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Introduccion

Si ha sido manipulado alguna vez en su vida, probablemente sepa
exactamente como es ser sometido al comportamiento dafiino y doloroso de
gente que parece que no tiene escrupulos. Puede que se pregunte qué puede
forzar a una persona a comportarse de una manera tan destructiva, o incluso
como son capaces de hacerlo en primer lugar. Mientras que las razones que
contribuyen al comportamiento destructivo y dafiino de alguien son
muchas, las estrategias que usan para lograr su destruccion son bastante
claras. Dependen de herramientas como la manipulacién, el engafio, la
negociacion, el control mental, la conducta humana y la guerra psicolégica
para salirse con la suya.

El contenido de este libro le ayudara a desarrollar un conocimiento mas
profundo de las herramientas que han sido usadas en la psicologia oscura
para ayudar a gente a conseguir lo que comunmente se conoce como poder
maquiavélico. Esta forma de poder es oscura, destructiva y, a veces, hecha a
expensas de muchas personas buenas que fueron arrastradas, sin saber e
involuntariamente, a los juegos del lider falaz. Al final, a menudo es el lider
maquiavélico que carece de empatia y compasion hacia otros el que gana,
haciendo, por tanto, que sea facil para ellos despachar torturas, destruccién
y dolor sin ningun remordimiento alguno por sus acciones o
comportamiento.

Al informarse usted sobre qué tipos de comportamiento son y como
funcionan, puede protegerse de ser engafiado por un poder maquiavélico.
Cuanto mas entienda como funcionan estos juegos retorcidos y acepte el
hecho de que un maquiavélico no tiene una guia moral o empatia por los
que le rodean, mas facil sera identificar su comportamiento y protegerse de
su destruccion. En algunos casos, puede que sea completamente inevitable
estar involucrados con ellos, por ejemplo, si se trata de su jefe o de una
persona en politica que gobierna su pais. Sin embargo, entender sus tacticas
y estrategias puede prevenir que sea arrastrado a su destruccion y, con
suerte, asegurar que se mantiene cuerdo para que pueda evitar la tortura y
dolor mental que viene con su comportamiento. Por favor, tenga en cuenta
que este libro no esta dirigido, de ninguna forma, a respaldar un
comportamiento manipulativo o alentar las herramientas de psicologia
oscura como el engafio y el control mental. En cambio, esta pensado para
educarle para que se pueda proteger contra este comportamiento
destructivo.

Si esta listo para descubrir como funcionan los maquiavélicos y entender
cémo puede protegerse contra estrategias engafiosas y peligrosas, jes hora
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de comenzar! Por favor, tdbmese su tiempo para leer este libro, ya que hay
mucho que aprender sobre este tema y puede ser bastante dificil leerlo si
todavia se esta recuperando de la destruccion de un manipulador.
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Capitulo 1: Poder maquiavélico

El poder maquiavélico es una forma de poder usada por individuos que
emplean artimafias e hipocresia para conseguir control sobre otros. Surgio a
mediados del sigo XV del escritor y diplomatico del Renacimiento italiano
Niccolo Machiavelli, que era famoso por muchos de sus escritos, como Il
Principe (El principe). Hoy en dia, el maquiavelismo es una palabra usada
para describir uno de los tipos de personalidad de la triada oscura que la
gente emplea, permitiéndoles expresar una cinica desconsideracion por la
moralidad para asi poder enfocarse en ganancias personales.

El poder maquiavélico es una forma de poder que deriva de individuos que
pueden disociarse por completo de sus emociones y moral para conseguir
logros egoistas. A través de esta desconexion, pueden manipular a otros de
una forma muy poderosa, embaucandoles para seguir fielmente al individuo
maquiavélico, a menudo sin siquiera darse cuenta de que lo estan haciendo.
Las formas del maquiavelismo son tan oscuras y retorcidas que a menudo
las personas con buen corazén y almas amables no son capaces de entender
que un poder tan oscuro y retorcido siquiera pudiera existir. Con frecuencia,
son arrastrados a creer cualquier cosa que el individuo cinico dice y creen
realmente que estan contribuyendo con algo positivo en el mundo que les
rodea.

La gente que se identifica con el maquiavelismo realmente cree que el
mundo es un lugar egoista y malvado. Creen en afirmaciones como “nunca
le diga a alguien la verdadera razon por la que hizo algo a no ser que le sea
util hacerlo”, pero no creen en afirmaciones como “la mayoria de la gente
es buena y amable”. A los maquiavélicos les motiva el egoismo y tienen
una fuerte habilidad para manipular a otros. También tienden a ser
extremadamente inteligentes en cuanto a su coeficiente intelectual, pero con
frecuencia tienen un bajo coeficiente emocional. Se cree que usan su alto
coeficiente intelectual para incrementar sus habilidades manipuladoras y su
baja inteligencia emocional les apoya a desprenderse de la moral y
emociones como la empatia o la compasion por otros.

Lideres maquiavélicos famosos

Algunos de los lideres maquiavélicos mas famosos de la historia incluyen el
Julio César de Shakespeare, Luis XI de Francia, Catalina de Médici, Otto
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von Bismarck, Francgois Mitterrand, y Félix Houphouét-Boigny. Se sabe que
cada uno de estos lideres empleaban las lecciones ensefiadas por Niccolo
Machiavelli en sus escritos, usandolas como medios para tener el control
sobre las masas y liderar de formas extremadamente egoistas. A menudo, su
liderazgo se basaba en ayudarse a si mismos a vivir vidas increibles sin
importarles mucho la calidad de vida de las personas que les rodeaban.

Los ocho rasgos caracteristicos del poder maquiavélico

Ocho rasgos caracterizan a aquellos que participan del poder maquiavélico.
No todos los individuos que emplean el poder maquiavélico tendran todas
estas caracteristicas, pero tendran al menos algunas de ellas y
probablemente las usen de forma regular.

Los ocho rasgos caracteristicos del poder maquiavélico son:
Falsedad

A los lideres maquiavélicos se les conoce por ser falsos. Actuaran como una
persona con usted, pero seran otra a sus espaldas. Rara vez una persona
maquiavélica muestra su verdadera cara ni muestran o expresan su yo
verdadero a nadie, ni siquiera a las personas mas cercanas. La tnica persona
que sabe como son de verdad, son ellos mismos, e incluso entonces,
probablemente no tengan una comprension profunda de su propia identidad.

Astucia

A los lideres maquiavélicos se les conoce por tener mucho talento para
salirse con la suya y a menudo crean obras maestras. Su éxito es
normalmente el resultado de una habil combinacion entre el engafio y la
picaresca.

Narcisismo

Practicamente todo maquiavelico es un narcisista. Su narcisismo es
probablemente la razon por la que pueden desvincularse de cosas como la
empatia y la compasion, ya que lo mas probable es que nunca las hayan
experimentado en primer lugar. Los lideres maquiavélicos, como los
narcisistas, son exageradamente prepotentes, aunque se suelan retratar a
menudo como nobles y humildes. Al final del dia, este es un ejemplo de su
comportamiento hipdcrita.

Creen que el fin justifica los medios
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Un lider maquiavélicos cree que, si el resultado es conveniente, no hay nada
demasiado inaceptable para alcanzar ese resultado. Se sabe que los
maquiavélicos han asesinado, encarcelado y torturado a individuos que se
ponen en su camino, a menudo haciéndolo en secreto sin que les atrapen
nunca en el acto. Tampoco dudan en emplear a alguien para hacer su trabajo
sucio por ellos para que no les pillen o les responsabilicen de sus actos.

Creen que todo el mundo forma parte de su juego

Los lideres maquiavélicos no ven a la gente como individuos; en cambio,
ven a la gente como peones en su juego. Para ellos, otros individuos no
tienen sentimientos o valores a considerar. Ni siquiera los ven como
humanos. Cada interaccion que un lider maquiavélico realiza, desde el lugar
de trabajo a su vida familiar y cualquier lugar entre medias, es todo parte de
un juego para ellos. En este juego, su unico objetivo es, o ganar o0 mantener
su poder o influencia sobre otros.

Sobresalen en control y manipulacion

Una de las formas clave en que los lideres maquiavélicos obtienen su
control es a través de la manipulacién. A los lideres maquiavélicos se les
conoce por manipular y controlar a otros como un medio para conseguir
todo lo que quieran siempre que quieran. El tema de sus tacticas de
manipulacion es que, en muchos casos, la gente ni siquiera se da cuenta de
que esta siendo manipulada. En su mayoria, creen que estan haciendo lo
correcto o que han decidido actuar conforme al lider maquiavélico por su
propia cuenta. En realidad, todo fue perfectamente orquestado por el lider
maquiavélico.

Prefieren ser temidos que amados

Como cualquiera, un lider maquiavélico quiere ser amado por los demas; la
idea de ser amado por otros les gusta. En muchos casos, todo su complot
para llegar a la cima se basa en el deseo de que todos le amen.
Desafortunadamente, para un maquiavélico, ser amado y ser temido (0
“respetado”) son sinénimos. L.os maquiavélicos no entienden lo que es el
verdadero amor, ni saben como se siente tener a gente que los quiera
voluntariamente, ya que estan demasiado ocupados presionando a todo el
mundo para que les tema y manipulandoles para que se crean que ese miedo
es una sefial de amor. Aunque un lider maquiavélico nunca diria en voz alta
que preferiria ser temido. En cambio, dicen que quieren ser respetados y
llevar a creer a otras personas que el temor es una sefial de respeto.

No revelan sus verdaderas motivaciones
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Un lider maquiavélico nunca muestra sus motivaciones reales, ni siquiera a
aquellos a su alrededor o cercanos a él. Incluso aunque trabaje codo con
codo con un maquiavélico, nunca le explicaran lo que realmente quieren
conseguir. Las personas en torno al lider maquiavélico frecuentemente
hacen cosas por el lider sin comprender totalmente por qué o como
contribuyen a la causa comun. Esto es porque nunca saben exactamente
cual es la causa. El unico momento en el que un maquiavélico revela sus
verdaderas motivaciones o razones es si, de alguna forma, puede sacarle
provecho. Si no, no lo diran.

Protegerse del poder maquiavélico

Protegerse de los poderes de la psicologia oscura, como el poder
magquiavélico, viene de entender como son estos tipos de poderes. Para
muchos, creer que alguien podria ser tan frio y sinvergiienza parece poco
realista. Simplemente no creen que nadie pueda comportarse de forma tan
inmoral. La realidad es que mucha gente manda con un gobierno
maquiavélico, incluso en el mundo de hoy. Mientras que no todos llegaran
tan lejos como para cometer crimenes fisicos contra otros para incrementar
su ganancia personal, sin lugar a dudas utilizaran la guerra psicoldgica para
mejorar sus posibilidades de conseguir sus propios fines.

Los lideres maquiavélicos pueden ser su jefe, un familiar, un politico o
practicamente cualquier persona con la que se pueda encontrar en su dia a
dia. No hay pruebas visuales de que alguien sea maquiavélico.
Normalmente pasan desapercibidos y nunca son expuestos por lo que
realmente son. Esta es la razon por la que mucha gente es embaucada por
personas maquiavélicas sin haberse dado nunca cuenta. Si quiere evitar ser
embaucado por un Machiavelli, necesita entender exactamente qué es lo
que hacen, las tacticas que usan, y como son estas tacticas. Esto es lo que
vamos a explorar segin profundizamos en la conducta humana, la
manipulacion, el control mental, la persuasion, la negociacion, el engafio y
la guerra psicologica.
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Capitulo 2: Las ocho leyes de la conducta humana

La conducta humana es una cosa bastante complicada, pero esta dirigida
normalmente por ocho leyes. Estas leyes resumen las motivaciones tras el
comportamiento y acciones de la mayoria de la gente y qué es lo que estan
intentando lograr con todo lo que hacen. También ayudan a determinar si
una persona hara algo, o no, basado en cémo se sitia dentro de las leyes de
la conducta. Por ejemplo, a los humanos les motiva su necesidad de saber
por qué deberian hacer algo, y no como. Por tanto, si esta intentando vender
algo a alguien, necesita explicar por qué deberian estar interesados, en vez
de como cambiara sus vidas. Esto permite al individuo entender lo que
ganaran y por qué cambiara sus vidas, y después podran considerar como
funciona el proceso mas tarde.

Las personas maquiavélicas son muy inteligentes, de manera que saben
exactamente qué son las ocho leyes de la conducta humana, aunque nunca
hayan hecho un esfuerzo por aprender esa informacion. Viendo, probando y
prestando atencion, los lideres maquiavélicos saben como identificar estas
caracteristicas en la gente y usarlas como férmula para manipular su
comportamiento y conseguir lo que quieren.

En este capitulo, vamos a explorar las ocho leyes de la conducta humana y
como funcionan, asi como la forma en la que la gente con poder usa estas
conductas como una oportunidad de manipular a otros y salirse con la suya,
a menudo sin que la gente se fije en ellos por su comportamiento
manipulador. Segun lea estas leyes de la conducta, observe como aparecen
en su propia vida y cuando estas leyes le han motivado. Considere como
pueden usarse en su contra. Al entender estos puntos en su conducta y
reconocerlos como puntos débiles frente a manipuladores magistrales, usted
puede dirigir su vida con una mayor conciencia y evitar ser embaucado por
un manipulador, como un lider maquiavélico.

La gente acepta el reconocimiento y evita la responsabilidad

Las personas destacan por estar predispuestas a aceptar el reconocimiento
mientras evitan la responsabilidad. Al hacer eso, se conceden la
oportunidad de recibir elogios a pesar de no haber hecho nunca nada por
merecerlos. En la mayoria de los casos, el trabajo duro lo completaron otros
mientras ellos pasaban el rato y se llevaban el mérito. Vemos esto
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constantemente en todo el mundo, especialmente con jefes y directivos que
rara vez se involucran en el trabajo de la empresa, pero se llevan todo el
crédito del éxito que la empresa produce. Este no es un fendmeno entre
empresas; es una influencia comun tras el comportamiento de mucha gente.

Llevarse el reconocimiento por cosas realizadas, aunque nunca se haya
trabajado en ello significa que se siente bien mas a menudo que mal.
Incluso entre nifios, con frecuencia vemos a un nifio conseguir realmente
algo y otro nifio se lleva el mérito de dichos logros, como en trabajos en
grupo en el colegio. En estas situaciones, el nifio esta siendo motivado por
el reconocimiento, pero esta empujando a que el resto haga el trabajo por él
para que no tenga que hacer realmente nada para recibir el reconocimiento.
A menudo, esto no se hace con el deseo de ser malicioso o falaz, pero, en
cambio, dejan que pase porque el proceso de ser reconocido sienta bien.

Lo mas probable es que pueda identificar este comportamiento en su vida
con cosas que usted ha hecho. Por ejemplo, a lo mejor empezé una aficién
nueva o un proyecto empresarial y acept6 los elogios de aquellos que le
dijeron que era valiente o tenia talento, pero cuando llegé la hora de sacar
adelante su aficién o negocio, dejo de esforzarse y todo se vino abajo. En
situaciones como esta, puede ser facil decir que fue una falta de motivacién
o direccion por la que el proyecto no prospero y evidentemente puede pasar
a la siguiente cosa y continuar con su vida. Sin embargo, ese no es siempre
el caso.

La gente que es manipuladora usa esto como una oportunidad para
incrementar sus beneficios personales a expensas de aquellos a su alrededor.
Un caso famoso en el que paso esto fue en la relacién entre Thomas Edison
y Nikola Tesla cuando la electricidad y otros dispositivos electronicos
primitivos se estaban desarrollando hace mas de 100 afios. En este
intercambio, Edison habia contratado a Tesla para que trabajara para é€l,
exigiendo a Tesla que trabajara 18 horas al dia para completar las tareas de
su empleo. Llegados a cierto punto, Edison le propuso a Tesla que, si
redisefiaba las dinamos de Edison por completo, le daria $50.000. Cuando
Tesla redisefié el modelo con éxito, Edison le dijo a Tesla que no entendia
el humor americano y, en vez del dinero prometido, le ofreci6 un pequefio
aumento por su duro trabajo. Desde entonces, Tesla intent6 introducir
nuevos modelos de electricidad mas eficientes a Edison, pero Edison
discrepaba por completo de Tesla e hizo todo lo que pudo por sabotear el
éxito de Tesla.

Mas tarde, Tesla decidi6 perseguir su suefio y se fue a otra empresa con
George Westinghouse, el propietario de una empresa de electricidad en
Pittsburgh. Ahi, Westinghouse financié por completo la investigacion de
Tesla y le ofrecié un acuerdo por los derechos que le aseguraria beneficios
por las futuras ventas basado en su prospera investigacion. Cuando Tesla
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demostro su éxito, Westinghouse se llevo el mérito de los logros de Tesla y
dejoé que todo el mundo creyese que fue €l el que habia producido con éxito
la nueva forma de electricidad.

Estos no han sido los dos unicos casos donde el maquiavelismo saboteo a
Tesla y su reconocimiento por su duro trabajo. A lo largo de los afios,
mucha gente se apropi6 de patentes de Tesla y desarrollaron sus propios
sistemas y después se responsabilizaron de todo, incluido el trabajo de Tesla
que habia contribuido a sus sistemas. Un e]emplo famoso es Guglielmo
Marconi, que se ha considerado el padre de la radio durante afos, aunque
saco sus plantillas del descubrimiento de Tesla. En estas circunstancias,
Tesla simplemente no tenia la perspicacia o inteligencia social de los otros,
por lo que los demas se aprovecharan de él. No fue hasta hace pocos afios,
mucho después del fallecimiento de Tesla, que la gente empez6 a darse
cuenta de que el verdadero genio detras de estos desarrollos no era otro sino
Tesla.

Los manipuladores y la gente con una profunda sed de poder saben que la
clave del poder es mantener sus manos limpias mientras que dejan que otros
hagan el trabajo sucio por ellos. L.os manipuladores prosperan
aprovechandose de la gente que tiene una genuina pasion e interés en su
trabajo y sus vidas ofreciéndoles la oportunidad de cumplir su pasion
mientras que el manipulador se lleva el reconocimiento del trabajo
realizado. Asi es como los manipuladores demuestran que son poderosos,
alejandose del trabajo en si y después robando a otros su merecido mérito.
En su lugar, ofrecen al apasionado individuo minimas cantidades de
reconocimiento y pequenas recompensas por su trabajo mientras que
absorben todo el mérito valioso que le ofrecen otros.

Cuando el manipulador no siente que esta consiguiendo lo que quiere, a
menudo usa tacticas obscenas para intentar manipular a otros para que
hagan mas para poder recibir mayor reconocimiento. Por ejemplo, cuando
Edison hizo una oferta real a Tesla con la cantidad de $50.000, después se
rio como si fuera una broma cuando Tesla cumplio su parte del trato. Este
tipo de comportamiento con frecuencia ocurre porque los manipuladores no
quieren ser responsables de los acuerdos o proposiciones que hacen, pero
quieren aparentar ser honestos hasta que consiguen cumplir sus deseos. Tan
pronto consiguen lo que quieren, hacen luz de gas a la otra persona hasta
que crean que el acuerdo nunca existio o que era diferente de lo que
recuerdan y entonces les manipulan para que crean que no tienen que
cumplir su parte del trato. Con frecuencia, el manipulador acorralara a la
otra persona en una posicion donde les es imposible echarse atras o retirar
su oferta, dejandoles con los dolorosos efectos de que otra persona se haya
aprovechado de ellos.
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La mejor forma de protegerse para evitar que se aprovechen de usted,
robandole el mérito, es sintiéndose orgulloso de su trabajo y haciéndose
responsable de los acuerdos que hace. Si acepta hacer algo por alguien,
guardese las espaldas y asegurese de que no hay fisuras o tecnicismos que
puedan usar para timarle su recompensa. Nunca deje que otra persona se
aproveche de usted y asegurese de que siempre protege su derecho a
hacerse oir y hacerse responsable de su propio trabajo. Si descubre que
alguien se esta aprovechando de usted, cree la oportunidad para terminar
esa conexion para que pueda rodearse de gente que no sea manipuladora y
cruel. No se crea lo encantadora que es una persona, deje todo por escrito, y
protéjase, aunque no parezca necesario. Nunca sabe cuando se van a
aprovechar de usted. Recuerde, una persona manipuladora o maquiavélica
rara vez parece una persona peligrosa hasta que esta demasiado sumido en
su juego.

