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Para nuestras familias, por habernos inspirado desde siempre
confianza total.

INTRODUCCION

Con frecuencia me preguntan si siempre senti confianza en mi... No, no siempre
fue asi. Los primeros anos de mi vida fueron muy dificiles. A los once afios perdi
a mi padre, a quien yo adoraba. A los pocos anos fallecié mi madre, y yo, aun
menor de edad, sentia que quedaba sola en el mundo. El miedo de esos afos
dejoé heridas profundas... heridas que en su momento no entendi y que hoy
reconozco como mi principal fuente de conocimiento de lo que una persona
necesita para vivir sin miedo, para superar obstaculos y para conectarse con esa
fuerza interior que llamamos confianza total. Fue en esos anos en los que
convivi con el dolor que empecé a descubrir mi misién en la vida: ayudar a que
otras personas pudieran aprender a confiar en si mismas mas alla de sus
circunstancias y poder ofrecerles herramientas y conocimientos que ayudaran a
mantener viva esa fuerza interior que todos tenemos... y que a veces olvidamos.
Fui plasmando esta misidn de distintas maneras. En primer lugar,
estudiando e investigando todo lo que pudiera ayudar a las personas a ganar
confianza, a quererse y reconocerse, a alcanzar grandes resultados con menos
desgaste, a ser mas felices. Mis afos de investigacion académica en la
Universidad de Oxford Brookes me permitieron comprobar de manera irrefutable
lo qgue desde muy joven habia sentido a nivel intuitivo: que, cuando se mejora la
autoestima de una persona, todos sus resultados en la vida se potencian de
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manera exponencial. Fueron muchos anos de sembrar estas semillas en los
ambientes educativos, donde pude entrenar a profesores en varias partes del
mundo y pude ver también que estas ensefianzas funcionaban de maravillas en
mis alumnos universitarios de la maestria de coaching organizacional. También
tuve grandes experiencias transmitiendo estas herramientas a grupos de padres,
gue veian los resultados en sus hijos casi de inmediato. Creo que sin buscarlo
empecé también a trabajar en las empresas, viendo cdmo estos principios y
herramientas también daban alli resultados extraordinarios. Fueron mas de
veinte afios de viajar por los cinco continentes, siendo testigo de un fenémeno
Unico: todas las personas con las que interactuaba —desde docentes en Nigeria
hasta ingenieros en Suecia— veian en este mensaje algo muy valioso. Muchas
veces, al terminar un seminario me decian: «iQuiero tu libro!»

Empecé a escribir este libro hace aproximadamente diez anos... y luego lo
dejé. Algo en mi interior me decia que debia esperar, que todavia no estaban
todas las experiencias de vida necesarias para terminarlo... iHoy me doy cuenta
de que durante todo ese tiempo de espera no sélo estaban creciendo las raices
de los textos, sino que Florencia, mi hija mayor, también estaba creciendo! Y
hoy, con sus jévenes 30 afios y su experiencia como consultora, coach,
periodista, profesora universitaria y directora de proyectos, es la coautora de
este libro. Un libro que nacié inspirado en nuestra pelicula Confianza Total, y
gue surgié con el deseo de llevar el poder del amor y la confianza a cada rincén
del mundo.

Este libro es el producto de aprendizajes realizados durante mas de 20
anos. Los contenidos de este libro son el resultado de sucesivas investigaciones
personales y también del aprendizaje de muchos autores, investigadores,
académicos, consultores y expertos en desarrollo personal, managementy
neurociencias.

El objetivo principal de este libro es transmitir los principios y
herramientas que construyen la confianza. Son ideas y practicas que ayudan a
superar miedos, a trascender creencias limitantes, a construir la autoestima, a
usar las emociones con inteligencia, a guiar los pensamientos para alcanzar
metas, a despertar al lider interior que todos Ilevamos potencialmente dentro de
nosotros y a disefar los suenos.

Confianza Total estd estructurado en ocho capitulos nutridos con teoria,
hallazgos cientificos, casos reales y ejercicios practicos. El libro se inicia
presentando los dos paradigmas que mueven al mundo, el miedo y el amor,
descubriendo los resultados de vivir en cada paradigma. El viaje continta con la
exploracidn de la emocién que prevalece en las crisis, el miedo, y se brindan
estrategias concretas para vencerlo. En el capitulo tres se desarrollan dos
temas centrales: la confianza y la autoestima, y se ofrecen las mejores
herramientas para desarrollarlas. En el capitulo cuatro se explora el poder de
las emociones desde las perspectivas del coaching y las neurociencias y se
presentan ideas innovadoras para que las emociones nos jueguen a favor.

Hemos organizado el capitulo cinco sobre el poder de los pensamientos, en
él presentamos estrategias para aprender a usar la mente con el objetivo de
crear lo que queremos. En el capitulo seis trabajamos con el poder de las
palabras que son, junto con la escucha efectiva, las claves para una buena
comunicacién y para allanar conflictos. En el capitulo siete nos adentramos en
los territorios de la inteligencia emocional y del liderazgo; alli se revelan
cuales son las habilidades que tienen los lideres extraordinarios y como
desarrollarlas para destacarnos en cualquier contexto. En el capitulo ocho se
brindan los cuatro principios fundamentales que son necesarios para hacer
realidad un sueno, y se dan ejemplos de vida de grandes sonadores que



alcanzaron sus metas. Por ultimo, en el epilogo hablamos de la felicidad, ese
término que, aunque parece inalcanzable, esta a centimetros de nuestras
manos. Desde nuestra mirada la felicidad puede empezar a construirse en el
momento en que tomamos la decisidn de aduefarnos de nuestra vida y de
reconectarnos con esa fuerza interior a la que I[lamamos «confianza total».

Es nuestro deseo que todos aquellos que lean este libro se apropien de los
conceptos que exploramos y pongan en practica las ideas que estan escritas,
pues sabemos que funcionan. iHemos sido testigos de las transformaciones mas
increibles! Hemos recibido en nuestros cursos a personas que se acercaban con
timidez y que terminaron dando exposiciones frente a audiencias, radiantes de
confianza. Hemos visto a mujeres que se sentian desmotivadas, hasta apaticas,
y que después de poner en practica estos principios se reconectaron con el
entusiasmo y con nuevos proyectos de vida. Hemos descubierto a personas muy
talentosas, a las que les faltaba confianza para interactuar con otros,
transformarse en lideres extraordinarios. Hemos oido a médicos prestigiosos
decir: «Jamdas pensé que encontraria tantos hallazgos cientificos en un curso de
este tipo y que esto cambiaria mi manera de vivir». Hemos observado cdémo
empresarios estresados y preocupados lograban encontrar el equilibrio perdido
y descubrian la emocién de dejar un legado. Hemos interactuado con padres que
casi no se hablaban con sus hijos y que, de pronto, encontraban la palabra justa,
en el momento adecuado. Hemos ayudado a familias que atravesaban momentos
de gran fragilidad y que, al confiar en estas técnicas, salian de las crisis
revitalizadas. Hemos comprobado que algunas personas que, a pesar de haber
alcanzado todas sus metas y sentirse vacias, lograban encontrar un propésito
superior que volvia a cargar de significado y felicidad sus respectivas vidas.

En resumidas cuentas, sabemos que lo que ofrecemos funciona. Por eso
escribimos este libro y animamos al lector a que lo haga propio. Porque creemos
que reconectarse con esa fuerza interior a la que I[lamamos confianza total es
posible y que sus resultados son extraordinarios. Cuando las personas toman el
desafio de mejorar sus vidas con seriedad y consistencia, estos principios y
herramientas siempre funcionan. Creemos en esto porque lo hemos
experimentado en la realidad, con muchisimos casos concretos, reales. Este
libro es mucho mas que una teoria. Es el resultado de una larga trayectoria de
trabajo y dedicacién. Ahora te invitamos a ti a vivirlo también, mejorando tu
propia vida. iBienvenido!

VERONICA DE ANDRES
Buenos Aires, marzo de 2010.
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LOS DOS PARADIGMAS QUE MUEVEN AL
MUNDO

Todos tenemos dos elecciones: estar llenos de miedo o llenos de amor.



ALBERT EINSTEIN

«Estoy pasando por uno de los peores momentos de mi vida. Tengo una mezcla
de ansiedad con una falta de motivacién total. Hace tiempo que siento que no
soy yo, nada me entusiasma... Ante el miedo, huyo o me paralizo. No sé lo que
significa tener confianza, hace afnos que dejé de creer en mi... Quiero salir de
todo esto, pero se me hace muy dificil... Creo que el haber huido de mi misma fue
lo gue desencadend mi estado actual.»

Esas fueron las primeras palabras que me dijo Nuria en privado, en la pausa
del primer dia de nuestro curso «Confianza Total para vivir mejor». No era una
participante mas. Desde el instante en que entré en contacto con ese grupo
humano, reparé en ella. Su mirada perdida, su cabeza gacha y su negacién a
hablar frente a otros hicieron que se destacara entre toda la audiencia. Su ser
emanaba dolor. Un dolor que nos llevé a mi y a Florencia a preguntarnos:
¢{Podremos realmente contribuir a que Nuria gane confianza y viva mejor?

La respuesta llegaria casi al final del curso. Seis semanas después de que
Nuria se presentara como una mujer atrapada en el paradigma del miedo,
desmotivada, incapaz de establecer vinculos con los demas, con una autoestima
dafada... algo increible sucedié.

En una de las actividades finales, ofreci a los participantes que quien
quisiera pasara al escenario a mostrar un objeto que representara un «momento
de logro» en su vida. Yo no habia siquiera terminado de enunciar la invitacién
cuando vi que una mano se agitaba con fuerza desde el fondo del auditorio. Era
Nuria. Se puso de pie de inmediato y a paso firme y decidido llegd hasta el
escenario.

Cautivando la atencién de toda la audiencia apoyd su objeto y lentamente
le quitd el papel protector para revelar una obra de arte de una belleza
impactante: era una pintura de una flor silvestre. Ese dia nos enteramos de que
Nuria era pintora, y probablemente por primera vez ella misma advirtio la
belleza de su obra, ya que comentd en publico: «Esto representa un gran logro
para mi, es un cuadro que me animé a pintar estas uUltimas semanas. Soy artista,
pero hace afos que no me atrevia a tocar mis pinceles, pensé gue nunca mas...»
Y no pudo terminar de hablar pues la audiencia empezdé a aplaudir con tanta
fuerza que la sala se llend de sonidos de celebracién. Nuria se quedd de pie
mirando a todos, como queriendo guardar ese momento para siempre, y con
lagrimas de emocidén y una enorme sonrisa declard: «Acabo de descubrir quién
SOy».

Nuria logré transformar sus miedos a través del poder del amor, y asi
recuperar una confianza que creia perdida para siempre. Esta transformacién no
fue inmediata, sino que fue sucediendo de a poco, a medida que fueron
transcurriendo los encuentros del curso. Al principio no interactuaba con nadie,
y las pocas veces que hablaba su voz era temblorosa y casi inaudible...
Lentamente fue haciendo contacto con los demds participantes, y empezé a
abrirse suavemente, como una flor silvestre, aln temerosa de su entorno.

Al descubrir que hay dos fuerzas poderosas que mueven al mundo, el miedo
y el amor, y que todos podemos elegir cual queremos que rija nuestra vida; al
aprender que todos tenemos una mente poderosa y que el secreto de usarla
correctamente estd en la observacién de nuestros pensamientos y en la



capacidad de elegir aguellos que abren posibilidades; al entender que podemos
aduenarnos de nuestras emociones en lugar de que ellas se aduefen de nosotros
y que fomentar emociones positivas mejora nuestra salud; al descubrir que el
optimismo y la alegria pueden desarrollarse; al comprender que la felicidad no
es una meta, sino el corolario de vivir de una cierta manera, Nuria cambid: dejé
de ser espectadora y pasé a ser protagonista. Salié detrés del telén de su
timidez, corrid las cortinas de par en par vy, frente a todos, se animé a dar el
paso hacia adelante con la firme conviccidn de quien sabe que puede hacerlo
pues se siente segura de que el momento de actuar ha Ilegado.

Nuestra hora ha Ilegado también. Hora de cambiar de paradigma, de
movernos del miedo al amor y de descubrir los caminos hacia la confianza total
para vivir mejor.

Mil miedos ancestrales obstruyen el camino hacia la felicidad y la libertad.
Pero el amor puede conquistar el miedo.

BERTRAND RUSSELL

La confianza es lo que tenemos —o nos falta— cuando las cosas salen mal,
cuando el plan falla, cuando nuestra barca se sacude en la tempestad. La
confianza, ese tesoro con el que todos queremos contar para alcanzar nuestros
suefnos, se construye desde el paradigma del amor y se destruye desde el
paradigma del miedo.

Los dos paradigmas que exploraremos en este capitulo son como los
cristales a través de los cuales miramos la vida. Cristales que tifien nuestra
percepcion y nuestra experiencia, pues realmente, tal como expresé Albert
Einstein, «todos tenemos dos elecciones: estar Ilenos de miedo o Ilenos de
amor».

EL AMOR Y EL MIEDO: UNA ELECCION VITAL

Cuando hablamos del amor, nos referimos a esa energia vital con la que
todos nacemos, a esa fuerza potente que nos conecta con la vida y con los
demas, que nos da energia para cumplir nuestras metas. Esa fuerza de
expansioén y creacidn que nos impulsa hacia adelante incluso cuando las cosas
salen mal.

Cuando hablamos del amor, nos referimos a cosas muy concretas: hablamos
de elegir lo que pensamos, lo que decimos y |lo que hacemos; de vivir una vida
proactiva; de poner los ojos en la meta y no en los obstaculos. Hablamos de
perseverar. Hablamos de poner amor en nuestras acciones, en nuestras
intenciones, en nuestro trabajo, en nuestros vinculos. Cuando hablamos del
amor, hablamos de salud y de vida.

El doctor Gerald Jampolsky, médico de la Universidad de Stanford y ganador
del premio a la excelencia médica otorgado por la Asociacion Médica Americana,
afirma que «después de décadas de experiencia en la medicina, ahora sabemos
gue el amor expresado es la fuerza curativa mas poderosa del mundo». Por su



parte, el doctor Jorge Carvajal, médico cirujano de la Universidad de Antioquia,
explica que un 70% de las enfermedades del ser humano vienen del campo de la
conciencia emocional y asegura que el amor es |o que realmente necesitamos
para vivir: «El amor, tan traido y tan llevado, y tan calumniado, es una fuerza
renovadora. El amor es magnifico porque crea cohesién. En el amor todo esté
vivo, como un rio que se renueva a si mismo. En el amor siempre uno puede
renovarse, porque todo lo ordena. En el amor no hay usurpacién, no hay
desplazamiento, no hay miedo, no hay resentimiento, porque cuando tu te
ordenas porgue vives el amor, cada cosa ocupa su lugar, y entonces se restaura
la armonia. Ahora, desde la perspectiva humana, lo asimilamos con la debilidad,
pero el amor no es débil».

El miedo esta siempre dispuesto a ver las cosas peores de lo que son.
TiTo Livio

Aunque en general se piensa lo contrario, el miedo no siempre es negativo.
Un héroe, por ejemplo, suele ser alguien que ha sentido el dolor y el miedo, los
ha trascendido y ha sido transformado. Pero el miedo también puede limitarnos
y convertirse en un obstaculo, en una fuerza destructora que nos ate, nos limite,
nos desmotive y hasta nos paralice. Ademas, como explica el doctor Carvajal,
«el temor, que es la ausencia del amor, es la gran enfermedad. Cuando el temor
se queda congelado, afecta al rifidn, a las glandulas suprarrenales, a los huesos
y a la energia vital».

Cuanto mas tiempo pasamos en el paradigma del amor, mas nos acercamos
a la felicidad. Cuanto mas tiempo pasamos en el paradigma del miedo, mas nos
alejamos de la felicidad. éCédmo saber entonces en qué paradigma solemos pasar
la mayor parte de nuestro tiempo? Observando los resultados que estamos
obteniendo en nuestra vida y, por sobre todas las cosas, ieligiendo! El mensaje
de este libro es que todos los dias podemos decidir en qué paradigma queremos
vivir.

LOS FRUTOS DE CADA PARADIGMA

AMOR MIEDO
FLEXIBILIDAD RIGIDEZ
MOTIVACION DESMOTIVACION

OPTIMISMO PESIMISMO
EXCELENCIA PERFECCIONISMO
ESFUERZO SACRIFICIO
PERDON RESENTIMIENTO
PAZ INTERIOR VIOLENCIA



CONFIANZA FALTA DE CONFIANZA

Flexibilidad vs. rigidez

iDe qué sirve ser flexible? En una fuerte tormenta, lo primero en caer son
los arboles mas rigidos. En cambio, hay plantas que se doblan acompasando los
vientos fuertes y sobreviven por ser mas flexibles. La flexibilidad nos da la
posibilidad de adaptarnos mejor a los desafios que nos presenta la vida. Al ser
flexibles nos podemos sobreponer mejor y mas rapido a los contratiempos. La
flexibilidad es |a base de la resiliencia, que es la capacidad que posee una
persona para salir fortalecida de las adversidades.

La flexibilidad también nos permite apreciar diferentes puntos de vista y
nos libra de querer tener la razén en todo. Posibilita que prioricemos las
relaciones, al recordar que no hay una sola verdad, sino diferentes miradas y
desde alli hallar un punto de encuentro. Entre tu mirada y la mia hay un punto
intermedio, donde nos encontraremos. En cambio, la rigidez nos hace juzgar con
dureza excesiva a los demas y a nosotros mismos, nos obstruye la comprension,
nos hace ver la vida desde una dimensidn pequefa, donde la Unica verdad que
existe es la nuestra. Nos convierte en dogmaticos pregonando verdades
absolutas, nos acerca a la arrogancia y nos aleja de los demas. La rigidez es una
expresion de falta de amor.

Un cuerpo flexible es sindnimo de juventud, un cuerpo rigido es indicacién
de envejecimiento. Lo mismo sucede con nuestra mente. La rigidez mental nos
convence de que ya sabemos todo lo que necesitdbamos aprender, en especial a
medida que vamos avanzando en edad y en experiencia de vida. La flexibilidad
mental, en cambio, suele estar ligada a la apertura hacia nuevos aprendizajes.
Segun recientes hallazgos de las neurociencias, esto tiene un altisimo impacto
en nuestro cerebro.

El doctor Goldberg, neurélogo de la Universidad de New York, director del
Instituto de Neuropsicologia y Funcionamiento Cognitivo, afirma que,
contrariamente a lo pensado, el cerebro puede mejorar con la edad. Durante
muchos afos se considerd que, a partir de cierta edad, las neuronas ya no se
renovaban. Sin embargo, las Ultimas investigaciones cientificas demuestran que
el cerebro puede regenerarse a través de la realizacién de nuevos aprendizajes
que impliquen esfuerzo mental. Esta capacidad recibe el nombre de
«neuroplasticidad», que consiste en modelar el cerebro a través del aprendizaje
de nuevas actividades —y no sélo tareas ya aprendidas y consolidadas—. La
ciencia afirma ahora que los seres humanos podemos crear nuevas neuronas a lo
largo de toda la vida, y prevenir el deterioro del cerebro a medida que avanza
nuestra edad, al tener una vida mental intensa, es decir, realizando nuevos
aprendizajes que impliquen esfuerzos mentales durante toda la vida.

El doctor Richard Davidson, doctorado en Investigacién (Ph.D) en la
Universidad de Harvard, director del Laboratory for Affective Neuroscience de la
Universidad de Wisconsin-Madison, es uno de |los mayores expertos en el tema
de la neuroplasticidad, que es considerado uno de los mayores descubrimientos
del siglo XX. Sus investigaciones en las que utiliza escaneos cerebrales han
demostrado que las emociones como el amor, la compasién y la felicidad son



habilidades que pueden ser aprendidas. Davidson fue la primera persona en
recibir el premio Mani Bhaumik por su conocimiento profundo sobre la
neuroplasticidad del cerebro.

Motivacion vs. desmotivacion

¢Quién no se ha sentido desmotivado alguna vez? éQuién no ha tenido esa
sensacioén de desaliento y falta de entusiasmo? La desmotivacién es un area
bien compleja con muchas variables pero, indudablemente, nos trae esa falta de
energia que disminuye nuestra capacidad para tomar riesgos o de enfrentar
desafios. El doctor Martin Seligman, creador de la corriente mas innovadora de
la psicologia actual Ilamada psicologia positiva, asegura que el nivel de
motivacidén esta directamente relacionado con el nivel de expectativas que una
persona tiene. Si las expectativas son altas, el nivel de motivacién es alto. A
expectativas bajas, motivacion baja.

La palabra motivacién proviene del latin motivus (movimiento) y el sufijo
cion (accién). Lo que muchas veces provoca que una persona no se ponga en
movimiento o en accidén para encontrar un nuevo trabajo, una nueva pareja, un
nuevo grupo de amigos es el miedo. Miedo a dejar de lado lo conocido, miedo a
la incertidumbre, miedo a no encontrar aquello que se busca, miedo a perder la
identidad, miedo a iniciar algo nuevo y fracasar. Entonces la persona elige
permanecer en el mismo lugar o situacién donde ya no es feliz, pero estéa
cémodo.

Segun Daniel Goleman, autor del best seller Inteligencia emocional, 10 que
mas motiva a una persona es encontrar una actividad en la que sus talentos y
habilidades estén plenamente involucrados, una tarea que mueva a la persona
mas alld de su zona de confort, para que la desafie y la haga fluir.

Segun explica Mihaly Csikzentmihalyi, creador del concepto de «fluir» y
autor del libro Fluir: una psicologia de la felicidad, el motivador mas potente que
existe es |la sensacién de fluir. El describe el «fluir» como ese estado en el cual
desarrollamos alguna tarea o actividad y quedamos tan involucrados, tan
absortos en la tarea, que pareciera que lo hiciéramos casi sin esfuerzo, y hace
que incluso perdamos la nocién del tiempo. Encontrar algo que nos permita
«fluir» no tiene directamente que ver con la tarea en si misma, sino con el
estado mental y emocional al que esa tarea nos lleva. Por eso cada persona
«fluye» con actividades muy diferentes. A un cirujano cardiovascular lo puede
hacer fluir su actividad cuando lo atrapa el desafio de la operacién hasta
hacerle perder la nocidén del tiempo. Aunque haya operado muchas veces, cada
intervencidén es un desafio diferente que involucra sus talentos y lo hace fluir. A
un escalador lo atrapa el desafio de llegar a la cima, y en su escalada pondra
todos sus talentos al servicio de sus metas, probablemente pierda la nocién del
tiempo y pueda sentir que fluye. El fluir, asegura el autor, genera «eustrés»,
haciendo que el cerebro libere sustancias que ayudan a la concentracién, a
hacer foco y a generar fascinacioén.

Para encontrar una fuente de motivacion verdadera y duradera, es
necesario buscarla en nuestro interior. Estamos mas acostumbrados a buscar la
motivacién externa que la interna, pues desde nifios nos han ensefiado con
sistemas de premio y castigo. Esto que puede funcionar para algunas
situaciones, puede convertirse en un problema cuando toda nuestra motivacidn
empieza a depender de factores externos: de que alguien nos premie, de que
alguien nos reconozca, de que nos aumenten el sueldo... En cambio, la



motivacidén interna no depende de nadie mas que de uno mismo.

La motivacion extrinseca —las metas, los objetivos, los premios y castigos
— muchas veces nos hace pensar en términos de obligacién, de «deber». Y asi
empezamos a escuchar una voz interior que dice «tengo que», «debo»,
«deberia». Al descubrir en nuestro interior la motivacidén intrinseca —encontrar
la manera de permanecer la mayor cantidad de tiempo en estado de libre
«fluir»— operamos desde la eleccidn, desde el deseo. Y empezamos a pensar:
«quiero», «puedo», «me gustaria».

Es interesante ver que nosotros podemos motivarnos o desmotivarnos con
nuestra conversacion interna. Las palabras tienen poder, sobre todo las que nos
decimos a nosotros mismos. Por eso, para recuperar la motivacién es muy
importante animarse a soltar o conocido, encontrar algo que nos apasione y
prestar atencidon a nuestro didlogo interno: usar palabras que nos animen.

En lo mas profundo del invierno, al fin aprendi que dentro de mi hay un
verano invencible.

ALBERT CAMUS

Optimismo vs. pesimismo

Como dice Winston Churchill, el pesimista ve la dificultad en cada
oportunidad y el optimista ve la oportunidad en cada dificultad. Uno de los
mayores frenos para el crecimiento es el pesimismo, pues es una anticipacion
negativa del futuro. Es la sensacién de que nada va a ir bien, de que no
tendremos éxito y de que, si lo tuviéramos, seria sélo por casualidad. El
pesimismo puede surgir por miedo a la desilusidn y puede ser una expresién de
falta de confianza en uno mismo y en los demas.

El pesimismo es mucho mas que una actitud negativa: nos lleva a nutrir
nuestra mente con imagenes negativas y hace que estemos mas propensos a que
eso que tememos suceda. éPor qué? La explicacién viene de la mano de la
neurologia. Nuestro cerebro tiene un mecanismo interno mediante el cual filtra
todos los estimulos externos que recibe, permitiendo que algunos pasen y otros
no. Por eso nuestra percepcion es selectiva. Este mecanismo nos permite
percibir, con mucha facilidad, todo aquello que esta previamente cargado en el
cerebro. Nuestro cerebro haréd todo lo posible por encontrar aguello que
previamente habiamos imaginado. Por eso el pesimismo es como un iman que
atrae todo lo necesario para que nuestros miedos y fantasmas se confirmen, a la
vez que rechaza otras posibilidades que existen pero que no podemos ver. En
sintesis, atraemos aquello que imaginamos.

El optimismo, en cambio, es la tendencia a esperar que el futuro traiga
buenos resultados. El optimista no es un tonto o un ingenuo que no ve las
dificultades, sino es aquel que, viendo las dificultades, imagina la solucién. Y
esto es lo que le permite perseverar.

¢{Puedo acaso aprender a ser optimista? Martin Seligman, que se confiesa
«pesimista de nacimiento», descubrié a través del estudio de las actitudes de
las personas optimistas que el pesimismo puede revertirse, y que podemos
aprender a desarrollar el optimismo. Si quien se declara como un «pesimista



nato» es hoy el referente mundial mas importante sobre el optimismo, podemos
decir que estos rasgos o tendencias negativos que tenemos pueden modificarse.
El optimismo es una actitud que puede desarrollarse y que nos permite disfrutar
de los desafios que nos plantea la vida.

Estando siempre dispuestos a ser felices es inevitable no serlo alguna vez.

BLAISE PASCAL

Excelencia vs. perfeccionismo

¢{Qué tiene de malo ser perfeccionista? Cada vez que apuntamos a la
perfeccién nos ponemos a nosotros mismos y a los demas en un estado de
«infelicidad garantizada», porque sélo Dios es perfecto. La respuesta del amor
no apunta a la perfeccién, sino a la excelencia.

La principal diferencia entre un perfeccionista y quien busca la excelencia
es su actitud frente al error. El perfeccionista sufre cada vez que comete un
error, se siente mal consigo mismo, porque toma el error como una sefal de
fracaso. Entonces sufre. Y o mismo pasa cuando alguien de su entorno se
equivoca: lo hace sentir mal.

En cambio, quien apunta a la excelencia se esfuerza por dar lo mejor de si,
pero tiene una actitud completamente diferente frente al error, ya que lo ve
COMO Un paso hecesario para conseguir lo que quiere alcanzar. Cada vez que se
equivoca o alguien de su entorno comete un error, en lugar de pensar cémo
puede ser que haya pasado eso, se pregunta qué puede aprender.

Esfuerzo vs. sacrificio

¢{Hay que sacrificarse para lograr cosas en la vida? Una persona empieza a
sacrificarse cuando quiere dar lo mejor de si en pos de algo —trabajo, familia—
y en ese camino de dar, se olvida de si mismo. Se acuerda de todos los objetivos
de trabajo que tiene que cumplir, se acuerda de sus clientes, de sus pacientes,
de sus alumnos, de sus hijos, de sus padres, de su mujer... de todo, pero
empieza a olvidarse de si mismo. Se esfuerza sin limites, perdiendo el equilibrio
de su vida. Y cuando se pierde el equilibrio, alguien suele pagar el precio: la
persona que se sacrifica —pagando con su salud o su estado de dnimo— y/o
quienes lo rodean.

Las personas mas proclives a caer en el sindrome del sacrificio son
paraddjicamente las personas mas responsables. Esta tendencia suele surgir de
la creencia de que sélo a través del sacrificio se pueden obtener los resultados
deseados. Y esto genera lo que en la empresas hoy [laman «burnout laboral»,
que es el estado de agotamiento o fatiga que atraviesan generalmente las
personas mas comprometidas con el trabajo, como consecuencia de un exceso de
responsabilidades laborales y falta de equilibrio con otras areas de la vida.

{Y cual es la alternativa frente a la filosofia del sacrificio? El esfuerzo,



combinado con etapas de renovacién, como explica la reconocida consultora
empresarial Annie McKee. Quien se esfuerza tiene metas que alcanzar, pero lo
hace con equilibrio, sin olvidarse de si mismo, recordando que tiene muchas
areas de la vida y que todas son importantes. Quien se sacrifica, pierde el
equilibrio y deja de tener tiempo y energia para ciertas areas importantes de la
vida.

Perdon vs. resentimiento

La doctora en psicologia Diane Cirincione sostiene que el perdén es la
llave de la felicidad, el vehiculo para cambiar nuestras percepciones y dejar ir
nuestros miedos, juicios y ofensas. En un articulo publicado en conjunto con el
doctor Jampolsky explica que hoy existe suficiente evidencia cientifica que
prueba que cuando no perdonamos y permanecemos enojados, podemos afectar
nuestra salud, nuestro sistema inmune y hasta cada érgano de nuestro cuerpo.
Algunos de los sintomas fisicos que pueden estar asociados con la falta de
perdén son: dolores de cabeza, dolores de espalda, Ulceras, depresioén,
cansancio crénico, irritabilidad, insomnio y un estado permanente de
infelicidad.

«Hay cosas que no puedo perdonar» es una frase que escuchamos muy a
menudo... La persona que no perdona se resiente, condena a otros y vive los
desafios de la vida como una amenaza en potencia. El resentimiento es, entre
otras cosas, dolor emocional no resuelto que nos impide limpiar la herida que
tenemos. El corazén que perdona no contamina el presente con experiencias
dolorosas no sanadas. Perdonar significa dejar de desear que el pasado sea
diferente. Perdonar y perdonarnos abre las fronteras de nuestro corazdén, nos
humaniza, nos hace reconocer que no somos perfectos, que nos equivocamos,
que todos necesitamos del perddn.

Perdonar no significa validar ni estar de acuerdo con el comportamiento de
la otra persona, sino dejar ir el enojo. A su vez, el perddn no significa permitir
el abuso. Abrir una puerta a la reconciliacién, de ningin modo significa agachar
la cabeza y permitir el maltrato. Saber poner Ilimites con amor es prueba de una
personalidad sana.

El amor lo conquista todo.
VIRGILIO

Paz interior vs. violencia

Se dice que la violencia es la expresidn de necesidades insatisfechas. La
violencia puede ser fisica, verbal, actitudinal: la indiferencia y hasta un silencio
prolongado pueden ser tan violentos como un grito. Cuando estamos con miedo
nos resulta dificil expresar nuestras necesidades. Esto genera una violencia que
puede ser dirigida hacia uno mismo —implotamos y podemos enfermarnos— o



hacia otros —explotamos y resentimos nuestros vinculos.

¢COmo hacer para tener paz interior en un mundo violento? Una de las
maneras de tener paz interior es aprender a expresar nuestras necesidades y
nuestras emociones de forma no violenta. Tendemos a juzgar muy rdpidamente a
los demas y solemos equivocarnos. Para tener paz interior, es necesario estar
atentos a nuestros juicios, que suelen estar cargados de negatividad. Para tener
paz interior es importante confiar y soltar la necesidad de querer controlar a los
demas y a todo lo que me sucede. La paz interior surge del amor y nos permite
fluir en cada momento, estar presentes, vivos y conectados con el ahora.

Para generar paz en los entornos de violencia en los que a veces nos toca
vivir, recordemos que la paz empieza por uno mismo. Sélo cuando nosotros
hayamos alcanzado paz interior podremos producir armonia a nuestro alrededor.

Tu tarea no es buscar el amor, sino buscar y encontrar dentro de ti todas
las barreras que has construido contra él.

Rumi

Una antigua leyenda cherokee cuenta que una noche, un anciano y su nieto
se sentaron a conversar sobre la vida. El abuelo le explicd a su nieto que en
nuestro interior conviven dos fuerzas, que estan en una puja constante. Para
que su nieto pudiera comprender esto, le dijo: «Todos nacemos con dos lobos
adentro. Uno de los lobos tiene mucho amor, es agradecido, alegre, compafero,
confiado y tranquilo. El otro lobo tiene miedo, es violento, es competitivo,
desconfiado y resentido». «¢Y cual de los dos lobos gana?», pregunté el nifio.
«Aquel que tu alimentes», contesté el abuelo.

DEL PARADIGMA DEL MIEDO AL PARADIGMA DEL AMOR

¢Cémo quieres que sea tu vida? éCuantas veces habremos pensado,
como dice un tango, «Si soy asi, qué voy a hacer»? iNo! Aunque resulte
dificil creerlo, nosotros no somos de una determinada manera, sino que
podemos cambiar, desaprender lo que nos bloquea y aprender lo que
necesitamos para vivir mejor.

Los frutos del miedo provienen de fuentes multiples y variadas:
nuestra historia, nuestra cultura, nuestra biologia y la manera de narrar
nuestra vida... Mas alla del origen, es importante saber que estos frutos no
son inmutables. La idea es observar nuestras tendencias, saber que
podemos descartar lo que ya no nos sirve y reemplazarlo por algo nuevo y
bueno para nuestra vida. A mayor nivel de conciencia, mayor capacidad de
eleccion.

Entonces, éen qué paradigma quieres pasar la mayor parte de tu vida?

PRACTICAS



|. LOS BENEFICIOS DEL PERDON

Cuentan que un alumno fue a ver a su maestro en busca de explicaciones
concretas con respecto a la idea del perdén y del resentimiento.

—Maestro, no entiendo esos conceptos.

Entonces el maestro le dijo:

—Quiero que a partir de hoy cargues en tus hombros un saco de patatas.

—¢Patatas? —pregunté asombrado el alumno.

—Si, tantas patatas como temas que no hayas perdonado tengas en tu
corazon. Por cada tema o persona que sientas resentimiento, pon una patata,
envuélvela en un plastico, colécale una etiqueta con fecha y nombre.

El maestro le dijo que fuera con ese saco a todas partes durante una
semana, que de noche lo pusiera adentro de su cama, y que al levantarse |o
cargara en sus hombros, como una mochila. A medida que fue transcurriendo la
semana, las patatas naturalmente se fueron deteriorando, el hedor terminé
siendo insoportable y el peso también. Incapaz de resistir mas, el joven fue a
ver nuevamente a su maestro y le dijo:

—No puedo mds cargar con este peso. Es insoportable.

Entonces el maestro le respondié:

—Eso mismo sucede cuando no perdonas.

Ahora observa tu interior, analiza tu vida y tus actitudes y responde estas
preguntas:

* (Qué te dice a ti la historia que acabas de leer?

* Piensa en las personas a quienes tengas algo que perdonar.
Imaginate que por cada una de ellas tienes una piedra, y que ese peso
va contigo a todas partes... éQuiénes son? {(Cuantas son? Si tienes
asuntos pendientes contigo mismo, recuerda incluirte en la lista.

» (Cudantas piedras quieres seguir cargando en tu mente y en tu
corazén?

* (Hay alguien a quien quisieras pedirle perdén?

* {Qué te gustaria hacer a partir de esta toma de conciencia? Aqui
siguen tres preguntas poderosas:

- {Estas dispuesto a perdonar a alguien?
- ¢{Quieres hacerlo?

- ¢Cuando lo haras?



VIVIR SIN MIEDO

El amor ahuyenta al miedo y, reciprocamente, el miedo ahuyenta al amor.
Y no sélo al amor el miedo expulsa; también a la inteligencia, la bondad,
todo pensamiento de belleza y verdad, y sélo queda la desesperacion
muda; y al final, el miedo llega a expulsar del hombre la humanidad
misma.

ALDOUS HUXLEY

Las crisis existieron desde el inicio de los tiempos y, al dia de hoy, siguen
surgiendo en todos los contextos. Hay crisis econdmicas, politicas, sociales,
familiares, laborales, profesionales, personales, mundiales... Con sus posibles
diferencias, las crisis tienen en comun que todas implican un cambio. Esa doble
vertiente de la que hablamos esta presente en lo que la palabra crisis significa
en el idioma chino: formada por dos caracteres de igual importancia, uno
significa peligro; el otro, oportunidad.

Muchas veces las crisis implican cambios que no buscamos
voluntariamente, que no elegiriamos si pudiéramos y que pueden asustarnos o
enojarnos. Las crisis son los momentos donde se desatan todos los miedos.
Momentos de incertidumbre y fragilidad en los que nuestra mente suele
tendernos las peores trampas y nuestras emociones pueden aduenarse de
nosotros.

¢COmo vivir sin miedo en medio de una debacle econdédmica, un divorcio, un
despido, una frustracién profesional, un problema familiar o una enfermedad?
Tal vez la respuesta venga de la mano de Arnold Toynbee, quien acufié la Teoria
del cambio y del desafio, en la cual sostiene que un medio inestable presentara
retos que pueden hacer surgir fuentes de creatividad previamente inutilizadas...

¢{De gué depende, entonces, que una crisis sea un peligro o una oportunidad
de crecimiento? De nuestra interpretacion de la situacién y del nivel de
confianza con el que enfrentemos la crisis. Confianza: eso es lo que
necesitamos, justamente, cuando los vientos hacen tambalear nuestras
estructuras.

TIEMPQOS DE CRISIS

Como ciudadana argentina me ha tocado atravesar muchos conflictos
nacionales. El mas reciente fue, quizas, uno de los mas graves que recuerdo. El
derrumbe econdmico, la democracia herida y la gente golpeando sus cacerolas
con furia son algunas de las imdgenes que me vienen a la mente cada vez que
alguien me pregunta cémo se vivid la Ultima gran crisis en mi pais.

Sin embargo, también recuerdo que en medio de esas tinieblas, cuando la
gente perdia los ahorros de toda una vida sin previo aviso y el miedo se esparcia
en la sociedad cual virus, comenzaron a encenderse algunas luces. Y se dice que



cuanto mas densa es la oscuridad, mas fuerte es el impacto de una pequeia luz.
Acuerdo con Toynbee en que las crisis pueden despertar talentos que yacian
dormidos... Pues eso fue lo que pasd en la Argentina.

Hubo quienes transformaron la crisis en una oportunidad para cambiary
mejorar. Se juntaron y de cara a las necesidades eligieron responder con
sensibilidad y compromiso. Rdpidamente se pusieron en accidn para asistir no
sélo a la gente que habia perdido su trabajo, sino también su fe.

No me dan miedo las tormentas pues estoy aprendiendo a navegar.
Louisa MaY ALCOTT

Tuvimos el honor de ser parte del proyecto Pescar, que surgié como una de
las respuestas creativas de ese momento. Pescar comenzé en el mundo de la
empresa con el objetivo de dar un aflo mas de educacién a jévenes de medios
econdmicos muy limitados, para ayudarlos a expandir sus posibilidades y asi
crear un sistema de insercidon social mas justo. Nuestra contribucién consistio
en brindar a los alumnos un curso intensivo de autoestima y recuperacidén de la
confianza, para que volvieran a creer en si mismos.

La confianza es un sentimiento y una actitud ante la vida, y también es una
eleccion. Frente a la dificultad, siempre puedo elegir interpretar lo que sucede
como un peligro o como un desafio. Puedo mirar lo que me sucede como una
catastrofe y transformarme en victima, o puedo elegir mirarlo como una
oportunidad de crecer y convertirme en protagonista.

Revertir la adversidad

Sabemos que hay momentos donde pareciera casi imposible tener sobre
nuestras zozobras una interpretacién positiva... Pero pensemos en casos
extremos, en personas que han elegido dar una respuesta diferente en medio de
los momentos de mayor oscuridad. Pensemos en alguien como Viktor Frankl, el
médico psiquiatra que vivié la experiencia dura, extrema, de ser un prisionero
mas de los campos de concentracidn nazi y de perder a su familia sin poder
hacer nada por salvarlos.

¢{Cémo hizo este hombre, que fue despojado de todo lo que tenia, que fue
humillado y castigado brutalmente, para emerger de esa crisis como el portavoz
de un mensaje esperanzador, positivo, para el resto de la humanidad? Al leer su
testimonio la respuesta resulta evidente: eligi6 ver esa situacion limite como
una oportunidad y no como una desgracia.

En su libro El hombre en busca de sentido Frankl cuenta que él observo
cdmo personas que estaban pasando por las peores circunstancias posibles, al
borde de la inanicién y de la pérdida de la dignidad, elegian compartir su dltimo
mendrugo de pan con otros. Esto es prueba evidente de que nos pueden despojar
de todo, pero nunca nos quitaran la libertad de elegir nuestra interpretacién
frente a lo que nos sucede. Es un concepto que se repite a lo largo de toda la
historia.



Epicteto, el renombrado filésofo greco-romano que vivié en el siglo |, dijo:
«No podemos elegir nuestras circunstancias, pero siempre podemos elegir la
forma en que respondemos ante ellas». Este principio le permitié a él mismo
dejar de ser un esclavo para transformarse en el maestro del emperador romano
Marco Aurelio.

Afirmamos, entonces, que la confianza se construye desde el interior, y que
se refleja luego en nuestras acciones exteriores. Frente a todo o que nos
sucede, siempre podemos decidir cémo responder: las circunstancias no
deberian determinarnos. Sin embargo, estamos habituados a creer que, cuando
nos sucede algo negativo, es |6gico y casi inevitable tener una reaccién
negativa. Por eso es muy comun escuchar constantemente cierto tipo de
expresiones: «lba conduciendo mi coche y el de al lado me encerrd, iestoy de
pésimo humor!»; «Llueve y hoy tenia organizada una fiesta al aire libre, iestoy
enojada'!»; «Mi secretaria renuncid sin previo aviso, iesto es indignante!»; «Mi
hermano me mintid, écdmo no voy a sentirme traicionado?» Las creencias que
hemos internalizado parecen habilitarnos para reaccionar de manera negativa
ante situaciones adversas, como si se tratara de una simple férmula matematica
o fisica:

H (hecho) = R (reaccion)

Este es un modelo de estimulo-respuesta que no sirve para analizar el
comportamiento humano, pues deja fuera de la ecuacidn el elemento mas
importante: la capacidad del hombre de elegir cémo responder, es decir, qué
pensar y qué sentir frente a cada cosa que le sucede. {Qué tal, entonces, si
reformulamos la ecuacidén anterior?

H (Hecho) + R (respuesta/interpretacion) = R (resultado)

De aqui en mas, frente a algun hecho o situacidén desafiante que estemos
atravesando, preguntémonos qué respuesta/interpretaciéon nos vendria mejor
elegir, qué respuestal/interpretacidon puede acercarnos mas a la felicidad.
iRecordemos que la vida es un 10% lo que nos sucede y un 90% cémo
respondemos frente a ello!

Uno puede elegir entre refugiarse en lo sequro o avanzary crecer. El
crecer debe ser elegido una y otra vez. El miedo debe ser superado una y
otra vez.

ABRAHAM MASLOW

{QUE NOS PASA CUANDO TENEMOS MIEDO?

El miedo es una de las emociones basicas que desencadena un mecanismo
de supervivencia para que podamos responder a situaciones adversas
rapidamente. Cuando sentimos miedo, se producen cambios fisiolégicos de
inmediato. Se cierran todos los circuitos neuronales que no sean esenciales a la
supervivencia, la parte pensante del cerebro reduce su actividad y comienzan a



funcionar las respuestas auténomas que no dependen de nuestra voluntad: se
dilatan nuestras pupilas para que podamos ver mas; la sangre fluye con mucha
rapidez hacia los musculos grandes para que podamos huir o luchar; el corazén
se acelera y bombea sangre a toda velocidad para llevar las hormonas a las
células, especialmente la adrenalina y la noradrenalina y cortisol, que son las
Ilamadas hormonas del estrés.

Este mecanismo de supervivencia es importante ya que nos ayuda a
responder si estamos frente a un peligro real. El problema es que muchas veces
nuestros miedos son imaginarios, y estan asociados a recuerdos emocionales
traumaticos. Sin embargo, aunque sean ilusorios, igual se produce la descarga
hormonal que, a la larga, puede dafiar nuestra salud: por ejemplo, el exceso de
cortisol en el sistema reduce nuestra inmunologia y hasta puede afectar nuestra
memoria; el exceso de adrenalina puede dejarnos toda una noche en vela, ya que
las hormonas del estrés tardan horas en reabsorberse. Estas descargas pueden
producirse simplemente por una preocupacién relacionada con el futuro.

El doctor Robert Sapolsky, neurdlogo de la Universidad de Stanford, experto
en el tema del estrés, explica que a los seres humanos nos basta con imaginar
que vamos a vivir una mala experiencia para realmente pasarla mal, pues la
descarga de hormonas del estrés en el cuerpo es la misma, tanto si vemos un
ledn real o si s6lo lo imaginamos. Al ser entrevistado por Eduardo Punset, el
destacado escritor y periodista cientifico, creador del programa Redes, Sapolsky
expresd sobre este tema: «Para un mamifero cualquiera, el estrés significa que
algo estd muy centrado en devorarte en los siguientes dos minutos, o que uno
estd muy decidido a comerse a otro en los préximos dos minutos, y en este lapso
el cuerpo hace exactamente lo que debe hacer: utilizar toda la energia
almacenada para activar los midsculos apropiados, aumentar la tensién arterial
para que la energia fluya mas de prisa, y desactivar todo tipo de proyectos a
largo plazo. Si te persigue un ledn, escoges otro dia para ovular, retrasas la
pubertad, ni se te ocurre crecer, ya digerirds mas tarde, pospones la fabricacién
de anticuerpos para la noche, si todavia estas vivo... Se trata de eliminar todo lo
gue no es esencial. Y, claro, el problema es que nosotros, como primates muy
sofisticados que somos, podemos iniciar exactamente el mismo proceso de
respuesta al estrés a raiz de un estado psicoldgico, de un recuerdo, una
experiencia, una emocién, pensando en algo que puede ocurrir dentro de treinta
anos o que tal vez no ocurra nunca, pero iniciamos la misma respuesta al estrés.
El meollo de la cuestidn es que desencadenar este proceso durante tres minutos
para salvar la vida es perfecto, pero si lo haces de forma sistematica, por
razones psicoldgicas, aumenta las posibilidades de enfermar».

ESTRATEGIAS PARA SUPERAR EL MIEDO

{Cémo podemos acercarnos a lo que queremos en lugar de utilizar nuestro
valioso tiempo en quedar capturados en aquello que tememos? Cuando a Miguel
«ngel le preguntaban cdmo hacia para esculpir sus obras de una manera tan
magnifica, él decia que primero visualizaba en la roca la imagen de lo que
qgueria lograr, y luego sacaba lo que sobraba.

Muchas veces el miedo aparece cuando tenemos que atravesar una crisis o
se nos presenta un desafio. Sin ser conscientes de ello, nuestra mente comienza
a proyectar las imagenes temidas en lugar de las deseadas. En ese instante se
inicia un autoboicot involuntario, a nivel inconsciente, con proyecciones
negativas que socavan nuestra confianza y hacen que la prueba a superar sea



mucho mas dura.

Es verdad que ante |lo nuevo podemos asustarnos y volvernos temerosos,
pero también es cierto que existen estrategias para hacerle frente a este tipo de
emocion.

1. El poder de la visualizacion: imaginar lo que
quieres en lugar de lo que temes

Para contrarrestar el miedo, podemos usar una estrategia poderosa,
llamada visualizacién. {Qué es la visualizacién? Es una técnica que consiste en
entrenar nuestra mente para ver en detalle imagenes con las escenas exactas de
aquello que queremos lograr, practicando con la mente los pasos, los
movimientos, las acciones necesarias para alcanzar un objetivo. Los atletas
olimpicos fueron los primeros en utilizar esta técnica que, como tantos otros
descubrimientos, sucedid por casualidad.

Jean Claude Killy, varias veces campedn olimpico, fue un esquiador muy
famoso en la década del sesenta. En una oportunidad se lastimd una pierna
justo antes de una carrera muy importante que le impidié practicar en la pista.
Sin embargo, llegd el dia de la carrera y, sin entrenamiento fisico previo, Killy
gand. Cuando le preguntaron cémo lo habia logrado, él respondié que, como no
le quedaba otra opcién, lo Unico que hizo fue visualizar con detalle cada
centimetro de la bajada. De esa manera ensayd cada uno de movimientos en su
mente, una y otra vez... iY gand la competencia!

Si bien la visualizacién suele asociarse al deporte, en realidad se usa en
todos los ambitos y puede traer resultados extraordinarios no sélo para
deportistas, artistas o inventores. Visualizar la situacién deseada en lugar de la
temida es un excelente ejercicio para hacer antes de tener una conversacion
dificil con alguien; previo a una negociaciéon; antes de una reunién, de un
examen, de una competencia... Antes de cualquier situaciéon que plantee algun
tipo de desafio.

