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1. ¢ES ESTO ETICO? LA DIFERENCIA
ENTRE MANIPULAR Y PERSUADIR

Ningtn legado es tan rico como la ho-
nestidad.

‘WILLIAM SHAKESPEARE

ace unos dos anos, durante una entrevista en Cata-

lunya Radio, con la periodista Monica Terribas es-
tuvimos hablando sobre mi trabajo como formador de
vendedores. Al finalizar me llegaron al correo algunos
mensajes de oyentes interesados en la entrevista. De to-
dos esos correos me llamé mucho la atencién el de una
mujer que se mostraba muy preocupada por lo que aca-
baba de oir. En su mensaje me decia cosas como: «Has
comentado cuestiones que me han parecido peligrosas
y amorales. No me parece ético que ensefies a los ven-
dedores a manipularnos! {Un cliente siempre tiene que
ser libre para poder elegir qué compra y qué nol».

Rdpidamente respondi a aquel correo y le expliqué,
lo mis claro que pude, la diferencia entre manipular y
persuadir.

Las técnicas que imparto en mis seminarios y que
voy a mostrar en los sucesivos capitulos del presente li-
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bro son eso precisamente, técnicas, herramientas, por
tanto no son ni peligrosas ni amorales ni nada por el
estilo. Por si mismas son sélo herramientas, por tanto el
quid de la cuestién estd en el uso que se les dé. Ponga-
mos un ejemplo, un poco extremo pero muy claro. Si
una persona entra en una ferreterfa, compra un martillo
y con esta herramienta en vez de clavar un clavo agrede
a su pareja, jcrees que el dependiente de la ferreteria
podria ser acusado de vender armas? ;Tiene alguna res-
ponsabilidad o es el cliente el que ha hecho un mal uso
de la herramienta?

Lo importante es que tu objetivo al usar estas técni-
cas sea correcto. Si pretendes enganar a tu cliente ven-
diéndole un producto o servicio que tii mismo no te
quedarias, estards manipulando; en cambio, si tu obje-
tivo es un win-win en el que gandis los dos, porque ti
haces una venta y tu cliente se queda un buen producto
o servicio, estards siendo persuasivo.

Otra cosa que me llamé la atencién del correo que
he citado es una frase en la que esta persona dejaba clara
su vision de lo que, para ella, es un vendedor: «Yo defi-
no un comercial con la frase “robar con una sonrisa”».
iRobar con una sonrisa! Qué fuerte que todavia haya en
el pensamiento popular creencias como ésta.



¢ES ESTO ETICO? LA DIFERENCIA ENTRE MANIPULAR Y PERSUADIR

El vendedor de hoy no es como el de ayer, o no de-
beria serlo. Suelo decir a mis alumnos que ya no deben
existir los charlatanes, embaucadores, ni los vendedo-
res de elixires de tiempos antiguos. Lo cierto es que la
profesién de vendedor estd cubierta de un halo que ge-
nera malas expectativas en algunas personas. Cudntas
veces habré escuchado a un cliente recibirme con fra-
ses tipo: «;Qué vienes a colocarme?», «;Ya me quieres
liar!».

Dice Daniel H. Pink, en su libro Vender es huma-
no, que cuando a alguien le preguntamos qué le viene
a la mente tras oir la palabra «vendedor», las palabras
son: deshonesto, molesto, farsante, penoso, manipu-
lador, avasallador, etc. Y si en vez de una palabra le
pedimos qué imagen le viene tras la palabra vendedor,
gana por goleada la imagen de un vendedor de coches
usados.

Recuerdo que escuché en una ocasién a un sefor en
una conferencia que contaba como de joven su padre le
habia dicho: «Buscate un empleo de lo que sea... jAun-
que sea de vendedor!», lo cual me parece muy injusto
dada la importancia que tiene la red comercial de una
empresa. Ya pueden producir en fabrica lo que quie-
ran que si no hay un comercial que lo venda se queda-
rd en el almacén. Asi que siéntete muy orgulloso de tu
profesién.

