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1. RESUMEN

El siguiente estudio académico analiza la relevancia que tiene la persuasion como
habilidad directivay el protagonismo de la misma para alcanzar el éxito empresarial desde
una perspectiva de un directivo de empresa. Se trata de un tema que ha ido ganando
protagonismo con el trascurso de los afos cuyo potencial puede ser aprovechado por
numerosas empresas y directivos para la consecucion de objetivos. Tras el analisis de la
investigacion se concluye que la persuasion no garantiza el éxito empresarial, pero si
ayuda a alcanzarlo. El estudio ha sido desarrollado mediante un marco teorico en el que
se han mencionado los aspectos y técnicas mas significativas del tema en cuestion, asi
como la utilizacion de un método cualitativo para desarrollar la investigacion como es la

entrevista en profundidad.

PALABRAS CLAVE:

Persuasion, directivo, manipulacion, habilidad directiva, éxito empresarial

ABSTRACT

The following academic study analyzes the relevance of persuasion as a managerial skill
and its role in achieving business success from the perspective of a business manager.
This is a topic that has been gaining prominence over the years and whose potential can
be exploited by many companies and managers for the achievement of objectives. After
analyzing the research, it is concluded that persuasion does not guarantee business
success, but it does help to achieve it. The study has been developed by means of a
theoretical framework in which the most significant aspects and techniques of the subject
in question have been mentioned, as well as the use of a qualitative method to carry out

the research such as the in-depth interview.

KEY WORDS:

Persuasion, manager, manipulation, managerial skill, business success



2. INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion académica esta orientado a una de las habilidades
directivas mas relevantes de la actualidad dentro del mundo empresarial, la persuasion. A
su vez, se trata de una habilidad tan frecuente y universal que en la mayoria de ocasiones
pasa desapercibida o no recibe la atencidn requerida que deberia. La persuasion se
encuentra tan incorporada al mundo y a las personas que se olvida el poder que puede
Ilegar a tener para influir a otra persona o0 a un colectivo, ya sea a nivel mas reducido o a

nivel global.

A modo introductorio se hablard del propdsito de la investigacion, asi como de los
principales objetivos que se han planteado para el estudio de la investigacion. Se hara una
breve mencion a la técnica de investigacion utilizada para la obtencién de informacién y
las conclusiones obtenidas. También se explicard como es percibida la persuasion en la

actualidad aplicada a las técnicas empresariales méas frecuentes.

2.1. Proposito de la investigacion

El principal propoésito de esta investigacién es la busqueda de respuestas e
informacidn para poder responder a la pregunta principal que se plantea en el siguiente
estudio académico; ¢(Es la persuasién una habilidad necesaria para el éxito
empresarial? Tras realizar dicha investigacion, han surgido otras cuestiones relevantes
gue aportan soporte al estudio y las cuales son necesarias para comprender en mayor
medida algunos de los aspectos mas destacados. Entre algunos de los siguientes
aspectos encontramos preguntas como; ¢Cuales son las principales caracteristicas de
una persona persuasiva? ;Como puede influir una persona en otra o un colectivo?
¢Qué relacion guarda el liderazgo con la persuasion? ¢Existen técnicas o0 métodos

para el entrenamiento de la persuasion?

Estas son algunas de las cuestiones principales del trabajo a realizar y para ello se han
establecido una serie de objetivos en los que se ha empleado un método cualitativo
para llevar a cabo la exploracion de informacion. Una vez establecidos los objetivos

gue marcaran el rumbo del siguiente estudio académico seguido de un consistente
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trabajo de investigacion se podran elaborar las distintas conclusiones y
recomendaciones, asi como la mencion de algunas de las técnicas mas relevantes para
el perfeccionamiento y entrenamiento de la persuasion. No olvidar que estas técnicas

deben siempre guardar relacion con las hipotesis que se plantean en la investigacion.

A través de la comprension de estas hipdtesis se podra diferenciar los diferentes
aspectos que aseguran la persuasion como una de las habilidades méas requeridas hoy
en dia en el mundo empresarial, en concreto en funciones cuyos puestos requieren un
alto grado de responsabilidad y direccionalidad de un equipo de trabajo. El estudio
también tratard de resolver muchos de los dilemas que pueden surgir en
conversaciones cotidianas relacionadas con la persuasion y aumentara de forma

positiva la percepcion que tienen las personas respecto a esta habilidad directiva.

2.2. Objetivos

El siguiente trabajo de investigacién académica se centra en explorar las principales
caracteristicas que conllevan a que una persona emplee la persuasion como método
de influencia sobre otra. A su vez, se determinaré el poder que posee esta habilidad,
si se encuentra ligada con el éxito empresarial y la relacion existente con la figura del
lider. También se conocera la opinion de algunos directivos de empresas donde
aportaran su punto de vista personal que tienen sobre el tema en cuestion.
Conoceremos la materialidad de sus dilemas més relevantes y algunas de las

conclusiones y recomendaciones que estén dispuestos a compartir.

Para acercarnos a estos objetivos sera imprescindible analizar el grado de importancia
que recibe la persuasion en un entorno laboral y empresarial, asi como el grado de
preocupacion, interés y recursos que emplean y destinan las empresas para aquellas
personas que disponen de dichas cualidades. Para concluir se elaboraran una serie de
propuestas, técnicas y recomendaciones que debe emplear una persona en el arte de
persuadir. Abordando estos objetivos se podra analizar y extraer conclusiones en

relacion a la persuasion y lucrarse de los aspectos y técnicas mas relevantes.



2.3. Metodologia

La metodologia aplicada para el siguiente trabajo de investigacion esta basada en un
estudio cualitativo, en concreto, la técnica aplicada a la investigacion radica en las
entrevistas en profundidad. Tras elaborar un plan de trabajo se ha considerado que la
entrevista en profundidad permite tanto a los participantes como al entrevistador la
posibilidad de tener la libertad necesaria para explorar los puntos diferenciales del
estudio y en caso de ser necesario, enfocar la direccion del proceso hacia un nuevo
rumbo. Se trata de una técnica de investigacion autosuficiente e independiente con la
capacidad de adaptarse a mdaltiples disciplinas en funcién de las necesidades de la
investigacion. Ademas, es un método en el que predomina la riqueza de opiniones e

informacidn desde puntos de vista totalmente distintos.

No obstante, previamente a la eleccion de la técnica, se valoraron otras posibles
alternativas. Estas otras alternativas estaban basadas principalmente en métodos
cuantitativos como podria ser una encuesta o un sondeo de opinién. Finalmente se
Ilegd a la conclusion de que no darian el mismo resultado ni el valor necesario a la
investigacion. Como se ha mencionado anteriormente, uno de los principales
objetivos del estudio es determinar las caracteristicas més significativas de la
persuasion como habilidad directiva y observar si esta en armonia con el éxito
empresarial. En caso de haber utilizado una técnica cuantitativa, se hubiesen
examinado Unicamente cifras numéricas. Unas cifras numéricas que representan un
menor porcentaje del estudio académico y no enfatizan ni profundizan en el principal

objetivo de la investigacion en relacion a esta habilidad directiva.

Para cumplimentar el razonamiento argumentado sobre los distintos principios se ha
recurrido a distintas fuentes de informacion, en concreto, articulos de prensa y
opinidn, libros de capacidades directivas centrados en la persuasion y el liderazgo,
documentos académicos de otros autores y por Gltimo y mas importante, la
informacién adquirida y procesada a través de la técnica cualitativa empleada, las
entrevistas en profundidad. Se trata de un tipo de técnica que ha acrecentado
considerablemente la investigacion debido a las experiencias y vivencias reales de los

participantes.



2.4. Estructura del trabajo

El trabajo se encuentra estructurado en cinco partes bien diferenciadas. En primer
lugar, se presenta el marco teodrico, también denominado “web research” o
investigacion web. En este punto se ha llevado a cabo la bldsqueda de informacion
para poder entender y desarrollar los distintos aspectos tedricos que se van a tratar en
la investigacion. Entre las siguientes cuestiones se encuentra una primera
introduccion hacia el concepto de la persuasion desde un plano general.
Seguidamente, se hace mencion a la evolucion historica que ha desarrollado la
persuasion desde sus origenes hasta la fecha y cémo es percibida en la actualidad.
Finalmente, dentro del &mbito tedrico se ha querido hacer referencia a algunas de las
principales caracteristicas que corresponden a una persona persuasiva y como ha
Ilegado a ser una de las habilidades directivas mas notables en el mundo empresarial.
Asimismo, se analizara la relacion que puede llegar a tener la persuasion con otras
habilidades directivas cuyas aplicaciones se realicen de forma similar. Concretamente

se examinara el caso del liderazgo y su semejanza con la persuasion.

En la siguiente seccidon se mencionaran y explicaran los 6 principios mas importantes
de la persuasion basados en el libro “Influencia: Ciencia y Préactica” (Robert Cialdini,
2014). A su vez, el libro menciona una serie de técnicas basadas en cada principio
detectandose las mas relevantes y comunes en la practica de la persuasion empresarial.
A través de estas técnicas se podran absorber los conocimientos deseados y aplicarlos
en el dia a dia. También se expondran otras habilidades que guardan relacion con la
persuasion, concretamente el liderazgo, y cuyo estudio aportara valor a la

investigacion académica en curso.

En tercer lugar, se encuentra el disefio de la investigacion empirica que se desarrollara
en el trabajo. Se analizara la técnica cualitativa empleada, que como ya se ha
anunciado previamente sera la entrevista en profundidad. Se determinara también el
publico objetivo de la investigacidn con el fin de obtener una buena muestra para el
estudio y de esta manera alcanzar la maxima eficacia en las entrevistas. Se trata de un
apartado muy relevante ya que los resultados de la investigacion dependeran

considerablemente de los participantes escogidos. Ademas, se incluira el guion con



las preguntas que se haran en las entrevistas, asi como una breve introduccién de los

candidatos que participen en la investigacion.

Una vez disefiado el estudio, se procedera al andlisis de la informacion obtenida
mediante las preguntas planteadas a nuestro publico objetivo. De los resultados
obtenidos se podran barajar los diversos puntos de vista de los participantes y se
realizard una puesta en comun de las conclusiones mas significativas. Este analisis
representard un elevado porcentaje de las conclusiones mas significativas del estudio
académico ya que estaran basadas en vivencias reales y personales de individuos que

ocupan un alto cargo dentro de sus empresas.

En (ltima estancia, se elaboraran las conclusiones mas trascendentes de la
investigacion. Estas conclusiones estaran basadas tanto en la investigacion obtenida
del “web research” como de las entrevistas a los participantes. De esta manera, las
conclusiones y resultados obtenidos seran mas solidas y aportardn un mayor valor al

estudio académico.



3. MARCO TEORICO

El marco teorico del estudio, también calificado como “web research”, engloba toda la
informacidn que se ha obtenido a través de los procesos de investigacion. Mediante esta
informacidn y sus respectivos documentos y articulos se ha podido entender y desarrollar

los aspectos tedricos mas significativos de la investigacion.

En primera instancia se encuentra una breve explicacion desde un punto de vista amplio
y general sobre el concepto de la persuasion. Se mencionan las distintas aplicaciones que
puede recibir la persuasion en funcion del &mbito de estudio. Algunos de los ejemplos
mas comunes son el mundo empresarial, la politica o los medios de comunicacion. Esto

no significa que en el resto de entornos no se emplee la persuasion.

De forma consecutiva, se realiza una alusion a la evolucion historica de la persuasion y
al cambio experimentado que ha tenido lugar desde sus origenes en el imperio griego
hasta la fecha. También se han querido identificar algunas de las caracteristicas mas
significativas de una persona persuasiva segun estudios previos para posteriormente

analizar y comparar con los resultados obtenidos en la investigacion.

Finalmente, se ha llevado a cabo un estudio de la persuasion como habilidad directiva
dentro de una compafia y la relacion que existe con el liderazgo concluyendo con algunas

técnicas comunes que también podran ser comparadas con los resultados del estudio.

3.1. Concepto de la persuasion

Desde un plano general, la persuasion queda definida segun la Real Academia de la
Lengua Espaiola como la “capacidad o habilidad para convencer a una persona
mediante razones o argumentos para que piense de una determinada manera o haga
cierta cosa”. Un individuo que pone en practica el dominio de esta faceta
consiguiendo una gran eficacia a la hora de persuadir a otros es denominado como

una persona persuasiva.