La gente hace las cosas por sus propios motivos, no los nuestros

A la gente le mueven sus propios deseos internos, no los deseos de los
demas. Incluso en ocasiones en las que parece que a alguien le motivan los
deseos de otra persona, la fuerza subyacente es en realidad sus deseos y
razones. Por ejemplo, si conoce a un ser querido que fuma y usted quiere
que dejen de fumar porque tiene miedo a perderlo por el cancer. Si usted se
pasase cada visita diciéndoles lo peligroso que es fumar y pidiéndoles que
lo dejasen porque no quiere perderles, probablemente no dejarian de fumar
porque esta razon no es lo suficientemente relevante como para motivarles.
Aunque es una causa sincera y amable, simplemente no es su razon. Por
tanto, no se sienten motivados personalmente por ello. Sin embargo, si esta
misma persona enfermara y descubriera que fumar es la principal causa de
su enfermedad y quisieran superarla, podrian ver esto como lo
suficientemente relevante para motivarles a dejar de fumar. La diferencia
clave aqui es que estan motivados por algo que es relevante para ellos
personalmente, en vez de algo que es importante para usted.

A menudo, si la gente intenta hacer cosas que son importantes para otra
persona, pero no para ellos mismos, les sera dificil seguir comprometidos
con esa causa. Esto no es porque no les importa la gente a su alrededor o
sus opiniones, sino que simplemente no estan lo suficientemente motivados
personalmente como para cambiar por completo su comportamiento. Lo
mismo pasa con casi todo el mundo. La gente hace cosas por sus propios
motivos, y no por los nuestros.
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Los manipuladores se dan cuenta de que necesitan apelar al interés propio
de la gente cuando les estan reclutando para sus juegos engafiosos, de
manera que usan este conocimiento para hacer como si fuera la idea de la
otra persona en vez de la suya propia. Asi es como un manipulador puede
esconder el hecho de que han orquestado todo porque hacen como si la otra
persona hubiese llegado a esa conclusion por si misma. Este tipo de
manipulacién es especialmente dificil de reconocer y superar, ya que la
gente no quiere admitir que ha sido manipulada o que tomaron una decision
personal para apoyar a alguien en una agenda turbia. Por esa razon, la
mayoria de la gente que es manipulada ni si quiera se dara cuenta, y si creen
que han sido manipulados, intentaran justificar su situacion o esconderla
para evitar que les pillen. Admitir que han sido manipulados y que sus
acciones han contribuido a algo malo seria doloroso, asi que, en muchos
casos, el individuo manipulado escondera la manipulacion tan bien que ni
ellos la podran ver. Esto no significa que no estan al tanto de ello, sino que
han encontrado una forma de justificarla mentalmente o afrontarla para
evitar sentir el inmenso dolor o vergilienza que deriva de admitirla.

La gente en el poder sabe que apelar al interés propio le permite a esa
persona sentir que han tomado la decision por si mismos y, asi, deriva el
desarrollo del razonamiento personal. En otras palabras, con las tacticas de
manipulacién adecuadas, cualquier persona puede formular una razon por la
que harian algo, aunque ese algo sea aparentemente algo poco caracteristico
de quienes son. L.os manipuladores o gente que se involucra en cosas como
el poder maquiavélico se aprovecharan de esta informacion y animaran a la
gente a elaborar sus propias razones de por qué razon se estan involucrando
en dicho comportamiento.

Un lider maquiavélico o un manipulador apelara a sus intereses personales
intentando, primero, conseguir entender qué valora usted y qué le importa
en su vida. Normalmente, la mayoria de la gente tiene valores basicos
bastante estandares: familia, felicidad, libertad econémica y salud. Sin
embargo, cada persona tendra su propio conjunto unico de valores. Un
manipulador identificara de forma experta estos valores escuchandole
hablar y prestando atencion a lo que mas habla, especialmente cuando
empieza a exhibir muestras de pasién o profundo interés. Entonces, usaran
esos valores para manipularle para que formule sus propias razones
referentes a por qué deberia comportarse de la forma en la que quieren que
se comporte usted.

Por ejemplo, su jefe quiere que empiece a contribuir mas en el trabajo, pero
no esta en la posicion economica de ofrecerle mas dinero. A lo mejor usted
ha rechazado esta posicion mas avanzada porque no esta interesado en
trabajar mas si no supone un aumento de sueldo. Si su jefe fuese un lider
maquiavélico y supiese que usted valora aflojar el ritmo y vigilar su salud,
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probablemente diria algo como: “Qué pena. Me imagino que a su edad
podria beneficiarse de hacer menos trabajo fisico y pasar mas tiempo
relajandose en una oficina nueva”. Esto puede provocar que piense que
debe aceptar ese puesto debido a los beneficios de poder estar mas tiempo
sentado y descansar los pies. En realidad, acabaria trabajando mas, aunque
fuese menos fisico y puede acabar suponiendo un incremento en sus niveles
de estrés. Sin embargo, la forma en que su jefe lo plantea le lleva a pensar
que tiene razones personales por las que considerar la oferta, llevandole a
que probablemente cambie su respuesta por un “si” en vez de quedarse con
su “no” original.

La mejor forma de evitar que alguien le manipule a través de su propio
sentido de la razon es asegurarse de que desarrolla una conciencia sobre si
mismo y de que tiene un profundo entendimiento de lo que de verdad le
importa y por qué. Cada vez que alguien le plantee opciones o una decision,
tenga siempre en cuenta sus valores y considere sinceramente lo que le
importa a usted y qué opcion verdaderamente satisface sus necesidades.
Siempre tenga en mente sus objetivos a largo plazo. La mayoria de los
manipuladores intentaran manipularle asumiendo que usted solo
considerara el beneficio inmediato y que no considerara las consecuencias a
largo plazo que se pueda encontrar si no consigue esos beneficios. Al
prestar atencion a lo que puede ganar (o perder) en el futuro, se otorga la
oportunidad de considerar genuinamente todos los pros y contras de cada
decision que tome y escoja basado en lo que satisface sus necesidades en
vez de lo que satisface las necesidades de otra persona.

También puede protegerse teniendo en cuenta lo que dice otra persona y
considerar sinceramente la naturaleza de por qué lo esta diciendo. Por
ejemplo, con la situacion anterior, su jefe no estaba preocupado por su
salud, queria que aceptase su oferta y estaba intentando manipularle para
que la aceptara. La naturaleza de su opinion no era sincera ni considerada
respecto a sus necesidades, sino que estaba basada en las necesidades de su
jefe y estaban encaminadas a moldear su opinién. Cada vez que
experimente que pasa algo como esto, piense de forma critica sobre la
situacion y realice tareas de detective sobre la misma oferta. Lo mas
probable es que su decision no sea realmente buena para usted, sino que, en
cambio, haya sido ofrecida por la otra persona esperando conseguir algo de
usted, sin importar si usted quiere, o no, ofrecer eso en primer lugar.

La gente rara vez cambia de parecer, aunque les demuestren

que estan equivocados
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Otra forma en la que los manipuladores usaran su razonamiento en su
beneficio es conseguir que se apunte a sus planes sabiendo que es poco
probable que usted se eche atras una vez ya se haya comprometido. Hacer
que alguien cambie de parecer es mucho mas dificil que conseguir que
tomen una decision inicial, ya que la mayoria de la gente se mantiene fiel a
su juicio inicial sobre algo, aunque se presente informacion alternativa o
negativa mas tarde. Este se debe a que defender la postura de sus creencias
originales le mantiene unido con el grupo con el que se identifica ahora. Por
ejemplo, si es republicano, pero se da cuenta de que los democratas
representan mejor sus creencias, puede que siga apoyando a los
republicanos, aunque sepa que no representan sus mejores intereses, pero
no quiere perder su grupo. La psicologia ha demostrado que mantenerse
conectado con su grupo escogido en realidad estimula las vias de
recompensa en su cerebro. De igual manera, intentar salirse de su grupo
seleccionado, aunque desee unirse a un nuevo grupo, puede desencadenar
las mismas respuestas que producen los sintomas del sindrome de
abstinencia. Esto significa que su cerebro esta literalmente configurado para
que sea fiel a su decisién original, aunque ya no piense de la forma en la
que lo hacia antes. Cambiar de parecer y escoger un nuevo camino, grupo o
etiqueta con la que identificarse, al final requiere que esté dispuesto a sufrir
esos sintomas dolorosos para que pueda ajustar su perspectiva y escoger
una nueva opcion.

Para la mayoria de la gente, en vez de intentar soportar las penurias de
cambiar de opinion, se sumergen en lo que se conoce como disonancia
cognitiva. La disonancia cognitiva ocurre cuando sus creencias son
contradictorias; creando, por tanto, una disonancia entre ellas. Por ejemplo,
si usted cree que todo los ricos son malos, pero a la vez cree que tiene que
ser rico para tener una buena vida, experimentara disonancia. Su cerebro,
como es natural, intentara eliminar la disonancia porque esta crea caos y
malestar en sus pensamientos. Usted, o seguira siendo pobre y vivira una
mala vida o conseguira ser rico y convertirse en una mala persona. Ninguna
de las dos opciones es apetecible, de manera que su cerebro intenta
superarlo. Su cerebro aguanta creando cambios lo mas pequefios posibles
para mantener su sistema de creencias y dejarlo lo mas cerca posible de lo
normal. Por esta razon, es poco probable que su opinidn sobre sus dos
creencias basicas cambie. Probablemente continte pensando que ser rico
significa ser una mala persona y que ser pobre significa que esta viviendo
una mala vida. En vez de cambiar por completo sus creencias esenciales, es
mas probable que desarrolle un nuevo valor, como uno que diga que ser una
mala persona no es necesariamente algo tan malo, o que vivir una mala vida
no suena tan mal como parece. Estas nuevas creencias estan disefiadas para
compensar la disonancia mientras que le permiten seguir cumpliendo con
sus ideas originales. A través de este comportamiento subconsciente, usted
puede evitar tener que cambiar completamente sus creencias y opiniones
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para que pueda seguir pensando de la misma forma que siempre lo ha hecho
mientras que crea la oportunidad de sentirse bien sobre usted mismo y sus
decisiones.

La gente manipuladora sabe que una vez ha tomado una decision, es poco
probable que cambie de idea. En cambio, es probable que cree nuevas
creencias u opiniones para apoyar su posicion actual. Esto es muy parecido
a lo que pasa cuando escoge con las emociones y apoya con la lo6gica; usted
tomara una decision y después, subconscientemente, buscara lidiar con su
decision fabricando hechos que la respalden y asi le permitan sentirse bien
con sus creencias. Esto significa que si un manipulador consigue que diga si
o le apoye para algo, aunque después descubra que es una mala persona o
que sus motivaciones eran pobres, es poco probable que les de la espalda.
El proceso de cambiar de opinion requiere que admita que su idea inicial
era errénea y que, por un periodo de tiempo, estaba apoyando algo que era
infructuoso o que incluso podia haber ido en contra de sus valores
esenciales. Hacer esto puede ser emocionalmente doloroso y puede venir
acompanado de sentimientos como la vergiienza, deshonra, culpa y miedo.
La mayoria de la gente quiere evitar estos sentimientos, de manera que
simplemente contindan con su opinion inicial y, en realidad, nunca cambian
de parecer.

Una persona manipuladora primero usara la informacion en su beneficio
presentandole informacion seleccionada para convencerle de lo que necesite
que haga por ella. Normalmente, no le dira nada negativo sobre la situacion
hasta después de que haya acordado apoyarla o respaldarla en su decision.
Incluso entonces, una verdadera persona maquiavélica solo le presentara la
minima cantidad de informacién negativa. Es mas probable que sea
apufialado por la espalda con las partes negativas mas tarde antes de que
realmente un maquiavélico se las cuente, a no ser que sea un pedazo de
informacion necesaria.

Sabiendo que los manipuladores y la gente que usa el poder maquiavélico
usan su logica y su razonamiento de esta forma, significa que puede
protegerse permitiéndose cambiar de opinion. Si se da cuenta de que ha
estado apoyando a alguien y descubre mas tarde que estan errados o son
malos, no contintie apoyandoles porque le asusta admitir que lo sabe. En
cambio, permitase estar dispuesto a admitir su error e informarse sobre
como hacerlo mejor de ahora en adelante. Ser abierto y honesto con usted
mismo y reservarse el derecho a cambiar de parecer significa que si se
encuentra en la situacion de darse cuenta de que esta apoyando a un
manipulador o a un maquiavélico, usted puede parar y alinearse con alguien
o algo que realmente apoya sus valores.

Otra forma de evitar que este tipo de manipulacion surta efecto en usted es
reconocer cualquier momento en el que usted produce nuevas creencias u
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opiniones que usa para respaldar sus valores esenciales actuales. Si piensa
que esta trabajando demasiado duro para respaldar sus actuales creencias
por tener que compensarlas y justificarlas constantemente, puede que sea
porque en este momento no le funcionan de la forma en la que deberian.
Reflexionar seriamente sobre sus creencias y como pueden estar
representando de forma equivocada su honesta opinion, es la mejor forma
de asegurarse de que no esta aferrandose a creencias que no le representan
de forma precisa. Una vez haya abordado estos valores desviados, usted
puede empezar a cambiar su perspectiva al nivel de sus creencias originales;
permitiendo, por tanto, que se mantenga en control de su punto de vista para
prevenir que siga ciega y lealmente a los manipuladores por caminos no
deseados.

La gente toma decisiones segun sus emociones y las justifica
con hechos

A la gente le mueven sus emociones, no los hechos. Aunque la informacion
objetiva es importante para mucha gente, la mayoria primero tomara una
decision basada en sus emociones y posteriormente buscara la informacion
veridica necesaria para justificar su decision. Mucha gente usa esta
informacion en su beneficio a la hora de influir el comportamiento de otras
personas, especialmente en el mundo corporativo. No es poco comun que
agentes de ventas y lideres corporativos le digan exactamente lo que quiere
oir primero, interesando a sus emociones y animandole a sentirse bien
tomando una decisién. Entonces, seguiran con hechos que refuercen esas
emociones para que realmente esté involucrado con esa decisién y sienta
que es lo correcto para usted. En la mayoria de los casos, la gente hara poco
a la hora de usar informacion veridica, a no ser que esos hechos apoyen
directamente su toma de decisiones emocional. Saben que si consiguen que
esté de acuerdo emocionalmente con lo que quieren o necesitan de usted,
entonces usted producira por si mismo los hechos para justificar su
eleccion.

No todos usaran la toma de decisiones emocional en su contra, pero la
realidad es que esta es una de las habilidades mas conocidas y ensefiadas en
industrias como las ventas y el marketing. Por esa razon, es importante que
entienda como es vulnerable desde esta perspectiva y qué puede hacer para
evitar ser embaucado por alguien que puede estar intentando usar esta
vulnerabilidad para aprovecharse de usted.

El comportamiento de decidir con emocion y justificarlo con hechos es en
realidad un ciclo psicolégico fascinante que funciona de una forma
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increible. Es especialmente comtn en ventas, aunque puede pasar en
practicamente cualquier decision que necesite tomar en su vida, como
escoger con quién casarse 0 qué amigos quiere conservar en su vida. El
ciclo primero se inicia cuando experimenta una fuerza subconsciente o
intuitiva para decidirse por una cierta direccion sobre algo, como cuando va
a una tienda y siente el impulso de comprar un determinado par de zapatos
que le gustan. Entonces, una vez este impulso intuitivo emerge, su mente
consciente inmediatamente empezara a buscar razones racionales por las
que deberia comprar esos zapatos. Una vez haya descubierto algunas
razones racionales que puede defender, el circulo se completara: esas
razones se usan para justificar su sefial emocional, de manera que sigue
adelante y completa la compra.

La razon por la que este ciclo puede ser tan peligroso es que la mayoria de
la gente no es consciente de ello o no lo admite. De hecho, mucha gente,
empresas o especialistas de marketing que estan intentando que tome una
decision apelaran a su mente racional en vez de a su mente emocional,
intentando que usted justifique su decision de forma racional. Como
resultado, es bastante sencillo sentir que esta en control, ya que,
mentalmente, usted esta tomando la mayoria de sus decisiones desde su
mente racional, permitiéndole darse cuenta de cosas como “no, no quiero
gastarme ese dinero” o “no, realmente no necesito eso” o “no, en realidad
no estoy interesado en hacer eso”. Tan pronto como dejan de apelar a su
mente racional, sin embargo, pasa a ser mucho mas dificil para usted
mantenerse en control. La gente manipuladora lo sabe.

A diferencia de aquellos que intentan apelar a su mente racional, los
manipuladores intentaran apelar a su mente emocional. Saben como
estimular emociones especificas, o suefios de emociones especificas, dentro
de su mente, para que empiece a experimentar esa fuerza intuitiva a decir si
o aceptar lo que le han ofrecido. Asi es cémo muchos politicos, vendedores
y manipuladores expertos han atraido a grupos de gente tan grandes y
aumentado el numero de seguidores leales. Lo hacen apelando a las
emociones de su publico objetivo y ofreciendo cosas que le hacen sentirse
bien a su publico. Después, justifican sus decisiones con hechos para ayudar
a su publico a sentir que la decision que han tomado tiene sentido. En
muchos casos, esos hechos ni siquiera estan completos y, a veces, ni son
completamente relevantes respecto al tema tratado. Sin embargo, debido a
que ya han conseguido que sus seguidores estén de acuerdo a un nivel
emocional, pueden mantener el acuerdo y apoyar a su publico para que se
sientan bien sobre ello con pequeiias cantidades de hechos para mantener
sus mentes racionales en paz.

Este tipo de manipulacién es especialmente comun en relaciones
personales, como aquellas entre amantes, amigos o familiares. En estas
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relaciones, usted tiende a sentir una conexion emocional con la otra persona
que le deja continuamente buscando razones l6gicas para justificar su deseo
de permanecer en la relacion, aunque sea toxica para usted. Esta es la razon
por la que mucha gente se siente atrapada en relaciones toxicas o
peligrosamente abusivas, ya que sus emociones juegan a favor de la persona
toxica o abusiva y su légica continuamente busca sostener su decisién de
quedarse. La gente abusiva sabe esto y a menudo lo usa como método para
manipular a la gente para que se quede en relaciones con ellos, incluso
aundue la otra persona sea consciente de ello. Este es el motivo por el que,
incluso la gente que no se considera particularmente vulnerable a relaciones
abusivas, pueden ser atadas y victimizadas por el abuso: porque nadie es
completamente inmune a esta forma de manipulacién.

La mejor forma en la que puede protegerse contra ser arrastrado a tacticas
manipulativas a través de sus emociones es tomandose las cosas con mas
calma y pensar criticamente sobre todo en lo que se esta involucrando
cuando su interés inicial estaba basado en emociones. Siempre que se sienta
emocionalmente sobrecargado como para tomar una decision,
especialmente si esa decision parece demasiado buena para ser cierta, pare
y permitase un momento para pensar racionalmente y buscar hechos
objetivos relacionados con la decisién que esta esperando tomar. Considere
sinceramente si va a ser una buena decision para usted o no, y después tome
la decision basada en su pensamiento racional, incluso aunque parezca
dificil o incomoda. Si siente que sinceramente no puede hacerlo, primero
busque hechos honestos y después compruebe esos hechos determinando
como se sentiran sus emociones a largo plazo. Por ejemplo, si tiene miedo
de terminar una relacion toxica porque esta asustado de estar solo y de que
nunca mas volvera a ser feliz. Siendo realistas, esto no es verdad, y esto es
solo su mente emocional intentando controlar su légica. Reconociendo que
realmente puede rodearse de gente positiva y sentir una sensacion de
felicidad mucho mayor después de terminar una relacion toxica (ya que
tendra mas energia para contribuir a otras relaciones en su vida), esto se
convierte en una decision mucho mas facil. Siempre busque tomar sus
decisiones de la forma mas objetiva posible y esté dispuesto a tener en
cuenta alternativas y el futuro a largo plazo si le esta costando tomar una
decision que realmente va a ayudarle a sentirse lo mejor posible.