En una oportunidad fui convocada por una empresa multinacional para
brindar asesoria. Jorge, el director comercial, me recibié en su despacho con
cara de preocupacién. Después de hablar sobre varios temas que lo
angustiaban, llegamos a lo que se habia convertido en su mayor desafio: la
relacién con el director regional. «Es insufrible, cada vez que llega el momento
de tener la reunién mensual con él, me dan dolores de cabeza. Dos dias antes de
nuestra conversacion ya empiezo a ponerme nervioso, es la persona mas
negativa y agresiva que conozco... Y ya he intentado todo, pero siempre es |lo
mismo. »

Le pedi a Jorge que me contara cédmo imaginaba que seria el préximo
encuentro. La escena que describid era coherente con su descripcion del
director regional. Entonces le propuse trabajar con algunas herramientas, entre
ellas, la visualizacién, para cargar en la mente las imagenes de la situacidn
deseada en lugar de la temida. Al principio le resulté dificil, puesto que sélo le
aparecian las imagenes de lo que no queria que sucediera. Finalmente empezé a
ver en su mente una «pelicula» de cdmo seria el encuentro ideal. Se imaginé
entrando en |la sala de directorio sonriente; proyectd una conversacién con caras
distendidas, en un tono de voz cordial. Empezé a «ver» que lograba sentirse
bien en presencia del director regional y que él también disfrutaba de su
compafia... Y practicé esta visualizacién todos los dias, hasta la noche anterior
a la siguiente reunién. Cuando me [lamé para contarme cémo le habia ido, me



dijo: «Verodnica, ivoy a ensefar lo de la visualizacién a todo mi equipo! iFue
impresionante, hasta nos reimos juntos! iTodo cambié!»

Marylin King, otra atleta olimpica a quien conoci personalmente en
Finlandia, cuenta la historia de Liu Chi Kung, un famoso pianista que pasé siete
anos en la carcel durante la revolucién cultural china, sin posibilidad alguna de
tocar el piano. Al ser liberado, se presentd a la competencia Tchaikovsky y, para
sorpresa de todos, fue uno de los ganadores. Cuando le preguntaron cémo habia
logrado ganar si no habia tocado el piano en los Ultimos siete afos, Liu
respondid que durante todo el tiempo que estuvo, cada uno de los dias, practico
en su mente todos los temas que alguna vez habia tocado en su piano.

La energia de la imaginacion

Para nuestra mente no existen diferencias sustanciales entre algo real y
algo imaginado vividamente, por eso la visualizacién correctamente realizada —
con detalles, incluyendo emociones— es tan efectiva. Hoy sabemos que la
visualizacién tiene ademas su fundamentacidn neuroldgica, en el llamado SARA
(Sistema Activador Reticular Ascendente).

é{Qué es el SARA? En la base de nuestro cerebro, especificamente en el
tronco cerebral, existe una formacién neuronal de fibras que asciende hasta las
capas superiores del cerebro Ilamada «sistema activador reticular ascendente».
El SARA tiene multiples funciones; entre ellas, controla nuestra habilidad de
permanecer despiertos o dormir, y la habilidad de prestar atencién. Como no
podemos prestar atencién a todo lo que nos rodea, pues la multiplicidad de
estimulos seria excesiva, el SARA actua como un filtro que sélo permite que
ingresen aquellos estimulos que, de alguna manera, nos resultan pertinentes.
Por ejemplo, si estamos en una estacidén de tren donde hay millones de sonidos,
no vamos a percibirlos todos, no escucharemos las miles de conversaciones a
nuestro alrededor; pero si de pronto nombran la salida del tren que va a nuestro
destino, en ese momento si escucharemos esa sefial con atencién.

Esto permite entender que lo que estamos buscando, anticipando o
imaginando es lo que el SARA permite que llegue a nuestra percepcién a través
de nuestros sentidos. Si mi mente estd centrada en comprar un coche nuevo, es
muy posible que, cuando salga a la calle, de pronto aparezcan en mi campo
visual muchos coches de la marca que estoy buscando. Si nuestra mente esta
cargada de las imagenes del resultado deseado, es muy posible que lo
alcancemos, pues apareceran a nuestro alrededor muchas posibilidades que no
serian percibidas de otra forma. Es que todo lo que uno ha estado fantaseando
se vuelve mas facil de ser realizado.

Visualiza tu éxito

Una vez vino a verme un joven médico: tenia un desafio grande por delante
y queria unas sesiones de coaching que lo prepararan de la mejor manera
posible. En tan sélo una semana debia rendir un dificil examen de ingreso a un
hospital muy selectivo.

—¢éCuadl es tu mayor miedo? —fue mi primera pregunta.

—Siempre fui un buen alumno —confesé—, pero para ser admitido en este
hospital necesito ser sobresaliente, y nunca fui sobresaliente. Se presentaran
cientos de candidatos y, para calificar, esta vez tengo que estar entre los diez
mejores. Yo nunca perteneci a esa categoria...



—iPiensas que te lo mereces? —le dije—. Esta es |la primera pregunta en la
gue necesitas concentrarte.

Después de pensar unos instantes respondié:

—Si, creo que me lo merezco. He puesto mucho empeio en mi preparacion
para este examen.

—_{Realmente quieres esto para ti?

—Si —afirmé el joven médico.

Entonces le propuse trabajar con la visualizacién, para superar su miedo a
no poder estar entre los diez mejores candidatos. Le sugeri que se visualizara a
si mismo logrando lo que él queria, que visualizara el examen tal como él
merecia que fuera. En sintesis, que pudiera ver en su mente un anticipo de lo
gue él queria que sucediera. Hablamos también del poder de las palabras y de
los pensamientos y de cdmo se convierten en realidades.

Le pregunté qué clase de palabras se estaba diciendo a si mismo, si usaba
palabras que abrian su corazén y su mente o palabras que los cerraban. Las
palabras tienen poder. Le expliqué gque cada vez que te dices «yo debo», «yo
deberia», «yo tengo que», te impones a ti mismo una obligacidn, y asi tu nivel
de motivacién baja. En cambio, si te dices «yo quiero», «yo puedo», «yo me lo
merezco», te conectas con el deseo, con las posibilidades, con las ganas.

Faltaba apenas una semana para el examen y éste fue uno de los ejercicios
de visualizacién con los que trabajamos:

Técnica de visualizacion

Conéctate con tu éxito. Visualizalo. Ahora cierra los ojos y comienza a
centrarte en tu respiracién, en el aire que entra y en el aire que sale...
Observa cémo al inhalar llevas oxigeno a cada célula de tu cuerpo, y al
exhalar liberas las tensiones... Inhalas paz o lo que tu necesites... Exhalas
ansiedad, preocupacién, lo que tu no necesites...

Ahora comienza a visualizar el dia del examen desde que te levantas.
¢COmo quieres gue sea tu despertar? Imagina que te trasladas al lugar del
examen. ¢Cémo te sientes? Imagina con detalle cédmo quieres que sea ese
momento, para el cual te has preparado tanto... Si las imagenes que
comienzan a aparecer son negativas, cancélalas. Puedes trazar una cruz en
esa imagen, y comenzar de nuevo, hasta lograr la imagen deseada...

Comienza a visualizar el momento mismo del examen. Obsérvate. Si
ves tensidn, nuevamente cancela la imagen, hasta que logres ver
exactamente y con detalle la imagen deseada, que te dé tranquilidad y
seguridad. Y ahora comienza a visualizar el momento donde empiezas a
responder las preguntas... Imagina tu confianza al leerlas y tu satisfacciéon
al ver que puedes responderlas.

Mira el camino que has recorrido para llegar hasta aqui, recuerda
todas las pruebas que ya has superado para alcanzar este momento tan
esperado... iMereces vivir este momento! Construye la imagen deseada, con
detalles, con colores, en alta definicion... Cada tanto verifica cémo te
sientes. Si percibes inquietud, céntrate unos segundos en tu respiracion.
Inhalo... Exhalo... Me relajo... Libero lo que no necesito... Sonrio...

Y ahora imagina el momento en el cual finalizas tu exameny lo
entregas. Atraviesas la puerta del aula, miras hacia atras y observas ese
lugar, donde has entregado lo mejor de ti. éCémo te sientes?

Sales a la calle. {Te gustaria Ilamar a alguien por teléfono? (A quién?
iQué le dirias?



Inhalo... Exhalo... Momento presente... Momento maravilloso...

El joven médico lo hizo. Visualizé y trabajé con el poder de las palabras
todos los dias. Pero hizo mas: no ofrecio resistencia, se entregé. Cuando no te
gueda nada, cuando no puedes controlar nada de lo que esta a tu alrededor, iaun
te tienes a ti mismo! Practicé todos los dias: cerraba los ojos, veia las
imagenes, escogia las palabras y desde el fondo de su corazon repetia: «Me lo
merezco».

Una semana después me llamo por teléfono y me dijo:

—Verdnica, ino vas a creer lo que sucedid! Fue como si hubiesen preparado
todo el examen para mi. Sabia absolutamente todas las respuestas. Y no sélo
eso0, sino que entre cientos de postulantes, iobtuve el primer lugar!

Empieza por hacer lo necesario, luego haz lo posible y de pronto estaras
logrando lo imposible.

SAN FRANCISCO DE Asis

2. La desidentificacion: «Yo soy yo»

«Y0 soy yo y estoy bien» es algo que podemos decir, aun en medio de las
crisis mas intensas. Muchas veces confundimos lo que somos con lo que
hacemos o tenemos. Es facil caer en la trampa de creer: «Yo soy mi profesién»,
«Yo soy mi casa», «Y0 soy mi empresa», «Yo soy este libro que estoy
escribiendo». No confundir nuestro ser con nuestro hacer es muy esperanzador,
porque hay momentos en la vida en que podemos perder todo lo que tenemos y
cambiar lo que hacemos. Son ésos los momentos en que podemos darnos cuenta
de que «Yo soy yo», no soy mi casa, mi profesién o mi puesto de trabajo. Somos
mucho mas grandes que las cosas que poseemos o los logros que alcanzamos.
Esto es lo que le ensefiamos a Mariana, que llegd a nosotros en un momento de
crisis y presién, pensando que al haber perdido casi todo se habia perdido a si
misma.

Mariana era una joven de 29 afos, naturalmente optimista. Sin embargo, la
tarde en que le anunciaron que el banco habia hipotecado su casa y que en una
semana debia abandonarla, sintié que el alma se le hacia trizas. Su casa era su
lugar preferido en el mundo. No era lujosa, pero para Mariana tenia una gran
riqueza. No era inmensa, pero alli estaban todos los recuerdos de su infancia,
de su adolescencia, de su adultez. Era la casa de sus padres, de sus hermanos,
de sus amigos. La casa donde habia celebrado cumpleanos y navidades. La casa
a la que siempre le gustaba volver después de un viaje y que esa vez tenia que
dejar para siempre.

La noche antes de irse, mientras terminaba de empacar sus cosas, el miedo
se apoderd de ella. {Qué iba a ser de su vida a partir de ese momento? {Qué iba
a ocurrir con sus padres lejos de esa querida casa? Nunca tendrian otro lugar
como ése.

Fue entonces que decidid hacer algo diferente. Sabia que no podia detener
la hipoteca ni evitar sentir una gran tristeza por la situacién. Pero también
recordé que habia aprendido algo que podia servirle para que el dolor de la



despedida no se transformara en sufrimiento. Era la estrategia del «Yo soy yo»,
gue habia aprendido en nuestro seminario. Recorrié cada rincén de su casa, por
Ultima vez, diciendo en voz alta: «Yo soy yo. Yo no soy la casa en la que creci.
Yo soy yo. Yo soy yo. Yo no soy la tristeza que siento hoy. Yo soy yo. Yo soy yo.
Yo no soy el dolor de mis padres. Yo soy yo. Yo soy yo. Yo no soy el enojo que
hoy sienten mis hermanos. Yo soy yo».

Pudo percibir que, si bien se sentia enojada, ella no era el enojo; que las
emociones iban a cambiar. Pudo ver que estaba triste por perder |la casa, pero
gue ella, Mariana, no era la casa... Que ella seguia siendo ella, mas alla de las
circunstancias. Con esa conciencia pudo empezar a secar sus lagrimas y a
imaginar que algo mejor podia llegar a su vida. Mariana tomé aire y suspiré
aliviada.

Al igual que Mariana, a medida que logramos liberarnos de las
identificaciones que nos limitan, nos damos permiso para responder a cada
momento existencial. Dejamos de creer que «somos» nuestras posesiones,
nuestros logros, nuestros roles, y descubrimos el «Yo soy yo». Nos movemos
espiritualmente a medida que soltamos ese apego a o que pensamos que somos.
Al soltar, trascendemos nuestro ego, descubrimos nuestro ser... Y nos liberamos
cuando dejamos de creer que todo depende de nosotros.

3. Las tres A: iAdmitelo, Atiéndelo y Atrévete!

Otra estrategia para atravesar el miedo consiste en seqguir tres pasos muy
faciles de recordar: admitelo, atiéndelo, atrévete.

La primera etapa o el primer paso es admitirlo. La nueva cima estd frente a
ti, el nuevo proyecto se presenta, el nuevo desafio comienza... Estas en |la etapa
de la incertidumbre. No sabes lo que puede suceder, y eso, |la mayoria de las
veces, genera miedo. éCOmMo me ira? éTendré éxito? éLes gustara mi idea?
¢{Aprobaré el examen? éMe dird que si? En esa etapa, o importante es admitir
que tenemos miedo, ya que en la mente los miedos se acrecientan, pero cuando
son expresados oralmente, automaticamente disminuyen.

El segundo paso consiste en atenderlo. Es el momento de escuchar lo que el
miedo te quiere decir. Como dijimos antes, no todos los miedos son negativos;
el «miedo sano» puede estar anunciandote que actues con cautela, pues hay
algun peligro real. El miedo también puede estar diciéndote que te prepares
adecuadamente para enfrentar el desafio que tienes por delante. Que hagas tus
previsiones de tiempo, que rednas los recursos necesarios, que aprendas nuevas
habilidades o desarrolles nuevas actitudes, que te ocupes de los detalles. Una
vez que has atravesado esta etapa, de alguna manera ya estas preparado para
pasar a la préxima, pues ya comienzas a sentir que el miedo se va transformando
en entusiasmo.

El paso nUmero tres consiste precisamente en atreverse. Esto significa
comprometerse a realizarlo. El compromiso se traduce en accidon. Cuando nos
comprometemos, sucede algo muy especial; como dice Goethe, es como si todo
el universo se pusiera de nuestro lado, para que podamos alcanzar nuestra
meta. Hasta que no nos comprometemos, hay vacilacidn; existe la posibilidad de
retroceder; nos domina la inefectividad. Muchas veces la ayuda vendra de lo
inesperado, pero sélo si estamos comprometidos. Cuando hay dudas, es dificil
estar dispuestos a recibir. Cuando hay fe y compromiso, tarde o temprano la
ayuda llega, pues quiere decir que estamos preparados para aceptarla.



4. La reinterpretacion de los fracasos

Hoy se habla mucho de la importancia de fomentar la cultura emprendedora
como una salida a la crisis. Sin embargo, todavia advertimos que son pocos los
joévenes que se animan a emprender su propio proyecto; la mayoria todavia
prefiere trabajar en una empresa establecida. Y aquellos pocos que lo intentan,
segun indican las estadisticas, suelen abandonar sus proyectos a los pocos afnos
de haber comenzado.

é{Qué es lo que impide que los jovenes se atrevan a ser emprendedores? La
respuesta es compleja, y puede tener muchos angulos. Sin embargo, podemos
identificar algunos factores que provienen del paradigma del miedo, como lo es
la actitud frente al fracaso. La mayoria de las personas no se animan a innovar
por miedo a fracasar; y quienes si se atreven suelen tener pocas habilidades
para reinterpretar y capitalizar sus mal |[lamados «fracasos».

A los 32 anos Paula pensé que ya era hora de empezar su propia empresa.
Con un titulo universitario en Direccién de Empresas y un MBA, pensaba que
tenia las herramientas necesarias para tener éxito. Desde un principio supo que
su emprendimiento estaria ligado a la gastronomia, pues la cocina la habia
cautivado desde pequefa. Después de hacer un primer plan de negocios, se puso
en accién. Para montar la cocina comercial pidié dinero prestado a sus padres y
amigos mas cercanos. En dos meses habia logrado instalar las maquinas de
cocina en el garaje de su casa, habia contratado a dos cocineras y a un joven
para que repartiera los pedidos en moto y habia disefiado el logo de su empresa
y realizado folleteria y cajas.

Empezd a producir las tortas para sus primeros clientes que, tal como habia
estimado, fueron sus vecinos y familiares. Paula estaba contenta, todos los dias
recibia felicitaciones por la altisima calidad de sus tortas, su presentacién, su
creatividad... Hasta que un dia recibié una llamada que no la dejé tan contenta:
era su contador. Hacia meses que las cuentas no cerraban y Paula lo sabia, pero
tenia la esperanza de que el negocio mejorara a medida que aumentaran las
recomendaciones de boca en boca. Pero ocurrio todo lo contrario: en unos meses
Paula habia quebrado, no tenia dinero para devolver el préstamo de sus padres y
amigos, y los ingresos ya no le alcanzaban ni para pagar los sueldos de sus
empleados.

Se dio cuenta de que necesitaba ayuda. Llamé a un ex profesor de la
universidad y le conté lo que estaba pasando. «No quiero dejar morir esta
empresa. Tengo varias personas a cargo, me siento responsable por ellas... Y,
ademas, icocinar me encanta! Nuestras tortas son buenisimas, sélo que la gente
no se entera de que existimos...»

El profesor le dio un consejo y Paula decidié tomarlo: alquilar un local a la
calle, que las personas pudieran ver o que hacia. Sabia que pasar del garaje de
su casa a un local era un riesgo, pero estaba dispuesta a tomarlo. Al dia
siguiente pidié un crédito en el banco y empezd a buscar un local. Finalmente
encontrdé uno que le encanté. Llamd a su hermana, una disefadora de modas, y
le pidié ayuda para decorarlo. Fue tan bueno el trabajo que logré que una
revista de gastronomia les solicitara sacar un par de fotos a tan bello local de
tortas. Para dar respuesta a las demandas de su ampliado negocio, contratd a
algunas personas mas y mejoré la manera de promocionar su producto: cred una
pagina web y comprd espacios de publicidad en algunas revistas de la zona.

Con el entusiasmo renovado, Paula abrié las puertas de su negocio, pero a
pocos meses de empezar se dio cuenta de que, una vez mas, las cuentas no



cerraban. Su empresa habia crecido, pero también habian crecido sus deudas. La
tarde que habld con su contador sintid un fuerte dolor en el estdmago al tomar
conciencia de la situacién. El le dijo: «<No queda nada que hacer, Paula. Si no
pagamos el crédito, tienes que cerrar el local». Una mezcla de emociones la
invadid de golpe: «{Cémo voy a pagar lo que debo? éQué les voy a decir a mis
padres y amigos?»

Entonces sond su teléfono celular: era su hermano. Ella le conté lo que
estaba pasando y él le dio su opinién: «Paula, yo sé que te encanta lo que haces
y que has puesto lo mejor de ti, pero... éno te parece que es hora de poner los
pies en la tierra? No puedes seqguir pidiendo dinero prestado. ¢Por qué no
buscas trabajo en una empresa que te pague bien y dejas de sufrir tanto?
Después de todo, para eso te has formado...»

Paula sintié una angustia profunda, miedo, enojo, vergienza... Hasta su
hermano, que tanto la queria y admiraba, ahora la veia como un fracaso. Esa
noche no pudo dormir, ni la siguiente, ni la otra. Pasé semanas preocupada,
angustiada... Hasta que decidié que era hora de cerrar. Fue al local, abrié la
puerta con un nudo en la garganta y habl6 con sus empleados. Tratando de
distraerse de la angustia, comenzd a ordenar y a bajar cajas de su despacho, un
piso arriba del local. Ya estaba terminando de vaciar su lugar cuando de
repente, bajando la escalera, perdié el equilibrio y se cayd. Sin moverse, desde
el ultimo escaldn, se quedé mirando a su alrededor, recorriendo con sus 0jos
cada detalle del local que con tanto amor habia armado. Mird de reojo hacia la
cocina y vio las manos de Clara y de Luisa, las cocineras que la habian
acompanado desde un principio; vio los folletos con el logo que ella misma
habia diseflado... Y cuando vio las tortas frescas aun en la vidriera, un
pensamiento la acongojd: «Son las Ultimas tortas». «iNo!», exclamé en voz alta.
«iNo!», grité al borde de las lagrimas. De repente se dio cuenta de que seguia
en el suelo, que no se habia levantado. Escuchd entonces una voz en su cabeza:
«Paula, esto es sélo un tropiezo en tu camino, no es un fracaso».

Fue entonces que se preguntd qué otra cosa sabia hacer ademas de cocinar,
gué otros talentos tenia, cdémo podia salvar su querido negocio... Se acordé
entonces de que toda la vida le habian ponderado su carisma, simpatia y
facilidad para ensefar a cocinar y, de repente, tuvo una idea nueva: iqué tal si
enviaba un demo de una clase de cocina a un canal de televisién? Un amigo de
su marido era productor de un pequefno canal de televisidn. Al dia siguiente lo
filmé y lo Ilevéd.

En una semana la I[lamaron y la contrataron para conducir un programa de
gastronomia. En pocos meses Paula se convirtié en una figura reconocida y su
local empezd a crecer. Hoy es la duefia de la cadena de tortas mas importantes
de su ciudad, conduce un programa de televisién muy popular, ha publicado
varios libros de cocina y su cadena tiene franquicias a nivel internacional.

Analicemos el caso... éComo hizo Paula para convertir un fracaso en un
éxito? Ella tenia una formacién excelente para dirigir empresas, sin embargo, a
la hora de remontar sus primeros «fracasos», eso no le sirvié de mucha ayuda.
Le habian ensefado a hacer planes de negocios, pero no sabia que muchas
variables no estarian consideradas alli. Le habian ensefado la importancia de
construir una marca y una identidad, sin embargo ella dice que su éxito no tuvo
tanto que ver con su preparacién académica. En una entrevista con la prensa le
preguntaron cémo habia hecho para sobreponerse a sus fracasos y salir
adelante, y ella declaré: «Descubri que no tuve fracasos: el Unico fracaso habria
sido no intentarlo, o bajar los brazos».

La capacidad de reinterpretar los reveses fue o que hizo que Paula pasara
de ser duena de un local al borde de la quiebra, a ser la empresaria



gastrondmica mas reconocida de su ciudad. éCémo hacer para reinterpretar el
fracaso? Tomando conciencia de que a veces los resultados toman mas tiempo
del que quisiéramos y que no todo depende de nosotros; aprendiendo a pedir
ayuda —recursos, ideas, apoyo— a los demds, sabiendo que los mayores
aprendizajes ocurren fuera de nuestra zona de confort; teniendo confianza y
conviccién en nuestra vision y sosteniendo un dialogo interno que invite a la
reinterpretacion de lo sucedido: ifue un fracaso o un aprendizaje?

La historia de Paula nos sirve para reflexionar... Si queremos formar
emprendedores de verdad, necesitamos desarrollar en nuestras escuelas y
universidades programas que involucren la educacién emocional de los alumnos;
que fomenten la cooperacién, la conciencia social, el compromiso y la
perseverancia. Necesitamos mostrarles a los jovenes historias de éxito de otros
emprendedores, que revelen los supuestos fracasos que debieron atravesar para
finalmente triunfar. Necesitamos, sobre todas las cosas, entender que no hay
fracasos sino oportunidades de aprendizaje y que, como dijo Paula, el Unico
fracaso es no intentarlo.

Dentro de veinte arfios te sentiras mas arrepentido por las cosas que no
hiciste, que por las que hiciste. Por tanto suelta los cabos. Navega lejos del
puerto seguro. Atrapa los vientos favorables y despliega tus velas. Explora.
Suena. Descubre.

MARK TWAIN

SUPERAR EL MIEDO

Para alcanzar nuestras metas y nuestros suefos, tendremos que
aprender qué hacer cuando sentimos miedo. Los sentimientos de
incertidumbre, el temor ante lo desconocido, acompafan al ser humano
desde el inicio de los tiempos.

Si bien ante la posibilidad de peligro el miedo es una senal que nos
ayuda a prepararnos rapidamente para huir o luchar contra una amenaza,
hoy en dia sabemos que la mayoria de nuestros miedos son imaginarios y
crecen con aquello que pensamos e imaginamos sobre una situacién. ¢{Cédmo
hacer, entonces, para no sentir miedo antes de lanzarnos a un nuevo
proyecto personal, un emprendimiento empresarial, una nueva relacién
amorosa?

Vivir sin miedo no se trata de no sentir temores, sino de sentirlos sin
permitir que nos detengan. Como dice la escritora Susan Jeffers, se trata de
sentir el miedo y seguir adelante, ya que esta emocién puede ser una seial
de alerta, de cuidado, y también un aviso para prepararnos de la mejor
manera posible.

Para minimizar los fantasmas que muchas veces crecen en nuestra
mente frente a la incertidumbre, podemos valernos de la técnica de la
visualizacidén, que es muy Util a la hora de cambiar los pensamientos
temerosos que nos paralizan por pensamientos e imagenes poderosas que
nos acercan a nuestras metas.

Los miedos también pueden surgir frente a la pérdida de cosas



preciadas. {Quién soy yo sin mi trabajo? éQuién soy yo sin mi casa?
Recordemos entonces el poder de reconocer que «Y0 soy yo». «YO N0 SOy Mi
trabajo, yo no soy mi casa». Recordemos que nuestra esencia no cambia por
aquello que tenemos, por los roles que desempefamos o gracias a las
posesiones que hayamos ganado. Podemos perder incluso todo lo que
tenemos, y seguiremos siendo nosotros mismos.

Los miedos también surgen sobre todo en los momentos de crisis,
cuando las cosas salen mal. Una vez mas, no se trata de no sentirlo, sino de
sentirlo, admitirlo y atenderlo, es decir, saber qué hacer con ese miedo. Al
tomar conciencia de que frente a todo lo que nos pasa tenemos la
oportunidad de elegir qué pensar y qué sentir, el miedo empieza a perder su
fuerza.

PRACTICAS

|. LOS SIETE PASOS DE LA VISUALIZACION EFECTIVA

1. Merecer: saber que se puede obtener aquello que en forma repetida
se ve. Tener la disposicién para crear el cuadro exactamente como lo
deseas.

2. Poner la intencién: dirigir el cuadro/la imagen, concentrarse en la
mente. Ver la imagen, sostenerla.

3. Sin esfuerzo: relajarse, no tensarse ni luchar. Es buena idea hacer
algun tipo de ejercicio de relajacién primero, como respirar
conscientemente.

4. Intensidad: llenar la imagen con tus sentimientos. Permitirte sentir
un profundo deseo por eso que quieres llevar a cabo.

5. Ver detalles: meterse dentro de la imagen o cuadro y observar el
detalle. Ver las formas, las texturas, los colores. Crear una imagen de
alta definicién.

6. Incluir: asegurate de incluirte en la imagen o cuadro.

7. Disfrutar: sentirte bien con lo que ves. Expresar gratitud por
recibirlo. «Soltar» la imagen sabiendo que el deseo ya esta realizado.

|I. CALMAR NUESTRA MENTE A TRAVES DE LA MUSICA

La musica es una de las formas mas rapidas de cambiar el estado de animo.
Platon y Aristételes ya debatian sobre el rol de la mlsica para armonizar cuerpo
y alma. Incluso Pitagoras decia que el ritmo musical armonizaba el ritmo
mental. Los misticos de la India y los chamanes de Rusia la usaban para
controlar el dolor fisico. Y, en la actualidad, como explica Colin Rose en
Accelerated Learning, la ciencia esta comprobando lo que durante muchos anos



fue una intuicidén: la musica clasica y barroca puede lograr en sélo unos minutos
la concentracion mental y la calma fisica que se alcanza con semanas de
practicas meditativas.

La musica barroca es ideal para el aprendizaje. Lo favorece y acelera.
Buscando crear una forma matematica ideal y armdnica, compositores barrocos
como Albinoni, Haendel, Vivaldi, Corelli, Telemann, Pachelbel, produjeron la
frecuencia exacta que armoniza el cerebro para alcanzar un estado de «alerta
relajado». Resulta interesante considerar que el objetivo de los compositores
barrocos era crear un estado de dnimo que liberara a la mente de las
preocupaciones mundanas.

Por su parte, la musica cldsica es muy benéfica para nuestro cuerpo y
nuestra mente. Numerosas investigaciones, como las de Alfred Tomatis, dan
cuenta de los efectos positivos de la mlsica de Mozart. Se ha comprobado que
las pulsaciones por minuto que tiene la mUsica de Mozart cambian el estado del
cerebro haciéndolo mas receptivo. Se dice que alcanza con escuchar 10 minutos
de su mdsica para producir un cambio.

La misica es una necesidad de nuestro sistema nervioso. Es una forma de
coordinar nuestra respiracion, el ritmo de nuestro corazén y nuestras ondas
cerebrales. Es una herramienta poderosa para acelerar los procesos de
aprendizaje y para que lo aprendido permanezca en nuestra memoria de largo
término. La muUsica nos ayuda a espantar nuestros temores y a ahuyentar
nuestros miedos.

3
LA CONFIANZA'Y LA AUTOESTIMA

La confianza en uno mismo es el primer secreto del éxito... la esencia del
heroismo.

RaLPH WALDO EMERSON

La autoestima es la confianza que no se puede fingir.
NATHANIEL BRANDEN

«Segun Stephen R. Covey, entre los individuos, los equipos, las familias, las
organizaciones y las diversas civilizaciones del mundo hay algo en comun: «Algo
gue si desaparece acaba con el gobierno mas poderoso, la empresa con mas



éxito, el liderazgo mas influyente, la amistad mas sincera... En cambio, si se
desarrolla y aprovecha, ese algo encierra el potencial de generar un éxito y una
prosperidad sin parangdn en todos los ambitos de la vida. Ese algo es |a
confianza».

Los seres humanos nacemos llenos de confianza, sin miedo; por eso,
durante los dos primeros afos de vida, podemos aprender las cosas mas
importantes que necesitamos: ponernos de pie, nombrar el mundo, relacionarnos
de formas diversas con las personas... iHasta aprender a hablar en cinco idiomas
sin una ensefanza formal! éPor qué ocurre esto? Porque la confianza es innata,
estd en nuestro interior desde pequenos y, por lo tanto, es posible recuperarla
cuando la perdemos, es una cualidad que siempre puede desarrollarse.

Decimos que la confianza es la autopista que conecta un suefio con una
meta y es la energia misma que nos sostiene para llegar a buen término. Es lo
gue nos mantiene en pie aun cuando la situacién es adversa. Sin confianza no
hay suenos.

LOS BENEFICIOS DE LA CONFIANZA

La confianza no estd en relacién directa con el lugar donde uno ha nacido ni
con la cultura a la que pertenece, tampoco con el nivel socioeconémico. Es una
propiedad muy personal, que esta estrechamente relacionada con la felicidad.

Algunas investigaciones realizadas recientemente sefnalaron a los daneses
como las personas mas felices del mundo; otra investigacién anterior,
igualmente seria, habia indicado que los nigerianos eran los mas felices.
Entonces, si dos culturas tan diferentes en sus creencias, economia y educacién
mostraron indices elevados de felicidad, podemos decir que la confianza y la
felicidad no son temas culturales sino personales.

La confianza impacta en todos los drdenes de |la vida, desde nuestra
capacidad para aprender hasta nuestras relaciones. Es el vinculo mas
importante entre las personas, tanto si consideramos a los miembros de una
familia como a los de una empresa. Es el motor de un equipo de trabajo, un
elemento clave de la economia.

En las entrevistas suelen preguntarme por qué perdemos la confianza si,
como ya dijimos, es innata. La pérdida de la confianza puede suceder por
multiples factores, entre muchos otros, por experiencias traumaticas vividas en
la infancia o por recibir reiterados comentarios descalificadores de nuestros
seres significativos. De adultos, |o que mas socava nuestra confianza y nos
aleja de esa imagen armoniosa y entregada que éramos al nacer son ciertas
actitudes que se traducen en habitos. Habitos que, como dice el refran, se
convierten luego en nuestro destino. Veamos, como ejemplo, un caso.

Marcos estaba conduciendo su coche; llevaba a Joaquin, su hijo menor, a la
escuela, para luego sequir viaje hacia su despacho. Al mirar por el espejo
retrovisor y cruzar varias miradas con él, se dio cuenta de que hacia tiempo que
no hacian una salida los dos solos. Entonces, antes de dejarlo en la escuela, le
pregunto:

—Hijo, équé te parece si esta tarde vamos juntos al zoolégico?

Joaquin tenia 9 afos y era un apasionado de los animales, uno de sus
paseos preferidos era ir al zoolégico.

—iMe encanta la idea, papa! —dijo sonriente.

Bajo del coche y llegé a la escuela con gran entusiasmo. Todo el dia pasé
contando los minutos para que llegara el momento de realizar el deseado paseo



con su padre.

Al regresar de la escuela, dejé sus cosas con cierto apuro y se senté en la
galeria de la puerta a esperar a su papa. Empezaron a pasar los minutos, pero
éste no llegaba. Se dio animo recordando que a veces regresaba mas tarde de la
oficina. Pasaron casi dos horas y empez6 a oscurecer. Entonces Joaquin lo llamo
por teléfono y lo que escuchd no fue agradable:

—Estoy en una reunién, hijo, no puedo hablar ahora...

—iPero ibamos a ir al zooldgico, pa!

—Si, hijo, ya lo sé, pero surgié algo urgente. Te prometo que mafiana
vamos.

Al dia siguiente al padre le surgié un viaje de negocios, estaria fuera de la
ciudad por tres dias. Habl6 con su hijo y le dijo:

—Hoy tampoco vamos a poder ir, porque tengo que viajar, pero te prometo
gue el fin de semana, apenas llegue, vamos al zooldgico.

Durante el viaje Marcos tuvo que resolver muchos desafios laborales, y al
regresar a su ciudad, se olvidé de lo que habia conversado con Joaquin: la
promesa de ir de paseo juntos. Pero Joaquin no se olvidd... Simplemente dejé de
preguntarle al padre pues ya no creia en sus promesas. Entre ellos, en ese
momento, algo se quebrd: la confianza. La confianza entre las personas se
sustenta a partir del cumplimiento de las promesas, del soporte de la integridad
individual y del nivel de responsabilidad con el que se asumen los vinculos.

No hay ningun misterio en como se crea la confianza. Es una cuestion de
congruencia entre palabras y actos. Una persona dice la verdad. Mantiene
sus promesas. Respeta los compromisos. Actua de acuerdo con los valores
que profesa.

NATHANIEL BRANDEN

COMO AUMENTAR LA CONFIANZA EN LA VIDA DIARIA

La confianza es una eleccién que hacemos todos los dias a través de
nuestras actitudes, que se traducen en habitos. Los habitos son esas rutinas
internas —mentales y emocionales— que se arraigan con tal velocidad y firmeza
en nosotros, que podrian parecer rasgos inmutables de nuestra personalidad.
Sin embargo, como hemos tenido el privilegio de observar en nuestros cursos y
seminarios, no hay limites de edad para aumentar o recuperar nuestra
confianza. Hemos visto que hasta una persona de 89 afos puede crear nuevos
habitos para vivir mejor.

El poder de los compromisos: cumplir las
promesas

Uno de los hdbitos mas eficaces para aumentar la confianza en nosotros
mismos y generar confianza en quienes nos rodean es cumplir con las promesas.



¢{Qué promesas? En primer lugar, las que nos hacemos a nosotros mismos. Faltar
a nuestras promesas es una manera rapida y eficaz de socavar nuestra
confianza. Al no honrar los compromisos que establecemos con nosotros
mismos, empezamos también a fallar en las promesas que hacemos a quienes
nos rodean. Por eso, si bien la confianza tiene mucho que ver con nuestros
buenos deseos, eso sélo no alcanza.

Cristina, una participante de uno de nuestros cursos, se quejaba de sus
kilos de mas y de su falta de tonicidad muscular. Se prometia a si misma
comenzar una dieta el lunes e ir al gimnasio pero, cuando llegaba la hora de
comer de otra manera y anotarse, olvidaba su promesa. Siempre aparecia algo
mas importante que hacer.

¢{Cuantas veces, como Cristina, nos prometemos cosas que luego no
cumplimos?

Las investigaciones demuestran que muchos de nosotros solemos fallar a
nuestras promesas y compromisos. Al respecto, Covey presenta un estudio que
indica que sélo un 8% de las personas cumple con sus «resoluciones de afo
nuevo». Si bien el romper estos propdsitos que nos planteamos puede parecer
algo menor, intrascendente, en realidad no es asi. Para reforzar nuestra
confianza necesitamos recuperar el valor de nuestra propia palabra.

Estemos atentos a las cosas que prometemos hacer, decir o cambiar.
Prestemos atencién a los compromisos que establecemos con los demas, por
mas pequefios que sean. Y cuando por algun motivo no podamos cumplirlos,
honremos nuestra palabra, hagamonos cargo. ¢{Co6mo? Pidiendo disculpas vy,
siempre que sea posible, restableciendo un nuevo compromiso.

El poder de la responsabilidad: dejar la postura
de victima

La responsabilidad es nuestra habilidad para responder a todo lo que nos
sucede. Las personas con responsabilidad infunden confianza. Cuando alguien
vive, trabaja y se relaciona con los demas desde una postura de
responsabilidad, mas alld de su desempeio o de los resultados que logre, los
demas le creen y lo respetan. Lo contrario sucede con quien vive desde la
postura de la victima: esas personas que siempre tienen excusas y explicaciones
—en lugar de resultados— y que suelen atribuir su incumplimiento o infelicidad
a factores externos. «En este pais no se puede progresar», «En este grupo
siempre hacen que me sienta mal», «Mi jefe me pone nerviosa», «El trafico me
pone de mal humor», son sélo algunos ejemplos del discurso de victima.

La postura de la victima socava nuestra confianza y nuestra capacidad para
enfrentar desafios y resolver problemas. Al ser «victimas» de circunstancias que
no podemos cambiar, nos restamos poder, pues si no somos parte del problema,
tampoco podemos ser parte de la solucién. Y si no somos capaces de crear una
solucién, podemos perpetuar el problema durante afios.

Cuando digo que «el transito me pone de mal humor», me pongo en una
posicién de impotencia, pues no hay mucho que uno pueda hacer para cambiar
las complicaciones de vivir en una gran ciudad. Si digo simplemente que «yo me
pongo de mal humor cuando hay mucho transito», me coloco en el rol de
protagonista de la situacién y me vuelvo a ubicar en una postura de poder, como
sujeto. Como soy yo quien se pone de mal humor, puedo elegir cambiar ese
sentimiento. Como reconozco ser parte del problema, puedo ser parte de la
solucién.



El poder de la coherencia: buscar la integridad

Un buen principio para ganar confianza es decir sélo la verdad. Como dice
la Biblia, «la verdad os hara libres». La mentira, en cambio, nos vuelve
inseguros. En este sentido, Jack Canfield cuenta un relato muy ejemplificador
sobre la disparidad de actitudes de dos padres con respecto a su hijo. Una
historia que mueve a la reflexion y nos interroga...

Un domingo, por la tarde, Eduardo y Carla llevaron a su hijo a un
espectaculo de fuegos artificiales. Al llegar a la boleteria, leyeron un letrero
gue decia: «Menores de 8 afios no pagan entrada». Eduardo pagé las tres
entradas y, apenas se alejaron de la boleteria, su mujer le dijo:

—Eduardo, épor qué pagaste tres entradas? Después de todo, Felipe acaba
de cumplir sus 8 anos, inadie se hubiera dado cuenta si no sacabas su entrada!

Eduardo mird a su pequefio hijo, y en voz baja le dijo a su mujer:

—E|l si se hubiera dado cuenta, y eso es lo que importa.

La integridad es la coherencia entre pensar, decir y hacer. La integridad es
la congruencia entre palabras y actos. Y empezamos a perder nuestra integridad
desde la infancia, cuando vemos ejemplos de «mentiras piadosas».

Cualquiera que no sea cuidadoso de la verdad en los asuntos pequefios no
es digno de confianza en los asuntos importantes.

ALBERT EINSTEIN

¢{Cudndo aprendemos a mentir? Desde que somos nifios, cuando absorbemos
todo como esponjas. Cuando escuchamos a alguien en casa decir: «Atiende el
teléfono y, si es para mi, di que no estoy». Con este tipo de frases y actitudes
empezamos a creer que decir algunas mentiras no es tan malo. Lo que quiza no
advertimos es que decir mentiras piadosas dafia nuestra integridad y también la
imagen que los demas se hacen de nosotros. {Por qué o hacemos entonces? La
mayor parte de las veces mentimos porque tenemos miedo. Miedo a defraudar a
otros, miedo a herirlos, miedo a lo que puedan pensar si decimos nuestra
verdad. Mentimos a veces por falta de confianza en nuestro propio criterio, en
nuestras opiniones, en nuestras decisiones.

La integridad es un pilar fundamental de la confianza. Es muy importante
descartar como recurso las mentiras, por mas pequefas que sean e inofensivas
gue parezcan.

Atravesar los desafios

La confianza es la conviccién de que seremos capaces de enfrentar los
retos que nos plantee la vida. En este sentido, es eficaz pensar en la confianza
como un musculo que, cuanto mas se entrena, mas se robustece.



Antonio fue alumno en uno de nuestros cursos. Se presentod el primer dia
diciéndonos: «A mi no me resultan comodos estos temas sobre las emociones, la
autoestima... Soy contador, hace anos que trabajo en una multinacional, siempre
trabajé con nimeros y no me siento muy cémodo interactuando con la gente... y
si llego a tener que hablar en publico me da panico». Mientras hablaba, dirigia
su mirada al suelo y, cuando intentabamos hacer contacto visual, se ruborizaba.
Unas semanas después, como cierre del curso, los participantes tenian que
presentar, por equipos, un producto que resumiera los contenidos de las clases.
El equipo de Antonio hizo una exposicién grupal excelente. Lo sorprendente fue
que ese dia Antonio no sélo se animé a hablar frente al publico, sino que fue uno
de los oradores mas carismaticos y cautivd a la audiencia.

Antonio ciertamente parecia otra persona, pero no lo era. Era el mismo,
después de haberse animado a atravesar lo que para él era un gran desafio.
¢COmo hizo para vencer el miedo a hablar en publico y a transformar lo que él
consideraba una debilidad en una fortaleza? Se valié de muchas de las
herramientas que iremos presentando a lo largo de este libro.

Al igual que Antonio, cada vez que nosotros nos atrevemos a salir de
nuestra zona de confort —en eso consisten los desafios—, nos damos un
mensaje muy importante a nosotros mismos: un mensaje que nos recuerda que
somos capaces de enfrentar la incertidumbre, que somos capaces de intentar
algo aunqgque no lo sepamos hacer, que el miedo a fracasar puede sobrevolar por
nuestra cabeza pero no detenernos. Cada vez que superamos un desafio, nuestra
confianza crece. Esa confianza renovada se traduce en nuevas formas de pensar
y de actuar en todos los ambitos de la vida.

Reconocer los logros

Una de las maneras de tener mas confianza en la vida diaria es empezar a
darnos cuenta de las cosas que hacemos bien. En general, solemos dar por
sentado nuestros logros y nos dedicamos especialmente a observar y criticar lo
que hacemos mal. Un ejercicio que suelo proponer es tener un registro de los
logros. En nuestros seminarios muchas veces pedimos a los participantes que
escriban los 100 logros de su vida. «{Cien logros? iMe cuesta pensar en 10!» es
la respuesta masiva que recibimos... Después de un rato comienzan a aparecer
aquellos logros de la vida que, por ser interpretados como obvios, nunca
catalogamos como éxitos personales. Entonces, pensando y pensando, la lista
de 100 se completa facilmente; y cuando finalmente leemos nuestros 100 logros
de principio a fin, causa un gran impacto en nuestra confianza, sobre todo en
momentos dificiles, que es cuando mas la necesitamos.

Quizas otra de las cosas mas faciles sea la de construir un rincén de logros:
un lugar en donde puedas poner tu registro de éxitos: fotos de momentos de
alegria, un diploma, un premio, una medalla, una carta de alguien, una
felicitacién por escrito... Lo que sea que te recuerde tus triunfos, tus momentos
de felicidad y de celebracién, cualquier cosa que te recuerde tu luz. Porque
tendemos a ver nuestras partes oscuras y a olvidar nuestras zonas de esplendor.

Esta es una practica muy buena para hacer en nuestro lugar de trabajo,
para motivarnos. También es una actividad que recomiendo en mis cursos para
padres, pues es una manera muy efectiva y duradera de aumentar la confianza y
la autoestima de nuestros hijos.



LA AUTOESTIMA: EL CIMIENTO DE LA CONFIANZA

Segun Henry David Thoreau, «lo que una persona piensa de si misma es |lo
gue determina o indica su destino». En mi experiencia como coach, muchas
veces he visto que hay personas a las que les enseflamos las practicas para
fortalecer la confianza que ponen toda su buena voluntad y sus ganas en
llevarlas adelante, sin embargo, al cabo de un tiempo, vuelven a sus viejos
habitos. También he visto personas que lograron fortalecer su confianza, pero
gue no se sienten felices consigo mismas. Cuando eso ocurre, es el momento de
trabajar con la autoestima, el cimiento de la verdadera confianza.

Mi amigo y colega Nathaniel Branden, uno de las mayores autoridades en
este tema, explica que la autoestima tiene que ver con sentirnos competentes,
conscientes de nuestra eficacia, es decir: poseedores de una confianza muy
profunda, que va mas alld de cuanto sabemos, cuanto poseemos o cuanto hemos
logrado. Branden asegura que la autoestima es una confianza que no se puede
fingir.

El doctor David Myers de la Universidad de Michigan llevd adelante una
gran revision de investigaciones relacionadas con la autoestima, y arribd a la
conclusidén de que el indicador que anticipa con mayor seguridad el nivel de
satisfaccion de la vida de una persona es su nivel de satisfaccién consigo
misma. Y Luis Rojas Marcos, reconocido psiquiatra espanol, afirma que entre el
75 y el 85 por ciento de los hombres y mujeres encuestados sobre el tema, en
estudios realizados en diferentes culturas, marcé el item «tener una buena
opinién de uno mismo» como el componente mas importante para sentir
felicidad.

Segun sus observaciones, a la hora de averiguar si una persona es dichosa,
no ayuda conocer su estado civil, su nivel de ingresos, si es bella o si tiene
titulo universitario. La mejor pista para saber si es feliz es descubrir «en qué
medida goza de una alta, saludable y constructiva autovaloracién de si misma».

La imagen de si: es lo que la persona ve cuando se mira a si misma.

ROBERT BURNS

¢Por qué es tan importante la autoestima?

Descubri el poder de la autoestima hace mas de 20 afos, cuando realicé mi
primera investigacién al respecto en el ambito de la educacidn. La intuicién me
decia que trabajar sobre la imagen de uno mismo podia tener un impacto muy
grande en diferentes aspectos de la vida. Lo que no imaginé era cuan
contundentes serian los resultados. La hipétesis con la que inicié el proyecto de
investigacién era que trabajando sobre la autoestima de alumnos se podian
generar resultados académicos extraordinarios en poco tiempo.

El proyecto, al que I[lamé «Me gusta ser quien soy», consistié en desarrollar
actividades que fomentaran la autoestima de los nifios durante 3 horas
semanales por espacio de 10 semanas. Trabajamos todos los frutos del



paradigma del amor mencionados en el capitulo uno, a través de actividades que
fomentaban la aceptacién, el descubrimiento de los talentos, el poder del amor,
la cooperacion, el ser Unico.

Para dar validez académica a mi investigacidn, me vi casi obligada a medir
rigurosamente lo que yo siempre presenti a nivel visceral: que el aprecio por
nuestro ser podia marcar la diferencia. Al analizar el «antes y después» de cada
alumno, observamos que los resultados eran simplemente extraordinarios: todos
habian aumentado su rendimiento académico de manera exponencial. Sin
embargo, no fue eso lo que mas me sorprendié. Lo que jamas olvidaré fue lo que
sucedi6 con el que se presenté desde el primer dia como el nifo mas desafiante
de la clase...

Emilio tenia ocho afios, o0jos vivaces y cabello negro. S6lo necesitd unos
pocos anos de escuela para obtener el primer puesto en mala conducta. Su
desempeio académico era muy pobre y, ademas, era rechazado por sus
compaferos y temido por sus maestros. Estaba catalogado como «el camorrero
de la clase». Gracias a su autoestima hecha afiicos, Emilio se convertiria, sin
saberlo, en uno de mis grandes maestros.

Uno de los métodos utilizados para evaluar el impacto del proyecto fueron
dibujos: se les pidid a los chicos que se dibujasen a si mismos al comienzo vy al
final de la investigacidn y que escribiesen un comentario sobre su persona. En
su dibujo inicial, que mostramos en nuestra pelicula Confianza Total, Emilio se
dibujé completamente tapado, con una mascara, casco, guantes, su cuerpo bajo
el agua y sin colores. El comentario que escribié sobre su persona fue: «Estoy
en el mar». Menos de 3 meses después, me estremeci al ver su dibujo final: esta
vez tenia la cara descubierta y sonriente, los ojos vivaces, ropa de colores y los
brazos abiertos... Han pasado veinte afios de ese momento y aun recuerdo las
lagrimas corriendo por mi rostro al leer la frase que Emilio escribié sobre su
persona al final del proyecto: «Descubri que soy normal, aprendi que soy Unico».