El objetivo principal de este concepto esta basado en la influencia hacia otra u otras
personas. En ocasiones, las intenciones que tiene una persona en el proceso de
persuadir quedan claras por ambas partes, es decir, tanto la persona que esta poniendo
en practica esta capacidad como la que esta siendo influenciada son conscientes del
suceso. No obstante, existen situaciones en las que una persona no es consciente de
que esté siendo influenciada y viceversa. La persona que esta llevando a cabo un
comportamiento persuasivo no es consciente de que esta tratando de influenciar a otra.
Este suceso queda denominado en el libro “The necessary art of persuasion” (Jay
Conger, 2008) como persuasion mental o inconsciencia racional donde al menos uno

de los individuos desconoce la intencionalidad del suceso.

Por otro lado, si se enfoca la persuasion desde un ambito empresarial, se trata de un
concepto asociado con varios elementos que estan relacionados con las ventas y la
consecucion de objetivos. Los grandes profesionales de éxito encargados de estas
tareas dominan y conocen a la perfeccion el arte de persuadir, principalmente
mediante el uso de la comunicacion verbal y no verbal entre muchas de sus técnicas.
No obstante, no solo los vendedores y altos directivos emplean la persuasion dentro
de un &mbito empresarial para la consecucion de los objetivos. Cualquier empleado
dentro de una empresa puede desarrollar esta técnica para alcanzar las metas deseadas,
y no solo a nivel empresarial, sino también en lo personal. A modo de ejemplo, un
empleado que se encuentra en un bajo eslabdn de una empresa podria llegar a aplicar
la persuasion para ascender de cargo y conseguir un puesto de trabajo superior o con
mayor responsabilidad.

Asimismo, existen muchas otras areas donde se emplea la técnica de la persuasion.
En concreto, la persuasion es utilizada en gran abundancia en la politica. Los politicos
deben conocer y dominar esta habilidad. Tienen la responsabilidad de emplearla de
forma adecuada. Deben ser precavidos, ya que un paso en falso podria poner
pendiendo de un hilo sus candidaturas. En este caso en particular, es de gran
relevancia la utilizacién de la persuasion, pero han de saber que se debe emplear de
forma correcta y siendo conscientes en todo momento de la figura que ocupan a nivel
publico. En ninguin momento puede ser esta técnica confundida con la manipulacion
(Sanchez, S., 2021).
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La siguiente frase manifestada por el politico Winston Churchill durante la Segunda
Guerra Mundial (1942), describe perfectamente esta capacidad; “La persuasion no
consiste en que los demas hagan lo que yo quiero, sino en que quieran hacer lo que
yo quiero que hagan”. Esta frase empleada en un contexto apropiado, responsable y
buscando el bien comun se encontraria dentro de los estandares de la persuasién y la
comunicacion dando la oportunidad a cualquier profesional de progresar y desarrollar
esta habilidad. A su vez, este positivismo que debe transmitirse queda relacionado
con la figura del lider el cual debe manifestar estos ideales. Por ello que tanto los
politicos como el resto de personas con influencia tienen el deber de transmitir

confianza y liderazgo ademas del poder de la persuasion.

En ultimo lugar y, atendiendo a los actuales medios de comunicacion de masas, se
puede observar que durante el paso del tiempo ha habido un creciente acto de
presencia en cuanto a comunicacion persuasiva. Los medios compiten por ser capaces
de transmitir el mejor mensaje para sus oyentes y espectadores. Estos son promovidos
por la confianza transmitida, el contexto del mensaje y la forma en que este se

transmite, atraidos en su mayoria, de forma inconsciente.

Dentro del ambito de la comunicacion de medios, destacan numerosos programas que
emplean esta habilidad para obtener la mayor cifra de telespectadores. Entre ellos se
encuentra el telediario, programas del corazon o programas deportivos. Sin embargo,
hay uno en especial que destaca por encima del resto, se trata de la publicidad
comercial. La publicidad es uno de los aspectos que mayor poder de influencia
requiere y en donde las grandes empresas destinan millones de recursos en hacer que
su producto llegue de manera directa a sus clientes. Esto solo es posible mediante
mensajes claros, concisos, innovadores y, sobre todo, persuasivos. Este ultimo
calificativo es relativamente importante ya que la forma en la que deben comunicar
tiene que procurar agitar determinadas actitudes y conductas en los interlocutores

captando de esa manera su atencion.
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3.2. Evolucion histérica

Para conocer los origenes de esta técnica ancestral debemos remontarnos unos
cuantos siglos en el pasado. La persuasion comenz6 a difundirse en la antigua Grecia
promovida por un grupo de fildsofos griegos entre los que podemos destacar al gran
Aristdteles. Su estrategia se basaba en aplicar la persuasion como parte fundamental
de la retérica empleando la resolucion de los problemas de una forma diferente. El
razonamiento descartaba la coaccion confiando en las peticiones demandadas.
Predominaba el uso del leguaje a través de imagenes, juegos mentales o similitudes
conceptuales. La palabra deriva del latin “persuadere”, cuyo significado hace

referencia a la accion de aconsejar o convencer (Suarez, L.P., 2008).

Cierto es que fue en dicha época donde la palabra persuasion recibié un significado
mas claro y conciso. Sin embargo, la accion de persuadir lleva teniendo lugar siglos
atrés. Si se remonta a la prehistoria, se puede observar que siempre destacaba una
persona por encima del resto en las tribus o aldeas. Esta persona en particular recibia
el respeto por parte del resto de integrantes del grupo. En ocasiones este respeto era
adquirido por las cualidades fisicas del individuo como la guerra o la caza. En otras
destacaba la capacidad de liderazgo y de influencia que tenia sobre el resto del grupo.
Por ultimo, también podia depender de la capacidad de comunicacion que fuese

empleada, como por ejemplo la que utilizaban los juglares con sus canticos e historias.

Continuando por la linea temporal, los conceptos de influencia y liderazgo recibieron
un mayor énfasis en la antigua Roma. Los romanos destacaban dos conceptos bien
diferenciados relacionados con buenos y malos lideres. En primer lugar, encontramos
el concepto de “potestas”, cuya traduccion hace referencia al poder de influencia y
estaba vinculado a un buen liderazgo en el que el lider se ganaba al pueblo. En
segundo lugar, hablan de la “auctoritas”, concepto comunmente conocido como
autoridad. Este concepto radica en un mal liderazgo donde el lider imponia y obligaba

a su pueblo abusando de su autoridad.

12



Analizando estos conceptos desde la vision que comparten Maria Rivas y Marta
Lopez (2012), se llego a la conclusion de que la autoridad esté sujeta a la imposicion
e implantacion de las ideas, mientras que la influencia siempre es otorgada por un
colectivo. De forma ldgica, el buen lider o la buena persona persuasiva es aquella que
es capaz de influenciar a una persona o grupo de personas con sus actos y sus palabras
ganandose el respeto. Si, por el contrario, esta persona necesita requerir de su poder
para imponer e implantar sus ideas se esta hablando de una persona que no sabe liderar

a un colectivo y mucho menos persuadirlo.

3.3. Estado actual

En las ultimas décadas, habilidades como la persuasion o el liderazgo han ido
desarrollando un protagonismo en las empresas a pasos agigantados. Si retrocedemos
en el pasado, el éxito empresarial era percibido de otra manera totalmente distinta.
Los directivos trabajaban por y para los resultados independientemente del negocio y
de los recursos humanos de la comparfiia. Los empleados y trabajadores de las
empresas eran simples peones en una partida de ajedrez protagonizada por personas
de alto cargo y poder. Sin embargo, los tiempos cambian y asi lo hace también la
percepcion sobre estas habilidades. Como ya venia avisando Brian Legget en su libro
“Developing your Persuasive Edge: la persuasién es un aspecto que influye a todos
y en todos los momentos de nuestra vida” (2006). El libro hace mencién a cémo la
persuasion es un elemento primordial si lo que se busca es lograr la eficacia
empresarial. De la misma manera, también incluye distintas técnicas para el desarrollo

de la persuasion y los distintos puntos de vista que esta habilidad es capaz de abarcar.

La situacion actual acerca del pensamiento conceptual de la sociedad en lo referente
a la persuasion empresarial ha sido condicionado por una mejora en las técnicas de
negocio. Donde antario el capital humano era considerado simple mano de obra, hoy
en dia se ha convertido en uno de los recursos mas valiosos de las empresas. EI poder
de influir en el resto de personas se ha convertido en una técnica solicitada para
cualquier directivo de alto cargo y donde el desempefio de los empleados de los que

una persona es responsable dependera de sus propias capacidades directivas.
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En definitiva, la persuasion ligada a una buena capacidad de liderazgo se ha
convertido en uno de los requisitos principales por un empresario a la hora de
contratar y elegir a personas que vayan a ocupar puestos de alta responsabilidad en
una compafiia. No obstante, también se observard que estas capacidades no solo se
atribuyen a altos directivos, si no que cualquier persona puede desarrollar el
maravilloso arte de persuadir tanto dentro como fuera de una empresa pudiendo crecer

dentro de la misma o alcanzar ciertos objetivos y metas gracias a esta habilidad.

3.4. Principales caracteristicas de una persona persuasiva

Entre la poblacién se encuentran personas que han nacido para persuadir y liderar a
un colectivo. La persuasion forma parte de ellos y la han desarrollado de forma innata
y con gran facilidad. Esto hace plantearse una de las mas clasicas preguntas, ¢una
persona persuasiva nace o se hace? Esta claro que no hay una respuesta concisa y que
nadie nace sabiéndolo todo, pero si es cierto que hay una serie de personas que tienen

un don para ciertas cosas, y la persuasion puede ser una de ellas.

Se trata de una habilidad que sin la practica de la misma no se llega a ningun lado,
independientemente de que se posea algun don o no. No obstante, es cierto que hay
personas que apenas necesitan emplear ningun tipo de entrenamiento ni practica ya
que llevan esta habilidad dentro de ellos y la emplean de forma innata. No obstante,
se podréa profundizar en mayor medida sobre este aspecto una vez se hayan realizado
las entrevistas a los participantes donde se obtendra la percepcion que ellos tienen

sobre la capacidad de entrenamiento de la persuasion.

A continuacion, segun el libro “Developing your Persuasive Edge: the key to your
communication success in business” (Brian Legget, 2006), se presentan algunas de
las distintas caracteristicas que poseen esta clase de personas las cuales dominan la

técnica de la persuasion.

a) Seguridad en uno mismo: La argumentacion es uno de los aspectos mas
relevantes dentro de la persuasion. Si uno no se muestra con fortaleza y seguro

de si mismo en sus argumentos, el receptor podria llegar a poner en duda los
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b)

d)

aspectos cuestionados y el emisor no lograria su cometido. Es importante tener
confianza en uno mismo y creer en el mensaje ya que si no lo hace uno mismo,

¢por qué lo iba a hacer otra persona?

Comunicacion fluida: No hay ninguna duda al respecto en que el emisor del
mensaje debe comunicarse con la mayor fluidez, agilidad y eficacia posible.
La facilidad para formular frases y emplear las palabras adecuadas debe
predominar entre sus habilidades. Resulta casi improbable que una persona
que no es capaz de comunicar de forma excepcional pueda llegar a persuadir

a otra.

Facilidad para escuchar: En ocasiones se cree gque cuando se intenta
persuadir a otra persona lo Unico importante es el mensaje que se quiere
transmitir y la forma en que se hace. Sin embargo, saber escuchar a la otra
persona tiene mayor o igual importancia que el mensaje. Una persona
persuasiva debe escuchar con la maxima atencion para poder contestar a la
otra persona de la manera mas efectiva posible utilizando argumentos

irrefutables.

Sentido del humor: A priori puede parecer una caracteristica de menor
relevancia, pero el sentido del humor puede ayudar a congeniar mejor con el
resto de personas y transmitir un mayor grado de confianza. Asimismo, es una
gran habilidad que se puede emplear durante la persuasion para salir del paso
en situaciones que puedan complicarse y las cuales no se sepan afrontar.
Ademas, si uno se fija con atencion, todos los grandes cdmicos son magnificos
oradores siendo la comunicacion una de las principales caracteristicas de la

persuasion.

