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Prologo

La civilizacion es la victoria de la persuasion
sobre la fuersza

Platén

A través de las palabras tomamos conciencia del mundo que nos
rodea, nos conectamos los unos con los otros y, algo atin mas
extraordinario, creamos nuevas realidades.

Con Oscar he aprendido que elegir las palabras adecuadas en
cada instante puede transformar nuestra existencia y también
la de los demas, porque en el fondo, todos estamos profunda-
mente conectados.

Me ha mostrado el verdadero poder que se genera cuando de-
jamos atras el vencer, que implica imponer, para convencer, que
tiene que ver con inspirar, dar sentido y generar compromiso. Se
lo he visto hacer mil veces. Dice las cosas haciéndolas, porque
sabe que, de este modo, se dicen solas. Asi logra que las perso-
nas quieran ofrecer lo mejor de si mismas. No porque se vean
obligadas a ello, sino por eleccion. Tal es la fuerza de liderar
con el ejemplo.

Y, sobre todo, me ha entregado un valioso codigo. El codigo
que nos alleva a liderar nuestro mundo y que quiero compartir
ahora contigo: ser responsable. Si, nada mas y nada menos. Ser
responsable y mezclar esa responsabilidad con otras muchas
texturas: generosidad, paciencia, sentido del humor, coraje,
autenticidad, confianza, voluntad, proposito, espiritu critico,
respeto, gratitud, humildad, integridad, alegria, pasion... y otras
tantas actitudes que podemos ir adoptando para liderarnos
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a nosotros mismos, persuadir a los demas y construir juntos
nuevas y mejores realidades, contribuyendo asi a hacer que el
mundo sea un poco mejor.

A través de las paginas de Asi persuaden los lideres descubriras
a Oscar en su esencia. Oscar es una y muchas personas, tantas
como quienes le quieren: el lider persuasivo, el espléndido autor,
el brillante conferenciante, el fino psicélogo, el coach compro-
metido, el consultor estratégico, el blogger provocador, el amigo
entranable, el experto en PNL, el artista innato, el cuestionador
inquebrantable, el deportista exigente, el empresario audaz,
el comunicador carismatico, el profesor exquisito, el alumno
permanente... y todas ellas estan reflejadas en su primer libro.

Atrévete a descubrirte en una de ellas y a encontrar tu liderazgo
persuasivo para llevarlo a otro nivel. Y, idisfruta! Este es un
libro para subrayar, para releer, para compartir, para regalar a
alguien que aprecies, para crecer, para volar.

De la mano de Oscar viajaras por el mundo de la palabra y
descubriras su potente poder para cambiar voluntades, experi-
mentandolo en primera persona.

Tal vez estés pensando que conversar es inherente al ser hu-
mano. Charlamos sobre nuestros pensamientos, sentimientos
y sueflos constantemente. Asi es y, siendo algo tan natural, re-
sulta curioso que nuestras conversaciones raramente sean una
oportunidad para el aprendizaje. Oscar nos abre la puerta a una
experiencia auténticamente transformadora desde la primera
pagina de su libro, donde reproduce un monoélogo de uno de
los grandes discursos que escribié William Shakespeare en su
obra Julio Césary que fue presentado después del asesinato de
Julio César realizado por Bruto, Casio, Casca y otros senadores
en el ano 44 a. C. en Roma. En este monoélogo podras apreciar
los fundamentos de la comunicacion persuasiva: apelacion al
estatus, sélida estructura y estrategia argumental, movilizacion
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de sentimientos, dominio de la comunicacién no verbal y el
poder del ethos, pathos y logos. Este magistral discurso cambia
el curso de la historia. Tal es el poder de la persuasion.

Asi persuaden los lideres nos revela que hoy, persuadir no es un
opcion para un lider, sino la misma razon de ser del liderazgo.
El autor nos regala, citando a Robert Dilts, una de las definicio-
nes mas bellas de liderazgo «La creaciéon de un mundo al que
las personas deseen pertenecer». Oscar, con un estilo directo,
audaz y provocador, te desafia con el mismo espiritu que late
en la frase del poeta Mario Quintana: «El secreto no es dedicar
tu vida a correr detras de las mariposas, sino cuidar el jardin
para que vengan a ti», invitindote a que te conviertas en lider
de ti mismo.

En esta linea de pensamiento, Oscar propone con fuerza y pasion
un marco de actuacion basado en principios y valores que te
sirva de guia para avanzar en tu liderazgo personal e influir en
los demas. Y lo hace de tal modo que, en lugar de estar leyendo
un libro, tendras la sensacion de estar en uno de sus provechosos
talleres, interactuando con él.

¢Te preguntas sobre lo que hace LIDER al lider? ¢ Te cuestionas
sobre el funcionamiento profundo de las personas y su relacion
con la influencia persuasiva? éTe interrogas por la esencia del
persuadir? ¢Reflexionas sobre cuales son las cosas por las que
discutimos? ¢Tienes curiosidad por saber de qué estan hechas
las ideas? éQuieres ahondar en por qué relacionamos persuadir
con manipular o enganar? ¢Te apetece profundizar en por qué
no nos gusta que nos persuadan? ¢Tienes curiosidad en des-
cubrir por qué nos movilizamos las personas? ¢Quieres saber
como hacer cambiar de idea a alguien? ¢Suenas con ser un lider
mas influyente? ¢Te atreves a zambullirte hasta el fondo para
responderte por qué alguien de tu equipo tiene que hacerte
caso? ¢Buscas qué papel juegan los valores? Todas estas cues-
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tiones subyacen al valiente y decidido texto de Oscar Fernandez
Orellana.

