencién"

BALTASAR GRACIAN



37 - Crear espectaculos atractivos.
"Se debe entretener al pueblo en las épocas convenientes del afio con fiestas y
espectaculos" )
NICOLAS MAQUIAVELO

"Las bases indispensables de la sociedad son el ocio y el lujo."

"En el culto todo debe ser gratuito para el pueblo, no se debe privar a los pobres
de aquello que los consuela en su pobreza sélo por ser pobres." )
NAPOLEON BONAPARTE

38 - Pensar como se quiera, pero comportarse como los demas.
"Desde hace mucho tiempo no he dicho lo que creia, ni nunca creo lo que digo,
y si en efecto alguna vez sucede que digo la verdad, la escondo entre tantas
mentiras que es dificil de descubrir." )
NICOLAS MAQUIAVELO

"Si Maquiavelo hubiera tenido un Principe por discipulo, lo primero que le hubiera
recomendado hacer hubiera sido escribir un libro contra el maquiavelismo."
VOLTAIRE

39 - Remover las aguas para sacar los peces.

"Si tu oponente tiene un temperamento colérico, intenta irritarle. Si es
arrogante, trata de fomentar su egoismo. Si utilizas al enemigo para derrotar al
enemigo, seras poderoso en cualquier lugar a donde vayas."

SUN TZU

40 - Desdeinar la comida gratuita.
"No hay nada mas costoso que aquello que se recibe gratis" )
PROVERBIO JAPONES

"El que compra barato, compra dos veces" .
REFRANERO ESPANOL

41 - Evitar seguir los pasos de un gran hombre.

"Un hombre prudente debe discurrir siempre por las vias trazadas por los
grandes hombres e imitar a aquellos que han sobresalido extraordinariamente por
encima de los demas, con el fin de que, aunque no se alcance su virtud algo nos
quede sin embargo de su aroma." )

NICOLAS MAQUIAVELO

"Cuidado con seguir los pasos de un gran hombre, tendras que conseguir el
doble para sobrepasarle"
BALTASAR GRACIAN

42 - Golpear al pastor para que se dispersen las ovejas.
"Cuando el arbol cae, los monos se dispersan".
PROVERBIO CHINO



43 - Manipular los corazones y las mentes de los demas.

"Siquieres fingir desorden para convencer a tus adversarios y distraerlos, primero
tienes que organizar el orden, porque sélo entonces puedes crear un desorden
artificial. Si quieres fingir cobardia para conocer la estrategia de los adversarios,
primero tienes que ser extremadamente valiente, porque sélo entonces puedes
actuar como timido de manera artificial. Si quieres fingir debilidad para inducir la
arrogancia en tus enemigos, primero has de ser extremadamente fuerte porque
sblo entonces puedes pretender ser débil."

SUN TZU

44 - Desarmar y enfurecer a los demas reflejando sus actitudes.
"Mezclarse: En el contexto de un combate a gran escala, mezclarse significa
que cuando dos grupos estan frente a frente y vuestros adversarios son fuertes,
atacais uno de los flancos del adversario, como para mezclaros con ellos; después,
cuando veis que los adversarios se derrumban, abandonais el flanco y atacais de
nuevo en su punto fuerte."
MIYAMOTO MUSAHI

45 -Predicar la necesidad de cambio, pero nunca reformar demasiado
de una sola vez.

"Los hombres viven tranquilos si se les mantiene en las viejas formas de vida.
La incredulidad de los hombres, hace que nunca crean en lo nuevo hasta que
adquieren una firme experiencia de ello. La naturaleza de los pueblos es muy
poco constante: resulta facil convencerles de una cosa, pero es dificil mantenerlos
convencidos." )

NICOLAS MAQUIAVELO

46 - Nunca parecer demasiado perfecto.
"Se requiere un gran talento y habilidad para disimular el talento y la
habilidad"
LA ROCHEFOUCAULD

"De todos los desérdenes del alma, la envidia es el Unico que no se confiesa"
PLUTARCO

47 - No sobrepasar la meta que uno se ha marcado; en la victoria,
saber cuando parar.

"Saber retirarse cuando se estd ganando. Es lo que hace los jugadores
profesionales. Tan importante es una llUcida retirada como un ataque esforzado.
Hay que poner a salvo los éxitos cuando hubiera bastantes, incluso cuando fueran
muchos. Un éxito continuado fue siempre sospechoso; es mas segura la buena
fortuna alterna. La fortuna se cansa de llevar a uno a cuestas durante mucho
tiempo."

“Conocer cuando las cosas estan en su punto, en su sazdn, y saberlos disfrutar.
Todas las obras de la naturaleza llegan al colmo de su perfeccién: hasta alli fueron
ganando, desde alli irdn perdiendo”. )

BALTASAR GRACIAN



“Segun esto, la preponderancia que se posee o adquiere en la guerra es un
medio, no el fin, y debe ser sacrificada a este ultimo. Pero es preciso conocer el
punto que sirve de limite para no rebasarlo y recoger, en lugar de ventajas nuevas,
la vergienza de un fracaso”.

KARL VON CLAUSEWITZ

48 - Adoptar una apariencia informe.

"Variar de estilo al actuar. No obrar siempre igual. Asi se confunde a los
demas, especialmente si son competidores. No hay que obrar siempre de primera
intencion, pues nos captaran la rutina y se anticiparan y frustraran las acciones.
Tampoco hay que actuar siempre de segunda intencién, pues entenderan la treta
cuando se repita". .