La gente quiere pensar que pueden controlar sus vidas

Como humano, usted nunca quiere sentirse como que no tiene control sobre
su vida o las decisiones que toma. Por esta razon, usted intentara evitar
tomar decisiones respecto a cosas sobre las que piensa que no tiene una
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opcion real. Puede que se haya dado cuenta de que cada vez que pasa
tiempo con otro humano que es particularmente controlador, siente que no
era grato pasar tiempo con esa persona y puede que incluso haya terminado
la relacion. Esto se debe a que pasar tiempo con esta persona le arrebato su
sensacion de control y la experiencia en general era incomoda.

Mantenerse en control sienta bien, ya que se siente como libertad, y la
libertad es algo que los humanos anhelamos. No nos gusta que nos
restrinjan por los sentimientos de presién o sentir que ya no podemos tomar
nuestras propias decisiones. Estos tipos de sentimientos pueden provocar
miedo y malestar. Esta es la razon por la que el mundo occidental entero
esta construido sobre el concepto de libertad. Siendo realistas, no somos
libres, pero pensamos que lo somos porque tenemos el poder de tomar
muchas de nuestras propias decisiones vitales, como dénde vamos a
trabajar, donde vamos a vivir y con quién nos casaremos.

Si fuésemos realmente libres, seriamos capaces de hacer cualquier cosa sin
experimentar ninguna repercusion negativa por nuestras decisiones.
Naturalmente, esto tendria consecuencias muy serias. En una sociedad
verdaderamente libre, alguien podria cometer un crimen serio y nunca ser
juzgado por sus acciones, ya que tenia la libertad de comportarse de esa
manera. Por tanto, los paises con una democracia producen una sensacion
de libertad operando una estructura que nos da opciones. Al tener una
sociedad forjada en opciones, sentimos como si estuviéramos
experimentando libertad, pero lo que realmente estamos viviendo es la
oportunidad de escoger entre una serie de opciones controladas. En otras
palabras, nuestra vida esta construida por preguntas tipo test donde las
respuestas son limitadas, pero igualmente nos ofrecen opciones.

Idealmente, una sociedad forjada de esta forma todavia deberia poseer una
cantidad de libertad bastante saludable porque la gente todavia puede tomar
abundantes decisiones sobre sus vidas. Desgraciadamente, construir una
sociedad de esta forma también puede conllevar muchas dificultades
cuando solo un nimero selecto reducido esta a cargo de las decisiones que
podemos tomar. Estas limitaciones y dificultades tampoco estan restringidas
a sociedades y gobiernos. De hecho, las decisiones controladas se usan de
formas muy diferentes en la sociedad. Por ejemplo, cada vez que se pasea
por una tienda y va a comprar algo, usted se enfrenta a decisiones
controladas basadas en el nimero de productos disponibles para usted y,
aunque estos articulos varian, esta variacion es restringida. Por ejemplo,
puede haber un nimero de colores reducido o un niimero de variaciones
limitadas creadas para cada estilo de ropa que estan disponibles para que
usted compre. En esta circunstancia, parece que usted tiene opciones, pero,
en realidad, estas opciones estan controladas o limitadas. Hay solo un
numero determinado de opciones entre las que escoger.
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Esto puede parecer un tanto manipulador o restrictivo, pero, en muchos
casos, este tipo de practica de control de decision no pretende ser
manipulador. En la mayoria de las circunstancias, el nimero limitado de
opciones esta basado en el hecho de que simplemente seria demasiado
dificil ofrecer absolutamente todas las opciones. Por ejemplo, una tinica
tienda de ropa simplemente no puede ofrecer cada uno de los estilos de ropa
en todos los colores existentes. Esto seria caro e insostenible, asi que es
algo que las empresas de ropa no ofrecen. Lo mismo pasa con la politica:
intentar ofrecer cada opcién posible seria casi imposible. Asimismo, ofrecer
demasiadas opciones deja a la gente con dificultades para tomar decisiones,
ya que hay simplemente demasiadas cosas a tener en cuenta, de manera que
terminan abrumando. En la situacion en la que quiere que la gente compre
algo o vote por algo, tener demasiadas opciones impide la habilidad de su
publico para tomar una decisién, dejandole con dificultad para conseguir
ventas o llegar a una conclusion solida. Por esa razon, las decisiones
controladas son en realidad una soluciéon productiva y puede ser
extremadamente 1til en la mayoria de las circunstancias.

Igualmente, hay muchas ocasiones donde la gente puede usar el proceso de
decision controlado como forma para manipular a otra gente para que
tomen la decision basada en las preferencias del manipulador. Hay un dicho
que dice: “si consigue que el pajaro se meta por si mismo en la jaula, su
canto sera mucho mas bello”. En otras palabras, si un manipulador consigue
que usted decida hacer algo por su cuenta, no solo usted acabara
haciéndolo, sino que ademas lo hara bien porque cree que fue su eleccion el
llegar hasta ahi. Sabiendo esto, los manipuladores combinaran las
decisiones controladas con otras tacticas, como jugar con sus emociones,
para conseguir que decidan a su favor. Mediante este tipo de
comportamiento, pueden decir sinceramente que usted esta haciendo
unicamente lo que acordo hacer y que usted tomo tal decision porque era la
decision adecuada para usted. Es dificil ir contra esta 16gica, ya que
raramente existe una forma de probar que usted fue manipulado para creer
que esa decision fue su decision cuando en realidad nunca habria llegado a
esa conclusion por su cuenta. Puede desembocar en sentimientos de baja
autoestima si se encuentra preguntandose por qué y como acabo presa de
esta manipulacion. Mucha gente que ha sido manipulada de esta forma se
suele preguntar cosas como “;por qué nunca puedo tomar una decision
decente?” o “spor qué soy tan estiipido?” porque el manipulador le lleva a
creer que no hubo ningtn tipo de manipulacion, aunque la hubiese. Si esto
pasa lo suficientemente a menudo, su autoestima y su valoracion de si
mismo disminuyen y se hace incluso mas facil para ellos manipularle,
porque ya no confia en usted mismo o en su capacidad para tomar
decisiones.
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En muchos casos, no hay mucho que pueda hacer para evitar las
repercusiones de las practicas manipulativas de control de decisiones. Por
ejemplo, no puede obligar a una tienda a ofrecer mas productos o forzar a
un gobierno a comportarse de una forma especifica que es mas considerada
con la gente a la que se supone que debe cuidar. Aunque estos cambios
pueden producirse, a menudo llevan tiempo y persistencia. Para que
ocurran, un numero de personas tendran que unirse al carro de estos mismo
objetivos y trabajar juntos para presionar a empresas o gobiernos para que
cambien las opciones disponibles para que estas sean favorables. Esto
puede ayudar a minimizar la cantidad de manipulacion negativa que tiene
lugar y optimizar el sistema de toma de decisiones controlada para
funcionar en favor de la gente que se supone debe servir. Atn asi, incluso
con un gran numero de gente de acuerdo, puede llevar tiempo y presion
constante para conseguir que estos cambios ocurran.

La mejor forma de evitar ser sometido a este tipo de comportamientos
manipuladores es reconocerlos cuando estan ocurriendo y educarse sobre
las opciones disponibles para usted y qué derechos tiene en su posicion. Si
esta siendo expuesto a decisiones controladas manipuladoras por alguien o
algo que pueda evitar, eludir a esa persona o lugar puede ser su mejor
opcion para evitar ser manipulado. Sin embargo, si esta siendo forzado a
tomar una decision, tome una decisién que vaya a funcionar en su mejor
interés y después, si realmente significa algo importante para usted, aprenda
sobre como puede contribuir a hacer un sistema mejor para que sus
opciones sean mas razonables en el futuro.

También deberia tener cuidado de cualquiera que esté intentando
presionarle para tomar decisiones dandole opciones limitadas,
especialmente cuando estas opciones limitadas no parecen favorables, y la
decision se esta practicando con presion. Por ejemplo, imagine que alguien
esta intentando venderle algo y le presentan solo dos opciones. Segun le
presentan estas dos opciones, empezaran a aplicar una presion importante y
empezaran a bombardearle con razones por las que una opcion es mejor que
la otra. Es probable que este tipo de caso incluya manipulacion, ya que esta
persona esta intentando presionarle para que sienta que sus tinicas opciones
son comprar una o la otra. Al bombardearle con informacion y aplicar
presion, estan intentando animarle a olvidar que decir no también es una
opcion. A través de esta tactica, pueden conseguir que compre algo de ellos,
aunque no lo necesitase ni lo quisiese en un principio. Este tipo de
comportamiento es manipulador y puede desembocar en que tome
decisiones indeseables porque usted piensa que no tiene ningun control
sobre la situacion. Para evitar este tipo de experiencias, lo mejor que puede
hacer por usted es recordar que no siempre es una opcion y empoderarse
para decir no cuando las opciones que se le presentan no son razonables. De
esta forma, puede evitar tomar decisiones no deseadas cuando esta
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estresado porque recordara como retomar el control y tomar decisiones
racionales que realmente encajan con sus necesidades o deseos.

La gente quiere formar parte de algo mas grande que ellos

A los humanos les motiva su necesidad de ser parte de una comunidad.
Nuestro anhelo de amor, aceptacién, y compafia nos mantiene
constantemente buscando algo de lo que formar parte. La mayoria de
nosotros no nos sentimos completos a no ser que seamos parte de algo mas
grande que nosotros mismos, a menudo en linea con un grupo mas grande
de gente. Esta es la razon por la que mucha gente apoya cosas como las
religiones y culturas, porque estas son oportunidades de ser parte de algo
mas grande. Juntos, la comunidad se une para ser parte de algo importante,
a menudo involucrando tradiciones como una forma de mantenerse
trabajando hacia algo que tiene un proposito. Basado en esta necesidad o
ley de comportamiento particular, la gente se siente atraida hacia varios
grupos que son mas grandes que ellos mismos y que estan en linea con sus
creencias y valores esenciales.

El tipo de poder que originalmente tiene la intencion de manipular a la
gente basado en esta naturaleza humana son los charlatanes. En un
principio, los charlatanes se centraban en crear pequeiios grupos en torno a
ellos mismos y después les vendian cosas como elixires magicos que
prometian que concedian bendiciones como inmortalidad y salud superior.
Un dia, se tropezaron accidentalmente con esta ley de la naturaleza humana
cuando vieron que los grupos a su alrededor se hacian mas y mas grandes.
Tal y como descubrieron, cuanto mas grande se hace el grupo, mas
poderosos son capaces de ser. De hecho, se vuelven tan poderosos que
incluso cuando la gente se da cuenta de que sus elixires a menudo son
falsos, sus otros seguidores leales les defienden y protegen frente a los
descreidos. Cualquier deficiencia en sus ideas sera escondida por la masa de
seguidores y la devocion que sus fans tienen por ellos y sus habilidades.

Durante muchas décadas, los charlatanes aprendieron a refinar y proteger el
arte de formar grandes multitudes y lo harian de nuevo, una y otra vez,
moldeando sus muchedumbres en leales seguidores y convirtiéndoles en
una secta. Una vez las mentes de sus seguidores han sido moldeadas, el
charlatan es capaz de mantener su poder y control y puede garantizar que
podria llevar una vida préspera y abundante que sera protegida por sus
seguidores.
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Como puede ver a traveés del charlatanismo, usar esta ley humana basica en
la forma de manipulacién puede resultar rapidamente en cantidades masivas
de gente barrida y arrastrada por la corriente antes de que incluso sepan lo
que les esta pasando. En la mayoria de los casos, esta gente bien
intencionada no tiene ningin deseo de formar parte de una secta, pero en
cambio, estan siguiendo simplemente su necesidad subconsciente de ser
parte de algo mas grande que ellos mismos. Acaban en sectas cuando no
pueden entender las tacticas del charlatan o del lider de la secta y, a
menudo, no tienen ni idea de que estan dentro de una secta en primer lugar.
Esto es porque han sido manipulados con éxito por el lider para creer que
estan haciendo algo por el bien comun de la sociedad y creen que nadie que
esté haciendo lo mismo puede ser peligroso, malvado o simplemente estar
equivocado.

Para evitar ser victima de esta peligrosa forma de manipulacién, usted debe
entender como funciona el charlatanismo y cémo estos individuos pueden
usar la manipulacién para liderar a gente para formar una secta en torno a
ellos. Es importante que se dé cuenta de que las sectas no siempre se
parecen a la imagen que tenemos de lo que puede ser una secta. No siempre
se trata de pagar dinero para unirse al grupo y seguir ciegamente al lider
mientras que una persona claramente se aprovecha de la ignorancia de los
demas. Las sectas son de todas las formas y tamafios y no siempre siguen la
misma estructura obvia que las sectas tradicionales. Por ejemplo, a muchas
personas y marcas famosas podrian considerarse como lideres de sectas
porque amasan cantidades masivas de seguidores que creen profundamente
en ellos y su proposito y que les defenderan pase lo que pase. Incluso
cuando esa persona o marca hace algo malo o equivocado, sus seguidores
encontraran una forma de justificarlo y esconderlo para que no arriesguen
perder su conexion con la comunidad de la que estan rodeados.

La mejor forma de entender cémo funcionan los charlatanes y las sectas es
entender cémo se construyen. Esto no es para que usted vaya ahora a
desarrollar su propia secta, sino para que pueda entender la metodologia
detras de estas y evitar ser arrastrado a una y crear inmunidad a las tacticas
de manipulacion que utilizan. Al tener un profundo entendimiento de los
cinco pasos utilizados para construir una secta, usted puede informarse
sobre cOmo son estos pasos y evitar ser embaucado por ellos.

El primer paso para construir una secta es atraer la atencion y aumentar el
interés de la gente que pueda estar dispuesta a unirse a una secta. La
mayoria de la gente hara esto, no a través de acciones transparentes, sino a
traves de palabras engafiosas que no explican completamente todo lo que
deberia saber. Normalmente, intentaran mantener la cantidad de
informacion que se ofrece bastante reducida y lo que digan sera bastante
vago para que parezca que son brillantes, pero, en realidad, no estan
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compartiendo nada revolucionario o diferente. En cambio, simplemente
estan usando la manipulacién para inspirar su interés y que tenga curiosidad
sobre lo que estan haciendo y por qué parece que les esta funcionando tan
bien. A menudo, lo que si comparten estara mas centrado en los resultados
y, especialmente, los sentimientos y visiones de una fantasia colorida que
saben que otra gente quiere experimentar. Saben que a medida que se va
involucrando emocionalmente, usted vera lo que quiere ver y, como ahora
sabe, usted sacara conclusiones logicas por si mismo para cimentar su
apoyo y mantener su interés. L.a mejor forma de evitar ser manipulado por
este tipo de acciones es preguntar por detalles muy especificos y ver como
responde el embaucador. Si estan intentando manipularle, les costara sacar
una respuesta significativa o directa a sus preguntas, demostrando que usted
esta, en efecto, siendo engafiado por ellos y sus formas insustanciales.
Siempre asegurese de que cuestiona todo y sea muy critico sobre la claridad
de las respuestas que le ofrecen. Si hay algo que no cuadra para usted, no
intente buscarle sentido. En vez de eso, pase pagina y dese cuenta de que
probablemente no hay ningun sentido 16gico para eso, ya que toda la oferta
esta basada en la manipulacion.

Una vez un charlatan le ha atraido con interés basado en informacion vaga,
siempre usaran el proceso de venderle a través de descripciones visuales y
sensuales en vez de intelectuales. Esto es porque un embaucador no quiere
que usted se aburra o empiece a pensar de forma critica. Usted se dara
cuenta de que hay muchos defectos en su oferta. Por esa razon, si descubre
que una persona esta constantemente compartiendo con usted imagenes de
ensuefio y fantasias elegantemente formuladas, pero nunca se adentra en el
porqué y el como del asunto, tenga cuidado. .o mas probable es que el
razonamiento es muy grafico y los beneficios que puede obtener son
minusculos, si es que hay alguno.

Otra tactica que algunos charlatanes intentaran usar para producir sus
resultados deseados es tomar prestadas formas de religiones organizadas y
otros grupos organizados para enmascarar su poder real. Por ejemplo, en
algunos cultos religiosos, el lider no se referira a si mismo como un
dictador, aunque esté liderando al grupo con un estilo de liderazgo
dictatorial. En cambio, se refiere a é] mismo como un cura, guri o chaman
o cualquier otra palabra que pueda usar para esconder lo que realmente esta
intentando hacer. Es importante que usted entienda que no todo el mundo
que se identifica con estas etiquetas esta realmente intentando manipularle:
muchos que reclaman que se identifican con estas etiquetas verdaderamente
lo hacen. Sin embargo, si encuentra a alguien usando este tipo de etiquetas
mientras que también se identifican con otras cualidades de charlatan, tenga
cuidado. Lo mas probable es que estén intentando manipularle.
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El cuarto paso, a la hora de crear una secta como un embaucador, es
enmascarar su verdadera fuente de ingresos y hacer como si usted fuese
muy rico por cuestiones de suerte o azar y no porque saca el dinero
directamente de sus seguidores. Si ve que alguien se esta rodeando de lujo y
alardeando de su riqueza sin explicar nunca claramente de donde sale o que
la obtiene de una fuente poco solida, como la venta de productos de baja
calidad de los que nunca ha oido hablar, tenga cuidado. Lo mas probable es
que el dinero venga de estafar a gente y tomando dinero directamente de sus
seguidores y que realmente no tiene nada que ver con su estructura
propuesta. Si no puede mostrar claramente de donde viene su riqueza y
como se produce, probablemente esté intentando usar métodos ostentosos
del charlatanismo para encubrir el hecho de que su riqueza viene de sus
seguidores.

Por ultimo, el embaucador siempre intentara crear un sistema de nosotros
contra ellos dentro de sus grupos que parecera dejar siempre a su grupo en
desacuerdo con el resto del mundo. Si un charlatan manipulador le esta
embaucando, lo sabra porque siempre intentaran distorsionar
subliminalmente la dinamica de sus seguidores para animarlos a dividir a su
culto respecto al resto del mundo. Con esta dinamica, el charlatan sabe que
sera protegido fielmente por el hecho de que un humano nunca cambiara su
mentalidad porque no quiere perder a su grupo. Por tanto, protegeran
apasionadamente al embaucador para proteger su posicién y mantenerse
estrechamente vinculado con el grupo con el que se han ido identificando
poco a poco, aunque no tenga ninguna légica o sentido racional para nadie,
ni siquiera para ellos.

La gente quiere saber por qué deberian hacer algo en vez de
como

En nuestra sociedad, la palabra “porque” es una palabra muy poderosa que
anima a casi todo el mundo a hacer casi cualquier cosa. Esto es porque la
palabra “porque” responde a la pregunta que todo el mundo se hace: “por
ué”. La gente esta profundamente motivada por entender las razones por
las que deberian hacer algo, y no por como se hace. A la mayoria de los
humanos no les importara como se les pide que hagan algo mientras que
entiendan las razones por las que se les pide, aunque la razén no sea
necesariamente significativa o determinante. Los psicélogos teorizan que
esto viene de nuestra infancia y del condicionamiento que recibimos de
nuestros padres cuando usan afirmaciones como “porque lo digo yo”. Por
ejemplo, si su progenitor le pidiese que hiciese sus deberes antes de jugar
en la calle y usted le dijese “;por qué?”, probablemente le contestase con
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algo como “porque lo digo yo” o “porque te he dicho que lo hagas”. La
teoria es que nos acostumbramos tanto a que “porque” significase que no
hay otra solucion que ya no le prestamos mucha atencioén a lo que sigue a la
palabra “porque”.