Inteligencia emocional: Entender al resto de personas y el funcionamiento de
la mente humana es primordial para llevar a cabo una buena técnica
persuasiva. Cualidades como la empatia o el entendimiento de la psicologia
humana acomparian a este aspecto en concreto a desarrollar una persuasion

eficaz e individualizada a cada persona o grupo de personas.
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3.5. Persuasion como habilidad directiva

Hoy en dia la capacidad para comunicarse de forma persuasiva es una de las
habilidades mas buscadas dentro de las empresas. Los equipos de recursos humanos
de las grandes compafiias emplean considerables cantidades de capital para la
busqueda de personas con este talento. Ademas, cada vez existe un mayor nimero de
cursos de formacion tanto externos como internos a las empresas encargandose en la
mayoria de ocasiones de subvencionar econémicamente dichos cursos. Se trata de una
habilidad que sirve para influir en los demas, es decir, para influir en el personal, en
el publico objetivo, en los miembros del equipo y posiblemente en lo més importante,
los clientes. Este ultimo colectivo es el de mayor importancia ya que son los que
representan la mayor parte de ingresos de una compafiia y sin esos ingresos el resto

de areas y grupos dentro de la empresa no existiran.

Segun el libro “Persuading People: El arte de la persuasion I” (Cockeroft, R. &
Cockeroft, S., 2014) de la coleccién Pocket mentor de Harvard Business Press se
plantea que mediante la implantacién de la autoridad la capacidad de alcanzar
resultados cae en decadencia ya que el directivo debe lograr los objetivos mediante el
trabajo de emplear la persuasion con sus miembros de equipo en vez de ordenar. De
igual manera, el libro también refleja que la persuasion es mas productiva si existe la
posibilidad de obtener un beneficio mutuo afiadido a una serie de comportamientos
¢éticos. Esta ética hace referencia al término “yo gano, ti pierdes” en el que se
establece que en el largo plazo la persona que emplea la técnica persuasiva también

puede acarrear efectos negativos en su direccion.

La capacidad de la persuasion en un entorno de trabajo dependera no solo de la
persona en cuestion o de la posicion que se desempefie dentro de la empresa, si no
gue existen muchos otros factores como por ejemplo la percepcién del entorno o la
credibilidad que puedan otorgarte el resto de personas. Se trata de una habilidad con
un elevado grado de complejidad la cual permitira al directivo alcanzar sus objetivos
en un periodo de tiempo realizable. Por ello que antes de emprender un camino de
estas caracteristicas lanzandote a convencer a los demas, es necesario practicar
procedimientos o técnicas de actuacion que afiancen tu habilidad persuasiva. Entre
algunas de estas técnicas obtenidas del articulo de prensa “Técnicas eficaces para
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persuadir a los demas en la vida y en los negocios” (2018) segun la revista Redaccion

Emprendedores se pueden destacar:

a)

b)

d)

Puntualizar las metas: es necesario definir de forma concreta a donde se
quiere llegar a la hora de persuadir a otras personas, es decir, se debe marcar
unos objetivos preferentes hacia los que se tiende a orientar la capacidad de
influencia. No merece la pena desaprovechar tiempo y esfuerzos en emplear

esta técnica en personas que no aportan ningun tipo de valor.

Positivismo: resulta un cliché, pero cierto es que empleando palabras y
vocabulario pesimista no se llega a ningun lado, y esto no solo tiene lugar en
el ambito de la persuasion. Las palabras “fracaso” o “imposible” deben
desaparecer del diccionario para un lider persuasivo. También es necesario
evitar las criticas o el desprecio hacia el trabajo de los demas, siempre y

cuando no sean de forma constructiva y con intencion de mejora.

Claridad: es importante emplear conceptos y argumentos sencillos sin irse
por las ramas y evitar pensamientos abstractos. Cuanto mas claro sea uno en
sus ideas mayor poder de conviccion tendrd. Los mensajes en los que el
receptor debe emplear un gran esfuerzo en descifrar no tienen ni de lejos el

mismo efecto que un mensaje claro y conciso.

Eleccién del cebo: La persuasion es como ir de pesca, si se quiere pescar un
pez se usara una lombriz, pero si lo que se quiere es pescar un tiburdn, quizas
se tenga que utilizar algo mas grande y contundente como puede ser una gran
cantidad de carne. Las personas son similares en este aspecto, es preciso actuar
de manera diferente promovido por creencias y valores muy diversos en
funcién de cada individuo. Si uno es capaz de reconocer e identificar estos
valores, podra obtener una gran ventaja en el proceso de persuadir a otra

persona.

17



e) Eleccion de la informacién: La sinceridad es una cualidad que debe
predominar en una persona persuasiva. No obstante, eso no significa que uno
no pueda ser inteligente y determinar lo que quiere decir o contar y lo que no.
El buen lider no es el que cuenta todo a su equipo de trabajo, si no el que elige
que informacién cree que es la que aporta mayor valor al grupo. En ocasiones
seré necesario reservarse algunos datos o comentarios que otras personas no
deben conocer y en otras, el lider deberd aportar informacién indiferente e
irrelevante con el objetivo de intervenir de manera inconsciente en otras

personas distrayéndolas de la realidad.

f) Gestion de emociones: el ser humano se caracteriza principalmente por dos
tipos de razonamientos, el racional y el emocional o sentimental. Si una
persona es capaz de llegar a este segundo razonamiento de otra, es decir, a su
corazon, serd mucho mas convincente que si utiliza el mejor de los argumentos
racionales. Conocer los sentimientos y emociones de la persona a la que se

quiere influenciar es fundamental para triunfar en la técnica de la persuasion.

3.6. Otras habilidades relacionadas a desarrollar. Liderazgo

Guardando relacién con la persuasion, existen otras habilidades que tanto un directivo
como una persona persuasiva debe tener en cuenta para desarrollar y exprimir el
maximo potencial. Entre estas habilidades despunta la condicién de liderazgo. Esta
palabra, a su vez que la persuasion, define la influencia que un individuo puede ejercer
sobre otra persona o grupo de personas. Concretamente, el liderazgo engloba el
conjunto de capacidades y habilidades directivas y gerenciales que posee una persona
para alcanzar objetivos determinados dentro de un grupo de trabajo. Entre sus
funciones destaca la toma de decisiones, la habilidad para actuar de forma eficiente y
eficaz, la capacidad para motivar e incentivar al grupo y la evaluacion de proyectos y

resultados.
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Aquella persona que engloba esta capacidad es conocida como lider y debe en todo
momento, aplicar estas funciones a un colectivo para la obtencion de un beneficio u
objetivo comun. Tanto el liderazgo como la persuasion engloban una comunicacion
de forma efectiva y cercana que va mas alla de los ingresos y las ventas que puede
tener una compafia. Este aspecto queda reflejado en el libro “Rhetoric and
Leadership: Soft Power” (Brian Leggett, 2012). La union de estas capacidades
aumenta y mejora la relacion entre los grupos internos de la empresa aportando una
mayor confianza, seguridad y credibilidad tanto en la expresion verbal como no
verbal. Se trata de un proceso en el que el lider emplea la persuasion con el objetivo

de generar confianza entre el grupo aplicando el poder de la comunicacion.

En funcion del tipo de lider que puede llegar a ser una persona, se pueden clasificar
en tres tipos bien diferenciados. En primer lugar, encontramos el lider carismatico.
Este tipo de liderazgo hace referencia a aquellas personas que poseen la capacidad de
entusiasmar y ganarse al grupo. Acostumbran a mantener una relacion cercana entre
lider y seguidores generando un ambiente agradable de trabajo. En su mayoria, el lider

se ha ganado su condicién de poder y es querido por el grupo.

En segundo lugar, destaca el liderazgo tradicional. Se trata de un liderazgo cuyo lider
ha heredado dicha capacidad por disponer de un cargo importante o pertenecer a un
grupo familiar de élite. Este liderazgo pasa de generacién en generacion y en funcion
del lider en cuestion podra atraer y dirigir en mayor o menor medida al colectivo

liderado.

En altimo lugar, se encuentra el lider legitimo. Es un tipo de liderazgo perteneciente
a aquellas personas que han adquirido su poder a través de normas legales y
procedimientos autorizados. Este liderazgo no ha sido heredado ni elegido por un
colectivo. EIl lider legitimo simplemente ha buscado su poder mediante las leyes

locales.
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4. TECNICAS PARA EL DESARROLLO DE LA PERSUASION

Basandonos en la informacién obtenida durante todo el proceso de investigacion del
trabajo y principalmente en el libro de Robert Cialdini “Influence: The Psychology of
Persuasion” (1984), se ha elaborado un conjunto de técnicas y métodos para el
entrenamiento y la puesta a punto de una habilidad como es la persuasion. Ya ha quedado
claro que hay personas que disponen de una facilidad innata para emplear y utilizar esta
técnica con otras personas. Sin embargo, se trata de una habilidad que requiere un gran
entrenamiento. A continuacion, se expondran algunas de las técnicas mas significativas

para poder llevar a cabo esta habilidad y ponerla en practica.

4.1. El entrenamiento de la persuasion

Existen numerosas y variadas técnicas de persuasion las cuales pueden ser agrupadas
de distintas maneras. Segun Robert Cialdini, todas las técnicas que puede llegar a
englobar la persuasion se debian agrupar en lo que se denomina como los seis
principios de la influencia social. Estas teorias o principios representan las distintas
clases de técnicas persuasivas que una persona puede aplicar en su dia a dia tanto a
nivel personal como empresarial. Oscar Castillero comenta segun la revista Psicologia
y Mente “Las 10 técnicas de la persuasion mas eficaces” (2021) basandose en los

principios de Robert Cialdini.

e Principio de reciprocidad. Hace referencia a la exigencia de retornar al resto
de individuos la atencion que recibimos y los favores que puedan llegar a
hacerse. Este principio suele tener lugar de forma inconsciente ya que las
personas que reciben un favor suelen devolverlo de forma intuitiva. Esta clase
de conductas acostumbran a tener lugar bajo el condicionamiento realizable
de modo que, cuando se recibe una accion de estas caracteristicas, el

procedimiento se manifiesta con una mayor frecuencia.
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Principio de coherencia y compromiso. Todo individuo tiene la necesidad
de mantenerse firme en sus argumentos y motivos. Debe ser consistente y
estable en cada uno de los discursos que defienden sus ideas y acompafian los
actos.

Principio de escasez. Ante las disponibilidades limitadas, las personas y los
objetos se manifiestan como mas exclusivos y atractivos. Todo lo que es
escaso, suele tener un mayor valor. Es importante que la persona que esta
siendo persuadida piense que el producto o la oferta que esté recibiendo es

escasa, inclusive si se trata de un servicio.

Principio de aprobacion social. ElI ser humano por naturaleza siempre se
encuentra en la basqueda constante del apoyo del resto de personas. Es
importante recibir el apoyo de la mayoria ya que la concordancia con esta nos
resultara una mejor opcién para encontrarnos en un entorno mas comodo a la

hora de persuadir.

Principio de autoridad. Sera mas sencillo aportar argumentos con mayor
credibilidad si se es experto en una materia. Las personas tienden a creer antes
a alguien con conocimientos especificos en un tema que a una persona

cualquiera.

Principio de simpatia. Las personas que resulten mas agradables y simpaticas
tendran una mayor probabilidad de persuadir que alguien que no lo es. El ser
humano tiende a acercarse a aquellas personas o cosas que le transmiten
confianzay le producen placer o gusto. Sin embargo, tienden a huir de aquellas

otras personas o cosas que producen rechazo o son desagradables.
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Una vez vistos los 6 principios de Robert Cialdini se analizaran algunas de las técnicas

mas eficaces y estudiadas dentro del mundo de la persuasion. Se observaran las distintas

técnicas dentro de cada principio empleadas principalmente a nivel empresarial y

comercial. No obstante, estas técnicas también pueden ser utilizadas en la vida personal

de las personas. Las siguientes técnicas estan basadas en los principios de reciprocidad,

de coherenciay compromiso, de escasez, de aprobacion social, de autoridad y de simpatia.