En fin, si estds leyendo este libro entiendo que eres
vendedor o vendedora y ya estards curado de espantos
sobre estos topicos negativos. Mi consejo es que es res-
ponsabilidad de todo comercial trabajar correctamente
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y asi dignificar la profesién de vendedor. Por mi parte,
pongo mi granito de arena formando a vendedores des-
de la honestidad e insistiendo en hacer buen uso de las
técnicas que te voy a proponer en el presente libro para
ser un buen vendedor hipnético.



2. HIPNOTIZANDO CON LOS 0JOS
ABIERTOS

La mente es como un paracaidas, no fun-
ciona si no esta abierta.

Frank Zarra

En mi anterior libro, Los misterios de la mente, dedi-
qué una parte a hablar sobre la hipnosis. La titulé
«La hipnosis, la gran desconocida», ya que ése es el gran
problema que tiene la hipnosis, el desconocimiento
que hay sobre ella. Desde que me interesé por el men-
talismo, enseguida me llamé la atencién la hipnosis.
Busqué informacion, realicé distintos cursos, lei todo
lo que pude y finalmente estudié el Mdster en Hipnosis
Clinica de la Escuela Oficial en Hipnosis Clinica Di-
recta (EOH) y soy hipnoterapeuta colegiado SIHC-
ESP-2014-0112 por la Sociedad Internacional de Hip-
nosis Clinica (SIHC).

Aunque debo sentar las bases de la hipnosis para que
entiendas mi propuesta, no es el objetivo de este libro el
profundizar en ella, pero si que te animo a buscar mds in-
formacién. En la bibliograffa encontrards titulos sobre hip-
nosis y, ademds, te recomiendo visitar el mayor portal so-
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bre la hipnosis en habla hispana —<https://hipnosis.
es>—, pues es también la web de la EOH, afiliada a la
SIHC, y la nueva federacién: <https://hipnosis.info>.

Soy consciente de que lo que mds extrafio resulta del
temario de mis cursos es la hipnosis conversacional. Si,
como decia, la hipnosis es muy desconocida, atn lo es
mds este, digamos, tipo de hipnosis. Por ello en mis
cursos dedico unos minutos a introducir un poco de
teoria sobre hipnosis en general antes de entrar en la
conversacional. Hay que entender la clésica para asimi-
lar por qué funciona la conversacional.

¢QUE ES LA HIPNOSIS?

La hipnosis es un estado de mdxima concentracién
donde llevamos a la mente, ya sea la nuestra con auto-
hipnosis o la de otra persona a la que estemos guiando,
a concentrar su atencién en algo en concreto. Es sobre
todo eso, un estado de atencidn concentrada. La perso-
na hipnotizada no estd dormida, no estd inconsciente,
como suele creer mucha gente. Esa creencia viene dada
en parte por el hecho desafortunado del «bautizo» de la
hipnosis por parte de quien le puso ese nombre. El psi-
quiatra James Braid (1795-1860) acuné el nombre de
«hipnosis», palabra que deriva del griego Hypnos, en
honor del Dios del Suefio. Resulta que al darse cuenta
de que ese nombre asociaba el estado de hipnosis con
el suefio fisiolégico quiso rebautizar la disciplina con el
nombre de «monoideismo». ;Habias oido alguna vez
esa palabra? ;Y la palabra hipnosis? Ese fue el proble-

ma, la palabra «hipnosis» ya estaba en el acervo lingiiis-
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tico de la gente. Desde entonces nos toca a todos los
hipnélogos explicar que la persona hipnotizada no estd
dormida.

Quizd te estés preguntando «entonces ;por qué los
propios hipnélogos usan palabras que alimentan ese
error?», palabras como «duerme», «cuando cuente tres
despertards», etcétera. Pues la respuesta es precisamente
que como la gente tiene la hipnosis asociada al sueno y
es eso lo que espera, sugestionamos su mente con lo que
espera ofr.

sAlguna vez has experimentado el estado de trance
hipnético? Déjame responder por ti: si. Es mds, ;sabias
que entras en un estado de trance hipnético minimo
dos veces al dia? Cuando te acuestas cada noche justo
antes de dormirte y cuando te despiertas cada manana
justo antes de despejarte del todo. Es ese estado popu-
larmente llamado «duermevela», en el que estds y no
estas; esa sensacidén de ensonacién sin estar dormido es
un estado de trance ligero.