Nos han condicionado para darnos cuenta de que “porque” significa que es
importante y que probablemente no tenemos otra opcion. Esto no es porque
verdaderamente no haya otra opcion, sino simplemente porque hemos sido
condicionados a creer que no hay una, o que no merece la pena considerar
la otra opcion, ya que puede conllevar consecuencias indeseadas. Segtn
todo esto, la mayoria de la gente no prestara realmente atencion a lo que se
dice después de la palabra “porque”, ya que han sido condicionados a creer
que no es necesario. La palabra en si supone que es importante y que
necesita hacerse. Esto fue probado por un psicélogo que queria probar si la
teoria funcionaba. Lo hizo mandando a una persona a una oficina donde
habia una fila de gente esperando a usar la fotocopiadora. El primer dia, la
persona enviada pregunto6 a la gente formando la fila, “spuedo usar la
fotocopiadora? Tengo que hacer fotocopias”. Ese dia el 60% de la gente
esperando en la fila dijo que si, aunque todos estaban esperando para hacer
lo mismo. Al dia siguiente, mandaron a otra persona, que pregunt6 “;puedo
usar la fotocopiadora porque tengo mucha prisa?” y ese dia el 94% de la
gente permitio a la persona ir al principio de la fila, aunque todo el mundo
estaba esperando para hacer lo mismo. El ultimo dia, mandaron a otra
persona que pregunt6 “;puedo usar la fotocopiadora porque necesito hacer
5 fotocopias?” y en ese dia el 93% permitio que la persona se colara en
primer lugar, a pesar del hecho de que el razonamiento era bastante
irrelevante y no tenia mucho sentido.

Lo que el psicologo demostro era que la gente estaba un 30% mas dispuesta
a aceptar algo simplemente porque alguien uso la palabra “porque” para
aportar significado a la peticién, aunque el significado fuese falaz o flojo.
En la mayoria de los casos, esta forma de condicionamiento y conducta
humana no supone mucho en su dia a dia. La mayoria de las cosas que
escucha y con las que esta de acuerdo no van a tener ninguna forma de
impacto negativo en usted. Ademas, es poco probable que incluso la
mayoria de la gente se dé cuenta de este comportamiento, por lo que es muy
poco probable que la gente use la palabra “porque” para intentar
manipularle para que haga algo que no quiere hacer.

La unica vez que la palabra “porque” perdera su impacto en la gente es si el
razonamiento es mas largo. Si la razén es mas larga que una frase corta, es
poco probable que la persona que escucha sea engafada, ya que tiene que
empezar a escuchar de nuevo para oir lo que realmente esta pasando. Por
ejemplo, si alguien dice “este acondicionador de pelo es el mejor porque
tiene sales del Mar Muerto”, probablemente cumpla con lo que le estan
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pidiendo, como comprar el acondicionador. Sin embargo, si le dicen que
“este acondicionador de pelo es el mejor porque tiene sales del Mar Muerto,
que exfolian su cuero cabelludo y afiaden volumen a su pelo para que pueda
combatir el pelo lacio y la caspa”, lo han alargado demasiado. En este
punto, usted ya habra vuelto a prestar atencion y a escuchar activamente de
nuevo, por lo que su mente racional esta atenta y puede formular una
opinion sobre lo que han dicho. Lo mas probable es que la opinion le ayude
a darse cuenta de que pagar $55 por una botella de acondicionador de marca
poco conocida hecha con ingredientes de mala calidad no es ideal y que no
le importan las sales del Mar Muerto en la botella. O, si le importan, puede
que entonces investigue sus beneficios y averigiie si hay disponibles marcas
mejores 0 a precios mas razonables para poder comprarlas. Ambas
circunstancias no benefician al vendedor, por tanto, han fallado a la hora de
conseguir los beneficios manipulativos de usar la palabra “porque”.

Mientras que la mayoria de la gente no es consciente de lo que la palabra
“porque” realmente hace a su mente, sigue habiendo mucha gente que esta
al tanto de este condicionamiento, y lo usaran en su propio beneficio a la
hora de conseguir que la gente esté de acuerdo con lo que estan pidiendo.
De hecho, esta misma técnica se ensefia en practicas como la programacion
neurolingiiistica (PNL) para apoyar a los profesionales a ser capaces de
hablar directamente a la mente subconsciente para producir los resultados
deseados. Mucha gente que educa a otros en estrategias de venta y
marketing también educan para usar la palabra “porque” como forma de
inspirar a la gente a realizar la accion deseada sin darse cuenta de que estan
siendo manipulados en el proceso.

Saber como evitar este tipo de manipulacion no deseada basicamente
requiere que empiece a prestar atencion cada vez que escucha a alguien
decir “porque” para que pueda evitar ser manipulado. Asegurese de que el
momento en el que oye la palabra “porque” empieza a pensar criticamente
sobre las palabras que le siguen y que con sinceridad evalta si realmente
importan o no. Aunque la otra persona no esté entrenada para darse cuenta
de que esto es una forma de manipulacion, o si lo estan llevando a cabo sin
tener la menor idea de lo que estan haciendo, usted necesita prestar mucha
atencion. Si las palabras después de “porque” apoyan una razon falaz o
irrelevante, insista para conseguir mas informacién o intentar obtener una
razon con mas sentido respecto a por qué deberia realmente hacer lo que se
le pide. Si no tienen una, probablemente no haya una y simplemente estén
intentando salirse con la suya mediante la razon en vez del intelecto.

La gente quiere que les traten como si fueran tinicos o
especiales
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A la gente le encanta que les traten como si fueran especiales o tnicos de
alguna manera, ya que les hace sentirse importantes y alimenta su sentido
del ego. A menudo, esto no pretende ser superficial o poco profundo. En
cambio, se sienten verdaderamente bien cuando se les trata como si fueran
importantes. Sentirse importante a menudo coincide con recibir atencién
positiva, que es algo que cada humano, desde bebés a ancianos, anhelan.
Cuando recibe atencion positiva, eleva su autoestima, mejora su confianza
en si mismo y le deja sintiéndose como si fuera capaz de conseguir todo lo
que desea en su vida. Cuando alguien le quiere incondicionalmente, le
muestra una inmensa cantidad de apoyo, o le trata como si sus talentos
fueran algo especialmente unico, le hace sentirse bien. Empieza a
enorgullecerse de lo que hace y puede que incluso haga un poco mas para
que pueda alardear de sus talentos incluso un poco mas y recibir aiin mas
cantidad de atencion positiva o alabanzas de la gente que esta estimulando
estos sentimientos en usted.

Cuando esto se hace de forma saludable, buscar y recibir atencion positiva
de otros y sentirse importante es fantastico. Sin embargo, este tipo de
comportamiento también puede convertirse rapidamente en toxico y dejarle
muy vulnerable a la manipulacion. Por ejemplo, en relaciones abusivas, un
abusador puede elevarle verbalmente y hacerle sentir especial e importante
para que se sienta muy bien, para después retirar toda la atencion sin
ninguna razon aparente para que usted sienta como si hubiera hecho algo
malo. En este tipo de relaciones, la atencion especial se otorgo solo para
que se volviese dependiente de esa persona que le hacia sentir muy bien
consigo mismo, dejandole mas vulnerable a sus maneras manipuladoras y
abusivas.

Esto no solo se hace en relaciones abusivas entre amantes, familiares o
amigos. Este tipo de comportamiento manipulador ocurre a diario por gente
manipuladora. En muchos casos, los lideres manipuladores usaran este tipo
de comportamiento para manipular a su publico entero para que se sientan
importantes y se conviertan en dependientes de ellos y de la atencion que
les ofrecen. Lo mismo pasa con las ventas o en individuos corporativos. La
gente intenta ganarselo haciéndole sentirse importante y listo y, después,
una vez lo consiguen, le manipulan para que les dé lo que quieren y a
continuacion le abandonan completamente cuando lo hace.

Entre los lideres manipuladores, alguna de las jugadas de poder
manipulativo mas comun que juega con los deseos de la gente de sentirse
especial incluyen hacerse los tontos, usar honestidad selectiva y hacer la
pelota. A través de estas tres acciones, pueden adular a la gente para que
sean mas vulnerables a su comportamiento manipulador y, por tanto, el
manipulador se puede posicionar perfectamente para conseguir lo que
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quiera. Si quiere evitar ser manipulado por alguien que le dora la pildora
mientras le apufiala por la espalda, tiene que estar atento a estos
comportamientos y protegerse cada vez que los vea en accion.

Si ve que alguien se hace el tonto, normalmente es obvio porque a menudo
pretenden que no saben nada. Esto se hace de forma que usted se sienta
superior y que tiene mucho que ensefiarles, de manera que siente como si
usted fuera importante y como que tiene mucho que ofrecer. Cuando esta en
esta posicion, usted no ve al manipulador como una amenaza, de manera
que baja la guardia y no esta a la caza de comportamientos manipulativos.
Si se percata de que alguien comenta con frecuencia lo listo que es y actia
como si supiera muy poco, tenga cuidado. Esto es especialmente cierto si la
situacion parece que no cuadra, como si una persona pretende saber menos
sobre su propia profesién que usted. A no ser que sean completamente
nuevos en su profesiéon o realmente no les importe, lo mas probable es que
ya sepan y simplemente estén dejandole pensar que es mas listo que ellos
para que se sienta importante y sabio. Puede estar tentado de ver esto como
una falta de confianza o baja autoestima y, en algunos casos, esto puede ser
verdad. Sin embargo, la razon mas plausible es que la persona esta
intentando manipularle y quiere que deje de verlos como una amenaza para
que esté en la posicion perfecta para ser manipulado con sus tacticas.

También tiene que tener cuidado siempre que escuche a alguien guardarse
informacion e intentando dejar las cosas en el aire o extremadamente
especificas. En lo que se refiere a esta forma de manipulacion, el
manipulador a menudo sabe que usted va a estar a la caza de vaguedad y
desinformacion. Por esa razon, probablemente sean muy especificos, pero
solo con determinadas cosas. Puede que intenten eludir ciertos problemas o
controlar la conversacion dando muchos detalles sobre algo que es solo
parcialmente relevante a la situacion que se tiene entre manos. En estas
circunstancias, guardarse la verdad rara vez es resultado de que la persona
no sea una entendida. En cambio, es mas probable que sepan que usted no
quiere oir todo lo que tienen que decir, de manera que solo le cuentan las
partes que creen que le interesaran.

Por ultimo, si ve a alguien intentando adularle, tenga cuidado. Lo intentaran
guardando un equilibrio entre adularle, y no demasiado. Un adulador
siempre sera muy cauto sobre cuanto le cuentan y cuanto hablan de ellos
mismos. Tipicamente intentaran que usted hable mas sobre usted mismo y
mostraran un gran interés en usted, a menudo compartiendo solo lo
necesario sobre si mismos para que la conversacion esté equilibrada.
Después de todo, hablar exclusivamente de usted o preguntar sobre usted
haria que resultara obvio que estan maquinando algo, y si solo hablan de si
mismos atraeria demasiada atencion sobre ellos. Un adulador busca el
equilibrio hablando con mucho cuidado de si mismo y preguntando sobre
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usted, siempre intentando conseguir un equilibrio entre cuanto comparten y
como le parece a usted. Quieren adularle y ganarselo, pero no quieren
hacerlo hasta el punto de que parezca que estan haciéndole la pelota para
conseguir algo. Al equilibrar la conversacion ganandoselo poco a poco y de
forma consistente, parecen integrarse y no llamar la atencion. Al fundirse
asi, sin embargo, un adulador toma verdadero control porque pueden
recoger informacion de usted mientras no dan mucho a cambio. Esto
significa que pueden destapar todo lo que necesitan para manipularle
mientras cubren completamente su rastro porque ha bajado la guardia con
ellos. De esta forma, el adulador aparece de forma completamente
insospechada, toma el control, y puede hacer virtualmente cualquier cosa
que desee sin que nadie nunca se dé cuenta de que esta manipulando a esa
persona.
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Capitulo 3: Los seis principios cientificos de la
persuasion

El tema de la persuasion ha sido investigado durante mas de 60 afios a
medida que los cientificos intentaban destapar lo que realmente influye a
una persona a decir si a algo. Los resultados que han surgido de estos
estudios cientificos son bastante sorprendentes y han ensefiado a mucha
gente a como influir a otros para que digan si cuando piden que aprueben
una peticion especifica. Desde la posicion de la persona que no esta
tomando la decision, parece sencillo asumir que uno tendria en cuenta todos
los pros y contras de su decision antes de decidirse por una respuesta final.
Sin embargo, la ciencia ha demostrado que en realidad hay algunas cosas
muy basicas que entran en juego a la hora de que una persona decida si
decir si 0 no seguin unos pocos atajos basicos. Estos atajos existen porque
vivimos en un mundo donde hay una constante montafia de informacion
frente a nuestras narices y si intentaramos tener en cuenta todos los pros y
contras de cada decision que debemos tomar, nunca tendriamos tiempo de
decidir nada. Estariamos sobrecargados con decisiones que tomar y cosas
que considerar y supondria algunos serios contratiempos, y al final este
sistema de toma de decisiones basado mas en la racionalidad acabaria
siendo inutil.

Segun la ciencia, hay seis principios cientificos de persuasion. Estos son los
unicos principios responsables de como la gente toma decisiones basadas en
lo que sabemos en la actualidad. Estos principios han sido probados
cientificamente por Robert B. Cinaldini, profesor de psicologia y autor, en
su libro Influence. Vamos a explorar qué son estos seis principios y como
puede ser consciente de ellos para que siempre pueda estar en control
consciente de sus habilidades de toma de decisiones. De nuevo, aunque la
mayoria de la gente no tenga ni idea de que estos factores si quiera estan
involucrados a la hora de tomar decisiones, algunos pocos que hacen sus
pinitos en las practicas maquiavélicas intentaran usar estos principios en su
contra. Estar claramente atentos a estos le asegurara que siempre tome
decisiones de forma consciente a su favor y que genuinamente sirven a su
bien sin ser manipulado inconscientemente por otra persona.

Reciprocidad

This document is available free of charge on g stUdocu

Descargado por Pato Flor (duckflor@gmail.com)


https://www.studocu.com/latam?utm_campaign=shared-document&utm_source=studocu-document&utm_medium=social_sharing&utm_content=psicologia-oscura-steven-turner

El primer principio que anima a la gente a decir si cuando se les ha hecho
una pregunta es la reciprocidad. Si le ha dado algo a alguien, se sienten
obligados a decir que si para darle algo de vuelta porque sienten como si le
debiese algo de una forma u otra. Esto es verdad, aunque usted le haya
ofrecido dicha cosa como un regalo o sin la intencion de recibir algo de
ellos a cambio. Lo mismo pasa a la inversa. Cada vez que alguien le da algo
o hace algo agradable por usted, usted se siente obligado a hacer 1o mismo
para devolver dicha accion.

Una forma genial de entender como funciona la reciprocidad es considerar
un estudio que fue realizado en restaurantes entre los camareros y sus
clientes. Este estudio demostr6 que siempre que un camarero o0 camarera
traia alguna forma de regalo con la cuenta, usted esta mas predispuesto a
dejar una propina mayor a cambio del regalo. Mientras que la mayoria de la
gente creeria que un acto tan pequefio no influye en el comportamiento para
nada, la realidad es que si lo hace. El estudio demostro que un simple
caramelo ofrecido a la hora de pagar aumenta la propina en un 3%, pero
cuando se ofrecian dos, se incrementaba un 14%. Si el camarero o camarera
era obvio a la hora de ofrecer los caramelos, como ofrecer uno antes de
dejar la mesa y después volver y decir algo como “para estos excelentes
clientes, jaqui tenéis un caramelo extra!” la propina se incrementaba en un
23%.

La gente manipuladora puede aprovecharse de este tipo de comportamiento
asegurandose de que es obvio siempre que ofrecen algo o hacen algo
amable por usted. Al hacerlo obvio o sefialarlo, saben que usted se sentira
subconscientemente obligado a decir si a la hora de devolverles el favor,
que desde luego planean cobrarlo. Normalmente, ya saben lo que quieren de
usted incluso antes de ofrecerle el regalo agradable o acto de amabilidad,
convirtiéndolo todo en una farsa manipuladora.

Escasez

Una forma obvia por la que la gente puede ser manipulada a través de la
escasez es algo que las marcas de lujo usan para asegurar mayores ventas.
A la gente le gusta tener algo que es tinico y que nadie mas tiene, asi que
cuando saben que algo es escaso, es mas probable que quieran tenerlo. La
gente manipuladora ha usado esta informacion durante afios, sabiendo que
la gente quiere lo que otros no pueden tener. Esto esta vinculado
directamente con la conducta humana de sentirse especial y unico.
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Un gran ejemplo de esto en los negocios es el bolso Birken. Los bolsos
Birken son bolsos de lujo que cuestan miles de délares porque son un icono
de la moda que representa el poder y estatus. Puede que se pregunte qué
hace a un bolso Birken tan especial y por que alguien estaria dispuesto a
pagar miles de dolares por uno, y la razén es simple. Solo se hacen unos
pocos cientos de bolsos al afio y tiene que estar en una lista de espera o lista
especial para comprarlo. Asi es, no es un sistema por orden de llegada, sino
que es un sistema basado en la lealtad. Al hacer que sus bolsos sean escasos
y haciendo que el proceso de compra sea significativo y especial, la
empresa puede sacar provecho del deseo humano de sentirse especial y
unico.

Autoridad

La gente quiere ser parte de algo mas grande que ellos mismos, lo que
significa que necesitan seguir a alguna clase de lider o figura autoritaria que
les guia en el proceso de ser parte de algo mas grande. Una forma en la que
la gente manipuladora manipulara a otros es creando una sensacion de
autoridad y dirigir a la gente desde esa posicion autoritaria. Esta es la razon
por la que la gente en el mundo de los negocios lidera con sus credenciales
por encima de cualquier otra informacion, para establecer una posicion de
autoridad y conseguir que inmediatamente la gente les preste atencion y que
subconscientemente quieran seguir sus instrucciones.

Por ejemplo, se realizo un estudio en una inmobiliaria donde los agentes
fueron capaces de aumentar sus citas para mostrar casas en un 20% y sus
firmas de contratos en un 15% simplemente presentando a sus agentes
como figuras de autoridad. En vez de decir, “Sandra le va a ayudar hoy”,
por ejemplo, dirian, “le presento a Sandra, ella es la jefa de ventas y tiene
mas de 20 afios de experiencia vendiendo casas”. Este simple cambio
conduce a un impacto bastante saludable en sus ventas, demostrando que
una simple técnica de persuasion podria tener un impacto significativo en el
balance de la empresa. .o mismo pasa con practicamente todo el mundo, ya
que este principio persuasivo no esta restringido solo a las ventas. Cada vez
que alguien se establece como un experto, ya sea en una industria de la
autoayuda, como un lider religioso o incluso simplemente en su grupo de
amigos, esa persona siempre recibira resultados mas alentadores a sus
peticiones que los demas.

Consistencia
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La gente requiere consistencia a la hora de que se les persuada a decir si a
algo. Cuando alguien esta expuesto a algo consistentemente, es mas
probable que se interesen en ello y decir que si se vuelve mas sencillo, ya
que la oferta que estan recibiendo les resulta familiar. Por ejemplo, dicen
que la persona promedio tiene que ver una pieza de marketing de la misma
empresa siete veces antes de que puedan reconocerla y hasta 14 o mas veces
antes de que estén realmente dispuestos a investigarla y tomar una decision.
Esto es asi a no ser que la empresa misma se acerque al individuo primero y
cree una conexion. En ese caso, puede que estén involucradas otras medidas
de persuasion para acelerar el proceso e incrementar las posibilidad de que
esa persona diga si.

Cuando la gente busca influir a alguien para que esté de acuerdo con ellos,
siempre buscaran exponerle a la idea varias veces antes de pedirles que se
aprovechen de su oferta. Con este comportamiento, aumentan sus
probabilidades de recibir una respuesta positiva y conseguir la venta, cerrar
el trato u obtener el favor que querian.

Gustar

Si a alguien no le gusta algo o alguien, casi seguro que diran no el segundo
que le pidan tomar una decision respecto a esa cosa o persona. A la gente
no le gusta estar involucrada con gente o cosas que no les gusta. Asi de
sencillo. Asi que, cuando alguien intenta persuadir a alguien para que diga
si o acordar algo, casi siempre lo hara primero obteniendo la admiracion y
aprecio de la persona. Por ejemplo, una empresa primero buscara ganarse su
admiracioén antes de intentar venderle algo, ya que de esta forma saben que
es mas probable que usted lo haga.