BALTASAR GRACIAN

“Cualquiera que tenga forma puede ser definido, y cualquiera que pueda ser
definido puede ser vencido”
SUN BIN

"Sé extremadamente sutil, discreto, hasta el punto de no tener forma. Sé
completamente misterioso y confidencial, hasta el punto de ser silencioso. De esta
manera podras dirigir el destino de tus adversarios".

SUN TZU

SENTENCIAS DE MAQUIAVELO

A lo largo de todo el libro habrd leido muchas citas de Nicoldas Maquiavelo.
Para los propdsitos de este capitulo creo conveniente resumir “El Principe”, su
obra maestra y por la que es mas conocido. Aqui tiene “El Principe” en treinta
sentencias:

1. Un Principe debe conservar y mantener el Estado. Los medios que
emplee seran siempre considerados honrosos y alabados por todos.

2. Es mas seguro primero ser temido y después ser amado que
despertar las mismas emociones en sentido inverso.

3. Los hombres tienen menos consideracion en ofender a alguien que
se haga amar que a otra persona que se haga temer.

4. El miedo al castigo nunca abandona a los hombres, asi se mantiene
el temor.

5. Tus enemigos son los que has ofendido al ocupar el principado.
También pierdes como amigos los que te ayudaron a adquirirlo, por no
poderlos satisfacer como ellos desean.

6. A los hombres se les ha de mimar o aplastar, pues se vengan de las
ofensas ligeras ya que de las graves no pueden: la afrenta que se hace
a un hombre debe ser, por tanto, tal que no haya ocasién de temer su
venganza

7. En el principio de la enfermedad, ésta es facil de curar y dificil de
diagnosticar. Al pasar el tiempo sin diagnosticar ni tratar, aparece como
facil de definir, pero dificil de curar.

8. No se deben tomar los bienes ajenos. Las personas olvidan antes la
muerte de su padre que la pérdida del patrimonio.



9. Hay dos maneras de actuar: con las leyes y con la fuerza. La primera
es propia del hombre y la segunda de las bestias. Como hay veces que
con la primera no basta, conviene usar la segunda.

10. El que llega al principado con ayuda de los poderosos, se mantiene
con mas dificultad que le que llega con la ayuda del pueblo.

11. Aquellos que sdlo gracias a su fortuna pasan de personas comunes
a Principes; con poca fatiga lo hacen, pero con mucha se mantienen.
12. El destino de los pueblos es mas honrado que el de los poderosos.
Los poderosos quieren reprimir y los gentiles no ser oprimidos.

13. Al Principe le es necesario tener al pueblo de su lado. En caso
contrario, no encontrara remedio en la adversidad.

14. No hay otro medio de defenderse de las adulaciones que hacer
comprender a los hombres que no te ofenden si te dicen la verdad;
pero cuando todo el mundo puede decirtela te falta el respeto. Por
tanto, un Principe prudente debe procurarse un tercer procedimiento,
eligiendo en su Estado hombres sensatos y otorgando solamente a ellos
la libertad de decirle la verdad, y Unicamente en aquellas cosas de las
que les pregunta y no de ninguna otra.

15. Conviene que los buenos consejos nazcan de la prudencia y no la
prudencia de los buenos consejos que se le den al Principe.

16. Un Principe que tenga un Estado fuerte y no se haga odiar por su
pueblo, no puede ser atacado.

17. No puede ni debe un sefor prudente guardar fidelidad a su palabra
cuando tal fidelidad se vuelve en contra suya y han desaparecido los
motivos que determinaron su promesa. Si los hombres fueran todos
buenos, este precepto no seria correcto, pero - puesto que son malos y
no te guardarian a ti su palabra- tu tampoco tienes por qué guardarles
la tuya.

18. Los principales fundamentos de los Estados son buenas leyes y
buenas armas.

19. Se puede ver el talento de un Principe por los hombres que
tiene alrededor. Si son suficientes y fieles, se le puede considerar
inteligente.

20. El que conquiste otro principado debe observar dos maximas:
extinguir la estirpe del antiguo Principe y no cambiar las leyes e
intereses particulares. Asi, en poco tiempo se une al principado antiguo
y se convierte en un solo cuerpo.

21. Las armaduras de los demas, o se te caen de los hombros, o te
pesan, o te aprietan. No se debe el Principe fiar de fuerzas ajenas a su
servicio.

22. Todos los Principes que han pensado mas en las delicias de la vida
que en las armas, perdieron su Estado.

23. En la paz se debe ejercitar mas que en la guerra. Esto se debe hacer
con acciones y con planes.

24. Hay que ser prudente para evitar la mala fama de los vicios que le
harian perder el Principado y preservarse, si es posible, de los que no
se lo harian perder.

25. No preocuparse de ser tachado de tacafo, porque con el tiempo
siempre sera considerado mas liberal al ver sus subditos que gracias a
Su parsimonia sus rentas le bastan, puede defenderse de quien le hace
la guerra, puede acometer empresas sin gravar a sus pueblos. De esta
forma, al final, viene a ser liberal con todos aquellos a quienes no quita



nada — que son muchisimos - y tacano con todos aquellos a quienes no
da, que son pocos.

26. Un Principe debe mostrarse amante de los talentos, siendo
generoso con los hombres destacados y honrando a los que sobresalen
en cualquier arte.

27. Todo Principe debe desear ser tenido por clemente y no por
cruel. Sin embargo, debe cuidar de no usar mal esta clemencia. El
Principe debe reservarse los premios y delegar los castigos. Tendra un
subordinado que se encargue de ejecutar las crueldades que siempre
puede entregarlo al pueblo como causante de sus desgracias.