4.1.1. Técnicas basadas en el principio de reciprocidad

Las técnicas basadas en el principio de reciprocidad son aquellas técnicas en la

que existe una fuerte relacién entre comercial y consumidor. Sus técnicas se basan

principalmente en hacer sentir al consumidor favorecido y diferencial respecto a

los demés, como si fuese el Unico que esta recibiendo esa clase de ofertas por parte

del emisor. Este acto produce en el consumidor la idea de que se le esta tratando

de forma diferente y realizando un favor, lo que provoca la necesidad de devolver

dicho favor. El uso de estas técnicas es predominante en comerciales,

organizaciones politicas en negociaciones y estrategias publicitarias tanto de

ayuntamientos como gobiernos. Entre las siguientes técnicas se pueden destacar:

Técnica de la puerta o portazo en la cara. Se trata de una de las técnicas
méas antiguas en el mundo comercial cuyos origenes se remontan a los
pequefios mercadillos y comerciantes. La técnica esta basada en lo que
comunmente se conoce como ‘“regatear”. Se trata de una técnica en la que el
comercial realiza una oferta inicial desorbitada. EI comercial es consciente de
ello al igual que sabe que resultara demasiado costosa para el cliente y que
éste se vera obligado a rechazarla. A medida que el cliente rechaza la oferta,
de forma progresiva, el comercial ird rebajando el precio hasta llegar a un
precio razonable en el que el cliente no tendra mas remedio que aceptar
considerando que ha recibido una grandisima oferta. El receptor se sentira
favorecido, pero desconoce que en realidad esta pagando el precio que el

comercial queria que pagase al inicio de la negociacion.
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Técnica “esto no es todo”. Esta técnica trata también de hacer sentir al
receptor como el beneficiario de la transaccion. Sin embargo, no es mas que
ofrecer una oferta inicial junto con un pequefio detalle u obsequio extra que el
receptor interpreta como un valor afiadido cuando realmente resulta
insignificante para el vendedor. El cliente se sentird favorecido y ansiara
aceptar la oferta. Es comun observar esta técnica tanto en promociones
televisivas como en internet haciendo referencia a complementos del producto
principal o un segundo producto por el precio de uno. Algunos ejemplos son
el regalo de la funda del movil o el regalo de la funda de un cuchillo. El
obsequio puede resultar interesante pero no debemos olvidar que lo que

estamos pagando es el movil y el cuchillo, no sus respectivas fundas.

Técnica de la palmada en el hombro. EIl objetivo de esta técnica implica
afianzar una vinculacién de caréacter informal y emocional entre ambas partes,
es decir, comercial y cliente. Tras esta relacion, el receptor sentira la necesidad
de retribuir y compensar dicha relacion con el vendedor. Un claro ejemplo de
esta técnica se aprecia en la relacion de los clientes con sus entidades bancarias

0 con sus cafeterias o restaurantes de confianza.

4.1.2. Técnicas basadas en el principio de coherencia y compromiso

Las técnicas que se fundamentan en el principio de coherencia y de compromiso

estan basadas en las acciones previas y actitudes del emisor. Tratan de producir

en el consumidor el deseo de ser coherente con la comunicacion y las técnicas

empleadas evitando el engafio o la manipulacion del comercial. Estas técnicas

suelen plantear grandes dilemas morales ya que tanto comercial como consumidor

parten en desventaja. Este Gltimo deberia partir en igualdad de condiciones, accion

que no sucede debido a que por norma general el comercial es conocedor de las

distintas estrategias y, por tanto, juega con ventaja. Entre las siguientes técnicas,

las mas utilizadas son:
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Técnica del amago o “low-ball”. Para la utilizacion de la siguiente técnica el
cliente debe haber aceptado una oferta previamente. No es hasta ese momento
cuando el receptor comienza a realizar un mayor hincapié en aspectos que a
priori no resultaban significativos, como si de la letra pequefa se tratase. Esta
nueva informacion debe ir en concordancia con los datos aportados al inicio,

no pueden ir en contra.

Técnica del pie en la puerta. Como su propio nombre indica, el objetivo de
esta técnica es captar la atencion del cliente abriéndole en pequefia medida la
puerta ya que si la abrimos demasiado podria asustarse y renunciar a nuestra
oferta. Traduciendo el paralelismo, la técnica se basa en realizar una pequefia
oferta inicial donde el cliente pueda aceptarla de forma facil y sencilla. Una
vez ha sido aceptada la oferta, vamos abriendo la puerta poco a poco, es decir,
se procede a realizar ofertas de mayor tamarfio. Esto sucede con la mayoria de
suscripciones, al inicio te atraen con una oferta cuyo precio es muy bajo y con
el paso del tiempo se va recibiendo mayores servicios que uno se ve obligado

a contratar.

Técnica del cebo y el interruptor. El fin Unico de esta técnica es la captacion
de clientes mediante un cebo. En este caso se tratara de una oferta o producto
que Ilame en gran medida la atencion del receptor. No obstante, el articulo en
cuestion que le atraia ha sido agotado. EI comercial ya ha logrado su cometido
asique ahora tan solo tiene que ofrecer otras opciones similares. Esté técnica

es muy comun en las tiendas online y paginas web de las firmas.

4.1.3. Técnicas basadas en el principio de escasez

En lo referente a las técnicas basadas en el principio de escasez, se aseguran de

producir en el consumidor un valor afiadido del producto. Este piensa que la oferta

o0 el producto es Unica y exclusiva o que acabara desapareciendo, lo que incita al

consumidor a querer comprar el producto o aceptar la oferta. Entre las siguientes

podemos destacar dos técnicas principales.
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Técnica de “jugar fuerte para conseguir algo”. El objetivo de esta técnica
es hacer sentir al consumidor que el producto o bien que estd comprando es
unico o exclusivo. Es decir, se trata de insinuar que el producto que el
consumidor quiere comprar es muy complicado de conseguir predominando
la escasez del mismo. El uso de esta técnica es predominante en productos
alimenticios de alta calidad o ultimos modelos de productos electrénicos y

tecnolégicos como son los smartphones.

Técnica de la fecha limite. En la siguiente técnica se suele indicar una
disponibilidad temporal de una oferta concreta. Se pone a la venta un bien o
producto con una oferta més atractiva que su precio inicial pero solo durante
un periodo de tiempo determinado. De esta manera, se invita al consumidor a
adquirir dicha oferta en el plazo establecido antes de alcanzar la fecha limite.
Existe otra técnica cuya variante deriva de esta otra. Se trata de crear el mismo
efecto en el receptor, pero en vez de jugar con el espacio temporal se utiliza el
efecto de unidades limitadas. La técnica se basa en poner un ndmero
determinado de unidades en oferta para crear la necesidad de compra en el
consumidor. Ambas técnicas predominan en productos que son ofertados en
promociones televisivas o establecimientos de comida rapida como Burger
King o McDonald’s donde algunos de sus productos solo estan

promocionados durante un periodo de tiempo concreto.

4.1.4. Técnicas basadas en el principio de aprobacion social

Las técnicas cuyas cualidades se encuentran basadas en el principio de aprobacion

social son aquellas que pretenden que el consumidor se sienta perteneciente a un

mismo grupo de individuos, generalmente ligado a la mayoria de la sociedad. El

razonamiento empleado en este tipo de técnicas hace referencia a que un amplio

porcentaje de la sociedad ha aceptado o se encuentra en un punto de aceptacion

de la oferta en cuestion que se plantea. El principal objetivo es mostrar la

popularidad que tiene la oferta haciendo ver al consumidor que en la coyuntura de

aceptar la oferta podra pertenecer a esta popularidad. La forma mas comun de

emplear este tipo de técnicas es mediante anuncios publicitarios en los que se
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utilizan métodos de inclusion y analisis estadisticos de otros miembros satisfechos
del grupo. Un ejemplo concreto de esta técnica seria el comentario que se emplea
en los anuncios televisivos de “9 de cada 10 personas lo recomiendan”.
Observamos como mediante esta técnica tratan de convencer y persuadir a la
persona para formar parte de ese colectivo y no quedarte excluido del resto de la

sociedad.

4.1.5. Técnicas basadas en el principio de autoridad

Las técnicas pertenecientes al principio de autoridad tratan de ofrecer un
determinado producto u oferta desde el punto de vista de un experto en un tema
concreto. Se determina que la percepcion que puede tener un consumidor de una
persona que es experta en una materia no es la misma que de otra persona que no
lo es. El criterio o testimonio de un experto siempre va estar mejor valorado por
el consumidor. La experiencia y experticia de esta persona provocara un efecto de
valor y eficiencia en la oferta donde el consumidor se vera atraido hacia ella.
Ademas, el uso de esta técnica transmite una mayor confianza al receptor.
Algunos de los ejemplos mas comunes que emplean este tipo de técnica son el uso
de deportistas profesionales y odont6logos para promocionar ropa deportiva y

dentifricos respectivamente.

4.1.6. Técnicas basadas en el principio de simpatia

Las técnicas basadas en el principio de simpatia se fundamentan en alcanzar un
alto grado de cercania y afinidad entre el consumidor y el comercial. Consisten en
entender y llegar a pensar de la misma manera que la persona a la que se quiere

persuadir. Entre algunos de sus elementos o técnicas se pueden distinguir:

e Utilizacidén de elementos que favorezcan la percepcion de familiaridad.
Mas que una técnica definida, se trata de emplear algunos elementos que
propicien una sensacién de cercania entre el comercial y el consumidor para
crear un entorno mas familiar y amigable. El objetivo principal es buscar la
comodidad del consumidor mediante elementos como la conducta, la forma

de hablar y expresarse e incluso la vestimenta. Al entrar en una tienda de ropa
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podemos observar que la mayoria de empleados utilizan estos elementos.
Visten con prendas de la marca, hablan de forma informal y cercana, y se
comportan de manera simpatica y alegre, todo con el fin de persuadir al

consumidor para comprar el producto.

Atraccion fisica. Esta técnica estd basada en emplear personal con un cierto
atractivo fisico para fomentar la captacion de clientes. El uso de estas personas
provoca que el consumidor pueda llegar a verse reflejado en ellas incitandole
a comprar el producto. Este tipo de técnica se emplea sobre todo en publicidad
de moda y en la restauracion. Es comun ultimamente ver chicas/os imagen en
la entrada a los restaurantes que simplemente se dediquen a captar la atencion

de los clientes.

Uso de influencers y celebrities. Esta técnica ha ido ganando mayor
protagonismo con el paso del tiempo, concretamente en el caso de los
influencers. Se trata de una técnica que emplea figuras publicas y personajes
famosos e influyentes para transformar la idea que puede llegar a tener un
consumidor sobre un producto o una oferta concreta. En funcion del nivel de
influencia de estas personas esta imagen que tiene el consumidor sobre el
producto podra verse alterada en mayor o menor medida. La técnica suele
emplearse principalmente en el mundo del marketing y publicidad abordando

el poder de estas personas famosas para persuadir al consumidor.

Es importante tener claro que estas son solo algunas de las técnicas mas relevantes y
utilizadas de la persuasidn. Existen muchas otras técnicas que se pueden entrenar y llevar
a cabo e incluso una persona puede desarrollar sus propias técnicas persuasivas. Al fin 'y
al cabo, el objetivo es el mismo, cambiar el punto de vista, actitudes, actos o valores de
otras personas a las que se intenta persuadir. Ademas, cabe mencionar que todas estas
técnicas y caracteristicas no solo se emplean en las estrategias de marketing y ventas de
organizaciones, también se encuentran presentes en la vida cotidiana de las personas. A
su vez, es necesario recordar que se tratan de técnicas persuasivas, no manipulativas, ya
que en la mayoria de ocasiones cuando alguien esta siendo persuasivo suele ser consciente

de ello y de que otra persona esta intentando variar su punto de vista.

27



5.

INVESTIGACION EMPIRICA

El siguiente punto del trabajo trata de emplear la evidencia empirica como base de la
investigacion del proyecto. Esta evidencia empirica puede ser analizada de forma
cualitativa o cuantitativa obteniendo el conocimiento a través de la observacion o de
experiencias tanto propias como ajenas. Para el trabajo en cuestion se ha decidido
utilizar una técnica cualitativa en relacion a la calidad de resultados que se obtendrén
de dicha técnica. Esta basada en experiencias indirectas de otras personas. Ademas de
la técnica empleada, se hablara del publico objetivo de la investigacion, asi como el
disefio de la misma. Se trata de uno de los apartados mas relevantes del estudio
academico ya que los resultados obtenidos dependeran del disefio y calidad de la

investigacion.

5.1. Disefio de la investigacion

El disefio de esta investigacion académica establece un plan general para alcanzar
planteamientos y obtener respuestas a las cuestiones planteadas. Mediante la técnica
utilizada se podr& comprobar las diferentes hipdtesis y se analizarén las observaciones
obtenidas. Para llevar a cabo la investigacion se ha disefiado un guion el cual se
seguira para obtener la informacién de los participantes. No obstante, en funcién de
cada entrevista en profundidad el guion podré ser modificado o adaptado a cada
persona. El guion estd formado por 13 preguntas, algunas de ellas mas personales y
otras mas genéricas. El pablico objetivo nos determinara la clase de participantes

requeridos para la investigacion de donde posteriormente se seleccionara una muestra.

