FARO

SIEMPRE CREl QuE
- CATALUNTA DEBIA
BANARSE EN UN
Rl LLamaDD
ESPana

1l

-

FERCO AHORA YA NO
TENGD ARGUMENTOS
FARA DEFENDERLD

5 %

LA PLUMILLA

ANTONICOLL I GILABERT

Hans Kung

SiaJuanPabloIInolehubieraseguidotantagente,sihubiera
sidoun Papapoco popularyquerido,¢qué hubierandicholos
eclesidsticos que fueron sus contradictores? Se hubieran apo-
yado ensufracaso paradecir que sus mensajesyactitudesno
llegaban al pueblo.

Pero,comodeciaEinstein, es mds fdcil desintegrar un dto-
mo queun prejuicio. Eslo que explicalacontumaciaconlaque
Hans Kiing sigue criticdndolo incluso en subeatificacion. El
tedlogo suizo, que lleva 48 afios disconforme con los Papas,
dice que el nuevobeato «oprimiélosderechos delas mujeres
yde los te6logos».

Supongo que noserefiereatodoslostedlogos, puesaRat-
zinger no le haido tan mal; ni a todas las mujeres, pues ayer
sevioamads de una enla ceremonia de beatificacion.

Esel problemade confundirlarealidad conel prejuicio. Es
como sialguien dijera que Kiing es un inculto sin reconocer
que aveces aciertay otras se equivoca.
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ENRIQUE ALCAT m AUTOR DEL LIBRO “iINFLUYEY'

‘Bush ¢jercio unamalainfluencia’

PERFIL | Licenciado en Cien-
cias dela Informacién por la Uni-
versidad de Navarray PDD (Pro-
grama de Desarrollo Directi-
vo) por la escuela de negocios
IESE, Enrique Alcat (Pamplona,
1963) estuvo el pasado Sant Jor-
di enla Rambla Nova de Tarra-
gona firmando ejemplares de su
dltimo libro ‘iInfluye!’ (Alienta
Editorial).

POR JAVIER DIAZ PLAZA

¢Como se puede influir enlos
demas?

Lainfluencia ninace ni se ha-
ce, se forja. Hay gente que trata
de influir enlos dem4s creyen-
do que por hablar bien o tener
poder yalo puede conseguir.
Peroyo parto delahipotesis de
que parainfluir hay que cono-
cermuybienalapersonaala
que te diriges: suentorno, el
colectivo... Luego hay que tra-
zar una estrategia: hay que cui-
dar muy bien el lenguaje, enfa-
tizar la comunicaciéon nover-
bal, inteligencia emocional...

Y hay que ser creible.

Yo destaco dos aspectos: la
credibilidad basada en nues-
tros propios conocimientosy
lareputacién o marca perso-
nal. Hay personas que influyen
endeterminados ambientes
pero fuera de ellos no sélono
influyen sino que ademds
echan por tierratodolo que
habian hecho antes. Tiene que
haber coherencia entre lo que
uno dice, piensay hace.

Expliquese.
Cuanto mejor construyas tu
reputacién mejor vas a influir

enlos demds, tanto agran co-
mo a pequefia escala. Hay un
ejercicio personal que es
«quiero ser percibido por una
serie de valores, que se me re-
conozca por una serie de cosas
yquiero llegar conlo que hago
aunos determinados ambien-
tes».

¢Influir es lo mismo que ma-
nipular?

Lainfluenciano se ejerce de
manera desinteresaday gratui-
ta, sellevaacabo paraobtener
unrendimiento. Pero estd ba-
sada enunosvalores éticos. La
manipulacion, en cambio, con-
siste en conseguir que los de-

mads haganlo que tu quieres
sustentdndote en unafaltade
valores. Yo defiendolain-
fluencia positiva: no se tratade
que uno ganey otro pierda, si-
no que las dos partes ganen.

¢Lapersuasion esunarte?
Lainfluenciano se improvisa,
se prepara.Y profundizaenel
dificil arte de persuadir, que es
mucho més que convencer. Lo
que hacemosydecimos tiene
lamisma fuerza que el eco: de-
vuelve lo que recibe. Siejerces
unabuena influencia te volve-
rd en forma de trabajo, tran-
quilidad... sino, serds un mani-
pulador, un mentiroso.

Guiade altos
directivos

m Enrique Alcat ha
formado entécnicas
de comunicacion,
persuasion einfluen-
ciaamasdes.oooal-
tos directivos de em-
presas multinaciona-
les, nacionalesy
pymes,asicomoali-
deres de opiniénde
lacomunidad médi-
ca,académica, cien-
tificay empresarial.
Hadirigido méasde
200 campafias de co-
municacién (externa
einterna) paraem-
presas detodotipoy
ha participado, ade-
mas, en lagestidony
estrategias de mds
de 100 crisis empre-
sariales.

¢Parainfluir hay que ser po-
deroso?

Cualquiera que quiera encon-
trar lamanera de influir puede
hacerlo, y conlas redes socia-
lesnile cuento... Twitter, Fa-
cebook o Linkedin han dadoun
vuelco total, pero no se trata
de tener muchos fans o segui-
dores sino de tener aquellos en
los que realmente quieres po-
sicionarte paraejercer tuin-
fluencia.

Los mas medidticos sonlos
que consiguen sus objetivos
mas facilmente.

El presidente de Estados Uni-
dos, por ejemplo, siempre serd

influyente porque ejerce lain-
fluencia desde el cargo mas im-
portante del mundo. Clintony
Kennedy ejercieron unain-
fluencia positiva porque obtu-
vieron beneficios para su pais.
Bush hizo algunas cosas basa-
daen pocosvalores éticosy su
poder de influencia fue negati-
vo o contraproducente.

¢Paraserunlider hay que se
influyente?

Si. Pero se esunauténtico lider
influyente cuando se deja de ser
popular. Cuando un ministro
dejael puesto oundeportistase
retiray su palabra sigue tenien-
do peso es que es influyente.



