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INTRODUCCION

«El éxito es aprender a ir;, de fracaso en fracaso, sin desesperarsey.

Winston Churchill

Roger Bannister

Hasta 1954 correr 1 milla (1.6 kildbmetros) en 4 minutos era considerado
imposible. Los doctores argumentaban que el ser humano no podia correr esa
distancia en un tiempo menor. Era un tema fisioldgico y de contextura, lo que hacia
imposible superar esa meta. Los atletas lo probaron una y otra vez, pero no llegaban
a pasar ese limite, nadie podia romper ese récord.

Roger Bannister[1] era un estudiante de medicina de la Universidad de Oxford
que habia entrenado toda su vida. No precisamente en carreras, pero como su casa
quedaba en una colina y su colegio en otra, ¢l recorria el trayecto corriendo,
subiendo y bajando colinas. Asi practico por afios. Ya en la década de 1950 habia
atraido la atencion de la prensa inglesa y habia muchas expectativas de su
participacion en las Olimpiadas de Helsinki 1952, pero no le fue bien, pues quedo
en cuarto lugar. La prensa britanica se burlo de €1y lo ridiculizo publicamente.

Pero Bannister era una persona que sabia fallar, ¢l aprendi6 de sus errores y no
se abandono, mas bien se trazé una meta que parecia imposible: correr 1 milla en
menos de 4 minutos. Como ¢l estudiaba medicina, sabia que si era posible y que
podia lograrlo. Cuando hizo publica su nueva meta, nadie le creyo y se burlaron
nuevamente de ¢l. Bannister siguidé entrenando. Llego a correr 1 milla en 4 minutos
y 10 segundos, luego en 4 minutos y 7 segundos, y llegd a 4 minutos y 2 segundos.
Todavia no podia vencer el limite, como todos decian. Pero ¢l sabia, y creia, que si
podia lograrlo.

Continu6 entrenando, y el 6 de mayo de 1954, en Oxford, corrio 1 milla en 3
minutos y 59 segundos. Salieron titulares en los peridédicos en los que se llam¢ a la
hazana de Bannister «la milla de ensuefio». ;Como podia ser? Si se pensaba que no
era posible. Ahora todos los medios de comunicacion lo felicitaban y honraban. Lo
increible de esta historia es que seis semanas después, el atleta John Landy corrié 1
milla en 3 minutos y 58 segundos. El siguiente afio, 37 personas corrieron 1 milla en
menos de 4 minutos y un afio después, mas de 300 personas lo hicieron.




Lo que Roger Bannister logréo realmente fue romper una creencia limitante, que
impedia a las personas superar el récord. Esta era que «el ser humano no puede correr 1
milla en menos de 4 minutos». En el momento en que Bannister la rompe, otras personas
sienten que si es posible y consiguen superar e incluso mejorar la marca.

Creencias

Motivacion

Interpretacion Busqueda de
consistencia

Resultados Trabajo

Sverte

Tlustracion 1 «El ciclo del éxito»

Tener creencias empoderantes, es decir, aquellas que nos dan poder al derribar los
limites preexistentes, es el primer paso para el éxito, como muestra el modelo «El ciclo
del éxito» de la ilustracion 1. Bannister pensaba que si podia batir el récord de los 4
minutos. Asi, el primer paso para lograr nuestro objetivo es pensar que si somos capaces
de hacerlo. En el libro comentaremos investigaciones cientificas sobre la importancia de
las creencias en nuestra vida. Analizaremos las diversas fuentes de donde provienen y
plantearemos algunas estrategias que nos permitan convertir nuestras creencias limitantes
en empoderantes.

Asimismo, la creencia de que «si puedo» motivaba a Bannister a perseverar, a seguir
adelante pese a las dificultades. Otro aspecto que lo impulsaba a alcanzar su meta era la
busqueda de consistencia interna. Nuestra mente trata de buscar equilibrio entre nuestro
mundo interior y la realidad. Es decir, si creo que puedo hacer algo, trataré de que lo que
pienso se haga real. Seguir¢ intentando obedecer mi creencia por mas tiempo, para tener
asi mas probabilidades de lograr mi objetivo. Una idea positiva nos permite quedarnos
mas tiempo en el ciclo del éxito, perseverando hacia nuestras metas. Si por el contrario
tengo la creencia de que no puedo (limitante) y la realidad, en mis primeros intentos de
alcanzar la meta, me demuestra que no puedo, entonces mi mente habrd encontrado
consistencia y dejara de intentarlo.

Otro factor para alcanzar el éxito es el trabajo arduo. Puedo tener la creencia mas



empoderante que existe para motivarme, pero si no trabajo duro, si no invierto horas
practicando, serd muy dificil alcanzar la meta. Bannister tuvo muchas horas de practica
cuando corria, desde pequeio, todos los dias para ir al colegio. Luego, siguié entrenando
mientras estudiaba en la Universidad de Oxford y después trabajé aun mas fuertemente
cuando se propuso el objetivo de correr 1 milla en menos de 4 minutos. En este libro se
comentaran las investigaciones de Geoff Colvin[2], en las que propone que el talento no
es tan importante como se pensaba inicialmente. Sefiala que las horas de practica son
vitales para conseguir los logros en la vida. Ademds, se mencionaran las tltimas
investigaciones sobre disciplina y la importancia de formar habitos que nos posibiliten
obtener nuestras metas.

Otro elemento del éxito es la suerte. ;Tuvo suerte Bannister? Muchos vemos la suerte
como algo esotérico, como un factor del destino o de los astros. Es decir, muchos la
vemos como algo incontrolable, que en ocasiones nos da una mano y en otras nos la
quita. ;Fue suerte que Oxford lo aceptara para estudiar medicina? ;Fue suerte que haya
corrido toda su vida hacia el colegio? ;Fue suerte que el dia que corrid los vientos no
hayan estado en su contra? Para algunos, la suerte es 100 por ciento causa del destino.
Sin embargo, en este libro planteo que uno mismo se construye gran parte de la suerte.
Estudiaremos aqui los diferentes factores que hacen que la suerte nos favorezca.

Finalmente, el ultimo elemento que explico es nuestra propia capacidad de interpretar
mas positivamente las dificultades y los fracasos en la vida. Bannister fallo en su primer
intento, al quedar en cuarto puesto en las olimpiadas. La prensa inglesa lo maltrato y
ridiculiz6. Pero, a diferencia de muchos, ¢l supo interpretar este fracaso como un reto.
En lugar de retirarse como corredor, se trazd una meta que parecia imposible de
conseguir. Las personas que tienen €xito en sus proyectos son capaces de interpretar mas
positivamente las dificultades. Algunos lo hacen convirtiendo el fracaso en un
aprendizaje; otros lo transforman en un reto, como Bannister. Por otro lado, en el libro
mencionaré cOmo nos convertimos en nuestros propios enemigos al tener didlogos
internos destructivos ante las dificultades. Comentaré también acerca de las principales
distorsiones del pensamiento y cémo luchar contra ellas.

La metafora que emplearé para explicar los contenidos del libro es la siguiente:
alcanzar una meta importante es como subir hacia la cima de una montafia (ver
ilustracion 2).

Nuestras creencias son el vehiculo que construimos para subir hacia la cima.

Hay personas que tienen creencias empoderantes, positivas, que se sienten capaces de
enfrentar sus metas. Estas personas crean como vehiculo una bicicleta de montana de
buen tamano, con muchos cambios, con llantas bien infladas. Con este vehiculo tienen
buenas posibilidades de alcanzar la cima (ver ilustracion 3).



Tlustracion 2

En cambio, hay personas que tienen creencias limitantes, negativas, que sienten que
son incapaces de enfrentar sus metas. Estas personas crean como vehiculo un triciclo
con llantas pequefias, lo que les imposibilita subir a la cima y alcanzar sus metas (ver
ilustracion 4).

Ilustracion 3
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Tlustracion 4

Pero no basta con tener un buen vehiculo para subir la montafia. Una vez que tengo
mi buena bicicleta, es decir, creencias empoderantes, igual no me escapo de pedalear. Es
decir, no me salvo de trabajar arduamente hacia mis metas. El camino al éxito requiere
de muchas horas de esfuerzo y practica (ver ilustracion 5).

Tlustracion 5

En el camino debemos tener suerte de que no nos caigan rocas o tengamos un
incidente que nos descarrile de nuestros suefios (ver ilustracion 6).
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Tlustracion 6

Finalmente, si nos caemos, si fracasamos, si fallamos camino a nuestras metas, nuestra
capacidad de interpretar esas caidas de forma constructiva y positiva nos ayudara a
perseverar hacia nuestros suefios (ver ilustracion 7).

Tlustracion 7

Sin duda existen muchos otros elementos que ayudan al logro del éxito en la vida. Por
ejemplo, la creatividad y la inteligencia emocional, entre otros. Pero en este libro decidi
concentrarme en aquellos que considero mas importantes y que tienen mayor impacto en
los resultados.

El libro se denomina E! éxito es una decision, porque todas las estrategias planteadas
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requieren de trabajo y voluntad. Como veremos, es nuestra decision cambiar nuestras
creencias y trabajar en ellas, es nuestra decision perseverar a pesar de las dificultades, es
nuestra decision desarrollar nuestra disciplina, es nuestra decision mejorar nuestra suerte,
y es nuestra decision parar nuestros didlogos internos destructivos e interpretar
positivamente. También se sugieren una serie de principios y estrategias para ser mas
exitoso, pero es nuestra decision empezar a implementarlas porque precisan de mucho
trabajo.

Cuando dicto el taller “El éxito es una decision” recibo frecuentemente la siguiente
pregunta: ;la persona exitosa es feliz? Depende de a qué le llamemos éxito.

El Diccionario de la Lengua Espariola, de la Real Academia de ese pais, define éxito
como «resultado feliz de un negocio o actuacion». En este libro, se definira éxito de una
forma similar: «El cumplimiento de nuestras metas y nuestros suefios». Ya sea que
nuestra meta sea conseguir el crecimiento de nuestra empresa, la popularidad en la
musica o algin récord deportivo. Quizd alcanzar una posicion profesional en una
organizacion o, simplemente, lograr un proyecto para nosotros relevante. Es importante
notar que el término éxito es relativo y depende de cada persona. Para algunos tener un
empleo estable y seguro puede ser considerado éxito; para otros solo alcanzar la gerencia
general es considerado éxito.

Seglin la definicion planteada, puede haber personas exitosas, que logren sus metas y
suefios, pero que sean infelices. Por ejemplo, el caso de un emprendedor que decide
sacar adelante una nueva empresa. Trabaja 14 horas diarias, vive muy estresado y
angustiado, no tiene vida familiar, ni balance, ni tiempo para ¢l y, finalmente, después de
mucho esfuerzo, logra su meta. Es exitoso, pero no creo que sea muy feliz.

Otra pregunta que me hacen es: ;jla persona feliz es exitosa? Segin la definicion
planteada, no necesariamente. Puede existir una persona llena de emociones positivas,
con balance en su vida, agradecida, que se orienta al servicio, que tiene un circulo
familiar cercano, pero que no ha alcanzado las metas que quisiera en su vida.

El gran reto es ser exitoso y feliz al mismo tiempo. Es decir, lograr nuestras metas y
suefios y ser feliz en el camino. Este libro se concentra en las investigaciones cientificas
mas recientes sobre los pasos que se precisan para lograr nuestros objetivos. Si el lector
quiere saber mas sobre el tema de la felicidad, le recomiendo mi libro La alta
rentabilidad de la felicidad (2010), que plantea una serie de estrategias cientificamente
comprobadas que aumentan la felicidad. Para aquellos interesados en el tema de la
felicidad y el éxito, en el epilogo menciono nuevamente el tema.