Un ejemplo de lo efectiva que es la simple base de que le guste algo o
alguien puede ser mostrado por un estudio realizado entre estudiantes de
MBA de dos escuelas de negocios bien conocidas. En este estudio, un
grupo de estudiantes entr6 en negociaciones con la regla de que “el tiempo
es oro; vayan directos al asunto” mientras que el otro grupo entro con la
premisa de “intercambiar informacion personal antes de las negociaciones
para identificar similitudes antes de empezar”. En el grupo donde se
valoraba el tiempo y el dinero sobre las conexiones personales, solo el 55%
de las negociaciones llegaron a un acuerdo. En el grupo que valoraban las
conexiones personales primero, el 90% de las negociaciones terminaron con
un resultado acordado entre las dos partes. L.os acuerdos a los que se
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llegaron por aquellos que establecieron conexiones personales también
fueron calculados como un 18% mas valiosas por ambas partes que aquellas
a las que llegaron las personas enfocadas en el intercambio de tiempo y
dinero. Si la gente busca persuadirle de verdad para que se ponga de su
parte y trabaje en su favor, probablemente vayan a hacerlo empezando con
una conexion personal y después continuar desde ahi.

Consenso

La gente siempre buscara un consenso comun entre otros cuando no estan
seguros de queé decision deberian tomar. Al observar las acciones y
comportamientos de otras personas, pueden determinar si quieren hacer
algo o involucrarse en algo o no, basado en lo que la otra gente esta
haciendo y los resultados que experimentan. De hecho, es asi como
funcionan las ventas entre iguales y el marketing social, usando los
testimonios positivos y la publicidad ofrecida por clientes existentes para
animar a nuevos clientes a empezar a comprarles a ellos también.

Un gran ejemplo de esto se puede ver en la tendencia al alza de las
estrategias del marketing social. Por ejemplo, en los ultimos 10 afios, ser un
influencer en las redes sociales se ha convertido en una carrera seria que
puede ofrecer unos ingresos importantes a cualquiera que se involucre en
esta industria. Fundamentalmente, aquellos que se estan convirtiendo en
influencers estan simplemente promocionando a otras empresas y les pagan
por hacerlo. Sin embargo, tiene éxito porque generan muchos seguidores
que confian en ellos y creen en sus opiniones. Con esta confianza pueden
utilizar su nombre y aumentar el nimero de ventas que las compafiias
obtienen, lo que incrementan aiin mas segun sus seguidores, que compran
los productos promocionados y coinciden en que son, de hecho, grandes
productos. Con esta estrategia de marketing de efecto domino, las empresas
aumentan sus ventas inmensamente mientras incrementan al maximo el
conocimiento de marca a través de las redes sociales invirtiendo bastante
menos tiempo y dinero en el proceso de marketing.
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Capitulo 4: Técnicas ingeniosas de control mental

Un aspecto de la psicologia oscura reside en el control mental y el deseo de
la gente de controlar lo que otros piensan, como actian y toman decisiones.
Usando las técnicas de control mental adecuadas, la gente puede
basicamente atravesar su mente consciente y llegar a su mente
subconsciente para animarle a comportarse de cierta manera sin que usted
siquiera se dé cuenta de lo que estan haciendo en realidad. Un ejemplo
comun de una practica que enfatiza las técnicas de control mental es la
PNL, donde los profesionales estan entrenados para hablar a la mente
subconsciente de la gente usando practicas respaldadas por la psicologia. En
un ambiente positivo, los practicantes de la PNL pueden usar esta practica
psicoldgica para ayudar a la gente a superar sus miedos, adicciones y ciertos
patrones de comportamiento indeseados a través del acto de la palabra
hablada. En la psicologia oscura, sin embargo, las practicas como la PNL se
usan como una forma de activar el control mental para presionar a la gente,
sin que lo sepan, a hacer cosas que probablemente no harian, como hacer
una compra determinada o involucrarse en un patrén de comportamiento
particular. En este capitulo, vamos a explorar 9 ingeniosas técnicas de
control mental que la gente que usa la psicologia oscura podria usar
potencialmente contra usted si no estuviese usted al tanto de lo que tiene
que observar para evitar dicha manipulacion.

Sonrisa desbordante

La gente que quiere practicar el control mental puede adoptar una forma de
la ley del comportamiento donde la gente quiere sentirse especial: la sonrisa
desbordante. Esta simple técnica puede usarse para hacer que la gente sienta
que son unicos y especiales frente al resto, y la verdad que no lleva nada de
tiempo. Para conseguirla, simplemente retrase su sonrisa cuando conozca a
alguien por primera vez. En vez de sonreir inmediatamente y hacerles
pensar que usted sonrie a todo el mundo, retrase la sonrisa unos segundos.
Entonces, sonria primero con sus labios y deje que la sonrisa suba hasta sus
ojos e inunde toda su cara. Esta estrategia para sonreir lentamente ayuda a
que la gente sienta que son especiales porque parece que usted no sonrie a
cualquiera; haciendo que usted les empiece a gustar mas inmediatamente.
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Consiga que le guste a cualquiera

Una herramienta ttil que la gente persuasiva usa les permite gustarle mucho
mas subconscientemente a cualquiera. Funciona de forma muy simple:
usted aumenta la cantidad de atencion que le ofrece a una unica persona
para demostrar que ellos son mas especiales que el resto con los que pasa
tiempo. La clave es evitar hacerlo de forma asquerosa o incomoda, de
manera que las personas que estan utilizando esto como una estrategia de
manipulacion casualmente incrementaran su atencion en la persona en la
que estan interesados mientras que intentan equilibrarla mas o menos con
otras personas. Al prestarle a alguien ligeramente mas atencion y haciendo
que esa atencién sea un poco mas significativa que la atencion brindada a
los demas, usted provoca que su mente subconsciente reconozca esta
atencion e instintivamente empiece a gustarle inmediatamente. Esto
funciona mejor en un grupo de 3 o mas personas para que verdaderamente
pueda resaltar que la atencion prestada a alguien es mayor o de mejor
calidad que la atencion que se brinda a los otros.

Repitase

Cuando quiera que alguien esté de acuerdo con usted, necesita repetirse
para empezar a persuadir a su mente para pensar de la misma forma que
usted piensa. Para alguien que esta intentando ser manipulador, la mejor
forma de hacer esto es evitar quejarse mientras aumenta la cantidad de
interés que muestran en el tema deseado. Por ejemplo, digamos que usted
quiere que su grupo de amigos haga algo juntos, pero sus amigos piensan
que dicha actividad es aburrida o poco interesante. En vez de quejarse o
suplicarles que vayan con usted, usted podria empezar a hablar casualmente
de lo alucinante que es esa actividad y como es claramente mejor que
cualquier otra. Los estudios demuestran que actuar de esta forma puede
mejorar el interés de la gente hasta en un 90% después de repetir
unicamente 3 veces lo alucinante que es esa actividad. Esto significa que
sus amigos estarian mas inclinados a aceptar ir con usted que si usted les
hubiera preguntado, hubiesen dicho que no, y después usted se hubiese
quejado y suplicado para que fuesen con usted.

Actividades sincronizadas
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Segun estudios cientificos, realizar actividades sincronizadas aumentan la
conexion entre dos personas. Si quiere gustarle mas a alguien o que muestre
mas interés en usted, todo lo que tiene que hacer es pedirles que hagan una
actividad sincronizada con usted. Esto aumentara la conexion que sienten
con usted, que instintivamente les hara gustarle mucho mas que con
cualquier otra actividad que pudieran intentar practicar juntos. Algunas
actividades sincronizadas geniales que se pueden llevar a cabo incluyen
andar, cantar, montar en bici o ir a una clase donde se les ensefia a ambos la
misma cosa, Como pintar o cocinar.

Guarde silencio

Para la gente que quiere que se le escuche mas o que se considere su
opinion, la mejor forma de hacerlo es darle a la otra persona el control de la
conversacion, por lo menos al principio. Usted debe empezar la
conversacion permitiendo a la otra persona que hable y haciendo preguntas
que le animen a compartir mas informacion. Una vez hayan terminado de
hablar, en algin momento le preguntaran por su opinion. Después de que lo
hagan, se sentiran obligados a escuchar y ofrecer el mismo nivel de
atencion y consideracion basado en el principio de reciprocidad. Esta es una
manera inteligente con la que los manipuladores se aseguran de que usted
escuche y considere su opinion, aunque su opinion parezca fuera de lugar,
errénea o equivocada.

Ransberger Pivot

Cualquiera que esta buscando ganar una discusion sin montar un escandalo
ni causar que la otra persona se sienta amenazada puede usar el Ransberger
pivot. El Ransberger pivot funciona permitiendo a otra persona expresar sus
ideas primero mientras se sienta en silencio y escucha lo que esta diciendo.
Mientras escucha, usted debe entender en profundidad su punto de vista
para poder entender lo que le importa, sus intereses y lo que esta intentando
conseguir con esta discusion. Una vez haya terminado, usted simplemente
necesita crear una situacion que combine sus intereses y deseos con los
suyos y ofrecérsela. Al hacer esto, la otra persona siente que esta siendo
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considerada y que consigue lo que queria, y usted también consigue lo que
quiere, lo que significa que ambos ganan en esta interaccion.

Diga una mentira

Aunque esto no es necesariamente un método de manipulacion, es una
forma genial de escapar de algo que no quiere hacer. La clave para
conseguir que realmente funcione una mentira sin ser cuestionado es hacer
que la mentira sea ligeramente embarazosa para usted. Al hacer esto, la
gente se siente incomoda y es poco probable que quieran presionarle para
obtener mas informacién o tener que pensar mas en lo que acaba de decir,
permitiéndole, por tanto, enterrar de forma satisfactoria su mentira sin ser
pillado. La gente manipuladora usara esta tactica a menudo para evitar que
le pillen otras personas. Funciona diciendo simplemente algo como: “Lo
siento. No puedo ir a tu cena porque mi sindrome de colon irritable me esta
dando mas problemas dltimamente”. Esta pequefia y simple mentira evitara
que la otra persona le presione para ir a la fiesta y a la vez pensaran que
usted no ha declinado la invitacion porque no estaba interesado o no le
gusta esa persona. En cambio, creeran que de verdad no pudo ir, de manera
que no les gusta usted menos y no ha herido los sentimientos de nadie.

Controle la conversacion

Una técnica de manipulacion comun que la gente usa es una estrategia que
les permite controlar cualquier conversacién de una forma sutil pero eficaz.
La persona simplemente inicia una conversacion con otra persona y
entonces escoge una palabra especifica que la otra persona esta diciendo
como ancla. Entonces, cada vez que su compaiiero de conversacion diga esa
palabra, asienta con la cabeza, sonria u ofrezca alguna forma de afirmacion
positiva. Subconscientemente, la persona con la que estan hablando
reconocera esta afirmacion positiva e intentara agradar al manipulador
usando esa palabra repetidamente. Esto puede usarse en su provecho si
anclan una palabra relacionada con una peticion o favor que el manipulador
planea pedir a la otra persona en algiin momento durante la conversacion.

Asentir de forma perfecta
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Una forma inteligente en la que los manipuladores intentaran manipular es
asintiendo con la cabeza. Cuando asiente a una persona mientras habla con
ella, esto crea una asociacion positiva natural entre usted y la otra persona.
Lo que pasa es que usted muestra que esta de acuerdo con la otra persona y
se sienten obligados a estar de acuerdo con usted también. Usted puede usar
esto en su propio beneficio asintiendo con la cabeza casual y sutilmente a lo
largo de la duracion de la conversacion incluso antes de que planee pedir
algo a alguien. Entonces, cuando pida algo a dicha persona, incorpore una
sutil inclinacion de cabeza en su peticion. Probablemente ni se den cuenta
de que lo ha hecho, pero subconscientemente se sentiran mas inclinados a
estar de acuerdo con usted debido al acuerdo positivo que ya existe entre
ustedes dos.

Los ojos

Una practica manipulativa comun fue cientificamente demostrada durante
un estudio de 1989 donde los investigadores tuvieron a dos extrafios
mirdndose a los ojos durante dos minutos. Después de que pasasen los dos
minutos, los sujetos declararon tener sentimientos apasionados por la otra
persona. Cuando investigaron la biologia de estos sujetos, se dieron cuenta
de que después de la prueba habia un incremento en los neurotransmisores
dopamina y oxitocina, las dos sustancias responsables de crear el efecto de
amor en la gente. Puede aprovecharse de esto simplemente aumentando la
cantidad de contacto visual positivo y casual que establece con la gente. Al
incrementar el contacto visual que establece con una persona en la que esta
interesado, puede provocar que experimenten la misma liberacion de
dopamina y oxitocina, creando, por tanto, una respuesta natural de amor y
pasion.
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Capitulo 5: Técnicas de los mejores negociadores

La negociacion es una herramienta usada para ayudar a dos o mas personas
a reunirse bajo unos términos comunes, permitiendo a todas las partes
acomodar sus consideraciones en el acuerdo finalizado. Negociar es una
herramienta maquiavélica comun usada para hacer creer a la gente que
estan consiguiendo lo que quieren cuando, en realidad, el maquiavélico es
la tinica persona que se beneficia verdaderamente de los términos del
acuerdo final. A la hora de finalizar acuerdos, los maquiavélicos tienen una
forma sigilosa de asegurarse de que cada uno de sus términos deseados se
cumplen y no les importa lo que cueste conseguirlo. En muchos casos, un
negociador maquiaveélivo le dejara sin practicamente nada, y lo hara de una
forma que parezca que se le tuvo en cuenta y consideracién en el proceso.
En realidad, no le import6 lo que gané o perdié. Solo le importa que sus
necesidades fueron satisfechas.

En este capitulo, vamos a explorar nueve tacticas que los negociadores
manipuladores usaran para intentar conseguir todo lo que desean de una
negociacion, dejandole sin absolutamente nada. Estas tacticas estan basadas
en los principios de persuasion y las leyes de la conducta humana que ya ha
aprendido previamente en este libro.

No nos motiva la razon

Como sabe, no nos mueve la razén ni la 16gica, sino las emociones y las
corazonadas instintivas que tenemos cuando estamos en ciertas situaciones.
La gente manipuladora sabe esto, y usaran sus emociones como forma de
intentar que entienda su logica y se ponga de su parte, especialmente a la
hora de negociar. En vez de intentar que supere sus emociones y vaya a la
mesa de negociacion en un estado de pensamiento racional, una persona
manipuladora incluira sus emociones como parte de su estrategia central.
Apelaran a sus emociones conectando a nivel personal, creando una
sensacién de camaraderia y hablando de una forma que valide sus
sentimientos y necesidades desde una perspectiva emocional.

Segun continuan negociando con usted, una persona manipuladora hara
todo lo que pueda para hacerle sentir como si estuviera en un ambiente
seguro y compasivo donde se le esta teniendo en consideracion y en cuenta.
Sin embargo, tinicamente estan haciendo esto con la intencion de que baje
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la guardia y dejarle lo mas vulnerable posible para que cuando llegue la
hora de ofrecerle el acuerdo final, esté mas predispuesto a aceptar sus
términos. Cuando ofrece el trato, una persona manipuladora continuara
haciendo parecer como si el trato fuese en su favor y como si fuese algo
positivo para usted. En realidad, aunque puede que usted tenga algunas
pequeiias cosas que celebrar, probablemente todo lo que buscaba en la
negociacién fue completamente obviado y se lo creyo simplemente porque
se sentia bien sobre lo que se estaba diciendo. Para cuando se dé cuenta de
que su negociacién no funciono en su favor, los contratos ya habran sido
formados, o el trato se habra emitido, y sera demasiado tarde para que usted
se eche atras o haga cualquier cambio.

Sea un reflejo de los demas

Imitar a la gente es una de las mejores formas de adulacién, razén por la
que, a la hora de cosas como la persuasion, usar actividades sincronizadas o
imitar, es una de las mejores formas de conseguir que alguien se comporte a
favor de sus necesidades y deseos. Un gran negociador que esta usando la
manipulacién para salirse con la suya predecira qué sorpresas pueden surgir
por el camino de la negociacion y atraerlas a proposito. En vez de
aproximarse a una negociacién preparado para discutir y ganar, un gran
negociador se acercara a la negociacion con la habilidad de concentrarse y
escuchar completamente a todos a su alrededor, haciendo, por tanto, que
todos se sientan escuchados, validados y bien. Desde esta posicion, también
pueden identificar cualquier cosa que pueda surgir que pueda ser usada en
su favor a la hora de emitir un trato con el que sabe que todo el mundo
estara de acuerdo.

En vez de intentar apresurar el proceso y meterse en el trato en si, un
negociador manipulativo ralentizara completamente el proceso y se
involucrara en cada paso, desde escuchar a pensar el trato. Al ralentizar el
trato, se ponen en control y crean la apariencia de autoridad y credibilidad,
provocando que todos los demas en el acuerdo ralenticen hasta su paso y
operen a su nivel. Esto resulta en que la persona manipuladora tenga todo el
poder, haciendo que todos los demas estén automaticamente predispuestos a
estar de acuerdo con esta y proceder con cualquier cosa que diga u ofrezca.
Al final, es mas probable que esta persona obtenga sus preferencias por
encima de cualquiera en la negociacion.

No comparta el dolor de alguien, identifiquelo
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Tal como lee arriba, un gran negociador buscara incluir emociones como
parte de su estrategia en vez de separarlas completamente del acuerdo. Los
grandes negociadores que siempre cierran el trato en su favor saben que las
emociones son inevitables y que son una gran fuerza impulsora detras de la
toma de decisiones de la gente, de manera que las usan en su favor,
especialmente con los puntos débiles. En vez de estresarse y frustrarse
cuando se tocan los puntos débiles de la gente o se intentan separar por
completo de la negociacion, un gran negociador los reconocera y etiquetara.
Al mostrar empatia intencionadamente a aquellos alrededor, el gran
negociador se ganara la confianza emocional de todos con los que esta
negociando, por tanto, aumentan su simpatia y hacen que sea mas sencillo
persuadir a los otros para que estén de acuerdo con él.

El factor identificativo clave con esta tactica particular es que el negociador
manipulativo siempre buscara distanciarse de esta etiqueta. Por tanto, en
vez de decir, “reconozco su frustracion...”, siempre dira “parece que esta
frustrado con...” porque esto les distancia de la idea de que ellos tienen un
interés especial en el dolor de la persona con la que se estan comunicando.
Aun asi, la declaracion en si muestra una sensacion de empatia y se gana la
confianza de otros de una forma que les deja pensando que estan
experimentando compasion de la otra persona cuando, en realidad,
simplemente estan usando sus emociones en su contra en favor de la
negociacion.

Domine el arte del no

Los negociadores manipulativos saben que la palabra si a menudo no tiene
sentido, ya que tiende a ocultar los objetivos mas profundos de la persona
con la que estan negociando. Sin embargo, cuando la palabra no aparece,
esto ofrece una oportunidad a ambas partes de clarificar sus intenciones y
necesidades y avanzar con la negociacion, y por esa razon, un negociador
manipulativo siempre hara que parezca que es seguro para usted decir no a
sus términos e ideas. Al crear este espacio seguro para que usted diga no, un
negociador manipulativo sabe no solo que usted aclarara mas su punto de
vista, sino que ademas estara mucho mas dispuesto a escucharle y ver las
cosas desde su perspectiva, basado en el principio de reciprocidad.

Al animarle a decir no en vez de animarle a decir si, una persona
manipuladora puede obtener mayor conocimiento de lo que le importa a
usted y qué es lo que de verdad le preocupa del intercambio de sus
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negociaciones. Entonces, pueden usar esto para incrementar ain mas su
confianza emocional en ellos, haciendo que sea incluso mas facil para ellos
persuadirle para que esté de acuerdo con ellos y acepte el trato. Aunque
nunca esta garantizado que escuchar no haga mas facil conseguir un si,
dominar esta tactica es mucho mas eficaz que contar con un si y descubrir
que se cambia después porque informacion mas profunda (y potencialmente
util) no habia sido revelada completamente.