28. Al Principe nuevo le es imposible evitar la reputacién de cruel, ya
que los estados nuevos estan llenos de peligrosidad. Por todo ello el que
ocupa un Estado debe tener en cuenta la necesidad de examinar todos
los castigos que ha de llevar a cabo y realizarlos todos de una sola vez,
para no tenerlos que renovar cada dia.

29. La prudencia consiste en saber calibrar los inconvenientes y tomar
por bueno el menos malo.

30. El Principe debe ser temido, pero no odiado ni despreciado.

TACTICAS Y ESTRATAGEMAS

1. No confiar en nadie

Puede confiar en uno mismo, pero otros no seran tan prudentes como para
confiar en usted. Funciona en ambos sentidos, razén por la cual usted no debe
confiar en otros. Ya hemos visto que todos jugamos al mismo Juego. Naturalmente,
e insisto una vez mas, todo esto esta referido a su vida profesional. En su vida
particular debe confiar en su familia y amigos, de lo contrario se volveria loco.

Por supuesto, en el Gran Juego, nadie confiara en usted. Aunque le digan lo
contrario. Asi que actle con ese pensamiento y esté preparado para que en cualquier
momento le traicionen; es humano, es parte del Gran Juego y una de las jugadas
mas frecuentes. Si va usted a hacerlo, siempre que pueda, deje una puerta abierta
y una mano tendida a quien vaya a abandonar: la vida da muchas vueltas y las
alianzas continuamente se crean y se deshacen. No lo tome como nada personal,
no deje que sus emociones le perturben. Una vez que las circunstancias hayan
cambiado, acepte y afronte la nueva situacion y si es posible, saquele partido. La
verdadera habilidad consiste en encontrar las oportunidades que las situaciones
desfavorables ofrecen y ser rapido en convertirlas en ventajas.

En casos mas extremos, habra quien intente mezclar su vida profesional y su
vida privada, difamando y haciendo que sus seres queridos desconfien de usted.
Ahi se han roto las reglas del Juego y ahora si es un asunto personal. Rompa
usted también las reglas y ataque de la misma forma y sin ninguna piedad. Si, al
contrario, usted va a usar estos métodos, piénselo mucho porque no es rentable
y se volvera en su contra. Si aun después de haberlo meditado profundamente
decide hacerlo, debe aplastar completamente a su objetivo, y ademas hacerlo de
forma que sea a un tercero al que se atribuya dicho juego sucio y de manera que a
usted no le puedan implicar, pues el que emplea estos métodos dafia seriamente su
prestigio y ya hemos visto que el prestigio es vital. Naturalmente, estas acciones
se las hara atribuir a un aliado de su victima para disolver sus alianzas y sembrar
dudas en el resto de sus aliados.



También se pueden atribuir estas acciones o simplemente dejar en la estacada a
alguien que por ahora es neutral, indiferente o hasta aliado actual y con el tiempo
se prevee que sera un futuro adversario al que usted va a abandonar o atacar.

Como ya habra notado, no se puede confiar en nadie.

2. No suponga que alguien hara algo para ayudarle, aun si se
ofrecen a hacerlo

En el mejor de los casos, estaran siguiendo sus propios intereses, pero la mayoria
de las veces tendran intenciones propias y particulares. Lo Unico que quieren la
mayoria de las personas es sacar provecho. De todas formas, la Humanidad aun
tiene almas generosas que a veces ayudan a los demas; no todo es tan oscuro, no
hay que volverse paranoico, ademas de no descuidar la guardia.

Usted también se puede ofrecer para ayudar a todo el mundo, su prestigio de
persona generosa aumentara, con lo que puede confundir a muchas personas.
Si va a ayudar a alguien, nunca lo haga de una vez, hagalo poco a poco, consiga
que el que recibe la ayuda dependa de usted. Tome medidas para que en el caso
que sea usted el que reclama ayuda no caiga en esta situacion de recibirla con
cuentagotas.

Cuando ayude a alguien, lo hara de tal manera que sea por todos sabido, hay
que dar a conocer las buenas acciones y silenciar las que no lo son tanto. Pero
no sea usted el que pregone su gran espiritu bondadoso, mejor haga que otros lo
proclamen por usted, ya que asi aun gana mas su prestigio.

3. Cuanto mas conozca la gente sobre usted, mas elementos
podran utilizar en su contra.

Seria altamente peligroso suministrar al enemigo informaciéon que pueda ser
utilizada en contra de uno. Y recuerde, los enemigos de hoy pueden ser lo aliados
de manana y los aliados actuales sus futuros enemigos que sabran donde asestar
el golpe. Haga que nadie sepa lo que usted piensa. Separe su vida privada de su
vida publica. Si alguien que se desenvuelve en la esfera de su vida publica conoce
datos sobre su vida privada, podra perjudicar los dos ambitos.

Invente una imagen publica a la medida que a usted le interese. Para nada
tiene que ser idéntica su verdadera personalidad con la imagen publica que usted
proyecte. Cuando se gaste esta imagen, tenga otra de recambio y proceda a
cambiar la piel de la serpiente.

Asi mismo, debe conseguir informacién sobre cualquier persona y cualquier
situacion. Todos los datos valen y deben ser usados, veremos esto mas adelante.
Empiece consiguiendo informacién sobre sus aliados y que éstos le indiquen mas
informacién sobre los adversarios comunes. Investigue la vida pasada de las
personas y de sus familiares, seguro que hay algo que les puede perjudicar si se
difundiera. No sea tacano en el empleo de medios para iluminar su ceguera de
informacién. Tenga previstas contingencias para cuando otros hagan esto contra
usted.