Este libro se compone de siete capitulos y, en ellos, encontrara articulos que narran los
contenidos de una forma amena. Se emplea mucho el humor, tanto en los textos como en
las caricaturas presentadas, asi como en las historias, anécdotas y metaforas que ilustran
el contenido.

La obra tiene dos objetivos. El primero es transmitir las investigaciones cientificas
sobre los diferentes componentes del éxito. Asi, podran hacer suyas algunas estrategias
que los ayuden a lograr sus metas. El segundo objetivo del libro —para mi el mas
importante— es mspirarlos y motivarlos. El éxito es una decision contiene testimonios
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de personas que perseveraron en su camino al éxito, que son un modelo y un ejemplo a
seguir. Mi esperanza es que, leyendo estos relatos, ustedes sientan que lograr sus suefios
si es posible y se llenen de coraje y optimismo para hacerlos realidad.

Ejercicio 1

.Cual es su propio limite?

Reflexione sobre alguna meta importante para usted que quisiera lograr en los
siguientes afos y que lo haria sentirse exitoso. ;Cual seria? ;Para cudndo le gustaria
lograrla? ;Se cree capaz de hacerla? ;Qué obstaculos podria enfrentar?
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CAPITULO 1

CREENCIAS

«Si crees que estdas sano o que estas enfermo, estds en lo cierto.

Si crees que puedes o no puedes, estds en lo cierto.

Si crees que eres capaz o incapaz, estas en lo cierto.

Tus creencias dibujan tu realidad, ya sea que pintes con ellas un paraiso o un infiernoy.

Adaptado de Henry Ford

Un dia como cualquier otro, Nick Sitzman estaba trabajando en un tren y entrd a uno
de sus vagones frigorificos. Cuando cerr6 la puerta, intentdo abrirla desde dentro y
encontrd que era imposible, que estaba atrapado. Empezo a gritar con todas sus fuerzas
para que alguien le abriera, pero no habia una persona lo suficientemente cerca para
escuchar sus gritos de desesperacion. Se sento en el piso del vagon y con impotencia, se
rindi6 ante el frio y empezo6 a congelarse. Al dia siguiente, cuando entraron al vagon, lo
encontraron muerto. Se percataron de que con un cuchillo habia escrito en el suelo «es
tan frio, que mi cuerpo se congela, si tan solo pudiera dormir». La autopsia del cuerpo
confirmé la muerte por congelamiento. Lo increible de la historia es que el vagon
frigorifico estaba apagado y la temperatura minima esa noche fue de 13 grados
centigrados. Nick pensaba que el frigorifico estaba prendido y fue su propia creencia, la
de pensar que estaba congelandose, la que termind matandolo[3].

En 1974, el doctor Clifton Meador tenia un paciente llamado Same Londe, vendedor
de zapatos retirado, quien sufria de cancer de esdfago. En esa época, este cancer era
considerado 100 por ciento fatal y, por eso, no fue mucha sorpresa que unos meses
después de su diagndstico hubiese muerto. Pero la sorpresa vino con la autopsia. Se
encontrod que el cancer en su cuerpo no era lo suficientemente grave como para matarlo.
Tenia un pequefio tumor en el higado y otro pequefio en el pulmon, pero no habia
rastros de cancer de esofago. Como dijo Meador, muridé con cancer, pero no de cancer.
El muri6 porque estaba convencido de que iba a morir[4].

El doctor Bruno Klopfer estaba tratando a un hombre llamado Wright, quien tenia
cancer linfatico. Tenia metastasis y tumores del tamafio de una naranja. En ese entonces
habia mucha expectativa, porque se habia lanzado un nuevo medicamento llamado
krebiozen. Wright les rogd a los doctores que usaran este medicamento en €l, pues no
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queria morirse. El doctor aceptd comenzar el tratamiento con el nuevo remedio un
viernes. Para el lunes, Wright estaba parado y fuera de la cama. Cuando lo examinaron,
descubrieron que los tumores habian desaparecido. Le dieron de alta sin rastros de
cancer. Sin embargo, dos meses después se publicod la noticia que el krebiozen no tenia
efecto en el cancer. Wright leyo el articulo y el cancer le regres6. Nuevamente lo
admitieron en el hospital, y esta vez su doctor le minti6 diciéndole que tenia una version
concentrada del krebiozen. El médico le comentd que algunos stocks del producto
estaban fallados, pero que ¢l tenia la nueva version concentrada y que era increiblemente
potente. Se la administraron y el cancer desaparecid en pocos dias.

Pero para mala suerte de Wright, la Asociacion Americana de Cancer publicoé un
estudio contundente en el que sostenia que el krebiozen no era efectivo contra la
enfermedad. Al enterarse Wright, le volvio el cancer y murid en dos dias. Su creencia en
el medicamento lo salvd en un comienzo; sin embargo, su creencia de que no era
efectivo lo termind matando[5].

De estas historias se desprende que las creencias son muy poderosas y que pueden
dafiarnos, aunque también hay estudios que demuestran que pueden curarnos y hacernos
mas saludables.

En un estudio publicado por la prestigiosa revista New England Journal of Medicine,
se investigd a pacientes que tenian un dolor severo debilitante en la rodilla. Los pacientes
fueron divididos en tres grupos. A uno de ellos se le operd recortando el cartilago dafiado
en la rodilla. A un segundo grupo sélo se le limpid la articulacion de cartilagos y
disminuy6 la inflamacion. Al tercer grupo so6lo se le abrio la rodilla y se simuld todo el
proceso de la operacion como si estuviera haciéndose realmente (grupo placebo). En este
grupo los pacientes creyeron que se les habia operado con éxito, pero la realidad era que
solo les habian abierto y cerrado la rodilla. En otras palabras, les habian efectuado una
operacion ficticia. En el estudio se comprobd que los dos grupos operados mejoraron,
pero lo sorprendente fue que el grupo que tuvo la operacion ficticia (grupo placebo)
mejord en igual proporcion que los otros. Les hicieron seguimiento en el tiempo (hasta
dos afios después), y estas personas podian hacer deportes con la misma intensidad que
los demas|[6].

Tuve la oportunidad de ver un video con testimonios de estas personas operadas de
manera ficticia. La entrevistadora les preguntaba si su rodilla estaba realmente mal antes
de la operacion. Ellas respondian que antes de la operacion cojeaban, no podian hacer su
vida normal, ya que sufrian de dolores intensos, pero despué¢s de la operacion y
rehabilitacion podian correr y saltar. Ellas mismas no entendian cémo habia funcionado
la operacion falsa. Se curaron porque tenian la creencia de que habian sido operadas con
éxito.

Uno de los casos psicologicos mas inquietantes es el de aquellas personas que tienen
un desorden de personalidad multiple[7]. Muchos de los individuos que generan este
desorden han sufrido de fuertes traumas en su nifiez. Como el sufrimiento era demasiado
para una sola personalidad, desarrollaron otras para lidiar con ¢él. Cada personalidad es
distinta y tiene diferentes creencias que la sustentan[8].
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Por ejemplo, la doctora Francine Howland, psiquiatra de la Universidad de Yale, tenia
un paciente con personalidad multiple, quien un dia sufrio la picadura de avispa en un
ojo, el que se le habia cerrado por la hinchazon. El paciente se quejaba de un dolor
profundo, dificil de resistir. La doctora le coordin6 una hora con un oftalmologo para que
le tratara la picadura, pero como ¢€ste no podia verlo de inmediato, la psiquiatra evoco a
una de sus personalidades que era muy calmada y que nunca sentia dolor. Al poco
tiempo de cambiar de personalidad, el dolor se le disipd. Cuando el paciente llego al
oftalmdlogo, ya no tenia el ojo hinchado y no sentia dolor. Por este motivo, el
oftalmologo no le recomend6 ningln tratamiento, pero luego, cuando regresd a su casa,
le volvio la personalidad original y otra vez se le hinchoé el ojo. Cuando regresé para ver
al oftalmologo, éste no entendia qué pasaba, ;como era posible que su ojo estuviera
perfecto un poco antes y ahora estuviera asi de hinchado?[9].

También se han documentado casos de pacientes con personalidades multiples que se
curan de alergias, diabetes, cicatrices y quemaduras cuando cambian de una personalidad
a otra. Este tipo de casos demuestra el poder que tienen las creencias, tanto asi que hasta
pueden afectar la fisiologia del cuerpo[10].

En un estudio desarrollado por Alia Crum y Ellen Langer a un conjunto de mucamas
de diferentes hoteles, se le dividio en dos grupos. A ambos se les dijo que estaban
interesados en obtener informacion sobre su salud para estudiar formas de mejorarla.
Luego, a uno de ellos se le dijo que su trabajo (limpiar los cuartos de hoteles) era un muy
buen ejercicio y que satisfacia las recomendaciones médicas para un estilo de vida activo.
Como era un trabajo fisico, hacia que su cuerpo tuviera una experiencia cardiovascular.
Se les inform6 a cada uno de sus integrantes acerca de las calorias que quemaban en
cada actividad: tantas calorias por hacer la cama, tantas por limpiar el bafio, etcétera. Se
les hizo conscientes de que cuando trabajaban era como si se ejercitaran. Después de
cuatro semanas desde que este grupo tenia esa creencia, habia perdido mas de un kilo en
promedio, comparado con el grupo de control (grupo al que no se le dijo nada). Ademas,
redujeron sustancialmente su porcentaje de grasa y su indice de masa corporal, y su
presion arterial habia bajado consistentemente con el «incremento» de ejercicio. Es decir,
una simple creencia habia hecho la diferencia. La creencia era: «Cuando trabajo,
realmente estoy ejercitindome»[11].

Una profesora nueva ingres6 a ensefiar en una universidad en Estados Unidos. A una
clase se le dijo que era la mejor profesora de su rama, la mejor de Estados Unidos y que
habia venido especialmente para ensefiarles a ellos. En otra clase se le presentd
simplemente como una profesora mas del semestre. ;Qué ocurrio? Aquellos que creian
que era la mejor profesora disfrutaron mas de la clase, evaluaron mejor a la profesora y
tuvieron mejores notas. Nuevamente, la creencia de que la profesora era muy buena hizo
la diferencia. Con esta creencia, los alumnos habian creado su propia profecia que se
cumplio. Como la consideraban una profesora extraordinaria, escuchaban con bastante
atencion sus lecciones, tomaban mas en serio su catedra y estaban mas motivados para
estudiar[12].

He considerado algunos casos e investigaciones que demuestran el poder de las
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creencias. La ciencia esta tratando de descubrir por qué funcionan. ;Cémo las personas
pueden cambiar fisiolégicamente por una creencia? ;Cudl es el mecanismo? Esta claro
que hay que tomar conciencia de que las creencias poseen un fuerte impacto en nuestro
ser.

Tiene la

Qye, : b
¢qué le pasa creencia d:: que |-
- cuando alguien se Y
al jefe : : =
: equiveca se convierte =1
1

en una bestia.

L
I
i

Ilustracion 8
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,Qué son las creencias?

«Tu puedes tener todo lo que quieras en la vida si renuncias a la creencia de que no puedes tenerloy.

Robert Anthony

Emmanuel Ofosu Yeboah

Cuando nacid6 Emmanuel Ofosu Yeboah, su madre se dio cuenta de que habia
nacido con una de sus piernas totalmente deformada e inutilizable. Emmanuel nacio
en Ghana, Africa, donde existe la creencia de que los nifios que nacen
discapacitados son una maldicién de Dios y deben ser asesinados. Su madre decidio
hacer todo lo contrario: le dio carifio, lo cuid6 y luego lo mand¢é al colegio. Por el
contrario su padre, al ver a su hijo en esta situacion, huyo y abandon¢ a la familia.