Use las palabras “tiene razon”

Un psicologo llamado Carl Rogers propuso que un terapeuta solo puede
apoyar a su cliente con un cambio real si aceptan a la persona como
realmente es, también conocido como consideracién positiva incondicional.
Para usar la consideracion positiva en su provecho, usted necesita conseguir
que la otra persona diga cosas como “eso es correcto”. Esto es lo que hacen
los negociadores manipuladores cuando estan intentando que estén de
acuerdo con ellos y cambiar su opinién actual. Al hablar de forma que usted
tenga que responder con declaraciones como “eso es correcto”, un gran
negociador sabe que es mas probable que coincida con ellos y se
comprometa con sus términos sin suponer mucho problema o solicitar
muchas diferencias en su nombre. Como resultado, ellos ganan.

Es importante apuntar que un negociador siempre intentara que usted diga
“eso es correcto” y no “tiene razon”. Esto es porque cada vez que una
persona dice “tiene razén”, no han aceptado personalmente la informacion
ni la reconocen como su verdad. En cambio, simplemente han expresado
que estan de acuerdo. Cuando una persona dice, “eso es correcto”, estan
aceptandolo personalmente como una verdad, haciendo que estén mas
dispuestos a la hora de cerrar la negociacion.

Distorsione la realidad de alguien

Un negociador manipulativo nunca le dara mas de lo que le quiere dar en
primer lugar, sin importar lo que pueda hacerle pensar. Pese a cémo formule
sus frases y exprese sus tecnicismos, un gran negociador nunca le dara mas
de lo que tenia intencion de darle en primer lugar. En cambio, usa la
negociacion como una forma de que parezca que todos estan ganando
cuando, en realidad, é es el tinico sale exactamente con lo que esperaba o
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queria. Un negociador manipulativo nunca repartira la diferencia, aunque
haga como si lo hubiera hecho.

La mejor forma de protegerse de que un negociador distorsione su realidad
es evitar creer en las fechas limite que le marca en su acuerdo. Ningtn
acuerdo realmente termina cuando la fecha limite pasa, ya que las fechas
limite en las negociaciones raramente tienen las consecuencias perjudiciales
que nos hacen creer. Si se equipa con el conocimiento de que no llegar a un
acuerdo es mejor que un mal acuerdo, entonces armese de la paciencia
necesaria para conseguir exactamente lo que estaba buscando de la otra
persona.

Cree una ilusion de control

Un negociador manipulativo siempre intentara que parezca que es quien
esta en control de la situacion, aunque la verdad es que ambos estan
igualmente en control, ya que, si alguno de los dos decidiese echarse atras,
la negociacion se acabaria. Cuando usted crea la ilusion de que la otra
persona esta en control y después siembra lo que quiere por el camino,
parece como si fueran ellos los que crearon la solucién, cuando, en realidad,
era la solucion que usted queria todo el tiempo. Como resultado, es mucho
mas probable que coincidan con sus términos seguin lo que usted queria sin
darse cuenta de que esto era lo que queria todo el tiempo. Asi es como un
negociador maquiavélico manipulara a alguien para que le ofrezca el
acuerdo que originalmente deseaba mientras logran que parezca que era la
otra persona la que estaba en control.

La forma en la que el negociador conseguira que la negociacion vaya en su
direccion es a través de preguntas calibradas. Las preguntas calibradas son
preguntas que se hacen con la intencion especifica de manipular a la otra
persona para que responda con la respuesta deseada del que la formulo.
Estas preguntas calibradas requieren un gran autocontrol emocional para
que no den la sensacion de ser manipuladores o que presionan en exceso.
También evitan usar palabras que fomentan la habilidad de la otra persona
para responder a las preguntas con un simple si o no y, en cambio, buscan
presionar a la otra persona para que produzca respuestas con mayor
profundidad. Esto persuade a la otra a responder de acuerdo con lo que
queria originalmente, pero sin que parezca que tienen nada que ver con la
respuesta definitiva.
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Garantice la puesta en marcha

Un gran negociador no solo quiere llegar a un acuerdo; en cambio, quiere
llegar a un trato que pueda ser implementado y puesto en practica. Por esa
razon, siempre buscaran generar acuerdos que garanticen la ejecucion
dentro de cierto marco de tiempo. Hacen esto usando una simple pregunta:
“:scomo?”. Por ejemplo, “;coOmo sabremos que estamos en buen camino?” o
“icomo abordaremos la situacion si nos damos cuenta de que no andamos
por buen camino?”. Este tipo de preguntas anima a la otra persona a
producir una respuesta garantizada y completa que pueda ser grabada y
salvada como algo que se puede poner en practica en una fecha mas tarde.
Normalmente, un negociador manipulativo continuara haciendo preguntas
“como” hasta que reciban una respuesta que incluya las palabras “eso es
correcto”. De esta forma, saben que ellos son los que estan en control de la
negociacion y que la otra persona simplemente cree que esta en control.

Negocie con tenacidad

Para la gente que no esta acostumbrada a negociar, el proceso de regateo
produce una gran ansiedad y agresion dispersa. Cuando llega el momento
de empezar a regatear por lo que cada persona conseguira, las personas que
no estan familiarizadas con las técnicas de negociacion eficaces se sentiran
incomodas e intentaran forzar la situacion a su favor sin mucha
consideracion. En vez de usar técnicas diplomaticas que de hecho tornan el
acuerdo a su favor, se veran presionando demasiado fuerte para conseguir lo
que quieren y mostrar signos claros de jubilo y orgullo cuando consiguen
pequefios retazos de éxito que se les ofrece. Asi es como un negociador
manipulativo sabe que esta negociando con alguien que realmente no tiene
ni idea de lo que se necesita para conseguir sus resultados deseados,
haciendo su trabajo incluso mas facil.

Un negociador poderoso siempre negocia con tenacidad para producir mas
ansiedad en la persona con la que esta negociando. Entonces, empezara a
estimular buenos sentimientos en la otra persona imitandoles y haciéndoles
sentir como si sus necesidades y deseos estan siendo tomados en
consideracién. Una vez la persona esta funcionando emocionalmente de
forma eficaz a su favor demostrando su vulnerabilidad con la ansiedad y
probando su disposicion con orgullo y alegria, el negociador manipulativo
atacara con un trato duro. Como han formado el acuerdo completo basado
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en los principios de la persuasion, saben que cerraran con éxito el acuerdo
en su favor con el minimo esfuerzo o perturbacion.
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Capitulo 6: 19 técnicas de manipulacion
predatoria

Es bien sabido que los sociépatas, psicOpatas y narcisistas usan técnicas
manipulativas como forma de ejercer control sobre sus victimas y satisfacer
sus necesidades y deseos en cada interaccion. Mientras que todo el mundo
manipula hasta cierto punto, estos individuos son conocidos por usar una
cantidad excesiva de manipulacion que a menudo puede tener
consecuencias muy serias para todas las partes involucradas, pero
especialmente para sus victimas. Esto es lo que hace de estos
manipuladores particulares depredadores. Los depredadores tienen 19
técnicas en las que confian habitualmente a la hora de manipular a otros y
conseguir lo que necesitan de aquellos a su alrededor. Casi nadie es inmune
a un depredador, aunque la gente que ya es emocionalmente vulnerable con
una baja autoestima o falta de confianza estan mas en riesgo. En este
capitulo, usted va a aprender sobre estas 19 técnicas y como usted puede
protegerse contra estas, ayudandole a disminuir el riesgo de ser el objetivo
de un depredador sociépata, psicopata o narcisista.

Mentir

Se sabe que los depredadores son mentirosos cronicos que practicamente
nunca dicen la verdad sobre nada en sus vidas. Cuando un depredador o
manipulador le esta mintiendo, esta intentando arrastrarle a su red de
confusion y caos donde solo ellos saben lo que realmente esta pasando, e
incluso entonces, a menudo se olvidan de las mentiras que han contado
porque son tantas. Los depredadores tienen cero remordimientos cuando
mienten. Para ellos es facil mentir y lo hacen a menudo, y acaban tan
acostumbrados que no se lo piensan dos veces antes de inventarse una
mentira. Acaban siendo tan buenos en ello que sus mentiras parecen
sencillas de creer porque no hay ninguna pista en su tono de voz o emocion
de que es una mentira. Para ellos, es la verdad absoluta en ese momento.

Al crear una telarafia cadtica de mentiras en torno a usted, los depredadores
pueden aumentar su confusion y mantenerle vulnerable frente a ellos,
desilusionandole y distorsionando la realidad del mundo a su alrededor.
Como usted inconscientemente cree sus mentiras, usted acaba teniendo una
fe completa en todo lo que le han dicho. Cuando usted intenta utilizar una
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de sus mentiras para validar o justificar algo o hacerles rendir cuentas por la
verdad, le daran completamente la vuelta a la tortilla para que usted siga
estando confuso. Con esto, usted constantemente siente que se equivoca y
que ellos tienen razén, desembocando finalmente en que ya no confie en su
memoria o su propia percepcion de la realidad, porque parece que usted
siempre se equivoca.

Muchas veces, la victima no se dara cuenta de que le esta mintiendo un
depredador hasta que ha pasado tantas veces que es dificil negarlo.
Llegados a este punto, sin embargo, ya han entrado en juego otras tacticas
de manipulacion y control mental, dejando a la victima sintiéndose
completamente desamparada y como si no hubiera para esta nada ni ningtn
lugar al que recurrir para que le salven de la red de confusion. Como
resultado, se sienten atrapados en este caotico y peligroso mundo del
depredador y luchando por salvarse.

Retener informacion

A diferencia de mentir, cuando un depredador le dice directamente una
afirmacion engafiosa para conseguir algo de la otra persona, retener
informacion a su victima se usa como forma de mantener a su objetivo en
desventaja. Cuando un depredador le retiene informacion a usted, hace esto
con el claro conocimiento de que si usted no tiene esta informacion le deja a
este con la ventaja y asegura que consigue exactamente lo que quiere de
usted, se dé usted cuenta o no.

Por ejemplo, digamos que un depredador quiere que pase tiempo con sus
amigos, pero usted quiere pasar tiempo a solas con este. Para salirse con la
suya, un narcisista le invitara a algun sitio sin decirle que sus amigos
estaran presentes en esa cita, sabiendo que asi usted dira si a la invitacion.
Una vez llegue, sin embargo, vera que sus amigos estan ahi y que nunca
tuvo ninguna intencion de pasar tiempo juntos los dos solos. Si intentara
hacer frente al depredador por esta accion, simplemente lo menospreciaria y
diria algo como “claro que no sabia que venian. Usted nunca pregunt6”. En
este caso, técnicamente tiene razon, y le deja en desventaja porque no puede
discutir con €él, porque tiene razon. Sin embargo, es un caso de
manipulacién porque sabia perfectamente que usted no preguntaria, por
tanto, haciendo del hecho de que retuvo informacién tanto manipulador
como malicioso.

La mejor forma de defenderse de este tipo de comportamiento predatorio es
buscar las sefiales del comportamiento predatorio y entonces mantenerse
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alejado de esta persona o hacer muchas preguntas. Aunque las respuestas
parezcan obvias, no se asuste de preguntar o presionar por toda la
informacion. Aunque esto es probablemente excesivo e innecesario en la
mayoria de las relaciones, si tiene cualquier razon por la que creer que
alguien pueda estar manipulandole en su propio beneficio, usar estas
estrategias pueden ayudarle por lo menos a intentar descubrir cual podria
ser la verdad, si realmente lo necesita.

Cambios de humor

Los depredadores son conocidos por tener constantes cambios de humor,
cambiando rapidamente entre alegre y satisfecho a enfadado e insatisfecho.
Mientras que la causa psicolégica de esto es irrelevante, el comportamiento
en sl se usa como herramienta contra usted para dejarle inseguro y en una
extrema desventaja. Cuando nunca sabe de qué humor estara el depredador,
sera dificil para usted determinar qué esperar en cualquier momento que
esta a su alrededor. De esta forma, cada vez que se aproxima a este, tiene
que andar con sumo cuidado y hacer todo lo que pueda para asegurarse de
que esta de buen humor y que siga asi. Segtin las mentiras que le cuenta,
puede que le lleve a creer que sus comportamientos y acciones son
directamente responsables de sus constantes cambios de estado de animo,
aunque no tenga nada que ver con usted.

Cuando se encuentra en una situacion con un depredador y sus cambios de
humor, lo mas probable es que le culpe de ello y diga algo como “jsabe que
odio cuando dice eso!” en un intento de hacerle sentir que es su culpa que
tenga una reaccion tan voluble. En relaciones mas avanzadas o apegadas,
este tipo de comportamiento se usa para hacer sentir a la victima que es
personalmente responsable del humor de otras personas y que
constantemente se tiene que comportar de forma que agrade al depredador.
Ya que la persona ha sido atrapada en la manipulacion del depredador, en
muchos casos, la victima lo cree voluntariamente y no tiene muchos
problemas en hacerse responsable del humor y acciones de la otra persona,
incluso cuando estos estados de animo acaban haciendo dafio a la victima
de alguna manera.

Para el depredador, mantenerle inseguro y andando siempre con mucho
cuidado significa que usted esta constantemente desequilibrado y que es
facil persuadirle y manipularle para creer cosas que no son verdad. Esto es
porque estan trabajando en el factor de la conmocion, eliminando ciertas
pistas de lo que les enfadaria o les pondria tristes, haciendo que sea
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virtualmente imposible para usted determinar cuando y por qué su estado de
animo cambiara.

Love Bombing y devaluacion

Los depredadores, especialmente los narcisistas, usan una herramienta
llamada love bombing y devaluacion para manipular a la gente para que se
enamoren de ellos y después usar esta emocion en su contra. Love bombing
es una tactica donde un narcisista cuidadosamente escucha para saber lo que
quiere y necesita en una pareja y entonces empieza a actuar como si fuese la
pareja perfecta para usted, llevandole a creer que le ha tocado la loteria
romantica. Haran todo lo que puedan para que caiga rendido a sus pies,
como traerle regalos, hacerle cumplidos, hacerle sentir especial y escucharle
atentamente (o eso parece). Todo lo que hace el narcisista durante la fase de
love bombing tiene la intencién de enamorarle y bajarle la guardia, mientras
que también le hace sentir como si estuviera profundamente enamorado del
narcisista, creando, por tanto, una profunda conexion y apego entre los dos.

Una vez su love bombing haya tenido éxito, un narcisista pasara a la fase de
devaluacion. Aqui es donde empiezan a usar toda la informacion que
aprendieron cuando estaban escuchandole en su contra, haciéndole sentir
como si fuera un inutil y recalcando sus defectos para mostrarle por qué no
merece su amor o atencion. Esta experiencia es extremadamente dolorosa
para la victima, especialmente porque pasa de repente y sin aviso ni sefiales.
El narcisista siempre le culpara de su conducta, diciendo que la tinica razén
por la que le esta tratando como si fuese despreciable es porque hizo algo
mal para ganarse ese trato. Diran cosas como “hago todo por ti ¢y asi es
como me lo pagas?” permitiéndole usar su fase de love bombing como un
arma contra usted, aunque usted nunca pidié nada de eso y todo lo que
obtuvo del narcisista fue ofrecido abiertamente.

Este tipo de comportamiento es muy dificil de predecir y del que protegerse
porque, normalmente, se hace de una forma que resulta abrumadora y
sobre-estimula su cerebro con sustancias quimicas de amor como la
oxitocina y la dopamina. Lo que acaba pasando es que se siente tan
abrumado con amor, que cuando es arrancado de usted durante la fase de
devaluacion, se desespera por recuperarlo y empieza a hacerse responsable
de todo solo por poder volver otra vez a la fase de ensuefio de love
bombing. Unicamente que esto es exactamente lo que el narcisista quiere y
espera; asl es como alimentan su propia necesidad de sentirse amado e
importante, abusando de usted.
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Castigo

Los depredadores constantemente castigan a la gente cuando no se
comportan correctamente. La forma en la que los depredadores castigan a
alguien varia, dependiendo basicamente del depredador en si, lo que les ha
funcionado en el pasado, y lo que piensan que les funcionara mejor para
ellos en ese momento. L.os castigos pueden oscilar entre cosas como ignorar
o gritar hasta la violencia fisica y el abuso mental, y siempre se realiza con
la intencién de forzar a la victima a obedecerles.

La fase de castigo con los depredadores puede ser particularmente peligrosa
porque usted nunca sabe de lo que son capaces o lo que le haran cuando
decidan empezar a castigarle. Sus castigos siempre pretenden ser
aterradores y abrumadores, ya que le deja sintiéndose inseguro y le deja
queriendo atenerse a casi todo lo que diga o haga, cualquier cosa que
quieran, porque confian en que usted no querra provocarles mas. Como
resultado, consiguen todo lo que quieren, y les deja suplicando por su
perdén y haciendo cualquier cosa por restaurar la paz para que usted pueda
parar de temer por su vida.

El castigo no es exclusivo de las relaciones estrechas. Este tipo de
comportamiento predatorio no es solo algo que pasa entre conyuges y
familiares, a pesar de lo que indujeron a pensar a mucha gente. Esta
conducta puede ocurrir entre cualquiera, pero especialmente cuando un
depredador tiene una posicion de poder o ventaja sobre la otra persona. Por
ejemplo, su jefe puede usar el castigo como forma de presionarle para que
acepte mas trabajo de lo razonable para su posicién o sueldo porque sabe
que no arriesgara su trabajo, y, a fin de cuentas, este tiene el poder de
despedirle o no. Aunque tengan que cumplir con ciertas obligaciones
legales, un jefe verdaderamente manipulador tiene claro que usted sabe que
puede despedirle facilmente y hacer como que cumple estas obligaciones
legales como su jefe. Este es un ejemplo perfecto de como cualquiera puede
usar el castigo como forma de ejercer poder sobre otra persona y mostrar un
acto manipulativo de conducta predatoria, sin importar la naturaleza de la
relacion que comparten con la otra persona.

Negacion

Si ha escuchado alguna vez el dicho “si le pillan, niéguelo, niéguelo,
niéguelo” entonces usted tiene una buena idea de la mentalidad de un
depredador a la hora de negar hechos. La gente que es manipuladora sabe
que, si nunca admiten nada, nunca se les puede responsabilizar de sus
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acciones, lo que significa que nunca tendran que sufrir personalmente las
legitimas consecuencias. Incluso aunque usted sabe que son culpables de
hacer algo, si nunca lo admiten, pueden empezar a distorsionar su realidad y
llevarle a creer que usted esta intentando juzgarle cuando en realidad son
inocentes.

Los depredadores negaran absolutamente todo, no solo cuando temen ser
pillados, sino en general. Al negar con frecuencia todo, incluso cuando no
estan siendo acusados de nada, no solo pueden mitigar la responsabilidad o
tener que rendir cuentas, sino que también le dejara sintiéndose como si
fuera incapaz de confiar en su propia percepcion o memoria. Esto significa
que cada vez que quieren mentirle a usted o culparle de algo que nunca hizo
realmente, usted ya duda de usted y su percepcion, haciendo que sea mas
facil para ellos hacerle pensar que realmente es su culpa o que lo que penso
que vio u oy06 nunca paso en realidad.

Una forma clave en la que los depredadores usaran esto en su beneficio es
cuando esta en publico, y usted intenta confrontar al depredador frente a
otra gente. Los depredadores negaran todo lo que diga en frente de otra
gente, y lo haran de forma que parezca que usted esta loco o no es una
fuente fiable de informacién. Pueden decir algo como “eso nunca paso.
iSiempre se olvida de cosas asi!” o “ya esta, inventandose historias otra
vez”. Este tipo de actitud se usa para manipularle mientras que hace que el
resto crea que es un mentiroso para que no le crean, haciendo que sea dificil
para usted encontrar a alguien al que acudir cuando necesita encontrar un
lugar seguro de su relacion abusiva.

