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Si no comunicas no influyes.
Si comunicas mal influyes mal”

Enrique Alcat, director ejecutivo de IE Business School.
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Influir en los demas

Enrique Alcat + Este gur(i nos ensefia a dominar el arte de la persuasion
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odo,lo queramos o no, in-
T fluye en nuestras vidas y
en nuestro dia a dia. To-
dos hemos tenido y seguimos
teniendo influencias (positivas
o negativas)de nuestra familia,
denuestrasamistadesyde nues-
tro entorno personal y profesio-
nal mds cercano. Incluso de per-
sonas que estan lejos y que ni
siquera conocemos. jinfluye!, la
tltima obra de Enrique Alcat,
sintetiza las técnicas mas influ-
yentes,atravésdel ejerciciodela
comunicacion, para conseguir
en los demds lo que pretende-
mos. Todo comunica y, todo, ab-
solutamente todo, nos influye.
La influencia no es privativa
de un selecto grupode personas
a las que llamamos poderosas,
carismaticas e, incluso, popula-
res. En algunos casos, existen
personas muy influyentes prac-
ticamente desconocidas y, en
otros, las personas que abando-
nansuactividad dejan deinfluir
porque su estrategia era corto-

placista o se vinculaba estrecha-
mente a unos objetivos funda-
mentados mds en el egoismo
personal y el enriquecimientos
propio, material o no, queenel
beneficio comn.

Las personas influyentes son
aquellas quecuidan de formaex-
quisita su lenguaje, susacciones,
susactitudesy todo un conjunto
de cualidades personales y profe-
sionales que van mucho mas le-
jos que la simple seduccién o la
adaptacion de unaserie de técni-
cas de motivacion. Las personas
influyentes no sélo preparan y
entrenan una serie de habilida-
des sino que, ademas, deben te-
ner un componente ético que
busque no sdlo el beneficio pro-
piosino también el ajeno. Influir
en positivo para que las dos par-
tes ganen: ese es el secreto de la
buenainfluenciay, por tanto, de
las personas que realmente sa-
ben que influir en los demas no
es soloconseguir hacer-hacer si-
no que también es proporcionar
a los demas un valor que ante-
riormente no tenian.

La influencia, ademas, no de-
be entenderse sélo en el campo
de las ideas, sino de la accion.
Tiene mds que ver con la activi-
dad y la actuacién porque esen
la practica cuando podemos ob-
servar nuestro grado real de in-
fluencia en los demas.

Esta capacidad se aprende y
depende de ti, nos desveld el
autor, que en su momento tra-
bajé en NEGOCIO. De ti depen-
de que puedas influiry que no
te dejes persuadir porlosinflu-
jos negativos. Conocer las cla-
ves de la influencia no es priva-
tivo de unos pocos sino de
todas aquellas personas que,
realmente, a través de una es-
trategia planificada quieran
conseguir sus objetivos a tra-
vés de lacomunicacién. Quien
conoce las claves de la influen-
cia puede utilizar ese conoci-
miento en positivo o negativo.
Es decir, puede influir de for-
ma positiva o, directamente,
manipular. La manipulacion
no estd basada en valores éti-
cos y quien la ejerce, tarde o
temprano, se desacredita para
siempre.

Las personas que aportan va-
lor antadido a los demds, aun-
queobtengan un beneficio per-

sonal, se preparan. Intenta
generaren los demas esos bene-
ficios aunque no siempre lo
consigas. Piensa en ganar, pero
no pienses en ganar a costa de
hacer perder alos demas. La in-
fluencia no es una batallay me-

Los que dejan su
puestoyyano
influyen es porque
Su estrategia era
cortoplacista

No es solo que los
demas hagan sino
que ellos también

evolucionen

nos una guerra donde uno ga-
nayotros pierden. Lainfluencia
bien entendida pasa por que to-
dos ganen.

"Te invito a una reflexion sere-
nasobre como eres percibidoy
cOmo calan tus mensajes, tus
ideas, tus pensamientos y tus

acciones en los demas. Tal vez
siempre actiies con buena vo-
luntad y sin plantearte, de for-
ma rigurosa, si lo que proyectas
en los demas es realmente lo
que piensas o, sencillamente, te
dejas llevar por una normali-
dad de actuacion que a veces re-
sulta positiva, otras negativay,
en la inmensa mayoria de las
ocasiones, ni siquiera te plan-
teas nada", afirma Alcat.

La influencia es como el eco,
devuelve lo que recibe, y es me-
jor preparar tu capacidad de in-
fluiren losdemds que tener que
gestionar las consecuencias de
las manipulaciones propias o
ajenas o de unacapacidad de in-
fluir no preparada, improvisa-
da o de bajo contenido.

Este poder sobre los demds
tiene consecuencias y, si estds
preparado, conseguiras lo que
pretendes a través de una he-
rramienta poderosa llamada
comunicacién, Todo influye.
Todo comunica. Preparate. jIn-
fluye!

Enrique Alcat ha formado en
técnicas de comunicacion, per-
suasion e influencia a mas de
5.000 altos directivos de em-
presas multinacionales, nacio-
nalesy pymes. %