Al poco tiempo, su madre se enfermdé y Emmanuel tuvo que dejar el colegio y
buscar trabajo para mantenerla. Consigue asi un oficio en el que gana dos dolares
diarios, lo suficiente para sobrevivir en la pobreza extrema. Pronto, su madre muere
y ¢l se queda solo, viviendo en la miseria, como lo hacen en Ghana los
discapacitados, quienes son discriminados e ignorados. Sin embargo, Emmanuel
tenia la profunda conviccion y creencia de que los discapacitados si podian aportar
a la sociedad y marcar una diferencia.

Decidi6 entonces postular a una fundacion para obtener una bicicleta donada, al
conseguirla quiso recorrer todo Ghana en este vehiculo. En este pais la mayoria se
dedicaba a destacar lo que los discapacitados no podian hacer, pero Emmanuel
queria demostrar a la gente que un discapacitado si podia contribuir a la sociedad.
Empez6 asi a recorrer Ghana en su bicicleta, montando con una sola pierna.

Al comienzo pasoé inadvertido, pero poco a poco empezo a tener personas que lo
seguian. Los medios de comunicacion se dieron cuenta de la hazafia que queria
lograr y le prestaron atencion. Al poco tiempo, Emmanuel era una celebridad en
Ghana y un simbolo para los discapacitados de su pais. Luego lo invitaron a
Estados Unidos y lo ayudaron con la operacion para instalarle una pierna
ortopédica.

Posteriormente Emmanuel gano el premio de Nike como el deportista mas
inspirador del afio y recibid donaciones cercanas a los 50 mil dolares. Ya en su pais,
cred una fundacion para ayudar a cambiar leyes e influir en las politicas de gobierno
para que consideren a los discapacitados.

La vida de Emmanuel fue capturada en el extraordinario documental Emmanuel
Gift, que hizo ain mas conocida su historia[13]. Hoy se encuentra en Ghana
creando colegios para discapacitados y para personas que no pueden pagarse la
educacion.
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La historia de Emmanuel es la de una persona que se resistid a aceptar la creencia de
que los discapacitados son inutiles, y mas bien demostrd todo lo contrario. Emmanuel
creia que con las debidas oportunidades los discapacitados podian contribuir a la
sociedad. El tuvo mucho mérito porque no esperé a que las oportunidades le tocaran la
puerta. Se fue a buscar una y la encontrd. Historias como las de Emmanuel y muchas
otras que veremos en el libro demuestran que el camino al éxito empieza con una
creencia que nos posibilita, que nos empodera. Pero ;qué es una creencia?

Las creencias son ideas que asumimos como realidad y terminan normando nuestra
vida. Por ejemplo, en el caso de Emmanuel, su creencia de que «los discapacitados si
pueden contribuir» es una idea que €l tom6 como realidad y, finalmente, acabo
normando su vida. Por esta creencia decidi6 recorrer Ghana en bicicleta; por esta
creencia intentd influir en su pais para que cambiasen las leyes relacionadas con los
discapacitados.

Hace algunos afios, a mi esposa le intentaron robar en el puente Primavera, en la
carretera al sur de Lima. Ella subia hacia el puente, cuando el trafico se detuvo. Una
persona le rompid el vidrio de la ventana del lado del conductor. Ella inmediatamente
intentd proteger su cartera y por la otra ventana trataron de robarle una cadena de su
cuello. Pero mi esposa luchd con coraje y pudo evitar el robo. Una vez que paso el susto
y pudo racionalizar su experiencia, interiorizé una nueva creencia: «El puente Primavera
es peligroso».

Para Anthony Robbins[14], una creencia es como una mesa o un banquito que es
sustentado por las patas, que son las referencias. Las referencias constituyen todo lo que
fundamenta la creencia. Por ejemplo, en el caso de mi esposa, su creencia de que «el
puente Primavera es peligroso» tiene por referencia su experiencia personal: a ella casi le
roban. Otra referencia es que a algunas de sus amigas les ha pasado lo mismo, pero
ademds leyo en el periddico que en ese puente robaban. Como se muestra en la
ilustracion 9, la creencia se encuentra sustentada por las referencias.
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Tlustracion 9

En una oportunidad realicé una evaluacion a un gerente de una empresa. Su personal
no se sentia motivado: sentia que el gerente era muy controlador, que desconfiaba y no
les daba autonomia. Al conversar con el gerente, me di cuenta de que tenia esta creencia:
«No se puede confiar en la gente». Las referencias de su creencia se basaban en su
experiencia con el personal en trabajos anteriores. Lo habian engafiado y le habian
fallado. La ilustracién 10 muestra la creencia y sus referencias (lo interesante es que esta
creencia regulaba su forma de actuar respecto a su personal).

El problema con las creencias es que una vez que las interiorizamos y se instalan en la
mente ya no las cuestionamos, las asumimos como verdades absolutas. En el caso del
gerente, ¢l habia tenido problemas en otras empresas de menor nivel, pero ahora estaba
en una empresa con muy buen clima y cultura. Su realidad habia cambiado, pero su

creencia seguia regulando sus conductas.
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Tlustracion 10

Otra trampa con las creencias es que frecuentemente las formamos sustentdndolas en
evidencias que no son reales. Nuestra percepcidon nos puede jugar malas pasadas o
podemos equivocarnos en nuestras interpretaciones. El problema es que cuando la
creencia estd formada, como no la cuestionamos, rige nuestra vida y resulta dificil
cambiarla.

En la ilustracion 11 se muestra el caso de una persona que pasa por un cerco y ve lo
que parece ser el busto de una persona muy hermosa, que ademas se la imagina
rapidamente. Inmediatamente interioriza la creencia de que «en ese lugar trabajan
mujeres muy guapas». Las referencias que sustentan esta creencia son que ¢l mismo las
ha visto con sus propios 0jos. Sin embargo, como muestra la ilustracion 12, sus propios
ojos pueden equivocarse y la creencia de que «en este lugar existen mujeres muy

guapas» es totalmente falsa.
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Alli

trabajan
chicas
lindas.

Tlustracion 11

Tlustraciéon 12

Ejercicio 2
Mire la ilustracion 13 y responda qué casillero es mas oscuro: el casillero A o el
casillero B.
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Fuente: Adelson 1995.

Tlustracion 13

A primera vista, definitivamente el casillero A se percibe como mas oscuro. Sin
embargo, si usted fotocopia esta pagina y luego recorta ambos casilleros y los compara,
se dard cuenta de que son exactamente iguales. Le ruego que pare de leer, saque la
fotocopia y lo vea con sus propios ojos. El creador de esta ilusion optica es Edward
Adelson, profesor del Instituto Tecnoldgico de Massachusetts (en inglés, MIT,
Massachusetts Institute of Technology), Estados Unidos. La ilusién se da por la forma
como percibimos los colores y las sombras.

En este ejercicio quedd demostrado lo fécil que es equivocarnos y formar creencias
falsas. A primera vista, nuestra creencia fue que «el casillero A es mas oscuro», pero esta
creencia se sustentaba en evidencias que no eran reales, s6lo una equivocada percepcion
e interpretacion de la realidad.

En mi experiencia como consultor de cultura empresarial y coach gerencial, he
encontrado que frecuentemente las personas viven con creencias que se formaron en el
pasado y que ya no tienen sustento en la realidad. O viven con creencias que nunca
fueron ciertas, que sélo fueron interpretaciones equivocadas de la realidad. Por eso es tan
importante aprender a cuestionar las creencias.

Si no sale todo perfecto, no me van a querer

Recuerdo a una ejecutiva que era bastante perfeccionista en todo lo que hacia.
Cuando tenia un proyecto, se metia hasta en el mas minimo detalle y
«microgerenciaba» todo. Cuando las cosas no salian como ella queria, se molestaba
mucho, en ocasiones explotaba y generaba conflictos interpersonales. Vivia muy
estresada tratando de controlar todo, y su conducta les restaba autonomia y
motivacion a sus subordinados.

Después de varias conversaciones con ella, descubridé que tenia la creencia «si no
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sale todo perfecto, no me van a querer». Una creencia que se origind en la nifiez,
por su percepcion de la relacion con sus padres. Como tenia padres muy exigentes,
ella sentia que solo si salia todo perfecto, recibiria su carino.

Ahora ya no era una nifia, era una ejecutiva exitosa y de mucho nivel. Sin
embargo, ella seguia con la misma creencia inconsciente, formada en el pasado, que
la perjudicaba y determinaba sus conductas en el presente.

Hay dos tipos de creencias. Uno corresponde a las empoderantes, que nos ayudan a
alcanzar nuestros logros, que nos motivan a emprender nuevos retos y proyectos. Por
ejemplo:

Yo si puedo.

Me siento capaz de...

Si me esfuerzo, yo sé que lo consigo.
Si persevero, alcanzo mis metas.
Fallar es aprender.

Los problemas son oportunidades.
Yo creo mi propio €xito.
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Tlustraciéon 14

El otro tipo de creencias son las limitantes, que nos quitan oportunidades, que nos
restan motivacion para emprender nuevos retos y proyectos. Por ejemplo:

Yo no puedo.

Me siento incapaz de...

Por més que me esfuerce, no lo voy a conseguir.
Por mas que persevere, no alcanzaré mis metas.
Fallar es fracasar.

Los problemas son amenazas.

El éxito no depende de mi.
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Tlustracion 15

Ejercicio 3

A continuacién, se presenta una extensa lista de creencias limitantes que he
compendiado durante mi tiempo de consultor y coach. Encierre en un circulo
aquellas que usted siente que tiene. Sea sincero con usted mismo.

Posteriormente regresaremos a trabajar con las creencias que selecciono.

Sin sufrimiento no hay beneficio.

Para ser feliz tengo que ser rico.

No puedo confiar en nadie.

No hay forma de superar un mal comienzo en la vida.
La mayoria tiene mas suerte que yo.
No puedo hacer las cosas bien.

No puedo hablar en publico.

No puedo ser organizado.

No puedo ser creativo.

No puedo ser disciplinado.

No valgo lo suficiente.

No puedo cambiar.

Nunca consigo lo que quiero.

No puedo.

No soy capaz de...

No me merezco lo bueno en la vida.
No soy una persona querida.

Soy una mala persona.

Yo nunca podré.

Es muy tarde para aprender algo nuevo.
Yo siempre defraudo a las personas.

Yo también tengo que ser como fueron mis padres.
Nunca lograré mis suefios.
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* Siempre seré¢ gordo.

* Ala gente hay que gritarle para que entienda.

* Es demasiado para mi, no puedo con todo.

* El pasado define nuestro futuro.

* Mi valor se determina por mis logros.

» Para que la gente me quiera y acepte, tengo que darle la razon.
* Lo que yo piense no es importante.

» Siexpreso mis emociones, la gente pensara que soy débil y se aprovechara.
* Yo siempre tengo la culpa.

* Ya llegard la felicidad.

» Sin sacrificio no hay ganancia.

* Todo tiene un precio.

* En la vida hay que esforzarse mucho.

El pez carpa japonés es muy peculiar. Crece segin el tamafio del estanque en el que
vive, y su tamafio maximo de crecimiento puede llegar a ser de un metro. Por lo tanto, el
tamafio del estanque define el crecimiento del pez. El ser humano es similar al pez carpa
en la medida en que sus creencias son del tamafo de su estanque. Hay personas que
tienen creencias empoderantes, que generan grandes estanques que los ayudan a
desarrollarse y a alcanzar sus suefios. Mas bien, otras tienen su estanque pequeiiito,

repleto de creencias limitantes que les impiden crecer y desarrollarse.

29



30



Profundizando sobre las creencias

«Yo nunca moriré por mis creencias, porque podria estar equivocadoy.