Desde ese entonces la autoestima se convirtié en un tema que ha ocupado
mi mente y mi corazén. Un tema que transmiti a nifos, a jévenes y a adultos. Un
tema que me llevé de las aulas a las empresas y de la Argentina a los cinco
continentes. Un tema que he puesto en practica no sélo en mi trabajo, sino
también en mi hogar. Una motivacién que literalmente ha cambiado mi vida.

La autoestima, ese sentimiento de valoracién que hacemos sobre nosotros
mismos, impacta en todos los 6rdenes de nuestra vida. Determina la persona
gue elegimos como pareja, la carrera que estudiamos, el trabajo que
conseguimos, los amigos que frecuentamos, los proyectos que emprendemos.
Cuando miramos hacia nuestro interior, todos tenemos una imagen particular de
nosotros mismos. La autoestima es, precisamente, cd6mo nos sentimos con
respecto a esa imagen.

INDICADORES DEL TIPO DE AUTOESTIMA QUE TENEMOS

AUTOESTIMA ALTA AUTOESTIMA BAJA
SIENTE PAZ INTERIOR. ANTICIPA RESULTADOS NEGATIVOS.

ESTABLECE METAS PROFESIONALES Y PERSONALES PROPONE OBJETIVOS NO REALISTAS

REALISTAS.
ENTABLA RELACIONES ARMONIOSAS. ESTABLECE RELACIONES COMPETITIVAS.
DESARROLLA LA AMISTAD. TIENDE A COMPARARSE CON OTROS.
SE EXPRESA CREATIVAMENTE. ACUSA A OTROS.
ACEPTA TODOS LOS SENTIMIENTOS. NO DICE LO QUE SIENTE.

SE TORNA MAS TOLERANTE Y COMPRENSIVO. HACE QUE LOS DEMAS SE SIENTAN CULPABLES.



ES OPTIMISTA. Es PESIMISTA.

¢Como puedo hacer para construir o reforzar mi
autoestima?

Nuestra autoestima comienza el dia en que decidimos aceptarnos tal cual
somos, cuando elegimos ser nosotros mismos con el propésito de tomar nuestra
vida en nuestras manos. Construir nuestra autoestima es nada mas, y nada
menos, que abarcar y aceptar todos nuestros aspectos —nuestra luz y nuestra
sombra—; por eso reforzamos nuestra autoestima el dia que empezamos a
reconocer y usar nuestros talentos.

Como dice la escritora Marianne Williamson en su libro Un regreso al amor,
«nuestro miedo mas profundo no es que seamos inadecuados. Nuestro miedo
mas profundo es que somos poderosos, mas alla de toda medida. Es nuestra luz,
no nuestra oscuridad, lo que nos asusta. Nos preguntamos: {quién soy yo para
ser brillante, fantastico, inteligente, fabuloso? En realidad, {quién eres td para
no serlo?»

Virginia Satir, la gran pionera estadounidense de las terapias familiares,
cuenta que una vez llegé a su consultorio, en busca de guia, una joven de 15
anos. La adolescencia es una edad de crisis y turbulencia que suele venir
acompafada de confusién y angustia. Es |la edad del cambio, de las
metamorfosis importantes; en realidad, una de las tantas de la vida... Esta joven
se acerc6 a Virginia con una pregunta ambiciosa: «¢COmo puedo prepararme
para vivir una vida con plenitud, si yo no sé quién soy?» Y en respuesta, Virginia
Satir escribié un texto que pasé a ser emblematico y que se conoce como Mi
declaracion de autoestima. Es interesante detenerse en algunas frases centrales
de este gran manifiesto, que se inicia con una linea poderosa:

Yo soy yo. En todo el mundo no hay nadie exactamente igual a mi.

En esta frase, Satir toca la esencia de la autoestima; ofrece el concepto de
gue somos seres Unicos, irrepetibles, que el molde en el cual fuimos creados se
rompid el dia en que nacimos, pues nunca jamas podra replicarse nuestra
persona. Este concepto de la singularidad lo cambia todo... Cuando entendemos
gue nunca existié y nunca habrda de existir nadie igual a mi, dejo de compararme
con los demas, dejo de querer ser otra, y estoy lista para emprender la
verdadera aventura: descubrir quién soy yo.

Como soy duenia de mi persona, puedo conocerme intimamente. Al hacerlo,
puedo amarme y querer todas mis partes. Entonces puedo hacer que todo en mi
trabaje para mi bien.

Aqui Satir nos revela la importancia de hacernos responsables de nuestra
vida y de conocernos en profundidad. Es una invitacién a mirarnos sin miedo en
el espejo, a descubrir nuestras luces y sombras, nuestros talentos y areas de
mejora.

A la hora de un examen de conciencia, respecto de lo que he dicho y hecho,
de lo que he pensado y sentido, algunas cosas resultaran inadecuadas. Pero puedo
descartar lo inapropiado, conservar lo bueno e inventar algo nuevo que supla lo
descartado.

La idea de poder descartar lo que no nos sirve mas y reemplazarlo por algo
bueno es muy alentadora, esta totalmente en linea con lo que hemos



mencionado antes acerca de la posibilidad de transformacién que tenemos
todos, de nuestra capacidad de modificar habitos y tendencias que ya no nos
sirvan, para incorporar en su lugar aquellas actitudes de vida que nos
enriquezcan.

Sé que hay aspectos mios que me confunden y otros aspectos que no
conozco. Pero si soy carifiosa y buena conmigo, puedo buscar con valentia y
esperanza soluciones a los enigmas y formas de saber mas acerca de mi.

El secreto de poder experimentar esta metamorfosis, que nos lleva a
construir nuestra autoestima, esa confianza auténtica que no se puede fingir, es
precisamente tratarnos a nosotros mismos con carifo.

Sintesis de los principios importantes para construir la
autoestima

* Aduenarnos de nuestra vida: sentirnos responsables.

* Saber que somos seres Unicos e irrepetibles: dejar de compararnos.
* Reconocer nuestros talentos y usarlos.

* Identificar nuestras areas de mejora.

* Observarnos: conservar lo bueno y descartar lo inapropiado.

* Inventar algo nuevo que supla lo descartado.

* Tratarnos con carifo, siempre.

La imagen de uno mismo: el amor empieza
contigo

La imagen de si es la representacidon interna que nos hacemos de nosotros
mismos, la que define cdmo nos vemos y cdmo pensamos que nos ven los demas.

Branden sefala que a las personas les resulta muy dificil actuar mas alla de
la visidon profunda que tienen acerca de quiénes son ellas mismas, como si
nuestro inconsciente necesitara confirmar constantemente la imagen que
tenemos de nosotros.

En este sentido, recuerdo el caso de Lucia. En un seminario para aumentar
la confianza nos contaba que al observar su vida advertia que su mayor
obstdculo estaba en el area de formar pareja: se veia atascada en relaciones
amorosas que no le hacian bien. Ella decia: «Cuando me quieren, yo no los
quiero; y cuando los quiero, no me quieren. iSiempre me engancho con sujetos
complicados!» Es evidente que Lucia tenia una imagen de si como mujer
bastante desvalorizada, y esto la Ilevaba, una y otra vez, a confirmar dicha
imagen a través de experiencias dolorosas.

Las personas que tienen una imagen de si muy empobrecida son propensas
a involucrarse en relaciones complejas que, con seguridad, les produciran
infelicidad, como por ejemplo enamorarse de seres que seguramente las haran
sufrir. Cuando se encuentran con personas que las tratan bien, que las aprecian,
que las quieren, que les dan amor, inconscientemente comienzan a hacer todo lo
posible —y lo imposible— para estropear la relacién, para que se los rechace.
Se convierten en sus propios saboteadores. Y esto es valido para todas las areas
de la vida.



Si bien existe una autoestima global, la resultante de una evaluacién
general de la imagen de uno mismo en diferentes aspectos de la existencia —
espiritualidad, relaciones humanas, estudios y carrera, finanzas, deportes y
salud, aspecto fisico—, lo que va a impactar en mi autoestima son aquellas
areas que para mi sean importantes. Es decir, si yo tengo una imagen de mi
pobre como deportista pero el deporte no me resulta algo importante, esto no va
a afectar demasiado mi autoestima global. En cambio, si para mi el ser una
buena madre es algo valioso, tener una imagen negativa de mi misma como
madre si va afectar mi autoestima global.

La mirada y las palabras de los otros

Seguramente hay aspectos de nosotros mismos con los que no estamos
conformes, otros que queremos mejorar, y esto es parte de la construccién de la
autoestima. Es importante empezar a pensar en qué areas estan nuestras
fortalezas, y en qué otras surgen nuestras necesidades de mejorar.

AUn no hay un método que sea totalmente objetivo de evaluar la
autoestima, pues, como dice el psiquiatra Rojas Marcos, no hay un instrumento
de medicidon como lo hay para medir la temperatura corporal o para determinar
el azlcar en sangre. {De qué depende que la imagen de si sea negativa o
positiva? En gran medida, de las experiencias vividas. Como ya sefialamos,
nacemos llenos de confianza, sin miedo, y con disposicidn para realizar
cualquier aprendizaje. Sin embargo, a medida que crecemos, podemos comenzar
a recibir comentarios negativos acerca de nosotros mismos: «Qué tonto que
eres»; «Eres un indtil, deja que lo hago yo»; «No eres bueno para los nUmeros»;
«No tienes oido para los idiomas»; «Eres un idiota»; «éPor qué eres tan malo?»;
«No sirves para nada». Los descubrimientos de una investigacién de la que
informa Jack Canfield demostraron que los niflos reciben, como término
promedio, 460 comentarios negativos o criticos al dia y solamente 75 positivos.

Estos comentarios, por lo general, provienen primero de los padres; luego,
al iniciarse la escolaridad, de los maestros, y finalmente de los pares en la
adolescencia: los tres espejos en los cuales nos miramos en la infanciay en la
juventud para ir formando la imagen de quiénes somos.

Cada segundo que vivimos es un momento nuevo y tnico del universo, un
momento que nunca volvera a ser de nuevo. Y {qué les ensefiamos a
nuestros nifos? Les ensefiamos que dos mas dos es cuatro, y que Paris es
la capital de Francia. {Cudndo les ensefiaremos también lo que son?
Debemos decirles a cada uno de ellos: éSabes lo que eres? Eres una
maravilla. Eres unico. En todos los afios que han pasado, nunca ha habido
un nifio como td. Tus piernas, tus brazos, tus inteligentes dedos, la manera
en la que te mueves.

Puede ser que te conviertas en un Shakespeare, Miguel «ngel o Beethoven.
Tienes la capacidad para todo. Si, eres una maravilla. Y cuando crezcas,
é{puedes entonces hacer dafio a otro que sea como tu, una maravilla?
Debes trabajar, todos debemos trabajar, para hacer que el mundo sea
digno de sus ninos.

PaBLO CASALS



Las frases repetidas con insistencia por aquellas personas que son
significativas en la vida de un nifio o de un joven ayudaran a modelar la
representacién interna que tiene de si. Como veremos en profundidad en otro
capitulo, las palabras no son inocentes ni se las lleva el viento.

Si los comentarios de los padres son mayormente descalificadores, el nifio
comenzara a internalizar que es alguien que no tiene valor. En cambio, si las
palabras son de aliento y motivacidn, el nifio sentird y creerd que es valioso y
merecedor de amor. Y como explicamos antes, esta imagen interna es uno de los
mayores determinantes de la confianza duradera, del éxito y de la felicidad.

El caso de «la barra brava»

Hace muchos anos, cuando mi foco de trabajo era principalmente el mundo
de la educacién, me llamaron para que diera un taller sobre autoestima para
adolescentes de una escuela secundaria. El grupo de la mafana habia sido muy
bueno, chicos entre doce y catorce afnos muy atentos e interesados en el tema.
Por la tarde, venia otro grupo, con chicos un poco mayores, entre quince y
diecisiete anos. Me habian advertido que éstos serian mucho mas dificiles que
los primeros, que entre ellos habia un grupo imposible, al que Ilamaban «la
barra brava», como se suele denominar a los fanaticos pesados, agresivos, de
los equipos de futbol en Argentina.

Iniciamos la conferencia sin problemas. Yo me preguntaba dénde estaban
los chicos dificiles, hasta que de pronto, unos quince minutos después del
comienzo, se abrid la puerta e hizo su irrupcion el grupo considerado por todos
como tan problematico. Entraron en fila india, mirdndome de reojo y con una
sonrisita socarrona dibujada en los labios. Se sentaron atrés de todo, por
supuesto, en un angulo del saldén que estaba alejado de mi. Enseguida el aire se
enrarecid y los demas chicos comenzaron a inquietarse, como si supieran que ya
nada iba a ser igual. En efecto, a partir de ese momento no pude continuar con
la charla: cada vez que yo intentaba decir una palabra, las risas de «la barra
brava» tapaban mi voz. Eso ocurrié reiteradas veces, hasta que abandoné el
lugar inicial y fui caminando al centro del saldn. Cerré los ojos como buscando
inspiracidén, y pregunté en voz muy alta, sorpresivamente:

—_{Alguna vez les han dicho: «Eres un indtil», «Eres un idiota», «<No sirves
para nada»?

Casi al instante se levantaron todas las manos de los integrantes de «la
barra brava». Los miré y le indiqué a uno de ellos que hablara... Entonces él me
respondio:

—Todos los dias, nos dicen eso y mucho mas... Nos dicen que somos unos
infradotados. Que somos basura.

En ese momento se hizo un silencio profundo. Tomé aire, los miré a los
ojos, y les dije que precisamente esos comentarios eran los que marcaban la
imagen que ellos tenian de si mismos, y que esa representacion interna de si
determinaba su comportamiento presente, que seguramente no les estaba
jugando a favor. Los vi asentir. También les dije que eso se podia revertir. A
partir de alli hicimos contacto. Percibieron que lo que les iba a decir era
auténtico y no sélo algo teérico, y que les podia servir tanto a sus companeros
como a ellos mismos. Claro esta que al terminar la charla, los que mas me
sorprendieron con su sintesis fueron los de «la barra brava». Pusieron por
escrito un pedido a sus maestros y a sus padres: «Por favor, ino nos digan mas



gue somos basura! Tratennos con carifio».

Al dia siguiente, en el marco de un seminario, tuve que hablarles a los
padres de esos chicos, que llegaron desconcertados, casi enojados conmigo.
Creian que yo les habia dado a sus hijos un motivo mds para alentar su rebeldia,
y ahora ellos pasaban de ser victimas a victimarios...

Lo primero que les expliqué es que estoy convencida de que la mayoria de
los padres queremos |o mejor para nuestros hijos y que nos guian las mejores
intenciones. Sin embargo, eso no es suficiente para no caer en graves errores;
los padres nos equivocamos, y muchas veces repetimos faltas que fueron
cometidas por nuestros propios padres. Esto suele suceder cuando hay presién
y, en ese estado, se nos disparan reacciones en automatico. Pero la gran noticia
es gue una vez que conocemos este mecanismo podemos modificarlo, comenzar
a observar aquello que decimos, descartar |o que no sea apropiado, y
reemplazarlo por algo que si resulte adecuado. Para eso la regla de oro es
separar el hecho de la persona. Terminamos ese seminario con emociony
agradecimiento mutuo por el intercambio y aprendizaje conjunto.

Es mucho mas dificil juzgarse a si mismo que a los demas. Si logras
juzgarte bien a ti mismo, eres un verdadero sabio.

ANTOINE DE SAINT-EXUPERY

A veces no somos conscientes del poder que tienen las palabras, de lo
contrario creo que no se dirian las barbaridades que a veces se dicen en la
intimidad de la familia. Elsa Punset, en su libro Brudjula para navegantes
emocionales, propone un ejercicio que me parece muy interesante, creado por el
especialista en educacién emocional Maurice . Elias, y que se llama «La prueba
del vecino». Consiste en ver cuantos dias podemos resistir hablando en casa,
imaginando que estd con nosotros un vecino. De esta forma podemos empezar a
ser conscientes de las cosas que decimos, al reprimir aquellas palabras que
jamas pronunciariamos frente a alguien ajeno a la familia. Para explicar este
ejercicio Elsa Punset remite a Elias: «{Es usted capaz de comportarse con sus
hijos y su pareja durante un dia como si un vecino lo estuviese escuchando todo
el tiempo? éNo decir nada a su hijo o pareja que el vecino no pudiera escuchar?
Muchos padres me confiesan que es muy dificil. Y yo les digo que cuando
consigan hacerlo durante todo un dia, tienen que intentar hacerlo durante un dia
a la semana. Las personas necesitan este dia semanal para encontrar equilibrio
emocional, para que les hablemos de manera respetuosa y carifosa, sin esos
pequenos insultos y palabras de desaliento que utilizamos a diario».

Si no cuidamos nuestras palabras, podemos dafar la imagen de si mismo de
alguien a quien queremos mucho, ya sea nuestros hijos, nuestros alumnos o
nuestros amigos... Como hemos dicho, esa imagen se puede reparar, ipero
cuanto mejor seria no tener que hacerlo!

Cuando digo esto en nuestros seminarios, muchas veces me preguntan qué
hacer entonces cuando necesitamos sefialar un comportamiento que es
inapropiado.

Y mi respuesta es que tenemos que separar el hecho de quien |o hace. El
hecho puede ser equivocado y hasta altamente perjudicial, pero no quien lo
comete, que puede ser una persona valiosa. En términos practicos y para dar un



ejemplo, advirtamos la diferencia que existe entre decirle a un hijo adolescente:
«Tu cuarto esta desordenado», en vez de «Eres un desordenado». Si todos los
dias le digo que es desordenado, sélo voy a conseguir mas de lo mismo, porque
refuerzo aquello a lo que le presto atencidn. Este principio se alinea con una
regla para construir una imagen positiva en los nifos, formulada por el Haim
Ginott, profesor de psicologia de la Universidad de Nueva York, que dice que, en
lugar de criticar o alabar al nifho como persona, nos centremos en su accionar.
No hay que decirles que son malos, sino que han hecho algo que estéd mal;
tampoco decirles que son unos genios, sino que han hecho algo genial.

Esto es valido en todos los ambitos, no sélo en la familia. Cuando
trabajamos con ejecutivos, les indicamos que aquello a lo que mas le presten
atencidén es lo que mas se acrecentara. Si se centran en los errores de su equipo
y ademas al remarcarlos no separan el hecho de la persona, pues es posible que
dafen la autoestima de los integrantes de su equipo y, ademas, probablemente
consigan reforzar aguello que quieren corregir. La regla es que aquello a lo que
le prestamos mas atencidén crece, se multiplica.

Usamos mascaras para protegernos

Vale la pena explorar algunas de las consecuencias de una imagen de si
lastimada. Cuando la imagen de uno mismo esta danada, es posible que al
crecer empecemos a ocultarla bajo mascaras que usamos para protegernos. A
nadie le gusta andar por la vida mostrando las heridas que nos ocasiona el
pensar que no somos lo suficientemente buenos, que no tenemos valor, que no
merecemos ser amados.

Las mascaras pueden tomar formas muy diversas: desde la modestia mas
extrema hasta la pedanteria mas escandalosa. Ambas conductas, aunque
opuestas en su expresién, son posibles indicadores de baja autoestima.

Alo largo de los afos en que me he dedicado a investigar acerca de la
autoestima, he encontrado personas que me dicen: «Mis empleados, mis hijos,
mis companeros de trabajo tienen demasiada autoestima. iSon unos
arrogantes!» Es importante destacar que, aunque la mascara del «Sr. Perfecto»
o del «Todopoderoso» —arrogantes, jactanciosos, prepotentes— no sean a
primera vista indicadores de una baja autoestima, sin embargo lo son. Cuando
las personas adoptan ese comportamiento, estan necesitando ayuda. Por otra
parte, es imposible tener demasiada autoestima. La autoestima es como la
salud: nadie puede decir que tiene demasiada y, cuando la tiene, hay que
cuidarla y atesorarla.

Sindromes del «todopoderoso» y del «barril sin
fondo»

Mark lo tenia todo o casi todo... Dinero, mujeres, poder, juventud y una
musculatura trabajada durante afios en el gimnasio. Cuando lo vi por primera
vez, pensé que era fisico-culturista. Pero no, la atencién desmesurada a su
cuerpo era sélo una indicacién mas de sus obsesiones. A los 29 afos decia que
aquello que tenia lo habia conseguido a base de trabajo, aunque todos sabian
que su fortuna era producto de una herencia. Cuando Mark llegaba a un lugar,



bajaba de su coche importado Ultimo modelo, y enseguida se producia un enorme
revuelo, como si llegara una superestrella: la gente vivaba su nombre, queria
tocarlo como si se tratara de un héroe. Habia conseguido su fama gracias a su
carisma y también a su dinero. Estaba en los diversos medios de comunicacién a
diario, exhibiendo su lujosa mansién en California, sus viajes exéticos y sus
conquistas amorosas. Se presentaba al mundo como un triunfador, y lo era. ¢O
no?

Un dia, observando este fendmeno, tuve una conversacidén con Francisco, un
joven cliente, que empezd a raiz de un comentario suyo: «Este Mark si que tiene
la vida resuelta... iTiene todo! iDebe ser muy feliz!» Sin poder afirmar realmente
lo que Mark vivia o sentia, le propuse a Francisco que se imaginara cdmo se
sentiria Mark a la hora de apoyar la cabeza en la almohada, cuando ya nadie lo
veia, cuando no habia imagen que cuidar, ni gente a quien impresionar. Le dije
gue hiciera por un instante el ejercicio de pensar cémo se sentiria si él fuera
considerado casi como un dios o un héroe, sin haber hecho nada verdaderamente
trascendente. Le hablé del «sindrome del todopoderoso», una expresidn que
acuné para darle color a la charla; le expliqué que es la conducta que
despliegan algunas personas que estan muy heridas y que, como necesitan
ocultar sus heridas, se ponen la mascara del Sr. Perfecto o del todopoderoso,
para disimular. Sin embargo, debajo de esa conducta obsesiva, suele alojarse
mucho rencor, muchas heridas, mucho desamor.

Le hablé también de otro sindrome, que también acufé para sequir
captando su atencidn: el «sindrome del barril sin fondo», que es el que se
experimenta cuando el vacio interior es tan grande que exige permanentemente
ser llenado con algo, acumulando posesiones, haciendo proezas, trabajando sin
cesar, teniendo éxitos... Pero como pasa con las drogas, esos logros nunca
alcanzan. Nada es suficiente, porque el barril no tiene fondo. Todo va a parar a
un saco roto. La que suele estar rota, en realidad, es la imagen de uno mismo, y
en tanto no la reparemos, todo lo que hagamos no servird de mucho...

Después de la charla le pregunté a Francisco si de verdad creia que Mark
era feliz, y él me contestd: «No lo sé, pero creo que no me gustaria vivir su
vida».

LA AUTOESTIMA: UN TEMA APASIONANTE

En Los seis pilares de la autoestima, Nathaniel Branden escribid: «La
autoestima es confiar en nuestra habilidad para pensar, confiar en nuestra
habilidad para enfrentar los desafios basicos de la vida y confiar en nuestro
derecho a tener éxito y ser feliz. Sentirse digno, merecedor, con derecho a
expresar nuestras necesidades y deseos, alcanzar nuestros valores y disfrutar
de los frutos del esfuerzo».

Alli se acerca a la esencia de la autoestima al destacar la necesidad de
confiar en uno mismo y considerar que uno es merecedor de la felicidad. éPero
cdmo vamos a alcanzar la felicidad si sentimos que no tenemos derecho a ella?
Branden se ocupa de completar la idea: «Autoestima verdadera es |o que
sentimos por nosotros mismos cuando todo anda mal ».

Mi querido amigo y colega Jack Canfield, que es otro de los grandes
referentes del tema autoestima, autor de la célebre serie Chocolate caliente para
el alma (Chicken Soup for the Soul), dice que, cuando nuestra autoestima es alta,
nos sentimos capaces y dignos de ser amados. Al atravesar momentos dificiles
podremos caer, aprender y comenzar de nuevo, en lugar de detenernos o, peor



aun, ni siquiera intentarlo.

Robert Reasoner, uno de mis grandes maestros, fundador del Consejo
Internacional de Autoestima del que soy parte, y pionero del movimiento de la
autoestima en la educacién en los Estados Unidos, nos advierte sobre los
peligros de limitar el concepto de autoestima a la idea de sentirse bien con uno
mismo. El afirma que «los programas y esfuerzos que se limiten a hacer que sus
estudiantes se sientan bien tendréan efectos poco duraderos, porque no llegaran
a fortalecer las fuentes internas de la autoestima, vinculadas con el sentido de
la integridad, la responsabilidad y el logro. Sélo al abordar estos aspectos del
desarrollo humano se puede construir la verdadera autoestima».

Cabe agregar que la autoestima a la que nos estamos refiriendo no tiene
nada que ver con sentimientos narcisistas ni egocéntricos; muy por el contrario,
como explicaremos mas adelante, consideramos estos aspectos como sefales de
baja autoestima. Pero antes de ahondar un poco mas en el tema, cabe hacer una
aclaraciéon. Muchos me siguen preguntando, y con bastante frecuencia, si esta
cuestidén de la autoestima es algo nuevo; si es una moda, una consecuencia de la
new age o de alguna otra cosa. (Tiene acaso fundamentos teéricos y
antecedentes? éPara qué sirve? Para responder a estas preguntas, hagamos un
recorrido del concepto de autoestima a través del tiempo.

Entre el ser real y el ser ideal

Podriamos decir que el concepto de autoestima se remonta a tiempos tan
lejanos como el siglo V a.C., ya que la frase de Socrates «condcete a ti mismo»
aparece en la ciudad de Delfos grabada en el frente del templo de Apolo. Esta
frase remite a la idea de que suele haber una brecha entre lo que somos, lo que
gueremos ser y lo que creemos ser.

Resulta muy interesante descubrir el concepto del «ser», esencia de la
autoestima, que fuera explorado y redefinido en 1890 por William James, el
padre de la psicologia estadounidense. Durante siglos este concepto fue uno de
los pilares de la filosofia, hasta que James reconstruyé el concepto desde la
perspectiva de la psicologia. Con claridad meridiana, James explicé que nuestra
autoestima equivale a la distancia que existe entre aquello que queremos ser (el
ideal) y lo que creemos ser (la imagen que tenemos de nosotros mismos). Lo que
sentimos con respecto a esa distancia determina nuestra autoestima. Distancia
va a existir siempre, pero si llega a ser un abismo, estamos en problemas con
nuestra autoestima. Para remediarlo, segun James, podemos hacer dos cosas:
ubicar al «ser ideal» en una medida mas realista, es decir, bajar el ideal que nos
proponemos alcanzar y, simultdaneamente, trabajar para desarrollar nuestras
habilidades de manera que podamos elevar la imagen que tenemos de nosotros
Mmismos.

Cuando la discrepancia entre nuestra imagen y nuestro ideal es muy
grande, es posible que acunemos sentimientos de resentimiento hacia nosotros
mismos y envidia hacia los demas. Un dicho popular resume una inteligente
solucién: «Cuando el pasto del vecino nos parece mas verde, fertilicemos el
nuestro».

Avanzando en el tiempo, llegamos a la teoria del espejo, postulada por
Cooley en 1902, que explica que las personas construimos la imagen que
tenemos de nosotros mismos como resultado del reflejo que recibimos de
nuestro entorno. Como ya sefialamos anteriormente, a través de las
interacciones con los seres significativos, desde pequefos vamos recogiendo



informacién con respecto a nuestro propio valor. Si la imagen que se refleja es
pobre y negativa, el nifilo se vera desvalorizado y actuara en consecuencia con
esa imagen en su vida futura.

Hoy sabemos que la autoestima impacta en nuestra motivacién. Es dificil
entender la autoestima si no la relacionamos con este aspecto. Segun el
conocido psicologo Abraham Maslow, tanto los niflos como los adultos se
comportan de maneras que son congruentes con su vision de si mismos. Esto es
de crucial importancia, ya que la motivacién para crecer y aprender esta en
franca relacién con nuestra autoestima. En su teoria de la dinamica general de
la motivacién Maslow jerarquiza cinco necesidades bdasicas que representan la
fuerza motivadora detras del comportamiento:

Las necesidades fisioldgicas basicas: casa, comida y abrigo.
La necesidad de seqguridad: sentir proteccidén.

La necesidad de pertenencia: sentirse aceptado.

La necesidad de autoestima: sentir confianza en uno mismo.
La necesidad de superacién: sentirse realizado.

Maslow explicd que la clspide de su piramide —la realizacién— no puede
lograrse a menos que las otras necesidades hayan sido medianamente
alcanzadas.

La importancia de valorarnos a nosotros mismos

En 1967 Stanley Coopersmith, psicélogo y pionero de las investigaciones
académicas sobre la autoestima, la definié en términos de «evaluacidén». Segun
Coopersmith, nuestra autoestima depende de cdémo nos evaluamos a nosotros
mismos y a nuestras caracteristicas. Este juicio de valor personal lo expresamos
a través de las actitudes que tenemos con nosotros mismos y con los otros.
Cooper-

smith desarroll6 una lista de posibles «sefales de alerta» de baja autoestima:

Timidez excesiva.

Provocacién constante.

Incapacidad para la toma de decisiones.
Anticipacion del fracaso.

Renuencia a expresar opiniones.
Arrogancia.

De todos los juicios que hacemos a lo largo de la vida, ninguno es tan
relevante como el que hacemos sobre nosotros mismos, porque este juicio
es el motor de nuestra existencia.

NATHANIEL BRANDEN



Como discutir que sentirse aceptado es una de las necesidades sociales
mas importantes? En |la década de 1960, Carl Rogers, psicélogo fundador de la
corriente humanistica del aprendizaje, introdujo el concepto triptico del ser: el
ideal, el percibido y el real. Rogers afirmé que la interpretacion que hacemos
cuando nifnos de las experiencias que nos presenta la vida determina nuestro
nivel de autoestima. Segun este enfoque llamado «fenomenolégico», es nuestra
interpretacion de los hechos que nos acontecen la que determina nuestras
emociones y no los hechos en si mismos.

Rogers también hace referencia a las necesidades de la persona, desde las
basicas —comida y abrigo— hasta las sociales, y considera que la necesidad
social mas importante es la de sentirse aceptado. Esta es la principal fuerza
socializadora que actua sobre el comportamiento. La necesidad de ser aceptado
y valorado con frecuencia se descuida en hogares, aulas y organizaciones; es
mas, muchas veces se ignora totalmente en pos de la Ilamada «disciplina» o
«excelencia». Lamentablemente tendemos a sefalar el comportamiento negativo
de nuestros hijos, alumnos, colegas y hasta amigos, sin darnos cuenta de que al
hacerlo estamos reforzando justamente el comportamiento que queremos
cambiar.

Como explica el doctor David Burns, «la pregunta mas importante que uno
confronta en su vida es: {Cual es la fuente de la autoestima genuina? [...] Los
logros pueden traerle satisfaccidn, pero no felicidad esencial. La autoestima
basada en los logros es una pseudoestima, ino es autoestima genuina! Mi gran
cantidad de pacientes exitosos pero deprimidos son una prueba fehaciente.
Tampoco puede uno afirmar su sentido de valoracién en su apariencia, talento,
fama o fortuna. Marilyn Monroe, y una multitud de suicidas hermosos,
talentosos, famosos y ricos son testigos de esta dura verdad. Tampoco el amor,
la aprobacidn, la amistad o una gran capacidad para establecer relaciones
humanas profundas agregan nada al valor que uno se asigna... En dltima
instancia sélo el propio sentido de valor determina cdmo se siente una
persona».

EL CAMINO HACIA LA CONFIANZA Y LA AUTOESTIMA

Para afianzar la confianza en nosotros mismos y elevar nuestra autoestima,
es propicio:

* Observar nuestras actitudes y habitos para cultivar sélo los que nos
ayuden a construir la mejor versién de nosotros mismos.

* Cumplir las promesas.

* Hacernos responsables de nuestros actos y palabras.

* Ser coherentes.

* Reconocer nuestros logros.

La autoestima es la base de la confianza. Sin un verdadero aprecio por
nosotros mismos no se puede construir una confianza duradera. Los
comentarios de los seres significativos en la formacidn de la imagen de uno
mismo son fundamentales en la construccién de nuestra autoestima, ellos
inciden directamente en la valoracién que hacemos de nosotros mismos.

Cuando la autoestima no es verdadera, la confianza no es genuina.
Podemos presentarnos al mundo usando mascaras, pero estas posturas de
aparente omnipotencia no resisten el paso del tiempo ni las presiones. Es



decir, la autoestima es esa confianza que no se puede fingir, sobre todo
cuando nos quedamos a solas con nosotros mismos.

Para comenzar a construir la autoestima, o mejor es tratarnos con
carifno, aceptar los retos de la vida y saber que podemos descartar aquello
gue no nos sirva para reemplazarlo por algo nuevo que sea bueno para
nuestra vida.

PRACTICAS

|. PARA REFLEXIONAR ACERCA DE TU AUTOESTIMA: ¢TE
GUSTA QUIEN ERES?

Estas preguntas estan orientadas a ayudarte a identificar las areas en las
gue puedes trabajar para tener la mejor autoestima posible. Como hemos visto
en el capitulo, la imagen que tenemos de nosotros mismos es la clave para tener
una autoestima saludable. Por eso exploraremos a través de preguntas
diferentes areas y aspectos de la vida, para que puedas comprender mejor dénde
estds en este momento y, sobre todo, para que tomes conciencia de dénde
quieres y puedes estar si te lo propones.

A solas contigo mismo, preguntate:

1. {Soy consciente de mis fortalezas y debilidades?

2. {Me pongo metas profesionales y personales que sean responsables,
especificas, medibles y alcanzables?

3. Cuando tengo éxito, élo atribuyo a mi accionar y lo celebro? (O lo
atribuyo a la suerte y lo doy por sentado?

4. iEstablezco relaciones armoniosas con las personas? En general,
ila gente quiere estar cerca de mi?

5. éDesarrollo verdaderos lazos de amistad? ¢O por lo general son
transacciones?

6. é{Me expreso con creatividad? {O intento ser como otra persona?

7. {Tengo el habito de expresar mi gratitud y reconocimiento
genuinos?

8. {Me muestro tolerante y comprensivo? {O hago que otros se sientan
culpables?

9. {Siento admiracién por la gente que tiene éxito? ¢O celos y envidia?

10. {Puedo expresar mis necesidades y deseos y al mismo tiempo
mostrar respeto por las necesidades y deseos de |los otros?

11. {Puedo establecer limites con firmeza y con amor?



12. iMe siento responsable de |lo que sucede en mi vida? ¢O hago
responsables a los otros?

13. Generalmente, itengo una actitud optimista frente a las
dificultades? (O mi actitud suele ser pesimista?

14. Por lo general, émuestro signos de paz interior? éO es mi vida una
lucha constante?

|I. COMO AUMENTAR LA CONFIANZA'Y LA MOTIVACION DE
NUESTROS HIJOS EN RELACION CON SUS ESTUDIOS

Esta es una de las grandes preocupaciones de todos los padres, y una
pregunta frecuente en nuestros seminarios. La confianza y la motivacién de los
ninos respecto a sus estudios dependeran en gran medida del ambiente en el
gue crezcan. Si los padres son carifosos y comprensivos y al mismo tiempo
saben marcar los limites con claridad, sefialando la conducta deseada en lugar
de la no esperada; si se les proponen objetivos realistas y al mismo tiempo les
ofrecen el apoyo necesario para alcanzarlos; si los padres fomentan en el nifo
un sentido de responsabilidad y al mismo tiempo lo ayudan a consolidar una
imagen positiva de si mismo, destacando sus logros y seflalando con amor sus
espacios de mejora, estoy segura de que ese nifo tendra ganas de aprender todo
lo que sea necesario, pues confiard en que lo logrard. Mas aun, sabra que,
aunqgue hoy no lo logre, en caso que hoy tenga un revés, que no apruebe el
examen, mafana lo podra remontar. Y sabra, fundamentalmente, que el amor de
sus padres no depende de su éxito ni de su fracaso.

Como siempre digo en nuestros seminarios, idiganles a sus hijos que los
aman, y gue su amor no depende de una nota y no se puede perder! iEsto si que
genera confianza!

Actitudes para aumentar la confianza de tu
hijo:
» Tratalo como a una persona importante, pues lo es.

* Ayldalo a sentirse bien consigo mismo, que pueda ver sus fortalezas
y talentos. iCrea un rincén de logros desde el primer dia!

* Dale mas apoyo que castigos.

* Anticipale qué tipo de comportamiento esperas de él en relacién con
sus estudios.

» Sé consistente en tu manera de aplicar reglas, establece limites con
amor.

* Dile que confias en él, asi él podra confiar en si mismo.



* Muestra amor y aceptacién: evita hacer comparaciones. Parece algo
obvio, sin embargo, la experiencia muestra que no lo es.

* Concede tiempo a tu hijo: muestra interés por sus logros asi como
por sus desafios y preocupaciones.

* Ayldalo a establecer metas alcanzables y preparate para ser testigo
de su progreso.

* Ayudalo a identificar aspectos que quiera mejorar: preparate para
darles contencién.

* Expande los intereses y talentos de tu hijo dandole nuevas y
enriquecedoras experiencias.

» Dale feedback sobre el progreso que veas que esta realizando.

* Dile, desde el primer dia, que los errores son parte del proceso de
aprendizaje. {Qué aprendi? es siempre la pregunta después de un
error.

* Y, quiza lo mas importante de todo, por sobre todas las cosas: cultiva
una actitud de celebracién y de reconocimiento. Recuerda que aquello
a lo que prestamos atencién aumenta.

4

EL PODER DE LAS EMOCIONES COACHING
Y NEUROCIENCIAS

Cada dia reconocemos, con mayor precision, los estragos que en la salud
del hombre causan los estados emocionales y singularmente esa emocion
terrible de nuestro tiempo: la impaciencia, la prisa desordenada de llegar,
que a todos nos agita y que aniquila tantas inteligencias y tantos
corazones.

GREGORIO MARANON

Las emociones, energia y sustento de nuestro accionar no siempre han tenido
buena prensa. Desde Platdén en adelante, fueron consideradas como un signo de
inmadurez, cadticas, dificiles de cambiar, peligrosas... En definitiva, un
obstdculo para la efectividad. Sin embargo, las recientes investigaciones de la



medicina, de las neurociencias y hasta de las mas prestigiosas escuelas de
negocios de Harvard y Yale, nos ofrecen una mirada completamente opuesta.
Nos explican que las emociones son integrales al razonamiento, a la resolucién
de problemas, a la toma de decisiones y, sin duda alguna, son aquello que
refuerza o destruye nuestra salud.

LA NUEVA MEDICINA DE LAS EMOCIONES

Un experimento cientifico realizado en los Estados Unidos, conocido como
«Nun’s Study», demuestra que expresar emociones positivas alarga la vida. Con
el fin de saber mas acerca del envejecimiento y de la enfermedad de Alzheimer,
el doctor David Snowdown, de la Universidad de Kentucky, durante quince anos
llevé a cabo una investigacidn sobre 678 religiosas estadounidenses cuyas
edades iban desde los 75 a los 103 anos. Las monjas del Colegio de Notre Dame
aceptaron ser evaluadas anualmente en sus funciones cognitivas y fisicas, y
permitieron que los investigadores analizaran sus genes, sus muestras de
sangre, y hasta los ensayos autobiograficos que escribieron cuando tenian 20
anos.

El estudio revel6 que las monjas que tenian mas habilidad linglistica —es
decir, quienes habian cultivado mas el habito de leer y escribir— eran menos
proclives a contraer el mal de Alzheimer. Y en relacion al envejecimiento, el
descubrimiento fue mas asombroso aun: aguellas monjas que eran mas
optimistas desde su juventud resultaron ser las mas longevas. Un informe
publicado en el Journal of Personality and Social Psychology afirma que las monjas
gue expresaron mas emociones positivas en sus autobiografias o diarios
personales vivieron significativamente mads —en algunos casos, diez afios mas—
que aquellas que expresaron menos emociones positivas. «<No pienses mal, no
hagas el mal, no escuches el mal», escribié en su diario la hermana Esther Boor,
de 106 afos, quien ademas confiesa: «A veces me siento como si tuviera 150,
pero me hice a la idea de que no iba a rendirme». El testimonio de Esther
confirma que siempre tuvo una actitud optimista frente a la vida. El doctor
Snowdown cree que la espiritualidad de las monjas y su trabajo en comunidad
también han colaborado en su longevidad. Como asegura una de ellas: «El amor
a otra gente, el cuidado, ser buenos con otras personas, es algo que todos
podemos hacer».

El médico psiquiatra David Servan-Schreiber explica co6mo las emociones
afectan el funcionamiento de nuestro corazdn. Sus investigaciones revelan que
«son las emociones negativas como la célera, la ansiedad, la tristeza e incluso
las preocupaciones banales las que mas hacen caer la frecuencia cardiaca, y
siembran el caos en nuestra fisiologia». Frustrado al ver la limitada respuesta
gue los psicofarmacos tenian en sus pacientes con estrés, ansiedad y depresioén,
se volcd con resultados extraordinarios hacia lo que él llamd «la medicina de las
emociones». En su libro sobre este tema presenta estudios cientificos que han
demostrado que las emociones que mas favorecen el funcionamiento arménico
del corazén son las emociones positivas como la gratitud, la alegria y, sobre
todo, el amor.

El amor es lo Unico que crece cuando se reparte.



ANTOINE SAINT-EXUPERY

El amor es una necesidad bioldgica

Servan-Schreiber cuenta dos casos que demuestran cémo el amor repara las
funciones vitales del organismo. El primero da cuenta de lo sucedido en una
unidad de neonatologia de los Estados Unidos. En ese entonces se habia
inventado lo que se consideraba la solucién milagrosa para los bebés que nacian
prematuros: las incubadoras. Estos huevos transparentes emulaban las
condiciones del vientre materno y corrian con la ventaja de tener las
condiciones perfectas para el desarrollo de los pequefios bebés: humedad,
temperatura y esterilizacidn total. Las fragiles criaturas que nacian demasiado
temprano del vientre materno eran ubicadas en estas incubadoras
perfectamente esterilizadas. Sin embargo, los bebés no crecian, salvo en una
unidad de neonatologia en la que pasaba algo para lo cual los médicos no tenian
explicacion: dentro de las mismas incubadoras en las cuales los otros bebés no
evolucionaban, estos bebés si se desarrollaban fuertes y sanos.

Después de mucho analizar las condiciones médicas, se dedicaron a hacer
una investigacién entre el personal de esa unidad de neonatologia. Finalmente
dieron con lo que dejé a todos sorprendidos: la enfermera que los cuidaba por la
noche era una joven con poca experiencia, que confesé que cuando los pequefios
lloraban desconsolados durante la noche, a ella se le estrujaba el corazény, a
pesar de los enormes letreros de «<NO TOCAR» que cada incubadora tenia, ella
acariciaba sus fragiles cuerpitos hasta que dejaban de llorar. Al ver que se
calmaban y que nada malo sucedia, siguié haciéndolo... y asi siguié curandolos.

En la Universidad de Duke también se condujo un experimento muy
revelador con ratones recién nacidos. Los dos grupos de ratones vivian en
iguales condiciones ambientales, con la Unica diferencia de que un grupo
recibia, ademas, contacto fisico. Las células de los ratones que no lo recibian se
negaban a desarrollarse. Todas. En el otro grupo, que era acariciado por un
pincel himedo que emulaba la lengua de la mama de los ratones, se reanudaba
de inmediato la produccién de enzimas y el crecimiento. La conclusién a la que
se arribo fue que sin contacto emocional no hay crecimiento. Es decir, sin amor,
la vida es imposible.

LA INTELIGENCIA DE LAS EMOCIONES

Hoy tenemos evidencia de que la motivacién y el comportamiento obedecen
mayormente a factores emocionales, y que el manejo inteligente de las
emociones parece ser el mejor prondstico de éxito en todo lo que realicemos.

Ahora bien, {qué son las emociones? Son respuestas innatas y bioldgicas a
los estimulos ambientales; las emociones sanas son respuestas adecuadas a las
circunstancias de la vida. Son también universales, ya que todos los seres
humanos tenemos las mismas emociones bdasicas. Esta afirmacién se basa en la
investigacién realizada por el doctor Paul Ekman, considerado por sus colegas
como el Darwin del siglo XX, quien es el pionero en el estudio de las emociones
y del lenguaje de los gestos. Ekman descubrid que en todas las culturas hay



ciertas emociones basicas, manifestadas por todos de la misma manera a través
de las mismas expresiones faciales. Dentro de esta categoria estan la alegria
(comisuras de los labios para arriba, mejillas que se elevan), tristeza (comisuras
de los labios para abajo, caen los parpados superiores), enojo (mirada fija,
entrecejo fruncido, tendencia a apretar los dientes), sorpresa (cejas arqueadas,
la mandibula suele caer), miedo (pupilas dilatadas, parpados superiores
elevados, labios estirados hacia atras), aversién (nariz fruncida, ojos
entrecerrados). Dichos gestos son seflales que les permiten a los demas saber
cdmo nos sentimos. Quiere decir que las emociones, desde la biologia, tienen su
funcioén.

Las emociones son el gran motor de nuestro accionar: e-motion significa
«energia en accion». A cada emocidn le corresponde una expresion y una accion
adecuada. Si considero que perdi algo o a alguien valioso para mi, sentiré
tristeza y esa emocién activard mi necesidad de reparar heridas o vivir un duelo.
Si logré algo que ansiaba, probablemente sentiré alegria y tendré ganas de
agradecer y celebrar.

Los autores no se ponen de acuerdo de manera unanime en definir cudl es
la diferencia entre emocion y sentimiento. Podriamos decir que hay algunas
diferencias basicas —mientras que las emociones son bioldgicas, en los
sentimientos interviene la interpretacién— pero, a efectos de este libro,
usaremos ambos términos en forma indistinta.

LA ERA DEL CEREBRO

La llamada «era del cerebro», surgida recientemente, en los finales del
siglo xx, nos permitié acceder, gracias a nuevos métodos y tecnologias
innovadoras como la tomografia axial computada (TAC), la resonancia magnética
nuclear (RMN) y la tomografia de emisién de positrones (TEP), a conocimientos
mas precisos sobre la estructura y el funcionamiento del cerebro de los seres
vivos. Antes de tener a nuestra disposicién estas tecnologias, sélo podian
estudiarse cerebros sin vida y, quiza por eso, se creia que las emociones no
eran tan importantes como el pensamiento. Es mas, se las consideraba un
obstaculo para el pensamiento eficaz. Las nuevas camadas de neurocientificos,
equipados con los actuales productos tecnoldgicos, revelaron misterios de la
mente que eran inaccesibles hasta hace poco tiempo atrés.

Hoy sabemos que dentro del cerebro hay una sofisticada red de nervios que
conectan el sitio del pensamiento (los |ébulos prefrontales y la neocorteza) con
el sitio de las emociones (la amigdala, que se encuentra dentro del sistema
limbico, en el cerebro medio). Joseph Le Doux, el prestigioso neurocientifico del
Center for Neural Science de la Universidad de Nueva York, fue el primero en
descubrir el rol fundamental de la amigdala en cuestiones emocionales: es
considerada uno de los mas importantes depdsitos de memoria emocional.

Daniel Goleman, autor del célebre libro Inteligencia emocional, con quien
trabajé en el afio 2005 en la Cumbre de Inteligencia Emocional en Holanda,
cuenta el caso de un joven al que, en una operacién cerebral, le extirparon la
amigdala de su cerebro para controlar los ataques de epilepsia. Sus ataques
fueron controlados, sus facultades mentales quedaron intactas y hasta mejoro
su coeficiente intelectual, pero perdié todo interés por las personas: al perder
su memoria emocional no podia reconocer ni a su propia madre. Esta condicién
es Ilamada «ceguera afectiva». Este caso muestra desde la neuroanatomia que
las emociones tienen un papel fundamental en la vida.



LAS EMOCIONES SON CLAVE EN LA TOMA DE DECISIONES

Hoy también sabemos que sin emocién no hay decisién: el neurélogo
Antonio Damasio, ganador del Premio Principe de Asturias en Ciencias 2005,
demostrd que las emociones son imprescindibles para la toma de decisiones.

Uno de los casos paradigmaticos que le toco protagonizar fue el de Elliot,
un abogado de una gran corporacion que fue a verlo tras haber sido sometido a
una operacién en su cerebro. Los médicos habian detectado que Elliot tenia un
tumor justo detras de su frente, y en una exitosa operacién habian logrado
extirparlo por completo. Le habian dicho que su vida ya no corria peligro. Sin
embargo, empezaron a sucederle cosas extrafas y quienes lo conocian
afirmaban que Elliot no era el de antes, su personalidad habia cambiado por
completo. Tanto se transformé, que no pudo mantener su trabajo en la empresa,
ni su matrimonio de afos, ni su propia casa. A pesar de tener sus facultades
intelectuales tan agudas como siempre, Elliot parecia incapaz de establecer
prioridades en su vida y de usar el tiempo de manera eficaz. Como estaba
perdiendo todo a gran velocidad, decidio ir a ver al prestigioso neurélogo en
busca de una explicacion.