4. Nunca dependa de las promesas de otros

Alguien puede tener apenas una minima influencia en su vida, pero si se hace
dependiente de las promesas de esa persona, entonces terminara controlandole
de un momento a otro. Las promesas son solo eso, declaracion de intenciones y
rara vez se cumplen. Son palabras, y las palabras, el viento se las lleva.

Con aliados, no prometa nada que no pueda cumplir. Con enemigos o adversarios,
prometa todo lo que quiera, pero nunca por escrito. Si ha de prometer algo en
este caso, hagalo de forma ambigua de manera que cuando vaya a incumplir



su promesa diga que se estd malinterpretando lo que se dijo. Recuerde que las
promesas realizadas bajo presién o en circunstancias desfavorables, duran poco.
Asi que cuando haga usted una promesa actle de la misma manera. Respete sus
promesas si ello le conviene, tendra fama de hombre de palabra. Si va a romper
lo pactado, intente que sea la otra parte la que quede peor que usted, busque
hechos en los que no cumplieron su compromiso y pregdénelos. Usted debe quedar
mucho mejor que aquel al que se le rompe su promesa. Por eso, antes de dar el
paso, debe hacer una campana de desinformacion indicando que la otra parte no
es de fiar y a usted no le queda mas remedio que romper el pacto.

5. Nunca dependa del poder de otros

Esto puede resultar dificil si estd usted empleado o trabaja por cuenta ajena, y
por tanto depende del poder del jefe mas inmediato. Si tiene un trabajo, asegurese
de que podra mantenerse unos cuantos meses sin la paga habitual.

En el momento que dependemos del poder de otra u otras personas, estamos
regalando nuestra libertad de accién, y esa conducta no garantiza el éxito, antes
le lleva directamente al callejon sin salida del fracaso en esa direccion.

Mejor haga que otros dependan de su poder sin que se den cuenta; la libertad de
accion de los otros quedara seriamente dafiada y su poder sobre ellos crecera.

6. Si hace planes que impliquen otras personas, nunca dé por
hecho que cumplan su parte

Nunca dé por supuesto que la gente tiene un fuerte incentivo para hacer por
usted lo que a ellos les toca. A usted le corresponde el incentivarlos adecuadamente.
Si es posible, trate de moverse y trabajar a su alrededor. Prepare una solucién de
antemano, en caso de que algo falle.

Compruebe, verifique, no dé nada por hecho ni por supuesto. Fiese sélo de lo
que esté en su mano o bajo su control, y aun asi, no baje la guardia.

Tampoco tiene la obligacion de cumplir la parte de los planes de otras personas
si de estos planes va a obtener mas desventajas que beneficios. ES necesario
ponderar estas cuestiones.

Las personas cumplirdn su parte si obtienen beneficios y sobre todo si ven que
pueden seguir obteniéndolos en el futuro. Rara vez lo haran como pago de favores
pasados, y si lo hacen, serd porque pensaran sacar algun beneficio. Muestre
beneficios inmediatos y grandes ganancias futuras: mucha gente le ayudara.
Cualquier apelacién a otros sentimientos solo atraerd compasién, caridad o
limosna, y usted no quiere eso. Esas supuestas virtudes puede usted ejercerlas
cuando quiera; pero tenga cuidado, pues hasta de esta manera puede ofender
a ciertos caracteres orgullosos. Si se decide a ser caritativo o compasivo, mire
bien con quién y cdmo lo hace, ya que ciertas personas pueden resentirse y hasta
odiarle por hacerle un favor que saben que no podran devolver.

7. Escuche su propio corazon

Cuidado si le han ensefiado el viejo precepto de apreciar lo que otros te han
dicho que aprecie. Ahora ya sabe como funciona el proceso de imbuir ideas en las
mentes ajenas, asi que vigile la propia.

Tenga sus propias ideas. Ya sabe que muchas de las ideas que creemos que
son propias, no lo son. Investigue cuales son suyas y cuales impuestas. Nuestros
padres y educadores conocen bien nuestros puntos flacos porque muchas
debilidades fueron impuestas por ellos.

Si tiene fe en algun proyecto, aproveche esa fe, ya que ese sentimiento - la
fe - tiene mucha fuerza y es cierto que mueve montafas. Aprenda a escuchar en



si mismo esa “voz casi inaudible e infalible” que a todos nos aconseja siempre.
Cultive su instinto y contrastelo con la razéon. Hay ocasiones, en las que se pierde
poco y se puede ganar mucho, que hay que seguir el instinto y lanzarse a la
piscina sin comprobar si hay agua.

Si ha de tener fe, téngala en si mismo y no en cualquier creencia o religidon que
otros le han impuesto para controlarle mejor. De todas maneras, si tener fe en una
religion o ideal le hacer discurrir mas seguro por la empinada senda de la vida,
puede mantener dichas creencias. Pero si ha de rezar, ademas de rezar a su fe,
rece para si mismo y a si mismo: obra milagros.

8. Si alguien hace una declaracion que pueda impactarle, verifique
dicha declaracion, antes de ajustar su vida a tal declaracion

Si alguien le dice algo, esa persona lo hace por alguna razén. Puede que no sea
muy facil determinar si su afirmacion es falsa o verdadera. Tal vez esté agitando
la hierba para asustar a la serpiente. Compruébelo y entonces sabra la respuesta
pudiendo obrar en consecuencia.

Las declaraciones sin doblez impactan grandemente, pero su efecto dura poco.
Al decirle a una persona algo de forma cruda con todos los datos sobre la mesa
hace que no tenga que pensar mas. Sin embargo, lo que se dice de forma solapada,
lo que se sugiere o insinda, no impacta tanto al principio pero al hacer trabajar la
mente pensando en el sentido de lo dicho tiene mas efecto a largo plazo.

