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Todos hemos conocido a gente poco habla-

dora, pero cuyas palabras dejan huella; per-

sonas que saben usar el silencio para dominar 

una conversación. Tener influencia, en suma, sig-

nifica algo más que llevar la voz cantante; es tomar 

las riendas de una situación, y entender qué papeles 

desempeñan el poder posicional, las emociones, los 

conocimientos y el lenguaje no verbal. Si aspiras al 

éxito como líder, es imprescindible que domines estas 

cuatro facetas de la influencia.

Empecemos por el poder posicional. Si lo tienes, la 

influencia se convierte en algo relativamente simple. 

Quien tiene poder sobre otras personas suele hablar 
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más, interrumpir más y dirigir más la conversación, 

eligiendo los temas, por ejemplo.

Si en una situación determinada no tienes el poder 

posicional, lo previsible es que hables menos, inte-

rrumpas menos y no elijas los temas de conversación. 

Por algo, una de las maneras de demostrar el poder 

posicional por parte de quienes lo ostentan es ejer-

cer su derecho a hablar más sobre los temas que les 

importan.

¿Y si quieres cuestionar la autoridad posicional? 

¿Qué puedes hacer? Pongamos que aspiras a vender 

un producto, una idea o una compañía, y que te presta 

atención alguien que puede comprarlos. ¿Cómo se ob-

tiene el control de una situación de este tipo?

El segundo aspecto de la influencia es la emoción. 

Usarla es una de las vías para contrarrestar el poder 

posicional y dominar una conversación. Cuando en el 

otro bando está el poder, y en el tuyo, la emoción, es 

posible cierto grado de igualdad. De hecho, la pasión, 

si tiene una buena base y la persona que habla está 

bien preparada, puede ser más fuerte que la autoridad. 
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Todos lo hemos visto cuando un artista joven y des-

conocido desarma y seduce al jurado de algún talent 

show y deja inclinada la balanza a su favor. La pureza 

y potencia emocional de su actuación bastan para en-

mudecer al jurado —y ganárselo—, a pesar de la auto-

ridad posicional de este último; no en vano son tantas 

las películas de Hollywood cuyo clímax se nutre de 

alegatos llenos de pasión, apelaciones a la clemencia y 

discursos finales que arrancan lágrimas al jurado, ha-

ciendo que este absuelva al acusado.

En muchos casos la pasión está muy relacionada 

con el conocimiento, tercer aspecto de la influencia, 

hasta el punto de que aunando la pasión y los conoci-

mientos es posible dominar una conversación, eclip-

sando el poder posicional. La voz de un experto poco 

seguro de sí mismo puede perderse entre el griterío 

de quienes pugnan por hacerse oír. Por eso los cono-

cimientos sin pasión pueden llegar a ser ineficaces, 

aunque es posible que, a base de paciencia, resistan 

más que nadie en el debate y, tarde o temprano, ten-

gan su oportunidad.