5.2. Técnica cualitativa. Entrevista en profundidad

Como ya se ha mencionado con anterioridad, para el proceso de investigacion
utilizaremos una técnica cualitativa denominada “entrevista en profundidad”. Para
obtener evidencias e informacion sobre las cuestiones planteadas en esta
investigacion, se ha considerado que el uso de esta técnica proporciona el mayor
enriquecimiento para el siguiente trabajo académico. Al igual que otras técnicas de
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investigacion, la entrevista en profundidad ofrece usos polifacéticos. Su principal
objetivo es recoger informacidn sobre los aspectos y pensamientos concretos que
tienen ciertas personas, en este caso, nuestro publico objetivo, el cual se analizara en
el siguiente punto. Esta informacion estard basada en creencias y vivencias pasadas
que seran expresadas con sus propias palabras y desde una perspectiva personal e

individual.

Entre las distintas utilidades que conlleva emplear la entrevista en profundidad como
técnica cualitativa podemos desarrollar que se trata de una técnica susceptible y con
facilidad de adaptacion a cada uno de los sujetos entrevistados en todo tipo de
situaciones diferentes. Esta técnica proporciona tanto al investigador como al
participante tener una conexion coémoda que derivara en la honestidad de las
respuestas permitiendo profundizar en aspectos y temas mas delicados. La técnica
también ofrece la posibilidad de modificar y enderezar la entrevista hacia una
direccion concreta en funcion del sujeto entrevistado y mas adelante volver al guion
principal, cualidad que una encuesta global no te permite hacer. A su vez, se trata de
una técnica donde la calidad de los datos recogidos supera de forma considerable a
otras técnicas de recoleccion de informacién ya que esta de calidad de muestreo
permite la eleccion de palabras y cambios de tono de los participantes obteniendo
como resultado una superior interpretacion y entendimiento de las opiniones. Por
ualtimo, el nimero de participantes para obtener resultados especificos y concretos
donde la informacion sea de utilidad es inferior que el nimero que podemos emplear

en otras técnicas.

No obstante, como toda técnica llevada a cabo en una investigacién posee algunas
limitaciones y aspectos relevantes que son necesarios tener en cuenta. En primer
lugar, es importante elegir de forma adecuada y cuidadosa a los participantes de la
investigacion para rehuir los posibles sesgos, lo cual podria alargar la evolucién del
proceso. El tiempo empleado para esta técnica es mayor que el de otros métodos ya
que es necesario transcribir, analizar y organizar el detalle obtenido debiendo el
investigador conocer en profundidad el tema en cuestion. Ademas, es un método cuya
naturaleza precisa de varias entrevistas para conseguir un amplio contenido, no sirve
con realizar una sola entrevista. Esto conlleva de forma general a que los participantes

solo opten a colaborar si existe algun aliciente a modo de incentivo que los anime a
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participar en la entrevista. A pesar de ello, una vez aceptan participar los frutos suelen
ser siempre muy positivos basados en una experiencia de aprendizaje mutuo para

ambas partes, entrevistador y participante.

Una vez analizadas las ventajas e inconvenientes que supone llevar a cabo un método
cualitativo de estas caracteristicas, se ha procedido a la elaboracion de las preguntas
para obtener la informacion requerida que se precisa para el estudio de esta

investigacion. En otras palabras, el guion.

5.3. El Guion

El guion de la investigacion esta formado por las diferentes preguntas que se haran a
los participantes junto con una pequefia introduccion al inicio de la entrevista y en lo
que esta consiste. El guion debe ser el mismo para todos los participantes, aunque

podra ser modificado en caso de ser necesario si el enfoque de la entrevista lo requiere.

“Hola, buenos dias. Mi nombre es Marcos Luengo y me encuentro realizando un
trabajo de investigacion sobre el poder de la persuasion y la relacién que puede
llegar a existir entre la utilizacion de esta habilidad con el éxito empresarial. Si es
tan amable le agradeceria que respondiese a las preguntas que se le van a plantear.
Por favor, siéntase libre de expresar los conocimientos y experiencias que usted
decida y quiera compartir con el estudio. Cualquier aportacién es bienvenida y no
hay respuestas incorrectas. Se trata de una investigacién cualitativa por lo que trate
de evitar las respuestas monosilabas de “SI” y “NO” a no ser que vayan seguidas de
algun argumento, explicacion u experiencia. Mencionar que el anélisis de los
resultados obtenidos se empleard solamente con fines académicos para la

investigacion en curso y no con ningun otro fin.”
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Preguntas:

10.

11.

12.
13.

“Muchas gracias por su tiempo y colaboracion.’

¢Qué es para usted la persuasion? ;Cémo la definiria con sus propias
palabras?

¢Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢Por qué?

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de
la persuasidn para alcanzar un objetivo concreto.

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de
la persuasidn para alcanzar un objetivo concreto.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ;O ha
llegado un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

¢Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Segun su criterio, ¢cual cree que es la cualidad o cualidades mas importantes
de una persona persuasiva?

¢ Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

¢Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/comparieros le ven como un
lider?

¢Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

¢Empleo la persuasidn con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
Segun su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar

el éxito empresarial? ¢Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasion?

’
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5.4. Publico Objetivo

El pablico objetivo o grupo de interés engloba un proceso de segmentacion llevado a
cabo para el estudio de esta investigacion con el principal objetivo de alcanzar
excelentes resultados y obtener informacion detallada y precisa respecto al tema
planteado de la persuasion y su relacion con el éxito empresarial. Es importante
escoger a nuestro publico objetivo con cautela y delicadeza ya que en funcion de su

eleccion dependera la informacion obtenida, y, por tanto, las conclusiones precisadas.

Para extraer el méximo rendimiento del estudio académico centraremos nuestro
publico objetivo en aquellas personas que trabajan dentro de empresas ubicadas en
Espafia de mediano y gran tamafio. Se ha considerado que, dentro de estas empresas,
el puesto de directivo, subdirectivo o CEO son los més apropiados para este proyecto
ya que entre muchas de sus funciones se encuentra la de estar a cargo de otras personas
de forma colectiva o individual desde la direccion de una empresa. Los directivos han
desempefiado numerosas funciones para llegar a dicho cargo y por tanto tendran
experiencia en su entorno. Tendran conocimiento del personal que se encuentra a su
cargoy la forma en la que trabajan y sin duda estaran al tanto de técnicas y habilidades
directivas como es en este caso la persuasion. Conoceran estas habilidades e incluso
en muchos de los casos tendran un dominio sobre ellas. Esto hard que nuestras
entrevistas sean enriquecedoras en informacion y de las cuales podremos sacar las

conclusiones mas deseables.
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5.5. Muestra

Una vez determinado el publico objetivo,
nos centraremos en la muestra. Se
seleccionard a un grupo determinado de
directivos de distintas edades y empresas
dispuestos a participar en la investigacion
habiendo sido estudiados previamente y

observando que reunen las condiciones

suficientes y  necesarias para la

Muestra

investigacion atendiendo a variaciones en

Poblacién

algunos aspectos de cada participante para

poder hallar conclusiones y caracteristicas diferentes.

Se estima la obtencidn de un tamafio muestral de entre 15 y 25 directivos de empresas
dispuestos a participar en la investigacion. Resulta muy complicado llevar a cabo un
numero tan elevado de entrevistas en profundidad, por ello se ha decidido adaptarse

a los recursos de la investigacion y reducir el proyecto.

Del grupo obtenido, se hara un sorteo de forma aleatoria para determinar qué
directivos son los elegidos con los que se llevara a cabo las entrevistas y de los que se
obtendra la evidencia para el estudio. De esta manera evitaremos cualquier tipo de
sesgo que se pudiese producir durante la eleccion de los participantes y cubriremos
gran parte de la muestra. En concreto se ha decidido entrevistar a seis participantes de
los que analizaremos los resultados de las entrevistas en el punto siguiente.

De modo introductorio, se presentaran a los 6 participantes de la investigacion en los
que cada uno de ellos ha participado de forma individual e independiente en las

entrevistas en profundidad.
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Entrevista 1. Entrevista realizada a Andrés Montes (edad 54), CEO de la compafiia
Sinergia Industrial. Se trata de una filial del gigante Naturgy la cual se encarga de la
reparacion, mantenimiento y venta de todo tipo de calderas y aparatos electronicos en

la comunidad de Madrid.

Entrevista 2. Entrevista realizada a Ignacio Maguregui (edad 41), directivo de
Altamar Capital Partners. Se trata de un fondo de inversion independiente
especializado en la gestion global de activos alternativos, Private Equity, Deuda

Privada y Real Assets.

Entrevista 3. Entrevista realizada a Lola Acero (edad 58), subdirectora de sucursal

de banca privada, concretamente para la entidad financiera Bankia.

Entrevista 4. Entrevista realizada a Ifiigo Astarloa (edad 55), directivo de la empresa
Multiasistencia, especializada en la gestion de siniestros multirriesgo. La compafiia
acaba de negociar una subdivision de la compafiia la cual ha sido comprada por

Allianz, una de las mas grandes aseguradoras.

Entrevista 5. Entrevista realizada a Guillermo Aranda (edad 62), directivo de la
empresa Atlas Capital. Se trata de una entidad de banca privada especializada en la

gestién de patrimonios e inversiones, asi como en asesoramiento financiero.

Entrevista 6. Entrevista realizada a Silvia Caamafio (edad 46), CEO de la compafiia
de peluqueria y estética del Grupo Aires. Se trata de una cadena de peluquerias y

salones de belleza repartidos por la comunidad de Madrid.
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6. EVIDENCIAS EMPIRICAS

En el siguiente apartado analizaremos el conocimiento extraido de las experiencias
contadas por los participantes en las entrevistas en profundidad y obtendremos las
conclusiones mas significativas que guarden relacion que el estudio académico del poder

que ejerce la persuasion en el mundo empresarial.

6.1. Andlisis de las entrevistas en profundidad

En el siguiente apartado se analizaran las respuestas derivadas de los participantes en
las entrevistas en profundidad y se relacionaran con la linea de investigacion llevada
a cabo durante todo el trabajo académico. El objetivo del estudio es evaluar el
conocimiento que tienen los participantes sobre la persuasion, conocer al participante
en profundidad y alguna de sus experiencias mas recientes o significativas con el tema
y finalmente, determinar la opinion que tienen ellos al respecto sobre la relaciéon que
guarda el éxito empresarial con la persuasion. Esta ultima cuestion tendra mayor
relevancia viniendo de personas que experimentan diariamente la persuasion que de

otras posibles fuentes de investigacion.

En relacién al concepto que tienen los participantes sobre la persuasion, la gran
mayoria coincide en su descripcion. Definen la persuasion como la capacidad o
habilidad que posee una persona para convencer a otra o influir en ella o en su punto
de vista. Es importante que los participantes tengan claro este concepto ya que si no
la entrevista no tendria una mayor relevancia y las preguntas subsecuentes del guion

podrian estar sesgadas debido a la falta de conceptos.

A su vez, se pide a los participantes que expliquen la diferencia que existe entre la
persuasion y la manipulacién para dejar claro que son conceptos distintos. Segun la
mayoria de respuestas de nuestros participantes, la manipulacion siempre esta ligada

a una connotacion negativa o a la mala fe de las personas.

No obstante, este concepto puede dar lugar a confundirlo con la persuasion ya que, en
parte, la manipulacién es un tipo de persuasiéon. Es lo que ocurre en la dltima

entrevista, la participante Silvia Caamafio percibe la diferencia entre la manipulacion
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y la persuasion con la intencionalidad. Percibe la persuasion como una habilidad que
realiza de forma inconsciente y la manipulacion de forma intencionada y consciente,

pero esta Ultima no implica que siempre tenga que ser negativa.

A medida que se avanzaba en las entrevistas, se quiso conocer algunas de las
anécdotas y experiencias mas recientes y sinceras de los participantes tanto a nivel
laboral como personal. La finalidad de estas preguntas es conocer la clase de persona
que es el participante y la forma de desenvolverse a su dia a dia, pero, sobre todo,
analizar si los relatos contados por los participantes tienen algun tipo de relacion o

aplicacion con las diferentes técnicas que se han observado en este trabajo.

