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PRÓLOGO

Xavier Pirla Llorens ha entrenado conmigo durante muchos años. Su 
experiencia, dedicación a la enseñanza de la Programación Neurolin-
güística y apoyo en mis formaciones han consolidado su posición como 
Master Trainer de PNL por méritos propios.

Mi respeto por él y por su trabajo me lleva a recomendar encarecida-
mente la lectura de este libro.

Cuando comencé hace unos 55 años a poner orden en el caos de la 
psicoterapia quedó rápidamente claro que la comunicación, las artes, las 
ventas, la negociación, el marketing, la gestión, la formación y muchas 
otras áreas  habían sido contaminadas por teorías psicológicas que no 
solo las volvían ineficaces, sino que, en muchos casos, las perjudicaban 
aún más.

Construí modelos de ventas y del arte de la persuasión para poner 
orden este costoso caos.

Es por esta razón que me complace enormemente escribir el prólogo 
de Persuasión Consciente. En este libro, Xavier Pirla amplía mi trabajo y 
aporta habilidades que cualquiera puede utilizar para incrementar su 
éxito.

Este libro desentraña la mecánica de la toma de decisiones en el cere-
bro, ayudando a los lectores a comprender mejor a los demás y a adap-
tarse de manera más efectiva.

Persuasión consciente es una guía de liderazgo y éxito en cualquier
profesión donde la influencia juegue un papel crucial.

Te animo a leer este libro y aprender de sus enseñanzas.

Dr. Richard Bandler
Padre y cocreador de la Programación Neurolingüística (PNL)
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INTRODUCCIÓN

Vivimos en un mundo donde no siempre sucede lo que deseamos, y 
la persuasión es una de nuestras herramientas para influir deliberada-
mente en los demás. Existen muchos libros sobre persuasión, y la gran 
mayoría nos explican cómo cambiar a los demás utilizando diversas téc-
nicas.

Sin embargo, pocos abordan cómo el acto de persuadir puede trans-
formarte a ti mismo. A mi entender, persuadir no debería limitarse a 
apretar botones en los demás. Significa estar dispuesto a cambiar tu forma 
de pensa r, para ser más flexible y comprender mejor a los otros. También 
implica reflexionar sobre cómo percibes el mundo, cómo reaccionas ante 
él y cómo, gracias a tus interacciones, puedes aprender tanto de ti mismo 
como de los demás. Así, persuadir deja de ser solo una herramienta de 
influencia y se convierte en una oportunidad para evolucionar como
persona mientras generas un impacto positivo en quienes te rodean.

Este libro es una invitación a una concepción moderna de la persua-
sión: más consciente, respetuosa y orientada a que te conviertas en un 
líder transformador. Un líder que, en lugar de buscar solo su propio
beneficio, aspire a construir algo en común con sus interlocutores.

Existen diferentes perspectivas sobre la persuasión, y todas pueden 
ser válidas en ciertos contextos. La propuesta que encontrarás aquí no es 
una persuasión estática, sino evolutiva: una persuasión generativa de 
cambio, tanto en ti como en los demás.

Si buscas un poco de literatura sobre el tema, te encontrarás con en-
foques llenos de leyes o reglas generales que parecen aplicarse a cualquier 
persona. Es una forma ciertamente reconfortante de abordar el tema: 
estas reglas, que supuestamente rigen los mecanismos universales del 
ser humano, una vez dominadas  prometen darte la seguridad que nece-
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sitas. Es un mundo newtoniano donde, supuestamente, A siempre causa 
B porque así lo afirman los expertos.

Esta concepción de la persuasión proviene de una visión científica del 
mundo, en la que los sujetos de estudio son tratados como pequeñas 
ratas de laboratorio, sometidas a pruebas mientras el experimentador 
observa sus reacciones desde la comodidad de un espejo unidireccional.

Otra visión (quizá anterior a esta) es la de un mundo lleno de enemi-
gos potenciales y donde cada interacción humana es un juego de suma 
cero: ganar o perder. En un contexto así, las técnicas de influencia son 
armas que se usan para defenderse o atacar, donde el persuasor es un 
estratega que busca manipular la voluntad del otro en un gran tablero 
de ajedrez donde las piezas son seres humanos.

Leyes como Oculta tus intenciones reales tras una fachada de amabilidad y 
Asegúrate de que cualquier competidor directo quede fuera del camino, incluso si 
eso significa usar técnicas poco éticas, nos revelan un escenario en constante 
lucha donde las leyes se convierten en estrategias calculadas para navegar 
por un ambiente competitivo y maximizar las posibilidades de éxito.

Maquiavelo aconseja al príncipe regente en su obra El Príncipe: «Los 
hombres olvidan más fácilmente la muerte de su padre que la pérdida de su pa-
trimonio». Estos consejos parecen normas de supervivencia en un mundo
hostil.

Aunque estas visiones puedan tener cabida en contextos específicos, 
como el marketing de masas, la política, el entorno de las grandes corpo-
raciones o cierto tipo de ventas, no reflejan la riqueza de las interaccio-
nes humanas en su conjunto.

Las implicaciones de este tipo de aproximaciones se reflejan en la
sociedad actual:

•  Solo el 36% de los empleados en grandes corporaciones siente que 
trabaja en un entorno psicológicamente seguro (Gallup, 2023).

•  El alto nivel de estrés causado por ambientes laborales tóxicos está 
vinculado a un incremento del 50% en la rotación de empleados 
(McKinsey, 2022).

•  La desconfianza ciudadana en los políticos alcanza el 64% en paí-
ses democráticos, según el informe de Edelman Trust Barometer 
2023.

•  Un 78% de los clientes menciona la falta de confianza como la ra-
zón principal para no volver a contratar un servicio (Salesforce,
2023).

Persuasión consciente
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