Al llegar a su consultorio relatd lo que le habia sucedido tras la extirpacidn
del tumor. El doctor Damasio se sintié profundamente conmovido, mucho mas
gue el propio Elliot. De hecho, Elliot parecia no estar conmovido en absoluto,
contaba los hechos como si los hubiese visto en una pelicula. El doctor Damasio
empezd a sospechar que la operacién no habia sido tan exitosa como parecia.
Noté que el brillante abogado tenia efectivamente sus facultades mentales
intactas, pero que estaba completamente desconectado de sus emociones. El
neurélogo tenia la firme sospecha de que los médicos habian extraido algo mas
gue el tumor de su cabeza. En efecto, habian cortado accidentalmente las
conexiones entre el cerebro emocional (donde estd la amigdala) y la parte
pensante de la neocorteza. Sin esta conexidn entre el cerebro emocional y el
racional, Elliot podia evaluar todas las alternativas posibles de una decisién,
pero no podia decidirse por ninguna ya que todas las opciones le parecian
neutras. El neurélogo confirmd su sospecha cuando le pidi6 a Elliot que le dijera
cuando queria que fuese su préxima visita al consultorio: el paciente hablé de
todas las fechas y horarios posibles, evalud pros y contras de cada una, pero no
pudo tomar una decision ya que no sentia preferencia por ninguna. En opinidn
del doctor Damasio, ese razonamiento tan desapasionado era la raiz de todos
los problemas de Elliot. Es decir, sin emociones no hay preferencias, y sin
preferencias no hay decisiones.

Como tomar las decisiones mas importantes de
nuestra vida

A la mayoria de nosotros no nos han cortado las conexiones entre la parte
emocional y la racional de nuestro cerebro, sin embargo muchas veces
olvidamos el papel preponderante que tienen nuestras emociones a la hora de
tomar decisiones. éCuantas veces intentamos, en pos de la «objetividad»,
desarrollar razonamientos y tomar decisiones desapasionadas? Dejar las



emociones afuera de la ecuacién nos puede hacer tomar decisiones pensadas
pero no sentidas. La ciencia hoy demuestra que ésta no es la mas inteligente de
las opciones. A la hora de decidir, lo importante es tener en cuenta los datos
gue tenemos de la realidad y a la vez prestar atencién a dos aspectos muy
importantes: cédmo nos sentimos con respecto a esa situacién/decisiéon y cual es
nuestra sensacidon mas visceral, también |[lamada intuicién. Segun Goleman, la
presencia de esta impresién profunda nos da claridad y seguridad para avanzar
hacia una determinada accidn o renunciar a ella. «La llave que favorece la toma
de decisiones es permanecer en contacto con nuestras propias emociones>»,
aseqgura el divulgador cientifico.

Quienes hacen publicidad saben el peso que las emociones tienen en el
proceso de toma de decisién de los clientes. Los especialistas en marketing
saben que para vender un producto o servicio no alcanza con mostrar las
ventajas del mismo (parte racional), sino que tienen que apelar a la parte
emocional ya que, para poder decidirnos por la compra, la informacién tiene que
haber entrado por los dos canales: el racional y el emocional. Ademas, aquello
gue entra por la via de la emocién se instala en nuestra memoria de largo
término. Como tan bellamente lo expresara la poeta afroamericana Maya
Angelou, «las personas podran olvidar lo que les dijimos, podran olvidar lo que
les hicimos... pero jamas olvidaran cdmo las hicimos sentir». En nuestros
seminarios suelo preguntar qué estaban haciendo el 11 de septiembre de 2001
para demostrar cémo aquello que entra por la emocién no se olvida. Por eso
también es que las emociones son tan importantes: dejan huellas imborrables en
nosotros y en los otros.

El doctor Antonio Damasio asegura gue «los sentimientos desempefan un
papel fundamental para navegar a través de la incesante corriente de las
decisiones personales que la vida nos obliga a tomar. Es cierto que los
sentimientos muy intensos pueden crear estragos en el razonamiento, pero
también lo es que la falta de conciencia de los sentimientos puede ser
absolutamente desastrosa, especialmente en aquellos casos en los que tenemos
gue sopesar cuidadosamente decisiones de las que, en gran medida, depende
nuestro futuro: la carrera que estudiaremos, |la necesidad de mantener un
trabajo estable o de arriesgarnos a cambiarlo por otro mas interesante, con
guién casarnos, dénde vivir, qué apartamento alquilar, qué casa comprar,
etcétera. Estas son decisiones que no pueden tomarse exclusivamente con la
razén, sino que también requieren del concurso de las sensaciones viscerales y
de la sabiduria emocional acumulada por la experiencia pasada. La légica formal
por si sola no sirve para decidir con quién casarnos, en quién confiar o qué
trabajo desempefiar porque, en esos dominios, la razén carente de sentimientos
es ciega».

ATENCION: LAS EMOCIONES SON CONTAGIOSAS

Hoy estamos frente a un nuevo paradigma que nos plantea la necesaria
complementariedad entre emocidn y cognicién. Peter Salovey, decano de la
Universidad de Yale y creador del constructo «inteligencia emocional», con
guien también trabajé en la Cumbre Mundial de Inteligencia Emocional en
Holanda, dice que una persona con inteligencia emocional es alguien que
percibe la emocién en si misma y en los otros, usa la emocién para facilitar el
pensamiento y la accion, comprende la informacidén emocional y regula las
emociones para promover el entendimiento y el crecimiento.



Segun el Harvard Business Review, la inteligencia emocional es dos veces
mas importante que las destrezas técnicas o el coeficiente intelectual para
determinar el desempeno de la alta gerencia. Por su parte, Daniel Goleman
asegura que las personas son contratadas por sus habilidades técnicas y
despedidas por su falta de habilidades emocionales.

Aqui aparece la dimensién social de las emociones: no sélo se trata de
percibir, comprender y regular nuestras emociones, sino las de los demas. Y
podemos hacerlo pues nuestro cerebro esta diseiado para ser regulado no sélo
internamente sino externamente: es el llamado «circuito abierto del sistema
limbico», un circuito cerebral que estd preparado para emitir nuestras
emociones y captar las de quienes nos rodean. iPor eso las emociones se
contagian! Y la mas contagiosa es la alegria y su expresién mas estridente: la
risa. {Serd por eso que se dice que la risa es la distancia mas corta entre dos
personas?

Este circuito abierto de nuestro cerebro, como explican los autores de E/
lider resonante crea mas, «esta tan integrado en nuestro funcionamiento que
opera de manera inconsciente. La investigacidn cientifica realizada a este
respecto monitoreando respuestas fisioldgicas como el ritmo cardiaco, por
ejemplo, de dos personas que se hallan inmersas en una conversacién cordial ha
puesto de relieve la existencia de este tipo de sincronizacién emocional. Al
comienzo de una determinada interaccién, los ritmos corporales de los
implicados son diferentes, pero al cabo de unos quince minutos, acaban
sincronizandose, un fendmeno que ha sido denominado mirroring», o contagio
emocional.

El contagio emocional: la comunicacién entre
las amigdalas



CIRCUITO ABIERTO
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CENTRO DE LAS EMOCIONES

McKee, Boyatzis y Goleman presentan investigaciones con datos aln mas
sorprendentes acerca de este fendmeno de contagio emocional. Aseguran que
sucede tanto en circunstancias agradables como en las conflictivas, que es
inevitable y que ocurre aun cuando nadie diga ni una sola palabra. Por ejemplo,
en una oficina, las personas que trabajan juntas captan y comparten
inevitablemente los sentimientos y estados de animo —positivos o negativos—
de quienes los rodean. A mayor unién en el grupo, mayor contagio emocional se
produce. Quienes mas contagian a los demds son las personas emocionalmente
mas expresivas y los lideres, aun cuando, como dijimos, no digan ni una sola
palabra.

«¢En serio las emociones se contagian irremediablemente? &Y ahora yo qué
hago? iTengo un jefe que es terriblemente malhumorado!», me dijo alguien en
uno de nuestros seminarios, cuando explicamos el fenémeno del contagio
emocional. Esta informacidn que viene de la mano de la neurologia no es para
alarmarnos y alejarnos de las personas, sino para tomar conciencia de que
nosotros podemos contagiar emociones positivas a los demas.

Matias era uno de mis clientes de coaching ejecutivo. Como CEO de su
propia empresa, tenia muchos viajes de negocios. Acababa de volver de uno
especialmente importante para él, para el cual habiamos estado trabajando
juntos. Recuerdo que se fue lleno de entusiasmo. A su regreso, se contacté
conmigo y me dijo:

—Me fue muy bien en el viaje, cerramos buenos negocios, pero terminé
extenuado... Realmente estoy muy cansado... Es que convivir varios dias con
Carlos es agotador.

Carlos, su mano derecha en la empresa, era diez anos mayor que él y tenia
mucha experiencia; de hecho habia sido uno de los fundadores junto con el
padre de Matias. Carlos era muy trabajador, muy comprometido... y muy
negativo. Entre las descripciones que Matias hacia de él, una de ellas fue:

—Su actitud es muy negativa, su visién del futuro es siempre pesimista y se
frustra tanto frente a las dificultades que me mata estar con él varios dias... Yo,



gue soy naturalmente optimista y positivo, cuando estoy con él me torno
bastante negativo también y no sé cdmo evitarlo... Por mas que intento no
engancharme con su negatividad, no puedo.

Le expliqué entonces que esto no se trataba de una cuestién de voluntad:
no podia evitar contagiarse de la negatividad de Carlos con sélo proponérselo,
pues era a nivel cerebral lo que estaba ocurriendo. Trabajamos sobre el
contagio emocional y quedé sorprendido al conocer este fenémeno.

—_{Entonces yo tengo que trabajar mas sobre mis emociones para
contagiarselas a él? —me comentd de inmediato.

—Exacto —le respondi.

Asi pusimos en marcha una nueva estrategia: preparar a Matias para que él
pudiera transmitirle emociones positivas a Carlos. Trabajé en redoblar su
alegria y entusiasmo. Al conocer que la persona que mas contagia es quien mas
expresa sus emociones, buscé maneras de expresar esa alegria y entusiasmo
renovados. Los resultados fueron extraordinarios, y fue tal su sorpresa con el
descubrimiento, que decidi6 ensefarle sobre el contagio emocional a Carlos.
Ademas le dijo:

—Mi coach también me ensefié que la actitud negativa tiene un impacto
muy fuerte sobre nuestro rendimiento: nos anula la creatividad, no nos ayuda en
los negocios. De hecho nos puede hacer perder dinero... iY encima afecta
nuestra salud!

Vemos entonces cuan importante es trabajar sobre nuestras emociones
para poder contagiarlas positivamente a los demas. Tomemos conciencia de
cdmo nos sentimos antes de ir a una reunién, antes de dar una clase, antes de
hablar con nuestro equipo de trabajo, antes de sentarnos a la mesa con nuestra
familia, sabiendo que vamos a contagiar a los demdas nuestra emocioén.

«LLORA TODO LO QUE QUIERAS>»: EL PELIGRO DE
REPRIMIR LAS EMOCIONES

¢{Qué les decimos a los nifios pequenos cuando se lastiman? «Ya esta, ya
pasd, ya no duele mas...» ¢Qué sucede cuando, casi instintivamente, |le decimos
lo mismo a alguien que esta sintiendo las mal [lamadas «emociones negativas»,
como el enojo, la tristeza, la angustia? «No te pongas mal, no te enojes, no te
preocupes...» ¢Quién no ha sido consolado por alguien que nos ha dicho «no
llores mas»?

Sin saberlo y buscando el efecto contrario, le estamos haciendo un gran
dafno a la persona al invitarla a que encierre sus emociones en su cuerpo y
negandole la posibilidad de que las exprese. Estas emociones encapsuladas
pueden convertirse en estados de dnimo negativos que son mucho mas dificiles
de entender que las emociones en si mismas. También pueden llegar a
enfermarnos.

La doctora Candece Pert, neurobidéloga experta en bioquimica del cerebro,
postulada al Premio Nobel de Medicina, en una entrevista que le realizara Odile
Rodriguez de la Fuente, explica que las emociones reprimidas son perjudiciales
para la salud, pues las emociones rigen todos los sistemas del organismo. «Las
valvulas del corazdn, los esfinteres del aparato digestivo que se abren y cierran,
la propia digestién, todo esta regido por las moléculas de la emocién, que
tienen una acciodn fisica. Si reprimimos la expresién de las emociones, también
reprimimos nuestras funciones organicas, lo que a la larga produce



enfermedades o malestar, ya que se trata de una parte intrinseca del
funcionamiento de nuestro cuerpo. Por tanto, al no liberarla de forma natural,
esa energia se acumula y repercute sobre el estado fisico... Se produce un
atasco y las cosas no funcionan. Es un bloqueo fisico provocado por un bloqueo
energético.»

Cuando le preguntaron cdmo podemos aprender a liberarlas y a tener una
relacion mas saludable con ellas, Pert respondié que «este aprendizaje empieza
en la infancia, que debemos ensefar a nuestros hijos a aceptar y comprender
sus diferentes emociones. De este modo se sienten coémodos con ellas y, cuando
se hacen mayores, las utilizan de otro modo, como indicadores, en lugar de
guardarselas. Se preguntan: “ipor qué me siento asi? Esta emocién me debe
estar indicando algo”. Creo que es importante aprenderlo desde la infancia, y
también que exista una cultura que lo permita».

Conocer el amor de los que amamos es el fuego que alimenta la vida.
PABLO NERUDA

¢{PARA QUE SIRVE CADA EMOCION?

Las emociones pueden ser nuestra brdjula y guiarnos para tomar decisiones
adecuadas, que conjuguen lo racional con lo emocional. Cuando las emociones
juegan a nuestro favor, no sélo colaboran para que tomemos las mejores
decisiones, sino también nos conducen a las mejores acciones. Asi, la emocidn
de la tristeza nos invita a la quietud, al reposo. La emocién del enojo puede
estimularnos a tener una conversacién necesaria. La emocién de la alegria nos
impulsa a la celebracién.

Dijimos que las emociones son respuestas naturales al acontecer de la
vida... {Y esas respuestas son siempre sanas? No. Las emociones dejan de ser
sanas cuando se apoderan de nosotros: cuando las magnificamos y también
cuando las ignoramos; es decir, cuando no las escuchamos. También cuando
falta el compromiso con la accién, las emociones pueden transformarse en
estados de animo negativos: asi la tristeza puede transformarse en pesimismo,
el enojo en resentimiento, la alegria en estoicismo, el aburrimiento en apatia.

Todas las emociones que sentimos vienen a nuestra vida con un propdésito
especifico. Como dijimos anteriormente, emocién («e-motion») significa energia
en movimiento. Cada una de las emociones, tanto las negativas como las
positivas, nos inducen a una accién concreta. Cuando respondemos a este
impulso, recibimos un beneficio. Asimismo, como explica el destacado médico
psiquiatra David Viscott, cuando no respondemos a esa accién concreta a la que
nos llama cada emocién, pagamos un costo que va creando una deuda emocional
en nuestro interior.

«El pesar nos envejece prematuramente. Cuando estas en deuda emocional,
eres pesimista con respecto al futuro, y aun en tus afios de plenitud ansias
volver al pasado para remediar las carencias de amor y oportunidad que sufriste.
A veces ansias mas atencién, pasar mas tiempo con alguien que ya no esta,
tener la oportunidad de hablar francamente y desprenderte de tu carga
emocional», asegura Viscott.



Como explica Fred Kofman en Metamanagement, todas las emociones
surgen del eje placer-dolor y no hay emociones buenas o malas. Solemos
categorizarlas como positivas o negativas porque los seres humanos, como él
explica, tenemos un natural apego hacia el placer y sentimos rechazo por el
dolor. Sin embargo, las emociones surgidas del dolor —como el enojo, la
tristeza, el miedo, la culpa y el aburrimiento— también nos aportan un mensaje
importante y nos indican un curso de accién especifico. Ademas, al
desconectarnos de las emociones que provienen del dolor, simultaneamente nos
desconectamos de las emociones que provienen del placer, pues ambas actlan
juntas, en un solo bloque: al cerrarnos o alejarnos de emociones que nos causan
dolor, también nos estamos negando a vivir las emociones placenteras con
intensidad.

Analizaremos ahora, como lo hace Kofman, algunas de las emociones
basicas con las que solemos convivir todos los dias, para comprender cuando y
por qué surge esa emocién, a qué accidn concreta me estd invitando, qué
beneficio recibo cuando realizo esa accidén y qué costo pago al no hacerla.

La alegria: el tiempo de la celebracidn

¢{Qué es la alegria? Es la emocidén que sentimos cuando nos sucede algo
positivo, cuando ocurre algo que esperabamos o cuando sabemos que algo bueno
vendrd para nosotros.

¢A qué accidén nos invita? La alegria nos invita a la celebraciéon. En nuestra
experiencia profesional, muchas veces nos hemos encontrado con equipos que,
después de lograr algo muy buscado y sentir alegria por ello, no se daban el
espacio para celebrar. Tal vez creemos que no hace falta detenerse a celebrar
cuando ocurre algo bueno, porque pensamos que es una pérdida de tiempo, o
porgue ya estamos mirando la préxima meta a alcanzar. Sin embargo, el
momento de celebracidn es tan importante como el de conseguir metas. Celebrar
no implica necesariamente hacer una gran fiesta ni dedicar muchos recursos. Se
puede celebrar de maneras muy simples.

iCudl es el beneficio de responder a la alegria? Al celebrar aumentamos
nuestro nivel de disfrute, y también aumenta nuestra motivacién para
proponernos nuevas metas. La celebracion estimula y une a los equipos.

éCual es el costo de no responder? Cuando no nos permitimos celebrar,
podemos volvernos estoicos o insensibles y empezar a vivir nuestras
experiencias con menos intensidad. Y si somos parte de un equipo de trabajo, la
falta de celebracidén puede traer desmotivacién generalizada.

La tristeza: una senal para cerrar heridas

{Qué es la tristeza? Nos sentimos tristes cuando sucede algo malo, cuando
perdemos algo que valoramos o a alguien que queremos.

¢A qué accidén nos invita? La tristeza surge en nuestra vida para
recordarnos que es momento de cerrar una herida, de hacer un duelo. La tristeza
nos guia incluso fisicamente, para atravesar el dolor, pues esta emocién genera
una disminucién de nuestra energia y hace mas lento nuestro metabolismo. Nos
da un mensaje bien concreto: «Este no es momento de redoblar los esfuerzos, de
trabajar mas duro, o de buscar cosas para mantenernos desconectados de lo que



sentimos». Con frecuencia, por ese rechazo instintivo que tenemos al dolor,
cuando vemos a alguien triste le decimos: «No te pongas triste, ya pas6». Esto
es muy peligroso.

iCual es el beneficio de responder a la tristeza? Cuando nos permitimos el
espacio para el duelo, para la quietud, para el reposo, para estar tristes y cerrar
heridas, podemos aceptar y asumir la pérdida de ese objeto, situacién o ser
guerido y, de a poco —dependiendo de la magnitud de la pérdida—, podemos ir
recuperando nuestra paz interior. Esto, ademas, nos da mucha confianza a
futuro, pues sabemos que nuestro equilibrio no depende de que todo lo que
valoramos permanezca con nosotros para siempre. Confiamos en nuestra
capacidad para asumir pérdidas y cerrar heridas.

¢Cudl es el costo de no responder? Cuando evitamos conectarnos con la
tristeza, por miedo a sentir el dolor, reprimimos nuestro amor ya que, como
explica Kofman, la tristeza es la expresién del amor frente a una pérdida. Al
cerrar nuestro corazén para no sentir tristeza, empezamos a cerrarnos a todas
las demdas emociones y podemos volvernos estoicos: no sentir intensa alegria ni
intensa tristeza frente a nada... Y esto puede ser, incluso, un camino hacia la
depresion.

El miedo: una emocion que nos invita a
prepararnos

¢{Qué es el miedo? Es la emocidn que sentimos cuando pensamos que algo
malo nos puede suceder, cuando anticipamos que podemos perder algo o a
alguien que apreciamos o cuando pensamos que no podremos obtener algo
deseado. El miedo puede ser real o imaginario, tal como lo dijimos en el
capitulo de los miedos. Cuando funciona como una emocidn sana, nos invita a
prepararnos. Por ejemplo, puede surgir al tener que presentarnos para una
entrevista de trabajo, ya que seremos sometidos a un examen; o cuando
nuestros hijos adolescentes empiezan a salir de noche.

¢A qué accién nos invita? El miedo nos invita a prepararnos, a usar nuestra
energia para proteger aquello que valoramos o que queremos lograr. Nos
impulsa a cuidar lo que queremos, a tomar precauciones.

{Cudl es el beneficio por responder? Imaginate que tienes que ir a esa
entrevista de trabajo que tanto has deseado. El miedo que puedes sentir es una
indicacidn para que te prepares de la mejor manera posible, que organices tu CV
con esmero, que imagines las posibles preguntas que te haran, que elijas con
cuidado la ropa que usaras, que visualices la entrevista tal como quieres que
suceda. El miedo esta presente sélo para indicarte que te prepares para ese
momento que tanto esperabas. Si se trata del miedo que sienten los padres ante
las salidas nocturnas de sus hijos, esto puede ser el motor para tener una
excelente conversacion con ellos, establecer normas y pautas consensuadas,
destinadas a proteger la vida. Recordemos que el miedo que ha sido atendido
reduce las posibilidades de que lo temido suceda.

¢Cudl es el costo por no responder? Si tenemos miedo de que algo se pierda
0 se dafe y no lo escuchamos, es decir, si no nos preparamos, seguramente
caeremos en un estado de ansiedad o paralisis. En lugar de usar el miedo como
guia, dejamos que el miedo se apodere de nosotros. El no responder al miedo
nos deja indefensos, con un sentimiento de impotencia y de victimas de lo que
sucede. Como dijimos varias veces a lo largo del libro, recordemos que si bien
no podemos cambiar las circunstancias —por ejemplo que exista la insequridad



en la calle—, siempre podemos responder a ello —tomar medidas precautorias:
hablar con nuestro hijo acerca de los peligros y modos de cuidarse—, y
definitivamente, esto impactara en el resultado.

El entusiasmo: el impulso hacia los objetivos

{Qué es el entusiasmo? Nos sentimos entusiasmados cuando anticipamos
gue algo bueno nos va a suceder. Por ejemplo, si anticipamos que podemos
conseqguir ese puesto que tanto deseamos. Entonces, cuando nos mandan el mail
confirmando la entrevista de trabajo, aunque todavia no sabemos cual sera el
resultado ni podemos afirmar que seremos seleccionados, igualmente ya nos
sentimos entusiasmados porgue vislumbramos la posibilidad de que asi suceda.

¢A qué accién nos invita? El entusiasmo precisamente nos llena de fuerza
para que nos esmeremos para alcanzar ese objetivo que tanto deseamos, por
ejemplo, conseguir que alguien experimentado nos dé algunos consejos para ir
mejor preparados a la entrevista o para hacer una investigacién sobre el drea de
trabajo de la empresa que nos ha citado.

¢Cudl es el beneficio por responder? Al esforzarnos nos ponemos en una
posicién muy buena para alcanzar nuestros objetivos, lo cual nos da
tranquilidad de conciencia al saber que hicimos todo lo posible para que
sucediera lo que buscabamos.

¢Cudl es el costo por no responder? Si estamos sintiendo entusiasmo y no
respondemos con acciones concretas, es posible que comencemos a sentirnos
ansiosos o0 con una sensacion de descontrol, que nos hara sentirnos a merced de
los avatares de la vida, sobre los cuales no tenemos injerencia alguna. La falta
de respuesta puede hacer que nos apeguemos a un resultado sobre el que no
tenemos control.

El aburrimiento: el puntapié para la innovacion

¢{Qué es el aburrimiento? Nos sentimos aburridos cuando lo que esta
sucediendo no nos interesa, cuando no nos parece valioso o cuando no
encontramos la forma de participar. El aburrimiento es el sentimiento que nos
invade cuando nos falta diversién o motivacioén.

¢A qué accién nos invita? El aburrimiento es la indicacion de que tenemos
gue hacer algo nuevo, buscar alternativas. Si por ejemplo me estoy levantando
todas las mafanas y siento esa sensacidn de apatia, de desinterés, quiza sea
hora de darme un tiempo para aprender algo nuevo: un deporte, tocar un
instrumento, un idioma, etcétera. Es el momento de traer algo diferente a mi
vida.

éCudl es el beneficio por responder? Cuando buscamos hacer algo para
modificar ese sentimiento de insatisfaccion, podemos recuperar algo tan
preciado como el interés por la vida.

¢Cudl es el costo por no responder? Si no respondemos, podemos caer en
estados de animo negativos como el hastio y la apatia, y hasta sentir una
profunda desconexién con la vida.



La culpa: un llamado al perddn

¢Qué es la culpa? Sentimos culpa cuando creemos haber traspasado un
propio limite, cuando hicimos algo que pensamos que esta mal o que va en
contra de nuestros valores. Nos sentimos culpables cuando faltamos a nuestras
propias promesas, un tema que hemos tratado en el capitulo sobre la confianza.

¢A qué accidén nos invita? La culpa viene a nuestra vida para avisarnos que
es hora de pedir disculpas. Puede que nos lleve a pedir perddn a otros, en el
caso de haber afectado a terceros, o a nosotros mismos. Dis-culpa: idisuelve la
culpa! Es importante recordar que para que una disculpa sea efectiva necesita,
ademas del pedido de perddn, una accién reparatoria. Es decir, no alcanza con
sélo decir: «Perddn, no fue mi intencién». Una disculpa efectiva y completa
consiste en expresar: «Perdén, no fue mi intencién... éCo6mo puedo repararlo?» Si
me siento culpable porque me habia prometido empezar a ir al gimnasioy no lo
hice, puedo perdonarme y establecer un nuevo compromiso conmigo mismo.

¢Cual es el beneficio de responder? Pedir perddn y perdonarse a uno mismo
ayuda a cerrar la herida causada por el limite que aun, sin querer,
transgredimos. Ya hablamos sobre la importancia de la coherencia. Pedir perdén
y perdonarse a uno mismo es una manera de recuperar la integridad, de volver a
la coherencia entre nuestras promesas y nuestros actos. Ademas, la capacidad
de pedir disculpas nos ayuda a ganar confianza, al disminuir nuestro miedo a
cometer errores, pues sabemos que, aun si nos equivocamos, tenemos maneras
de reparar el posible dafno que causemos...

¢Cudl es el costo de no responder? Cuando no tomamos accién al sentir
culpa, podemos caer en el estado de animo de remordimiento y también
desarrollar una actitud pesimista hacia nosotros mismos.

El enojo: una invitacidon a restaurar limites
vulnerados

¢{Qué es el enojo? Es una emocién que surge cuando creemos que sucedié
algo que no deberia haber sucedido o cuando alguien hizo algo que no tendria
que haber hecho, transgrediendo limites importantes para uno.

¢A qué accidén nos invita? El enojo puede invitarnos principalmente a tres
acciones: reclamar, aceptar y/o perdonar. Si sentimos enojo porque alguien
traspaso un limite significativo para nosotros, ese enojo nos esta invitando a
hacer un reclamo. El reclamo es una forma de pedir una reparacién frente al
dafo causado y también de generar aprendizajes para que no vuelva a suceder.
El enojo puede estar invitandonos a tener una conversacion dificil pero
importante con alguien. Y aqui debemos aclarar que reclamar no es reprochar.
La diferencia esta en la intencién: el reclamo busca que se repare algo dafado,
el reproche busca que la otra persona se sienta culpable de lo que hizo. «¢Cémo
hago para hacerle un reclamo a alguien que ya no esta?», me pregunté una vez
una participante de nuestros cursos, haciendo alusién a un familiar fallecido con
el que tenia un enojo no expresado. En esas situaciones, el enojo nos esta
invitando a trabajar la aceptacién vy el perdén.

{Cudl es el beneficio de responder? Son muchos los beneficios. Al hacer un
reclamo, uno muestra respeto por uno mismo, por sus valores y sus limites. Por
eso reclamar es una manera de construir nuestra autoestima. A su vez, al hacer
un reclamo podemos abrir la posibilidad de que se repare lo danado y evitar que



€S0 que nos enojo se repita en el futuro. Y aunque ninguna de estas dos cosas
suceda, tendremos la tranquilidad de saber que hemos hecho todo lo posible por
respetar nuestros valores, prioridades y limites. Una vez mas, esto construye
nuestra confianza. La aceptacién y el perddn también ayudan a cerrar heridas y
a evitar una deuda emocional interna.

¢Cudl es el costo de no responder al enojo? El enojo no expresado puede
derivar en resentimiento, rencor y en una pérdida de confianza, pues empezamos
a tenerle miedo a las situaciones en las que alguien traspasa un limite
importante para nosotros, ya que no sabemos cémo manejar este tipo de
situaciones. Asi podemos reaccionar de manera negativa ante cualquier
dificultad que surja, alternando entre explotar de ira (hiriendo a otros) o, de
manera sumisa, guardando todo el enojo en nuestro interior (daflando nuestra
autoestima y nuestra salud).

Cualquiera puede enfadarse, eso es algo muy sencillo. Pero enojarse con
la persona adecuada, en el grado exacto, en el momento oportuno, con el
propdsito justo y del modo correcto, eso, ciertamente, no resulta tan
sencillo.

ARISTOTELES

La gratitud: la necesidad de ser agradecidos

¢{Qué es la gratitud? «La gratitud no es sélo la mayor de las virtudes, sino
la madre de todas las demds», dijo Cicerdn. La gratitud es cultivar la actitud de
estar atento a las pequenas cosas buenas que pueden pasar desapercibidas para
nosotros. Es no dar nada ni a nadie por sentado. Como decimos en nuestra
pelicula Confianza Total, reconocer a todas las personas que hacen algo por ti es
notar los detalles, pues se dice que en ellos estd Dios. Sentimos gratitud, una
sensacioén de elevacién, cuando alguien hizo algo bueno por nosotros,
especialmente cuando supera un poco nuestras expectativas.

¢A qué accidén nos invita la gratitud? La gratitud invita al agradecimiento,
al reconocimiento. En palabras de Meister Eckhart: «Si la Unica plegaria que
dices en tu vida es gracias, sera suficiente».

¢Cudl es el costo por no responder? Cuando no agradecemos lo que
recibimos de los otros, es probable que nos guedemos con una sensacién de
deuda pendiente y, paraddjicamente, sentir cierto resentimiento hacia esa
persona. A su vez, cuando no nos detenemos a agradecer o reconocer a otros,
generamos en ellos cierto resentimiento hacia nosotros.

¢Cudl es el beneficio de responder? El agradecimiento produce un cambio
energético casi instantaneo en nosotros, por eso en nuestros seminarios
sugerimos la practica de llevar adelante un diario de gratitud. Es impresionante
lo que ocurre en las personas: empiezan a valorar todo lo bueno que tienen a su
alrededor, y hasta de manera menos consciente comienzan a buscar en su dia a
dia los motivos para estar agradecidas. La gratitud es una emocidén que puede
hacernos pasar del paradigma del miedo al paradigma del amor en cuestién de
segundos.



{COMO FUNCIONAN LAS EMOCIONES EN NUESTRO
CEREBRO?

En condiciones normales, nuestro cerebro esta preparado para recibir
estimulos externos a través de los sentidos. Estos estimulos son recibidos por
el tdlamo —la estacién de distribucién nerviosa—, algo asi como «el secretario»
del cerebro, que lleva la informacién por dos vias principales: una via, la mas
larga, va a la parte pensante del cerebro; y la otra, la mas corta, va a la parte
emocional. El camino hacia la parte pensante es mas largo que el camino hacia
la parte emocional.

Como mencionamos anteriormente, dentro de la parte emocional esta la
amigdala, esa pequefa estructura con forma de almendra alojada en la parte
media del cerebro. «No hace mucho tiempo que la ciencia ha descubierto el
papel esencial desempefiado por la amigdala cuando los sentimientos
impulsivos desbordan la razén. Una de las funciones de la amigdala consiste en
escudrinar las percepciones en busca de alguna clase de amenaza. De este
modo, la amigdala se convierte en un importante vigia de la vida mental, una
especie de centinela psicoldgico que afronta toda situacion, toda percepcion,
considerando una sola cuestidn, la mas primitiva de todas: «¢{Es algo que odio?
¢Que me pueda herir? éA lo que temo?», asegura Goleman.

Si el estimulo es vivido como una amenaza, la amigdala dispara una alarma.
Entonces el cerebro cierra todos sus circuitos neuronales no necesarios para la
supervivencia. {Por qué? Porque este sistema de alarma es lo que nos permite
tener una reaccién rapida y eficaz frente al peligro. Por ejemplo, si de pronto un
perro ataca a nuestro pequeno hijo, necesitamos de esa alarma para concentrar
toda la energia en el reflejo de huir o luchar. En ese momento no podemos
pensar, necesitamos actuar rapido para hacer frente al peligro.

Joseph LeDoux, uno de los cientificos mas importantes de la neurobiologia
del miedo, afirma que, desde el punto de vista de la supervivencia, es mejor
responder a eventos potencialmente peligrosos como si fuesen reales, que no
tener la capacidad de responder. Hasta aqui las emociones siguen siendo
nuestras aliadas... {Pero qué sucede cuando la amigdala enciende la alarma y no
estd el feroz perro atacando a nuestro nifio? éPor qué puede dispararse la sefal
de peligro aun frente a algo que no es tan terrible?



Respuesta de huir
o luchar

EL SECUESTRO EMOCIONAL: SER REHENES DE NUESTRAS
PROPIAS EMOCIONES

Lin era duefio de un supermercado. El y su familia se habian dedicado gran
parte de su vida a hacerlo crecer. Tenian un carifio especial por ese lugar, que
por otra parte estaba justo detras de su casa. Desafortunadamente, en el ultimo
tiempo habian sido victimas de varios robos y la policia parecia no prestar
demasiada atencidn a sus reclamos. Lin se decidié a reforzar las medidas de
seguridad por su cuenta: puso un sistema de alarma nuevo, cambié las rejas e
instalé camaras de seguridad. La noche del 23 de diciembre, en la vispera de la
Nochebuena, cuando Lin se disponia a acostarse, escucho ruidos extranos en el
supermercado. Al asomarse por su ventana pudo ver a alguien moviéndose con
gran velocidad adentro del local. Casi en ropa interior y corriendo desesperado
por las escaleras, Lin salié a defender su negocio. Abrié la puerta y, en fraccion
de segundos, dispard a quemarropa contra el delincuente, a quien maté en el
acto. Movido por el impulso no se dio cuenta de que se trataba de su querido
hermano y socio, que habia entrado tarde a reforzar mercaderia para lo que
estimaba seria el dia con mayor venta del ano.

La amigdala, como dijimos, vigila los estimulos para ver si son
amenazantes o no, en base a experiencias pasadas. Entonces, un estimulo
externo puede hacer que se active la memoria emocional alojada en la amigdala
y, aun frente a lo que para algunas personas seria algo facil de procesar
emocionalmente, para otras dispara la alarma. Es entonces cuando las
emociones nos juegan en contra y nos impulsan a reaccionar de un modo del cual



luego, casi invariablemente, nos arrepentimos. En fracciones de segundos, las
emociones nos invaden, se aduefian de nosotros, nos toman de rehén.

Goleman Ilama a estas situaciones, en las que se nos dispara la alarma aun
frente a algo que no amenaza nuestra vida, «secuestro emocional». En esos
momentos dejamos de pensar, se nos dilatan las pupilas, el corazén nos galopa
en el pecho, aparece el sudor en nuestras manos, el rostro se nos pone palido de
miedo o rojo de furia, la sangre fluye a los musculos de nuestras extremidades y
segregamos dosis masivas de adrenalina y noradrenalina. En cuestion de
segundos todo nuestro organismo se ha preparado para salir corriendo o dar
batalla... En esas circunstancias no podemos pensar. En ese instante somos
rehenes de nuestras emociones, que gritan a viva voz: ipeligro!

Normalmente, cuando entra un estimulo a través de nuestros sentidos, |a
informacién pasa al tdlamo, una regién primitiva del cerebro, donde se traduce
neurolégicamente, y la mayor parte de ella va después a la corteza cerebral,
donde funciona nuestra parte légica y racional. Es la corteza quien se encarga
de tomar la decisién ante el estimulo sensorial. Sin embargo, no toda la
informacién sigue en forma directa del talamo a la corteza. Una parte mas
pequefa de la informacién pasa directo del tdlamo al centro emocional, lo que
permite que tomemos una decisién instantanea e instintiva antes de que nuestra
parte racional logre procesar la informacidn. Esta relacién instantdneay
automatica entre el talamo y los centros emocionales es la que origina el
«secuestro emocional» o «estallido emocional», y el resultado es que actuamos
antes de pensar, a veces para beneficio nuestro y otras para perjuicio.

La ultima jugada del mejor jugador



Los amantes del futbol recordardn aquel partido donde el astro francés
Zinedine Zidane, uno de los jugadores mas correctos, perdié la cabeza. Ese
hombre que estaba a punto de ganarse el Balén de Oro, premio al mejor jugador
del mundo, ese dia hizo su peor papeldn. Al final del partido, le aplicé un
cabezazo al italiano Marco Materazzi, lo cual le causé su expulsion en la final
del Mundial de Alemania, el dia que jugaba su Ultimo partido como profesional.

¢Como pudo ser que Zizou, como lo Ilaman sus fans, haya perdido toda la
compostura y la cordura, cometiendo semejante agresién contra el italiano? La
reaccién de Zidane no se adecuaba ni a su personalidad, ni a sus costumbres vy,
mucho menos, a ese momento. éQué pudo haberlo sacado de sus casillas para
que embistiera como un toro al italiano?

El desconcierto del mundo entero, que estaba mirando la final, fue tan
grande como el del propio Zidane. Ni él mismo podia entender ese gesto que le
arrebaté la gloria de su Ultimo partido. Tardé unos dias en dar una explicacién, y
finamente dijo, con su acostumbrada mesura, que el italiano lo habia insultado
con palabras muy duras. Y no dijo mas: decidié no revelar la frase de la ofensa.
Sélo expresé que eran cosas muy personales, referidas a la madrey a la
hermana...

«Lo escuchas una vez, e intentas irte. Es lo que hago, porgue yo en realidad
me voy. Lo escuchas dos veces, y luego la tercera vez...» Y la tercera fue la
vencida: perdid el control. No pudo pensar, sélo pudo reaccionar. La emocién le
gand a la razdn. A la provocacién violenta respondié con un golpe violento. Al
mejor del partido, el peor castigo: lo expulsaron de la cancha.

Zizou respondié violentamente tras un «secuestro emocional». Ante la
tercera provocacion, el jugador francés exploté. La amigdala, el centinela
emocional del cerebro, dispard la alarma, indicé a todos los circuitos
neuronales la informacidn de peligro y amenaza grave... y el cabezazo fue
irrefrenable.

Aunque Zidane publicamente no se haya declarado arrepentido,
seguramente hubiera preferido hacer otra cosa, ipues ese cabezazo le costé muy
caro! En el dia destinado a su consagracidn, Zizou fue expulsado, salié de la
cancha, cabizbajo, solo y vencido. No pudo mirar a su publico ni despedirse, ni
ser parte de la gran ovacion que merecia.

Nuestro cerebro es supersensible y, si percibe una amenaza, reacciona
para protegernos. Es la respuesta de supervivencia que puede tomar tres
formas: huir, luchar o paralizar. Dependiendo de cada persona, hay muchas
situaciones que pueden hacer que la amigdala se ponga en alerta y dé inicio a
un secuestro emocional. En resumidas cuentas, cualquier situacién en la que
otra persona quiera —consciente o inconscientemente— controlarme, puede
hacer que yo entre en secuestro emocional. Desde conductas que me hagan
avergonzarme o sentirme humillado y/o desacreditado, hasta cosas mas sutiles
como una mirada de desaprobacién, una opinién expresada como verdad o un
pedido hecho en forma de orden pueden ser interpretados como una amenaza por
nuestra amigdala. La amigdala también es un reservorio de memoria emocional,
con lo cual dependiendo de las experiencias pasadas de cada persona, habra
diferentes estimulos que puedan desencadenar el fenédmeno del secuestro
emocional. Por ejemplo, si una persona se ha sentido muy juzgada por sus seres
significativos en la infancia, tenderd a percibir comentarios sobre su persona
gue no sean claramente positivos como descalificadores y esto puede llegar a
desencadenar un secuestro emocional.



Escuchar y desactivar las alarmas

¢{Qué pasa cuando sentimos o intuimos que estamos ante el umbral de esos
momentos donde el otro o uno mismo podemos estallar? ¢éCOmo reaccionamos
frente a aquello que aparentemente se impone como un instante de riesgo? Para
entender mejor de qué estamos hablando, detengamonos un poco mas en ese
pequeno, pero importantisimo, lugar de nuestro cerebro Ilamado «amigdala».
{Qué situaciones pueden ser percibidas como amenazantes por la amigdala?
Veamos algunas posibles circunstancias y detonantes:

» Casi toda interaccién donde una persona estd intentando «querer
controlar» a la otra.

* «Querer controlar» a otra persona se podria traducir en cualquier
conducta, gesto, palabra que van desde dar érdenes hasta mirar con
desaprobacién a alguien, avergonzar, humillar, culpar, juzgar,
desacreditar, denigrar.

* «Yo quiero tener la razén», entonces tu estas equivocado. Procuro
gue te sientas menos, para fortalecer mi posicién.

Es el momento en el cual la otra persona puede reaccionar en «modo
supervivencia», y la situacién, agravarse. Seamos conscientes de que, cuando le
hablamos de manera agresiva a alguien, podemos hacer que se dispare la alarma
de su amigdala, que quiza tenga alojado en su memoria emocional a un padre
violento que gritaba y amenazaba a esa persona en su infancia. Cuando miramos
con desaprobacidén a alguien, podemos activarle recuerdos dolorosos
relacionados con su baja autoestima. Cuando destacamos enfaticamente un
error que alguien ha cometido, podemos activar la alarma del recuerdo de una
escolaridad traumatica. Cuando usamos gritos y palabras amenazantes, aun bien
intencionadamente para «estimular» a nuestros alumnos, colaboradores, hijos,
itengamos cuidado! Podemos estar activando la alarma que produce un
secuestro emocional sin darnos cuenta.

Paraddjicamente, en muchos casos, nuestras buenas intenciones derivan en
malos resultados. Ahora pueden comprender por qué, antes de tener este tipo de
conocimiento acerca del funcionamiento del cerebro, usar el miedo era
considerado una buena estrategia para disciplinar, alinear, estimular, educar.

Aduenarnos de nuestras emociones en 6
segundos

¢{Qué hacer con nosotros mismos cuando estamos por caer bajo el efecto de
un secuestro emocional? ¢éCo6mo mantener la calma cuando se desconecta la
computadora justo cuando estabamos por terminar un trabajo? éCémo refrenar el
estallido cuando el conductor de al lado nos encierra obligandonos a una
maniobra brusca? éCédmo hacer para que la emocién no le gane a la razén cuando
alguien ofende a uno de nuestros seres queridos?

El ciclo de la emocidn violenta-respuesta violenta tarda 6 segundos en
desactivarse. Entonces, apenas siento una emocién violenta o muy negativa, hay
varias cosas que puedo hacer para no responder impulsivamente.



En primer lugar, puedo preguntarme qué siento en ese momento. Al buscar
la respuesta a esta pregunta, necesariamente conectamos la parte pensante del
cerebro y, al hacerlo, ya hemos interrumpido el «secuestro emocional». Puedo
buscar ponerle un nombre a la emocién. Puedo usar un recurso muy util que
siempre tenemos al alcance nuestro: la respiracidon. Inhalo y exhalo... Cuando
inhalamos, imaginemos que respiramos una emocidn que nos haga sentir bien,
surgida del amor: calma, paz, tranquilidad. Y cuando exhalamos, pensemos que
liberamos emociones que provienen del miedo: ansiedad, celos, angustia. Si
estoy triste, puedo inhalar alegria; si estoy cansada, puedo inhalar entusiasmo;
si me siento insegura, puedo inhalar confianza. Con este sencillo ejercicio
comprobaremos qué rapido podemos cambiar nuestras emociones, y qué sencillo
puede ser impedir que ellas se aduenen de nosotros.

En esos 6 seqgundos podemos hacer varias cosas mas. La sabiduria popular
habla de «contar hasta 10». Entonces, antes de mandar ese correo electrénico
cargado de enojo, de pegar un grito, de golpear la puerta con furia, de insultar a
alguien, de lastimar verbal y emocionalmente a un ser querido, hagamos «la
pausa de los seis segundos».

Mi colega Joshua Freeman, de la organizacién Six Seconds, explica que si
gueremos crear una pausa, podemos intentar usar la parte analitica de nuestro
cerebro —el cértex— durante 6 segundos. El cértex trabaja con el lenguaje, los
nUmeros y otros pensamientos complejos. Para lograr una pausa efectiva, hay
que hacer que el cortex se concentre en una de las tareas que impliquen usar el
pensamiento. De este modo, la emocidn violenta ya no puede ganarle a la razén,
y asi rompemos el circulo vicioso de emocién violenta-reaccién violenta.

Otras estrategias mentales que recomienda la organizacién Six Seconds
para cuando las emociones violentas intentan tomarnos de rehén son: pensar en
6 capitales del mundo, nombrar 6 tipos de plantas, contar hasta 6 en un idioma
gue estemos aprendiendo... Lo mas importante es detenernos. Detenernos,
pensar y elegir.

1. Detenernos. Si una persona te esta increpando, dile de hablar en
otro momento. La violencia genera violencia; por eso, si puedes,
detente. Respira hondo varias veces.

2. Pensar. Para volver a recuperar tu equilibrio, piensa en alguna otra
cosa; por ejemplo, algo por lo que puedas sentir gratitud. Puede estar
incluso relacionada con la persona que ocasiond el secuestro
emocional o con otra. La gratitud nos restaura y nos devuelve |la paz.

3. Elegir. éQué seria lo mejor para resolver esta situacion? éQué
pensamientos pueden ayudarte? {Qué palabras pueden abrirte
caminos? ¢Qué acciones pueden encaminarte a hallar una solucién?
Elige aquello que te serene.

Ver lo bueno en el otro

Una de mis estrategias preferidas es la de identificar 6 cosas buenas de la
otra persona. Este es un desafio mental, un esfuerzo consciente que me gusta
poner en practica para armonizar cualquier situacién de tensién con otros.
Frente a un cliente que viene cargado de emociones negativas, puedo pensar:
«Qué lindos zapatos tiene, qué brillante es su pelo, qué elegante es su manera
de caminar...» ¢éEs facil?



Ni facil ni dificil, es un desafio y requiere de practica para volverse natural
y espontaneo. Hace poco fui con mi equipo a una reunién de trabajo a una
empresa de renombre. Al llegar, la persona que nos recibid, que ya nos conocia
pues nos habiamos reunido en otras oportunidades, tenia una cara poco
amistosa. Desde el inicio de la reunidn, todo lo que decia venia cargado de
negatividad. Mis primeros pensamientos fueron: «{Qué le pasa? éCOmo vamos a
tener una reunidn de trabajo con este clima? No hay derecho a hacerme venir
para recibirme con esta actitud. iEstamos perdiendo el tiempo!»

Cuando pude tomar conciencia de mis pensamientos y de cémo me estaban
haciendo sentir cada vez peor, usé la técnica de «buscar y ver o bueno en el
otro». Empecé a observar a esta persona rastreando algo bueno en ella... iY lo
encontré! Tenia un nuevo corte de pelo que realmente le quedaba muy bien.
«Disculpa que cambie de tema... iMe encanta tu nuevo corte de pelo!», exclamé
en el medio de la reunién. En ese caso, la transformacién fue inmediata: la cara
poco amistosa desaparecié y en su lugar vi su sonrisa por primera vez desde que
entramos a la sala de reunién. Su tono de voz cambid y su predisposicion fue
otra.

Algo que siempre digo y remarco es que esto de «buscar y ver |o bueno en el
otro» no es una técnica pensada para manipular a los demas. Si nuestro
comentario no es verdadero, si es una mentira, por mas «pequefa» o «piadosa»
gque sea —ya hablamos de la ineficacia del recurso de las mentiras—, no sirve.
Esto sélo funciona cuando hacemos un esfuerzo genuino por encontrar algo
bueno en |la otra persona. Y muchas veces ni siquiera hace falta verbalizarlo,
pues aquello que pensamos transciende las palabras. Aun sin hablar, lo
transmitimos. Si aquello que identificamos como «bueno» no es genuino y es
sélo un artilugio para llegar al otro, no vale. Y ademas es peligroso.

Hoy seré duerio de mis emociones.

Si me siento deprimido, cantaré.

Si me siento triste, reiré.

Si me siento enfermo, redoblaré mi trabajo.
Si siento miedo, me lanzaré adelante.

OG MANDINO

COMO CAMBIAR LOS ESTADOS DE ANIMO NEGATIVOS

Empecemos por establecer la diferencia entre una emocidén y un estado de
animo. La emocidén es la resultante de una causa concreta: nacié mi hija, estoy
feliz. El estado de animo no esta relacionado con el acontecer de algo
especifico: me siento angustiada y no puedo especificar el porqué.

Fred Kofman usa una metafora muy clara: dice que las emociones son como
un rio que fluye y cambia segln lo que va sucediendo en la vida; es agua en
movimiento que se transforma, se evapora, se convierte en nubes. En cambio el
estado de animo es como el agua que se encuentra detenida en un estanque: se
pudre porque no tiene salida. Cuando algo nos sucede —por ejemplo, tu socio
llega tarde a casi todas las reuniones—, puedes sentir enojo, una emocién que
te invita a tener una conversacién donde puedas realizar un reclamo efectivo. Si



no lo haces y prefieres embotellar tu enojo, es muy probable que se convierta en
resentimiento.