No se consigue el mismo efecto diciendo a alguien, con todos los datos, que su
pareja le engana; que sugiriendo que a lo mejor en horas de trabajo, su media
naranja no estd en donde se supone que deberia estar. La incertidumbre y la
informacién escasa hace trabajar la imaginacién y lo que sélo son posibles indicios
se convierten en indudables certezas tras pasar por una mente que solo quiere ver
lo que le hemos sugerido.

9. Nunca adquiera algo que le causara mas dolor al separarse de
ello que la alegria que le produjo el poseerlo

Recuerde que cualquier cosa que posea también le poseera a usted. En otras
palabras, si algo le pertenece, usted le pertenecera a ese algo. Puede que tenga
qgue hacer pagos periédicos para que siga funcionando. En ese caso el objeto en
cuestion requiere que trabaje para él, o puede que tenga miedo que se lo roben,
dafen o destruyan. Realmente es una grave responsabilidad y una pesada tarea
la posesidon material de cosas; ese es su verdadero precio y no el que pagamos
por adquirirlas.

Las relaciones de poder funcionan en las dos direcciones. Si usted tiene poder
sobre algo o alguien, también dependera de ese alguien. Hay que tener cuidado
hasta sobre qué se quiere tener poder pues en cierta forma, nos haremos
dependientes de ese poder. En caso extremo, el poder como tal puede llegar a
causarnos adiccion. Conviene no perder el autocontrol, es la ultima tentacion para
perder en este apasionante Juego. Se puede morir de éxito.

Tenga cuidado con los objetivos que elige; a veces, una vez conseguidos cuesta
mas mantenerlos que alcanzarlos. También debe sopesar si ciertas victorias lo son
de verdad, pues el desgaste sufrido por usted tal vez no compense la derrota del
enemigo. Pirro gand varias batallas que le llevaron a perder la guerra por el alto
coste de sus victorias. Evalle el coste de sus victorias, sepa de verdad qué gana 'y
qué pierde si consigue alcanzar un objetivo, pues cualquier cambio - aunque sea
aparentemente a mejor - lleva consigo ventajas e inconvenientes. Es inevitable.



10. Resuelva siempre y Unicamente los problemas del momento

Un problema potencial no es un problema hasta que le afecta en tiempo
presente. Esto no significa que uno deba esperar hasta el Ultimo minuto para
resolver un problema. Mas bien significa que uno no deberia preocuparse hasta
gue uno sepa que hay algo de qué preocuparse.

Una vez que el problema se haga presente, actle para resolverlo. Un problema
siempre se solucionara a si mismo si no se le presta atencién, pero la solucion
generalmente no sera de su agrado, o en su beneficio, a menos que se haga cargo
de la situacion.

No quiere esto decir que nos despreocupemos de los problemas que asomen
en el futuro. Es necesario preverlos y abortarlos antes que se constituyan en
problemas. Lo que aun no ha surgido, es facil de eliminar. Tome medidas para que
no surjan problemas, es la mejor forma de eliminarlos.

Si aun aparecen problemas, recuerde que un vaso de agua es suficiente para
apagar un incendio... cuando empieza a arder.

11. No espere poseer algo hasta que le pertenezca por completo

Si espera que alguien le dé algo, no crea que lo tiene hasta que lo tenga en
sus manos. No crea ni siquiera en lo que vea, sélo en lo que pueda coger con sus
manos.

Olvide las promesas, garantias y demas frases amables al oido. Eso es humo,
y el humo se disipa con la ligera y fria brisa de la realidad. Al final no tendra ni el
humo.

12. No dé nada por supuesto.

Dar algo por supuesto es una receta infalible para dirigirse sin remedio a la
catastrofe. Verifiquelo todo: informacion, tareas en curso, etc. No suponga nada.
La suposicion es un ejercicio mental, y las ilusiones de la mente rara vez coinciden
con la dura realidad. Confirme, no se fie, no suponga.

No suponga que lo que le cuentan es cierto, el que se lo cuenta puede estar
también enganado o simplemente pretende engafarle a usted. Confronte las
fuentes de informacién.

Por supuesto, en la vida hay incertidumbres, intente reducirlas a niveles
aceptables. Sélo en el caso que la ganancia puede ser grande y la pérdida escasa
puede comenzar una actividad en la que haya un gran margen de inseguridad.
Clausewitz lo denominaba “la niebla de la guerra”: por muchos planes y muy
completos que se hagan, una vez empieza la accion, todo son imprecisiones.

13. No despierte envidia.

La envidia es la mas inconfesable y oculta de las emociones. También es una
de las mas duraderas y peligrosas porque nunca baja su intensidad, mas bien se
incrementa. Aunque se dice que vale mas ser envidiado que envidioso, conviene
no ser ni lo uno ni lo otro. Si consigue el triunfo o ciertas victorias parciales, debe
esperar despertar envidias, acepte que es inevitable. Y también debe saber que
esta generando un gran peligro que le puede aparecer mucho tiempo mas tarde,
cuando las condiciones sean mejores para el envidioso y peores para usted.