Bertrand Russell

El secreto del asado

Una sefiora se jactaba de tener la mejor receta para preparar un asado. Decia que
tenia un secreto de su abuela, que le permitia que el asado quedara muy jugoso y
sabroso. Sus invitados confirmaban que la receta resultaba especial, pues le
mencionaban constantemente lo jugoso que era el asado. Cuando le pedian la
receta, la sefiora con picardia levantaba los hombros y decia:

—Es un secreto de familia que no se puede divulgar.

La receta era simple: se tenian que cortar los extremos de la tira de asado para
que el aire del horno circulara mejor dentro de la carne. Un dia, en una reunion
familiar en la que la sefiora se hallaba con la abuela en la cocina mientras
preparaban el asado, la abuela tomé el asado e hizo los cortes precisos a los
extremos, lo condimentd y lo puso en el horno. La sefiora, que sabia que el secreto
era un tesoro familiar, le pregunt6 a su abuela:

—(Cbomo descubriste el secreto para que el asado te salga tan rico? ;Alguien te lo
enseno?

—¢De qué secreto hablas? —pregunto intrigada la abuela.

—De los cortes que haces al asado, en la parte posterior y anterior —comento la
nieta con cierta desazon, pues sentia que su abuela estaba perdiendo la memoria.

—(De qué estas hablando? Yo le hago los cortes porque no me entra en el
recipiente —respondio la abuela[15].

La historia de la sefiora con su abuela es otro ejemplo de cdémo formamos creencias a
partir de nuestra percepcion de la realidad. La sefiora habia visto a su abuela cocinar el
asado decenas de veces y habia asumido que era una especie de secreto. Una
caracteristica de las creencias es que no las cuestionamos, asumimos que son ciertas y
que nunca cambian. El dicho de Bertrand Russell al comienzo de la seccion es muy
sabio, dado que no vale la pena morir por las creencias porque uno puede estar
equivocado.

Cuando tenemos creencias instaladas, nos gusta que éstas se confirmen, que se hagan
realidad. Nos agrada tener la razén y se convierten en parte de nuestra identidad. Por
ejemplo, hay personas que tienen la creencia de que la inversion privada es negativa para
sus comunidades y que se oponen a toda iniciativa privada de mineria, comercial o de
turismo. Posiblemente, hayan generado esta creencia en el pasado con alguna iniciativa

31



privada que no obtuvo buenos resultados. Pero ahora esta creencia es parte de su
identidad, regula sus conductas y les genera un sentido de pertenencia a un grupo social.
Un cuestionamiento a sus creencias es un ataque a su identidad y por eso las defienden
con tanta intensidad.

Por ejemplo, hay quienes creen que las tradiciones son importantes y que se deben
respetar las formas como se hicieron las cosas en el pasado. Otros mas bien sienten que
la tradicion es un freno a la creatividad y que uno debe encontrar siempre formas nuevas
de hacer las cosas. Cuando una persona tradicional discute con una persona creativa,
vemos que en realidad no debaten sobre argumentos logicos, més bien defienden su
identidad. La suma de nuestras creencias define quiénes somos, con quién nos
identificamos, y son una expresion de nuestros valores.

Las creencias también son filtros con los que percibimos la realidad. Una vez estaba en
una reunion social y una persona se acerco a conversar a mi grupo. Yo no la conocia,
pero de primera impresion me parecia bastante articulada, inteligente, con excelente
sentido del humor. Cuando la persona dejo nuestro grupo, uno de mis amigos que estaba
presente comentd que la persona que se alejaba era un fanfarrén, que hablaba mucho y
hacia poco, y que habia sido despedido de una empresa por ncompetente. Apenas
termind de hablar mi amigo, se me instald la creencia «ese tipo es un fanfarron e
incompetente». Cuando lo volvi a ver, eso es lo que veia; la creencia estaba filtrando la
realidad. Ya no percibia a una persona inteligente y graciosa; ahora era un fanfarrén
incompetente. Nunca supe si realmente esta persona era como decia mi amigo, o si habia
un problema entre ambos. Sin embargo, mi creencia se instald, y luego cuando me volvi
a cruzar con ¢l en una reunion, lo escuchaba y no creia ninguna palabra de lo que decia.

En politica se puede observar claramente como las creencias filtran la realidad. En la
segunda vuelta de una de las elecciones presidenciales en Pert, cometi el gran error de
escribir en mi pagina de Facebook mi opinion sobre lo positivo y lo negativo de cada
candidato. Posteriormente, mi Facebook se convirti6 en una batalla campal; los que
pensaban votar por uno de los candidatos atacaban al otro y defendian su punto de vista
como si su vida estuviera en juego. Lo mismo hacia el otro bando. La creencia de que su
candidato era el mejor filtraba la realidad y nadie queria escuchar razones o argumentos
en contra de lo que creia. La creencia acerca de su candidato era parte de su identidad.

Mi sugerencia es tener amplitud de mente y flexibilidad ante las creencias. Es decir,
tener el convencimiento de que mis creencias pueden estar equivocadas. Siuno tiene esta
creencia instalada, estara mucho mas abierto al cambio, a escuchar opiniones, a aprender,
a probar algo nuevo y a cuestionar limitaciones, pero lo més importante es que,
asumiremos una actitud de humildad hacia la vida.

Si las creencias pueden hacernos tanto dafio, ;por qué existen?

En realidad las creencias nos pueden ayudar a simplificar la vida. Por ejemplo,
reflexionemos sobre una actividad tan simple como bajar una escalera. Cuando
descendemos una escalera, normalmente no pensamos de manera consciente cOmMo
hacerlo, simplemente bajamos. Sin embargo, existe una serie de creencias inconscientes
que nos ayudan a bajar; algunas de ellas son:
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* Es mejor agarrarse de la baranda.

» Para no caerse, hay que inclinarse ligeramente hacia atras.

* Es mejor bajar peldafio por peldano. Al descender debemos apoyar todo nuestro peso
en el pie que esté sobre la escalera para no caernos.

Si no tuviéramos creencias preestablecidas, tendriamos que pensar conscientemente
todo lo que hacemos y nos seria imposible funcionar. Las creencias programan nuestro
inconsciente para liberar recursos mentales que nos permitan funcionar con eficiencia.

El ser humano tiene dos mentes: la consciente y la inconsciente. La mente consciente
puede procesar maximo entre uno y tres eventos simultdneos, el equivalente a dos mil
bits por segundo. La mente consciente se encarga de lo no rutinario, de evaluar lo que
nos pasa en el momento, de juzgar, de pensar en el futuro o reflexionar sobre el pasado.
La mente consciente nos ayuda a cambiar, a decidir, a innovar. En cambio, la mente
inconsciente puede procesar miles de eventos simultdneos o cuatro billones de bits por
segundo. La mente inconsciente se encarga de lo rutinario; por ejemplo, de procesar las
instrucciones cuando caminas, manejas, bajas escaleras, comes o conversas. Estoy
seguro de que a mas de un lector le ha pasado que cuando estd caminando o manejando
hacia su casa, no se da cuenta de coémo llegd. Estuvo usando su mente consciente para
pensar en diferentes temas sobre el pasado o sobre el futuro, pero su inconsciente
proceso las instrucciones para llevarlo a casa.

En la mente inconsciente es donde se instalan las creencias para encargarse de que se
tomen decisiones automaticas, sin usar recursos de la mente consciente. En otras
palabras, las creencias le dan un reglamento y un manual de procedimientos a nuestro
mayordomo mental, que las sigue al detalle.

En conclusion, las creencias nos ayudan a liberar nuestra mente consciente para el
manejo de situaciones no rutinarias. Sin embargo, el lado negativo es que radican en el
inconsciente, asumimos que son ciertas, que no cambian y tomamos algunas como parte
de nuestra identidad. Cuando las creencias que guardamos son limitantes, funcionan
como el virus de una computadora. Estos no aparecen en el directorio del disco duro: son
«inconscientes». Sin embargo, sin darnos cuenta, pueden destruir nuestros archivos, es
decir, perjudicarnos en la vida y restarnos oportunidades.
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Una creencia que hace la diferencia

«Yo no divido el mundo entre los débiles y los fuertes, o entre los exitosos y los fracasados. Yo divido el mundo
entre aquellos que aprenden y aquellos que no lo haceny.

Benjamin Barber

Antes de continuar leyendo, responda si estd de acuerdo (A) o en desacuerdo (D) con
cada uno de los siguientes enunciados[16]:

1. La inteligencia es un rasgo inherente a cada persona y no se puede cambiar
mucho.

2. Uno puede aprender nuevas cosas, pero realmente no se puede cambiar qué tan
inteligente es uno.

3. Cada uno es un tipo de persona y no se puede hacer mucho para cambiar.

4. Uno puede hacer cosas diferentes, pero aquellos aspectos importantes de tu
persona no se pueden cambiar.

5. No importa cuanta inteligencia tenga uno, uno tiene la capacidad de aumentarla
significativamente.

6. Uno puede cambiar qué tan inteligente es de forma sustancial.

7. No importa qué tipo de persona uno sea, se puede cambiar sustancialmente.

8. Uno siempre puede cambiar los aspectos fundamentales sobre la persona que

SOmaos.

Seglin la mvestigadora Carol Dweck, autora del libro Mindset (2007), si usted esta
mas de acuerdo con los primeros cuatro enunciados, usted tiene esta creencia: « Nuestras
cualidades son fijas, estan grabadas en piedra y no pueden crecer». De acuerdo con
Dweck, las personas que tienen este tipo de creencias son personas con «mentalidad
fija», sin duda una creencia limitante, como veremos a continuacién. Si usted estd mas
de acuerdo con los enunciados del 5 al 8, tiene la siguiente creencia: «Nuestras
cualidades se pueden cultivar y pueden crecer a través del esfuerzo», o —como dice
Dweck— tienen la «mentalidad de crecimiento», o una creencia empoderante.

Como dice el titulo de apartado, esta sola creencia puede hacer una enorme diferencia.
Dweck ha realizado una serie de estudios en los que utiliza este tipo de preguntas para
categorizar a las personas en sus distintas mentalidades y ver sus consecuencias. A
continuacion, detallo algunas de estas investigaciones.

En un estudio en una universidad de Hong Kong, a un grupo de alumnos que no
dominaban muy bien el inglés se les ofrecid tomar cursos en este idioma. Primero se
evalud el tipo de creencias a partir de las preguntas mencionadas anteriormente. Aquellos
alumnos que tenian una mentalidad fija se mostraron reacios a tomar los cursos a
diferencia de aquellos que poseian una mentalidad de crecimiento, quienes estuvieron
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dispuestos en su totalidad[17].

En otra investigacion a un grupo de estudiantes universitarios que habian obtenido una
mala nota se le dio las siguientes posibilidades: revisar los examenes de personas que
habian obtenido mejor nota que ellos o revisar los examenes de aquellos que habian
obtenido peor nota que ellos. Aquellos que tenian una mentalidad de crecimiento en su
mayoria seleccionaron la opcion de revisar los exdmenes de aquellos que habian obtenido
mejor nota, pues querian aprender. En cambio, los que tenian una mentalidad fjja
eligieron en su mayoria revisar los examenes de alumnos con notas peores que ellos.
Estos ultimos querian proteger su autoestima y reafirmar su identidad[18].

En otro estudio se evaluo el tipo de mentalidad que tenia un grupo de alumnos
universitarios que debian tomar un curso de quimica orgdnica, una materia muy
importante, pues les servia de entrada a la malla curricular de medicina. Se les hizo
seguimiento durante ese ciclo de estudios, se observaron sus conductas y al final se
registrd su rendimiento académico. Aquellos alumnos con una mentalidad de crecimiento
tuvieron mejores notas y afrontaron mejor la situacion cuando les fue mal en algin
examen en comparacion con los estudiantes que poseian una mentalidad fija[19].