Invertir la realidad

A los depredadores y manipuladores se les da genial invertir la realidad
para satisfacer sus necesidades. De esta forma, técnicamente no estan
mintiendo, sino que estan presentando los hechos de forma que le lleva a
ver las cosas desde su retorcida perspectiva, ayudandole a disimular las
cosas que no quiere que sepa o se dé cuenta. Cuando una persona
manipuladora invierte la realidad, lo hara de forma sutil y poderosa. Puede
que también intente compensar en exceso la nueva verdad para intentar
abrumarle con hechos e informacién, presionandole para que le crea sin
pensar criticamente sobre nada de lo que le esta diciendo.

Un area comun donde se ve esto es en politica, donde los politicos
reconocen hechos viables que se les presentan y después intentan
distorsionar estos hechos para que les sirvan para su propia agenda. Por

This document is available free of charge on g stUdocu

Descargado por Pato Flor (duckflor@gmail.com)


https://www.studocu.com/latam?utm_campaign=shared-document&utm_source=studocu-document&utm_medium=social_sharing&utm_content=psicologia-oscura-steven-turner

ejemplo, digamos que usted se enfrenta a un politico respecto a una
estadistica sobre el desempleo diciendo algo como “todavia hay un 45% de
desempleo, algo que es completamente desmesurado”. Un politico usando
tacticas manipulativas podria decir algo como “si, hemos aumentado el
empleo hasta el 55% este mandato”, para que parezca que han hecho algo
positivo. En realidad, puede que solo haya incrementado la tasa de empleo
un 1%, pero como invierten el hecho para alejar la atencion de sus defectos,
pueden manipular a la gente para creer que estan haciendo algo bueno,
aunque no sea asi.

Esto no pasa solo en politica. Distorsionar la verdad es una tactica comun
usada por depredadores, a veces sin una intencién clara de lo que estan
buscando obtener de ello. En algunos casos, simplemente estan refinando su
practica o invirtiendo la verdad porque estan tan acostumbrados a
manipular a otros que no pueden tener una interaccion basica sin incluir
tacticas como la manipulacion en una conversacion.

Minimizar

Los depredadores siempre intentaran minimizar sus propias acciones
mientras que maximizaran las suyas, haciendo que parezca que lo que ellos
hacen practicamente no es malo y que lo que usted hace es cruel al maximo.
Puede que también intenten mitigar su responsabilidad y minimizar su
culpabilidad invirtiendo la culpa para que usted, u otra persona, tengan que
rendir cuentas por sus acciones en vez de estos. Al hacer esto, los
depredadores hacen que parezca que en realidad no son tan malos y que el
verdadero problema es usted, u otra persona, que le hacen parecer malo. De
esta forma, intentan victimizarse para que usted deje de culparles y puedan
salirse con la suya constantemente.

Usted puede saber si un depredador esta usando la estrategia manipulativa
de minimizar siempre que escucha algo como “si, hice eso, pero no es tan
malo como parece” o “no es mi culpa porque X oY lo hacen todo el rato”.
Al decir cosas asi, haran que parezca que su comportamiento y acciones no
son tan destructivas o dafiinas como son en realidad. La mayoria de los
depredadores dominan esta técnica para que puedan alejar la atencién de
ellos mientras que consiguen que piense que sus acciones no son realmente
tan malas, aunque lo sean. Como resultado, usted internaliza su ira y se
encuentra sintiéndose menos frustrado con el manipulador y mas frustrado
en general, lo que al final les ayuda a no tener que ser responsables de sus
acciones.
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Hacerse la victima

Minimizar su propia conducta mientras que maximiza la suya no es la tnica
forma en la que los depredadores intentaran hacerse la victima en su
relacion. En realidad, hay muchas estrategias que los manipuladores usan
para que parezca que son ellos los que estan siendo tratados de forma
injusta o sufriendo y usted es el responsable de su sufrimiento. Usaran una
serie de estrategias para conseguir esto, como mentir, invertir la verdad,
retener informacion, minimizar y negar cosas, para que parezca que nunca
hicieron nada mal, y que fue usted. Con esto, crean una telarafia de mentiras
que le establecen como el malo de la pelicula y ellos como los inocentes,
haciéndole sentir que es su culpa y que tiene que dejar de ser tan duro con
ellos.

Cuando una persona manipuladora intercambia los papeles de esta forma,
pueden conseguir que les compadezca y elimine la necesidad de sufrir las
consecuencias de sus propias acciones. También son capaces de confundir
aun mas y arrebatarle sus defensas dejandole completamente confuso sobre
la verdadera dinamica de la relacién. Esto no solo hara que se sienta
culpable y con remordimientos por algo que probablemente nunca hizo,
sino que también le deja sintiendo que no hicieron nada malo y que usted es
incapaz de fiarse de si mismo, sus acciones, su percepcion y su memoria.

Este comportamiento puede ser dafiino de experimentar, pero los
depredadores consiguen que sea incluso mas dafiino cuando incluyen un
publico a la experiencia. Al hacerse las victimas en publico frente a otra
gente, no solo le despojan de su credibilidad, sino que también crean la
ilusion de que es usted el que les esta lastimando a ellos. Esto le permite al
depredador desarrollar todo tipo de emociones toxicas dentro de usted,
desde vergiienza hasta miedo, porque saben que usted se sentira culpable
por ser visto como abusivo y que le dara miedo que, como resultado, la
gente le vea como peor persona. Como saben que usted quiere que le vean
como una buena persona (y usted es una buena persona), intentaran destruir
su credibilidad y fiabilidad a través de acciones como esta para que puedan
aislarle de todos a su alrededor.

Usar refuerzo positivo
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Igual que un depredador intentara usar el castigo como forma de frenar su
conducta y evitar que haga las cosas que no quiere que haga, también usara
el refuerzo positivo para condicionarle a hacer cualquier cosa que quiera
que haga. El refuerzo positivo se usa para cautivarle y hacerle creer que son
capaces de ser gente positiva, aunque la verdad es que no lo son. En
cambio, simplemente saben que esta forma de conducta halagadora le
ayudara a edulcorar las acciones toxicas en las que se han involucrado y
desviar la atencion hacia otro lado; consiguiendo que se concentre en lo
bien que le hacen sentir en vez de en lo mal que le hacen sentir.

Algunos ejemplos de cdmo un manipulador usara el refuerzo positivo
incluyen, desde constantemente disculparse por su comportamiento, hacerle
regalos y muestras de su aprecio, alabandole, cautivandole en exceso,
dandole atencién extra o dandole dinero. Cuando hacen cosas como estas,
su atencion se desplaza de las cosas dafiinas que han hecho y, en cambio, se
concentra en lo que puede ganar con la relacion. De esta forma, es menos
probable que se dé cuenta de lo dafiina que es realmente la relacién y es
mas probable que se quede ahi.

Estos tipos de refuerzos positivos vienen con dos intenciones subyacentes:
aumentar su amor por ellos y condicionarle para que se comporte de la
forma en la que especificamente quieren que se comporte. Cuando un
depredador puede aumentar el amor que siente por este, sabe que
naturalmente empezara a defenderle y justificar sus razones para quedarse
con él y alrededor de él sin tener que darle usted una razon valida. Esto esta
basado en la ley de conducta basica de los humanos tomando una decision
basada en emociones y después justificandola con una légica sesgada que
apoya su decision emocional. También sabe que usted querra experimentar
mas refuerzos positivos y atencion de este, lo que significa que se
comportara de la forma que le pide para poder conseguirlo. Como resultado,
consigue todo lo que quiere, y usted se queda con el papel de su marioneta
maltratada, alimentandose de sus maneras manipuladoras sin si quiera darse
cuenta de lo que esta pasando.

Cambiar las reglas del juego

La gente manipuladora prospera al ser impredecible. Cuando son
impredecibles, no hay forma de saber a ciencia cierta lo que esta pasando
exactamente o qué esperar de estos, de manera que usted es vulnerable a su
conducta. Una forma importante en la que los manipuladores le dejaran
constantemente vulnerable es cambiando continuamente las reglas del juego
o dejando poco claro cual es su posicién en la relacién. Si siente que no
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tiene ni idea de cuadl es su situacion respecto a la otra persona y que su papel
sigue cambiando, por ejemplo, un dia todo esta bien y al siguiente parece
haberles hecho enfadar, probablemente esté lidiando con un depredador.

Los depredadores no dejaran claro cual es su situacion real con ellos
cambiando constantemente la nomenclatura de su relacion, la forma en la
que le tratan o las cosas que le dicen de usted a otra gente. Por ejemplo,
puede que un dia le describan como su amigo, su pareja al siguiente y como
un conocido después. O, puede que le digan a usted que son su pareja y
después le dicen a otra persona que son solo amigos y que casi no le
conoce. Al comportarse asi, los depredadores no dejan claro cual es su
posicion en la relacion, lo que naturalmente le insta a intentar averiguar cual
es. En esta busqueda, hace todo lo que puede para delimitar la relacion y
mantener a la relacion dentro de una etiqueta o posicién especifica para que
la relacion tenga sentido. Como saben que usted esta desesperado por
averiguarlo, un manipulador o depredador usara esto en su beneficio para
que pase por el aro y haga cosas impensables para asegurar una etiqueta
especifica, solo para que vuelva a cambiar de nuevo justo cuando pensaba
que ya lo habia resuelto.

Distraccion

La distraccion es una tactica usada por depredadores cuando intentan
desviar un tema de sus acciones o conducta y concentrarse en cambio en
otra cosa. En esta estrategia particular, el depredador no esta intentando
culparle o destacar su conducta, sino que intentan desviar la conversacion y
enfoque lejos de ellos mismos. Esta es una estrategia que introducen en sus
conversaciones tan sutilmente que parece que la conversacion ha cambiado
de enfoque de forma natural cuando, en realidad, lo han hecho adrede para
cubrir sus acciones y seguir sin que les culpen de nada.

No es poco comun para los depredadores usar la distraccion, aunque no
estén intentando esconder nada especifico o conseguir que usted no
descubra algo. En cambio, lo usaran simplemente para que la conversacion
siga alejada de ellos y concentrada en otras cosas. Al hacer esto, pueden
evitar tener que acordarse de las mentiras que han contado, potencialmente
diciendo cosas que contradicen algo que ya dijeron o algo que les llevaria a
tener que cubrir su rastro. A menudo esto es un comportamiento perezoso
usado por los depredadores para intentar esconder la verdad cuando les da
demasiada pereza tener que cubrir algo si accidentalmente se revela parte de
su red.
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Otra razon por la que los depredadores pueden hacer esto es si no creen que
tengan nada importante que obtener de una conversacion o si estan
intentando sacar informacion a alguien para usar en otro momento. Por
ejemplo, si estan hablando con alguien nuevo y no saben de qué alardear o
como dar una buena impresion a esta persona, puede que desvien la
conversacion lejos de ellos para que la nueva persona pueda hablar. Con
esto, pueden acumular informacion sobre esta nueva persona y tramar su
estrategia para ganarse la confianza o afecto de esta persona y después
usarla en su contra, consiguiendo que sean una nueva victima del
comportamiento del depredador.

Sarcasmo

El sarcasmo es una tactica comun usada para confundir a las victimas y que
el depredador parezca inteligente y creible. Una forma basica en la que el
depredador usara el sarcasmo es ser sarcastico con la victima en presencia
de otra gente, ayudando, por tanto, a reducir su autoestima y confianza en si
misma y pavoneandose de lo poderoso que es. Frases comunes que usan los
depredadores incluyen cosas como “claro, idiota, eso es exactamente a lo
que se referian” o “no me digas”. Estas pequefias pullas tienen un gran
poder para hacer que la victima acabe con una autoestima incluso mas baja,
dafiando aun mas su habilidad de contraatacar o defenderse de su
depredador.

En conversaciones personales, el sarcasmo se usa a menudo como forma de
ocultar sus mentiras o esconder informacion que el depredador no quiere
que la victima sepa. Por ejemplo, si vuelve a pensar en la historia de
Thomas Edison y Nicola Tesla, puede que recuerde la parte de la historia
donde Edison ofrece a Tesla $50.000 para terminar el trabajo. Una vez Tesla
completo el trabajo, Edison uso6 el sarcasmo para encubrir el hecho de que
nunca tuvo ninguna intencién de pagar a Tesla $5.,000 a cambio de sus
servicios riéndose y diciendo “jUsted no entiende el humor americano!”.
Esta era una forma de sarcasmo usado para encubrir el hecho de que Edison
hizo una oferta que nunca iba a cumplir, haciéndole sentir a Tesla humillado
y como si hubiese cometido un error en vez de sentirse engafiado por un
trato falaz.

Culpabilizar
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Culpabilizar a sus victimas es una forma en la que los depredadores pueden
hacer que sus victimas se sientan personalmente responsables por la forma
en la que le han tratado debido a algo que han hecho, ya sea en general o al
manipulador. Culpabilizar permite al depredador llevar a su victima a
pensar que son mezquinos, maniacos o abusivos con otras personas. Esto
lleva a la victima a sentir como si hubieran hecho algo mal y necesitan
cambiar o tener mas cuidado con su comportamiento para evitar herir a
aquellos a su alrededor. A menudo, culpabilizar esta mezclado con
validacion, que deriva de acciones que han sido tergiversadas para hacer
que parezca que la victima estaba siendo mezquina intencionadamente
cuando, en realidad, no lo era.

Por ejemplo, digamos que esta saliendo con sus amigos y un amigo derrama
café en su camiseta y usted se rie de su torpeza, sabiendo que su amigo
también se esta riendo de si mismo, aunque en ese momento parezca
enfadado o frustrado. En realidad, esto es simplemente una experiencia
graciosa y lo mas probable es que a su amigo no le importe que se esté
riendo de €l por lo que pasé. Sin embargo, un depredador puede llevarle a
pensar que reirse de un amigo porque ha derramado un café es abusivo y
que ha humillado a su amigo y ha conseguido que ya no le caiga bien a este.
Puede que use el hecho de que no han hablado en varios dias como prueba
de que ya no le cae bien a esta persona, aunque sea normal que su relacion
pase por periodos donde hablan mas y otros menos. Ya que le han hecho
sentirse culpable, empieza a creer que es realmente una persona destructiva
y que hiere a aquellos en su vida, como un manipulador que probablemente

afirme que usted le ha herido de alguna manera, aunque usted no lo haya
hecho.

Este tipo de comportamiento le lleva a sentirse ultra-consciente de todo lo
que hace e intentar compensarlo desarrollando un profundo sentido de
conciencia de si mismo. Al obsesionarse con cada accion que lleva a cabo y
dudando de todo lo que hace, usted intenta evitar herir a otra gente con sus
maneras destructivas. En realidad, usted nunca hirio a nadie en primer
lugar, pero ahora, su autoestima es baja y su percepcion ha sido alterada, asi
que, de nuevo, esta a merced del manipulador y sus maneras engafiosas.

Adulacion

A los depredadores les encanta adular y cautivar para ganarse la confianza
de la gente y conseguir su respeto. Normalmente, los depredadores son muy
encantadores con todas las personas que conocen, ya que esto les permite
ser percibidos como amables, simpaticos y de confianza. Esto también les
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asegura que nadie sospeche que son depredadores, dejandoles, por tanto,
hacer todo lo que quieran sin que nadie sospeche de ellos porque son
demasiado amables como para hacer una cosa asi. Un depredador hara esto
con todo el mundo, incluso a su victima, ya que esto asegura que se queden
en el lado positivo del radar emocional de todo el mundo, lo que les permite
ser libres para hacer lo que quieran sin que nadie sospeche que son
depredadores.

Si se da cuenta de que alguien parece estar halagandole mas de lo normal o
parecen excesivamente interesados en encontrar razones para adularle de
formas que se salen del halago estandar, tenga cuidado. Estas son las
acciones tipicas de un depredador que esta intentando hacerle sentir
especial y unico para que puedan sembrar el caos en su estado mental para
su propio beneficio. Aunque le parezca algo positiva, tenga cuidado y
mantenga la guardia alrededor de esta persona hasta que esté muy claro que
usted esta a salvo a su alrededor y que no le hara dafio. Mas atn, esté listo
para prestar atencion a los otros comportamientos comunes de un
depredador, como love bombing y devaluacion, para asegurar que no es
arrastrado hacia su ira.

Hacerse el inocente

Los manipuladores son maestros a la hora de fingir sus emociones y hacerlo
con tanta elegancia que es virtualmente imposible saber si dicen la verdad o
no. Al fingir magistralmente sus emociones y esconder sus verdaderos
sentimientos y expresiones, un manipulador puede cubrir facilmente sus
ofensas con expresiones de shock, confusion y ponerse a la defensiva.
Cuando un manipulador se hace la victima, lo hace de forma tan sutil que la
verdadera victima sinceramente cree su reaccion y empieza a cuestionarse
si sus acusaciones son fundadas o no.

Una forma en la que los manipuladores pueden mejorar incluso mas la
habilidad de hacerse la victima es mantener sus actos de manipulacién y
abuso sutiles pero muy eficaces. Por ejemplo, invertir la verdad no significa
que mientan, sino que usaron la verdad en su beneficio para distorsionar la
realidad de su victima. Entonces, cuando su victima intenta llamarles la
atencion y establecer que lo hizo aposta, el manipulador se hara la victima y
pretendera que esta sorprendido y dolido porque la victima pudiese pensar
una cosa asi. Esto deja a la victima preguntandose si el hecho de darle la
vuelta a la verdad fue intencionado y hecho con malicia o si fue un error o
si no paso en absoluto.
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Los manipuladores saben que, si reaccionan a las acusaciones con
conmocion y sorpresa, subconscientemente presionaran a la verdadera
victima para que se sienta mal e intente compensar por atacar al
manipulador. En realidad, nunca hubo un ataque porque la victima
simplemente le estaba llamando la atencion al manipulador por su conducta
maliciosa. Sin embargo, ya que la victima se cree la reaccién de sorpresa
del manipulador, empiezan a sentirse culpables por acusar al manipulador y
por tanto empiezan a compensarle por sus acusaciones falsas. Al final, las
huellas del manipulador se han cubierto y la victima nunca llega hasta el
fondo de las tacticas manipulativas que utilizaron contra esta.

Agresion excesiva

La agresion es un comportamiento que induce ansiedad y que puede causar
que cualquier persona que no esté expresando agresion se sienta asustada e
insegura. A los manipuladores se les conoce por usar excesivas cantidades
de agresién como forma de consternar a sus victimas y forzarles a un estado
de sumision. Cuando una persona manipuladora se vuelve agresiva, sus
acciones y conducta se vuelven impredecibles, haciendo que las personas en
su entorno se sientan inseguras e indecisas sobre lo que esperar del
manipulador. Lo mas probable es que el manipulador esté yendo de farol
con la agresion para poder salirse con la suya, pero en algunos casos, la
agresion puede llegar tan lejos como para causar serios dafios fisicos a
aquellos a su alrededor. Esto es especialmente comun entre narcisistas,
psicopatas y sociopatas que no tienen ninguna empatia y que parecen no
tener capacidad para evitar herir a alguien, ya que no sienten las
consecuencias de su comportamiento hiriente.

Cuando una victima, especialmente una victima durante mucho tiempo, ha
sido expuesta a la conducta agresiva del manipulador, inmediatamente
cumpliran con todo lo que el manipulador les pida porque quieren que
termine el comportamiento agresivo. Esta es la inica forma en la que la
victima realmente sabe que esta a salvo de la agresion. El manipulador
reconoce esto y sabe que la agresion hace que su victima sea sumisa, de
manera que la usa siempre que quiere que su victima haga lo que quiera.
Con algunos manipuladores, se usa la agresion como ultimo recurso cuando
las otras tacticas no funcionan, y se sienten como si estuvieran perdiendo el
control. Con otros, se usa a menudo como forma de desconcertar a la
victima y dejarles inseguros y temerosos para que nunca sepan qué esperar.