En primer lugar debe detectar quiénes son estas personas. Lo puede hacer
mediante su red de informacidn o bien observando sutiles cambios de actitud de
esas personas hacia usted. Una vez detectadas estas personas, debe volverlas a
su causa tal y como se explica mas adelante o mediante las tacticas explicadas en
el capitulo 7. O debe ser implacable con ellos y destruirlos antes que ellos lo hagan
con usted, ya que lo haran en cuanto le encuentren en dificultades o mas débil



que en este momento. Como medida preventiva, se debe evitar ser envidiado.
Para ello, no se debe parecer demasiado perfecto ni que toda nuestra vida discurre
suavemente y sin problemas. Invente, o saque a la luz, pequefias imperfecciones
o insignificantes problemas particulares que ensombrezcan ligeramente su triunfo
de forma que no le hagan ser acreedor de envidia por nadie. Debe inculcar en la
mente de todos una idea de que aunque aparentemente ha logrado sus objetivos,
el destino le manda alguna desgracia que le hace tan humano como el resto de los
mortales. Empafie el brillo de su victoria para no deslumbrar y llamar la atencién
a los envidiosos. Y, por supuesto, no haga ostentaciéon. Si ha comprendido la via
del poder y la esencia ultima del Gran Juego, ya intuird que la ostentacion a nada
bueno conduce. La vana ostentacién hincha el ego; y un ego mas grande ofrece
un mejor blanco para los impactos de la manipulacién mediante el arma de la
adulacion.

14. Respire informacion

La informacidon debe ser para usted como el aire que respira. Nunca le
debe faltar y siempre que pueda se la debe negar a sus adversarios. Sobre éstos
debe hacerse tres preguntas. ¢Quién es? ¢Qué hace? y éQué puede hacer?. A la
primera pregunta se debe responder definiendo al adversario, generalmente trata
sobre todo lo que es y ha hecho. La segunda es definir las actividades actuales,
es el presente. En estas dos primeras preguntas no hace falta realizar juicios de
valor. Si hay que hacerlo para contestar a la tercera pregunta. Generalmente
obtendremos varias respuestas, varias hipétesis. Tras este estudio del enemigo,
debemos determinar cudles son sus puntos débiles y sus puntos fuertes. Luego
nos aplicaremos estas mismas preguntas a nosotros mismos.

Después de estudiar de los puntos fuertes del enemigo y los puntos débiles
propios deduciremos la hipdtesis mas peligrosa y montaremos nuestra seguridad
y defensa. Estudiando nuestros puntos fuertes y las debilidades del adversario
deduciremos las hipétesis mas ventajosa y en esa direccidn realizaremos nuestras
acciones ofensivas. Este proceso de estudio debe ser permanente y no parar
nunca.

Si hay algo del enemigo que no sabemos o entendemos, debemos hacer algo
para obtener esta informacién. Hay que tener muy claro qué es lo que queremos
saber y qué medios emplearemos para su obtencidon. La otra parte también
emprendera acciones con este fin; debemos negarle la informacién o por lo menos
ocultarle y desvirtuarle parte de ella. También usted puede enviarle informacion
falsa; pero tenga cuidado, el adversario puede hacer - y hara - lo mismo con
usted.

Con los aliados, también hay que aplicar las tres preguntas y estudiar sus
fortalezas y debilidades para tener previstos planes por si conviniera aplicarlos.
Ponga también a prueba a todas las personas de su entorno para observar sus
reacciones. Por ultimo, péngase a prueba a usted mismo, se conocera mejor y
conociéndose mas a fondo entendera cada vez mas cédmo piensan y actuan las
personas.

SOBRE LA VICTORIA'Y LA DERROTA

Toda victoria obtenida u objetivo cumplido, debe ser celebrado con mesura y sin
excesos. De hecho, conviene no dar publicidad ni hacer ostentacién de las victorias
propias. Recuerde que no es bueno ir dejando tras de si un rastro de humeantes
y medio chamuscados envidiosos, derrotados y resentidos.



Las razones son variadas: lo que creemos una victoria puede ser solo una
retirada estratégica de nuestro enemigo, por lo cual la verglienza seria total en
caso de ser nosotros los derrotados al final. Otra razén, es que en la publicacion de
la victoria subyace una inutil y poco saludable humillacidn adicional del enemigo
derrotado, que lejos de neutralizarlo para siempre, le instalara un recordatorio
para caer sobre nosotros a la préxima oportunidad.

Es imprescindible por lo tanto, asegurarnos que no habra "préxima oportunidad”
y esto sélo se logra con la desaparicion de nuestro enemigo. Si el mismo es
derrotado por la fuerza, la destruccion debera ser absoluta y mas alla de la
piedad: no hay peor cosa que dejar a una rata herida... Si el mismo capitula por
rendicién, sin perder de vista que nuestro objetivo era precisamente su derrota y
dejando a un lado las pasiones humanas por un momento, se debe convertir ese
enemigo derrotado en un aliado, por lo cual desaparecera como enemigo. Esta
ultima situacién es la ideal. Nunca se deben dejar enemigos tras las espaldas, y si
por una eventualidad los deja, jamas cometa el error de olvidarlos... ellos nunca
le olvidaran a usted.

Previo a cualquier enfrentamiento, es necesario medir las fuerzas del enemigo.
Sin embargo ni la mejor labor de investigacion nos dara una idea de las mismas,
puesto que frecuentemente ni el propio enemigo conoce sus fuerzas hasta llegada
la hora de emplearlas. Este hecho puede llegar a causar sorpresas agradables y
desagradables para cualquiera de los dos contendientes.

Para conocer a su enemigo, en una primera etapa es necesario que se le ignore
0 que se le considere como tal. Si es enemigo declarado, simule su identidad.
Ganandose su confianza averiglie cuanto pueda, pero en especial:

- Quiénes son sus enemigos pasados y actuales, ahi tendra posibles aliados.