Finalmente, los investigadores Wood y Bandura seleccionaron a un grupo de ejecutivos
y los invitaron a participar en un proyecto de toma de decisiones gerenciales en una
organizacion simulada. Un grupo de ejecutivos fue inducido hacia una mentalidad fija y
se les dijo: «La toma de decisiones mide la capacidad cognitiva que tienen las personas:
mientras mas altas sus capacidades, mejor serd su toma de decisiones». Otro grupo de
ejecutivos fue inducido hacia una mentalidad de crecimiento y se les expreso: «La
capacidad de toma de decisiones se desarrolla con la préctica: mientras mas practiquen,
mas capaces se volveran». Aquellos ejecutivos inducidos a una mentalidad fija no
aprovecharon sus errores para aprender, mas bien estaban tensos tratando de demostrar
que eran capaces. Por otro lado, aquellos ejecutivos que fueron inducidos hacia una
mentalidad de crecimiento, aprendieron de sus errores y terminaron el ejercicio con
muchos mejores resultados[20].

Como se observa de estas investigaciones, nuestras creencias regulan nuestras
conductas. En este caso, la creencia de que «mis capacidades son fijas y no pueden
crecer» (mentalidad fija) hizo que los participantes se dedicaran a demostrar que si eran
capaces, a proteger su autoestima, a defenderse, a no arriesgarse. Cuando estas personas
se enfrentan a la posibilidad de fallar, sienten que no son inteligentes o capaces y haran
todo lo posible para evitarlo. En cambio aquellos participantes de los estudios con la
creencia de que «mis capacidades pueden crecer y desarrollarse con esfuerzo»
(mentalidad de crecimiento) estuvieron mas dispuestos a aprender de sus errores, a tomar
nueva informacion, se arriesgaron mas y no perdieron tiempo defendiendo su autoestima
e identidad. Esta actitud les trajo mejores resultados académicamente y en los negocios.

(,Se pueden cambiar estas creencias facilmente? Segiin Dweck, el s6lo hecho de tomar
conciencia de nuestra posicion sobre un tema ya nos ayuda a cambiar. Si me doy cuenta
de que tengo creencias relacionadas con la mentalidad fijja, entonces lo mejor seria
intentar tomar conciencia de como estas creencias afectan mi vida.
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El colegio estadounidense Garfield, en la ciudad de Los Angeles, era uno de los peores
del pais; los estudiantes no tenian interés y los profesores habian perdido todas las
esperanzas. Sin embargo, Jorge Escalante, un nuevo profesor de matematicas, tenia una
mentalidad de crecimiento. El pensaba que no importaba qué capacidades tuvieran las
personas, si se esforzaban podian aprender y crecer e, incluso, sobresalir. Su historia fue
tan increible que se hizo una pelicula sobre su caso (Stand and Deliver, 1988). Elevo el
nivel de los alumnos de matematicas desde un nivel basico a uno universitario y el
colegio pas6 de ser uno de los peores en matematicas a estar entre los mejores puestos
en el ranking nacional. Los alumnos del profesor Escalante obtuvieron tan buenas notas
en los examenes de matemadticas que ganaron creditos educativos en universidades.
Historias como ¢ésta son un ejemplo del poder de la mentalidad de crecimiento.

37



38



Las fuentes de las creencias: la nifiez

«Nuestras creencias son como semillas sembradas en el huerto de nuestra vida. Algunas pueden convertirse en un
arbol alto y frondoso, y otras, solo en malas hierbas que destruyen lo que hay a su alrededor.

Necesitamos aprender a ser conscientes de las semillas que nos sembraron en nuestra nifiez para evitar la mala
hierbay.

(De donde vienen las creencias? En realidad vienen de diversas fuentes: de nuestras
experiencias positivas y negativas en nuestra vida, de la nifiez, de nuestro entorno
familiar, cultural y laboral. También de nuestra educacion, entre otras. Pero en mi
experiencia, muchas de las creencias limitantes inconscientes que cargamos vienen de
nuestra nifez.

Mis padres

A mi madre le tocod vivir experiencias muy dificiles en su nifiez. Tuvo unos
padres muy machistas, emigrantes rusos que solo les mostraban carifio a sus hijos
hombres. Al mayor de ellos le daban la mejor ropa, los mejores regalos y muchas
muestras de carino. A ella la hacian calzar zapatos gastados, nunca le compraban
ropa, la menospreciaban, la hacian sentir fea y la discriminaban.

Ella crecid6 con mucho dolor, con una sensacion de injusticia enorme y con una
rabia gigantesca contra el mundo. Ya de adulta era una persona muy nerviosa,
dominante controladora, explosiva, poco tolerante y que esparcia su rabia al menor
estimulo.

Mi padre tuvo una nifiez mas dificil atin. Al nacer, su madre fallece. Su padre era
un jugador empedernido que nunca estaba presente. Mi padre, abandonado por su
progenitor, fue criado por su abuela, recibid muy poco carifio de nifio y tuvo que
hacerse una coraza de frialdad para sobrevivir a tanto dolor.

En este ambiente naci yo. Mi madre decia que yo era su hijo preferido, pero no
s¢ si eso fue bueno o malo para mi. Ella queria que yo fuera el mejor, pero sus
métodos para lograrlo no eran muy modernos. Era muy dominante, castrante
conmigo. Sino hacia lo que queria, explotaba, gritaba y, en ocasiones, me golpeaba.

Recuerdo que un verano me castigd y me hizo pasar en limpio mis cuadernos con
ella al lado. Si cometia un pequenisimo error, me caian el «reglazo» y el grito. Mi
padre tenia que trabajar 12 horas diarias y no estaba presente. Y el poco tiempo que
estaba en casa, leia su periddico, y era distante, frio y dejaba que mi madre me
maltratara.

Abogando por mis padres, no todo en mi nifiez fue malo, pues hubo momentos
maravillosos y felices. Ellos nos educaron y apoyaron en la vida a su manera. Sin

39



embargo, he enfatizado los momentos dificiles para mostrar como es un manantial de
agua contaminada de creencias limitantes.

En mi nifiez aprendi una serie de creencias limitantes que afectaron mi vida por un
buen tiempo. Creencias como: «Si no haces lo que te piden, te cae el ‘reglazo’», «si te
equivocas, te quitan el carifo», «la gente aprende a golpes y a gritos», «la figura de
autoridad es la que decide por ti en la vida», entre muchas otras.

Ya de adulto, cuando formé mi propia empresa, Cibertec, con mis socios, estas
creencias regulaban mi vida. Era una persona muy estresada, muy acelerada, que cada
vez que alguien cometia un error, le caia su «reglazo». Recuerdo que cuando alguien me
contaba que habia «metido la pata» en algin proceso, yo explotaba, gritaba y hasta
golpeaba el escritorio. En mas de una ocasion tuvieron que cambiar el escritorio porque
lo habia destrozado.

Las creencias «si no hacen lo que se les pide, les cae un ‘reglazo’» y «la gente
aprende a golpes y gritos» regian mi vida. Mi sobrenombre en la empresa era el «Locoy.
Cuando llegaba a la organizacion, los trabajadores se decian entre ellos: «Alli viene el
Loco, alli viene el Loco», y todos salian huyendo despavoridos.

Finalmente, pasé por un proceso de cambio, que comentaré¢ mas adelante en el libro.
Logré entender muchas de mis creencias inconscientes. Me puse en paz con el
sufrimiento de mi nifiez y me transformé como persona. Contar una experiencia de
sufrimiento personal no es facil. Sin embargo, siento que es un buen ejemplo para ilustrar
como nuestra infancia puede ser una fuente de generacion de creencias limitantes
inconscientes.

Algunos de ustedes pensardn que mi caso €s un poco extremo, que su niiez fue mas
normal y que no tienen esos problemas. Sin embargo, incluso con una nifiez normal, no
nos escapamos de haber adquirido algunas creencias limitantes. Veamos el siguiente caso
real, en el que he cambiado el nombre para proteger la identidad de la persona.

Yo no valgo lo suficiente

Jorge es un ejecutivo de muy alto nivel, es gerente de area de una empresa
grande. De nifio tuvo dos buenos padres, pero su hermano menor nacié con
problemas de salud. Como el hermano todo el tiempo tenia problemas, la madre
estaba mas tiempo con €L, y no podia jugar con Jorge, como ¢l hubiera querido.

El padre tenia que trabajar 14 horas diarias para pagar las cuentas médicas del
hermano y tampoco estaba presente. Cuando el padre llegaba a la casa, lo que
queria era descansar y no jugar, como queria Jorge. Al poco tiempo, Jorge
interiorizo una creencia limitante: « Yo no valgo lo suficiente». Como ninguno de sus
padres jugaba con ¢€l, y si estaban con su hermano, ésa fue la creencia que
interiorizo.

(Qué consecuencias cree que tenia en su trabajo esta creencia de Jorge de que €l no
valia lo suficiente? Haga una pausa en la lectura y reflexione sobre su respuesta.

40



Hay muchas formas de como esta creencia inconsciente lo puede perjudicar en el
trabajo. En el caso de Jorge, esta creencia hacia que nada fuera suficiente para €l. Si
tenia un logro, queria un logro aun mejor. Trabajaba 14 horas diarias, queria hacer mas y
mas. Como en su mente tenia las creencias «no valgo», «no soy suficiente», ¢l queria
hacer y hacer para sentir que si valia. Pero nada era suficiente y habia descuidado a su
familia, sus hijos y sentia que su balance personal era terrible.

(Qué creencias generd en su nifiez? La respuesta no es facil, pues estan en el
inconsciente y es dificil acceder a ¢él. A continuacion, se presenta una serie de ejercicios
que pretenden ayudarlo a responder esta pregunta.

Ejercicio 4

Ejercicio 4.1[21]

Complete espontaneamente las siguientes frases. Si no tiene una respuesta
inmediata a alguna oracion, vaya a la proxima.

a. De nifo, mi forma de responder a la autoridad era con

........................................................................................................
........................................................................................................
........................................................................................................

........................................................................................................

n. Los conflictos en mi familia se resolvian
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Ejercicio 4.2

Recuerde una experiencia de su infancia que lo haya marcado de forma negativa,
posiblemente relacionada con uno de sus padres, en que sintiera injusticia,
deslealtad, falta de libertad o falta de afecto y comprension, o, simplemente,
desinterés hacia su persona. Rememore los hechos: ;qué ocurrio?, ;cuando?,
(quiénes fueron los protagonistas?, ;qué sinti6?, y (cudles fueron las
consecuencias? Registre esa experiencia y escriba las creencias que aprendio de esa
experiencia.

Ejercicio 4.3
Las preguntas que vienen a continuacion lo haran reflexionar sobre usted mismo y
le permitiran conocerse mejor. Respondalas brevemente.

a. ;Que tipo de personas en su vida le generan mayor rechazo? ;Por qué?

........................................................................................................

JPor que?




J. (Qué tipo de injusticia se le hace mas dificil soportar?

incompetente, incompetente,
£res un indtil. eres un indfil.

Iustraciéon 16
Las creencias limitantes tienden a transmitirse de generacion en generacion.
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Las fuentes de las creencias: el entorno

«Dime con quién andas y te diré en qué creesy.

El profesor Philip Zimbardo condujo en la década de 1970 una investigacion que
demostro el poder que tiene el entorno en generar creencias en las personas. Se adecuo el
sotano de un edificio en la Universidad de Stanford para que pareciera una carcel real. Se
crearon celdas, zonas de detencion y areas de castigo mas severo. Se decor6 el ambiente
y se reprodujo una prisiéon verdadera. Los alumnos participaron en esta investigacion y
recibieron una remuneracion por horas. Ellos serian asignados para ser guardias o presos
y no sabian a quién le tocaria cada rol, pues la asignacion era aleatoria.