Como puede observarse en el siguiente cuadro, los principales estados de
animo negativos derivan de emociones no tenidas en cuenta, reprimidas o mal
encausadas:

ESTADOS DE ANIMO NEGATIVOS ORIGEN
PESIMISMO

MELANCOLIA TRISTEZA NO ATENDIDA

DEPRESION
ANSIEDAD

ANGUSTIA MIEDO NO ATENDIDO

DESESPERANZA
RESENTIMIENTO

RENCOR
ENOJO NO ATENDIDO
DESPRECIO

IRACUNDIA
REMORDIMIENTO CULPA NO ATENDIDA
DESINTERES, APATIA, DESCONEXION ABURRIMIENTO NO ATENDIDO

Para modificar los estados de animo es necesario detectar primero la raiz
emocional que subyace bajo la emocidn no expresada. En segundo lugar, es
importante poder descubrir el bloqueo emocional. Puede estar relacionado con
un momento traumatico de la vida o con formas aprendidas en la cultura
familiar. Algunas preguntas para ayudar a producir el desbloqueo pueden ser:
i{Desde cuando te sientes asi? éCOmo se vivia esta emocién en tu familia? {Qué
haces o no haces para permanecer en este estado de animo? {Qué beneficios
obtienes al estar asi? éQué costos pagas al permanecer asi? En tercer lugar, una
vez que la emocidn que subyace debajo del estado de animo es desbloqueada, es
fundamental ponerse en accidn. Los estados de animo negativos son, por lo
general, el resultado de una falta de compromiso con la accion y de usar el
pensamiento de forma distorsionada.

El caso de Pablo

Este didlogo fue el inicio del trabajo de coaching que Florencia hizo con
Pablo, un joven de 28 afios, que llegd a nosotros diciendo que hacia mas de 10
afos que se sentia cansado, desconectado de la vida...

—éCoémo te sientes la mayor parte de tu tiempo? —empezé por preguntar
Florencia.

—Cansado, nada me interesa demasiado... —fue la respuesta desganada de
Pablo.

—{Te sientes como aburrido?

—Si, mi vida hace rato que es un aburrimiento.

—¢Hace cuanto que estas aburrido?

—Qué sé yo... Hace mucho tiempo...

—_{Puedes recordar qué fue lo Ultimo que hiciste que te generd entusiasmo?



—En el colegio, hicimos un viaje de fin de aflo a la Antartida y yo fui el de
la idea —contestd Pablo después de pensar unos instantes.

—LY después qué paséd?

—Y nada... lo que me pasa es que nada me interesa demasiado.

—Pablo, irecuerdas como se vivia el aburrimiento en tu familia?

—iComo algo normal! Mi familia siempre fue aburrida... Mi padre tiene
mucho poder y dinero, pero la diversién no esta bien vista en casa. La
austeridad fue y es la norma. Cualquier cosa entretenida es una pérdida de
tiempo para él... Hasta los deportes. El viaje de egresados fue una excepcién. Yo
me motivé mucho porque fui uno de los organizadores. Pero estoy hablando de
algo que pasd hace varios afos... éEsto tiene algo que ver con lo que me pasa
hoy?

Florencia fue trabajando, en sucesivos encuentros con Pablo, para producir
el desbloqueo de esa emocién. Cuando le preguntd qué beneficios obtenia al
permanecer aburrido, al principio Pablo no entendié la pregunta y repregunté:

—{Beneficios? iNinguno!

Pero luego fue comprendiendo que, gracias a su inaccion, por ejemplo
obtenia el beneficio de la comodidad, de no tener que exponerse a algo nuevo,
de enfrentarse con lo desconocido. Pablo se reconocié como alguien «cdémodo»;
entre otras cuestiones, hacia unos cuantos afios que estaba trabajando en la
empresa de su padre. No le gustaba demasiado pero reconocié que estaba
cdémodo ahi. Entonces Florencia le comenté que lo cdmodo, si es demasiado
prolongado, termina siendo incémodo.

Hablaron de cdémo los seres humanos necesitamos de los desafios para
crecer, de cuanto necesitamos el estimulo para usar bien el cerebro, de que
necesitamos atravesar retos para aumentar nuestra confianza... Lo invité a
recordar cémo se habia sentido aquella vez que habia organizado ese viaje de
egresados, que estuvo casi totalmente a su cargo. Entonces él empezé a
conectarse con ese sentimiento de entusiasmo y de orgullo que sintié a lo largo
de aquel proyecto...

Después de esa observacion, Florencia le pregunté:

—Pablo, écédmo te gustaria sentirte en lugar de aburrido o desinteresado?

—Como en aguel momento, cuando era el lider de ese proyecto —dijo él—.
Recuerdo que todo me interesaba... Me despertaba todos los dias con ganas, con
entusiasmo y ponia mucha dedicacién en cada detalle, algo que ahora jamas
hago... Claro, es que eso realmente me interesaba.

—<&Y qué otras cosas te despiertan interés? —le pregunto Florencia.

—Bueno, algo que me encanta son los animales. Las pocas veces que me
entretengo es cuando miro documentales de animales o cuando leo sobre ellos...

—_Alguna vez pensaste en hacer algo relacionado con los animales? —
siguié animandolo Florencia.

—Si, de chico decia que queria ser veterinario...

Juntos siguieron explorando sus intereses, hasta que Pablo concluyé
diciendo:

—Me doy cuenta de que mi pasidn son los animales. Tal vez mi padre tenga
razén, seria mas seguro trabajar con él en su empresa, pero €so no me
entusiasma. Los animales me encantan, asi que voy a averiguar mas sobre
veterinaria, quiza sea hora de decidirme por empezar la carrera con la que
sofaba de chico.

Pablo salié del encuentro con un brillo en los o0jos que hacia varios afios no
tenia...



LA INTELIGENCIA DE NUESTRAS EMOCIONES

El gran desafio que encierran nuestras emociones es poder captar todo
aquello que nos transmiten. Ante ellas, resulta muy Util preguntarnos no
sélo cémo me siento, sino qué me estd ensefiando eso que siento, para
actuar de acuerdo con la invitacidon que nos ofrece cada una. También
pueden volverse nuestras enemigas cuando las magnificamos o, por el
contrario, cuando las ignoramos.

Las emociones, que durante siglos fueron sinénimo de confusiény
malestar, hoy son reconocidas por su altisimo impacto en nuestra vida. La
ciencia ha comprobado que el amor es una necesidad biolégica que todos
tenemos, que expresar emociones positivas puede extender nuestra vida y
que tenemos el cerebro disefnado para contagiar nuestras emociones a
quienes nos rodean.

Pero a veces las emociones nos toman por asalto y nos conducen a
caer en secuestros emocionales. Cuando eso ocurre, si nos detenemos
aunqgue sélo sea 6 segundos, podemos frenar a tiempo el estallido.

Las emociones son, en esencia, el puente entre nuestra mente y
nuestro cuerpo, las responsables de nuestra salud. Son integrales al
razonamiento y a la resolucién de problemas, son un sistema refinado de
guia para la accién y un elemento clave en la toma de decisiones. Al
escucharlas y usarlas adecuadamente, lograremos aduefarnos de ellas para
vivir mejor.

PRACTICAS

|. LOS CINCO PASOS DE FRED KOFMAN PARA TRABAJAR
MIS EMOCIONES

®PASO 1: AUTOCONCIENCIA
Ser testigo de mi y de mi emocion.
éQué siento?

®PASO 2: AUTOACEPTACIIN
Aceptar sin juzgar la emocioén.
Acepto lo que siento.

®PASO 3: AUTORREGULACIIN
Controlar los impulsos, demorar la satisfaccién.
Pausa, respiro, elijo.

®PASO 4: AUTOAN«LISIS

Observo mis pensamientos y palabras.

éCual es la historia que me cuento detras de la emocidén? éCuales son
los hechos?

®PASO 5: EXPRESIIN
Expresar.
¢COmo puedo expresar lo gue me pasa con integridad, de acuerdo con



mis valores y con efectividad?

[1. LOS CINCO PASOS PARA AYUDAR A TRABAJAR LAS
EMOCIONES DE LOS OTROS

®PASO 1: RECONOCER (empatia)

{Qué siente el otro? Descubrir lo que siente el otro usando la empatia
y la observacién. Evitar las conclusiones apresuradas, la lectura de la
mente (creer saber |o que el otro piensa o siente).

®PASO 2: ACEPTAR (compasién)

Acepto lo que siente |la otra persona sin juzgar ni contradecir lo que
siente. Usar la compasiodn. Evitar decir «<No estés triste», «No te
pongas mal».

®PASO 3: INFLUIR (contencién y regulacién)

Crear un clima de influencia que propicie la apertura, con resonancia
empatica. Ayudo a que el otro pueda regular sus emociones y se sienta
contenido. Que haga una pausa, que respire, etcétera.

®PASO 4: INDAGAR (racionalidad)

Formular preguntas para entender de dénde proviene la emocién.
Ayudo a que el otro vea la racionalidad de sus pensamientos {Cual es
la historia que te cuentas detras de la que vive tu emocién?

®PASO 5: ESCUCHAR

Estar presente para poder escuchar las respuestas a las preguntas,
con la intencidén de descubrir las necesidades e intereses del otro, a
fin de guiar el accionar hacia buen puerto. {Qué necesitas para
sentirte satisfecho?

[11. EL DIARIO DE GRATITUD

Te invitamos a inaugurar un cuaderno muy especial en el que diariamente
registres al menos 5 motivos o sucesos para estar agradecido. También puedes
detallar si tu sentimiento de gratitud estéa dirigido a alguna persona en
especial. Copia en la primera hoja este poema y, cada vez que te dispongas a
dejar por escrito tus gratitudes, |éelo para motivarte a hacerlo:

Hay personas que nos hacen sentir valiosos, respetados.

Personas que recuerdan todo lo que hacemos bien.

Personas que nos dan su amor libre de imposiciones.

Personas que cantan nuestra cancion cuando hemos olvidado la letra.
Personas que nos quieren cuando ya no nos queremos mas.

Personas que nos perdonan, aun cuando nosotros no nos perdonamos.
Personas que creen en nosotros, mucho mas de lo que nosotros creemos...
{Quiénes son esas personas en tu vida?



5
EL PODER DE LOS PENSAMIENTOS

USAR LA MENTE PARA CREAR LO QUE QUEREMOS

Cuida tus pensamientos, se convierten en palabras.
Cuida tus palabras, se convierten en acciones.
Cuida tus acciones, se convierten en costumbres.
Cuida tus costumbres, se convierten en tu destino.

ANTIGUO PROVERBIO

Tenemos una mente brillante y muy poderosa, pero la mayor parte del tiempo,
lamentablemente, no sabemos usarla. Como vimos en el capitulo anterior,
muchos de nuestros estados de animo negativos surgen por la falta de
compromiso con la accién a la que la emocién nos convoca, y también debido a
la distorsion de nuestros pensamientos. Una de las formas mas eficientes de
erosionar la confianza en nosotros mismos es darle crédito a nuestros propios
pensamientos negativos, que a su vez originan o refuerzan sentimientos
negativos, por lo que se crea un circulo de retroalimentacidn negativo.

El doctor David Burns, reconocido psicélogo cognitivo, habla del ciclo
letargico donde se entrelazan los pensamientos autodestructivos, junto con las
emociones y las acciones autodestructivas. Si pienso que no sirvo para nada, me
sentiré desmotivado y triste, y realizaré acciones tales como no ir al trabajo o
no hacer nada que me haga bien. Si me siento aburrida y no me pongo en
campafa para salir de ese sentimiento, puedo comenzar a pensar que no tengo
energia, que no soy creativa, y a realizar acciones que acompafnen este ciclo: me
quedo en casa y no hago nada por cambiar. Si como inadecuadamente, es posible
que me sienta culpable por no cuidar mi cuerpo, y que esto haga que tenga
pensamientos negativos: «Nunca voy a cambiar» o «Estoy horrible». Vemos
entonces que los pensamientos, las emociones y las acciones estan
interconectados.

TENEMOS UNA MENTE PODEROSA, iAPRENDAMOS A
USARLA!

{Sabias que el nUmero de neuronas que tenemos es similar a las estrellas



gue hay en la Via Lactea? iCien mil millones de neuronas y cien trillones de
conexiones en paralelo! Imaginate cuantos pensamientos podemos producir por
dia... iMas de 50.000 pensamientos diarios! Sorprendente, éverdad? Pero eso no
es todo: el 80 por ciento son acerca de nosotros mismos... iy la mayoria son
negativos!

Tras estos datos, evitemos entrar en panico, porque al tomar conciencia de
semejante informacién podremos producir modificaciones: al igual que unrio
que fluye, si nos aduenamos de nuestros pensamientos, aprenderemos a fluir
con nuestras emociones. Un antiguo proverbio chino dice que no podemos evitar
gue los pajaros de la tristeza vuelen sobre nosotros, pero podemos evitar que
hagan un nido en nuestra cabeza. Entonces invirtamos los porcentajes y
propongamonos que el 80 por ciento de nuestros pensamientos sean positivos y
solo el 20 por ciento negativos...

Este cambio de perspectiva es muy alentador y nos permite vivir mucho
mejor, apreciando lo que ya tenemos y centrdndonos en lo bueno, en lo que
gueremos, en lo que deseamos. Asi nos sentiremos creativos, fluiran las ideas,
abundaran los proyectos. Es la llamada «Cultura de la Abundancia», un concepto
muy interesante, que va mas alla de tener dinero o de los éxitos
circunstanciales. Abundancia que puede comprender bienes materiales, pero no
sélo eso, sino también abundancia de ideas, de amistades, de proyectos, de dias
alegres. Es un concepto ligado a la conviccion de que el universo es infinito y,
como tal, nuestras posibilidades también lo son. En cambio, si permitimos que
las aves negras hagan un nido en nuestra cabeza, si dejamos que nuestros
pensamientos autodestructivos y distorsionados se aduenen de nosotros,
viviremos en la Ilamada «Cultura del Déficit», con pensamientos de escasez y
pobreza. Y aquello en |o que nos centramos... icrece!

El mayor descubrimiento de esta generacion es que los seres humanos
pueden cambiar su vida modificando sus actitudes mentales.

ALBERT SCHWEITZER

COMO ADUENARNOS DE NUESTROS PENSAMIENTOS

La respuesta es muy sencilla: observandolos, aprendiendo a aquietar la
mente, y a limpiarla, como cuando limpiamos el filtro de la piscina o del aire
acondicionado. Para que nuestra mente, esa herramienta poderosa, funcione
bien, es necesario aprender a dominarla como a un caballo de carrera.

¢{Como hacerlo? Despertando al testigo de mis pensamientos, que mira sin
juzgar tanto lo que pienso como |o que siento, sin permitir que el miedo se
apodere de mi. Observo para detener o desechar mis pensamientos extremistas,
de todo o0 nada; mis generalizaciones de siempre o nunca; mi tendencia al
tremendismo o la exageracién ante un obstaculo. Observo si estoy
descalificando algo positivo o si estoy enfocada en el pequefno detalle que no
salié de acuerdo con mi plan, en lugar de mirar todo lo bueno que si sucedié.
Estoy atenta a la trampa de creer que sé lo que el otro esta pensando o a la
tendencia de estar leyendo en la mente del otro algo negativo acerca de mi.
Presto atencién a las muchas veces que digo: «debo, deberia, tengo que», en



lugar de decir: «quiero, puedo, elijo». Percibo cuando comienzo a juzgar
duramente a los demas o0 a mi misma, poniendo etiquetas, buscando culpables o
sintiéndome victima de todo lo que sucede...

Estos pensamientos negativos son uno de los motivos de mayor sufrimiento
y conflicto emocional. Nos ofrecen una visidon oscura de nosotros mismos y del
mundo que nos rodea. iTodos son producto del miedo! Y el amor me indica otro
camino, me dice que, al observar estos pensamientos, puedo detenerlos y
desecharlos. Algunas simples preguntas pueden guiarnos a desechar
pensamientos nocivos:

¢{Este pensamiento surge del paradigma del miedo o del amor?
{Me sirve o no me sirve?

¢{Abre puertas o las cierra?

{Me hace sentir bien o mal?

LOS PENSAMIENTOS NOS HACEN TRAMPA: LAS
DISTORSIONES COGNITIVAS

Si, nos hacen trampas en las que solemos caer muy a menudo sin darnos
cuenta. Los psicélogos cognitivos las Ilaman «distorsiones cognitivas». La
psicologia cognitiva se basa en la idea de que los patrones de pensamiento
afectan las emociones y la conducta. Albert Ellis fue el primero en enumerar las
principales distorsiones, que luego fueron ampliadas por Aaron Beck y David
Burns.

Ya seflalamos que las emociones son respuestas sanas a las circunstancias
de la vida. También dijimos que hay momentos donde las emociones dejan de ser
sanas: cuando no las escuchamos y se convierten en estados de animo
negativos, y también cuando las magnificamos. ¢{Cdmo lo hacemos? A través de
nuestros pensamientos, que nos hacen creer que todo lo que suponemos es real.
Este tipo de especulaciones tifien nuestra realidad e impactan en nuestra vida a
través de resultados que, en verdad, estabamos muy lejos de desear.

En el siguiente cuadro pueden observarse las correspondencias que existen
entre los pensamientos obturadores que se instalan en nuestra mente —
verbalizados a veces a través de frases tipicas, que todos solemos repetir casi
inconscientemente— y el sentido que los sustenta. Ofrecemos, ademas, para
facilitar la comprensidén y una posible salida, algunas expresiones con las
cuales sustituirlos:

Trampa/Distorsiéon Significado Expresion distorsionada Expresion posible
Para regular las emociones
IRRESPONSABILIDAD roayuqeuiehzfeerﬁee g?r:gcc:ﬂd(;r Tus palabras me hacen Me siento enojado cuando
q ’ P enojar me interrumpes.
DESCARGAR EN OTRO a personas o

circunstancias.
Por mi culpa ella no esta Ella es responsable de sus

La madre de la culpa. . ; : ;
PERSONALIZAR . pa. trabajando mejor Es mi resultados. Mi rol es
Asumir la responsabilidad i ~ .
ASUMIR RESPONSABILIDADES de algo negativo sin responsabilidad que ella  acompariarla y estimular su
INDEBIDAS fundamentos. progrese. Debo ser una autonomia para el
mala madre. crecimiento.
Uso incorrecto del verbo
. sentir. Se produce al decir Pienso que este tema no les
CONFUSION «siento...» en vez de Siento que lo que estoy interesa, me siento
«pienso». iY los diciendo no les interesa... preocupado. Pienso que no
SENTIMIENTOS POR PENSAMIENTOS pensamientos son mas Siento que no me escuchan. me escuchan, me siento
faciles de cambiar que las frustrado.

emociones!



PENSAMIENTOS TODO O Evaluacién de Esta vez no aprobéel

NADA circunstancias en términos iNo aprobé el examen! examen... He aprobado
extremos, «blanco o iFracaso total! otros, asi que buscaré una
ExTREMISMO negro». nueva oportunidad.
GENERALIZACION Predisposicién a dar por Nunca voy a conseguir Ella me dijo que hoy no
EXCESIVA sentado que, si algo pareja. Nadie querra salir puede, en unos dias vuelvo
desagradable sucede, conmigo. Me quedaré solo a invitarla... Tal vez cambie
SOBREGENERALIZACION ocurrird siempre. toda la vida... deparecer... o invito a otra.
Predisposicién a elegir un
FILTRO MENTAL detalle n(,egatlvo, ) La flegta que organice iLa fiesta que organicé
concentrandose en él. estuvo bien, pero las tortas estuvo estupenda! Las tortas
S Como una gota de tinta llegaron tarde y eso arruiné llegaron tarde, pero fue sélo
ESGO :
china en un vaso de agua, todo. un detalle.
todo se vuelve negativo.
] Exagerar los propios
MiACon Y Smores Y prebiemas. e cometido un errortit o MO 2Ue me eauuoaue,
: g’ A puedo creer! iMi reputacion q 9 P
situacidn y minimizandolas P : hacerlas correcciones para
. : esta arruinada! T ;
TREMENDISMO cualidades propias. Sesgar minimizar las consecuencias.
la situacién.

Tendencia a no tomaren
cuenta lo bueno,
transformandolo en
negativo. Incapacidad de
apreciar lo bueno que
sucede o lo valioso que los
otros ven en él/ella.
Lectura del pensamiento Es posible que tenga otras
(tendencia a conocer lo que prioridades, lo llamaré

el otro piensa opuede nuevamente la semana que
llegar a pensar) o profecia viene.Ya mismo me pongo a
negativa (creer saber lo trabajar para que todo salga
guesucedera). bien.

Volar me da miedo sin

DESCALIFICAR LO
POSITIVO

Me dijeron que hiceun gran
trabajo, pero no me lo creo, iMuchas gracias!iQué fue lo
seguro que me lo dicen para que mas tegusté?

LA ALQUIMIA AL REVES quedar bien y nada mas...

CONCLUSIONES

APRESURADAS No me volvié a llamar,
seguro que esta enojado
FALSAS PERCEPCIONES conmigo. Me va a ir mal.

EXTRASENSORIALES

RAZONAMIENTO Tendencia a tomar las b h id ;

EMOCIONAL propias emociones como  Me da mucho miedo volar en embargo no hay eviaencias
evidencia para avién, volar es peligroso. .d? gue sea mas pehg/roso ,

FALSAS CERTEZAS fundamentar las opiniones. viajar en coche, ademas asi,

llego mas réapido.

No deberia ser tan

ENUNCIACIONES Quiero comenzar a

«DEBERIA» Tlend.enaa a pensar en desorganlgado... nger:a organizar mi agenda. Puedo
términos de obligaciones, tener mejor manejo del dos h
en lugar de posibilidades tiempo y hacer mas seéparar dos foras por
FILOSOFiA DEL DEBER SER ’ . . semana para ir al gimnasio.
ejercicio.
ROTULAR Encasillarse y encasillarlas
a los demas, limitando Soy un desastre. Hoy jugué mal.
ETIQUETAS posibilidades de mejora.

COMO IMPACTAN LOS PENSAMIENTOS EN NUESTRA
SALUD

Nuestro cerebro responde de inmediato ante los estimulos emocionales.
Hoy sabemos cientificamente que cada uno de nuestros pensamientos produce la
descarga de una sustancia quimica que influye en cémo nos sentimos. En
palabras mas precisas: los pensamientos hacen que secretemos sustancias
guimicas llamadas neuropéptidos, que dejan su huella en nuestra fisiologia de
forma instantanea.

Hay sustancias quimicas para cada estado emocional. Son las endorfinas,
la serotonina, la dopamina, la adrenalina y el cortisol, entre otras. Y cada vez
gue tenemos un pensamiento, nuestro hipotalamo, la farmacia del cerebro,
libera inmediatamente ese neuropéptido (sustancia quimica) al torrente
sanguineo. Teniendo en cuenta que cada célula de nuestro cuerpo tiene miles de
receptores abiertos a tales neuropéptidos, eso explica por qué los pensamientos
y las emociones afectan nuestro cuerpo. Por eso, si pienso bien, me siento bien.
Si pienso mal, me siento mal.



La ya citada neurobidloga doctora Candace Pert explica: «La mayoria de los
psicélogos tratan la mente como separada del cuerpo, un fendmeno con apenas
conexiodn con el cuerpo fisico. Inversamente, los médicos tratan al cuerpo como
desvinculado de la mente y las emociones. Pero el cuerpo y la mente no estan
separados y no podemos tratar ni entender a uno sin el otro. Investigaciones
cientificas estan demostrando que el cuerpo puede y debe ser curado a través de
la mente, y la mente puede y debe ser curada a través del cuerpo». Existe algo
que ella llama «la inteligencia del cuerpo y de la mente», que es un sistema que
puede mantenernos sanos y libres de enfermedades.

La doctora Pert asegura que «lo que pensamos tiene una enorme influencia
sobre nuestra salud. La mente, las ideas y las emociones afectan a nuestras
moléculas, a nuestra salud fisica, mucho mas de lo que se creia». Explica que
los neuropéptidos, que ella llama las moléculas de la emocidn, viajan por el
cuerpo y encajan en los receptores de las células, tal como una Ilave encajaria
en su cerradura. De esta forma los pensamientos y las emociones controlan cada
sistema de nuestro cuerpo, incluyendo el sistema inmunitario.

En la membrana de cada una de las células blancas que defienden al cuerpo
de todos los ataques de virus, bacterias, parasitos, y hasta el cancer —es decir,
de toda enfermedad— hay un punto concreto de carga que recibe los
neuropéptidos. Esto quiere decir que cargar a nuestras células blancas de
negatividad —por ejemplo, a través de nuestros pensamientos distorsionados—
seria algo asi como anularlas o matarlas.

Los aportes de Pert son de gran valor para la psiconeuroinmunologia, una
nueva rama de la medicina que estd revolucionando la manera de entender la
salud y la enfermedad. La psiconeuroinmunologia implica la comunicacién entre
mente y cuerpo y la importancia de los pensamientos y emociones entre esas
dos partes, habitualmente tratadas por separado. Sin embargo, esto no siempre
fue entendido asi. Pert afirma: «Durante mucho tiempo, el concepto de medicina
psicosomatica no se tomé muy en serio, y hasta se lo ridiculizé...»

Tu mente sera como tus pensamientos habituales, pues el alma se tine del
color de tus pensamientos.

MARCO AURELIO

Sin amor la vida es imposible

Como todos los casos de este libro, el de Yolanda es un testimonio real. A
diferencia de todos los demas, éste es el Unico que conserva la identidad de la
persona, pues ella nos dio la expresa autorizacién para publicarlo con su
nombre y apellido. iGracias, Yolanda!

La conoci hace tiempo, durante un curso que ella hizo conmigo en Espania,
un ano y medio antes de que se pusiera a practicar con su arco y se sintiera
preparada para competir, lo que la Ilevd a ganar primero en |la categoria de
mujeres y luego en la de hombres, ante el asombro de todos. Tras varios meses
de no comunicarnos, un dia recibi el primer correo electrénico de Yolanda
Navarro, donde me contaba que le habian diagnosticado un cancer en los
huesos. Me decia, ademas, en ese mensaje: «Te escribo para contarte que ahora



entiendo para qué necesité aprender sobre el amor y la confianza».

Desde su primera comunicacion supe que Yolanda se convertiria en una de
mis grandes maestras. Y asi fue. De ella aprendi y aprendo que la vida es un
desafio constante. Que, segun sus propias palabras, |lo mas importante es el
afan de cada dia; que de todos los aprendizajes ninguno es mas valioso que
aprender de uno mismo, de las propias fortalezas, miedos y debilidades. Los
desafios hacen que nuestra confianza crezca pues nos mueven por fuera de
nuestra zona conocida, de nuestro lugar cémodo y seguro. Yolanda lo sabe bien:
ella entrena su confianza, como si fuera un musculo, todos los dias, al atravesar
sus miedos. Su tiro al arco la vuelve mas sabia... «Las flechas fallidas nos dan la
experiencia y las certeras la felicidad, y ambas son necesarias. A veces
llevamos mucho tiempo experimentando la dureza de aprender de nuestros
errores pero, si perseveramos, nos hacemos fuertes y florecemos.»

Yolanda me recuerda el significado y la trascendencia del dolor; me
asegura que los dias de lluvia son necesarios para valorar la luz del sol, y que la
lluvia nos trae el crecimiento, la abundancia y la salud. Con ella volvi a
descubrir el significado del «Yo soy yo». En uno de sus correos electrénicos
recientes escribid: «Claro que me cuesta con las articulaciones y los huesos...
pero yo no soy mi esqueleto. Mi voluntad de asumir retos me hace feliz». Tal vez
el reto mas dificil para Yolanda, mas aln que su dolor fisico, sea el de controlar
su mente, esa herramienta poderosa, ese caballo pura sangre que, si esta
asustado, se puede desbocar.

Yolanda me contd que un dia estaba en la sala de quimioterapia observando
y escuchando otras conversaciones, y lo que prevalecia en todas era el miedo,
por supuesto. Alguien dijo: «No se puede parar la mente», a lo que Yolanda
respondid: «Es verdad, pero podemos llenarla de cosas buenas, de algo que nos
sirva». A su vez también expresa que sequir los tratamientos para curarse, tal
como le recomendd Maria, su oncéloga, es a veces como bajar a los infiernos...
Por eso, Yolanda sabe que necesita algo mas, eso que no entra en las
indicaciones médicas ortodoxas: «Para eso me ayudan mucho mis pensamientos,
las visualizaciones, la conciencia del presente, respirar, llenarme de la
felicidad de la belleza de lo cotidiano, mi perra, cuidar mi cuerpo, las semillas
de lino y, sobre todo y por encima de todo, el amor de los que me rodean. Sin ese
afecto no podria dar un paso y sin el amor que siento por los demds no tiene
sentido vivir con sufrimiento». Yolanda apuesta a que su curacién no se agota
con la quimioterapia, sino que implica su voluntad y la presencia de Dios.

Ella evita quejarse y solo utiliza el lenguaje para expresar sus
pensamientos: «A solas con mi marido he podido llorar y he pedido en voz alta
ayuda al cielo para no tener miedo, para no perder la esperanza... y entonces tu
en Argentina escribias palabras que me dicen que Dios no me abandona, que
tiene sus tiempos y que mi vida esta llena de amor. Increible. Ahora Antonio
estd tocando su guitarra a mi lado y yo estoy llena de confianza. Se fue el
miedo. El amor que necesito para alimentar mi alma me viene de a toneladas de
tantos angeles que bombardean el cielo, y las casualidades son como las
huellas de Dios a mi lado. Qué alegria saber que Dios estd con nosotras».
Entonces le pregunto qué hace cuando tiene miedo y ella me responde con
sencillez: «Aprendo que, cuando tengo miedo, lo venzo pensando que tengo
todas las posibilidades delante de mi. Si hay una de salvarme, es mia».

Cuando la conoci en aquel curso en Sevilla, de inmediato senti con ella una
gran conexién. Se destacaba del resto por su interés, su mirada brillante, sus
ideas inspiradoras. Recuerdo que le dije que pensaba que estaba destinada a
ser una gran lider. No me equivoqué. Yolanda es lider de su mente: aprende
todos los dias a limpiarla. Es lider de sus emociones: sabe ponerse en sintonia



positiva, agradeciendo a diario. Es lider de su vida: sabe que puede contribuir a
su curacion. Es lider de su alma: siente que cuenta con Dios. Y es una lider que
contagia inspiracién a todos los que, de alguna forma, estemos pasando por
momentos de afliccidn.

La enfermedad de Yolanda hoy se ha estabilizado, contra todos los
prondsticos y las estadisticas. Su madre esta muy feliz por eso. Yolanda tiene
proyectos, ha empezado a tocar el piano, algo que sofiaba hacer desde chica. Su
padre se lo ha regalado para el Dia de Reyes. iQué buen regalo! «Tengo que
tener cinco anos para aprender a tocar el Concierto de Rachmaninoff», dice
sonriente mientras practica. Sigue con su desafio del arco y flecha; y
midiéndose contra las deportistas de elite, acaba de obtener una medalla en el
campeonato nacional de Espafna. Yolanda celebra la vida y ensefa a pensar bien,
me recuerda que la vida es para todos un milagro de cada dia.

GUIAR NUESTROS PENSAMIENTOS: COMO EVITAR LAS
PREOCUPACIONES

Para modificar nuestra actitud mental necesitamos aprender el arte de
dominar nuestros pensamientos. En su libro E/ dominio: una tecnologia para la
excelencia, Tim Pierring observa que en el campo de |la mente todos los
pensamientos, ya sean positivos o negativos, se magnifican; asi que, en
esencia, nada puede ser tan malo o tan bueno. Esto ocurre porque todos los
pensamientos, al hacer su transicién hacia la expresién, se reducen en
intensidad. Por lo tanto, no hay necesidad de darle demasiado crédito a los
pensamientos negativos, pero debemos poner mucha energia en los
pensamientos positivos para evitar que se desvanezcan.

A nuestra mente le gustan los enigmas. Le gusta responder preguntas y
ésta es una capacidad fabulosa... Recordemos, a su vez, que no todo puede
resolverse a nivel mental. A veces la mejor solucién a un problema puede surgir
cuando lo dejamos descansar.

No revises ningtn problema de manera constante en tu mente. Deja
descansar el problema y quiza se resuelva por si sélo; tampoco lo dejes
abandonado por tanto tiempo que pierdas el criterio. En cambio, usa esos
momentos en los que dejas descansar el problema para ir hacia ese lugar
calmo en tu interior. Al alinearte con tu alma, podras pensar
correctamente y si tus pensamientos y acciones se han descarrilado,
pueden ser realineados.

PARAMAHANSA YOGANANDA

El Apocalipsis en nuestra mente

Una clara manifestacion de la negatividad es la preocupacién: los seres
humanos somos especialistas en imaginar escenarios futuros negativos y en
preocuparnos por ellos. Nos preocupan los problemas del mundo, nos preocupan



nuestras relaciones personales, nos preocupa el dinero, nos preocupa nuestro
desempeio en el trabajo, nos preocupa lo que otros pensaran de nosotros, nos
preocupan nuestros hijos, nos preocupan nuestros padres, nos preocupa el
pasado, nos preocupa el futuro...

En el instante en que empezamos a preocuparnos desencadenamos el
mecanismo oculto y corrosivo del estrés, tal como si esa situacion que
imaginamos ya estuviese sucediendo. En lugar de sentir estrés por algo que
sucede en este momento, como hacen los animales, activamos el mecanismo del
estrés con sélo preocuparnos por situaciones que aun no han sucedido. Y a
diferencia de los animales, una vez que el mecanismo del estrés estd en marcha,
no sabemos cémo detenerlo.

Si nuestra mente esta ocupada Unicamente por preocupaciones, se va a
cargar de negatividad. Si pensamos en términos de alegrias y posibilidades,
nuestra mente las creara. Atraemos aquello que pensamos y, como vimos al
referirnos a la visualizacién, la mente percibe con mas facilidad aquello que
previamente imagino.

A los seres humanos les basta con imaginar que lo van a pasar mal, para
pasarlo mal y desencadenar impactos idénticos a los provocados por una
amenaza real.

EDUARD PUNSET

Juan aprendié a dominar su mente

El poder de los pensamientos es un tema que con frecuencia trato en mis
sesiones de coaching ejecutivo. En una de dichas sesiones, uno de mis clientes
—Juan, que es arquitecto— me narré con detalle lo que le habia sucedido el dia
anterior. Fue muy interesante ver como habia podido usar el poder del
pensamiento a su favor:

—Estaba en mi estudio a punto de irme a casa, eran las 8 de la noche y
hacia 10 horas que estaba trabajando. Cuando estaba terminando de acomodar
mi escritorio soné el teléfono. Era un contratista que me Ilamaba para decirme
que necesitaba 6 kilos de pastina para colocar azulejos. Respiré y pensé: «El
negocio donde venden la pastina aun esta abierto, no es tan lejos, tengo mi auto
y puedo llegar en 15 minutos, puedo ir escuchando la radio mientras tanto». Fui
al comercio y en 10 minutos solucioné el problema. Listo. Me fui a dormir
contento.

—Muy bien —dije yo.

—Si, pero lo interesante no es lo que sucedid, sino lo que hubiese sucedido
poco tiempo atras —agrego él—. Antes de saber que yo podia observar y elegir
mis pensamientos, es decir, en piloto automatico, yo hubiera reaccionado asi:
hubiera pensado: «iNo me puede |lamar a las 8 de la noche para pedirme
pastina, no hay derecho! A esta hora seguro que llego el negocio esta cerrado,
gué desconsiderado. iSiempre la misma historia! {Como se le ocurre [lamarme a
Ultima hora del dia? Ademas, con este calor... iestoy agotado!» Entonces no
hubiera ido a comprar la pastina y me hubiera ido a mi casa de mal humor; al dia
siguiente hubiera tenido que despertarme mas temprano para ir a comprarla,



esperar en fila porque en ese horario van todos a comprar, y finalmente hubiera
vuelto al estudio y le hubiera arrojado la pastina en la mesa al contratista. No
me cuesta nada imaginar cual hubiese sido el resultado final: muy
probablemente el contratista hubiera colocado los azulejos con poca
dedicacion, torcidos.

—&Y qué sucedié en lugar de eso? —le pregunté.

—En verdad, lo que sucedié fue que llegué al estudio temprano, con la
pastina ya comprada del dia anterior, de buen humor y elegi darsela al
contratista con una sonrisa. Le dije: «Te pido por favor que la proxima vez me
avises un poco mas tempranos». Y él me contestd: «Por supuesto, arquitecto».

El arquitecto tenia dos caminos: dar rienda suelta a los pensamientos
negativos o elegir los pensamientos positivos a conciencia. Como resultado de
nuestro programa de coaching, Juan conocia el efecto que los pensamientos
tienen sobre las emociones, la salud, el entorno y la efectividad. Sabia que los
pensamientos crecen y se magnifican en nuestra cabeza, que el alivio
temporario de una descarga de pensamientos negativos se paga demasiado caro.
Conocia el mecanismo segun el cual una molestia inicial pronto se convierte en
enojo, el enojo en furia y el cansancio final del dia se transforma en
agotamiento. Y que cada pensamiento tiene un impacto directo en la fisiologia,
gue cada célula del cuerpo lo recibe. Era consciente de que, si daba rienda
suelta a su enojo —lo que hubiese hecho en piloto automatico—, sufriria un
aumento inmediato de la adrenalina y la noradrenalina —las hormonas del
estrés— y que los efectos en su propio cuerpo serian casi idénticos a los que se
producirian si hubiese visto a un leén en medio de la selva.

Acostumbrado a trabajar de manera muy activa, Juan sabia que ciertas
dosis de adrenalina y noradrenalina son necesarias para la accion, pero también
sabia ahora que, si se estresaba mas de la cuenta, el exceso de adrenalina
guedaria en su cuerpo durante muchas horas; cuanto mayor adrenalina
secretara, mayor la cantidad de horas que circularia en su sistema, y esa carga
de adrenalina le impediria conciliar el suefio aun varias horas después del
incidente. El tenia conocimiento de que la costumbre de dar rienda suelta a los
pensamientos negativos puede tener consecuencias mucho mas drasticas que
una noche de insomnio: es posible que afecte la memoria y la capacidad de
aprendizaje severamente, ya que el estrés prolongado inhibe las células
cerebrales del hipocampo, que juega a su vez un papel importante en la memoria
y en el aprendizaje.

Juan también sabia que sus pensamientos afectan la inmunologia: a mayor
cantidad de pensamientos negativos, menor cantidad de defensas produce el
cuerpo, ya que el exceso de cortisol, otra hormona del estrés, disminuye los
glébulos blancos encargados de atacar las enfermedades. Era consciente de que
los pensamientos negativos aumentan el nivel de estrés y que el estrés
prolongado puede Ilevarnos a envejecer prematuramente y a duplicar el riesgo
de enfermedades cardiovasculares.

Las sesiones de coaching ejecutivo le habian dado al arquitecto todas las
herramientas para pensar en positivo. Al tener en claro cémo los pensamientos
negativos repercuten en nuestros estados de animo y en el de las personas mas
cercanas a nosotros, suinmunologia, su memoria y su aprendizaje, no le resulto
dificil cambiar su costumbre arraigada, casi le resulté natural «pensar bienx.
Juan sabia que al elegir «pensar bien» no sélo preservaba su salud, su estado de
animo y su memoria a largo plazo, sino también su trabajo:

—Cuando fui a ver cd6mo habia quedado la obra, los azulejos estaban
perfectamente colocados, sin la mas minima desviacién —me conté sonriente al
final de la sesion.



Cuando, al igual que Juan, descubrimos que podemos observar nuestra
mente y detener el piloto automatico que suele llevarnos hacia los
pensamientos negativos, se produce una gran liberacién.

Como detener el piloto automatico

Hay un modo muy efectivo de hacerle stop a nuestra mente: observando
nuestros pensamientos, sin juzgarlos. En El poder del ahora Eckhart Tolle dice
que podemos comenzar a hacer esto ya mismo. Podemos empezar escuchando la
voz en nuestra cabeza tan a menudo como sea posible, prestando especial
atencidn a los pensamientos recurrentes y a los pensamientos automaticos
negativos. Se trata de «observar al pensador»: escuchar la voz en nuestra
cabeza y estar alli como un testigo que observa y no juzga. En cuanto juzgamos
nuestros pensamientos, otra vez caemos en la trampa de los pensamientos
automaticos negativos. Podemos darnos cuenta porque «alli esta la voz otra
vez... y aqui estoy yo escuchandola». En el instante en que podemos observar
nuestros pensamientos, nos despegamos de nuestra mente y ella deja de ser
nuestra «duena».

Eckhart Tolle sugiere que, para liberarnos de la infelicidad que nuestra
mente puede producir frente a una situacién que nos frustra, enoja o angustia,
podemos elegir desprendernos de la negatividad. Conscientemente podemos
elegir disipar la negatividad que |la mente crea alrededor de determinada
situacién, teniendo presente que la negatividad nunca es una forma éptima de
manejarla.

La negatividad, aun cuando no lo manifestemos de manera explicita, no
gueda solo en nosotros: el otro la percibe y el ambiente, inevitablemente, se
contamina de ella. Cuando somos conscientes de lo inutil y peligroso del
pensamiento negativo, desprenderse de él, tal como lo hizo el arquitecto Juan,
se vuelve algo tan légico y natural como el deseo de descargar de nuestros
hombros una mochila repleta de piedras y explosivos.

Los pensamientos positivos afectan positivamente el cuerpo
Nos sentimos

Més relajados

Mas alertas

Mas centrados

Liberamos endorfinas

Fortalecemos el sistema inmunoldégico

Los pensamientos negativos generan reacciones negativas
El corazén late mas rapido
La presidn arterial sube
La respiracién se acelera
Los musculos se tensan
Liberamos adrenalina, noradrenalina y cortisol
Se afecta el sistema inmunoldgico

EL DISCURSO DE LA QUEJA

Teresa se quejaba siempre, el dia entero. Se quejaba de su marido, de sus



hijos, de su suegra, del trabajo. De todo, o casi todo. Cuando Ilegd a nuestro
curso, nos dimos cuenta de que el lamento era su alimento cotidiano: «No
aguanto mas. El ambiente de trabajo es insoportable. iNo sé de qué autoestima
me hablan! iSi a mi nunca me reconocen nada! Ni en el trabajo ni en casa. Los
chicos me tienen de felpudo. Mi jefe también, me explota. Yo sé que deberia
irme de este trabajo, pero tengo muchas cuentas que pagar. Y a mi marido no le
importa nada, sélo el futbol. Bueno, el otro dia me trajo un ramo de flores, pero
por obligacién. iEra mi cumpleafos, y seguro que le costd mas barato que
comprar otra cosa!»

Cuando le preguntamos a Teresa cémo se sentia la mayor parte del tiempo,
nos dijo que de malhumor. «Yo sé que me estoy quejando todo el dia, me lo dicen
todos... Pero es lo Unico que puedo hacer, ial menos asi me descargo!» Ella era
consciente de su actitud, pero no le ponia freno a eso ni buscaba otros canales
mas sanos y creativos para expresarse. Su caso nos dio la oportunidad de
trabajar con ella, y con el resto del grupo, el tema de la queja.

¢Has observado alguna vez que la gente casi siempre se queja a alguien
equivocado, a personas que no pueden hacer nada sobre su motivo de
queja? Van al trabajo y se quejan de su pareja; llegan a la casa y se quejan
a su pareja de la gente del trabajo. {Por qué? Porque es mas facil, menos
arriesgado. Para pedir un cambio de actitud hay que tener valor.

Jack CANFIELD

La queja es una expresion de impotencia que puede darnos un alivio
momentaneo pero, en realidad, no cambia nada. Suele alimentarse de
pensamientos distorsionados, como por ejemplo: «En mi trabajo siempre soy la
ultima en irme [generalizaciéon]. Mi jefe es un desgraciado [rotular]... Me dijeron
gue el informe lo hice muy bien pero no me lo creo, me lo dicen porque no me
pueden pagar mas [descalificacién]...»

Expresidn evidente de negatividad, la queja nos coloca, de inmediato, en la
posicién de la victima, de quien nada puede hacer al respecto. Para dejar de
quejarnos es fundamental sentirnos 100% responsables de nuestra existencia,
tal como vimos en el capitulo de la autoestima. En palabras de Virginia Satir,
esto significa aduefarnos de nuestra vida.

Tolle sugiere que, en lugar de quejarnos, podemos:

1. Llevar adelante una accion diferente de la que veniamos haciendo.

2. Dejar/abandonar la situacién o persona que se ha vuelto intolerable.

3. Muchas veces la segunda opcidn no es una opcién: no podemos ni
gueremos abandonar nuestro hogar o nuestro trabajo. Entonces, équé hacer?
Aceptarlo completamente. éQué significa la aceptacion total? Dejar de lado la
negatividad y decidir, a conciencia, no guejarnos mas.

No culpes a nadie, nunca te quejes de nada ni de nadie, porque
fundamentalmente tu has hecho tu vida.

PABLO NERUDA



CUANDO LOS PENSAMIENTOS POSITIVOS NO SON
SUFICIENTE

Mantener de modo constante la actitud de pensar bien y observar con
conciencia las trampas en las que caemos a menudo son herramientas muy
poderosas, pero se vuelven fragiles si falta el ingrediente del
autorreconocimiento, muy ligado a la autoestima. «Hace afnos que estoy
trabajando sobre los pensamientos positivos y visualizando la situacién que
quiero, pero nada cambia... En mi esto no funciona», me dijo alguien una vez,
durante uno de nuestros seminarios.

Para generar verdaderos resultados, entonces, necesitamos de los tres
ingredientes trabajados al unisono: pensamientos, emociones y
autorreconocimiento.

Para alcanzar algo deseado, |o primero es trabajar sobre los pensamientos.
La primera pregunta a responder es: éQué quiero? Esto podria parecer una
obviedad, sin embargo, desde mi experiencia como consultora y coach, puedo
afirmar que no lo es. Las personas suelen tener una imagen clara de lo que no
quieren: «No quiero trabajar incansablemente por un sueldo magro», «No quiero
perder el contacto con mis hijos», «No quiero sequir viviendo en este lugar»...
Sin embargo, al preguntarles qué es lo que de verdad quieren que suceda, la
respuesta no suele ser tan fluida. Por eso, en primer lugar, es importante
trabajar desde el pensamiento para definir con claridad qué quiero.

Luego es importante anadir el componente emocional. A veces pensamos
mucho en algo, tenemos definidos los detalles de o que deseamos, pero no lo
conectamos con la emocién. Es sélo una idea, un pensamiento desprovisto de
emocidén. «Desde el punto de vista neuroldgico, lo que impulsa hacia un objetivo
depende de la capacidad de recordar lo satisfecho que se estara al lograrlo»,
explican McKee, Boyatzis y Goleman.

¢Por qué puede suceder que, aun usando nuestros pensamientos para
definir en detalle lo que queremos, y nuestras emociones para conectarnos con
la alegria que sentiremos al lograrlo, el plan falle? Porque puede estar faltando
el ingrediente menos evidente: el sentirnos capaces de lograrlo y merecedores
de ese éxito. Por eso, al proponernos objetivos, metas, suefios, recordemos usar
el poder de nuestros pensamientos y emociones, y también preguntarnos:

{Me |o merezco?

¢Merezco tener una vida equilibrada?
{Merezco tener un nuevo trabajo?
{Merezco tener éxito en mis proyectos?
¢Creo de verdad que me lo merezco?

Si la respuesta es «No, no me lo merezco», entonces falta todavia un poco
de accién. Como veremos mas adelante, la palabra satisfaccién significa
«suficiente accién». Para que las visualizaciones, |los pensamientos y las
emociones nos ayuden a conseguir objetivos, tiene que haber trabajo de nuestra
parte. Si la respuesta a esta pregunta es «Si, me lo merezco», ifantastico! Ya
estds en camino de cumplir tus deseos.

Pero a veces la respuesta es «No lo sé», «No sé si merezco tener éxitoy
felicidad en mi vida». Entonces es momento de reconocerte: ir hacia atras y



recordar donde comenzaste. Vuélvete hacia atras y mira el camino que has
recorrido, repasa todos los obstaculos que debiste superar, considera la
cantidad de tiempo que has invertido en el proyecto, en la relacién, en tu
suefio...Y no sélo eso. Observa también los valores que has honrado para llegar
adonde estas hoy. Y preguntate nuevamente: «{Me o merezco?»

USAR EL PENSAMIENTO PARA CREAR UN PROYECTO DE
VIDA

Cuando Liliana Ilegd a nuestro curso Autoestima y Motivacién, estaba
pasando por un momento dificil en su vida. Después de veinte afios de
matrimonio, su marido se habia enamorado de otra persona. Con la separacion,
Liliana perdié algo mas que a su pareja: se distancid de su nucleo de amigos y
su hijo mayor decidié ir a vivir con el padre.

Fue en el médulo en que trabajamos con las diferentes areas de la vida —
trabajo, familia, salud, tiempo libre, finanzas, espiritualidad, etcétera— que
ella se dio cuenta de que, si bien estaba satisfecha con sus logros en diversos
aspectos, habia algo que le faltaba. Era una empresaria exitosa, habil para las
finanzas, deportista, sana, y cultivaba su espiritualidad. Sin embargo, desde la
separacidn sentia que su confianza en ella como mujer se habia desmoronado.
Su meta era encontrar una nueva pareja. Veamos parte de uno de nuestros
intercambios:

—Yo sé qué es lo que quiero, pero no lo puedo conseguir —me dijo.

—¢éQué es lo que quieres?

—Quiero encontrar a un hombre que sea companero, no como mi ex marido.

