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A lo largo de nuestra vida todos hemos conocido personas
a los que podriamos calificar de muy persuasivos, seres
humanos que son capaces de convencer a los deméas de
lo contrario en lo que en un principio pensaban, que se
ganan facilmente y de una manera natural nuestra con-
fianza y a los que, por su simpatia y encanto, nos resulta
extremadamente dificil negarnos a sus peticiones. ¢Por
qué nos resulta tan dificil decir no a determinadas perso-
nas?, ¢han nacido estas personas con estas cualidades de
persuasidn?, des este perfil persuasivo fruto del aprendiza-
je o de un entrenamiento reglado? En este libro de autoa-
yuda el autor, a lo largo de los diez capitulos que lo com-
ponen, nos explica cémo desarrollar una serie de habilida-
des (empatfa, escucha activa, habilidades de negociacién,
uso del lenguaje corporal...) que ademas de facilitar los
procesos de comunicacién, conforman la base de la capa-
cidad de persuasién. Nos apunta el autor en este libro, en
el que analiza el arte de influir en las personas, del poder
de la empatia y la sinceridad y cémo éstas influyen en una
buena comunicacién; del por qué es tan importante saber
escuchar ya que de todos los aspectos que componen la
comunicacién éste es el que se considera mas importante;
de cémo conseguir mantener la atencidn para ser capaces
de estar escuchando y no sélo oyendo; de la necesidad de
aprender a «leer» el lenguaje corporal de los demés y a
utilizar de una forma adecuada el nuestro. Nos explica
también cémo podemos mejorar nuestra memoria y la
importancia que tiene poseer una buena
memoria en nuestra relacién con los
demas; nos indica cémo sacar el mejor
partido a la comunicacién cuando ésta
se realiza a través de una conversacién
telefénica; de qué manera podemos
desarrollar las habilidades de negocia-

cién y ser capaces de tratar con gente «dificil»; cdmo utilizar las palabras correctas en una conversacién de manera que éstas
act(ien a nuestro favor. Finaliza con un capitulo donde nos expone cémo identificar a los diferentes «tipos» de personas de
manera que podamos decidir la estrategia a usar con cada uno a la hora de persuadirles. Es éste un buen libro en el que el
autor, a través de mdltiples ejemplos nacidos de su capacidad de observar y analizar, durante afios, a aquellas personas a las
que todos calificarfamos como maestros en el arte de la persuasién, nos explica, de una forma amena y divertida la manera de
aprender y desarrollar una serie de habilidades esenciales que considera basicas si queremos ser capaces de «ganar el corazén
y cabeza de aquéllos con los que estamos tratando». Nos quedamos con dos breves frases, tomadas del apartado introductorio,
que consideramos exponen la opinién del autor, en la primera nos indica que «Tal vez la virtud mas importante para triunfar en
la vida y en el trabajo sea el poder de persuasién», para continuar, resaltindolo en negrilla, «lo mejor es que

cualquiera puede aprender y llegar a dominar la capacidad de persuasién».
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