- Cuales son sus elementos mas preciados, ahi sabrd donde doleran mas los

ataques. Conozca cuales son sus puntos fuertes y sus puntos débiles, para

obrar como ya se ha explicado.

- Averigle donde encontrarlo y cémo, la invisibilidad es el arma defensiva mas

poderosa, como la sorpresa lo es en la ofensiva: ni se le ocurra cedérsela para

que se ampare en ella.

Agotados estos medios de conocer al enemigo, comenzara con lo que llamaremos
algunas escaramuzas, pequefos ataques selectivos, lo que se denomina toma de
contacto y valoracion de dicho contacto. Deberan cumplir dos objetivos:

- Que el enemigo subestime tus fuerzas y sobrevalore desmesuradamente

las suyas. Esto se lograra empleando tacticas de una ingenuidad pasmante

en un principio. Debe hacer las cosas relativamente mal, sin que se note
demasiado.

- En la reaccién del enemigo conocera la realidad de su potencial. Debe forzarle

a revelar su despliegue y sus medios. Pero este paso no debe considerarse

unico; se deben intensificar las escaramuzas y pequefios ataques una y otra

vez en forma gradual, de manera que el enemigo le subestime una y otra vez,
se sienta mas confiado en si mismo; y sobre todo, le revele todos sus recursos.

Es la fase de obtencién de informacién, que aunque se debe hacer siempre, es

en esta fase donde reviste mayor importancia.

Llegado a este punto desaparecera usted de su vista por un tiempo prudencial.
Esto lo convencerd de que usted ha sido derrotado. Debe realizar todas las
acciones posibles para que quede convencido que ha resultado vencedor.

Usara usted ese tiempo para evaluar los datos obtenidos, y para que el enemigo
nos olvide. En el momento menos pensado iniciarda una campana sorpresiva
fulminante con todos los recursos a su alcance, los cuales deberan exceder por
mucho los que utilizd hasta el momento. Como sabra sus puntos débiles, ahi
concentrara sus fuerzas y ahi dirigira todos los golpes. Como conocera que es lo



mas valioso para él, sabrd como arrebatarlo o destruirlo. Como conocera dénde
el adversario es fuerte, evitara luchar en esas condiciones; estara seguro porque
habrd tomado medidas ante sus posibles reacciones. Como usted sabe que a
veces surgen imprevistos, tendra una reserva de medios que empleard para
esos menesteres o para acabar de destruir al enemigo. Como entiende que hay
gue emplear la flexibilidad, tendrd planes alternativos para posibles cambios de
situaciéon. Como usted sabe buscar y crear la sorpresa, ésta sera multiple: por la
intensidad, por el momento y por la procedencia.

Para llevar a cabo un buen ataque, debera causar en el enemigo la sensacién de
gue es acosado las veinticuatro horas del dia. Como usted no dispone seguramente
de ese tiempo, recurrird a los enemigos de su enemigo, dandoles razones para
atacarlo. Si no los tiene o no lo quieren atacar, entonces usted creara enemigos
artificiales mediante la difamacion, la mentira, y los rumores sin el menor
escrupulo: en la guerra todo medio es licito, el vencedor reescribe la Historia.

No importan las capacidades de los aliados: desde un hombre fornido que lo
amedrente hasta una mujer histérica que lo moleste telefénicamente, son Utiles,
pues crean en su enemigo la sensacion de que es atacado por varios frentes y no
le deja un momento de respiro. Asegurese en especial de privarlo de: el descanso,
la tranquilidad, el anonimato. Una persona cansada, intranquila e insegura es una
persona débil y propensa a capitular.

Como la destruccion de un enemigo suele ser una tarea arduo costosa, y
poco frecuente, el objetivo primordial perseguido sera en todos los casos su
capitulacion, su rendicidn.

Esta incluira: que el enemigo se disculpe por una ofensa cometida, le retribuya
por un dafio cometido, o acceda alguna demanda que considere justa. Una vez
conseguida la capitulacién, consiguié instalar en el enemigo un sano temor
hacia usted. Sorpréndalo nuevamente y entréguele obsequios en su humillacion.
Géanese su amor, ya ganado su temor, y tendra un aliado de por vida, o al menos
una frontera segura. Recuerde que segun Nicolas Maquiavelo la situacién ideal de
un principe es la de ser "amado y temido a un tiempo" y sélo se debe prescindir
de lo primero cuando no es posible la obtencion de ambas cosas. Ademas, siendo
amable con el enemigo en el momento de su derrota, grabara en su mente la
sensacion de ser una persona imprevisible, con lo cual su temor aumentara.

Las personas tienen tres temores: lo desconocido, lo imprevisible, y lo
irreversible... El resto de los temores deriva de estos, por tanto si le consideran un
ser misterioso, imprevisible y capaz de golpear de manera irreversible, le temeran
como al mismisimo diablo. Cree y mantenga esa fama y su mismo prestigio no
solo le evitara problemas sino que le traera soluciones.



LIBROS RECOMENDADOS

Otros autores intentan impresionar al lector con una extensa relacién de
fuentes bibliograficas. Creo que sdlo consiguen que los lectores adviertan que
el autor ha leido mucho. Aqui no se va a relacionar la bibliografia empleada. Le
voy a proponer una relacién de libros relacionados con el tema que seguro que le
interesan y le pueden ayudar a profundizar en este apasionante Gran Juego. Son
los siguientes:

*El Arte de la Guerra. Sun Tzu.

*El Principe. Nicolas Maquiavelo.

eDe la Guerra. Nicolas Maquiavelo.

eOraculo Manual y Arte de la Prudencia. Baltasar Gracian

*El Discreto. Baltasar Gracian

*El Libro de los Cinco Anillos. Miyamoto Musashi.