—¢Qué significa que sea compafiero?

—Que me escuche y que le guste conversar conmigo durante horas —
respondid después de pensar unos instantes.

—¢éQué mas te gustaria en tu nueva pareja?

—Bueno... Siempre me resultaron atractivas las personas de otros paises.
Me gustaria que fuese extranjero.

Asi fue como empezamos a trabajar en el primer paso para alcanzar
cualquier meta: definir con el mayor nivel de detalle posible aquello que
queremos. Al usar nuestros pensamientos para definir la meta, empezamos a
activar el ya mencionado SARA. Como explica Jack Canfield, el SARA activa la
parte subconsciente de la mente que permite que veamos posibilidades que
estaban antes alli y que no las veiamos. De forma similar a una computadora
pero mucho mas potente, el cerebro tiene una funcién de busqueda de la
informacién que actua como un filtro que nos permite captar lo que mas nos
interesa.

En un momento le dije a Liliana:

—Estamos programados para detectar aquello con que nos identificamos. Y
sélo percibimos lo que encaja con nuestros sistemas de creencias, lo cual puede
elevar tu nivel de motivacién ya que de pronto encontraras nuevas
oportunidades que te Ilevaran a hacer cosas que antes no hubieras hecho...

Algo importante también es prestar atencién a los pensamientos que
tenemos sobre nosotros mismos al conectarnos con esa meta. En coaching
decimos que las palabras crean realidades. Sin embargo, lo que antecede a la
palabra es el pensamiento, por ende el pensamiento también crea realidades.
Por eso es fundamental revisar a conciencia nuestro didlogo interno. Si los



pensamientos que tenemos nos estan limitando, dificilmente podremos alcanzar
nuestro objetivo. Con Liliana hablamos mucho acerca de las creencias
limitantes que tenemos y le sugeri que hiciera algunos ejercicios que
explicamos al final de este capitulo. Asi ella pudo descubrir que, al conectarse
con su meta de encontrar una nueva pareja, surgian en su mente creencias
limitantes. Recuerdo algunas de ellas: «A mi edad no voy a conseguir una buena
pareja», «Mi hijo nunca va a aprobar una nueva pareja que yo tenga», «lniciar un
romance no es compatible con mis obligaciones de trabajo».

Si crees que estas descalificado, lo estas.

Tienes que pensar alto para subir.

Tienes que estar seguro de ti mismo antes de poder ganar.

En las batallas de la vida no siempre triunfa el mas fuerte o el mas veloz
sino mas bien el que gana es el que piensa que ganara.

WALTER D. WINTLE

Después de pensar en detalle aquello que queremos, es importante
agregarle el componente emocional, ya que cuando algo entra en la mente con
emocion, se fija, no se olvida. Se dice que recordar es volver a pasar por el
corazoén... Entonces Liliana nos preguntdé cémo hacia para agregarle emocion a
sus pensamientos. Y mi respuesta fue que se puede agregar a través de musica
gue nos inspire, de sonidos que nos den alegria, de aromas que nos agraden...
Hay que crear una verdadera pelicula en nuestra mente. Cuanto mas real lo
podamos hacer y mas pasion le afladamos, mejor sera el resultado.

Liliana nos decia que a ella le costaba imaginar lo que queria, visualizarlo.
Le explicamos entonces |o que podia hacer para traducir todos esos
pensamientos y emociones a imagenes, creando por ejemplo un tablero de la
visién. En este tablero se pueden poner imagenes de revistas, palabras que nos
inspiren o que veamos en los periédicos, fotos propias... Si nuestra meta es
hacer un viaje a Paris, podemos poner una imagen de la torre Eiffel e incluir en
ella una foto nuestra. Si la meta es tener un coche nuevo, podemos poner fotos
de ese coche. Cuando la NASA se puso la meta de llevar al hombre a la Luna,
tenian una foto gigante de la superficie lunar cubriendo toda la pared, de piso a
techo, de la sala de trabajo. Todos tenian presente el objetivo a nivel
consciente y subconsciente. Lograron que el hombre llegara a la Luna dos anos
antes de lo planificado.

Pensar en imagenes es poderoso, como hemos explicado en la seccidén de
visualizacién. Hay psicélogos que aseguran que una hora de visualizaciéon
equivale a siete horas de esfuerzo. No hace falta hacerlo durante una hora, con
unos minutos diarios puede ser suficiente. Le contamos a Liliana sobre nuestra
propia experiencia, cuando empezamos a soflar con hacer la pelicula Confianza
Total. Uno de nuestros objetivos era presentarla en Espafa, donde yo habia
trabajado durante muchos afios y pais al que le tengo un especial carifo.
Empezamos a usar nuestros pensamientos para crear a nivel mental las
imagenes que queriamos. Al poco tiempo de terminar la pelicula nos llegd una
propuesta para lanzarla en Espafna a nivel nacional, con entrevistas en radio,
revistas y televisidn, y nuestra pelicula llegd a los grandes comercios.
Efectivamente, creamos |o que imaginamos.



Por ultimo, le recordamos a Liliana lo importante de afirmar nuestros
pensamientos. Esto es valido para cualquier meta que nos propongamos. Se
trata de dedicar un momento al dia para revisar los objetivos y asi inundar la
mente a nivel subconsciente con palabras de afirmacién de lo que queremos
lograr.

A los pocos meses de terminar ese curso de Confianza Total, recibi un
correo electrénico de Liliana. Nos contaba, rebosante de felicidad, sobre su
nueva realidad: «Conoci al amor de mi vida de una manera que jamas hubiera
imaginado: a través de Internet. Se llama Carlos, es de México, y lo que mas
disfrutamos son nuestras largas conversaciones... No puedo dejar de
sorprenderme al mirar mi tablero de la visién, las afirmaciones y los
pensamientos que tuve durante estos uUltimos meses... pues Carlos es
exactamente lo que imaginé».

EL BUEN USO DE LA MENTE

Los pensamientos tienen poder, entonces aprendamos a usar nuestra
mente para crear lo que queremos.

El primer paso para aprender a usarla es tomar conciencia de la
cantidad de pensamientos que tenemos por dia, para aduefiarnos de ellos
mediante la observacidn y posterior eleccién sélo de aquellos que nos
hagan bien. Descartemos los demas, para no caer en las trampas que
suelen tendernos y recordando que cada vez que pensamos algo secretamos
sustancias quimicas que impactan de manera directa en cémo nos sentimos.

Cuando tomamos conciencia de que podemos guiar nuestros
pensamientos, activamos nuestra mente. Evitemos las anticipaciones
negativas del futuro, las preocupaciones y las quejas, que tanto dano
producen en nuestra salud y en nuestro estado de animo.

En vez de quedar entrampados en los pensamientos negativos,
intimidantes, usemos nuestra mente como pista de despegue de un buen
proyecto de vida, plasmando nuestros pensamientos en imagenes y
afirmaciones concretas y prestando atencidn a nuestro dialogo internoy a
nuestras creencias limitantes. Si nos convertimos en los Unicos pilotos de
esa nave que es nuestra mente, inuestros pensamientos pueden convertirse
en nuestros aliados, para ayudarnos a vivir mejor!

PRACTICAS

|. LOS TRES PASOS PARA DISOLVER LAS CREENCIAS
LIMITANTES

Para cambiar un pensamiento que esta en nuestro subconsciente y que nos
limita en la vida, nada mejor que crear un pensamiento que nos entusiasme y
nos llene de energia. Es posible que disolvamos nuestras creencias limitantes
siguiendo un sencillo método de tres pasos. Pero recuerda: la clave para que
esto realmente funcione es pensar que te |o mereces.

1. Escribe tu creencia limitante, por ejemplo: «Las posesiones materiales



nos alejan de nuestra espiritualidad. El dinero nos corrompe, nos vuelve
superficiales».

2. Desafia esa creencia. Cuanto mas claridad le pongas, mejor. Por
ejemplo, puedes pensar:

«El dinero no es ni bueno ni malo, sino lo que yo hago con el dinero.»

«El dinero es la base de la ayuda social.»

«Con dinero puedo acompanar los suenos de mis hijos.»

«Con dinero puedo irme de vacaciones feliz, y es algo que mi familia y yo
Nnos merecemos.»

«El dinero usado con amor puede crear abundancia, para mi, para los que
me rodean y aun para gente que no conozco.»

«Mi espiritualidad no depende del dinero, ni de tenerlo ni de no tenerlo.»

3. Crear una declaracion que tenga la fuerza como para dar vuelta la
creencia.

Las creencias limitantes son poderosas, pero no nacemos con ellas. Por lo
tanto, pueden ser disueltas. Sin embargo, es importante saber que como son
poderosas, tendremos que encontrar una declaracién o afirmacién que se
contraponga con la suficiente fuerza como para disolverla, y es necesario
repetirla varias veces por dia, al menos durante 30 dias, que es el tiempo
necesario para crear un nuevo habito.

Algunas afirmaciones que pueden servir en este caso son:

«El dinero viene a mi para que lo use para mi bien y el de quienes me
rodean.»

«El dinero llega a mi de lugares inesperados.»

«Yo puedo crear prosperidad en mi vida.»

«Mis inversiones son rentables.»

«Tengo todo el dinero que necesito para mi.»

«Con mi dinero puedo ayudar a muchos.»

[1. LOS NUEVE PASOS PARA CREAR AFIRMACIONES
EFECTIVAS

1. Comienza con la frase «Yo soy o yo estoy». Son las dos frases mas
poderosas para impactar en el subconsciente. La mente lo interpreta
como una orden, y lo ejecuta como tal.

2. Usa el tiempo presente: describe lo que quieres como si ya lo
hubieras alcanzado.

3. Dilo en positivo: afirma lo que quieres. Tu mente esta preparada
para entender lo que quieres y no lo que no quieres. Si dices «No
quiero ser pobre», la mente registra «ser pobre».

4. Crea una frase breve, para que puedas repetirla en tu mente con
facilidad.

5. Crea una frase especifica pues, si es vaga, la mente no la entiende.
6. Incluye verbos que denoten accién: sin accién no hay resultados.

7. Incluye al menos una emocién poderosa.



8. Haz las afirmaciones para ti, y no para los demas.
9. Finaliza tu afirmacidn agregando lo siguiente: «o0 algo mejor».

Ejemplo: «Yo estoy disfrutando de mis merecidas vacaciones en Hawaii, con
mi familia... 0 algo mejor».

Yo estoy: la frase poderosa.

Disfrutando: el verbo en accién y la emocién.

Merecidas vacaciones: la creencia que afirma que |lo merezco.
En Hawaii, con mi familia: 1o especifico.

O algo mejor: siempre puede haber algo mejor que lo que

he imaginado.

6
EL PODER DE LAS PALABRAS

LA CLAVE DE LA COMUNICACION EFECTIVA

La impecabilidad de la palabra puede conducirte a la libertad personal, al
éxito inmenso y a la abundancia, puede disolver todo miedo y
transformarlo en alegria y amor.

MIGUEL Ruiz

Piensa por un instante en tu familia, en tu equipo de trabajo, en tus amigos...
{Confian en tu palabra?

La palabra cumple un rol fundamental desde el origen de los tiempos. Quiza
por eso, cuando en la antigiedad alguien decia «me dio su palabra», eso era
suficiente como garantia de consumaciéon. Remontandonos a la Biblia, en el
inicio del Génesis leemos que en el principio fue el Verbo, y que Dios dijo «haya
luz» y hubo luz.

Sin embargo, como postula Rafael Echeverria, durante siglos los seres
humanos hemos vivido con muy poca conciencia sobre el poder de la palabra, por
sequir la légica planteada por Descartes —«pienso luego existo»—, que venia ya
de la antigua Grecia. Como bien lo explica Echeverria, durante veinticinco siglos
la tradiciéon destacé a la razén como el elemento distintivo del ser humano. Asi
hicimos de la razén un dios y empezamos a buscar respuestas a las preguntas
fundamentales de la vida, hasta convencernos de que existia una respuesta



correcta para cada buena pregunta planteada. Una ldgica que entendia el
lenguaje como meramente descriptivo: el mundo es de una determinada manera,
y el lenguaje se limita a describirlo. Y fuimos aun mas lejos, hasta convencernos
de que cada persona es de una determinada manera, tiene una forma de ser
inmutable y, a través de la razén, podemos conocer su manera de ser. Aunque
esa légica de pensamiento sigue latente en nuestra vida diaria, estad naciendo
una nueva concepcioén.

El nuevo paradigma, sobre el que se fundamenta el coaching, postula que
los seres humanos no somos de determinada manera, sino que estamos siendo, y
gue siempre podemos cambiar. La nueva visidon sostiene también que el
lenguaje, lejos de ser un mero instrumento pasivo que se limita a describir al
mundo, en verdad, puede crearlo. «Al postular que el lenguaje es generativo,
estamos sosteniendo que el lenguaje es accién... A través del lenguaje no sélo
hablamos de las cosas, sino que alteramos el curso espontdneo de los
acontecimientos: hacemos que las cosas ocurran. Por ejemplo, al proponerle
algo a alguien o al decirle “si”, “no”, “basta”, intervenimos en el curso de los
acontecimientos. Basta pensar en las infinitas oportunidades en las que una
persona, un grupo y un pais cambiaron de direccidon porque alguien dijo lo que
dijo», explica Echeverria.

ANTES DEL LENGUAJE NO HABIA NADA

Para Helen Keller, ciega y sordomuda a causa de una enfermedad que
contrajo a los diecinueve meses, su vida parecia estar predestinada al silencioy
al aislamiento. Asi fue hasta que conocié a su maestra Anne Sullivan, que se
encontré con una nifia que, ademas de no ver, ni oir, ni hablar, era bastante
mimada y caprichosa.

Al principio sus ensefianzas fueron infructuosas, hasta que una tarde de
verano Anne llevé a Helen hasta una bomba de agua. Mientras puso una de sus
manos bajo el agua fresca, deletred en la otra palma la palabra agua varias
veces. En ese momento se produjo el milagro: Helen de pronto comprendié lo
gue esa palabra queria decir; entendié que esas letras nombraban el agua y que
ella podia evocar la sensacién del agua en su mano, evocando la palabra.
Durante el regreso a casa, agotd a su maestra pidiéndole saber todas las
palabras... Anne escribié en su informe: «Helen ha aprendido que cada cosa
tiene un nombre y que el alfabeto manual es la clave para conocer todo lo que
quiera».

A partir de ese dia, el progreso de Helen fue imparable. Todo lo que queria
saber lo aprendia. Lo que siguié fue entender que la palabra no sélo se usa para
nombrar las cosas que también se pueden tocar, sino para dar cuenta del mundo
abstracto: «Un dia traje un pufiado de violetas a mi profesora Anne. Ella traté de
besarme, pero la rechacé, pues no queria que nadie me besase excepto mi
madre. Anne me roded con el brazo y deletre6 en mi mano “yo te amo, Helen”. Yo
pregunté: “éQué es amor?” Ella apuntd con su dedo a mi corazén y dijo: “Esté
aqui”. Eso me asombrd, pues hasta entonces creia que sélo tenian nombre las
cosas que se podian tocar».

Helen decia que, antes de tener palabras, ella se sentia como un fantasma,
un no ser. Después del lenguaje aparecié todo: aprendié varios idiomas,
incluyendo latin y griego; escribio catorce libros; se convirtié en la primera
mujer sordomuda y ciega en graduarse en una universidad, y lo hizo con
honores. Y hasta viajd por el mundo dando conferencias para ayudar a los



discapacitados.

Cuando aprendi el significado del yo y del mi, me enteré de que yo era
algo y comencé a pensar.

HELEN KELLER

LAS PALABRAS TIENEN PODER

El lenguaje crea realidades. A través de |lo que decimos y de como |o
decimos; por aquello que callamos, por lo que opinamos y por las intenciones
que subyacen a nuestras palabras, podemos crear una realidad para nosotros y
para quienes nos rodean. Hay palabras que abren posibilidades y palabras que
las cierran, hay conversaciones creativas y otras destructivas, también hay
declaraciones que pueden cambiar el mundo. Nuestras palabras pueden crear
confianza o desconfianza...

Aunque no seamos plenamente conscientes de ello, muchos seguimos con
patrones de pensamiento y una visidn del ser y del lenguaje de la época
cartesiana. Por eso muchas veces creemos que existe una sola verdad frente a
los acontecimientos, que las cosas son de determinada manera y que cada ser
humano es de una forma inmutable. Entonces resulta vital aprender nuevas
habilidades y desaprender ciertas formas muy arraigadas, asi como cuestionar
lo aprendido, para renovar nuestra mirada sobre o que ya sabemos. Como
asegura Alvin Toffler, «los analfabetos del futuro no seran los que no sepan leer
y escribir, sino los que no sepan aprender, desaprender y reaprender».

Y a propdsito del uso que hacemos de las palabras, cuenta la leyenda que
un maestro zen recibié en su casa a un prestigioso profesor universitario que fue
a Su encuentro para aprender sobre el camino zen. Mientras conversaban, el
maestro le ofrecié un té al visitante y comenzé a llenar su taza. En un aparente
gesto de distraccién, conversaba y miraba al profesor mientras vertia el liquido,
de manera que, una vez que la taza estuvo colmada, siguid sirviéndole té hasta
rebalsarla y empezar a volcarse el liguido por el plato, por la mesa... hasta
derramarse en el piso. Aun asi no se detuvo. El visitante lo miré confundido y le
dijo: «Maestro, la taza esta Ilena, ino cabe ni una gota mas!» El maestro lo miré
sonriente y le respondid: «Al igual que esta taza, usted esta lleno de sus
opiniones... ¢Cémo podria yo mostrarle algo sobre el camino zen si no tiene mas
lugar en su taza?»

La palabra es mitad de quien la pronuncia, mitad de quien la escucha.

MONTAIGNE



LOS CINCO PRINCIPIOS PARA ACTIVAR EL PODER DE LAS
PALABRAS

Usamos las palabras todos los dias, de manera oral y escrita. Mantenemos
conversaciones, escribimos correos electrénicos, negociamos, debatimos,
preguntamos, respondemos... Sin embargo, muchas veces hablamos sin ser
plenamente conscientes del efecto que las palabras tienen en nosotros y en los
otros.

Don Miguel Ruiz, médico cirujano, heredero de la sabiduria tolteca, en su
libro Los Cuatro Acuerdos transmite valiosas enseflanzas acerca del uso de la
palabra. Sus sugerencias son que seamos impecables con nuestras palabras, que
no hagamos suposiciones, gue no tomemos nada de manera personal y que
hagamos siempre o maximo que podamos.

Aqui ofrecemos cinco principios para activar el poder de las palabras,
potenciando las conversaciones que tenemos en todos |os contextos:

1. Crear confianza con palabras integras.

2. Dar y recibir opiniones con sabiduria.

3. Evitar las conclusiones apresuradas.

4. Entregar lo mejor de uno mismo, con alegria y flexibilidad.
5. Activar el poder del reconocimiento.

Crear confianza con palabras integras

La impecabilidad esta relacionada con la integridad. Como ya sefalamos, la
integridad genera confianza. Se trata de que nuestras palabras estén alineadas
con nuestros pensamientos y con nuestras intenciones, y de decir sélo aquello
en lo que de verdad creemos; de eliminar las mentiras, pues la mentira erosiona
nuestra autoestima y la imagen que los demas se hacen de nosotros, y también
nos quita energia mantener la verdad oculta o fingir, porque eso desgasta.

Tomando conciencia de que nuestras palabras tienen poder y pueden
generar inclusién o separacioén, la impecabilidad también implica dejar de lado
las habladurias. A veces puede resultar un desafio apartarse de los rumores y de
las palabras que provienen del paradigma del miedo... En este sentido, hay un
relato muy revelador, que solemos contar cuando encaramos este tema.

Un joven discipulo Ilegd a la casa de su maestro, un sabio fildsofo, y le dijo:

—Vengo a decirte algo importante, que no puedo callar, pues un amigo
estuvo hablando de ti con malevolencia...

—iEspera! —lo interrumpié el filésofo—. {Hiciste pasar por las tres rejas o
que vas a contarme?

—éLas tres rejas? —pregunté el discipulo.

—Si. La primera es la verdad. {Estas seguro de que lo que quieres contarme
es absolutamente cierto?

—No. Lo oi comentar a unos vecinos...

—Al menos |lo habras hecho pasar por la segunda reja, la bondad. Eso que
deseas decirme, éies bueno para alguien?

—No, en realidad no. Al contrario...

—La dltima reja es la necesidad. {Es necesario hacerme saber esto que
tanto te inquieta?

—A decir verdad, no.



—Entonces —dijo el sabio con una sonrisa franca—, si no es verdad, ni es
bueno, ni es necesario, sepultémoslo en el olvido.

Dar y recibir opiniones con sabiduria

Las opiniones o los juicios pueden ser una fuente de gran sufrimiento.
Acostumbrados a confundir hechos con juicios, solemos expresar nuestras
opiniones como si fuesen descripciones de |la realidad, dando por sentado que
los demas ven lo mismo que nosotros y anulando la posibilidad de que opinen
diferente. De la misma manera, a veces tomamos por irrefutables las opiniones
gue otras personas dan sobre nosotros. Cuando escuchemos un comentario de
alguien que nos hiere, pensemos si se trata de un hecho o de una opinién. Si es
un hecho, revisemos si hay algo en nuestra manera de actuar que es factible de
ser corregido, ya que puede ser un feedback valido que nos puede ayudar a
cambiar. Si es una opinién, lo primero que podemos recordar es que los juicios
hablan mucho mas de la persona que los emite que de quien los recibe. A su vez,
hay algunas opiniones que son validas y pueden ayudarnos a crecer.

No podemos evitar que los demas opinen sobre nosotros. Lo que si podemos
evitar es que esas opiniones se encarnen en nuestro ser hasta lastimarnos o
convencernos de que, en efecto, eso somos. Es importante hacer, en ese
momento, un trabajo interno para recordar que tenemos un valor intrinseco que
no depende de lo que los demds opinen de nosotros. Una de las técnicas que
enseflamos en nuestros cursos es que, frente a la opinidn desfavorable o
malintencionada de otra persona, repitamos internamente: «Sin importar lo que
pienses de mi o me digas, yo sigo siendo una persona valiosa».

A su vez, cuidemos nosotros nuestras palabras al emitir juicios. Como
explica Echeverria, a diferencia de un hecho, una opinién no puede ser
verdadera o falsa, sino fundada o infundada. Y de acuerdo con la intencién con
la que se dice, también puede ser constructiva o destructiva.

Aprender a expresar una opinién como tal, en lugar de verbalizarla como si
fuera un hecho, es una habilidad clave para una comunicacién efectiva, ya que
las opiniones personales dichas como verdades generan tensién, no dan lugar al
entendimiento y producen rigidez en quien escucha. Si alguien dice: «Este lugar
no sirve para tener una reunién», no deja abierta la posibilidad de que otro
piense diferente, estd dando su opinidén como una verdad irrefutable, lo cual
genera un natural rechazo en quien lo escucha, en especial si la otra persona
piensa distinto. En cambio, si dice: «Desde mi punto de vista, este lugar no es el
mas adecuado para tener una reunidn», esta expresando la misma idea, pero se
esta aduenando de su opinidn sin impedir que otro manifieste una diferente, lo
cual contribuye a establecer una mejor comunicacién. Expresar opiniones como
hechos, ademas, suele generar en el otro una reaccién defensiva, que puede
orientar la conversacién hacia demostrar quién tiene la razén. Para evitar eso,
alcanza con agregar, antes de emitir cualquier opinién: «Yo creo que...», «Yo
opino que...», «Yo pienso que...», «Desde mi punto de vista...» Este modo de
expresarse armoniza el didlogo.

Es interesante, en este sentido, recordar el inicio de la carrera artistica de
Fred Astaire. Tras su primera audicidn, el director de MGM escribié un informe
gue decia: «No sabe cantar. No sabe actuar. Apenas sabe bailar un poco». Sin
embargo, Astaire hizo que su propia voz y su conviccién fuesen mas fuertes que
ese demoledor juicio: después de ese comentario que podria haber desalentado
a muchos, fue considerado unanimemente como el mejor bailarin del siglo XXy



una de las personalidades artisticas mas influyentes de los musicales de cine y
de televisidn. ¢{Qué hubiera pasado si Fred Astaire tomaba esa opinién como un
hecho? {Qué nos pasa a nosotros cuando tomamos la opinién que otros tienen
sobre nosotros, nuestras habilidades, talento o trabajo como un hecho?

Hay otra historia muy elocuente, cuyos protagonistas son dos empleados de
una fabrica de zapatillas que viajan a una regidn del «frica para abrir nuevos
mercados. A su regreso, uno de ellos comenta:

—Imposible, no es un mercado para nosotros, alli nadie usa zapatillas, la
gente anda descalza, asi que nunca compraran zapatillas.

Pero el segundo opina:

—Es la mejor oportunidad de negocios que he visto en mi vida: nadie tiene
zapatillas... iTodos van a querer comprar zapatillas!

Ambos fueron al mismo lugar y observaron lo mismo. Sin embargo,
emitieron juicios diametralmente opuestos. {Quién tenia razén? No lo sabemos.
Pero, écudl de los dos juicios abria, en verdad, nuevas posibilidades?

Frente al mismo hecho, las personas pueden tener diferentes
interpretaciones y opiniones. El secreto esta en elegir aquellas que abren
posibilidades y descartar las que nos cierran los caminos.

Cuando hables, procura que tus palabras sean mejores que el silencio.

Proverbio indio

Evitar las conclusiones apresuradas

Como vimos en el capitulo anterior, muchas veces los pensamientos nos
tienden trampas. Una de ellas es la de «lectura de la mente», esa tendencia a
creer que sabemos lo que las otras personas piensan y sienten. Son
suposiciones que tomamos como verdades y que tinen nuestras percepciones y
nuestras acciones. No hacer suposiciones también implica hablar con claridad,
sin rodeos; no dar por obvio que los demas entendieron aquello que dijimos,
pues hablar y escuchar son dos fendmenos completamente diferentes.

En una de mis sesiones de coaching, un cliente me presenté la siguiente
situacién: dijo gue no estaba muy contento con los resultados de su equipo. Le
pregunté si les habia manifestado a todos su disconformidad con los resultados
y me dijo que si, que incluso lo habia hecho por escrito. Le pedi entonces que
me enviara los mensajes que habia entre él y su equipo como para tener mas
elementos de analisis.

Al leer los correos electrénicos que él le habia enviado, me costé
comprender cual era el problema, no pude ver claramente qué les habia querido
decir. Noté que cuando él les sefalaba algo para mejorar, revestia los hechos de
muchas palabras innecesarias, suavizaba con eufemismos las cosas con las que
no estaba de acuerdo y daba tantas vueltas al asunto que, al llegar al final del
mensaje, yo quedaba tan confundida, que tenia que empezar a leer nuevamente.
En el siguiente encuentro de coaching sostuvimos este dialogo:

—Daniel, iqué fue concretamente lo que te disqustd?

—Estoy desconforme con la forma en que estan tratando a los nuevos
clientes. Veo que ponen dedicacién y cuidado en los detalles con los clientes de



siempre, pero que a los nuevos casi no les dan importancia —respondid.

—¢éPor qué no se los dijiste con claridad?

—Porque tuve miedo de ofenderlos. Yo sé que ponen un gran empefo en el
trabajo que realizan y no quise que pensaran que no me doy cuenta de eso.
Ademas, me parece que es obvio que hay que tratar bien a los nuevos clientes,
es algo que yo les transmito siempre.

Hablar con claridad significa no dar cosas por sentadas ni suponer que el
otro ya sabe cuales son nuestros estandares de trabajo. Hablar claro no es
andar con rodeos y eufemismos, escondiendo nuestros deseos detras de mil
velos. Hablar con claridad no es decir pocas palabras fuera de contexto,
hirientes o despiadadas. Hablar claro es no confundir a la persona con la accién;
decir «Eres un descuidado con los clientes nuevos» no es [o mismo que decir «No
estas cuidando a los clientes nuevos». Porque la accidn de descuidar se puede
cambiar facilmente, pero acusar de «ser» a una persona descuidada toca la
esencia del otro, lo rotula de esa manera y lo lastima.

No salga de vuestra boca palabra dafiosa, sino la que sea conveniente
para edificar segun la necesidad y hacer el bien a los que os escuchen.

Efesios 4:29

Entregar lo mejor de uno mismo con alegria y
flexibilidad

Este principio es una invitacién a entregar, en todas las circunstancias de
la vida, lo mejor que tengamos, evitando mostrarnos duros con nosotros mismos
y con los demas. Nos volvemos rigidos cuando nos aferramos a nuestras
opiniones, intentando tener la razén. Nos mostramos duros cuando tomamos los
errores como signos de fracaso. Nos volvemos intolerantes cuando confundimos
la excelencia con la perfeccidon. Podemos ser excelentes con la palabra, dar lo
mejor de nosotros mismos cada vez que expresamos una opinidn y preguntarnos,
antes de hablar, si aquello que vamos a decir es para algo bueno, necesario, y si
es verdadero.

Activar el poder del reconocimiento

Las palabras de reconocimiento tienen un impacto altamente positivo en
las personas; sin embargo, muchas veces desconocemos cuan poderoso es
detenerse a reconocer a los demas.

El reconocimiento efectivo del que estamos hablando va més alla del
dinero, que también es importante; es una expresién auténtica de
agradecimiento por una labor bien realizada. Jack Canfield en Los principios del
éxito cuenta que para saber qué es lo que motiva a los empleados, una empresa
de asesoramiento empresarial realiza, todos los anos, un estudio entre 200
empresas. Les dan a los empleados una lista con 10 puntos —entre los cuales



estd el buen sueldo y el reconocimiento—, y se les pide que puntiende 1 a 10
gué es lo mas importante para ellos, lo que mas los motiva a trabajar. La misma
lista se les entrega a los gerentes y a los directores de las empresas,
pidiéndoles que puntlen, segln su opinidn, qué es lo que creen que mas motiva
a sus empleados a trabajar alli. Si bien los resultados varian de afo a afo, hay
algo que siempre permanece igual: lo que los empleados eligen como primer
factor de motivacién. Uno diria que los empleados pondrian el buen sueldo en
primer lugar. Sin embargo, los empleados siempre ponen el reconocimiento en
primer lugar, mientras que directivos y jefes lo colocan en octavo puesto. Los
tres primeros puntos privilegiados por los empleados son de tipo actitudinal, iy
no tienen costo alguno!

EMPLEADOS JEFES Y DIRECTIVOS
1. Reconocimiento. . Buen sueldo.
2. Inclusién en las cuestiones de la empresa. . Seguridad laboral.

1
2
3. Actitud comprensiva. 3. Oportunidades de promocion.
4. Seguridad laboral. 4. Buenas condiciones de trabajo.
5. Buen sueldo. 5. Trabajo interesante.
6. Trabajo interesante. 6. Lealtad de la direccién.
7. Oportunidades de promocion. 7. Trato considerado.
8. Lealtad de la direccién. 8. Reconocimiento.
9. Buenas condiciones de trabajo. 9. Actitud comprensiva.
: 10. Inclusiones en las cuestiones de la
10. Trato considerado. empresa.

El reconocimiento es algo que todos |os seres humanos necesitamos. Es
una manera de ayudarnos a recordar quiénes somos y una de las mejores formas
de construir nuestra confianza. Es también una forma de estrechar vinculos con
las personas que nos rodean —en nuestro ambiente de trabajo, en nuestra
familia, en nuestro circulo de amistades—. Cuando el reconocimiento es
genuino, puede tener efectos sorprendentes y puede transformar la vida de
quien lo da y de quien lo recibe.

He tenido el privilegio de presenciar momentos de verdadera
transformacién en nuestros seminarios, cuando trabajamos sobre el
reconocimiento. En una actividad que I[lamamos «la actitud de la gratitud», he
escuchado a varias personas decir en voz alta: «<Hace aflos que no me detenia a
pensar en lo mucho que tengo para agradecerle y reconocerle a mi marido»,
«iNunca consideré lo importante que esto podia ser y lo bien que me haria
sentir!»

EL RECONOCIMIENTO EFECTIVO

Podriamos decir que a Felipe la vida le habia dado pocas oportunidades de
éxito. Nacido en un medio de bajos recursos donde la mayoria de los
adolescentes no completa la escuela secundaria, en un pais donde la educacién
superior es una opcién cada vez mas reducida y donde la falta de trabajo es
moneda corriente, a los 18 afios el futuro de Felipe era de dificil pronéstico.
Pero él era diferente. No sélo habia completado la escuela secundaria, sino que
ademas lo habia hecho con muy buenas calificaciones. De manera que cuando la
vida, que a veces se nos antoja injusta, le ofreciera una oportunidad, Felipe



estaba preparado para no dejarla pasar.

Cierto dia se presentaron en su casa unas personas que pertenecian al
programa Pescar, cuya misidn consistia en reunir a jovenes brillantes de 17 y 18
anos, provenientes de medios de muy escasos recursos. El programa le ofrecia
un ano de formacidn adicional, de manera gratuita, que le permitiera insercién
laboral y prosecucién de estudios universitarios. Le brindarian herramientas
practicas y técnicas acerca del know-how de una empresa, pues son empresas
las que Ilevan adelante la capacitacién durante nueve meses.

iNueve meses! En nueve meses se desarrolla una vida, se forma un ser
humano. Tuvimos el privilegio de colaborar en este programa de desarrollo
social. Nuestra tarea consistia en darle un perfil a los aspectos humanos de la
formacidn: autoestima, motivacion y aprendizaje efectivo.

El primer dia de nuestra intervencidén trabajamos sobre el que seria nuestro
eje: nada mas y nada menos que la confianza. Desde alli edificamos los cuatro
pilares de la autoestima:

* Cémo construir seguridad: la importancia de las reglas de juego.
* Como construir identidad: conocer nuestros talentos y nuestros
espacios de aprendizaje.

* CoOmo construir pertenencia: saber coémo actuar como parte de un
equipo.

e Cémo construir los sentidos de propésito y de competencia:
establecer metas y objetivos, iy celebrarlos!

Como parte de la construccién del sentido de pertenencia, les propusimos a
los jovenes una actividad de reconocimiento efectivo, una experiencia que les
iba a abrir la mente y el corazén y que los pondria en contacto con lo mejor de si
mismos. Felipe se ofrecié como voluntario para ser rey por un dia.

Le pedimos que nos esperase fuera del recinto. Mientras tanto, sin que él
se enterara, volcamos una lluvia de ideas sobre las cualidades positivas de
Felipe. Al cabo de unos minutos, lo invitamos a regresar a la sala. Una formacion
en circulo lo esperaba para recibirlo con honores de rey. No faltaron la mdsica
ni la capa ni la corona. La maestra de ceremonias —Florencia— le explicé que él
era nuestro rey y que queriamos honrarlo, reconociendo las cosas buenas que
veiamos en él. Uno a uno, sus amigos y companeros le fueron diciendo, con
palabras breves pero auténticas, todo lo positivo que veian en él... Y no sélo se
lo dijeron, sino que le dieron una hoja en donde estaba el reconocimiento por
escrito: «Eres muy solidario», «Siempre ayudas a los demas», «Eres muy
responsable», «Siempre sonries»... Mientras Felipe leia, todos los presentes
empezamos a ver que su cara se transformaba como quien acaba de hacer un
gran descubrimiento. Al cabo de unos minutos, levanté su vista del diploma y
con la emocién apretando su garganta dijo: «¢éCémo puedo agradecerles?
Ustedes no saben lo que esto significa para mi... Nunca nadie me habia dicho
todo esto bueno de mi. Voy a llevar este papel a mi casa, se lo voy a mostrar a
mis padres. iLo voy a guardar para siempre!»

Estamos seguras de que Felipe y el resto de sus companeros recordaran por
siempre aquel dia. Como suele sefalarse, podran olvidar lo que les dijeron, pero
siempre recordaran como los hicieron sentir. De eso se trata el poder del
reconocimiento efectivo.

Puedo vivir durante dos meses de un buen reconocimiento.



MARK TWAIN

El reconocimiento es poderoso: energiza tanto al que lo expresa como al
que lo recibe. Nos completa: hay cosas que no sabemos de nosotros mismos, a
menos que alguien nos lo diga. El reconocimiento nos equilibra: como estamos
acostumbrados a centrarnos en lo malo, o bueno lo damos por sentado. Un buen
reconocimiento es un gesto de gratitud muy valorado. Como dijo Gertrude Stein,
a nadie le sirve de mucho la gratitud silenciosa. Sin embargo, no solemos
reconocernos a nhosotros mismos. Desde que empezamos a formar parte del
sistema educativo, hay un énfasis mucho mayor en destacar los errores que los
aciertos. {Sera por eso que también nos cuesta reconocer a los demas?

¢Por qué no reconocemos a los demas?

Unos anos atras, el editor en jefe de la revista Fortune se solazaba en decir
gue jamas habia que reconocer a nadie. Cuando le preguntaron por qué no,
contestd: «La gente que es buena sabe que es buena. No necesitan escucharlo».
Sin embargo, en el libro The Carrot Principle, los consultores Adrian Gostick y
Chester Elton explican que la gente trabaja con mucho mas entusiasmo con un
jefe apreciativo. Citan el estudio que se realizé a 200.000 ejecutivos durante un
periodo de diez afios, y se encontré que las empresas que fomentan la cultura
del reconocimiento y el agradecimiento tienen ganancias muy superiores a las
gue no lo practican. Evidentemente, las personas si necesitan escucharlo.
Entonces... {por qué no reconocemos como corresponde a los demas?

* Porgue no nos reconocemos a nosotros mismos. «¢Reconocernos?
{Qué es eso?» Como vimos en el capitulo de los pensamientos, una de
las mayores necesidades humanas es la de autorreconocimiento; si no
lo tenemos, se convierte en uno de los grandes obstaculos para
sentirnos merecedores de alcanzar nuestras metas. Y, por supuesto,
puede afectar el modo en el que reconocemos a los demas.

* Por la creencia errénea de que, si reconocemos a las personas, van a
vanagloriarse. «Si le digo todo |o bueno que es, me va a pedir un
aumento de sueldo.»

* Por no saber cdmo hacerlo. A veces se piensa que es algo muy
complicado o que puede Ilevar mucho tiempo, y entonces, bajo ese
pretexto, no lo hacen. Sin embargo, puede marcar una enorme
diferencia una breve nota manuscrita que simplemente diga:
«Felicitaciones por tu desempefio en la reunién que mantuviste con el
cliente» o una llamada telefdénica a una amiga para decirle: «Gracias
por invitarnos a comer anoche, la comida fue exquisita y nos hiciste
pasar un muy lindo momento».

* Por creer que no es algo muy importante o necesario y que, de todas
maneras, la otra persona ya lo sabe.

¢Cuales son las claves del reconocimiento



efectivo?

Hay quienes, aun con buena intencién, no logran que su reconocimiento sea
efectivo. Un «gracias por todo» o «buen trabajo» puede no ser suficiente. Para
que el reconocimiento tenga efecto, debe cumplir ciertos requisitos:

* Tiene que ser merecido, es decir, verdadero; no inventado ni
exagerado; ni para quedar bien, ni para manipular.

* Tiene que ser inmediato, lo mas cercano posible al hecho que lo
motiva, y centrado en la accién, en lo que la persona hizo: «Este
informe es una maravilla» en lugar de «TuU eres una maravilla».

* Individual. Aunque sea un trabajo en equipo, es importante hablarle
a cada una de las personas, |lamarlas por su nombre.

* Especifico, que describa qué es o que motiva el reconocimiento; se
debe senalar hechos, conductas o actividades puntuales.

* Sostenido: no basta con hacerlo una vez al afo, sino todas las veces
gue sean posibles.

* Espontédneo: expresar la admiracién con la mayor naturalidad, sin
miedo, sin verglenza, con emocién. «Lo que hiciste significé mucho
para mi.»

CONVERSACIONES EFECTIVAS

Sin duda, una buena conversaciéon depende tanto del que habla (el emisor)
como del que escucha (el receptor). Una buena comunicacién deriva del buen
desarrollo de las habilidades de hablar y de escuchar que tengan ambos.

Comencemos por la escucha, que suele ser |la habilidad menos trabajada. A
menos que tengamos una discapacidad, quienes podemos oir bien solemos
pensar que eso nos habilita para escuchar a los otros de manera éptima. Y esto
no siempre es asi...

La escucha efectiva

¢Qué es la escucha? A diferencia del oir, que es un acto bioldgico, escuchar
es un acto interpretativo. llustremos |la diferencia. En compaiia de alguien, por
un instante, cierren los ojos y presten atencién a los sonidos ambientales.
Luego abran los ojos y escribanlos en un papel, y comparen las respectivas
notas. Con seguridad veran que, aungue no hayan oido exactamente los mismos
sonidos, la mayoria si seran los mismos. Ahora les propongo que escuchen un
didlogo en la radio o en la televisién, y luego pongan por escrito las principales
cosas que se dijeron. Veran que, en este caso, hay muchas mas diferencias de
opinion. «Eso no se dijo», «Yo eso no lo escuché», «Yo escuché otra cosa».

éPor qué sucede esta disparidad? Porque el escuchar es un acto donde
interviene la interpretacién, escuchamos lo que, de alguna manera, estamos
predispuestos a escuchar, y esto es personal. Saberlo nos sirve para darnos
cuenta, como dijimos al inicio, de que escuchar es mas que oir, y escuchar es
una habilidad que necesita y merece ser desarrollada. En nuestros seminarios
solemos hacer un ejercicio que consiste en escuchar a otra persona hablar



durante un minuto, sin interrumpir, sin opinar, sin hacer otra cosa, justamente,
gue escuchar. iSuele ser un enorme desafio para casi todos!

¢{Qué hace falta para tener una buena escucha? En primer lugar hace falta
tener una buena predisposicién, una apertura fisica, mental y emocional. Los
expertos en comunicacién seflalan que tener una distancia equivalente al largo
de un brazo seria lo mas favorable. También aseguran que la apertura mental se
puede lograr manteniendo una postura corporal abierta, es decir, evitar tener
los brazos o las piernas cruzadas. Y en lo posible estar en un lugar que
favorezca la conversacidn. También hace falta tener una actitud de respeto
mutuo para reconocer y aceptar las diferencias.

Rafael Echeverria explica que una de las grandes dificultades de la escucha
es que damos por sentado que lo que escuchamos es |o que se dijo, y suponemos
que lo que decimos es |lo que las personas van a escuchar. Lo que hace falta
entonces es tener en claro, desde el inicio, que la escucha no termina en el acto
de oir, sino que a eso se agrega la interpretaciéon personal, origen de muchas de
nuestras diferencias y malos entendidos.

Detengamonos en algunos otros factores que favorecen la escucha:

* Hacer preguntas, formular preguntas sobre lo dicho: «{Qué quiere
decir que sera un afo dificil? ¢éMe podrias dar un ejemplo?»

* Verificar con preguntas para entender mejor, para aclarar supuestos:
«{Lo que has dicho quiere decir que...?» «{Lo que estoy escuchando
implica que...?»

* Observar los mensajes verbales y los no verbales, estar atento tanto
a las palabras como a la actitud corporal de la otra persona. El
lenguaje de los gestos puede decir mas que las palabras.

* Escuchar con empatia, poder ponerse en el lugar del otro, para
comprender mejor su punto de vista.

* Escuchar con paciencia. Hay personas que tardan mas que otras en
elaborar sus pensamientos y expresarlos en forma oral. Darles tiempo,
evitar completar la frase por el otro.

* I[r al encuentro con ganas de aprender del otro y evitar cualquier
pensamiento descalificador.

* Evitar pensar que ya sabemos todo lo que el otro nos va a decir. iEn
verdad no lo sabemos!

* Y, de igual manera, evitar estar ensayando mentalmente la
conversacion que tendremos, las respuestas posibles, pues eso nos
aleja del la persona y nos impide vivir ese momento con plenitud.

Tal vez, una de las cosas que mas ayude a la escucha efectiva seair al
encuentro sabiendo que es un momento Unico, que no se repetira. Estar
presentes, conectados, interesados en |o que el otro tiene para decirme. Como
dijo Martin Buber, «pese a todas las similitudes, cada situacién de la vida es
como el recién nacido, tiene un nuevo rostro que no habia aparecido ni volvera a
aparecer jamas. Exige, pues, una manera de actuar que no puede preverse de
antemano».

La escucha, como todas las habilidades de las que estamos hablando en
este libro, requiere de una intencién auténtica para generar confianza. Escuchar
a otros no es simplemente permanecer en silencio, sino poder volver sobre |o
que la otra persona dijo, y tomar acciones que reflejen que hemos escuchado de
verdad. Esto construye la confianza. Cuando, por el contrario, percibimos que
alguien pareciera estar escuchandonos pero no lo estd, la confianza cae.

Recuerdo el caso de un cliente que diligentemente habia aprendido todas
las técnicas de la escucha efectiva: sabia la importancia de hacer silencio



cuando su interlocutor hablaba, de no interrumpir, y de retomar parte de sus
palabras transformandolas en preguntas. Usaba las técnicas porque a corto
plazo le daban muy buenos resultados con su equipo de trabajo, pero no habia
hecho un cambio genuino en su interior. Un ejemplo de esto eran sus sesiones
de feedback, en las que animaba a sus colaboradores a que le dieran ideas para
mejorar su manera de trabajar. Las personas se sentian escuchadas, pero por
poco tiempo, pues pronto notaban que aun cuando en reiteradas ocasiones
varios de ellos senalaban algo para cambiar, esta persona terminaba haciendo
lo que siempre habia hecho: su voluntad. Y aunque parecia que los escuchaba,
en realidad era una estrategia para que ellos sintieran que participaban en la
toma de decisiones, pero la regla no dicha era: «Ustedes den su opinién, yo los
escucho, pero igual voy a hacer todo lo que ya tenia en mente». En su equipo
empezo a instalarse una sensacién de pérdida de tiempo en estas sesiones y,
sobre todo, empezaron a perder la confianza en él.

Cuando las técnicas no van acompanadas de un interés genuino por los
demads, en algun momento la mascara cae, el decorado se desarma. La postura
gue no se sostiene en el tiempo y, en general, las situaciones desafiantes hacen
aflorar las verdaderas intenciones. En definitiva, es indtil usar nuevas técnicas
sin hacer cambios interiores de conciencia, porque esto va en detrimento de la
confianza que los demas sienten hacia nosotros y, al final del dia, de la imagen
que tenemos de nosotros mismos.

Conversaciones dificiles: los siete pasos

Como el otro elemento importante de la comunicacidn es el receptor, lo que
a veces mas nos cuesta es prepararnos para una conversacion dificil. Desde el
coaching se ofrece una solucién bastante practica para atravesar con el viento a
favor ese tipo de experiencias, a las que llamamos «conversaciones multinivel».

* Primer paso

Sentir empatia, ponerse en el lugar del otro pensando en uno mismo.
¢{En qué oportunidad hice yo algo parecido? {COdmo me senti? éQué me
despierta esa emocidn? Esto nos ayuda a interrumpir esa cadena de
juicios automaticos que solemos tener, en especial cuando estamos
enojados con alguien. También nos ayuda a imaginar qué nos gustaria
gue nos dijeran a nosotros si fuésemos el receptor de ese mensaje.

* Segundo paso

Poner a nuestro interlocutor en contexto, antes de empezar a hablar
puntualmente de aquello que nos molesta, enoja, preocupa. Esto
implica expresarle a la otra persona lo que nos mueve a hablarle. Por
ejemplo, decirle: «Quiero conversar contigo sobre un tema que me
preocupa. Para mi la empresa es muy importante y la imagen que
damos a los clientes también, y por sobre todo, me importa nuestra
relacion de trabajo aqui en la oficina y quiero cuidarla. Mi intencién es
conversar para que podamos mejorar». A su vez, puedo preguntarme
gué quiero lograr con esa conversacidn, cobmo me quiero sentir, cual es
el mejor momento y lugar para tenerla.

* Tercer paso
Empezar la conversacién sefalando hechos, y no opiniones. Las



opiniones, en especial cuando indican algo negativo o mejorable,
pueden cerrar a la otra persona, ponerla a la defensiva. Por eso, es
importante comenzar haciendo observaciones concretas. El propédsito
es devolverle a la otra persona una foto instantanea de su accionar,
desprovista de toda adjetivacidn innecesaria. En lugar de decir: «Eres
un impuntual» o «Siempre Ilegas tarde», expresar: «Observo que en la
Ultima semana has Ilegado tarde cuatro veces».

* Cuarto paso

Una vez que se ofrecieron los hechos que sustentan nuestra
apreciacion, expresar nuestras opiniones: «Cuando yo observo gque
llegas tarde, pienso que estas comprometiendo |la tarea, pues hay
clientes que llaman por teléfono temprano y no hay quien los atienda».

* Quinto paso
Expresar también nuestras emociones: «Cuando eso sucede, me
€enojo».

* Sexto paso

Exponer claramente cudl es nuestro deseo: «Lo que quiero que suceda
es que los clientes confien en nosotros, que sepan que los vamos a
atender, y ademas que tl y yo podamos usar nuestra energia creativa
para atraer mas clientes, en lugar de tener estas escaramuzas».

* Séptimo paso

Hacer el pedido que se deriva de nuestra observacién de los hechos,
nuestra opinion y nuestro deseo de cambio: «Por eso te pido que nos
pongamos de acuerdo con respecto al horario» o «¢Es posible para ti
llegar todos los dias a las ocho treinta o prefieres que pongamos el
horario de atencién al publico a partir de las nueve, y compensamos
esa media hora a la salida?»