A cada grupo de alumnos se le capacit6 en su rol para que el experimento fuese lo mas
realista posible. Quienes tenian el rol de guardia recibieron un uniforme como si fueran
guardias reales de una prision, y los que tenian el rol de prisionero en cambio recibieron
el tipico traje de presidiario. Para darle mayor realismo al experimento, los supuestos
policias arrestaron a los supuestos presos en sus casas € incluso emplearon autos de la
Policia.

El experimento estuvo planificado para que tuviera dos semanas de duracion; sin
embargo, al cabo de seis dias, se tuvo que suspender. Los alumnos de guardias se habian
convertido en despiadados carcelarios, pues maltrataron, sometieron y humillaron a los
presos. Por otro lado, los presos se habian transformado en personas sometidas y
temerosas. Alumnos que sabian que jugaban un rol se olvidaron de esto y empezaron a
comportarse con maldad, pues hacian que los «presos» se sometieran, msultandolos y
humillandolos de diversas formas. El entorno habia transformado a alumnos bondadosos
y aplicados en crueles y sadicos justicieros. El entorno habia cambiado sus creencias.
Ahora tenian creencias como «es valido maltratar a los presos» y «es valido no respetar
a las personasy, entre otras[22].

Sin darnos cuenta, el entorno en el que vivimos, en el que trabajamos y frecuentamos
socialmente nos drena creencias, ya sean positivas o negativas.

Algo similar al experimento de Stanford ocurri6 en la prision estadounidense de Abu
Ghraib[23]. El profesor Zimbardo tuvo la oportunidad de investigar lo que sucedio alli.
De esta prision salieron a la luz fotografias de oficiales torturando, haciendo que los
prisioneros desnudos realizaran poses sexuales, entre otras atrocidades. Uno de los
oficiales enjuiciados por este maltrato, con un muy buen récord de conducta previo,
reveld que no sabia por qué lo hizo. Luego de reflexionar, asumié que se dejo llevar
porque todos lo hacian y nunca tomo6 conciencia ni cuestiond sus conductas.

Nuevamente el entorno donde trabajaban les drend creencias similares al experimento
de Stanford: «Es valido torturar a las personas», «es valido humillar a un ser humanoy.
Segin el psicologo Zimbardo, las torturas ocurrieron en el turno de noche, cuando no
habia un oficial encargado de la prision. Algunas personas empezaron a torturar y, como
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otros lo hacian, se fue filtrando la creencia de que era lo apropiado, que era valido.

Pero asi como el entorno tiene el poder de sacar lo peor de ti, también posee el de
sacar lo mejor de ti, como lo demuestra la investigacion de Ellen Langer, profesora e
investigadora de la Universidad de Harvard. En 1979 Langer llevd a un grupo de
personas de la tercera edad, mayores de setenta afios, a un campamento de verano
durante una semana. Este campamento era muy especial, pues el local estaba ambientado
en 1959, es decir, veinte afios atras. La musica era la que en 1959 estaba de moda, las
revistas y los periddicos eran también de aquella época.

Los participantes debian traer fotos de como eran veinte afios atrds y colocarlas en las
paredes. Tenian que hablar como si estuvieran viviendo en ese periodo, es decir,
comunicarse en tiempo presente. Todos debian regresar mentalmente a sus ocupaciones
de ese entonces y emitir comentarios como si realmente hubieran regresado al pasado.
En otras palabras, si dialogaban de politica, debia ser acerca de la del pasado, o de la que
ocurrié veinte anos antes; si hablaban de deportes, tenia que ser sobre lo que ocurrié en
esa época, pero debian mencionarlo como si fuera el presente. Antes de participar en la
investigacion, se hizo una evaluacidon médica y psicologica a los participantes. Cuando
termind la semana, se repitieron las evaluaciones.

Los resultados fueron increibles, los participantes habian «rejuvenecido». Su
memoria, su condicion fisica, su vision, su audicion y su inteligencia habian mejorado.
Habian «rejuvenecido» en promedio tres afios, después de una sola semana en este
campamento de verano[24].

El entorno habia influenciado sus creencias sobre su edad cronologica; como ahora se
creian mas jovenes, sus marcadores bioldgicos habian rejuvenecido.

Como hemos visto, el entorno tiene una fuerte influencia sobre nuestras creencias, por
lo que es necesario que se pregunte ;coOmo es su entorno familiar? ;Es un entorno donde
se generan creencias de amor, respeto, comprension y tolerancia? O es mas bien un
entorno como el que se muestra en la ilustracion 17, en el que se generan creencias como
«el mas fuerte es el que gana», «a golpes la gente entiende», «la agresion es normaly,
entre otras.
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Tlustraciéon 17

(Como es su entorno en el trabajo? Yo lo hago la mayor parte del tiempo en mi casa,
donde escribo libros y preparo conferencias. Me preocupo del ambiente donde estoy,
para que influya positivamente en mi. Como utilizo este ambiente para crear e
inspirarme, trato de generar uno que vaya acorde.

Tengo incienso encendido que me imprime un aroma suave y relajante. En mi
computador estd sonando algo de la cantante irlandesa Enya con una musica que me
inspira. Tengo muchas fotografias de mis hijos a mi alrededor. Ademas, hay estanterias
de libros que se extienden en dos pisos de biblioteca que me incentivan. Tengo afiches de
los lanzamientos de mis libros pasados. Cada vez que entro a mi escritorio, s6lo con
ingresar en ¢l ya me siento feliz. He creado un espacio que me genera emociones
positivas. ;[Como es su ambiente? No dude en modificarlo para apoyarlo en sus
creencias.
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Las fuentes de las creencias:
las expectativas de los demas

«Trata a las personas como si fueran lo que deberian ser y las ayudaras a convertirse en lo que son capaces de
sery.

Goethe

Los pequeiios gigantes[25]

En 1957 César Faz, un cargador de toallas del equipo de béisbol de San Luis,
Estados Unidos, es despedido de su trabajo y regresa a su ciudad natal en México,
para buscar otro empleo. Alli conoce a un grupo de nifios que jugaban béisbol de
forma precaria, liderados por el sacerdote de la iglesia, Esteban.

Entre estos nifios estaba Angel Macias, que era el lanzador de pelotas del equipo.
Angel le insiste a César que los entrene en el deporte y que los ayude a formar la
pequeiia liga de Monterrey, el equipo juvenil de la ciudad. César acepta y empieza a
gjercitar a los chicos, quienes jamas habian tenido un uniforme y so6lo habian
jugado en canchas de tierra. Ni siquiera jugaban con pelotas oficiales, sino que con
unas hechas de desechos de cuero. Sin embargo, tanto César como el padre
Esteban creian en ellos y los trataban como si fueran capaces de ser los mejores en
el deporte.

Después de un tiempo de entrenamiento, el equipo decide participar en el
campeonato oficial estadounidense de pequenias ligas de béisbol. Les tocaria
competir con los mejores equipos, que los doblaban en tamafio y que tenian
recursos ilimitados. Para su primer partido debian viajar en bus a la frontera con
Texas y luego caminar 10 kilometros para llegar a la cancha donde se desarrollaria
el partido.

Para sorpresa de los asistentes al evento, cuando llegod el equipo de Monterrey,
todos se arrojaron a revolcarse en el césped. Ningin estadounidense entendia lo que
pasaba; ocurria que estos nifios nunca habian jugado en una cancha de césped y no
sabian lo que se sentia. Cuando el equipo contrario observé esta escena, pensod que
seria muy facil ganarles a estos «cuates» mexicanos. Sin embargo, ocurrid lo
contrario: el equipo de Monterrey obtuvo su primera victoria.

El equipo sigui6 compitiendo, y para sorpresa de los estadounidenses, continud
venciendo y subiendo posiciones.

A medida que ganaba, el equipo se hacia mas visible y también era mas
discriminado. Era una época de mucha discriminacion racial en Estados Unidos, y el
equipo mexicano era de tez morena, por lo que sus integrantes tuvieron que
soportar muchas dificultades; ademas de la discriminacion, sufrieron la falta de
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recursos y problemas con el idioma.

El equipo continuo triunfando hasta que llego a la final, en la que iba a competir
contra el equipo de California, La Mesa, que era sin duda el favorito. Después de
un partido muy reiiido, el equipo de Monterrey gand 4 a 0. Era la primera vez que
un equipo mexicano ganaba un campeonato estadounidense en contra de todas las
probabilidades y a pesar de todos los obstaculos. Fue tan importante su victoria, que
fueron galardonados por el propio Presidente estadounidense, Dwight David
Eisenhower.

El consenso de las personas que han estudiado el caso de los Gigantes de Monterrey
es que alcanzaron este tremendo logro porque tanto su entrenador, César Faz, como el
parroco Esteban creyeron totalmente en ellos. Se han hecho investigaciones que
demuestran que cuando una persona tiene altas expectativas o bajas expectativas sobre
otra persona, éstas tienen muchas probabilidades de cumplirse. Este fenomeno ha sido
denominado el efecto Pigmalion[26].

Donde mas se ha estudiado el efecto Pigmalion ha sido en el ambito educativo. Una
investigacion consistio en decirle al profesor que un grupo de alumnos era considerado
«intelectualmente brillante» y que ellos eran los que mostrarian una gran mejora en
comparacion con los otros estudiantes. La verdad es que este grupo de alumnos
«brillantesy» habia sido elegido al azar, es decir, era académicamente igual al resto.

Después de un tiempo, cuando se hizo el seguimiento, se encontrd que el grupo que
mas habia mejorado, que mas habia aprendido y que mejor rendimiento habia obtenido
era el de los alumnos «intelectualmente brillantes». Lo interesante es que esto ocurrid a
pesar de que la unica diferencia estaba solo en la «cabeza del profesor»[27]. Este tipo de
estudio se ha repetido mas de 300 veces, y ha dado resultados similares. El profesor crea
la profecia que se cumple a si misma[28].

Tanto en el caso de los pequenos gigantes como en los cientos de estudios hechos con
el efecto Pigmalion con profesores, las expectativas de terceros pueden generar creencias
en las personas. Si las expectativas son elevadas y positivas, pueden crear creencias
empoderantes. No obstante, si las expectativas son negativas, pueden generar creencias
limitantes.

Mi Pigmalion

Ya comenté como fue mi nifiez y el tipo de creencias limitantes que interioric€.
Recuerdo que tenia trece afios y era muy malo en el colegio, especialmente en
matematicas. Como consecuencia de la nifiez tan dura que vivi, mi mecanismo de
defensa para sobrevivir fue escapar de la realidad.

En otras palabras, me pasaba la vida sofilando despierto y no prestaba atencion.
Pasaba entre Jupiter y Venus, haciendo escalas esporadicas en Marte. Actualmente
a los nifios que no prestan atencion se les dice que tienen el desorden de déficit
atencional, que es muy comun.
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Hace cuarenta afios, cuando no prestaba atencion y no entendia, me decian
«bruto de porqueria». Recuerdo que llegaba a mi casa, y mi madre, que no tenia
paciencia y era explosiva, me preguntaba cual era mi tarea y yo respondia con una
mirada silenciosa hacia el horizonte, que no tenia la menor idea. Yo no iba al
colegio, el que iba era mi cuerpo, mi mente estaba viajando en el espacio.

Mi madre se desesperaba y gritaba. Luego pasaba a explicarme las tareas y como
hacer los ejercicios. Pero nuevamente, apenas empezaba a hablarme, yo
comenzaba a sofiar despierto. Me despertaba con un golpe o con un grito en la
oreja cuando mi madre me preguntaba con desesperacion si habia entendido, a lo
cual yo respondia que no.