Y también te sucede en horas diurnas. Un ejemplo
que me gusta mucho es el del cine. Cuando estamos
viendo una pelicula en una sala de cine, sin ninguna
distraccién, totalmente concentrados en la historia, va-
mos aceptando las sugestiones que nos propone el film,
nos va cambiando el estado de 4nimo segin sea una pe-
licula alegre o triste, incluso llegamos a llorar ante una
escena dramdtica o emocionante. Pues bien, uno, dos,
tres... jdespierta! ;Sabes que estds llorando por algo
irreal? Son actores con maquillajes, vestuarios y juna
pantalla verde! Por supuesto que lo sabes, pero aceptas
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las sugestiones de la pelicula, apartas voluntariamente
un porcentaje de tu mente consciente y te dejas llevar.
A eso lo llamamos «trances cotidianos».

COMO FUNCIONA NUESTRA MENTE

Mucho se ha discutido sobre la diferencia entre el cere-
bro y la mente. Podriamos definir la mente como el re-
sultado de la actividad del cerebro. El cerebro es un 6r-
gano fisico y la mente es etérea, no tiene limite, tamano
ni peso. Por lo tanto, al ser intangible es dificil explicar
c6mo funciona. Lo mds fécil es usar metdforas. La que
mds me gusta es la «<metdfora del iceberg» de Sigmund
Freud.

Visualiza un iceberg, ya sabes, una gran masa de hie-
lo con una pequena parte visible (12 por ciento) y una
gran parte sumergida (88 por ciento). Freud hablaba de
tres partes: consciente, preconsciente e inconsciente.

* El consciente serfa esa pequefa parte visible del
iceberg. Un 12 por ciento del total de la masa.
Aqui reside el pensamiento racional, el pensa-
miento légico, la memoria de trabajo. Esta parte
de la mente puede manejar un ndmero limitado
de procesos —a este niimero se le conoce como «el
siete mdgico»—, aunque hay un variable 7 +/— 2,
es decir, que podemos procesar entre cinco y nue-
ve items (unidades de informacién).

* El preconsciente seria una fina capa entre el cons-
ciente y el inconsciente. En la imagen del iceberg es
la parte donde rompe el mar. Las informaciones
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pasan a este nivel, que es més profundo que el cons-
ciente y al que podemos acceder conscientemente
con relativa facilidad a través de la memoria.

* El inconsciente serfa la gran parte restante que
estd sumergida bajo el agua. Nuestro gran disco
duro. Un 88 por ciento del total de la masa. Esta
parte razona por asociaciones, maneja los proce-
sos automdticos; si fuese un ordenador podriamos
presumir que puede procesar 11 millones de bits.
A su contenido dificilmente accedemos con el
consciente. Aqui residen los traumas, recuerdos
que no nos conviene recordar y que estin aqui «es-
condidos» por nuestra propia mente como método
de autodefensa. Es en esta parte de la mente donde
trabaja la hipnosis.

Por tanto, lo que hace la hipnosis es distraer al guar-
dia (consciente) para acceder al castillo (inconsciente) y
conseguir que la mente acepte las sugestiones que se le
indiquen. ;Pero ojo! Eso no significa que la persona
vaya a cumplir cualquier orden. Para aclarar bien este
punto, creo que todo libro que toque la hipnosis debe
desmitificar los falsos mitos que la han envuelto a lo
largo de la historia.

MITOS DE LA HIPNOSIS

«La hipnosis solo sirve con gente poco inteligente.»
La culpa de este falso mito la tiene la hipnosis escénica,
donde el hipnotista parece un ser con una mente supe-
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rior a sus victimas. Pues fijate qué curioso, la realidad es
todo lo contrario, cuanto mds inteligente sea una perso-
na con mds facilidad entrard en hipnosis. En cambio, a
una persona con poca inteligencia le costard més con-
centrarse e imaginar las sugestiones que le pida el hip-
nélogo, y no entrard en trance.

«ZY sino me despierto?»

Pongamos un ejemplo extremo: imagina que durante
una sesién de hipnosis, con el paciente profundamente
hipnotizado, el hipnélogo se marchara de la consulta y
no volviese. ;Sabes qué sucederia con el paciente? Dos
posibilidades: a los pocos minutos de no oir la voz del
hipnélogo, el paciente saldria del trance, o, si estuviese
muy relajado, se quedaria dormido, es decir, pasaria de
un trance hipnético a un estado de suefo fisiolégico y
se despertarfa como se despierta cada mafana.

«Una persona hipnotizada puede hacer cosas en contra
de su voluntad.»

Quizd sea éste el mito que mds miedo genera, por ello
vale la pena dejarlo bien claro. En primer lugar, nadie
puede ser hipnotizado en contra de su voluntad, ya que
necesitamos su entera colaboracién. De hecho pode-
mos afirmar que la Ginica hipnosis que existe es la auto-
hipnosis, el hipnélogo te guia, pero eres tii mismo quien
lo hace. En segundo lugar, nadie hard nada en estado de
hipnosis que vaya en contra de sus principios éticos y
morales. Dicho de otra forma, no hards nada en hipno-
sis que no harfas «despierto».
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A los alumnos de mis cursos les suelo explicar una
anécdota muy famosa en el mundo de la hipnosis. En
una universidad americana se encontraba un profesor
de Psicologia en su aula hablando sobre este mito. Para
demostrar que nadie haria nada en contra de su moral
eligié a una alumna, la puso en estado hipnético y le
dio la orden de desnudarse delante de toda la clase. Para
sorpresa de todos, la chica empez6 a desabrocharse la
blusa. El profesor la detuvo y la sac6 del trance hipnéti-
co. Entonces el profesor se entrevist6 en privado con la
alumna. La chica acabé confesando que los fines de se-
mana trabajaba en un local de striptease. Lo que parecia
un fracaso no hizo mas que demostrar lo escrito antes,
nadie hard nada que vaya en contra de su moral, claro
estd que esta chica no tenia ningtin reparo en desnudar-
se en publico. De no haber sido asi no se habria desa-
brochado ningtin botén, se habria sentido confundida
y habria salido del trance.

«La hipnosis es peligrosa.»
El psic6logo e hipnoterapeuta argentino Armando M.
Scharovsky dice en su libro Hipnosis y regresiones a vidas
pasadas: «Hipnotizar es ficil. Hipnotizar es peligrosa-
mente fdcil. He repetido estas afirmaciones docenas de
veces ante alumnos incrédulos que al dia siguiente, ape-
nas veinte horas de curso después, se despedian de mi
sabiéndolo hacer, habiéndolo hecho».

La hipnosis por si misma no es peligrosa. A lo que se
refiere Scharovsky con «peligrosamente fécil» es a que
no se debe jugar con ella. Siempre advierto a mis alum-
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nos de que no se sientan tentados en buscar un libro de
hipnosis y leerle a su pareja una induccién. Ya que su
pareja podria entrar en hipnosis, y aunque insisto en
que en principio no hay ningin peligro, supongamos
que espontineamente su pareja empieza a llorar, quizd
ha recuperado un trauma oculto, lo que llamamos una
«catarsis». Ese trauma estaba «olvidado» en su incons-
ciente como medida de autodefensa. Pero ahora se des-
pertard del trance con ese trauma que ha aflorado. Un
hipnoterapeuta cualificado sabrd cémo tratar una si-
tuacién asi; alguien que ha querido probar la hipnosis
no sabrd qué hacer. Por eso no hay que jugar con la
hipnosis.

LA HIPNOSIS CONVERSACIONAL (HC)

Podriamos definir la hipnosis conversacional (HC)
como el uso del lenguaje para influir en los procesos
mentales de las personas. Para ello usaremos tanto el
lenguaje verbal como el no verbal. Conectaremos a ni-
vel inconsciente con nuestros clientes, lo que nos facili-
tard la venta.