A partir del ejemplo presentado en «los siete pasos» anteriores, veamos
cdmo organizariamos nuestras palabras para tratar de solucionar ese conflicto.
¢COmo podriamos, entonces plantearle a la otra persona nuestro disgusto,
opinién y voluntad de resolucion?

Quiero hablar contigo de un tema importante para mi, mi intencién es
que podamos seqguir mejorando y hay algo puntual que he observado
Ultimamente y que puede ayudarnos como equipo. Cuando observo que en la
ultima semana has llegado cuatro veces tarde a la oficina, pienso que se
estd perjudicando la relacién con los clientes y la nuestra también, y me
siento enojado. Lo que yo quiero que suceda es que los clientes confien en
nosotros y se sientan respetados, entonces te pido que, si es posible,
llegues a las 8.30 como teniamos acordado o, si prefieres, que cambiemos
el horario de atencidn al publico para las nueve, y luego compensamos esa
media hora a la salida.

Este proceso puede parecer largo pero, en realidad, es sencillo; son unas
pocas palabras que, si estan bien dichas y dentro de un correcto contexto, es
bastante probable que den buen resultado.



El efecto de las palabras

Por mas minUsculas o poco importantes que parezcan ciertas palabras, sin
embargo hay algunas que abren mejores posibilidades de conexidén con nuestro
receptor y otras palabras que la entorpecen o directamente la cierran. Es el
caso de recurrir a dos términos que connotan posiciones muy diferentes por
parte de quien habla: «pero» e «y». La palabra «pero» introduce una oposicién,
una adversidad, abre una critica o restricciéon. En cambio, el término «y»
convoca a la unidn, a la coexistencia de ideas, a la inclusién. Observemos la
diferencia entre expresar: «Este trabajo es muy bueno pero estaria mejor si le
agregas la bibliografia», a decir «Este trabajo es muy bueno y estaria mejor si le
agregas la bibliografia». iEl efecto del «pero» es poco conocido, pero muy
negativo! Al decir «pero», de cierta manera, invalidamos |o anterior. Podemos
hacer la misma sugerencia u observacién utilizando «y», sin invalidar lo positivo
que hemos expresado. A mis clientes de coaching ejecutivo les sugiero que,
desde el primer dia, tengan una libretita donde puedan hacer una marca cada
vez que se encuentran diciendo «pero». A ese registro lo [lamamos el perémetro.
Se sorprenden mucho al observar la cantidad de veces que lo utilizan.

También es mejor evitar el uso de palabras que denoten obligacién: «TU
deberias hacer mas ejercicio». Es mucho mas efectivo para quien escucha que le
digamos: «TU puedes hacer mas ejercicio». Hace unos anos trabajaba como
asesora de una organizacién y observé que el directivo no conseqguia los
resultados que queria. Casi siempre, después de una conversacidn de feedback
con sus colaboradores, se sentia frustrado. Al observar algunas de sus
interacciones noté que las palabras que con mas frecuencia usaba eran:
«deberias», «tendrias que...», etcétera. Ademas, él hacia propuestas usando un
lenguaje negativo: «éNo se te ocurrié hacer...?», «&Y por qué no tratas de...?»
Entonces le sefalé que las palabras que denotan obligacién no abren
posibilidades.

De igual manera, es preferible evitar las frases categoricas como: «Esto es
imposible». Digamos en su lugar: «<Busquemos alternativas». Otro término que
podriamos ir descartando de nuestro archivo de frases es «tratar» y todos sus
derivados, pues denota duda y falta de compromiso. En lugar de decir: «Voy a
tratar de llegar temprano», es mas asertivo proponer: «Haré todo lo que esté a
mi alcance por Ilegar temprano».

Es atil recordar que el lenguaje esta cargado de subjetividad y, por lo
tanto, depende de nuestras interpretaciones, ya sea que se trate de emitir o
recibir un mensaje. Decir, por ejemplo: «Lo que yo entendi que tu dices es...»,
en lugar de «Lo que tu has dicho es...» seguramente va a aportarle mucha mas
fluidez a la conversacion. En las frases que utilicemos hagamonos cargo de lo
gue sentimos, desde una postura de responsabilidad total: «Lo que a mi me pasa
con lo que tud dices es...», en lugar de «Lo que tU has dicho me hace sentir de tal
manera».

La diferencia entre la palabra adecuada y la casi correcta es la misma que
entre el rayo y la luciérnaga.

MARK TWAIN



SABER USAR LAS PALABRAS

Las palabras tienen poder y, probablemente, mucho mas del que
sospechamos. Saber usarlas implica un compromiso con nosotros mismos y
con los demas.

Ser integros al usar la palabra es la base de la confianza. No tomar las
cosas personalmente es comprender que las opiniones no son verdades
absolutas y, en general, hablan mas del que las emite que del que las
recibe.

La palabra es efectiva cuando es dicha con claridad, sin rodeos, para
evitar los supuestos que dan tanto lugar a confusiones.

Usar las palabras con gentileza es tan importante con los demas como
con nosotros mismos, especialmente cuando estamos haciendo un gran
esfuerzo para dar lo mejor de nosotros.

Las palabras pueden ser |la mejor recompensa cuando son usadas para
ofrecer un reconocimiento efectivo.

Tanto la palabra como la escucha son los dos extremos de una
comunicacién efectiva.

PRACTICAS

|. ALGO BUENO Y ALGO NUEVO

Cuando Ilegue el momento de dar inicio a una reunién o actividad grupal —

ya sea de trabajo con el equipo, una comida familiar o una clase—,

recomendamos esta practica, que puede ser desarrollada en todos los contextos

—familia, educacion, empresas—. Sélo toma unos minutos, es muy facil de

realizar y los resultados hablan por si solos. Crear un clima emocional positivo a
través de las palabras invita a las personas a abrirse mas, a ser mas creativas y

a tener vinculos mas armdnicos.

* La actividad consiste en empezar la reunién con una ronda de «algo
bueno y algo nuevo». Por turno, cada uno de los presentes completa la
siguiente frase: «Algo bueno y algo nuevo que me pasé en la Ultima
semana es...»

* Mientras uno habla, los demas escuchan vy, una vez que termina de
hablar, sin que los demds agreguen ni comenten nada, habla la
siguiente persona.

* Asi cada persona comparte «algo bueno y algo nuevo» en pocos
segundos y en unos pocos minutos todos los presentes habran logrado
usar el poder de las palabras. Habran escuchado las buenas noticias
de los demas y, casi sin proponérselo, habran creado el mejor clima
para dar comienzo a la reunidn de trabajo, la comida familiar o la
clase.
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INTELIGENCIA EMOCIONAL Y LIDERAZGO
EXTRAORDINARIO

Los auténticos lideres no se distinguen por su talento innato o su dominio
técnico, sino por su capacidad de inspirar en otros energia, pasién y
entusiasmo. Y estos sentimientos se extienden rapidamente en los equipos
de trabajo estimulando a los demas.

GOLEMAN, BoyAaTzis, McKEE

«Liderazgo» es una palabra muy usada, a veces desde una visidn algo estrecha,
limitada a definir la actividad de directivos de empresas, figuras politicas o
capitanes de equipos deportivos. En realidad, todos podemos ser lideres: desde
nuestro rol de padres, empresarios, educadores, artistas, politicos y, por sobre
todas las cosas, de nuestra propia vida. De eso se trata el liderazgo
extraordinario, de movilizar lo mejor de nosotros mismos y de los demas
despertando a nuestro lider interior.

DESPERTAR AL LIDER INTERIOR

Ricardo era un militar prestigioso de alto rango. Habia dedicado su vida a
liderar equipos de trabajo para tareas riesgosas y sentia pasién por su
profesién. Recuerdo que al verlo por primera vez me Ilamd la atencién el respeto
gue emanaba su persona, y también su seriedad. LIegd a nuestro curso buscando
herramientas para motivar a sus colaboradores. Lo que no imaginaba era lo que
sucederia cerca del final del curso, durante una actividad que |lamamos
«Honrando al lider que hay en ti».

Cuando Ilegé su momento de hablar, se puso de pie con su acostumbrado
aplomo para describir su objeto de logro. Imaginé que traeria alguna de las
tantas medallas y condecoraciones que habia recibido en su trayectoria. Sin
embargo, empezd su relato con las manos vacias, y nos conto:

—Uno de mis momentos de mayor satisfaccidn personal fue cuando junto
con algunos de mis colaboradores decidimos ir a rescatar los cuerpos de unos
exploradores que habian caido en una grieta de mas de 120 metros de
profundidad en la Antartida. Para hacerlo, atravesamos kildmetros de terreno
congelado y sin civilizacién. La travesia durd varios dias... De noche dormiamos
sobre la nieve, en carpas de las que no podiamos salir, porque los vientos
huracanados, literalmente, nos hacian volar. Cuando llegamos a la grieta, nos
asomamos Yy no podiamos ver el fondo, parecia un agujero negro infinito...



A esa altura del relato varios nos preguntabamos qué habria movido a
Ricardo a arriesgar su vida para recuperar los cuerpos ya sin vida de personas
gue no conocia. Entonces tomd del bolsillo su objeto: era una carta de una nifa
de 8 anos. Cuando la compartié con nosotros, entendimos de dénde habian
sacado esa fuerza interior que los llevé a dar lo mejor de ellos: «Sefior Ricardo,
gracias por haberme traido a mi querido papa para que yo me pudiera despedir.
Mi mama, mis hermanos y yo jamas olvidaremos |o que usted hizo por nuestra
familia».

El militar de alto rango que habia llegado al curso diciendo: «Yo creo que
no tengo emociones, o que las he sepultado bajo anos de dureza y aislamiento»
nos condujo a todos al borde de las lagrimas. En un momento comentd sobre el
curso: «Vine a buscar técnicas para motivar a mi equipo y me llevo una sélida
confianza en mi mismo y el descubrimiento de un poder que desconocia: el de
liderar usando la inteligencia de las emociones». Ricardo se comportaba como
un auténtico lider: no porque los demas lo siguieran obedientemente, sino
porgue habia logrado que otras personas dieran lo mejor de si mismas, movidos
todos por una misma causa.

El liderazgo extraordinario, también Ilamado «resonante» —un concepto
acufado por McKee, Boyatzis y Goleman—, se asienta sobre las competencias de
la inteligencia emocional y tiene su fundamento en las informaciones
proporcionadas por las mas recientes investigaciones de la neurologia y de las
escuelas de negocios.

Hoy se sabe que los mejores lideres, los extraordinarios, se destacan del
resto no por sus habilidades técnicas, sino por su capacidad de encauzar las
emociones hacia un rango positivo, lo cual genera resonancia, y por el impulso
gue les transmiten a las personas de su equipo para que den lo mejor de si
mismas. Como dicen los autores, el liderazgo resonante o extraordinario no esta
limitado al mundo de las empresas.

Sabemos demasiado y sentimos muy poco. Al menos, sentimos muy poco
de esas emociones creativas de las que surge una buena vida.

BERTRAND RUSSELL

Desde nuestra mirada, un lider es mas que una persona que vive la vida
desde una postura de responsabilidad: un lider es alguien que tiene poder.
«Poder», una palabra que genera controversias porque, al igual que «liderazgo»,
solemos tener una perspectiva sesgada sobre su significado. Como explica Thich
Nhat Hanh, monje budista, orador del Foro Econédmico en Davos, nominado al
Premio Nobel de la Paz por Martin Luther King, creemos que el poder no sélo
implica éxito profesional y econdmico, fama, fuerza fisica, control politico o
dominio militar. Aqui nos referimos a otro tipo de poder, uno mas grande: el
poder interior, el poder de transformacién que todos tenemos para ser
plenamente felices.

Hanh asegura que, aunque no seamos del todo conscientes, «casi todos
nosotros buscamos estar en posiciones de poder porque creemos que el poder
nos dara aquello que mas deseamos: libertad y felicidad... Desear poder, famay
rigueza no es algo malo, pero deberiamos saber que si buscamos estas cosas es
porque deseamos ser felices. Si somos ricos y poderosos pero no somos felices,



igqué sentido tiene ser rico y poderoso?» Si trabajamos para dar lo mejor a
nuestra familia, pero luego no tenemos tiempo para disfrutar de esa casa mas
grande que finalmente logramos comprar; si cumplir con metas y objetivos, en
pos de progresar, nos deja sin tiempo para cultivar nuestro espiritu; si al
conversar con un hijo tenemos una conversacion interna que gira en torno a
nuestras preocupaciones financieras, éde qué felicidad estamos hablando?

Para acercarnos a la médula de este tema, deberiamos poder responder la
siguiente pregunta: ées posible alcanzar grandes logros profesionales, poder
econdmico y, a la vez, felicidad? Thich Nhat Hanh sostiene que si, que se puede
«tener éxito profesional, tener poder mundano y ser feliz al mismo tiempo». Al
pensar en esta afirmacién nos preguntamos: éiconocemos a algun lider que haya
podido conjugar éxito, poder, espiritualidad y felicidad? iClaro! De inmediato
Florencia pensé en su abuelo.

La vida de Rubén Andrés nos recuerda que es posible lograr ese equilibrio.
Un hombre que logré el éxito econémico, el poder terrenal y la elevacién
espiritual. Un empresario reconocido que tuvo tiempo para amar a su esposa
durante mas de 60 afos, para acompafar a sus hijos en cada momento de sus
vidas, para llevar a sus nietos a conocer el mundo y para ser un fiel servidor de
Dios. Un hombre movido por el amor, que invirtié en los negocios y también en la
amistad. Que aprendi6 a trabajar y a disfrutar. Que supo cémo crear riquezas,
sin olvidar que el verdadero tesoro es un espiritu pleno. Que comprendié cdémo
organizar negocios sélidos, sin olvidar que la mayor fortaleza reside en nuestra
relacién con Dios. Un abuelo que habla poco y ensefia mucho: «No se cansen
nunca de hacer el bien», les repite a sus nietos. Un amante de |la naturaleza que,
junto a sumujer Delia, hace que miles de ninos pobres conozcan el mary a su
Creador. Una persona exitosa y auténtica, conocido por sus obras vy,
fundamentalmente, reconocido por el amor que puso en cada una de ellas. Un
hombre que ha caminado 90 afos con los pies en la tierra y la mirada en el Cielo
y que, a Ssu paso, emana esa paz interior que sélo tienen quienes han vivido la
vida dando lo mejor de si, en cada tramo de un camino elegido con el corazdn.

Alegria y amor son las alas de las grandes empresas.
GOETHE

LAS PREMISAS FALSAS DEL LIDERAZGO

Descubri la teoria del liderazgo resonante en la ya mencionada Cumbre de
IE de Holanda, en 2005, que reunié a una audiencia de personas de 39 paises.
Entre los cuatro oradores principales estaban la doctora Annie McKee, experta
en consultoria empresarial, y el doctor Peter Salovey, decano de la Universidad
de Yale. Daniel Goleman, doctor en psicologia clinica de la Universidad de
Harvard y autor del libro Inteligencia emocional, fue invitado a dar la conferencia
de apertura, y yo tuve el honor de dar la conferencia de cierre.

Todas las ponencias me resultaron interesantes, y la que mas me impacté
fue la de «las tres premisas falsas del liderazgo», me movilizé mucho porque
mostré, desde una perspectiva refrendada por recientes hallazgos de las



neurociencias y por las escuelas de negocios de mayor renombre mundial,
cuestiones que tenian una aplicacion directa en mi vida diaria y en la de mis
clientes, amigos y familiares.

Primera premisa falsa: «Las emociones no
importan»

El antiguo paradigma del liderazgo sostenia que las emociones no eran
importantes. Se pensaba, incluso, que podian ser peligrosas y, como ya
sefialamos en el capitulo correspondiente, que expresarlas era producto de la
inmadurez. Por eso los buenos lideres eran quienes podian dejar las emociones
de lado. Un paradigma que todavia existe en muchas organizaciones...

Sin embargo, en la actualidad hay datos de la ciencia que afirman un hecho
irrefutable: las emociones no sélo son importantes, isino que son contagiosas!
Esto, que quizas antes se sabia a nivel intuitivo, hoy esta explicado por la
investigacién cientifica: el centro emocional de nuestro cerebro esta disefiado
como un «bucle abierto», para regular y ser regulado por las emociones de
quienes nos rodean. Asi lo explican Boyatzis, Goleman y McKee: «Mientras que
los sistemas cerrados como el circulatorio, por ejemplo, son autorregulados e
independientes del sistema circulatorio de las personas que nos rodean, los
sistemas abiertos se hallan en gran medida condicionados externamente».
Somos seres sociales, creados para convivir con otras personas, y el disefo de
nuestro cerebro lo demuestra. éSerd por eso que en la antigiedad uno de los
peores castigos que podia recibir un hombre era ser condenado al destierro?

Nuestro cerebro, como ya hemos visto, emite ondas que contagian a otros
nuestras emociones, aun sin que digamos una sola palabra. Esto es algo tan
arraigado en nosotros que funciona de manera inconsciente. Todos contagiamos
emociones. Cuanto mas intensas son, mas rapido se contagian, y esta
demostrado que quienes mdas contagian sus emociones son los lideres, pues son
las personas a las que los demas miran constantemente, a quienes se acude en
caso de desafio y de toma de decisiones.

«En pocas palabras, el estado emocional y las acciones de los lideres
influyen muy directamente en el modo en que se sienten los empleados y, en
consecuencia, determinan su rendimiento. El modo, por tanto, en que el lider
gestiona sus estados de animo no es una cuestién estrictamente privada, puesto
gue su influencia directa en el estado de animo de sus subordinados lo convierte
en un factor esencial del funcionamiento de una empresa», explican los autores
de El lider resonante crea mas.

Esta informacién no pretende ser una sefial de alarma para que empecemos
a temerles a las personas con las que convivimos o trabajamos. Por el contrario,
es para tomar conciencia de que cada uno puede contagiar a otros las emociones
gue quiera. Uno puede convertirse en lider de los demas, aun sin ser el lider
oficial, y encauzar las emociones hacia un rango positivo.

El quiebre politico, econédmico y social que se produjo en la Argentina
durante 2001 —considerado como «la gran depresidn argentina»— hizo que en
dos semanas el pais tuviera cinco presidentes sucesivos, que el pais se
declarara en default y que muchas personas perdieran los ahorros de toda una
vida. El estado de animo generalizado era de enojo, tristeza y desesperacion.
No se hablaba de otra cosa que no fuera de la crisis, del miedo y de |la falta de
confianza en que la situacidén fuera a cambiar... Hasta que en medio de |la
angustia nacional alguien se animd a encender una luz. Se dice que, cuanto mas



densa es la oscuridad, mayor es el impacto de una vela, y asi fue cdémo el
cantautor Diego Torres, desde un lugar de empatia, se puso en accién para
hacer o que nadie creia posible: dar optimismo a los argentinos. Recordemos
gue el optimista no es un ser ingenuo que no entiende la dimensién de una
crisis, sino aquel que, de cara a la oscuridad, se imagina la luz al final del tunel
y empieza a caminar hacia alli.

Diego Torres interpreté el tema Color esperanza, una cancidn que pronto se
convertiria en el «himno» cantado en todas las escuelas, hospitales,
universidades del pais. Fue coreada masivamente en manifestaciones a favor de
la paz en diferentes partes del mundo, en la lucha antiterrorista en Colombia,
contra la guerra en Irak en Espafa. Fue la cancién designada para el cierre de
una conferencia internacional de economistas en el Saratoga Institute. Cuando
Diego Torres la entond ante Juan Pablo Il y la multitud de fieles, el Papa dijo
que era un «himno por la paz». El equipo argentino de rugby Los Pumas
reemplazé la Marcha de San Lorenzo, la cancién que usaban para motivarse
antes de los partidos, por ésta, a la que ellos llamaron «el himno a la
autoestima».

Color esperanza no cambié la realidad politica ni econémica del pais, y no
era el rol de Diego Torres hacerlo pues él no es una figura politica. Sin embargo,
desde su lugar de cantante, hizo todo lo que estaba a su alcance por generar
resonancia, es decir, por encauzar las emociones de un pais hacia un rango
emocional positivo. Y lo logré con creces. El eligié responder a la crisis con
iniciativa, adaptabilidad, empatia, influencia y con actitud de servicio.

Hay que escuchar a la cabeza, pero dejar hablar al corazon.
MARGUERITE YOURCENAR

¢{Qué pasa cuando nosotros, desde nuestro rol, logramos responder asi a los
momentos dificiles? Si, por ejemplo, en medio de una situacion de miedo y de
preocupacién, un padre de familia se sienta a comer con sus hijos y sélo habla
de lo mal que esta todo, de lo negro que ve el futuro; si se muestra rigido y
pesimista y expresa pensamientos extremistas, sus hijos pronto aprenderan que
ésa es la manera de encarar una crisis: con negatividad y pensamientos
catastréficos. En cambio, si los hijos ven que su respuesta ante una crisis esta
guiada por la adaptabilidad y flexibilidad; si perciben que aun en medio de la
tormenta su padre puede tener confianza en su habilidad para salir a flote, si
observan que a pesar de las preocupaciones puede gestionar el conflicto con
creatividad, enfocandose mas en las posibles soluciones que en el problema,
esos nifos aprenderan una manera muy diferente de hacer frente a los conflictos
que les presente la vida.

Segunda premisa falsa: «Ser inteligente
alcanza»



Antes de ver si se trata de una premisa falsa, veamos a qué nos estamos
refiriendo cuando hablamos de la inteligencia. {Cuantas veces decimos: «Este
chico es tan inteligente»? éQuién no ha caido en |la trampa de pensar que la
inteligencia es un rasgo de la personalidad que les ha tocado en suerte sélo a
algunas personas dichosas y privilegiadas? Pues bien, en |la década del ochenta,
el investigador Howard Gardner, de la Universidad de Harvard, desterr¢ el
concepto de la inteligencia asociado a la destreza que uno pueda demostrar con
los nimeros o con las palabras. Quien no era bueno en estos campos antes era
considerado poco inteligente. Tras afios de investigacién con su equipo, Gardner
definié la inteligencia en términos de habilidades; todas son importantes de
acuerdo con la tarea que se quiera llevar adelante: la inteligencia musical,
corporal-cinestésica, espacial, naturalista, |6gico-matematica, linguistica,
interpersonal e intrapersonal. Entonces ya no podemos decir que alguien es
inteligente o no, sino que estamos obligados a precisar en qué campo es
inteligente.

También sabemos que en el complejo mundo moderno hay inteligencias que
son necesarias en casi todos los campos: ya no alcanza con tener el know-how
del tema especifico, hoy las organizaciones necesitan gente que sepa cooperary
trabajar en equipo, que demuestre flexibilidad y apertura a la innovacién. Estas
habilidades forman parte de dos de las inteligencias identificadas por Howard
Gardner: la inteligencia interpersonal —comprender a los demas y relacionarse
con el otro— y la intrapersonal, que estd mas relacionada con estar en contacto
con uno mismo. Estas dos inteligencias forman la base de otro concepto: el de la
inteligencia emocional.

{Qué es la inteligencia emocional?

Es la capacidad de razonar con las emociones, de comprender la
informacién emocional propia y la de los demas, de usar las emociones a nuestro
favor. Segun datos de Harvard, hoy sabemos que el cociente intelectual sélo
explica un 25 por ciento del éxito laboral, el restante 75 por ciento esta
directamente relacionado con factores de la inteligencia emocional. Son las
capacidades actitudinales las que hoy definen el éxito o el fracaso de una
persona.

Lo que necesitan las empresas es gente con capacidad de comunicaciény
de autocontrol y automotivacién, con adaptabilidad para sortear obstaculos, con
una buena disposicién de trabajo en equipo, con una clara tendencia a la
resolucién de conflictos, con liderazgo inspirado. Todo esto sin descontar, por
supuesto, las habilidades mas intelectuales de manejo de numeros, de lectura y
escritura. Sin embargo, todavia hay muchos prejuicios con respecto al tema, que
provienen, en verdad, de la ignorancia encerrada en algunos mitos.

No se puede poseer mayor gobierno que el de uno mismo.

LEONARDO DA VINCI

Mitos de la inteligencia emocional



Uno de los mas conocidos mitos es el que dice que tener inteligencia
emocional es ser sélo amable, y que en los trabajos se necesita gente que pueda
ser dura. En verdad, la inteligencia emocional no tiene que ver con ser cordial o
con complacer a los demas, sino con la adecuada gestién de los conflictos, con
la motivacién al logro, con la conciencia de lo que la organizacién necesita.
Otro de los errores comunes es creer que tener inteligencia emocional significa
dar rienda suelta a las emociones; muy por el contrario, implica tener un
saludable autocontrol emocional. Saber usar las emociones a favor y no en
contra y regular las emociones para expresarlas adecuadamente es la esencia
de la inteligencia emocional.

También se cree que las mujeres son emocionalmente mas competentes. Lo
que sucede es que la sociedad occidental les ha permitido a las mujeres
expresar sus emociones con mas facilidad, pero esto no quiere decir que tengan
una mayor inteligencia emocional que los hombres, ya que varias
investigaciones han demostrado que, en promedio, éstos demuestran tener mas
confianza en si mismos y mas optimismo. Las mujeres tienen mayor capacidad
para demostrar empatia y mas facilidad para relacionarse socialmente; sin
embargo, haciendo un analisis estadistico de todos los componentes de la
inteligencia emocional, no se han encontrado diferencias que justifiquen decir
gue la |IE estd mas desarrollada en uno de los dos grupos. Tal vez exista cierto
prejuicio en los hombres en trabajar su inteligencia emocional debido al mito
que dice que es un terreno primordialmente femenino, pero esto cambia cuando
los hombres entienden que, al desarrollar sus capacidades emocionales,
aumentan sus posibilidades de éxito y de tener una vida més equilibrada. Un
dato que impacta a los varones es saber que la inteligencia emocional es la
base —del 85 al 90 por ciento— de las diferencias existentes entre los lideres
sobresalientes y los simplemente normales.

Otro de los errores comunes es creer que la inteligencia emocional es algo
innato o que es el privilegio de algunos que tuvieron la suerte de vivir en una
familia o una cultura donde se expresaban las emociones y que, por lo tanto,
quienes carecieron de ello ya no tienen esperanza de adquirirla. En realidad, la
inteligencia emocional no sélo puede desarrollarse a lo largo de la vida, sino
que se ha comprobado que puede crecer a medida que transcurren los afnos. Por
lo tanto, no es una capacidad innata, sino que es mayormente aprendida.

Aprender a desarrollar la inteligencia emocional

Peter Salovey explica que la inteligencia emocional es |o que nos permite
percibir y expresar una emocién, usar la emocién para guiar nuestro
pensamiento, comprender la informacidn que nos dan las emociones y aprender
a regularlas para promover el crecimiento y la comprensién. En la década del
noventa, el concepto de inteligencia emocional hizo explosién en el mundo y fue
especialmente bien recibido en el campo del management, porque se comprobd
que es clave para el liderazgo.

Veamos el modelo de Daniel Goleman, que resulta muy practico a la hora de
querer desarrollar la inteligencia emocional. Consiste en dos grandes
dimensiones: la personal y la social. Dentro de la dimensién personal presenta
dos grandes areas: una relacionada con lo que observamos a nivel emocional en
nosotros mismos, y otra que tiene que ver con aquello que hacemos a nivel
emocional a partir de lo que sentimos. La llamada «autoconciencia» es el area
de lo que vemos, en el dominio personal. Se relaciona con la conciencia y
valoracion de uno mismo, con la confianza en uno mismo. Esta es la puerta de



entrada para el desarrollo de la inteligencia emocional: sin autoconciencia no
puede haber desarrollo emocional.

Continuando con el dominio personal, desde |la perspectiva de |o que
hacemos a nivel emocional, llegamos al «area de autogestién», que no es sino
cdmo usamos las emociones para guiarnos y conducirnos en la vida. Dentro de la
autogestién, encontramos habilidades como el autocontrol emocional, la
transparencia, la adaptabilidad, la motivacion al logro, la iniciativa, el
optimismo. Como dijimos antes, todas estas habilidades son muy necesarias
tanto para el trabajo como para la vida.

DOMINIO PERSONAL

Autoconciencia

Conciencia de uno mismo
Valoracién de uno mismo
Confianza en uno mismo
Autogestion
Autocontrol
Transparencia
Adaptabilidad
Motivaciéon al logro
Iniciativa
Optimismo

—«conciencia social»— y lo que hacemos a nivel emocional con y por los
demdas —la gestién de las relaciones—. Dentro de la conciencia social estd la
empatia, que es considerada la mas importante de todas las habilidades de la
inteligencia emocional y que consiste en la capacidad de ponerse en el lugar del
otroGoleman distingue dos areas en el dominio social: aquello que observamos
en relacién con lo que sienten los demas, en la piel del otro; la conciencia de la
organizacién, que nos permite entender lo que una institucién necesita, y el
servicio, una habilidad que se traduce en una actitud que marca una enorme
diferencia en la vida de las personas y de las organizaciones.

Por ultimo, dentro del dominio social, se encuentra el area de la gestidn de
las relaciones. Esta es el 4rea méas claramente conectada con el rol del
liderazgo resonante o extraordinario, ya que comprende las habilidades que
tienen que ver con la inspiracion, la influencia, el desarrollo de los demas, |la
canalizacién de cambio, la gestién de los conflictos, y la creacién de vinculos
cooperativos para formar buenos equipos de trabajo. Sin embargo, es un area a
la que no se puede acceder a menos que las otras estén desarrolladas.

DOMINIO PERSONAL
Autoconciencia

Conciencia de uno mismo
Valoracion de uno mismo
Confianza en uno mismo

Autogestion

Autocontrol
Transparencia
Adaptabilidad

Motivacion al logro
Iniciativa
Optimismo

DOMINIO SOCIAL
Conciencia social

Empatia
Conciencia de la organizacion
Servicio
Gestion de las relaciones

Liderazgo inspirado
Influencia
Desarrollo de los demas
Catalizador de cambio
Gestion de los conflictos
Creacién de vinculos cooperativos y trabajo en
equipo



OPRAH WINFREY: UNA LIDER EXTRAORDINARIA

Es la mujer mas poderosa de los Estados Unidos, la empresaria niumero uno.
Su fortuna supera los 1.300 millones de délares. Tiene un programa de
televisién hace mas de veinte anos en el aire —The Oprah Winfrey Show—, una
revista de amplisima distribucién —O—, una compania productora —Harpo
Entertainment Group— y un canal de cable —Oxygen media. Es la reina de un
imperio multimedia. Al ser la voz mas influyente de la opinidn publica de su
pais, cuando ella recomienda un libro, de inmediato se convierte en un best
seller, por esa razén su programa es la meca de los autores.

Oprah Winfrey habla a las camaras y establece una relacién personal con
cada uno de sus espectadores: son mas de quince millones diarios. Si ella rie, su
publico lo festeja; si llora, se emocionan. Hay algo que emana de ella que no se
reduce a la actuacién. Su secreto parece estar en la conexidn que tiene consigo
misma y con su publico, con el cual establece un dialogo sin mascaras.

Sin embargo, su vida no fue siempre asi. Su historia es de las mas tristes.
Ella misma ha contado frente a las camaras cémo fue su infancia. Nacié en 1954
y fue tan pobre que sus vestidos eran de bolsas de papas. No oculta que a los
nueve anos sufridé abusos sexuales por parte de familiares, que a los 12 estuvo
encerrada en un correccional y que a los 14 tuvo un bebé que murié a los pocos
dias. Este inicio dramatico que marcé sus primeros afos parece no haber sido un
obstaculo para su desarrollo, todo lo contrario. Oprah sabia lo que sentia y usé
su tristeza e insatisfaccidn para imaginar para si misma una vida mejor. Aunque
no siempre estuvo en contacto con sus emociones, hoy reconoce que |os peores
errores de su vida los hizo cuando se alejé de si misma: «La mayoria de los
errores gque he cometido en mi vida estuvieron relacionados con tratar de
complacer a los demas», afirma.

Oprah reconoce que lo que le salvé la vida fue su amor por la lectura, que
seguramente comenzé de la mano de su abuela, quien le leia |la Biblia. Desde su
programa promueve con fervor la lectura, y ella sigue siendo una avida lectora.
Oprah contagia valores. Su motivacién para alcanzar metas es inspiracién para
quienes la admiran; su ejemplo crea una resonancia que los anima a tener un
rendimiento superior, algo nada comidn en un programa de television.

En pocos anos, superando muchos obstaculos, Oprah se convirtié en una
celebridad cuyo secreto es, precisamente, no mostrarse como una celebridad,
sino como una persona que tiene los mismos problemas que tenemos todos.
Oprah no es el icono de la perfeccién ni se presenta como tal, muestra sus
errores y heridas y comparte con el publico sus aprendizajes. Se destaca por su
empatia: su poder de conexién le da alas a su mensaje, cuando nos dice que
realmente podemos disenar nuestra vida y liberarnos si nos hacemos
responsables. Ella irradia optimismo y también sabe que nadie que hace algo
importante lo realiza solo pues todos necesitamos del otro.

Oprah sirve a la comunidad afroamericana, a la que dona millones de
délares, y hace unos afnos se embarcd con alma y vida en el proyecto de fundar
una academia de liderazgo para nifias en Sudafrica, para generar un cambio
verdadero y duradero en esa tierra que siente como si fuera propia, un sueno
que comparte con Nelson Mandela, a quien ama y admira como a un padre. Y
cuando ella muestra sus heridas, |o hace para que otros puedan animarse a
transformar su dolor en sabiduria.



Tercera premisa falsa: «Los lideres deben ser
fuertes»

Cuando enuncio esta premisa en los seminarios, suelo ver caras de
desconcierto entre los participantes. «éFalsa? Esa premisa no es falsa... iEs
verdad que los lideres deben ser fuertes para resistir presiones! iTodos los
lideres reciben constantemente presiones!» Si, la actividad de liderazgo implica
hacer frente a presiones y a situaciones de crisis, es cierto. El problema esta en
gue muchos lideres —y recordemos que cuando nos referimos a lideres estamos
hablando de personas que se mueven en todos los contextos: una empresa, una
familia, un equipo deportivo— manejan estas situaciones poniendo dosis muy
altas de energia en la tarea, dando todo de su parte y esto los puede llevar a
perder el equilibrio y a caer en lo que McKee Ilama «el sindrome del sacrificio».
Son los mejores lideres, precisamente, |0s mas propensos a caer en este
sindrome —los mejores directores de empresas, los mejores padres, los mejores
amigos— pues son personas comprometidas, que toman muy en serio sus
responsabilidades; son quienes mas se preocupan, mas se esfuerzan; quienes
quieren dar lo mejor de si mismos sin darse cuenta de que lo estan haciendo sin
limites y a costa de su integridad fisica y emocional.

Al dar todo de ellos estan activando una bomba interna: el estrés. Los
lideres que viven estresados tienen presidn arterial ascendente y son mucho
mas propensos a tener ataques cardiacos; suelen fabricar dosis demasiado altas
de adrenalina, noradrenalina y cortisol —las «hormonas del estrés»—, que
reducen su inmunologia; padecen problemas para dormir y, ademas, envejecen
mas rapido. Estar estresados también hace que su nivel de inteligencia
emocional baje, especialmente su autoconciencia y su empatia.

Richard Boyatzis, doctor en psicologia por la Universidad de Harvard y
profesor de conducta organizacional de la Case Western Reserve University,
dice que «en condiciones de crisis tenemos estrés agudo, lo que supone subidas
y bajadas hormonales que afectan el procesamiento cognitivo. El estrés crénico
0 agudo hace que la persona pierda acceso a la mayoria de sus circuitos
neuronales, dejando de experimentar neurogénesis, que es la generacidén de
nuevo tejido neuronal como adulto. Esto se detiene cuando se esta en
condiciones de estrés. La capacidad de estar abierto cambia. La visién
periférica, que normalmente es de 180 a 270 grados, Ilega a 30 grados. Lo
mismo se ve en la apertura a las emociones o a las ideas. Cuando uno empieza a
encerrarse, deja de estar abierto a los cambios que se producen en los clientes,
los empleados».

En sintesis, cuando una persona se sacrifica y pierde el equilibrio en su
vida, alguien paga el costo: ellos mismos —su salud, su estado de animo— y/o
guienes los rodean pues pueden empezar a sentir cierto resentimiento hacia los
demads: «Yo me sacrifico... ¢y nadie se da cuenta?» &Y entonces como hace uno
para cumplir de manera adecuada con sus obligaciones, sus metas, sus
objetivos? éCdmo puede uno ser exitoso sin sacrificarse?

La alternativa frente al sacrificio es el esfuerzo. {Cudl es la diferencia
entre sacrificarse y esforzarse? La etimologia de las palabras ya sugiere una
gran diferencia. La palabra sacrificio remite a muerte, a entregar la vida por
algo. En cambio, la palabra esfuerzo significa, segun el Diccionario de la Real
Academia Espafnola, «el empleo enérgico del vigor, actividad del animo para
conseqguir algo venciendo dificultades». Asocio el término «esfuerzo» con la
expresion «es fuerza». Nosotros hablamos de cambiar el sacrificio
apesadumbrado por el «esfuerzo alegre», que nace de conectar la energia que le



pongo a algo con el propdsito que me mueve a hacerlo. Al tener en mente
aquello que me impulsa a actuar —mis sueios— puedo dar cada paso con
alegria.

COMO CORTAR CON EL SINDROME DEL SACRIFICIO

El sindrome del sacrificio se interrumpe con una renovacidn verdadera que
involucre al cuerpo, a la mente y al espiritu; tomando con seriedad esos
momentos de renovacién y planificandolos con la misma seriedad con que
organizamos otros compromisos.

Cada vez mas las empresas exitosas conocen los beneficios de incluir
ciclos de renovacién diaria dentro de sus esquemas de trabajo. Son casos como
el de Google, que permite que los empleados vayan a trabajar acompanados de
sus perros y en cuyas oficinas se ha recreado el espiritu de un campus
universitario con espacios de esparcimiento, mesas de ping pong, jardines,
salas de masajes, clases de yoga y pilates, peluqueria y un buffet de comidas
ricas y saludables. Lo mismo ocurre con el proyecto de Yvon Chouinard, fundador
de la empresa Patagonia, que define su filosofia empresarial con una sola frase:
«Permitir que mi gente vaya a surfear». Amante de los deportes y habiéndose
involucrado casi sin proponérselo en una carrera empresarial, Chouinard
conserva al dia de hoy un alto grado de empatia con sus empleados y se
preocupa genuinamente por su bienestar: sabe que todos los que trabajan alli
aman el deporte y por eso permite que vayan a hacer surf cuando las olas son
grandes, y no sélo cuando han terminado con todas sus obligaciones laborales.
Patagonia, empresa de facturacién millonaria, fue una de las primeras en tener
una guarderia para nifos, pues Chouinard queria que sus empleadas pudieran
seguir cerca de sus hijos durante las horas de trabajo.

El viejo paradigma del management ligaba la productividad con el cliente:
primero fue la atencién al cliente, luego se habl6 de la satisfaccidén del cliente,
hasta llegar a la fidelidad al cliente como lo mas importante. Hoy, producto de
los hallazgos cientificos, se sabe que con la satisfaccién del cliente no alcanza.
El nuevo paradigma pide volver a las raices: |la productividad empieza con la
satisfacciéon y la fidelidad de las personas que integran la empresa; es decir,
con la calidad de vida que las personas experimentan en su puesto de trabajo.
Una gran porcidén de esa calidad de vida se explica con lo ya visto acerca del
reconocimiento.

De acuerdo con lo publicado en Harvard Business Review, «segun la reciente
investigacién, el grado de satisfaccién —y en consecuencia, la calidad de la
vida laboral— depende fundamentalmente de las emociones que las personas
experimenten en sus puestos de trabajo. En este sentido, el porcentaje de
tiempo durante el cual los trabajadores experimentan emociones positivas
constituye uno de los mejores indicadores del grado de satisfaccion laboral».
Cuando las personas que conforman una empresa se sienten queridas y
valoradas, esto repercute en el cliente y en los resultados: «Un aumento del 1%
en el clima laboral va acompanado de un aumento del 2% en los ingresos»,
afirman los investigadores.

La renovacion invita al equilibrio. Recordemos que la vida tiene diferentes
areas —trabajo, carrera, familia, pareja, salud, deporte, amigos, crecimiento
personal, nuevos aprendizajes, espiritualidad, servicio, finanzas, tiempo libre—
y que todas son importantes. Si dedico demasiado tiempo y energia a una o dos
de esas areas, otras quedaran descuidadas y alli se producira el desequilibrio.



Y, como deciamos, siempre que hay desequilibrio, alguien paga el costo. El lider
que no se da permiso para vivir con equilibrio, que no se permite hacer las
pausas necesarias, se va a hacer mal a si mismo y a su equipo. Pueden volverse
irritables y demandantes hasta convertirse en lideres téxicos.

El lider extraordinario tiene conciencia de lo importante que es buscar su
propia armonia. Su renovacién emocional es fundamental. Cuando en nuestros
cursos hablamos de la renovacién, solemos mostrar una imagen de una azafata
con una mascara de oxigeno y les decimos a los participantes que recuerden el
mensaje que se les da a los padres al subir al avién: «En caso de emergencia,
primero coléquese la mascara usted y luego coldéquela a su hijo». Si yo no me
cuido a mi mismo, no podré cuidar a nadie. Como decimos en nuestra pelicula
Confianza Total, «<El amor empieza por mi». Sostener espacios de renovacion es
mostrar amor por nosotros mismos.

Por eso es importante darnos permiso para nuestro restablecimiento fisico,
mental, emocional y espiritual. El problema esta en que muchas veces nos da
culpa dedicar tiempo o recursos para nosotros mismos, quiza porgue nos han
educado para creer que todo lo que no es trabajo es una pérdida de tiempo. Y
s6lo nos permitimos una renovacion cuando un médico nos da una sentencia:
«Empiece a hacer actividad fisica de manera regular o va a tener un ataque al
corazén».

Para evitar el «estrés del poder» del rol del liderazgo en cualquier
contexto, los lideres deben aprender a gestionar el ciclo sacrificio-renovacién
con equilibrio. Un primer paso es tomar conciencia del dafio que se hacen a si
mismos y a su entorno. Tomar conciencia de la importancia de cuidar nuestro
cuerpo, de comprender nuestras emociones y de cultivar nuestra espiritualidad:
todas formas de renovarnos. Luego, establecer un compromiso de renovacién
personal con una practica diaria: todos los dias tener un momento para renovar
nuestro cuerpo y nuestra mente de alguna manera; renovarnos a nivel emocional
y espiritual.

Tres conceptos importantes relacionados con la renovacién son: la
conciencia, la esperanza y la compasién. La conciencia tiene que ver con estar
presentes y conectados con lo que nos ocurre, con el autoconocimiento. Y Thich
Nhat Hanh, en el libro El arte del poder, dice al respecto: «Cuando vivimos sin
ser conscientes, nuestra vida con frecuencia se asemeja a un tren fuera de
control. Esto es especialmente cierto en lo que se refiere a nuestra vida
profesional. Si nuestro trabajo nos consume, no podemos dejar de correr.
Cuando sufrimos en nuestra vida personal, también hay sufrimiento en nuestra
vida profesional. Y cuando sufrimos en nuestra vida profesional también hay
sufrimiento en nuestra vida personal. Volumenes de trabajos enormes, plazos de
entrega poco realistas, condiciones de trabajo dificiles, estrés constante, miedo
a que nos despidan; todas estas cosas pueden generar sufrimiento en el trabajo,
y este sufrimiento se extiende luego a los demas ambitos de nuestra vida. Y al
parecer, nadie puede ayudarnos. Pero esto no tiene por qué ser asi. Si
cultivamos nuestro poder espiritual auténtico y vivimos con atencién plena
nuestras interacciones cotidianas, podemos cambiar por completo la calidad de
nuestro trabajo y de nuestra vida laboral».

Tenemos que ser el cambio que queremos ver en el mundo.

MAHATMA GANDHI



La esperanza es crear una imagen de un futuro posible y mejor. Ese cambio
se funda en una actitud: el optimismo. Boyatzis asegura que las personas
cambian si descubren el poder del optimismo y de |la esperanza, la posibilidad
de cuidar a otro. Afirma que «hoy mas que nunca necesitamos lideres capaces de
crear esperanza, de sintonizar con los demas». Y la compasidn puede definirse
como una experiencia de cuidado y carifio que empieza también con uno mismo y
se traduce en la empatia, el verdadero deseo de comprender la experiencia del
otro.

NO TODO LO QUE BRILLA ES ORO

Los lideres emocionalmente inteligentes son los que mejor motivan e
inspiran a los integrantes de su equipo, los que obtienen los mejores
beneficios para si y para su entorno. Sin embargo, para llegar a ser un
verdadero lider extraordinario, no sélo es necesario tener bien estudiadas
las habilidades que conforman el modelo de inteligencia emocional, sino
gue hace falta un deseo genuino que surja desde el interior.

Ser un lider extraordinario no es lo mismo que ser alguien carismatico.
Este tipo de liderazgo tiene que ver con la integridad, la coherencia, la
autenticidad. Se trata de estar atento a las propias emociones sabiendo
gue son contagiosas y, a la vez, mostrarse genuinamente interesado en las
emociones de los demds para guiarlas al mejor destino. Cuando la intencién
gue subyace al aprender estas técnicas es manipular a los otros para que
simplemente rindan mas, esto se percibe pues las mascaras no resisten el
paso del tiempo ni las presiones. Cuando las cosas no salen de acuerdo con
el plan trazado, si el lider no es auténtico, da lugar al manipulador o al
demagogo. Como el oro genuino, el verdadero liderazgo es inalterable.

Si realmente quieres ser un lider extraordinario, tienes que bucear en
tu interior, descubrir cuales son tus intenciones y tus motivaciones
profundas. Si quieres generar la empatia genuina, de verdad tienes que
ponerte en la piel del otro; si quieres desarrollar tu transparencia, tienes
que decir la verdad siempre; si quieres expandir tu optimismo, tienes que
ser capaz de imaginar una verdadera salida cuando las cosas salen mal.

Descubre qué es |o que guia tu accionar. Sélo tu puedes saber qué es
lo que esta adentro de tu corazén. Métete alli y obsérvate. éQué ves?

PRACTICAS

|. LA TEORIA DE LAS INTELIGENCIAS MULTIPLES

No hay una sola manera de ser inteligente. Howard Gardner explica que hay
diversos tipos de inteligencia para resolver distintos tipos de problemas, y que
todas son importantes. Hasta la fecha, Gardner y su equipo del Proyecto Zero de
la Universidad de Harvard han identificado ocho tipos:



* Inteligencia légico-matematica: remite a las destrezas que tienen los
cientificos. Se utiliza para resolver problemas de légica y
matematicas. La cultura occidental ha visto esta inteligencia como
sindnimo de la inteligencia, en conjunto con la linguistica.

* Inteligencia linglistica: ha sido privilegiada por el mundo
occidental, junto con la Iégico-matematica. Es la que tienen los
escritores, los poetas, los buenos redactores.

* Inteligencia espacial: es la inteligencia que tienen los marineros,
pilotos, ingenieros, cirujanos, escultores, arquitectos, decoradores y
disefadores.

* Inteligencia musical: disponen de ella sobre todo los cantantes,
compositores y misicos.

* Inteligencia corporal-cinestésica: es la capacidad de utilizar el
propio cuerpo para realizar actividades o resolver problemas. Es la
inteligencia de los deportistas, artesanos, cirujanos y bailarines.

* Inteligencia intrapersonal: permite entenderse a si mismo y a los
demads y conectarse con uno mismo a nivel profundo. Esta presente, en
especial, en los buenos profesores o terapeutas.

* Inteligencia interpersonal: es aquella que esta relacionada con la
capacidad de comprender a otras personas y trabajar con ellas desde
la empatia. Estd muy presente en los buenos politicos, profesores,
psicélogos y lideres.

* Inteligencia naturalista: se pone en accidn cuando se observa 'y
estudia la naturaleza, especialmente a través del trabajo de los
bidlogos.

||. DESARROLLAR LA INTELIGENCIA EMOCIONAL

Aqui ofrecemos nuestra guia de preguntas para cada una de las dieciocho
competencias que conforman el modelo de inteligencia emocional, organizadas
a partir de cuatro bloques.

Autoconciencia

* Conciencia de uno mismo: éPuedo observar e identificar/nombrar mis
emociones a medida que se suceden?

* Valoracién de uno mismo: {Cuanto conozco sobre mis fortalezas y
areas de mejora?

* Confianza en uno mismo: ¢{Cuanto confio en mi y en mis capacidades?

Autogestion

* Autocontrol emocional: {Puedo regular mis emociones e impulsos
conflictivos para obtener un resultado positivo?

* Transparencia: {Cuan claro/transparente soy sobre |lo que siento y
pienso?

* Adaptabilidad: {Soy flexible para afrontar cambios y superar
obstaculos?

* Motivacién al logro: éCuanto me comprometo y me motivo hacia la
excelencia?

* Iniciativa en general: éMe pongo en accién con prontitud?

* Optimismo: éSuelo ver el lado positivo de las cosas?



Conciencia social

* Empatia: {Puedo comprender las emociones, el punto de vista de los
demas y me intereso en las cosas que les preocupan? Es decir, ésuelo
ponerme en su lugar facilmente?

» Conciencia de la organizacién: (Estoy atento a como funcionan las
cosas adentro de la empresa/organizacién? (las corrientes, las
tendencias, las necesidades, las redes en |la toma de decisiones).

* Servicio: éLa mayor parte de las veces soy capaz de reconocery
satisfacer las necesidades de las personas que trabajan conmigo y las
de mis clientes?