En la vida personal predomina el uso de técnicas basadas en el principio de
reciprocidad. Concretamente, en los ejemplos de parejas donde de vez en cuando hay
que ceder y alternarse con lo que la otra persona quiere. En el ambito profesional
vemos que las técnicas mas predominantes de los participantes estan relacionadas con
los principios de autoridad y de simpatia. En su mayoria, tienen una buena relacion
con el resto de miembros del equipo o empleados que estan a su cargo (principio de

simpatia), pero siempre dejando claro quien esta al mando (principio de autoridad).

Respecto el nivel de conciencia que tienen los participantes a la hora de emplear la
persuasion se ha evaluado que varia en funcién de cada persona. No hay una
conclusion especifica sobre si a la hora de utilizar la persuasion se hace de forma
consciente o inconsciente. Por ejemplo, Andrés Montes afirma que cada vez que
emplea la persuasion en su trabajo lo hace de forma tan natural que lo realiza de forma
inconsciente. Sin embargo, en el caso de Ifiigo Astarloa comenta que es plenamente
consciente en todo momento cuando trata de querer convencer a alguien y que no
conoce a nadie que se capaz de decir “yo queria convencerte, pero es que no me daba

cuenta’.
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Dejando atras la conciencia e intencionalidad de los candidatos a la hora de emplear
la persuasion, se les planted la objecion sobre si la persuasion es algo que se puede
entrenar o no. EI 100% opinaba de forma idéntica o similar. Afirman que la persuasion
es una mezcla de ambas, es decir, por supuesto que se puede entrenar y mejorar.
Requiere trabajo y esfuerzo, pero se pueden lograr grandes cosas si se practica. No
obstante, también pensaban que hay personas que poseen una mayor facilidad de
palabra y de poder de conviccion que otras. Y eso no es cuestion de entrenamiento, Si

no una cualidad interior de cada uno.

También se obtuvieron conclusiones sobre la cualidad o cualidades méas importantes
que debe poseer una persona persuasiva. Todas las cualidades mencionadas por los
participantes han sido analizadas en el estudio académico siendo las mas relevantes
para los candidatos la empatia, el liderazgo, la comunicacion verbal y la confianza en
uno mismo y en lo que transmite. Entre las siguientes, la empatia ha sido la cualidad
la més predominante entre las respuestas ya que para la mayoria de los directivos
entrevistados consideran que una de las habilidades mas importantes de una persona
persuasiva es la capacidad para entender bien a la otra persona, conocer sus
motivaciones y entender los otros puntos de vista para analizar el por qué surge la
disyuntiva que se tiene en ese momento. Del mismo modo, algunos de los candidatos
han hecho también referencia a la condicién de lider como una de las cualidades méas
importantes de una persona persuasiva. Estos argumentos favorecen al andlisis a cerca
de la relacion entre el liderazgo y la persuasion. Afirman que la persuasion completa
a un lider y que éste llegara mas lejos en su carrera profesional con la puesta en

practica de la persuasion.

El resto de preguntas restantes que se les planteé a los candidatos eran simples
preguntas de reflexion propia e individual con el fin Unico de conocerse a si mismos,
de echar un vistazo al pasado en su trayectoria profesional y, sobre todo, para poder
responder a la mas importante y Gltima pregunta en la que se basa el estudio completo
de este trabajo académico. “Segun su experiencia vivida, /jcree usted que la

persuasion ayuda a alcanzar el éxito empresarial?”.
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Como se ha podido observar durante las entrevistas, todos los participantes afirman
que la persuasion por supuesto que ayuda a alcanzar el éxito empresarial. Ahora bien,
en funcion de cada candidato y su experiencia vivida, la persuasion es mayor o menor
relevante. Para algunos directivos simplemente se trata de una cualidad mas que deben
tener. Segun Lola Acero, para ella existen otros aspectos mas importantes para tener
éxito que la persuasion, “yo creo que lo mas importante para tener éxito en la vida
es el trabajo constante y el dia a dia”. Sin embargo, para otros es mucho mas
determinante. Enfatizando el ejemplo de Ifiigo Astarloa, “puedes ser un técnico muy
bueno y no convencer, lo que pasa que eso tiene un cierto limite. Igual que puedes
llegar a ser el mejor especialista en derivados y ganar un monton de dinero, pero si

lo que vas es a dirigir gente, necesitas persuadir.”
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7. COCLUSIONES

Tras haber llevado a cabo la investigacion del estudio académico y materializar el analisis
obtenido de las entrevistas, se pueden elaborar algunas de las conclusiones mas
significativas relacionadas con la habilidad de la persuasion y la empleabilidad que tiene

hoy en dia adaptada principalmente a un ambiente de trabajo empresarial.

En primer lugar, se puede concluir que la intencionalidad y consciencia 0 no a la hora de
aplicar la persuasion dependerd de la persona en cuestion. Habra individuos mas
habituados a intentar influir en otras personas y en sus pensamientos que ha llegado un
punto en el que lo hacen de forma tan natural que no son conscientes de ello. Por otro
lado, hay otras personas que cada vez que emplean la practica de la persuasion son
plenamente conscientes de ello y de que estan intentando variar el punto de vista o la

percepcion de otra persona.

En segundo lugar, se puede afirmar que la persuasion es una cualidad que, por supuesto
que se puede entrenar, como la mayoria del resto de habilidades directivas. Hoy en dia
existen técnicas concretas y con nombres propios que cualquier persona puede poner en
practica. No obstante, es cierto que hay personas que tienen una mayor facilidad para
aplicar las diferentes técnicas y cualidades que posee una persona persuasiva, siendo una
de estas cualidades mas requeridas segun la investigacion empirica la empatia.
Simplemente son personas que han nacido con ese don o les resulta mas facil

desenvolverse en situaciones donde la persuasion es requerida.

Por Gltimo, se puede concluir que la persuasion no garantiza alcanzar el éxito empresarial
ni profesional, pero si puede complementar a un buen directivo y ayudar a conseguirlo.
Concretamente, el ejemplo de Ignacio Maguregui resulta muy sencillo de entender
adaptandose a la perfeccion a esta conclusion final en la que se basa todo el estudio
académico. “Cuando uno corre una maratoén quiere el mejor equipo de ropa posible, las
mejores zapatillas. Puedes terminar la maratdn sin unas Nike Gltimo modelo, pero siempre
ayudan. Y en ese sentido creo que la persuasion son esas Nike ultimo modelo que siempre
te van a ayudar a alcanzar la meta”. Como se puede observar ayuda perfectamente a

entender el concepto y la aportacion que tiene la persuasion en un directivo.
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9. ANEXOS

En el siguiente anexo se encuentra la transcripcion de las 6 entrevistas realizadas a los

participantes de la muestra. Se introduce el nombre del participante, su edad, el puesto y

la compafiia en la que trabaja y una breve descripcion de la empresa.

9.1. Entrevista 1. Andrés Montes

Entrevista 1. Entrevista realizada a Andrés Montes (edad 54), CEO de la compafiia

Sinergia Industrial. Se trata de una filial del gigante Naturgy la cual se encarga de la

reparacion, mantenimiento y venta de todo tipo de calderas y aparatos electrénicos en

la comunidad de Madrid.

1.

¢Qué es para usted la persuasion? ;Coémo la definiria con sus propias
palabras?

Pues el arte de convencer es lo que creo que es la persuasion, y ;cémo la definiria?
Pues creo que es una cualidad para obtener e influir socialmente a las personas a

través de las palabras.

¢Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacién de las
personas? ¢ Por qué?

No, entiendo la manipulacion como un factor negativo para la consecucion del
objetivo. Con lo cual no lo veo...

Entonces cree que no guarda ningun tipo de relacion ¢no?

No, creo que no es lo mismo manipulacion que persuasion. Una cosa la veo positiva

y la otra negativa.

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Pues bueno, pues dentro de mi dia a dia y de mi trabajo pues lo utilizo para las
reuniones periodicas que tengo en las cuales intento transmitir como directivo que
SOy un proyecto, una vision, una mision de la empresa, unas pautas de conducta que

todo eso me conlleva, buenos nos conlleva dentro de la empresa a dar un servicio
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cinco estrellas. Y tengo que persuadir a los trabajadores para que terminen con la

consecucién de ese objetivo.

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Pues si mira, bastantes veces, por poner un ejemplo, eh yo cuando salgo de compras
comercialmente siempre intento persuadir al vendedor que me vende para que me
haga un descuento importante. Unas veces lo consigo y otras veces no, pero en la

mayoria de los casos si, si doy un buen argumento siempre consigo el descuento.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ;O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

Por ejemplo, en este ultimo ejemplo que me comenta, intuyo que lo hace de
forma ya ¢consciente o inconsciente?

Pues la mayoria de las veces me sale ya de forma natural, cierto es, por lo cual si es
inconscientemente.

¢Y en algiin momento es consciente de que la estd empleando?

Si, si, también, todas las veces, es como un consciente — inconsciente, me sale de
forma natural desde el punto de vista inconsciente, pero lo hago con toda la

intencion del mundo.

¢Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Pues creo que las dos cosas, creo que cualquier cualidad y en particular la persuasion
eh se nace y se va perfeccionando, como précticamente el 90% de las cualidades y
habilidades.

Segun su criterio, ¢cual cree que es la cualidad o cualidades mas importantes
de una persona persuasiva?

Puede decir una o varias.

Las cualidades mas importantes, por poner un par de ellas o tres, la persistencia,
perseverancia y no tener miedo al fracaso y si fracasas levantarte inmediatamente.
Pero ¢alguna cualidad o cualidades de forma més concreta?

Por ejemplo, considero que la comunicacion verbal es una habilidad importantisima

para poder persuadir a alguien.
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8.

10.

11.

12.

¢Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente relacionadas?
Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y viceversa?
¢Puede una persona ser persuasiva sin ser lider?

Esta claro que para ser lider hay que ser persuasiva. Por otro lado, creo que puedes
ser persuasivo y a lo mejor no eres lider, porque aparte de la persuasion un lider

tiene que tener mas cualidades y habilidades.

¢, Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su razonamiento.
Si, desde mi punto de vista creo que tengo bastante capacidad para llegar a acuerdos,
soy bastante exigente desde el punto de vista resultados y creo que transmito
bastante confianza por el hecho de que me comunico con todos los subordinados.

Y esa confianza de la que usted habla,

¢Cree usted que el resto de su equipo/empleados/compafieros le ven como un
lider?

Bueno, la verdad que esta pregunta la tendrian que contestar ellos, pero, vuelvo a
insistir, si, desde el punto de vista que tengo un trato con ellos muy cordial y muy
interesante. Entre otras cosas me intereso bastante por sus problemas, por sus
familiares. Una cosa muy importante es llamarles a todos por muchos que sean por

su nombre.

¢Considera que la persuasién le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Bueno actualmente, yo hace mucho que estoy trabajando en la misma empresa. De
hecho, funde la empresa en 1988 y cierto es que a dia de hoy aun la mantengo y
sigo ocupando pues un puesto importante dentro de la organizacion, con lo cual,
pues si me ha ayudado la persuasion a conseguir estos objetivos.

Bueno viendo lo que me ha comentado en la pregunta anterior no creo que la

siguiente pregunta tenga mucho sentido.

¢Empled la persuasion con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
Bueno no te creas, porgue somos varios socios y nos tenemos que persuadir los unos

a los otros.
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13. Segln su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar el

éxito empresarial? ¢Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasion?
Por supuesto que ayuda, ahora bien, se necesitan méas cualidades para conseguir el

éxito. Entre ellas la persuasion.

9.2. Entrevista 2. Ignacio Maguregui

Entrevista 2. Entrevista realizada a Ignacio Maguregui (edad 41), directivo de

Altamar Capital Partners. Se trata de un fondo de inversion independiente

especializado en la gestion global de activos alternativos, Private Equity, Deuda

Privada y Real Assets.

1.

¢ Qué es para usted la persuasion? ¢ Cémo la definiria con sus propias
palabras?
Para mi la persuasion es la capacidad que tiene una persona para hacer ver a otra

persona distinta su punto de vista y sus ideas y hacérselas comprender.

¢ Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢Por qué?