Al poco tiempo, mi madre no soportd mas esta tortura y contraté a un profesor
particular para que trabajara conmigo. Para esto yo ya habia generado una serie de
creencias limitantes por toda la situacion que vivia. Creencias como «soy malo en
matematicas», «no soy inteligente» y «no sirvo para naday.

Vinieron cuatro profesores de matematicas consecutivos y todos renunciaron a la
tercera o cuarta clase. Le decian a mi madre que yo tenia un problema severo y ella
penso seriamente que quizd era un nino con limitaciones, hasta un poco retrasado.
Perdiendo todo tipo de esperanza en mi y teniendo bajisimas expectativas sobre lo
que yo podia lograr académicamente, decidi6 contratar al quinto y ultimo profesor,
un joven pelirrojo llamado Leslie Ackerman.

A diferencia de los otros profesores, Leslie le puso a su trabajo un poco mas de
carifio. Lo primero que hizo fue observarme y se dio cuenta de que yo no prestaba
atencion. Entonces, en vez de ensefiarme matematicas, empezd ensefiandome coOmo
prestar atencion. Poco a poco me fui dando cuenta de que no estaba presente, que
me distraia y comencé a hacer un esfuerzo por mejorar. Luego empecé a hacer
gjercicios matematicos y Leslie generd un efecto Pigmalion positivo.

Me dijo que yo era muy inteligente, muy capaz y que era muy bueno para las
matematicas. Al comienzo desconfi¢ de ¢él, pues no me parecia posible lo que me
sefalaba. Todos me habian dicho que era poco inteligente, malo en matematicas, y
hasta mi madre habia usado la palabra «bruto». Pero Leslie creia en mi, y, poco a
poco, fui creyendo en mi mismo. También comenz6 a irme mejor en el colegio en
todos los cursos, sobre todo en matematicas. Esto hacia que mi creencia se
confirmara y que finalmente se instalara.

En tercer afio de ensefianza media me subieron a la seccion mas avanzada de
matematicas y terminé con excelentes notas. De haber tenido creencias limitantes y
haber sido un alumno de mediocre a malo, habia pasado a tener creencias
empoderantes y a ser un buen estudiante. Todo gracias a una persona que me salvo
la vida, que crey6 en mi capacidad, me dio confianza y me hizo sentir competente.

En un estudio realizado en la empresa AT&T con 18 ejecutivos jovenes recién
contratados, a quienes se les siguid posteriormente en el tiempo, se encontrd que el
efecto Pigmalion era determinante en su desempeno. Aquellos ejecutivos que el primer
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ano tuvieron jefes que tenian altas expectativas sobre su desempefio lograron un
rendimiento mejor que aquellos que no lo tuvieron[29].

En otra mvestigacion con mas de cien vendedores de seguros que empezaron a
trabajar, se encontr6 que aquellos con habilidad promedio tenian cinco veces mas
probabilidades de ser exitosos con jefes que tenian altas expectativas acerca de ellos[30].

El profesor Sterling Livingston propone que una de las competencias cruciales de un
buen gerente es poseer la capacidad de tener altas expectativas de sus subordinados[31].
(Como manifestar a una persona que tenemos altas expectativas? Segun los estudios de
Bezuijen y colaboradores de la Universidad de Tilburg (Holanda), en primer lugar,
teniendo una cercania con la persona, que el subordinado sienta un buen clima laboral y
que perciba que es considerado por su jefe. En segundo lugar, que su superior le asigne
metas especificas y, sobre todo, retadoras. Cuando la persona capta que el jefe le da
trabajos dificiles, asume que se espera mucho de ¢l. En tercer lugar, cuando se da al
subordinado oportunidades de aprendizaje, como tomar cursos o recibir asignaciones
diferentes que involucren crecimiento. Finalmente, cuando el jefe se da el tiempo de
retroalimentar a la persona, transmite el mensaje de que es importante y que tiene altas
expectativas[32].

Es fundamental saber que nosotros tenemos el poder de instalar creencias en las
personas, ya sea con nuestros hijos en la casa, o con nuestros colaboradores en la
oficina. Tratemos de usar ese poder con responsabilidad. Como dice la cita en el inicio de
esta seccion, es importante tratar a las personas como si fueran lo que deberian ser, y asi
las ayudaremos a convertirse en lo que son capaces de ser.

Ejercicio 5

Reflexione sobre su historia personal y recuerde a una persona que tuvo altas
expectativas sobre su desempefio, que lo ayud6 a generar creencias empoderantes,
que generd un Pigmalion positivo en usted. ;Quién fue? ;Cudl fue la situacion?
(Qué consecuencias positivas le trajeron estas creencias empoderantes? Medite
acerca de sus conductas tanto con sus hijos como en la oficina. ;En qué medida
usted estd instalando creencias empoderantes? ;Genera un Pigmalion positivo o
negativo?
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Tlustracion 18

Lo que espera el jefe del subordinado tiene el potencial de convertirse en realidad. No importa si lo que espera es
positivo o negativo. Las expectativas tienden a cumplirse.
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CAPITULO 2

CAMBIANDO NUESTRAS CREENCIAS

«Tratar de usar las creencias generadas en el pasado, en el presente, es como usar un traje que vestiste veinte
anos atras. Quiza te quede, pero de todas maneras estard fuera de estiloy.

Debora Hill

La mente es como un arbol. Si de nifios percibimos que tuvimos carencias de carifio y
generamos como consecuencia creencias limitantes, las raices del arbol se tuercen y
cuando el arbol se desarrolla, crece chueco, como se muestra en la ilustracion 19.

Ilustracion 19

Las raices o las creencias de nifiez no se ven porque estan en el inconsciente, es decir,
bajo tierra. Si queremos que el arbol esté recto, hay dos posibilidades. Una es sacar las
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raices al descubierto, es decir, las creencias inconscientes, «digerir» el dolor y las
emociones negativas asociadas a ellas, cambiarlas por creencias empoderantes y luego
volver a sembrar el arbol recto (ver ilustraciones 20 y 21).

Tlustraciéon 20

Tlustracion 21

No es facil hacer un cambio de creencias inconscientes, se requiere de tiempo y de
personas profesionales que lo ayuden a uno en el proceso. Escarbar en el pasado, tomar
conciencia de nuestro sufrimiento, de nuestros miedos, de nuestras rabias y carencias de
carifio, puede ser muy doloroso. Personalmente tengo experiencia con dos estrategias: el
psicoandlisis y una terapia alternativa denominada renacer que comentaré¢ mas adelante.
Ambas sin duda funcionan, pero me queda claro que no todos tienen el deseo, las ganas
y la disciplina para destapar aquello que nos ha costado tanto encubrir.

Sin embargo, existen otras formas de enderezar el arbol que no tienen que ver con
explorar nuestras raices o creencias inconscientes. Como se muestra en la ilustracion 22,
podemos «corregir» el arbol e intentar enderezarlo con estrategias mas simples.

Estas estrategias no precisan necesariamente de una terapia. Son muy practicas y nos
ayudan a generar creencias empoderantes. Estas no resuelven traumas complejos
inconscientes, pero nos pueden ayudar a vencer creencias limitantes que impiden que
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contribuyamos al maximo con nuestro potencial. En esta categoria figuran las tacticas de
experiencia directa e indirecta, visualizacion y afirmaciones que veremos a continuacion.

(o s a1 ik B | L

Tlustraciéon 22
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Trabajando con el inconsciente

«Intentar descubrir nuestras creencias limitantes inconscientes generadas en la nifiez es como tratar de ubicar un
tesoro que escondimos de nifios bajo tierra para que nunca lo encontremos. Si tenemos el coraje de buscarlo,
encontrarlo y destaparlo, después de que salga el mal olor de lo podrido, hallaremos un enorme tesoro de pazy.

Tres madres y tres hijos

Cuentan que tres madres judias estdn tomando un té y compitiendo para ver
quién tenia el hijo mas dedicado. La mds extrovertida acapard la conversacion y
dijo:

—Definitivamente, mi hijo es el mas dedicado a su madre. La semana pasada
cuando llegué a mi casa, me esperaba con un auto BMW ultimo modelo.

—FEso no es nada —djijo la segunda mama toda orgullosa—. Mi hijo regres6 de
Europa y me comprd una casa nueva de cinco habitaciones; pero no s6lo me
obsequio la casa, también la amoblo.

La tercera se par6 y les dijo a las otras dos con un tono ganador y enérgico:

—(Qué dicen? Mi hijo va todas las semanas donde un psicoanalista que le cobra
una fortuna, y adivinen ;de quién creen que habla durante toda su sesion? De su
querida madre.

Esta historia narra con humor la dindmica del psicoanalisis. El psicoanalisis se basa en
la teoria que de nifios nacemos al mundo con la memoria emocional madura de un
adulto, pero sin la corteza cerebral para interpretar, analizar y entender lo que nos ocurre.
Desde que estamos en el ttero, ya nuestro ser puede sentir emociones fuertes, pero no
registra ni entiende por qué ocurren.

Como consecuencia, almacenamos y registramos en esta memoria emocional
inconsciente una serie de sensaciones positivas y negativas. El psicoanalisis se centra
principalmente en procesar y entender las emociones negativas que generan como
resultado creencias limitantes. A medida que la persona recuerda en sus sesiones con el
terapeuta emociones de dolor, de pena, o de miedo de su nifiez y las deja salir, se
empieza a liberar de ellas. Por ejemplo, un nifio de dos afios que guardada mucha rabia
inconsciente contra su padre porque no le dio el carifio que €l esperaba. En su
percepcion, el padre jugaba mas con el hermano y le mostraba mas su cariio. Como
consecuencia, €l se sentia rechazado, abandonado y no querido. De adulto este nifio, que
ahora es un ejecutivo, es una persona que tiende a ser poco tolerante y a molestarse muy
fuertemente cuando las cosas no salen como quiere. En una ocasion, al ascender su jefe
a un colega, ¢l perdio los papeles porque sentia que su compafiero no se merecia el
ascenso.

Cuando cargamos rabia o alguna otra emocion inconsciente, éstas intentan
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manifestarse en el presente. En el caso anterior, la rabia contra el padre se hace presente
en la oficina, y sobre todo cuando el «padre» proyectado (representado ahora) en el jefe
le dio su «cariio» o ascendid al colega, es decir, «el hermano». Sin darnos cuenta,
nuestra mente nos juega pasadas.

Es algo similar a proyectar una pelicula en una pantalla. Estamos viviendo nuestra vida
cotidiana, y nuestro inconsciente, cuando menos lo esperas, proyecta una pelicula de
nuestras emociones del pasado en la pantalla. La proyeccion es tan real que nos metemos
en ella, y no nos damos cuenta de qué es proyectado y qué es real. A menos que
tomemos conciencia de las emociones inconscientes que cargamos, seremos esclavos de
ellas.

En el caso anterior del nino «abandonado por su padre», interiorizo las creencias «no
me quiereny», «no valgo lo suficiente», «no soy atractivo», entre otras. Cuando se trabaja
en la terapia la emocion inconsciente y sale la rabia, a continuacion afloran al costado las
creencias limitantes que estas emociones han generado. A medida que el paciente siente y
revive la rabia, ésta disminuye poco a poco y se libera de las creencias limitantes.

Es como si la emocion negativa inconsciente fuera un guardian que cuida la creencia
limitante, que esta en una jaula. Al tomar contacto con el guardidn y revivir estas
emociones, el guardian desaparece poco a poco y la creencia se libera.