*El Arte de la Guerra II. Sun Bin.

eSobre la Guerra Continuada. Mao Tse Tung.

eLas 48 Leyes del Poder. Robert Greene

oEl Padrino. Mario Puzo.

eTao Te King. Lao Tse.

eAnalectas. Confucio.

eMaximas. De /la Rochefoucault

*Regreso a los Origenes. Huanchu Daoren.

eHagakure. Jocho Yamamoto.

eBiografias de Napoleén Bonaparte (Francia), Lenin (Rusia), José Fouché
(Francia), Luis XIV (Francia), Familia Borgia (Italia), Cardenal Richelieu
(Francia), Fernando el Catdlico (Espana), Henry Kissinger (EEUU.), Mao Tse
Tung (China), Duque de Alba (Espafa), Julio Cesar (Roma) y Alejandro Magno
(Grecia)

eHistoria: Siglos XV y XVI (Italia, Espafia y Japén), Periodo de Primaveras y
Otonos (China), Periodo de los Tres Reinos Combatientes (China), Historia de
los Papas (Estado Vaticano)

Muchos de estos textos se encuentran en la direccion de Internet EL ARTE DE
LA ESTRATEGIA, en la URL:

http://www.personal.able.es/cm.perez/

Creo que si lee todo esto tiene tarea para varios afios. De todas formas,
merecera la pena. Asi que no le relaciono mas temas. Espero que disfrute con la
busqueda de estos temas y con su lectura, seguro que lo hara. El que esto escribe
aun sigue buscando, leyendo y disfrutando.


http://www.personal.able.es/cm.perez/��

Acerca del Autor

Carlos Martin Pérez

E-mail: cm.perez@able.es

Carlos Martin Pérez es Oficial del Ejército Espafiol. Ha
realizado funciones de Mando y ocasionalmente Inteligencia y
Administracion. Actualmente desarrolla sus funciones en una
Unidad Logistica. Ha llevado a cabo Misiones de Paz en Bosnia
Herzegovina (ex Yugoslavia).

Experto en estrategias, ha aplicado su formacion profesional
a pensar el desenvovimiento las situaciones humanas y en
como aprovechar las reglas bajo las que éstas parecen guiarse
en beneficio propio.




	INDICE��
	INTRODUCCIÓN
	CAPÍTULO 1. ESTRATEGIA Y TÁCTICA
	ESTRATEGIA
	EVOLUCIÓN DE LA ESTRATEGIA
	DEFINICION, FINALIDAD Y MEDIOS
	LOS MODELOS ESTRATÉGICOS
	PRINCIPIOS ESTRATÉGICOS
	LA DECISIÓN ESTRATÉGICA
	TIPOS DE ESTRATEGIA
	TÁCTICA

	CAPÍTULO 2. AUTOCONTROL
	AUTOCONTROL 
	CONCENTRACION
	Ejercicios de Concentración
	RELAJACIÓN 
	RESPIRACION
	MEDITACIÓN

	CAPÍTULO 3. LENGUAJE VERBAL
	COMUNICARSE PERSUASIVAMENTE
	EL TELÉFONO COMO ARMA
	UN POCO DE PROGRAMACION  NEUROLIGUISTICA
	EL PODER VERBAL
	DIRECTO AL INCONSCIENTE

	CAPÍTULO 4. LENGUAJE NO VERBAL 
	CARACTERÍSTICAS GENERALES 
	LA PRIMERA IMPRESIÓN
	LA INTERPRETACIÓN DE LA POSTURA 
	EL TACTO, COMUNICACIÓN DE LOS SENTIDOS 
	MOVIMIENTOS CORPORALES 
	GESTOS 
	LOS BRAZOS DEFIENDEN 
	EXPRESIÓN FACIAL 
	GESTOS CON LAS PIERNAS 
	GESTOS DE COQUETERÍA
	CIGARRILLOS Y GAFAS 
	LA POSIBILIDAD DE FINGIR 
	LA NATURALIDAD

	CAPÍTULO 5. LIDERAZGO
	EL ARTE DE LIDERAR 
	CUALIDADES O ATRIBUTOS DE UN LIDER
	UN POCO DE DISCIPLINA
	EL LIDER
	MANDAR
	CONOZCA A SUS SUBORDINADOS
	LAS ORDENES

	CAPÍTULO 6. SEDUCCION
	DE LA SEDUCCIÓN
	CUPIDO Y MAGNETISMO
	LAS REGLAS PARA SEDUCIR
	APLICACIÓN DE LAS REGLAS
	ARMAS DE MUJER
	SEDUCIR A UN HOMBRE

	CAPÍTULO 7. MANIPULACIÓN Y PERSUASIÓN
	JUSTIFICACIÓN DE SU EMPLEO Y NEGACIÓN DE SU USO
	PRIMEROS PASOS
	MANIPULACION DE PERSONAS
	ADULACIÓN 
	DIFAMACION
	AMENAZA
	SEXO
	PRESION
	VAMPIROS PSIQUICOS 
	MANIPULACIÓN DE MASAS

	CAPÍTULO 8. LA LUCHA POR EL PODER
	LAS 36 ESTRATEGIAS CHINAS
	LAS LEYES DEL PODER
	SENTENCIAS DE MAQUIAVELO 
	TÁCTICAS Y  ESTRATAGEMAS
	SOBRE LA VICTORIA Y LA DERROTA

	LIBROS RECOMENDADOS 
	Acerca del Autor��


