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Para influenciar efectivamente a otras personas, ademas de otros
conocimientos, es valioso también saber en qué direccion se motiva
esa persona. Teniendo este conocimiento, usted puede ajustar su
mensaje de acuerdo con el tipo de persona y lograr mayor
efectividad con su comunicacion.

Si usted esta sentado en el lomo de un burrito, usted puede motivar
a este a moverse hacia el frente al colgar una zanahoria al frente
del burrito. Este al intentar de alcanzar la zanahoria se mueve
"hacia" el frente. La otra forma de motivar al burrito es pegandole
levemente a su trasero con una varita. Ahora, el burrito se mueve
hacia el frente de esta forma "apartandose” del dolor.

HACIA

Las personas que se mueven Hacia, generalmente se mueven
hacia beneficios, logros, premios y otras cosas que desean "incluir"
en su experiencia. Esta gente se motiva cuando usted le presenta
algo hacia donde se pueden mover. Si la persona se siente comoda
y no siente la necesidad de incluir algo en su experiencia, entonces
perdera motivacion. Para motivar a estas personas es necesario
guindarle una zanahoria todo el tiempo.

¢, Como reconocemos al que se mueve "Hacia"? Le preguntamos
gue desea o busca usted de.... (Comprar un carro, comprar una
casa, un trabajo, una relacion de pareja etc.). Estas personas
utilizaran un lenguaje de "inclusion" y hablaran de las cosas que
desean "incluir* en su experiencia. Por ejemplo, dirian algo como:
"Deseo un carro que sea seguro, comodo, de cuatro puertas,
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economico en la gasolina, etc. “, “Deseo una casa comoda,



accesible al trabajo, que tenga seguridad o acceso controlado,
etc. Fijese que hablan de querer tener, adquirir o incluir en su

experiencia.

Para motivar a estas personas usted debe hablar de las cosas que
va a adquirir, los beneficios, los logros, las posibilidades y asi por el

estilo.

APARTANDOSE

Las personas del tipo "Apartandose” se mueven alejandose del
dolor, los problemas, el sufrimiento, el bochorno o cualquier otra
cosa que perciba como desagradable. Estos por lo tanto se mueven
evitando o excluyendo ciertas cosas de su experiencia. Estas
personas necesitan tener algo de que "apartarse” o perderan toda
motivacion. Por lo tanto, eliminarle los elementos negativos puede

causar estancamiento.

¢, Coémo reconocer al que se mueve apartandose? Se hace la
misma pregunta: ¢ Qué buscas de...? La persona comenzara
hablando de lo que desea evitar utilizando un lenguaje de
"exclusion”. Por ejemplo, dirian cosas como: "quiero un carro que
no me deje a pie, que no sea dificil de manejar, que no me dé
problemas y que no gaste mucha gasolina. "Quiero una casa que
no tenga vicios de construccion, que no sea lejos del trabajo, que
no esté localizada en un lugar de alto riesgo o de criminalidad etc.
"Fijese que usa un lenguaje de exclusion hablando de lo que quiere

evitar y no de lo que quiere incluir.

Para motivar a estas personas
usted hablaria de las cosas que
va a evitar. Ej. "si no quieres
enfermarte...”, “si compras este
auto no tendras los problemas
gue tuviste con el anterior...", "si
haces el trabajo evitaras los
memos de reprimenda...", "al
comprar esta casa evitaras los

intereses tan altos...", etc.



DISTRIBUCION

La distribucién en la poblacion es aproximadamente 35% Hacia y
35% Apartandose con una poblacion intermedia que reflejan algo
de los dos. Algunas personas por ejemplo comienzan hablando de
lo que quieren evitar y luego de lo que desean incluir (y

vise/versa). Preste atencion hacia donde se inclinan, ya sea mas o
menos en una de ambas direcciones. El lenguaje para motivar a
estas personas igualmente debe ser mixto y a la proporcién y orden
que presenta el cliente. Interesantemente el cincuenta por ciento de
las personas de grandes logros (50%) son personas que se
mueven apartandose.

La préxima vez que converse con una persona, busque determinar en qué
direccién se mueve. Ajustar su comunicacion de acuerdo puede hacer la gran
diferencia para lograr influir al cliente en la direccion deseada