Para mi son conceptos distintos ya que con la persuasion lo que se busca es
hacerle entender a la otra persona el punto de vista que tiene el que esta intentando
persuadir y que con ese punto de vista la otra persona tome una decision que vaya
mas acorde con la suya. Sin embargo, con la manipulacion lo que se busca es
engafiar, que la otra persona realmente no entienda la situacién y que no tenga un
punto de vista propio y que simplemente haga lo que la persona que esta

manipulando desee.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Bueno, realmente la persuasion esta presente en muchos &mbitos de una empresa.
Siempre que hay que tomar una decision y no todo el mundo esté de acuerdo, hay
que intentar persuadir a cada una de las partes. Concretamente, hace poco en el
fondo en el que estamos trabajando, tuvimos la opcién de tomar vias transversales

que podian suponer dos caminos muy distintos para una cartera de inversion y fue
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interesante como consegui hacer ver a mi compafiero, es decir, a mi socio, mi
punto de vista y al final acabamos tomando la decisién que yo queria.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Bueno esto con mi mujer pasa cada vez que salimos a cenar realmente. Porque a
mi me gustan mucho los restaurantes mexicanos y a ella le gustan mucho los
restaurantes asiaticos. Entonces, es cierto que muchas veces pierdo yo y es ella la
gue me acaba persuadiendo a mi, pero alguna vez he conseguido persuadirla 'y
hemos acabado yendo a un restaurante mexicano, aunque luego no le haya gustado

mucho.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ¢O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

Yo si creo que soy consciente de cuando estoy utilizando la persuasion, por lo
menos la gran mayoria de las veces, ya que soy consciente que la otra persona no
tiene el mismo punto de vista que yo y ni quiere tomar las mismas decisiones y
con mis palabras y mis actos estoy intentando persuadirla para que entienda

porque yo tengo otro punto de vista y otras ideas sobre qué hacer.

¢Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Yo creo que es una mezcla de ambas, que cada uno tiene unas habilidades sociales
y, sin embargo, se pueden entrenar. También se van adquiriendo con la cultura y
con las situaciones que uno vive y las experiencias que va teniendo. Entonces no
Ccreo que sea una respuesta concreta ni de que se nazca ni que se haga uno una

persona persuasiva. Si no que es una combinacion de ambas.

Segun su criterio, ¢cudl cree que es la cualidad o cualidades méas importantes
de una persona persuasiva?

Y0 creo que una persona persuasiva tiene que ser empatica, ya que si tu quieres
hacer entender a una persona tu punto de vista y hacerle llegar tu vision sobre las
cosas y que pueda tomar la decisién que td quieras tienes que entender primero su
punto de vista y entender porgue veis las cosas de forma distinta y porque surge

esta disyuntiva que tenéis en ese momento.

47



8.

10.

11.

¢ Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

Hombre, yo creo que puedes ser lider, pero no un gran lider, ya que una persona
gue sea un gran lider tiene que convencer a las personas de que su decisién, la
decision que él toma es la buena. No tiene que imponer. Y para convencerles, lo

primero que tiene que hacer es persuadirles.

¢ Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.

Creo que es una habilidad que he ido adquiriendo con los afios, y que a medida
gue se me ha ido otorgando mayor responsabilidad me he ido convirtiendo en un
mejor lider. Ahora estoy, soy responsable de un pequefio equipo de personas, pero
soy capaz de relacionarme con ellos en un ambiente de cercania, manteniendo el

respeto y persuadiéndoles cuando es necesario.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/comparieros le ven como un
lider?

Considero que si. Los roles estan claros dentro del equipo, y aunque no me gusta
ser un lider distante y me gusta ser cercano con ellos, todo el mundo sabe cuél es

su funcién, y la mia es la de lider.

¢Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Creo que si, la persuasion te ayuda desde el primer momento que haces una
entrevista de trabajo, ya que tienes que persuadir. Al igual que la empresa tiene
que persuadirte a ti para que tu trabajes para ellos, tu tienes que persuadirles para
que te contraten. Y mas all, una vez eres contratado, aparte de trabajar bien,
convencer a todo el mundo de que estas trabajando bien y de porque aportas un
valor afiadido a la empresa para ir escalando puestos en el organigrama

empresarial.
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12.

13.

¢Empled la persuasion con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
En parte si, pero como he respondido a la pregunta anteriormente, no es solo
blanco o negro. No solo se consigue un puesto de trabajo con persuasion, sino que
también hace falta mucho trabajo. Pero es cierto que muchas otras veces el trabajo
si no es mostrado y contado de una manera persuasiva, puede quedar opacado por

otros motivos.

Segun su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar
el éxito empresarial? ¢ Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasién?

En mi opinién, como he mencionado antes, la persuasion ayuda, pero no es Unico
requerimiento para alcanzar el éxito empresarial. De la misma manera, una
persona si puede alcanzar el éxito empresarial sin ser una persona persuasiva, pero
las dificultades son mayores. Cuando uno corre una maraton quiere el mejor
equipo de ropa posible, las mejores zapatillas. Puedes terminar la maratén sin unas
Nike altimo modelo, pero siempre ayudan. Y en ese sentido creo que la persuasion

son esas Nike ultimo modelo que siempre te van a ayudar a alcanzar la meta.

9.3. Entrevista 3. Lola Acero

Entrevista 3. Entrevista realizada a Lola Acero (edad 58), subdirectora de sucursal

de banca privada, concretamente para la entidad financiera Bankia.

1.

¢ Qué es para usted la persuasion? ¢ Como la definiria con sus propias
palabras?

Pues para mi la persuasion consiste en convencer a la gente de que haga o diga
algo que ta quieres conseguir, siempre y cuando no medie la mala fe.

Esto tendria relacion con la segunda pregunta

¢ Cree usted que la persuasién es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢Por qué?

Pues yo pienso que no, porque siempre que hay manipulacion de las personas hay
un fin un tanto perverso y hay una tendencia a actuar con una conducta basada en

la mala fe.
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¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Bueno pues yo que soy subdirectora de una sucursal en un banco muy importante
de Espafia pues muchas veces tengo que convencer a mis clientes. Por ejemplo,
cuando veo que tienen una capacidad econémica muy elevada o un nivel
adquisitivo importante pues a lo mejor les intento vender una hipoteca o colocar

algun tipo de préstamo.

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Pues si, muchas veces. Al final esta presente en nuestro dia a dia. Alguna vez
cuando quieres ver una pelicula en el cine y tu pareja quiere ver otra pues la tienes
que acabar persuadiendo para salirte con la tuya y poder ver la pelicula que td

quieres.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ¢O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

Hombre, pues la mayoria de las veces se hace de forma inconsciente yo creo.
Alguna vez si que cuando intentas salirte con la tuya de cualquier manera pues
estas siendo consciente de que quizas si fuerces un poco la maquina, pero

normalmente creo q se hace de forma inconsciente.

¢Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Yo sinceramente pienso que hay gente que tienen un don para lograr convencer a
la gente de que hagan lo que quieren. Pero también es algo que pienso que se
puede entrenar. Igual que se puede entrenar la fluidez comunicativa y la habilidad

interpersonal, pues yo creo que es algo que se puede entrenar perfectamente.

Segun su criterio, ¢cudl cree que es la cualidad o cualidades méas importantes
de una persona persuasiva?
Hombre, pues para mi lo fundamental es la labia, tener don de gentes y saber

utilizar las palabras correctas en el momento adecuado.
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8.

10.

11.

12.

¢ Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

Pienso que es un componente bastante importante del liderazgo ser una persona
persuasiva. Al final tienes que convencer a los que estan por debajo de ti o
trabajan para ti 0 a tu equipo de personas para que logren unos objetivos. Y si no

les convences de que lo hagan pues no se van a conseguir.

¢ Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.

En parte si, al final tengo a cuatro personas bajo mi mando y tengo que ir
indicandoles cuales son los objetivos que tienen que cumplir y que tienen que

conseguir, asi que pienso que si.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/comparieros le ven como un
lider?

Hombre, pues por supuesto que si. Mi sucursal se sitda entre las primeras cinco de
todo Madrid en datos y en objetivos y pienso que fundamentalmente se debe a que
tengo un equipo muy motivado de gente que sigue mis indicaciones al pie de la

letra.

¢Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Si, pero yo he llegado hasta donde estoy porque he trabajado muy seriamente
durante toda mi vida, no solo por persuadir a la gente. Pero esta claro que si, que

es un componente que afecta bastante.

¢Empled la persuasion con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
No, con mi jefe fui natural, fui sincera, me mostré como yo eray se dio cuenta de
que yo era una persona que iba a estar muy dedicada al trabajo y que merecia ser

contratado.
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13. Segun su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar
el éxito empresarial? ¢ Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasién?
La persuasion en muchos factores de la vida si que sirve para llegar muy lejos.
Hay muchas personas gue simplemente utilizando el don de la palabra ha
conseguido hasta los puestos mas altos, pero yo creo que lo mas importante para

tener éxito en la vida es el trabajo constante y el dia a dia.

9.4. Entrevista 4. Ifigo Astarloa

Entrevista 4. Entrevista realizada a Ifiigo Astarloa (edad 55), directivo de la empresa
Multiasistencia, especializada en la gestion de siniestros multirriesgo. La compaiiia
acaba de negociar una subdivision de la compafiia la cual ha sido comprada por

Allianz, una de las mas grandes aseguradoras.

1. ¢Qué es para usted la persuasion? ¢Como la definiria con sus propias
palabras?
Yo diria que la persuasion es convencer a otro para que haga algo que ti quieres

que haga.

2. ¢Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢ Por qué?
La diferencia entre la manipulacion y la persuasion esta en que la manipulacién
tiene un contexto negativo en el sentido de que tu haces algo que no le viene bien
a la otra persona. Si no que te viene bien a ti.
Bueno la persuasion realmente también ¢no?
No necesariamente, tU puedes convencer a alguien para algo que le viene bien. En
cambio, manipular yo diria que no tiene ese aspecto. Simplemente es negativo,
estas manipulandole para algo que te viene bien a ti solo, independientemente de

que a la otra persona le afecta para bien o para mal. Esa para mi seria la diferencia.
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3.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Si, se utiliza mucho en los entornos empresariales. Recientemente pues teniamos
que discutir la nueva organizacion y habia que ver que funciones quedaban dentro
de uno y que responsabilidades tenias. Pues ha habido que discutir mucho y
convencer lo que pensadbamos que era bueno para la compafiia.

¢Algan ejemplo asi méas concreto? ¢ Alguna dltima reunion o algo similar?
Si, esta Ultima reunidn en la que estamos cambiando la organizacion de la nueva
compra. Nos comprd Allianz y se ha creado una unidad de hogar dentro de la
empresa y la unidad de hogar tiene unas caracteristicas especiales y un modelo
organizativo distinto que hay que hacer.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

requerido un trabajo de persuasion de mi mujer muy intenso, sobre todo por el
tamano de la maquina pero que luego al final ha quedado bien. Es el cambiar la

caldera de gas que teniamos por una de aerotermia.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ;O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

Si claro, yo creo que siempre eres consciente y estas queriendo convencer a
alguien o cambiar la opinién de alguien.

Ya pero también es cierto que hay personas que cuando intentan persuadir a
alguien no son conscientes de ello.

Pues la verdad que no creo que haya nadie que diga, “yo queria convencerte, pero
es que no me daba cuenta”, no me lo creo sinceramente. Todo el mundo es

consciente, otra cosa es que lo hagas de forma natural.

¢ Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Yo creo que se puede entrenar. Todo el mundo a lo mejor tiene mas condiciones
para algo, pero yo creo que se puede entrenar. Y de hecho, puedes tener

condiciones y si no lo entrenas pues no lo perfeccionas.
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7.

10.

11.

12.

Segun su criterio, ¢cual cree que es la cualidad o cualidades mas importantes
de una persona persuasiva?

Yo diria... fijate que yo diria que es la empatia. Entender bien a la otra persona
para saber qué es lo que le motiva y poder plantearle las cosas desde su punto de

vista. De esa manera le parecera que es adecuado.

¢ Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

Yo creo que si. Normalmente un lider va a querer convencer. Y no, no

necesariamente. Yo creo que puedes ser ambas sin depender de la otra habilidad.

¢, Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.

Hombre, pues yo dirijo un grupo grande de gente. ;Qué es lider? ; Aquel que tiene
seguidores? Pues yo diria que si.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/comparieros le ven como un

lider?

¢Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Pues... me ha ayudado a desempefiarlo bien, no a ocuparlo

¢Empled la persuasion con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
Y no, no emplea la persuasion con mi jefe para ocupar mi puesto de trabajo actual.
Lleg6 por sus propios méritos ¢no?

nunca he pedido nada.
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13. Segun su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar
el éxito empresarial? ¢ Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasién?
Si, pero para entender este concepto mejor... A ver, puedes ser un técnico muy
bueno y no convencer, lo que pasa que eso tiene un cierto limite. Igual que puedes
llegar a ser el mejor especialista en derivados y no sé qué y ganar un montén de
dinero, pero si lo que vas es a dirigir gente, necesitas persuadir. Por lo tanto,
puedes tener éxito sin la persuasion, pero si el éxito supone tu puesto de trabajo
que vas a dirigir equipos, vas a tener que moverlos, vas a tener que motivarlos, vas
a tener que hacer que hagan algo que a lo mejor naturalmente no harian pues

necesitas la persuasion.