Lo mds importante a la hora de empezar una venta es
el estado de dnimo del cliente. Si el cliente no tiene un
estado de 4nimo adecuado no nos va a comprar; es mds,
igual ni nos escucha. Imagina que estds en el despacho
de un cliente, hablando sobre las virtudes de tu produc-
to. Ahora imaginemos que nos podemos meter dentro
de la mente del cliente y resulta que estd agobiado por-
que lo ha llamado un proveedor y no le va a servir un
material. Ademds, esa misma mafana su mujer le ha
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comentado una serie de problemas domésticos que tie-
nen que solucionar. Con este estado de agobio, ;crees
que este cliente te va a comprar algo?

Con las técnicas que te mostraré podrds detectar ese
estado y, lo que es mejor, cambiarlo. Si le cambias su es-
tado, le cambias su mente.

¢PODEMOS CAMBIAR EL ESTADO DE ANIMO

DE OTRA PERSONA?

Siempre que llegamos a este punto en mis formaciones
hay algtin alumno que exclama: «;Cambiar el estado de
dnimo de otra persona! ; Tienes ese poder, David?». A lo
que yo contesto que lo hacemos todos constantemen-
te, aunque no somos conscientes. Imagina que estds en
casa al final del dia, te encuentras de mal humor, has
pasado un dia horrible. Entonces llega tu pareja, muy
contenta porque ha pasado un dia genial, y ti le em-
piezas a contar tu dia horrible... ;Cémo termina tu pa-
reja? ;Esa que venia muy contenta? ;Quién le ha cam-
biado el estado? T4, pero no eres consciente cuando lo
haces.

Vamos a hacer un experimento cldsico que ilustra el
estado de los clientes. Puedes hacerlo de verdad o ima-
ginarlo. Necesitas tres recipientes con agua (tazones,
palanganas, cubos); uno contiene agua caliente, el otro
agua muy fria y el tercero agua tibia. Teniendo el terce-
ro en medio de los otros dos, introduce la mano dere-
cha en el agua caliente y la mano izquierda en el agua
fria. Espera unos instantes, sentirds calor en la mano
derecha y frio en la izquierda, l6gicamente. Ahora in-

33



34

EL VENDEDOR HIPNOTICO

troduce las dos manos juntas en el agua tibia y tendrds
dos sensaciones. Estando en la misma agua, una mano
notard frio y la otra calor. La razdén es que provienen de
distintos estados. Del mismo modo, si tienes un comer-
cio, tu tienda es el agua tibia y lo que no sabes es en qué
estado te van a entrar los clientes. O, si eres comercial,
cuando vas a visitar a un cliente no sabes cémo te lo vas
a encontrar. T eres el mismo, tu speech es el mismo y
tu producto es el mismo que en las visitas anteriores, lo
distinto es el cliente. En este tltimo caso el agua tibia
eres ti y debes detectar si tu cliente estd mds caliente o
mds frio.

Para cambiar el estado de alguien vamos a usar pa-
trones hipnéticos. Para entender qué son y cémo fun-
cionan estos patrones, primero debemos diferenciar
entre una instruccién y una sugestiéon. Dar una ins-
truccién es algo directo como «ve a comprar el pan»; en
cambio, con una sugestién activamos la imaginacién
en la mente de la persona. Si yo como hipnélogo te
doy la instruccién «cierra los ojos y duerme» serfa una
orden demasiado abstracta. ;Qué es dormir? No es mds
que un verbo que no activard tu mente. En cambio, si
te digo «cierra los ojos e imaginate en la cama, en una
mafana de invierno, miras timidamente por la ven-
tana y fuera estd nevando, siente el calor debajo de la
colcha, decides dormir unos minutos mds, te lo mere-
ces, sientes los ojos pesados, se cierran y te sumerges en
un pldcido suefio...», esto es una sugestién hipnética
con la que apelamos a los sentidos.

Podemos cambiar el estado de alguien haciéndole
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«regresar» al momento en que sintié ese mismo estado.
Lo haremos con frases como:

sAlguna vez te has sentido tan emocionado que se te
saltaron las ldgrimas?

Cuando la persona busque en su memoria ese mo-
mento, lo revivird y se volverd a emocionar, le habrds
generado un estado de emocidn.