Disfruta con la lectura de Asi persuaden los lideres y que sus re-
flexiones lacidas, sencillas y poderosas pronto te conviertan en
un artista de la persuasion. Mientras te diviertes haciendo tuyas
las técnicas y estrategias que utilizan los mas reputados lideres
de todo el mundo para influir y convencer a otras personas o
evaldas tus avances, cito, una vez mas, lo que Oscar solia decirme
en sus clases: «Recuerda lo que todos los nifios de cinco afios
saben y que tai también sabias a esa edad: el 90% del éxito se
basa simplemente en insistir».

Aurea Benito
Directora de Recursos humanos de Isdin
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Introduccion

Acababa de consumarse el magnicidio. Con el cuerpo atin caliente
en el interior, nuestro protagonista se dirige a la muchedumbre
agolpada alos pies de la escalinata del edificio. Se mira las palmas
de las manos, tal vez todavia ensangrentadas, y eleva sus brazos
al cielo reclamando la atencion de los ciudadanos que vociferan
delante de él.

Con los brazos levantados parece perseguir dos objetivos: apa-
ciguar al pueblo y demostrar que, francamente, no tiene nada
que esconder. Desciende por la escalinata hasta detenerse en
una especie de descansillo, a medio camino entre la entrada al
Senado y la calzada.

No pierde la cara a la gente, los mira todo el tiempo, pero no
con aquella mirada desafiante, sino con un tipo de mirar acos-
tumbrado a soportar envites dificiles; aquel tipo de mirada que
no pierde un apice de aplomo.

Se ajusta la toga y sus brazos, que todavia permanecian to-
talmente levantados por encima de la cabeza, descienden unos
grados hasta situarse casi en paralelo al suelo, como si dibujasen
practicamente una cruz con su tronco.

Esta vez, el senador Bruto pide silencio al pueblo. Va a hablar.

—iHermanos! iCompatriotas! iOidme defender mi causa!

—iCallad, habla Bruto! —Grita un ciudadano.

—Romanos, compatriotas, tened calma hasta el fin. Oidme
defender mi causa y guardar silencio para oirme. Creedme, por
mi honor y respetad mi honra a fin de que podais creerme.

El pueblo ha callado. Esta expectante ante lo que Bruto les
tiene que contar. Bruto prosigue.

—Juzgadme con vuestra rectitud y avivad los sentidos para
poder mejor juzgarme.

1
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Esta escena que acabo de describir es, tal vez, el inicio del mi-
nuto y quince segundos que mejor explica el poder que tiene la
palabra para cambiar voluntades. Corresponde a un fragmento
de Julio César, la fantastica adaptacion cinematografica que el
director Joseph L. Mankiewicz hizo de la obra de Shakespeare
del mismo titulo en 1953. En ella, Bruto se dirige al pueblo
de Roma justo después de haber acabado con la vida de Julio
César y, con maestria, apacigua sus animos tras la muerte del
amado procer.

Suelo comenzar mis talleres sobre comunicacién persuasiva con
este monologo. Bueno, reconozco que a veces traiciono a Bruto
con la siguiente escena de la obra, en la que un Marco Anto-
nio magistral le devuelve la moneda con un discurso en el que,
valiéndose de una maravillosa estructura argumental, coloca a
Bruto y al resto de senadores magnicidas al pie de los caballos.

Utilizo los mondlogos de Bruto y Marco Antonio porque en ellos
se aprecian buena parte de los fundamentos de la comunicaciéon
persuasiva que quiero mostrar en este libro. Independiente-
mente de las licencias literarias que utilizase Shakespeare para
recrear el suceso del asesinato de Julio César y que el didlogo
de sus protagonistas sea mas o menos fiel a lo que realmente
sucedio ese dia, los elementos ttiles que cualquier experto en
comunicacion persuasiva explicaria estan ahi: apelacion al es-
tatus, solida estructura y estrategia argumental, movilizacién
de sentimientos, dominio de la escena y de la comunicacion no
verbal y algunas cosas mas que descubriréis en estas paginas.

También me gusta utilizar estos pasajes para demostrar que las
bases de la comunicacion persuasiva siguen siendo las mismas
que hace 2500 anos, cuando la retérica nace en la ciudad de Si-
racusa. Claro est, las formas son diferentes porque no solemos
hablar en publico de una manera tan teatralizada y alambicada
como hace veinticinco siglos, pero los mecanismos psicolégicos
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ASIPERSUADEN
LOS LIDERES

Para consequir que las personas hagan lo que se les pide hay dos

opciones: la coaccion o la persuasion. Un verdadero lider no tiene ECOE
maés opcion que acudir a la sequnda opcién pues liderazgo y

persuasion son dos caras de una misma moneda. La comunicacién ED ONES
persuasiva es al liderazqo lo que el oxigeno es a los gldbulos rojos. I

En este libro el autor pone la teoria al servicio de la practica y ofrece ecoeediciones.com

conceptos y técnicas para desarrollar habilidades de liderazgo por
medio de la persuasion, una competencia imprescindible que
lamentablemente es poco enseiada en escuelas y universidades.

“Con Oscar he aprendido que elegir las palabras adecuadas
en cada instante puede transformar nuestra existencia
y también la de las demds’”.
Aurea Benito, Directora de Recursos Humanos de Isdin (Barcelona)
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