9.5. Entrevista 5. Guillermo Aranda

Entrevista 5. Entrevista realizada a Guillermo Aranda (edad 62), directivo de la
empresa Atlas Capital. Se trata de una entidad de banca privada especializada en la

gestion de patrimonios e inversiones, asi como en asesoramiento financiero.

1. ¢Qué es para usted la persuasion? ¢Como la definiria con sus propias
palabras?
Pues para mi la persuasion es hacerle de alguna manera convencer a alguien, en un
principio sin que sea consciente de hacer algo en lo que en principio no esta de

acuerdo.

2. ¢Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢Por qué?
No, creo que no. La manipulacion de las personas es una... manipular a alguien es
algo con una finalidad o con un fin maligno, y creo que en la persuasion no existe
esta finalidad, si no que realmente es por un buen fin, y es una manera de

convencimiento.
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3.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Si, vamos seguro que muchas veces. Bueno pues, por ejemplo, un ejemplo
concreto es, queriamos constituir un fondo de inversidn para distribuir a clientes y
el director general de la gestora no estaba de acuerdo y no lo veia y al final pues
acabamos persuadiéndole de alguna manera para que al final lo sacdramos
adelante. Y ahora es el primero después de afos, es el primer defensor de aquella

cosa que antes estaba completamente en contra.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Si, yo creo que en el entorno de los amigos incluso, al final, para mi como decia
antes, es tratar de persuadirles para mi es como tratar de que hagan algo que en
principio como digo no estan de acuerdo, y al final a base del convencimiento
pues muchas veces lo hacen un poco a regafiadientes y acaban al final
aceptandolo. Y eso en el entorno de la amistad pues también, muchisimas veces
que propones algin plan de viaje, que de repente dices “oye vamonos de viaje a tal
sitio” y alguien dice que no, que le da una pereza horrorosa y tal, y al final pues
tratas de convencerle y van como digo a regafiadientes y al final pues vienen

encantados. Pues ese es el ejemplo para mi mas reciente.

A la hora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ¢O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?

Si, normalmente si. No, yo creo que al final eres consciente de que tienes, como
yo digo, persuadir es como intentar convencer y si no eres capaz de convencerlo,
al final conseguir el objetivo, como digo, a veces en contra de alguien, como digo,

con un fin bueno, y que al final la persona normalmente lo acepta.

¢ Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Bueno, estoy seguro que se puede entrenar. También habra gente, no que se
innato, pero que habra gente que tiene mas facilidad para conseguirlo y que, es
mas, que hay gente que tiene mas capacidad de persuadir y gente que tiene mas

capacidad de ser persuadido, y eso yo creo que se puede entrenar.
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10.

11.

Segun su criterio, ¢cual cree que es la cualidad o cualidades mas importantes
de una persona persuasiva?

Bueno, yo creo que lo que tiene que ser es un lider, es decir, tiene que ser alguien
gue el resto los reconozcan de alguna manera. Alguien que sus opiniones sean
respetadas ene el grupo en el que esta.

Entonces diria que el respeto es la cualidad mas importante ¢verdad?

Si, ganarse el respeto de la gente y entonces con ese respeto tienes mayor

capacidad de persuadir a la gente que si no lo tienes.

¢ Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

Pues si, lo acabo de mencionar. Yo creo que van unidos, o sea que una de las
cualidades probablemente del lider es que es persuasivo. En general todos los
lideres suelen ser persuasivos y hay personas persuasivas que no solo lideres, pero
a esa persona que es persuasiva y no es lider, le es mas dificil de alguna manera

manejar esa cualidad de persuasion.

¢ Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.

Si, me considero un lider.

¢Por algan motivo en especial?

Bueno no, porque al final a lo largo de mi trayectoria profesional pues siempre he
dirigido equipos y en los cuales pues se me han considerado el lider del proyecto

en muchos casos.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/comparieros le ven como un
lider?

Pues si.

¢ Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Yo creo que no, creo que no la persuasion como tal si no que, yo creo que el
conjunto de cualidades digamos del liderazgo, entre las cuales esta la persuasion,

pero no esa en concreto.
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12. ;Empled la persuasion con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
No, al final son un montén de cualidades, bueno de cualidades y de hechos e
incluso a veces un poco de suerte eh. Pero vamos el haber conseguido mi puesto
de trabajo solamente mediante la persuasion no es mi caso y yo no conozco nadie
en mi entorno cercano que esté en esa situacion. Yo creo gque eso puede ocurrir,
pero que al final hay muchos otros factores que te llevan a ocupar esos

determinados puestos de trabajo.

13. Seguln su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar
el éxito empresarial? ¢ Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasiéon?
Yo creo que la persuasion en si misma no ayuda a alcanzarlo como tal. Como
digo, yo creo que va unido a otra serie de fatores en los cuales esta, pero por si
sola, yo creo que no. Y el éxito alcanzarlo sin la cualidad de la persuasién me
parece mas dificil también. Esta claro que habré gente sin duda que lo habra
alcanzado, pero que muchas veces sin saberlo, como digo, al final son capaces de
persuadir en el aspecto positivo de la palabra. Yo creo que hay una connotacion,
como decia antes, positiva y negativa de persuadir a alguien, pero yo la veo en la
parte positiva y creo que es una cualidad que tienen los lideres, y que
efectivamente, al final alcanzas el éxito teniendo eso, pero teniendo otro montdn

de cosas.

9.6. Entrevista 6. Silvia Caamario

Entrevista 6. Entrevista realizada a Silvia Caamafio (edad 46), CEO de la compafiia
de peluqueria y estética del Grupo Aires. Se trata de una cadena de peluquerias y

salones de belleza repartidos por la comunidad de Madrid.

1. ¢Qué es para usted la persuasion? ¢Como la definiria con sus propias
palabras?

Para mi, es el poder de conviccion que una persona tiene sobre los demas.
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2.

¢ Cree usted que la persuasion es lo mismo que la manipulacion de las
personas? ¢ Por qué?

Yo creo que no, creo que la manipulacién es de forma intencionada y consciente,
y la persuasion es de forma inconsciente. Muchas veces en la vida se utiliza la
persuasion sin ser consciente porque intentas siempre convencer a los demas. La
manipulacién se hace de forma intencionada, puede tener malignidad o no, porque

al final t0 puedes manipular, no tiene por qué ser siempre negativa.

¢ Considera que ha empleado alguna vez esta técnica en su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Pues de forma empresarial, sobre todo cuando se es empresario o tienes un poder
0 un alto cargo, si se utiliza la persuasion. Un ejemplo reciente, en mi sector en
este caso, que es el mundo de la peluqueria y la estética se utiliza a diario. Tanto
con el cliente, porque tienes que convencerle siempre de una venta, de un servicio,
o incluso cuando un cliente esta enfadado para que se vaya contento. Y con los
empleados siempre, para motivarles, para que consigan los objetivos o para que
estén de acuerdo con el salario o con el trabajo que realizan. Y hace poco pues una
chica que han hecho en la zona donde trabaja, han puesto parquimetro de zona
verde y zona azul, y me reclamaba que la empresa le pagase el coste del
parquimetro. Y la he conseguido convencer para que no, que lo tiene que pagar

ella.

¢Considera que ha empleado alguna vez esta técnica fuera de su entorno
empresarial? Proponga un ejemplo reciente donde haya empleado el uso de la
persuasion para alcanzar un objetivo concreto.

Pues fuera del entorno empresarial lo utilizo a diario con mis hijos, con mi

familia.

Por ejemplo, ¢podria poner un ejemplo en el que utilice la persuasion con sus
hijos?

Pues con mi hijo mayor, por ejemplo, el sabado se queria quedar dormido hasta
las cuatro de la tarde y le consegui convencer para que se levantara a las 12

Eso es una forma de persuadir.

Bueno quizé si lo que hizo fue subirle la persiana y despertarlo no empleo en
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5. Alahora de utilizar la persuasion, ¢es usted consciente de ello? ¢O ha llegado
un punto en el que lo hace de forma inconsciente?
Pues la verdad es que lo hago de forma inconsciente. A veces soy consciente y
muchas otras veces lo hago de forma inconsciente. Sobre todo, en el &mbito
personal lo hago de forma inconsciente y en &mbito profesional lo hago de forma
consciente. Cuando tengo que negociar un horario, una masa salarial o unas
condiciones laborales pues tengo que persuadir siempre de forma consciente para
gue siempre, lo que intento es que la otra persona también vea lo bueno que
obtiene. Porque siempre el empleado tiende a tirar por que él es el que mas hace y
mas trabaja y la empresa también da. Entonces siempre tengo que estar
convenciendo de hacerles ver la parte equitativa, que sea justo. Que lo que se
percibe sea equitativo a lo que se realiza.

6. ¢Considera que la persuasion se debe entrenar o es algo que poseen algunas
personas de forma innata? Es decir, ¢una persona persuasiva nace o se hace?
Hombre, yo creo que se nace. Es una cualidad innata, pero también se puede
trabajar. Alguien que no ha nacido con esa habilidad le va a costar més, pero se
puede hacer, y mas ahora que hay muchas técnicas de coach y muchas

formaciones que hacen que hoy en dia se pueda conseguir.

7. Segun su criterio, ¢cudl cree que es la cualidad o cualidades méas importantes
de una persona persuasiva?
Para mi, la seguridad en uno mismo es fundamental, los conocimientos de lo que
se va a transmitir y muy importante yo creo que la actitud, siempre la actitud,
tener una actitud positiva es fundamental, y la empatia. Siempre, ponerte en el
lugar de los demaés y escuchar a los demas es otra de las cualidades que yo creo

que son fundamentales para la persuasion.

8. ¢Cree usted que la persuasion y el liderazgo estan directamente
relacionadas? Es decir, ¢puede una persona ser lider sin ser persuasiva? ¢y
viceversa?

Yo creo que si. Creo que es fundamental que un lider sea persuasivo, si no, no
puedes ser lider. Eso si que es fundamental, porque si no nadie te va a considerar
lider, nadie te va a seguir.

Y si, también hay personas que son persuasivas pero que no han desarrollado al
méaximo su capacidad de liderazgo. Como decia, la persuasion no solo se aplica en

el ambito empresarial. La persuasion se aplica en el &ambito personal de las
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10.

11.

12.

13.

personas, en tu dia a dia, en tu familia, en tus amigos y no hace falta ser lider para

persuadirles.

¢ Se considera usted un lider en su entorno laboral? Explique su
razonamiento.
Si, primero porque soy jefay tengo 22 personas a mi cargo y se fian de mi, se

dejan guiar por mis consejos. Yo marco las pautas.

¢ Cree usted que el resto de su equipo/empleados/compafieros le ven como un
lider?

Si, me lo han dicho. O sea, no me han dicho “eres un lider”, pero igual que
también que ellas ven que cuando las cosas no salen bien y me enfado o cuando

las cosas van bien y mejoran, me responden.

¢ Considera que la persuasion le ha ayudado a ocupar su puesto de trabajo
actual?

Si, porque he sido empresaria, he estado trabajando toda mi vida de cara al
publico, y que ya no es solo porgue yo lleve equipo ahora, si no que yo he
trabajado de cara al pablico y mi negocio siempre ha funcionado muy bien. Al
final, tengo la capacidad de conviccion con el trabajo que desempefio, porgue si

no hubiese cerrado mi negocio.

¢Empled la persuasién con su jefe para ocupar su puesto de trabajo actual?
Es que la cosa es que yo siempre he sido mi propia jefa ya que monte yo mi

propio negocio. Emplee mis conocimientos de persuasion con mis empleados.

Segun su experiencia vivida, ¢cree usted que la persuasion ayuda a alcanzar
el éxito empresarial? ¢ Puede ese éxito ser alcanzado sin la persuasion?

Si, yo creo que si que ayuda a alcanzar el éxito profesional. Ese éxito alcanzado
sin persuasién, en mi entorno no, cuando se trabaja con gente, o con clientes, o
con personas, es fundamental la persuasion. Si desempefias un trabajo que no hace
falta trabajar con clientes o con personas pues no, pero depende del entorno
laboral. Una persona que esta trabajando en investigacion en un laboratorio

desarrollando una vacuna no necesita un alto potencial de persuasion.

61



