Comunicación, imagen, relaciones y éxito


Con una pequeña ayuda de mis amigos

“Oh, I get by with a little help from my friends”
(”Oh, me las arreglo con una pequeña ayuda de mis amigos”)
The Beatles

Muy pocas cosas podemos lograr solos en este mundo material.

Tal vez jugar un solitario. O prepararnos un té. O alguna travesura en soledad.
Pero, sin duda, cualquier objetivo material importante, de envergadura, que usted quiera llevar adelante, requerirá de la participación de otras personas.

Por ejemplo, si queremos desarrollar un emprendimiento, o montar una empresa, o un negocio, o lanzar un movimiento político, o introducir un nuevo producto al mercado, necesitaremos la participación y colaboración de muchas personas, y la aprobación de  otras tantas. 

Necesitaremos realizar infinidad de gestiones, frente a muchas personas, inteligentes y no tanto, amables o intratables, cuerdas o locas, agradables o despreciables, simpáticas o antipáticas, jóvenes o viejas, lindas o feas, y persuadirlas de que nos den su “OK”.

No espere poder alcanzar ningún objetivo de envergadura si usted busca la comodidad y solo se relaciona con gente que le resulta agradable.
Para lograr sus propósitos importantes usted tendrá que relacionarse indefectiblemente con gente que no le caerá nada bien, y aún así, y más que nunca en esos casos, usted deberá esforzarse, controlarse y hacerlo cuidadosamente, con inteligencia y estrategia.

La otra opción a su alcance es relacionarse solo con gente agradable y compatible, con los “amigos del barrio”, y limitar así terriblemente sus posibilidades de progreso.

La capacidad de relacionarnos efectivamente con todo tipo de personas, conocidas y desconocidas, compatibles e incompatibles, agradables y desagradables, honestas y deshonestas, resulta fundamental para la concreción de cualquier objetivo ambicioso.

Y para la concreción de objetivos no tan ambiciosos también.

Por ejemplo,

· Si queremos obtener un aumento salarial, necesitaremos indefectiblemente el apoyo y aprobación de nuestro jefe, nos guste o no. Y muy probablemente la aprobación de otros funcionarios de la organización. Cualquiera de ellos que exprese su desacuerdo con nuestro aumento lo pondrá en riesgo, o directamente lo detendrá. Lo mismo si queremos obtener un ascenso.

· Si queremos obtener un nuevo trabajo, necesitaremos el “visto bueno” de nuestros entrevistadores, típicamente personal de recursos humanos, psicólogos de alguna consultora y futuros jefes. Sean como sean, nos gusten o no, deberemos impresionarlos positivamente si queremos avanzar.
· Si un profesional independiente (abogado, arquitecto, consultor de empresas, entre otros) pretende realizar trabajos, luego “facturarlos” y finalmente “cobrarlos”, necesitará indefectiblemente el acuerdo previo de sus clientes, ya sean estos simpáticos o no, buenos o malos, hinchas del mismo equipo de futbol o de otro.

Podríamos ver miles de ejemplos de la vida laboral.
Y en la vida personal es lo mismo. 

Hasta para pequeñas cosas.
· Si usted quiere que sus hijos se esfuercen por sí mismos para estudiar  (la única forma de que realmente aprendan y apliquen lo aprendido) necesitará su acuerdo genuino, no un fácil y falso “ok”, con mala cara, sino un acuerdo sincero. Y no bastará con que usted crea que estudiar es importante y beneficioso. Deberá convencerlos.
· Si usted quiere que su vecino le preste la cortadora de césped, necesitará, de alguna manera, persuadirlo. No bastará con que usted crea que es “deber de buen vecino” prestar la cortadora. Necesitará lograr que él lo crea.
· Si usted quiere obtener un beso de otra persona, necesitará convencerla y lograr su aprobación. No será suficiente creer que somos “excelentes candidatos a ser besados”, si el resto del mundo no está de acuerdo.
· Si usted quiere ser invitado a una fiesta, necesitará el visto bueno del anfitrión, como mínimo. No le bastará con creer que “corresponde invitarlo”. ¿Quién establece lo que “corresponde” en estos casos? Usted necesitará que el anfitrión sienta genuinos deseos de que usted vaya. ¡Ah!
· Si usted quiere jugar en un equipo de fútbol, necesitará la aprobación del director técnico, o del resto de los jugadores. No bastará con que usted esté totalmente convencido de ser una mezcla de Ronaldinho, Beckham y Pelé o Maradona, en sus buenos tiempos.
· Si usted quiere aprobar una materia, necesitará el acuerdo del profesor a cargo. No le alcanzará con “saber”, ni con estar seguro de que “sabe todo”. Usted necesitará “convencer al profesor de que sabe”. Es diferente.
· Si usted quiere ser eximido del pago de una multa, necesitará convencer al juez de que fue injustamente aplicada. No bastará con que para usted “sea” injusta.

· Si usted quiere obtener un préstamo de dinero, necesitará el acuerdo del o los prestamistas. No bastará con que usted esté seguro de que lo va a poder devolver. Necesitará convencerlos de eso. Necesitará lograr que “ellos” piensen y sientan que “usted” va a devolver el dinero. 
Entre miles de otros ejemplos.

El logro de objetivos (importantes y no tanto) requiere indefectiblemente interactuar con  otras personas e influir, convencer, persuadir, de manera tal que acepten darnos su apoyo, su colaboración, su permiso, su aprobación.

Si usted no quiere vivir una vida entera de frustraciones y peleas, entonces deberá aprender a obtener el apoyo de otras personas, de manera pacífica, negociada. 
Y esto solo se puede lograr a través de un excelente manejo de su comunicación interpersonal.

Ya lo dijo Dale Carnegie
 allá por el año 1936: “hay una sola forma de lograr que otras personas lo apoyen: usted tiene que lograr que realmente QUIERAN hacerlo”.

¿Y cómo hacemos para que otras personas realmente “quieran” apoyarnos, “quieran” ayudarnos, “deseen” colaborar con nosotros, sinceramente?

Hay un solo camino. 
Debemos manejar en forma sutil e inteligente nuestra comunicación frente a esas personas. 

La más mínima asintonía o agresión en nuestra comunicación podrá poner en funcionamiento infinidad de mecanismos psicológicos de defensa, que las llevarán a cerrar sus puertas mentales a nuestras propuestas.

Mecanismos concientes e inconcientes. 
Obtener el apoyo genuino de otra persona implica, de alguna manera, generar una comunicación que, al ser percibida por la otra persona, dispare el surgimiento, en la mente de esa persona, de pensamientos y/o sentimientos favorables a nosotros y a nuestro objetivo.

A partir de esos pensamientos y sentimientos favorables es que esa persona le brindará “motu proprio
” el apoyo o la ayuda que usted necesita.

Casi nada.
Es el desafío de la comunicación interpersonal efectiva.

El desafío de la “influencia interpersonal”.
� Escritor y orador norteamericano, pionero del desarrollo personal (1888-1955).


� Expresión en latín que significa “por iniciativa propia”
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