Gestién de las relaciones

* Liderazgo inspirado: éPuedo brindar una visidn clara y altamente
motivadora e inspiradora?

* Influencia: éUtilizo un amplio repertorio de técnicas de motivacién?
* Desarrollo de los demas: {Puedo dar feedback y reconocimiento?

* Catalizador de cambio: {Puedo alentar y encauzar el cambio?

* Gestion de conflictos: éSé negociar y resolver desacuerdos?

* Crear vinculos: éCultivo y mantengo una red de relaciones?

* Trabajo en equipo: {Cultivo las relaciones cooperativas y aliento el
trabajo en equipo?

8
EL PODER DE LOS SUENOS

Acercaos al borde, les dijo.
Tenemos miedo, respondieron.
Acercaos al borde, les dijo.

Ellos se acercaron, él los empujdé...
Y ellos volaron.

GUILLAUME APOLLINAIRE

Los suefios pueden cambiar el destino de una persona, de una organizaciény
hasta de una nacién. A los treinta y cinco ainos Martin Luther King pronuncié su
gran discurso «Yo tengo un suefio». Cuando en su pais los negros casi no tenian
derechos, les quemaban sus casas y sus iglesias, no podian ir a las mismas
escuelas que los blancos y ni siquiera subir al mismo autobus, frente a 200.000
personas él testimonid: «Suefo que un dia, en las rojas colinas de Georgia, los
hijos de los antiguos esclavos y los hijos de los antiguos duenos de esclavos se
puedan sentar juntos a la mesa de la hermandad. Suefio que un dia esta nacién



se levantard y vivira el verdadero significado de su credo, que todos los hombres
son iguales. Suefio que mis hijos viviran en un pais donde no seran juzgados por

el color de su piel sino por los rasgos de su personalidad». Si bien es cierto que

él no llegd a ver realizado su suefo, que en ese momento parecia imposible, isu

deseo se cumplid!

TODA META EMPIEZA SIENDO UN SUENO

Tener un sueno es una manera de expandirnos, e€s una oportunidad de
descubrir no sélo quiénes somos, sino quiénes podemos llegar a ser. Dicen que
los suenos Ilegan a nosotros en un tamano a veces demasiado grande, para que
podamos crecer dentro de ellos... Eso fue lo que nos pasé a mi y a mi equipo
cuando nos propusimos hacer la pelicula Confianza Total.

Como soliamos hacer al inicio de cada afio, en una de las reuniones de
trabajo nos preguntamos qué era lo que realmente queriamos lograr mas alla de
los cursos y seminarios. Y asi surgié la idea, el suefio: llevar el mensaje de la
confianza y el poder del amor a cada rincén del mundo. éCédmo hacer para que
realmente pudiera llegar a todas partes? La respuesta fue: «<iHagamos una
pelicula en DVD!» Una respuesta algo insélita para nosotros, ya que no
veniamos del campo de la produccién de peliculas, no teniamos el know-how de
cdémo hacerla, ni experiencia previa, ni conocimientos técnicos... iY asi son los
suenos, a veces parecen insolitos al principio! Pero, evidentemente, algo resond
con mucha fuerza en nosotros.

No teniamos casi nada de todo lo que se requeria formalmente para realizar
una pelicula, pero contabamos con algo muy importante: sabiamos coémo
construir la confianza en nosotros y en nuestro equipo, cémo vencer los miedos
y superar los obstaculos, cdémo usar el poder de los pensamientos y de las
emociones para acercarnos a nuestros suefios. Sabiamos que, como dice
Stravinsky, para crear se necesita de una fuerza dinamica y que no hay fuerza
mas potente que el amor.

Y asi fue como ese suefio algo insélito y «demasiado grande» se transformod
en una pelicula que llegd a 30 paises del mundo. Un suefio hecho realidad, a
través del cual todos los dias recibimos correos electrénicos de personas de
todas las edades, contextos y culturas. Un suefo que fue ganando alas propias,
gue nos hizo viajar por varios paises. Un sueio hecho pelicula, que hoy esta
tocando el alma de muchas personas y que dio lugar, ademas, a la creacion de
este libro.

SACAR LO POSITIVO DE LO NEGATIVO

«Este momento lo soié mil veces», dijo cuando le entregaron uno de sus
primeros premios mundiales. Los periodistas querian saber si se sentia
sorprendido por ese éxito, ya que al inicio de su carrera no se vislumbraba que
fuera a triunfar de esa manera. Habia nacido con unas dotes increibles para
patear el balén, pero también con un problema grave en el cartilago de
crecimiento, que hizo que, a pesar de su gran habilidad, le negaran la
posibilidad de ingresar a las divisiones inferiores del Club Atlético River Plate,
de Argentina. Sin embargo, su suefio fue mas fuerte que su impedimento fisico;



su padre consiguié la ayuda de unos familiares que lo apoyaron para iniciar un
tratamiento. «La Pulga» —asi lo Ilamaban por su baja estatura— se fue entonces
a Espana con su familia. En una prueba en el Club Barcelona, y con sélo 13 afios,
deslumbré a todos por su habilidad extraordinaria. El DT no dudd ni un instante
y firmd su primer contrato en una simbdlica servilleta.

Desde aquel momento su destreza crecié sin limite, y hoy «la Pulga» es
considerado el jugador de fltbol més grande del mundo. El asegura que su éxito
se debe, justamente, a su altura, porque eso le posibilité jugar con el baldn por
abajo. Para decirlo con sus palabras: «iA veces algo malo se puede transformar
en algo bueno!»

¢Qué fue lo que lo sostuvo a Lionel Messi para perseguir su suefo?
Seguramente el amor de su familia; por supuesto, su pasion por el futbol y, sin
duda, esa confianza interior que, cuando disponemos de ella, nos permite
atravesar cualquier reto. Sin confianza no hay suefos, y sin suefios no hay
éxitos... Y esta confianza no la edifican los triunfos en si mismos, sino ciertas
practicas internas que hacen que se vuelvan posibles.

¢COmo convertir un suefo en realidad? éBasta con fantasear despierto para
gue lo que deseamos tanto ocurra? {Todo empieza y termina en la visualizacién?
¢0 necesitamos de otros «ingredientes» para llegar a buen puerto? Todas estas
preguntas pueden ser respondidas a partir de las experiencias concretas de
muchas personas que han atravesado con éxito sus grandes y pequenas
empresas y de un conjunto de estrategias que, puestas en accién, contribuyen a
concretar nuestros suefos. Nos gustaria compartir cuatro principios que a todo
el equipo de Confidence Time Productions nos guiaron y sostuvieron en este
camino y que también han sido usados por los grandes sofladores de todos los
tiempos: tener un suefo, cultivar la confianza en uno mismo, ponerse en accién
y perseverar.

Hasta que no nos comprometemos hay vacilacidn, la posibilidad de
retroceder, inefectividad. En lo concerniente a todos los actos de iniciativa
(y creacidon) hay una verdad elemental cuya ignorancia mata incontables
ideas y espléndidos planes: que en el momento en que nos
comprometemos definitivamente, la Providencia da el paso también. Todo
tipo de cosas ocurren para ayudarnos que de otra manera nunca hubieran
ocurrido. Una corriente de eventos surgidos de la decision genera a
nuestro favor toda clase de incidentes y encuentros imprevistos y
asistencia material que ningun hombre podria haber sofiado jamas que
vendria en su ayuda. iAquello que puedes hacer o suefias que puedes
hacer, comiénzalo! La audacia tiene genio, poder y magia.

GOETHE

PRIMER PRINCIPIO: TENER UN SUENO

Uno de los principios fundamentales para el éxito es saber lo que
gueremos. Cuando hablamos de tener un suefio, estamos haciendo referencia a
definirlo, centrandonos en positivo, describiendo lo que queremos con detalle,
evitando decir lo que no queremos. Puedes empezar por preguntarte qué te hace
feliz, qué te apasiona, qué te hace sentir vivo, en qué te destacas. Pensemos



gue en el inicio de todo gran logro hubo primero un deseo, una intencién. Y una
actitud: la de ser totalmente responsable de nuestra vida, lo cual implica no
guejarse de lo que no hemos logrado o no ha salido como hubiésemos querido, ni
tampoco culpar a otros por nuestros resultados. En esta etapa es Gtil sequir las
huellas que algunos grandes sonadores nos han legado.

La estrategia de Walt Disney: las tres salas

Walt Disney, que en varias ocasiones quebré en |los negocios antes de
triunfar, fue uno de los grandes sofadores de todos los tiempos. Fue él quien
dijo: «Si puedes sofarlo, puedes lograrlo». También dejé algunas claves para
hacer realidad los suefos y para transformar nuestros proyectos en éxitos. Su
formula imbatible era: «Todo lo que necesitas son tres salas: |a sala para sofar,
la sala para actuar y la sala para evaluar».

La sala para sofiar era el lugar donde él trabajaba sobre sus pensamientos
y Sus emociones, para que desde su mente y su corazédn empezara a brotar la
fuerza para llevar adelante su suefo. Para lograrlo ponia imagenes de sus
futuros proyectos en las paredes, hacia maquetas, y Ilenaba la sala de objetos
gue le hicieran sentir emociones positivas. En esa primera sala, segin Walt
Disney, «hay que sofar a lo grande». La sala para sofar tiene una regla, la mas
importante de todas: nunca critiques tu suefio. Una de las cosas que mantuvo
vivo nuestro suefo al realizar la pelicula Confianza total fue tener una actitud de
apertura mental positiva durante todo el tiempo de su gestacién, especialmente
en la primera etapa. Cuando uno empieza a delinear un suefio no corresponde
criticar las ideas, pensar en todo lo que puede salir mal o querer tener claro
cual va a ser cada uno de los pasos a dar, sino que es el momento de ir
delineando el sueno, para contagiar de entusiasmo a aquellas personas que van
a convertirse en nuestro equipo. ¢Qué sofarias hoy tu si supieras que no vas a
fracasar?

La segunda, la sala para la accién, remite al lugar donde Walt Disney
planificaba cada detalle, y determinaba los pasos que serian necesarios para
gue el sueno se hiciera realidad. Cuanto mas ambicioso es el suefio, mas pasos
tendremos que dar. Eso es cierto, pero en lugar de contar |os pasos —eso puede
asustarnos y hacernos retroceder—, te sugiero que pongas los 0jos en la meta
todo el tiempo, y te imagines cédmo te sentiras al alcanzarla. Eso te ayudara a
comprometerte, a darte impulso, a organizar tus tiempos, a empezar a conectar
tu sueno con la realidad.

La etapa siguiente es la sala para la evaluacién, necesaria para observar y
apreciar el camino que hemos recorrido. Es el lugar apropiado, que surge en el
momento oportuno, en el cual debemos preguntarnos cémo seguiremos adelante,
gué haremos para mejorar nuestro proyecto, cémo lo optimizaremos para que
realmente resulte exitoso. No se trata de buscar la perfeccion, sino la
excelencia; de procurar alguna mejora que represente mas satisfaccion con
menor desgaste. Es el momento de pedir feedback, pues hay cosas que no vemos
a menos que otro nos las muestre, sin olvidar que sélo se tratard de una opinién.
Por eso, tomemos de lo que nos comenten sélo lo que nos sirva. El feedback es
convocar la mirada del otro para matizar y agregar otro punto de vista, de
ninguna manera es «la verdad».



El secreto de mi éxito puede resumirse en cuatro c: curiosidad, constancia,
coraje y confianza. De todas, la mas importante es la confianza.

WALT DISNEY

Toda estrategia tiene sus secretos, esos «consejos Utiles» para que
funcionen con la menor cantidad de contratiempos. éCudl es en este caso? A
menudo, cuando tenemos un suefio, pasamos muy de prisa de la primera sala, la
de sofiar, a la tercera, la sala para evaluar... {Y qué ocurre entonces, cual es el
resultado? iCriticamos el suefio casi antes de que haya nacido! Esa es una forma
perfecta de matar un suefno. Por eso mismo... iNo descartemos ninguna etapa!

Que la opinion de los otros no te detenga

Monty Roberts tenia una pasién: los caballos. Y un deseo oculto: aprender a
adiestrarlos sin usar la violencia. El sentia en su propio cuerpo el dolor cada
vez que su padre usaba el |atigo en la doma, una técnica que de vez en cuando
también practicaba con él con el propdsito de castigarlo. Monty encontraba
refugio en la observacién de la naturaleza: pasaba horas enteras mirando cémo
la yegua disciplinaba a sus potrillos y veia que jamas lo hacia rudamente.

Un dia la maestra le propuso a él y al resto de la clase que describieran en
una hoja lo que les gustaria hacer cuando fueran grandes. Esa tarde Monty
volvid a su casa muy entusiasmado, queria hacer enseguida esa tarea. Estuvo
escribiendo durante unas cuantas horas, dando cuenta con precisién de su
sueno. Leyod varias veces su texto hasta que lo dejé conforme: habia puesto
todos los detalles. Describidé que tendria 62 hectareas, que ése seria el lugar
donde criaria caballos de raza y que lo haria con métodos no violentos... iYa
tenia su suefo listo! Entonces guardé la hoja y se fue a dormir feliz.

Al dia siguiente, en la escuela, le presentd su suefio a su maestra. Cuando
ella lo leyd, se lo devolvié y le dijo:

—Monty, tienes que cambiar este suefio, pues no es realista. Tu padre es
pobre, vives en una caravana y tu nunca llegards a amasar tamafna fortuna... Si
no cambias tu escrito, tendré que aplazarte.

Monty mird la hoja donde habia pintado su suefio y sintié que el corazén se
le estrujaba con la sola idea de cambiar una coma. Entonces miré fijamente a su
maestra, y le dijo con absoluta conviccién:

—Senora, conserve usted el aplazo... Yo conservo mi sueno.

Con el correr del tiempo, Monty Roberts se hizo muy famoso y adquirié el
apodo de «el hombre que escucha a los caballos», pues inventd una técnica para
domarlos de un modo mucho mas humano. iY escribid un libro que se transformé
en best seller! Hoy es considerado como |la persona mas prestigiosa en doma no
tradicional y pasa sus dias en California, en su campo de 62 hectareas, donde
cria caballos de raza. Vive en un lugar exactamente igual al que describié
cuando la maestra le pregunté cudl era su suefio.

Disenar un sueno



Tanto la historia de Lionel Messi como |la de Monty Roberts nos sirven para
comprender que hay dos grandes secretos en la primera etapa que pueden
mantener nuestros suefos vivos o matarlos antes de ponernos en accién. Los
llamamos respectivamente «los guardianes» y «los ladrones de suefios».
Empecemos por este ultimo.

El gran ladrén de suefios en esta primera etapa se esconde tras una
pregunta: écomo voy a lograrlo? Y en realidad la primera gran cuestidn no es
ésa, sino qué quiero lograr. Como lo hizo Monty, que puso dedicacién en definir
su suefo, sin preguntarse coémo iba a concretarlo. Querer saber desde el
principio cudles seran los recursos puede llenarnos de negatividad y
paralizarnos. Si en el momento de definir el suefo con mi equipo nos hubiéramos
preguntado como ibamos a hacer nuestra pelicula, posiblemente no la
hubiéramos hecho nunca... Nos hubiera invadido la negatividad y el desaliento,
ya que lo Unico que si sabiamos era en qué consistia nuestro deseo.

Cuando comenzamos a sofiar, nos enfrentamos a lo incierto, a lo
desconocido. Muchas veces empezamos a sentirnos inquietos y queremos saber
gué va a pasar al final, necesitamos anticipar cémo sera todo el recorrido y
controlar cada uno de los resultados de antemano. Y la verdad es que no es
necesario ver la escalera completa para subir el primer peldano. Podemos
caminar con confianza, abiertos a las oportunidades, sabiendo que un viaje de
mil millas empieza con un primer paso. El guardian de suefios en esta primera
etapa nos senala que tenemos que caminar con confianza, que cada movimiento
nos conducira hacia el préoximo. iRecordemos que la Gran Muralla China fue
construida colocando un ladrillo por vez!

Cuando te pones en marcha para lograr tus metas y suerios, debes darte
cuenta de que no todas tus acciones seran perfectas. Cometer errores y
evaluar lo que sucede son partes del proceso de lograr, finalmente, lo que
te propones.

Jack CANFIELD

SEGUNDO PRINCIPIO: TENER CONFIANZA EN UNO MISMO

¢{Cuantas veces dudamos de nosotros mismos y pensamos que no vamos a
poder, que nos resultard demasiado dificil? Como vimos en el capitulo sobre la
autoestima, solemos perder nuestra confianza por la imagen deslucida que
tenemos de nosotros mismos, por experiencias dolorosas del pasado, por haber
internalizado comentarios negativos de nuestros seres significativos o por otras
razones. Sin embargo, como hemos explicado a lo largo del libro, la confianza es
algo con lo que todos nacemos, es intrinseca a nuestra naturaleza, por lo tanto
podemos recuperarla y asi lo hacemos cada vez que atravesamos un reto. Creer
en uno mismo es una eleccién y una actitud de vida que se traduce, entre otras
cosas, en sepultar el «no puedo».



Podemos hacer mucho mas de lo que nos
imaginamos

Aquel 15 de septiembre del 1987 fue un dia que permanecerda para siempre
en su memoria. Fue elegido para cantar frente a Juan Pablo Il: eligié el tema
Never be the Same, acompanado por su guitarra. Los acordes de Tony no son
simples melodias, son magia pura: le salen del alma. Y la gran maravilla es que
los produce con los dedos de los pies, ya que Tony no tiene brazos. Cuando su
madre estaba embarazada, tomé por indicacion médica un medicamento —
talidomide— para calmar las nduseas, pero los efectos secundarios fueron muy
graves. Tony nacié sin brazos, igual que otros bebés de esa época.

Crecio soportando las burlas de otros nifios que se reian de él y luego le
costé mucho formar pareja, porque las mujeres no se sentian atraidas por él.
Pero hubo algo muy inspirador en su vida: observar cémo su padre tocaba la
guitarra, lo que le desperté el deseo profundo de hacer lo mismo. El dia que su
padre lo invitd a hacer musica con él, Tony no le dijo que no podia. Se sentd a su
lado y empezé a tocar las cuerdas con los dedos de sus pies. iY aprendid a
interpretar todo lo que se propuso! Decidid creer en si mismo todos los dias.

Cada uno de sus actos es la prueba irrefutable de que se puede lograr
aquello que uno desea fervientemente. El afirma: «Cuando usted crea que algo
gue quiere hacer es imposible, mirese las manos, y piense gque todo se puede». Y
desde que dio el primer paso para superar el impedimento de no tener brazos, su
carrera no se detuvo jamas. Ademas Tony se casd y formé una hermosa familia.
Tiene dos hijas adoptivas y viaja por el mundo animando a otros a darse cuenta
de que creer en uno mismo es, por sobre todas las cosas, una actitud de vida.

Si escuchas una voz en tu interior que te dice que no puedes pintar, pinta.
iY esa voz se acallara!

VINCENT VAN GOGH

No te autolimites

Nathaniel Branden nos habla de la importancia de la practica de vivir con
determinacién, que es lo opuesto a vivir a la deriva. Cuando elegimos creer en
nosotros mismos, nos aduefiamos de nuestra vida, y algo maravilloso sucede:
dejamos de vivir dependiendo de los demas o de las circunstancias, y
empezamos a confiar en nosotros mismos. Durante la realizacidn de nuestra
pelicula Confianza total, creer en nosotros fue la clave del éxito. El pensar que
podiamos lograrlo, mas alld de que al principio no sabiamos cémo hacerlo, fue la
fuerza que nos permitié realizar todos los aprendizajes que fueron necesarios.
Tuvimos que estar atentos a que ninguna creencia limitante se interpusiera en
la realizacién de nuestro sueno. El poder no estd en saber hacer todo lo que nos
proponemos, sino en tener la confianza que nos permitira aprender a realizarlo.

Recordemos que, aun limitado por |la pobreza, |la soledad y hasta la
enfermedad mental, Van Gogh pinté en menos de diez aflos novecientas obras
maestras que abrieron nuevos caminos en la historia del arte. Vivié la mayor



parte de su vida alentado por el amor de su hermano Theo, que siempre se
interesé en sus suefos. Cuando Theo le pregunté como hacia para pintar asi, él
le respondid: «Yo suefo mis cuadros y luego pinto mis suefios».

La importancia de rodearse de buena compania

Es fundamental elegir la compafiia de las personas que nos acompafnaran en
nuestro suefo, colaborando con nosotros o alentandonos. Rodearnos de
personas motivadoras que nos impulsen, que crean en nosotros, es parte de
afianzar nuestra confianza. Dicen que terminamos convirtiéndonos en el reflejo
de las cinco personas con las que pasamos mas tiempo. Si nos rodeamos de
personas desmotivadoras o hipercriticas, de las que suelen hacer comentarios
negativos, es muy dificil mantener la confianza. Cuando iniciemos nuestro
suefo, cuando lo compartamos con otros, elijamos con quién hacerlo pues gran
parte del resultado dependera de esta eleccién.

En sintesis, para tener confianza en nosotros mismos y atravesar los
desafios, podemos usar dos guardianes de suefios: sepultar los «no puedo» —y
otras creencias limitantes— y también elegir la compafiia que nos rodea, pues
las personas positivas nos permiten mantener un enfoque positivo, y eso es lo
gue necesitamos para pasar a la accioén.

Aléjate de la gente que trata de empequenecer tus ambiciones. La gente
pequenfa siempre hace eso, pero la gente realmente grande te hace sentir
que tu también puedes ser grande.

MARK TWAIN

TERCER PRINCIPIO: PONERSE EN ACCION

A veces sucede que contamos con |lo esencial para cumplir con los dos
primeros principios —tenemos un suefo y sentimos la confianza como para
llevarlo adelante— y, sin embargo, no nos ponemos en accién. {Qué puede estar
frenando el avance para hacer realidad nuestro sueno? Observemos el contenido
de esta conversacion, que se inicié con el Ilamado de alguien con quien
habiamos estado trabajando para destrabar aguellos puntos que no le permitian
producir ciertos cambios y concretar sus suenos:

—iTe llamo porque estoy feliz! Después de nuestra ultima conversacién he
reflexionado mucho, iy finalmente sé lo que quiero hacer! Me quedé pensando en
esas preguntas que me hiciste: cudles son mis puntos fuertes, qué es lo que
realmente me apasiona hacer, qué me gustaria hacer aunque no me pagaran por
hacerlo... iHace una semana que casi no puedo dormir sohando con los detalles!
—me conté muy entusiasmada Alejandra.

—iQué bueno! {De qué se trata? —le pregunté.

—Voy a combinar mis dos grandes pasiones: los viajes y la fotografia. iY ya
sé cOmo hacer para vivir de ello! Recuerdo que me dijiste que a veces nos



limitamos en nuestros suenos por miedo a creer que de eso no se puede vivir...
iPues, ya lo tengo!

—iMe alegra tanto escucharlo! Cuéntame los detalles...

—Quiero crear una revista de turismo, con excelente fotografia y hacerla a
un precio accesible, a diferencia de las que hay en el mercado...

—iQué bien! {Y confias en tus habilidades para hacerlo?

—iSi! Sé que soy muy buena fotdégrafa y viajar me apasiona, ademas tengo
muchos contactos con hoteles que querran hacer publicidad en la revista, y
tengo una amiga que trabaja en un periédico, asi que ella podria asesorarme con
la parte de la escritura... iSi, tengo confianza en que esto es posible y que yo
puedo llevarlo adelante!

—iExcelente!, eso es muy importante... &Y cual sera tu primer paso?

—Y... mi primer paso sera hablar con |a jefa de redaccién que te comentaba,
y luego con los contactos de los hoteles.

—¢Cuando vas a hacerlo?

—Ahora no es el mejor momento... Estamos cerca de Navidad, prefiero
esperar a que pasen las fiestas.

—Ah, claro... Bueno, cuéntame después de las fiestas qué tal te fue.

Pasaron dos meses y no tuve noticias, hasta que volvimos a comunicarnos.

—éCoémo viene el proyecto de la revista? —dije para motivar la charla.

—Bien, ahi anda... Siguen ocurriéndoseme muchas ideas, muy buenas por
cierto.

—LY cémo te fue con los hoteles y |a periodista? iLos Ilamaste? iTe
reuniste?

—Bueno, en realidad no, todavia no... ¢Sabes lo que pasa? Me di cuenta de
gue tengo que tener el proyecto mas armado antes de ir a verlos. Y no tengo
tarjetas personales, deberia encargar unas... Tampoco se me ocurrié el nombre
de la revista... Prefiero esperar un poco a tener las cosas mas ordenadas, me
parece mejor.

¢Puedes imaginar el final de la historia? éCrees que la revista de turismo se
hizo realidad? iClaro que no! Alejandra tenia un suefio bien definido, que la
llenaba de entusiasmo, pues combinaba dos de sus grandes pasiones; también
tenia confianza en si misma, pero le faltaba conviccién para pasar a la acciéon. A
menudo |os suefios no se materializan por eso mismo: por no hacer la llamada
gue hace falta, por no redactar la propuesta, por esperar a que estén todas las
condiciones dadas, por aguardar gue se reactive la economia, por elegir el mejor
momento, por no tener suficiente dinero... iSiempre se trata de esperar y de
postergar! Ponerse en accién es dejar de esperar, dejar de lado todas las
explicaciones y excusas.

En nuestros cursos y seminarios siempre decimos que uno puede tener
explicaciones y excusas o resultados. Lo que no se puede es tener ambos. Y es
interesante ver que, si uno se pone a buscar explicaciones, siempre las
encuentra. Las excusas son una trampa que nos tiende nuestra mente, que nos
convence de que aquello que sofiamos hacer no es posible, que estéa fuera de
nuestra area de influencia y que, en definitiva, depende de otros. Stephen Covey
explica que una gran cantidad de personas —el 70 por ciento segun una
investigacién realizada en organizaciones— suele culpar a otros cuando las
cosas van mal. «Por lo tanto, asumir la responsabilidad supondrd nadar
contracorriente», dice el autor.

Muchas veces escucho a personas explicar el abandono de su suefio por
culpa de sus habitos: «Quiero tener una buena figura y disfrutar de la imagen
que me devuelva el espejo, pero con todas las comidas de negocios que tengo no



puedo, porque estoy demasiado acostumbrado a comer cosas con grasa... Es mi
cuerpo el que me las pide». Cuando les pregunto a las personas qué les impide
realmente tener la figura que suefian, suelen responder: «Es que comer en
exceso es un habito muy arraigado en mi». Una respuesta que sigue siendo una
explicacidn, pero no un resultado. Y a veces son explicaciones muy validas...
ipero inutiles!

La mejor forma de desarraigar un habito es reemplazandolo por uno nuevo.
Se dice que toma 30 dias instalar un nuevo habito. Si desde una postura de
responsabilidad puedes observarte —sin juzgarte— y detectar la explicacién o
excusa que te estd alejando de tu suefio, puedes elegir reemplazar ese habito
gue no te sirve por uno mejor.

Hemos hablado mucho sobre los miedos, de la confianza y de |la
autoestima... Cuando aquello que nos detiene a |la hora de ponernos en accion es
el miedo, es momento de callarlo entrando en accién. «Quiero pedirle a mi jefe
un aumento de sueldo, creo que me |lo merezco, pero me da miedo.» iEntonces
siente el miedo y pideselo igual! Trabaja con tus pensamientos, con tu didlogo
interno, utiliza el poder de las palabras, visualiza la conversacién tal y como
guieres que resulte... iy luego hazlo! De nada servira todo el trabajo interior
previo si, a la hora de pasar a la accidn, te detienes.

Cuando lo que nos frena es la necesidad de que aquello que vamos a hacer
sea perfecto, podemos recordar lo que ya hemos hablado en el primer capitulo
sobre la diferencia entre el perfeccionismo y la excelencia. Como decimos en
nuestra pelicula: «Suefa en grande, y comienza por lo pequefo». No dejes de
ponerte en accién por no poder dar el gran paso o hacer el gran cambio. Empieza
haciendo aquello que esté a tu alcance y algo que siempre tienes a tu alcance es
la posibilidad de pedir.

Saber pedir

Cuando con mi equipo de Confidence Time Productions decidimos hacer la
pelicula Confianza Total, nuestra capacidad para pedir ayuda fue fundamental,
sobre todo en el inicio de nuestro proyecto. «éCémo se les ocurrid sofiar con
algo asi si ustedes no sabian cdémo hacer un film ni un video?», nos han
preguntado en reiteradas ocasiones. Es verdad... No sabiamos cémo hacerlo,
pero si sabiamos cémo pedir ayuda a quienes conocian del tema. Por eso una de
nuestras primeras decisiones fue la de recurrir a un querido amigo, con gran
experiencia en producciones, para pedirle consejos sobre qué pasos dar para
hacerla. Fue gracias a él que conocimos a quienes se encargarian del rodaje y la
postproduccién de nuestro film. Cuando te animas a pedir ayuda, te empiezas a
dar cuenta de la cantidad de gente que estéd dispuesta a ayudarte...

Jack Canfield asegura que pedir es uno de los principios mas importantes
para tener éxito; sin embargo, mucha gente no lo pone en practica. «éPor qué se
tiene tanto miedo a pedir? Se tiene miedo de muchas cosas: a parecer
desesperado, insensato o tonto. Pero la mayoria sobre todo tiene miedo a
experimentar un rechazo. Teme oir la palabra no. Lo triste es que estas personas
en realidad se estan rechazando a ellas mismas por adelantado», explica
Canfield.

Hacer un sueio realidad —grande o pequefio, de indole personal o
empresarial— implica hacer peticiones. Pedir ayuda, consejo, dinero,
asesoramiento, tiempo... Algunos de los pasos mas importantes que Mark
Hansen y Jack Canfield explican para hacer peticiones efectivas son:



1. Pide como si esperaras conseqguirlo: pide con confianza. Cuando le
pedimos algo a alguien, pero en nuestro interior tenemos miedo a que
nos diga que no, esto se transmite. Recuerda el ya explicado fenémeno
neurolégico del contagio emocional.

2. Pide sabiendo que puedes conseqguirlo: recuerda lo que dijimos
sobre la importancia de las expectativas positivas, y sobre el
funcionamiento del SARA.

3. Pide a quien te pueda ayudar: piensa en personas que hayan
realizado algo parecido a lo que suefias con hacer. Recuerda también
lo que dijimos en el paso anterior sobre las personas motivadoras y las
hipercriticas. iPide a quien tenga una actitud mental de apertura!

4. Pide con claridad y precisién: es muy importante ser especifico,
poder decir exactamente lo que queremos, sin rodeos.

5. Pide repetidamente: ino te des por vencido cuando alguien te dice
gue no! Hay una estadistica reveladora: el 94 por ciento de los
vendedores dejan de [lamar después de la cuarta Ilamada... iY el 60 por
ciento de las ventas se concreta justo después de la cuarta Ilamada!

¢{Qué sucede cuando hemos realizado muchas acciones y alin no vemos los
resultados? A veces quisiéramos que los resultados aparecieran mas rapido y
empezamos a preguntarnos por qué todavia no consigo lo que tanto estoy
buscando, por qué no encontré a la pareja de mis suefos, cuando voy a tener mi
proyecto funcionando, por qué otros lo lograron y yo todavia no, cuando va a
cambiar mi suerte, cudndo vamos a empezar a ganar dinero... El éxito no es
inmediato. Muchas veces detrds de lo que parece algo repentino, hay afios de
trabajo.

CUARTO PRINCIPIO: PERSEVERAR

En la China hay un arbol que crece muy répido: 5 centimetros por hora, 32
metros por mes. Podria decirse que es el arbol con el crecimiento mas rapido del
mundo... o el mas lento, porque su cultivador tarda aproximadamente siete
largos afnos en ver los resultados de su trabajo. Durante esos anos el agricultor
lo riega una y otra vez, lo abona con paciencia, y no se observa ninguna sefal a
primera vista. Absolutamente nada. Hasta que un dia, de pronto, aparece a
vislumbrarse el arbol, que crece a una velocidad vertiginosa. {Qué estaba
sucediendo esos siete afios en que parecia que nada sucedia? Ese era el tiempo
gue necesitaba el arbol para hacer crecer sus raices, para que, cuando
apareciera en la superficie, tuviera el sustento necesario para crecer firme. El
bambu japonés nos recuerda que a veces hay sueios que requieren mas tiempo
del que nos imaginamos para dar sus frutos, pero que sélo el que persevera los
vera.

Si se siembra la semilla con fe y se cuida con perseverancia, sélo sera
cuestion de tiempo recoger sus frutos.

THoMAS CARLYLE



Al perseverar ponemos en juego algo mas que nuestra voluntad. Y eso se
observa particularmente cuando los obstaculos que aparecen en el proceso de
llevar a cabo un proyecto son demasiados. éQué hacer entonces? éDe dénde
sacar la fuerza cuando los resultados no aparecen y las piedras en el camino se
multiplican? éCOmo mantener la confianza cuando después de afnos de trabajo el
bambul aln no se asoma? Ese es el momento de conectar el suefio con un
propdsito superior.

Puedes descubrir el propdsito superior al preguntarte cd6mo puede tu suefo
convertirse en un acto de servicio hacia otros, qué les aportaras a los demas al
lograrlo. A veces creemos que el propdsito superior es sélo para ciertas
profesiones y que esta limitado a ciertos roles —maestros, médicos, religiosos—
pero, en verdad, todos podemos hacer que nuestros sueios y proyectos terminen
siendo beneficiosos para otras personas.

En mayo de 1946 dos amigos se reunieron con el objetivo de crear una
empresa de productos tecnoldgicos de primera calidad, un suefio que ademas
tenia un objetivo superior: contribuir a la reconstrucciéon econémica de su pais,
Japdn. Ya en ese afo hablaban de cosas que al dia de hoy son innovadoras:
guerian que el ambiente de trabajo fuese divertido y dinamico y que sus
empleados sintieran satisfaccion y placer al trabajar alli. Se animaron a sofar
en grande y a poner objetivos a muy largo plazo: de este suefio surgié SONY, una
empresa nacida con un propdsito superior. Y también con confianza total: a poco
de nacer, un episodio pondria a prueba cuanto creian en si mismos.

En los inicios de esta empresa, cuando todavia era una firma chica y casi
desconocida, Bulova —una organizacién mucho mas grande por entonces— les
encargd la produccién de 100.000 radios a transistores, lo cual seguramente
habrd sido una gran noticia para ellos. Sin embargo, decidieron rechazar esa
gran orden de compra. {Por qué? Porque Bulova les ponia, como condicién de
compra, que las radios llevaran el nombre de su empresa, y no el de SONY. Al
conocer esto, Akio Morita rechazé la compra con el siguiente argumento:
«Dentro de 50 afos, le prometo que nuestro nombre sera tan famoso como el de
SuU empresa».

¢Qué hacer cuando alguien nos dice que no?

Cuando pedimos ayuda para concretar nuestros suefios y la respuesta es
negativa por multiples y posibles razones —porgue no hay presupuesto, porque
no hay interés o porque hay otras prioridades y necesidades— conviene recordar
gue la historia esta Ilena de ejemplos de personas que fueron rechazadas y que
de todos modos supieron perseverar. Graham Bell, el cientifico e inventor
escocés, tenia el suefo de crear un aparato que permitiera oir a los sordos,
seguramente motivado por un propésito superior: ayudar a su madre y a su
hermana, que eran sordas. Cuando le ofrecié al Western Union Bank la venta de
la patente por 100.000 délares, le contestaron: «¢{Y quién va a estar interesado
en este juguete?» Dos aflos después el banco ofrecié 24 millones por la patente,
pero Bell ya no estaba interesado en venderla.



Nunca andes por el camino trazado, pues te conducira unicamente hacia
donde los otros fueron.

GRAHAM BELL

HACIENDO REALIDAD NUESTROS SUENOS

Todo comienza con la fuerza de una visién, con descubrir aquello que
te hace sentir vivo, feliz, apasionado. Todo empieza en el instante en que
decides poner detalle y color a aquello que mas anhelas consequir.

Para lograr excelentes resultados, es fundamental que tengas
confianza en ti, que tengas la conviccién de que puedes alcanzar tus
suenos.

Recuerda que incluso de experiencias no tan gratas, y hasta de
impedimentos extremos, puede surgir algo bueno, y que en realidad el
Unico fracaso es decir: «No puedo». Recuerda también que la palabra
satisfaccidn significa «suficiente accién» y que animarse a pedir puede ser
uno de tus mejores aliados para hacer realidad tus suenos.

No olvides que en tu camino tal vez haya obstaculos. Si eso ocurre, no
desesperes. No abandones tu meta. No te des nunca por vencido...

Recuerda que a veces, cuando pareciera que nada da sus frutos,
debajo de la tierra que con tanto amor has cultivado estan forjandose las
raices de un bambu que, cuando asome, crecera y crecera sin que nada lo
detenga. Y podra ser para ti el arbol mas bello del mundo, porque habra
crecido de la semilla que tU mismo sembraste y abonaste.

PRACTICAS

|. COMO DISENAR UN SUENO

Antes de dar inicio a esta practica, elige un lugar donde te sientas cdmodo
y donde no vayas a tener interrupciones. Si pones una musica de fondo, eso
puede contribuir a crear un clima auspicioso, va a predisponerte
favorablemente. La misica barroca —Haendel, Vivaldi, Corelli— o alguna
composicion de Mozart son ideales para acompafar este momento.

Lo que vamos a hacer ahora es un viaje al interior de ti mismo, en busca de
un suefio... Concéntrate por unos instantes en tu respiracién, en el aire que
entra y en el aire que sale de tu cuerpo. Inhala y exhala con conciencia, para
aquietar la mente y centrarla en el momento presente.

Ahora te invito a que elijas un area de tu vida en la que quieras tener un
sueno, que tenga que ver con el tiempo libre y la recreacién, las finanzas, el
servicio a la comunidad, la espiritualidad, las relaciones familiares o amistosas,
la carrera o el trabajo, la salud y los deportes, algun tipo de aprendizaje...
Céntrate en esa area que quieras cultivar con la guia que te proveen estas
preguntas:

* (Qué te gustaria lograr, crear, tener?
* (Puedes imaginarlo?



¢{Puedes verlo?

¢{Con quién te gustaria realizar tu sueno? éDénde? (Cuando?
{Puedes verte lograndolo? ¢Estas en el cuadro que proyectas?
¢{Como te sientes al imaginarlo?

Proyecta las imagenes de |lo deseado en tu mente, con todos los detalles
posibles, como si estuvieras pintando un cuadro. Agrégale colores, sonidos,
sensaciones... Crea en tu mente una imagen cruzada por todas las sensaciones
posibles y déjate inundar por las emociones que se producen al proyectar esas
imagenes. Si no puedes profundizar la visualizacién, puedes ponerle palabras a
tu sueno: describelo. Imaginalo como si ya lo estuvieras viviendo, y concéntrate
en el sentimiento que experimentas al alcanzar tu sueio. Recuerda sequir
inhalando y exhalando con conciencia, para lograr una mayor concentracioén.

Cuando hayas logrado una imagen clara de lo que quieres o una descripcién
lo mas exacta posible de tu suefio, puedes concluir este ejercicio expresando
agradecimiento hacia ti por dar ese primer paso tan importante, sabiendo que si
el sueno estd bien definido, es muy probable que lo alcances. Ya has dado el
primero paso... iahora adelante!

EPILOGO

¢(SE PUEDE APRENDER A SER FELIZ?

Los datos son contundentes: las personas que son mas felices viven mas anos,
son las mas productivas y establecen las mejores relaciones sociales. Entonces
si ahora, por fin, la felicidad es un tema que interesa a los académicos.

¢{De gqué depende la felicidad? Esta pregunta que se formularon la filosofia
y la religién desde siempre fue recientemente analizada por los cientificos de la
prestigiosa institucion Royal Society of Arts de Gran Bretaia, la cuna de la
investigacién cientifica, lo cual sorprendié a toda su comunidad por ser un tema
no habitual en sus conferencias.

Organizaron un seminario de dos dias al que llamaron La ciencia del
bienestar. En ese encuentro estaba el doctor Seligman, el famoso psicélogo
positivista de la Universidad de Pennsylvania, que postulé algo muy interesante,
y totalmente en Iinea con lo que hemos desarrollado en nuestro libro. Para
referirse a la felicidad sefalé tres niveles: la vida placentera, |la buena vida y la
vida con sentido. El primer escalén de la felicidad, al que llamd «la vida
placentera», depende de los placeres y de aprender a disfrutarlos, por ejemplo
compartiéndolos con los demas. Es una etapa en la que la felicidad también
tiene que ver con obtener bienes, logros concretos y otros factores externos a
uno mismo. Por lo tanto, ésta es una felicidad poco duradera, pues segun
explica Seligman, «la felicidad originada en el placer termina con él y se pierde



bajo las olas del devenir».

En el segundo nivel, al que Seligman denomina «la buena vida», la felicidad
se define en términos de la satisfaccién que obtenemos al usar nuestros
talentos y dones. Esta es una felicidad que dura mucho mas que la anterior,
pues tiene que ver con descubrir quiénes somos de verdad. Esta relacionada con
la idea de eudaimonia de Aristételes —plenitud del ser—, y se produce cuando
descubrimos nuestros talentos y los usamos la mayor cantidad de tiempo
posible, asi podemos fluir.

El tercer nivel, al que Seligman |lama «la vida con sentido», se refiere a la
felicidad trascendente, que se obtiene al vivir con un propdsito superior, que
redunda en una actitud de servicio; al poner nuestras virtudes y talentos al
servicio de alguna causa que sea mas grande que nosotros mismos. El autor
explica que «de esta manera dotas de sentido a toda tu vida», y promete que «si
alcanzamos la vida con sentido y la buena vida con un toque de vida placentera,
podemos darnos por hechos».

Desde esta concepcion, la felicidad tiene que ver con los valores que
elegimos para nuestra vida y no esta directamente relacionada con los bienes o
logros que podamos acumular. Eduardo Punset afirma en su libro El viaje a la
felicidad que «el aumento de los niveles de infelicidad en el mundo de hoy se
explicaria por una inversidén excesiva en los bienes materiales, en detrimento de
valores de mantenimiento mas intangibles». Y amplia esta idea al decir que la
sociedad moderna ha invertido demasiado en objetos y muy poco en cuestiones
menos tangibles, como son las actitudes y los valores que nos permitan vivir con
felicidad.

iQué gran tema el de la felicidad! éSerd por eso que los sabios de todos los
tiempos lo han abordado, y que muchas veces se nos presentd sélo como
patrimonio de los iluminados? Desde nuestra perspectiva, la felicidad es algo
que todos podemos alcanzar en el momento en que tomamos conciencia de que
podemos participar activamente en el disefno de nuestra vida. Que podemos
deshacernos de los resabios cartesianos que nos llevan a pensar,
equivocadamente, que nosotros «somos» de determinada manera. Que podemos
dejar de ser victimas de circunstancias, para ser protagonistas de la vida. Que
podemos dejar de ver las buenas oportunidades como aquello que le sucede a
otros y que la felicidad empieza cuando empezamos a querernos, a darnos
cuenta de que podemos cambiar esos patrones de conducta que no nos gustany
reemplazarlos por otros nuevos. Que para hacerlo es bueno aprendery
desaprender |o que haga falta, cuantas veces sea necesario.

La felicidad es una eleccién de cada dia, que empieza cuando decidimos ver
lo bueno y, a la vez, imaginarlo. Cuenta la leyenda que el rey Pigmalién esculpi6
la estatua de una mujer y, al comprobar cudn bella era, desed fervientemente
gue cobrara vida. El deseo inundé su corazdén y su mente hasta convencerse de
gue aquello que tanto anhelaba podia cumplirse. Finalmente un dia, al
amanecer, descubrié que Galatea, la mujer sofiada, habia cobrado vida. iSu
deseo se habia hecho realidad! De eso se trata el efecto Pigmalidn: de creer que
nuestras ideas y suenos pueden cumplirse.

Y a eso nos invita Confianza Total: a no dudar. No dudar de nosotros
mismos. Se trata de saber que podemos equivocarnos y que, cada vez que
caemos, nos podemos poner de pie. No dudar, una leccién de confianza total que
nos enseid Jesus cuando le dijo a Pedro, «ven a mi». Pedro creyd y camind sobre
las aguas. De pronto, la fuerza de las olas del mar sobre el que estaba
caminando lo hicieron dudar. Y en el instante en el que dudd, se cayé. Cuando
las olas peguen contra nuestra barca, y se sacuda con fuerza, no dudemos.
Podemos salir adelante. No dudemos de la vida, detras de sus tormentas, estan



los arco iris. No dudemos de Dios, tiene un plan perfecto del que somos parte.

Seamos los primeros en poder percibir todo |o bueno que hay en nosotros, y
luego lo haran las demas personas. Seamos los primeros en imaginar todo lo
bueno que podemos realizar, y luego vendran los ajustes, los cambios. Tal vez
apareceran después de la busqueda y del esfuerzo, otras veces vendrdn casi
inesperadamente, pero siempre que estemos abiertos a percibir lo bueno, a
imaginarlo y a desearlo con todo el corazén. Empecemos por mostrarle a
nuestros ojos lo que queremos ver.

No nos autolimitemos y recordemos que los éxitos por si solos no traen
felicidad. Los logros y los éxitos pueden llevarnos a la felicidad sélo si estamos
contentos con nosotros mismos. Si alcanzamos el éxito pero seguimos sintiendo
un vacio, no estamos siendo felices.

Tomar conciencia real de que nosotros podemos participar en el diseno de
nuestra vida es la clave de la transformacién. Adueiarnos de nuestros dias para
colmarlos de felicidad. Cuando el camino se llene de obstaculos y de problemas,
confiemos en nosotros mismos y en nuestras capacidades. Cuando a nuestro
alrededor todo sea negro, recordemos que nuestro optimismo y entusiasmo
pueden iluminar nuestro camino. Cuando tengamos miedo y caigamos en la
desesperacidn y pensemos que el amor es para otros, recordemos que el amor
estd en nuestro interior. El amor empieza por la forma en la que nos tratamos a
nosotros mismos.

La felicidad tiene que ver con elegir vivir cada dia con conciencia, plenitud
y amor. Desde esta conciencia podemos aprender a ver el milagro de estar vivos
hoy. La felicidad no es una meta a alcanzar, sino el resultado de vivir de una
cierta manera: con confianza. No importa cuantas capas de miedo la recubran,
cuando comenzamos a atravesar los desafios que nos presenta la vida, si nos
dejamos guiar por el amor, el miedo se desvanece y la confianza resurge.

Nuestra vida es nuestra, nadie la puede vivir por nosotros. Para vivir con
felicidad, hoy sabemos que podemos despertar al lider que hay en nosotros y
transformarnos en nuestro mejor consejero. Podemos guiar nuestros
pensamientos, escuchar nuestras emociones y acufiar un suefo que permita que
usemos todos nuestros talentos, para permitirnos trascender.

Cree en las mariposas. Si ellas pueden volar 1.000 millas, piensa en lo que
tu puedes hacer. Estas vivo: celebra cada instante. Descubre lo que el
mundo necesita, aquello que tu crees con todo tu corazén. Un servicio que
verdaderamente haces bien y que te encanta. Haz eso. iZambdullete!

SAMI SUNCHILD

La felicidad no es algo que alcanzaremos algun dia, cuando terminemos de
aprender a usar estas herramientas y las apliguemos, o cuando hagamos
realidad todas nuestras metas, sino que es algo que podemos iniciar ya mismo,
al terminar de leer este libro, al saber que es posible vivir una vida sin miedos,
con confianza total, desde el paradigma del amor. De nada sirven los
conocimientos, los descubrimientos cientificos, las historias de vida, los
aportes del coaching y del aprendizaje efectivo que hemos presentado si no
funcionan como llaves para que vivamos mejor y seamos mas felices. Por eso, no
desperdiciemos ni un minuto mas de nuestra vida. iComencemos a vivir mejor



hoy mismo!

CONFIANZA TOTAL

Aun en momentos de oscuridad
puedo ser yo mismo.

Aun cuando las cosas salen mal,
puedo encontrar una oportunidad en cada dificultad.

Puedo ser yo mismo,
aun cuando estoy herido.
Mis heridas me sirven para comprender
que todos necesitamos amor.

Ya no tengo miedo al fracaso.
Puedo caerme, levantarme
y volver a empezar.

Soy flexible.

Puedo cambiar.

Soy un aprendiz.

No tengo que ser perfecto.
Estoy aqui para aprender.
Valoro todos mis esfuerzos.
Uso mis talentos.
Merezco tener éxito.

Puedo responder a lo que me sucede.
Elijo mis palabras, mis pensamientos,
mis acciones, mis sentimientos.
No dejo que el miedo interfiera.
Me animo a sofiar en grande.
{lmposible?
iYo soy posible!

Todo es posible.

Naci con mucha confianza.
Si la voz del miedo me dice:
«No puedes hacerlo...»
iLo haré de todos modos!

Elijo navegar lejos del puerto seguro
y encontrar mi propio camino.
Mi imaginacién me Ileva a nuevos mundos...
Puedo explorar, puedo descubrir, puedo crear.

Soy un ser agradecido.
No doy por sentado



ni a las personas ni a las cosas.
«Gracias» es mi plegaria diaria.

Puedo aportar algo al mundo.
Puedo dejar un legado.
Puedo ser yo mismo.

No estoy perdido...
En momentos de incertidumbre, busco la fe.
No estoy solo...
En momentos de tristeza, encuentro esperanza.
No estoy asustado...
En momentos de miedo...

Elijo el amor.

VERONICA DE ANDRES Y FLORENCIA ANDRES
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