MILTON ERICKSON, EL HIPNOTERAPEUTA
MAS IMPORTANTE DEL SIGLO xx
El doctor Milton Erickson (1901-1980) fue el hipnote-
rapeuta mds importante del siglo xx y, aun sin ser cons-
ciente de ello, el creador de la hipnosis conversacional.
La vida de Milton Erickson es muy interesante por
c6mo descubrié y practicé consigo mismo el poder de
la mente inconsciente. Cuando tenia diecisiete afios
Erickson contrajo poliomielitis, una enfermedad que
ataca la médula espinal y provoca pardlisis. Obligado a
permanecer largo tiempo en la cama, empezé a experi-
mentar por iniciativa propia con el control mental. In-
tentaba recuperar movilidad muscular imaginando y
recordando cdmo usaba los musculos cuando estaba
bien. También dedicé horas a la observacién del len-
guaje no verbal de sus siete hermanas, intentando de-
tectar cOmo se sentian.

De todas las anécdotas que se cuentan entre hipné-
logos seguidores de Erickson, hay una que me llama
mucho la atencidén por el rasgo mentalista que tiene.
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Resulta que entrenaba su intuicién jugando a adivinar
quién entraba en su cuarto; prestaba atencién al ruido
de los pasos que se acercaban a la puerta, al ruido de la
manecilla, y decia el nombre antes de ver quién entraba.

Cuando estuvo mds recuperado, pudo moverse con
muletas y se matriculé en la Universidad de Wiscon-
sin, donde finalmente se gradué en Psicologia y Me-
dicina.

Los métodos que usaba Erickson llamaron la aten-
cién de los investigadores John Grinder y Richard
Bandler (precursores de la PNL y de quienes hablaremos
mds adelante); era muy intuitivo en sus terapias. El pro-
pio Erickson reconocia no saber explicar sus métodos;
él mismo decia: «S¢ lo que hago, pero explicar cémo lo
hago es demasiado dificil para mi».

Hoy dia, gracias a las investigaciones, sobre todo de
Grinder y Bandler, sabemos c6mo trabajaba Erickson,
qué patrones lingiiisticos usaba, y los podemos apren-
der para que con la prictica nos lleguen a surgir de for-
ma inconsciente, como le sucedia a Erickson.

PATRONES HIPNOTICOS DE MILTON ERICKSON

sHacia dénde nos lleva una pregunta? Erickson decia
que depende de cdmo esté estructurada.

Erickson hablaba de una forma muy particular, usa-
ba un lenguaje hipnético, usaba metdforas, historias,
podia generar cambios en sus pacientes con unas cuan-
tas preguntas. Y es la forma en que construia sus frases y
preguntas lo que les daba fuerza. Erickson no pregunta-
ba: «;Cudl es el problema?». Preguntaba: «;Qué estuvis-
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te percibiendo como un problema hasta ahora?». Vea-
mos las diferencias entre una y otra pregunta:

e ;Cudl es el problema? Presupone que existe un
problema.

* ;Quéestuviste percibiendo como un problema hasta
ahora? Presupone que el problema lo estds percibien-
do td, no existe en si, y al decir «hasta ahora» presu-
pone que el problema se va a terminar ahora.

Vamos a ver a continuacién unos cuantos patrones
hipnéticos que he adaptado a las ventas:

* Es como cuando ti...

Este es un patrén que sumerge al cliente en la
experiencia sugerida, pasa de espectador a prota-
gonista.

Ejemplo de una vendedora en una tienda de
ropa con una clienta que se mira una blusa: «Con
esta blusa te sentirds de maravilla, es como cuan-
do te pones tu mejor vestido de céctel y esa noche
te sientes genial». En la mente de la mujer se for-
mard una imagen de lo bien que se sintié en ese
caso y revivird la emocién. Eso puede que le suce-
da consciente o inconscientemente.

* Una de las cosas que te gustari de... es...

Este patrén juega con la presuposicién. «Una
de las cosas que te gustard...» presupone que habrd
mds cosas que te gustaran y que ésta en concreto
es s6lo una de ellas.