Otra razon por la que los manipuladores usan la ira es para intentar terminar
las conversaciones rapido y sin preguntas. Cuando una persona
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manipuladora se enfada excesivamente durante una conversacion, en
muchos casos, lo hacen para intentar terminar la conversacion para que su
victima se confunda. Esto aleja la atencion del tema de la conversacion
original y pone a la victima en un estado donde intentar controlar la ira del
agresor, ayudandole, por tanto, a enterrar el tema original y evitar que les
pillen. En esta situacion, la victima recuerda que intentar presionar para
obtener mas informacion sobre el tema original lleva a una experiencia
aterradora con el manipulador, por lo que sera menos probable que insistan
para obtener respuestas o cuestionar al manipulador respecto a ese tema.

Aislamiento

Los depredadores siempre intentaran aislar a la victima para que sea mas
facil de controlar. Puede que reconozca esto por los depredadores sexuales
que salen en las noticias, donde usan a victimas aisladas como sus objetivos
porque no hay nadie que pueda prevenir que entren en accion. Por ejemplo,
una chica sola de camino al bafio o caminando sola a su casa por la noche.
Estos son blancos excelentes para depredadores sexuales que quieren
aprovecharse de alguien para satisfacer sus propios deseos enfermos y
retorcidos. Los depredadores sexuales no son los unicos que usaran el
aislamiento como forma de manipulacion para ayudarles a conseguir lo que
quieren. Virtualmente cualquier persona manipuladora usara esto como
estrategia para salirse con la suya porque saben que es mas facil convencer
y manipular a una persona en vez de a muchas. Esta es la razén por la que
los nifios pequenios que estan aprendiendo a conseguir lo que quieren
preguntaran solo a un padre, el padre mas generoso, cuando quieran algo
que piensan que no podran conseguir y que obtendran un no de sus padres.
En el caso de los nifios, sin embargo, la mayoria de las veces, simplemente
son muy pequefios, y esta es una fase que puede ser corregida por los padres
cuando ven esta conducta. En adultos y nifios que no han aprendido que
este tipo de comportamiento esta mal, este tipo de conducta manipuladora
se usa para conseguir lo que quieren de otros.

Usar la técnica del aislamiento funciona mejor cuando una persona quiere
hacer algo malicioso y no quiere testigos que podrian potencialmente evitar
que lo consigan. En relaciones abusivas, esto puede ser algo como aislar
poco a poco a su victima de todos sus amigos y familiares haciendo que
todos sus seres queridos piensen que son unos mentirosos que estan
abusando de la persona manipuladora y no al revés. En el lugar de trabajo,
por ejemplo, puede que su jefe espere hasta que esté solo antes de
aproximarse e intentar presionarle para que haga algo como trabajar mas de
lo razonable para su puesto. Entre sus amigos, puede ser un amigo

Descargado por Pato Flor (duckflor@gmail.com)



intentando aislarle con el fin de intentar reclutarle para hacer algo malévolo
o desagradable a otro amigo, como dejarle tirado o hacerle una broma de
mal gusto. Hay muchas formas en las que este comportamiento puede
usarse para intentar manipular a otra persona para que haga cosas que no
quiere. Esto es porque los manipuladores saben que cuando alguien esta
aislado, esta mas asustado a la hora de decir no porque no hay nadie que le
pueda proteger de la colera del manipulador. Si la victima ya sabe de lo que
es capaz el manipulador, estara ain mas asustado porque le preocupa que si
no cumplen con los deseos del manipulador, llevara a serias consecuencias
negativas. Al mantener a sus victimas aisladas, el manipulador puede
distorsionar facilmente la realidad de la victima y presionarla para que haga
todo lo que quiera, ya que la victima cree que no tiene otra opcion para
protegerse.

Fingen amor y empatia

Los verdaderos depredadores que se sabe que son psicopatas, sociopatas o
narcisistas no saben como experimentar amor y empatia por nadie excepto
por ellos mismos. Esta es la razon por la que pueden tomar parte de tacticas
de poder maquiavélico sin sentir ningun tipo de remordimiento o culpa por
sus acciones: porque creen genuinamente que todos los demas son malas
personas y ellos son las victimas del mundo entero. Con esta mentalidad,
pueden aislarse mental y emocionalmente de todos los demas y usar una
mentalidad de yo contra todos los demas. Esta es la razon por la que no
sienten absolutamente ningtn remordimiento por herir a la gente a su
alrededor y usar a otros como peones en su estratagema para obtener mas
poder de aquellos en su entorno. Para ellos, todo el mundo es una persona
horrible, y se merecen el dolor causado por el manipulador.

Aunque esta sea la verdadera mentalidad del depredador, nunca dejaran que
nadie sepa cOmo piensan y se sienten en realidad. Esto es porque los
depredadores saben que otra gente prospera con empatia y amor en sus
vidas y creen realmente en estas dos cosas y las comparten libremente con
aquellos a su alrededor. Al fingir muestras de amor y empatia con otros, los
depredadores se camuflan con la sociedad general y empiezan a sembrar el
caos en la persona que les gusta porque saben que asi pueden evitar ser
detectados.

Cuando un depredador muestra empatia o amor, lo que realmente estan
haciendo es imitar lo que ven en otros. Su empatia y amor son
completamente falsos, y las formas en las que lo muestran estan basadas en
las interacciones que han visto tener lugar entre otros y no basado en los
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sentimientos genuinos que sienten ellos mismos. Por esta razon, los
depredadores no sienten realmente amor o empatia por nadie, que es lo que
hace que sea tan facil para ellos usar a sus victimas y hacerles cosas crueles
e impensables.
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Capitulo 7: Ganadores embaucadores

Cuando hablamos de gente que practica el poder maquiavélico, siempre
tiene un unico objetivo: ganar. Quieren todo y siempre se niegan a
conformarse con nada menos que lo que desean. Para mucha gente, este
tipo de cualidad tenaz es positiva y puede llevar a que se esfuercen para
conseguir los resultados deseados y ser feliz con el resultado positivo que
obtienen. Con los maquiavélicos y gente que usa la psicologia oscura, este
tipo de determinacion significa que no se detendran ante nada para ganar y
no les asusta dar pasos inmorales para conseguir el éxito.

La gente maquiavélica utiliza cuatro tacticas para ganar a todo, llevando el
engafio al nivel de arte. Esto incluye engafiar a otros sobre sus verdaderos
recursos; engafar a la gente para que se crean sus estrategias; usar el
engafo como parte de un plan superior y cubrir su rastro para que no les
pillen. El engafio es una herramienta de poder importante usada por
maquiavélicos para utilizar sus tacticas inmorales para ganar y salirse con la
suya sin que nadie nunca les culpe de sus estrategias manipulativas. En este
capitulo, vamos a descubrir como los lideres maquiavélicos usan estas
tacticas para conseguir lo que quieren practicamente en todas las
situaciones.

Enganar a la gente sobre sus recursos

La mayoria de la gente que esta intentando cerrar negociaciones o ganar
algo, lo hara siendo honesto sobre sus recursos y usandolos de forma
creativa para producir los resultados deseados para ambas partes. Esta es la
forma de seguir siendo honesto mientras que son capaces de conseguir un
acuerdo prospero entre ellos mismos y aquellos a su alrededor. Por ejemplo,
un politico quiere ganar unas elecciones, pero quieren hacerlo de forma
honrada respecto a sus recursos y capacidades. En su campafia, el politico
tendra que ser honesto sobre lo que son realmente capaces de conseguir y
qué recursos tienen para apoyarlos, y después propondra soluciones a los
deseos de sus votantes que es capaz de cumplir de forma realista. Este tipo
de campania es honesta y transparente y les da a los votantes una sensacion
realista de lo que se puede conseguir y como.

Para alguien que esta dispuesto a ganar usando poderes maquiavélicos, sin
embargo, traeran engafio a la practica y empezaran a engafiar a los votantes
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para hacerles creer que el politico puede hacer mas de lo que puede en
realidad. Sin embargo, el ganador embaucador nunca dira especificamente
lo que conseguira cuando llegue al gobierno. En cambio, proporcionara
ideas y propuestas. Segun ofrece ideas y propuestas, el politico embaucador
las formulara de forma que parezca que seguro conseguira que ocurran,
pero incluira pequefios matices para que se puedan echar atras mas tarde.
De esta forma, cuando le hagan preguntas después de ganar, como “usted
dijo que haria X, ¢cuando lo hara?”, podra contestar algo como “yo nunca
dije que lo haria, sino que lo intentaria”. Cuando los votantes vayan a
revisar las grabaciones de su campafia, se daran cuenta de que uso varios
juegos de palabras en sus declaraciones que dejaban claro que no estaba
siendo transparente, pero habian sido escondidos de forma magistral. De
esta forma, el politico técnicamente no esta mintiendo, y los individuos que
se enfrentan a él no pueden encontrar argumentos solidos con los que
discutir, asi que son incapaces de acusar al politico de mentir. En cambio, el
politico ha engafiado satisfactoriamente a todos para que le crean y asi
ganar las elecciones. Una vez hayan ganado, es demasiado tarde para que
los votantes hagan algo para dar marcha atras.

Cuando una persona usa el engafio para esconder recursos, estan intentando
asegurarse de que todo el mundo crea en sus aptitudes, pero nadie ve
realmente que no tienen los medios para conseguir sus promesas
propuestas. Como resultado, pueden ganar sus juegos engafiosos con un
gran numero de seguidores que son incapaces técnicamente de sefialar las
ofensas del ganador embaucador, de manera que les cuesta determinar si sus
acciones eran falsas o no.

Enganar a la gente para que crea en su estrategia

Cuando un lider maquiavélico no puede engafiar a la gente para que crea en
sus recursos, pasara a engafarles para que crean en su estrategia. O, a veces,
combinaran ambos tipos de engafo para crear una red de mentiras y
confusion masiva que hace que sus simpatizantes continien apoyando su
mision. Al engafiar a la gente para que crean que tienen una gran estrategia
que puede usarse para conseguir un objetivo comun, los lideres
manipuladores pueden conseguir seguidores que les apoyan en su causa,
aunque su causa esté lejos de ser honesta o realizable.

La tactica clave que un manipulador usara para conseguir el apoyo de
alguien cuando estan intentando ganar algo es el alarmismo. Con alarmismo
nos referimos a infundir mensajes de miedo en aquellos a su alrededor y
llenarles la cabeza con ideas de que estan en peligro o que, si no se lleva a
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cabo una accién, va a pasar algo terrible. Este tipo de comportamiento es
conocido como guerra psicoldgica y coincide con otras formas de guerra
psicolégica como el aislamiento, la culpabilizacion de la victima, el love
bombing y otras conductas manipuladoras.

Una vez que la gente esté asustada, estan llenos de miedo e inmediatamente
buscan formas de protegerse contra dicho miedo. Esto les hace mucho mas
complacientes a la hora de escuchar la propuesta de un lider maquiavélico y
creer en esta porque, en ese momento, no estan pensando racionalmente y
estan listos para hacer todo lo que puedan para protegerse.

Un gran ejemplo de esto en la historia reciente es la propuesta de Donald
Trump de construir un muro entre Estados Unidos y México. Siendo
realistas, es poco probable que un muro evitase que entrara gente si
realmente quisiesen entrar, simplemente encontrarian otra forma de entrar
ilegalmente en el pais y seguir haciendo lo que estaban haciendo
igualmente. Mas aun, el alarmismo permitido por Trump de cubrir el hecho
de que los inmigrantes ilegales no son un gran problema como nos hacen
creer, ni eran el mayor el problema al que se estaba enfrentando el pais en
ese momento. Sin embargo, Trump sabia que esto era una verdadera
preocupacion para la poblacion de buscadores de empleo que les estaba
costando encontrar trabajo y sabia que al infundir el miedo de que nunca
encontrarian trabajo mientras los inmigrantes siguiesen llegando al pais,
haria que ganara su apoyo. Con esto, gano inercia, y fue capaz de exagerar
el problema y llamar mucho la atencion a través de este hecho aislado.
Aunque Trump no tenia los recursos para construir el muro, hizo parecer
que si tenia la estrategia para conseguirlo: forzar al gobierno mexicano a
construirlo. Como ha infundido tanto miedo en sus simpatizantes, la gente
crey0 que su estrategia funcionaria y le apoy6 al 100%.

El engano es una herramienta, no un plan

La gente que esta intentando ganar a través del engafio sabe que el embuste
en si no es todo el plan, sino que es una herramienta usada para que ocurra
un plan mayor. Si un ganador embaucador dependiese solamente del engafio
como plan, su estratagema probablemente se desmoronaria rapidamente, ya
que la gente se daria cuenta de que esta usando el engafio, porque
probablemente abusaria de él. Ademas, les impediria alcanzar el éxito
porque no tendrian una decision clara respecto a dénde van o qué estan
haciendo para conseguir el éxito en la direccion escogida.
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En vez de usar el embuste como un plan principal para ganar, los lideres
maquiavélicos lo usaran como herramienta para ayudarles a cubrir su plan
real y evitar que les descubran. De esta forma, un lider manipulador puede
trabajar en el plan real entre bambalinas mientras todos sus seguidores
permanecen ajenos a las idas y venidas del lider. Cada vez que se centra la
atencion en ellos por sus motivaciones reales, simplemente usaran mas
enganos para cubrir su rastro y evitar que les pillen. Si el engafio en si deja
de funcionar, los verdaderos manipuladores todavia contaran con
abundantes herramientas para ayudarles a mantener a sus simpatizantes
fuertes y serviciales. Por ejemplo, desatando emociones fuertes dentro de
sus seguidores y después manipulando sus emociones para usarlas como
herramienta para que sigan siendo leales y complacientes.

Un lider maquiavélico o ganador embaucador sabe que, si su oponente
descubre su engafio, puede usarse rapidamente para destruir por completo
su capacidad para alcanzar el éxito. Esta es la razon por la que usan el
engano con moderacién y lo mezclan con ofertas genuinas y honradas, a
menudo vinculadas con otras tacticas manipulativas como invertir la verdad
o inspirar emociones especificas en su publico, que les respaldan para creer
en el engafio del manipulador. También crearan y mantendran una tapadera
cuando usen el embuste para evitar que les descubran. Al dar una razon
falaz a sus acciones engafiosas, pueden hacer que parezca que estan siendo
sinceros y honrados, y evitar que su publico se vuelva en su contra,
causando, por tanto, que pierdan el apoyo que requieren para ganar. El
engafio es simplemente una herramienta usada para ayudarles a avanzar con
su plan, no el plan entero en si.

Use el engaio para cubrir sus huellas

Cuando un lider maquiavélico usa el engafio para ganar, siempre lo hara de
forma que mezcle hechos y ficcion para que toda su estrategia de engafio no
sea una mentira. De esta forma, pueden cubrir sus huellas y evitar ser vistos
como verdaderos embaucadores: porque saben que, si cualquiera intentara
descubrir su estratagema, simplemente podran dirigir la atencion a las areas
donde estaban diciendo la verdad. Asi parece que toda la declaracion era
verdad, aunque nunca fue sincera y tenia intenciones engafiosas.

Usar desinformacién y sefiuelos puede consumir a su oponente con miedo y
hacer que vuelva a usted para conseguir mas informacion o verle como una
autoridad suprema. Esta es una estrategia comun usada a la hora de intentar
ganar cualquier tipo de batalla o competicion entre lideres maquiavélicos.
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Un gran ejemplo donde se uso el engafio para cubrir el rastro y esconder
intenciones fue en la invasiéon de Normandia durante la Segunda Guerra
Mundial. En esta guerra, los aliados (Gran Bretafia, Estados Unidos, China
y la Union Soviética) usaron el engafo para paralizar los intentos de Hitler
y dejarle confundido e indeciso respecto a lo que iban a hacer para detener
su malévola mision. Como los ejércitos falsos y dobles le engafiaban
constantemente, nunca sabia de verdad qué hacer, de manera que sus tasas
de reaccion se ralentizaron enormemente. Como resultado, le costaba saber
dénde concentrar su energia y cuales eran las amenazas reales contra su
gente. Finalmente, este engafo hizo que él y sus militares perdieran la
guerra.

Hitler no solo fue inicamente una victima del engafio durante esta guerra.
También empez6 a usar el engafio para ayudarle a crear un ejército falso
que usar como sefiuelo cuando los aliados invadiesen Normandia en el Dia
D. Como no tenia ni idea de donde iban a aterrizar los aliados, hizo grandes
versiones inflables de tanques y cafiones y los coloco en varias areas a lo
largo de la playa. De cerca, estos objetos eran obviamente falsos, pero
desde lejos, parecian extremadamente reales. Esto provoco que, cuando los
aliados aterrizaron, intentaran protegerse contra ejércitos de Hitler falsos
mientras que los reales estaban escondidos a corta distancia de ahi,
preparados para luchar contra los aliados. En la Segunda Guerra Mundial, el
engafio era una tactica basica usada para intentar engafiar al ejército
enemigo para poder ganar. Al final, los aliados ganaron y detuvieron al
ejército de Hitler de sembrar el caos.
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Conclusion

Este libro deberia haberle proporcionado un profundo conocimiento de cémo
los lideres maquiavélicos y la gente manipuladora se aprovecha de otros para
satisfacer sus propias fantasias retorcidas de su vida. Nunca es agradable que
se aprovechen de usted o que le arrastren a la psicologia oscura de la gente
manipuladora, pero, desafortunadamente, esto le ocurre a la gente a diario,
entendiendo cémo son las estrategias engafniosas y como la gente
manipuladora usa la manipulacion, el control mental, el engafio, la
persuasion, la negociacion, la conducta humana y la guerra psicologica para
salirse con la suya en la vida. Mientras que todos queremos conseguir
nuestros objetivos y vivir nuestras fantasias, alguna gente esta dispuesta a
llegar a extremos sinvergiienzas para conseguir sus objetivos y realizar sus
suefios. A menudo, hieren a mucha gente por el camino y no muestran
ningun remordimiento o consideracion por el dafio que han provocado.

Los lideres maquiavélicos y depredadores pueden ser tan buenos en lo que
hacen que usted no tiene ni idea de que esta siendo manipulado para
convertirse en un peén usado para ayudarles a satisfacer sus fantasias.
Debido a su amplia seleccion de herramientas y estrategias de la psicologia
oscura, pueden engafiarle para creer que todo lo que hacen es honesto y
verdadero y usted es el loco por no creer en ellos y sus causas. Al despojarle
de su autoestima y de la confianza en si mismo, un lider maquiavélico puede
asegurarse de que nunca cuestionara su juicio o sus acciones y que usted se
mantiene fiel a ellos mientras se desvia de sus propios principios. Esto hace
incluso mas sencillo para ellos el hecho de enredarle en su retorcida
conspiracion para que pueda apoyarle para ganar su juego de la vida.

Si alguna vez ha sido manipulado por alguien en su vida, lo mas probable es
que usted haya sido testigo de estos mismos comportamientos entre usted
mismo y otro humano. Al leer este libro y obtener un so6lido conocimiento de
cOmo son estas conductas y cOmo se usan contra gente sana e inocente, usted
puede protegerse mejor de intentos manipuladores futuros. Si la
manipulacion ha sido un problema para usted en su vida, dejar este libro a
mano puede ayudarle a recordar varias herramientas engafnosas que los
manipuladores usan para victimizar a otros. De esa forma, usted puede evitar
ser arrastrado de nuevo al engafio y manipulacion en el futuro.

Recuerde, este libro no se escribio para respaldar el comportamiento
engafioso o animarle a empezar a manipular a aquellos a su alrededor para
salirse con la suya en la vida. La psicologia oscura es una tactica peligrosa
de usar y, en muchos casos, la persona que la usa perdera, simplemente
porque es una estrategia destructiva y cruel para obtener lo que quiere.
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Aunque parezca una forma sencilla de ganar, realmente no lo es, y puede
destruir su vida de alguna de las peores maneras. La gente que vive de esta
forma a menudo carece de verdadero amor y empatia en sus vidas, lo cual
puede ser una forma triste y dolorosa de existir en este mundo. Evite usar
estas caracteristicas como la forma para conseguir lo que quiere. En cambio,
concéntrese en ser honesto y mantener su integridad mientras evita a la gente
que usa estos tipos de comportamientos en su propio beneficio. Asi es como
usted puede ganar realmente.

jGracias por su apoyo!
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