En una terapia psicoanalitica, el paciente se acuesta en el divan y debe contar lo que
pasa por su mente, como fue su dia y expresar lo que siente y piensa. Mientras hace
esto, el psicoanalista escucha y trata de encontrar algunas incongruencias que le den
pistas de que podria haber algiin problema en la nifiez. Por ejemplo, regresando al caso
del ejecutivo que tenia mucha rabia guardada, su sesion de psicoandlisis podria ser asi:

—¢Qué tal le fue en su dia? —pregunta el psicoanalista.

—Terrible —responde el paciente—. ;Puede creer que el tarado de mi jefe ascendid a
un bueno para nada? —comenta con mucha rabia.

—Entiendo que esté molesto porque no obtuvo el ascenso usted, pero no entiendo
[por qué tiene tanta rabia?

—¢Por qué, me pregunta? ;Por qué? ;No se da cuenta de que tiene favoritismos? ;No
se da cuenta de la injusticia que comete? —pregunta el paciente desbordado de rabia.

—¢La persona que ascendieron no tenia los méritos? —pregunta con curiosidad el
psicoanalista.

—Me imagmno que si —comenta el paciente irritado—, pero tengo mucha rabia con mi
jefe.

—Por qué tanta rabia? —le pregunta el analista—, o ;sera que en realidad la rabia es
hacia tu padre y la estas proyectando en tu jefe?

Asi, con nuestras incongruencias rutinarias, el psicoanalista va ayudandonos a tomar
conciencia de nuestras emociones inconscientes que se proyectan en nuestra vida.

Existe la creencia equivocada de que se han efectuado pocas investigaciones cientificas
que confirmen la efectividad de las terapias psicoanaliticas. La realidad ha evidenciado lo
contrario; se han hecho decenas de estudios cientificos que demuestran rotundamente la
efectividad de este tratamiento[33].
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El investigador Jonathan Shedler, de la Universidad de Colorado, realizé un compendio
de una gran cantidad de investigaciones desarrolladas para evaluar la eficacia de la terapia
psicoanalitica. El resultado de este estudio es indiscutible, la terapia psicoanalitica es muy
efectiva, pues mejora el bienestar psicoldgico de los pacientes[34].

Personalmente, estuve cerca de quince afios en psicoandlisis. Tomé contacto con mi
rabia, dolor, pena y miedos inconscientes. Me ayud6 a enderezar mis raices, eliminé
varias creencias limitantes y, sobre todo, me liberé de la esclavitud de tener que vivir
castigado por mi pasado emocional. No todas las personas estaran interesadas en seguir
un proceso de psicoandlisis. Vale mencionar que no solo es una terapia con altos costos,
sino que también requiere invertir mucho tiempo y esfuerzo para ver los resultados[35].
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Trabajando con el inconsciente: renacer

«Respirar es el puente que conecta la vida con nuestra conciencia y unifica nuestro cuerpo con nuestros
pensamientosy.

Thich Nhat Hanh

Una de las cosas mas impresionantes y tristes que he visto en toda mi vida es un
videoclip sobre el aborto. En este clip llamado «The Silent Scream»[36], el cual pueden
encontrar en You Tube, se ve, a traveés del ultrasonido, un feto que esta siendo abortado
a los tres meses. Cuando uno se imagina un feto en el utero, no piensa que es un ser
humano capaz de sentir emociones negativas y de detectar peligros a esa temprana edad.
Pero si a alguna persona le queda la duda, le ruego ver este video, en el que el feto trata
de escaparse a toda costa del tubo succionador con el que se intenta el aborto. El video
se llama «El grito silencioso», porque se puede ver con claridad que el feto grita de
miedo, que trata de escaparse, que sufre, que siente.

Tlustracion 23

(Qué pasa si un individuo tuvo un problema en el Gtero y generé emociones negativas
inconscientes? Existen muchos casos de personas que casi mueren en el utero asfixiadas
por el cordon umbilical o que casi son abortadas por una contraccion del utero. Estas
emociones negativas inconscientes igual se cargan toda la vida, pero el problema es que a
través del psicoanalisis resulta muy dificil entenderlas. Son emociones muy primarias,
dificiles de procesar.

Hay una terapia muy poco conocida que se denomina renacer, que puede ayudar a
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solucionar estos problemas de traumas en el Utero e, incluso, como el psicoanilisis,
también puede apoyar con traumas de la nifiez. Renacer, o rebirthing, fue creada en
Estados Unidos por Leonard Orr en la década de 1970. En esta terapia, un experto ayuda
al paciente a hiperventilar entre 30 minutos y 1 hora. Durante este tiempo, el paciente
sOlo inhala y exhala fuertemente. Esta terapia requiere que la persona tenga una vida sana
y una alimentacion saludable. De lo contrario, cuando empieza a respirar, sufre de
calambres, mareos, ademads le puede causar fuertes dolores en el pecho.

Cuando termina de respirar, el oxigeno «emborracha» el consciente y el paciente se
queda sin mecanismos de defensa. En ese momento, si tiene rabia inconsciente, grita; si
tiene dolor inconsciente, llora; y si tiene miedo inconsciente, entra en panico. Después de
la catarsis, el paciente tiene 10 minutos de regresion al instante de la herida de nifio o
feto. En esos minutos, posee en su mente dos conciencias: la actual, es decir, esta
presente y sabe lo que pasa, pero ademas, al mismo tiempo, tiene la conciencia del nifio
herido que llor6 o gritd previamente. En esos 10 minutos, el terapeuta ayuda al «nifio» a
digerir el trauma, a entenderlo conscientemente, a ponerse en paz con sus emociones. A
medida que hace varias sesiones de renacer, el paciente regresiona a diferentes momentos
de su nifiez donde estan las heridas y el dolor. Al igual que en el psicoanalisis, a medida
que regresa al pasado y siente nuevamente las emociones negativas, €stas pierden fuerza
y se libera.

Para algunos, lo que acabo de describir, les parece imposible. Pero en lo personal he
tenido mas de ochenta sesiones de renacer y conozco la técnica en profundidad, por lo
que estoy convencido de que genera resultados positivos. He recomendado la técnica a
diferentes personas que han hecho la terapia y he visto como ha dado buenos resultados.
A continuacion, detallo algunas de las investigaciones cientificas desarrolladas con
renacer.

El investigador Rubin en 1983 estudid a un conjunto de 26 personas que fueron
asignadas a un grupo que haria renacer y a otro que serviria de grupo de control.
Aquellos que tuvieron las sesiones de renacer aumentaron su afecto positivo, su
sensacion de estima y su sensacion de control del entorno. Se hizo un seguimiento al
grupo en el tiempo, una semana, dos semanas y seis meses posteriores a la terapia, y se
confirmo que el efecto permanecia[37].

Por su parte, el investigador Sudres seleccion6 a 12 personas que tenian problemas de
adaptacion y depresion para hacer diez sesiones de renacer. Al final de éstas, se observo
que los niveles de depresion y ansiedad de las personas habian bajado
significativamente[38]. Se hicieron evaluaciones previas, inmediatamente después y hasta
ocho semanas posteriores a haber realizado las sesiones. Los efectos positivos se
mantenian alin ocho semanas después.

Asimismo, en una investigacion con personas bulimicas y anoréxicas, se encontrd que
la terapia renacer ayudd a mejorar la percepcion de sus cuerpos, asi como los habitos
alimentarios de los participantes[39].

En un estudio realizado en 2002 por Rasjki, setenta pacientes alcohdlicos tuvieron la
terapia renacer durante un periodo de cuatro semanas. Cuando se midio el efecto un afio
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después, mas del 50 por ciento habia dejado la bebida. Los beneficios reportados por los
pacientes fueron que reducia la necesidad de beber, disminuia la ansiedad, la rabia, la
depresion, mejoraba la autoestima y aumentaba la paz interior. Otro aporte de la terapia
era que reducia la tolerancia a la ingesta del alcohol[40].

(Como hiperventilando podemos acceder a nuestras memorias inconscientes del
pasado? Aun no existe una respuesta contundente a esta pregunta, pero si hay algunas
hipotesis. El investigador Meyer propone que la hiperventilacion tiene el efecto de dilatar
los vasos capilares del cerebro y que esto podria generar una pérdida de control que la
corteza cerebral tiene sobre el sistema limbico del cerebro. En palabras més sencillas,
hiperventilar debilitaria nuestros mecanismos de defensa conscientes y liberaria las
memorias emocionales almacenadas en el sistema limbico. Esto explicaria la catarsis que
se genera inmediatamente después de hiperventilar y el subsecuente recuerdo de
emociones inconscientes[41].

Para aquellos que deseen investigar en internet mas acerca de esta terapia, es
importante aclarar que el térmimno renacer o rebirthing también se usa para nombrar otra
terapia totalmente diferente a la mencionada. En ella al paciente se le cubre de almohadas
o cojines, simulando un tutero, y luego se le presiona la cabeza con las almohadas,
mientras intenta salir de este escenario simulando un nacimiento. Hay estudios que
proponen la eficacia de esta terapia, pero también hay otros que la critican fuertemente.
Incluso hay evidencias de que un nifio murié cuando hacia este tipo de tratamiento. Por
estos antecedentes, algunos llaman a la terapia renacer (rebirthing), terapia de
respiracion consciente[42].

Nuevamente, como con el psicoanalisis, no todos estaran dispuestos a seguir la terapia
renacer. Se requiere ser abierto de mente, tener un estilo de vida sana y estar dispuesto a
gritar, llorar y suftrir fuertemente, recordando nuestras heridas del pasado[43].
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La experiencia directa: decidirse y arriesgarse

«No es porque las cosas son dificiles que no nos arriesgamos, es porque no nos arriesgamos que las cosas son
dificilesy.

Séneca

Tlustracion 24

El suefio del potrillo

Era un dia de fiesta, era el nacimiento del potrillo mas esperado. Habian pasado
varios afios sin que se diera a luz a un potrillo en el establo. Todos los caballos
venian a felicitar a la yegua que habia logrado la hazafia. Pasé el tiempo y quedo
claro que el potrillo era diferente a los demas caballos. Era arriesgado, cuestionaba
todo, travieso e irreverente.

Los caballos nunca salian del establo, les traian agua y comida, y no tenian que
preocuparse por nada. Sin embargo, el potrillo queria conocer el mundo, deseaba
descubrir lo que habia mas alld de la reja. Preocupados, los caballos tuvieron que
decirle la verdad. Muchos afios atrds hubo un caballo que queria escapar, en contra
de todas las recomendaciones que le hacian los demas. El caballo arranco e intentd
saltar la reja, pero no lo logrd, cayd y se rompio la pata. Luego unas personas
fueron a verlo, lo estudiaron y posteriormente, lo mataron. Desde ese momento,
nadie intentd salir ni escapar. Quedaba claro que no se podia y que traia
consecuencias catastroficas. El potrillo escucho la historia y quedé aterrorizado, por
lo que se calmo6 por un tiempo. Pero, cada vez que veia a lo lejos las montanas y el
bosque y escuchaba los sonidos de los animales, se daba cuenta de que afuera habia
un mundo para €l. Sin embargo, después miraba la reja y se llenaba de miedo.

Un dia se arm6 de valor y, ante la mirada sorprendida de todos los caballos, se
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dirigid a toda velocidad a la reja intentando saltarla, los caballos miraban
aterrorizados sabiendo que era una muerte segura. El potrillo observaba a los
caballos y veia su miedo, sus dudas, y esto le hacia dudar de si mismo. Cuando
llegd cerca de la reja, saltd pero no con todas sus fuerzas y no paso, se estrelldo y
cayo al piso. La duda de los otros le habia sembrado la duda a él. El resto fue a
ayudarlo. El potrillo se levantd, pero cojeaba de una pierna.

Todos ya sabian la suerte que le esperaba. Hubo un silencio, aceptando la triste
realidad. Su muerte era segura. No obstante, el potrillo sigui6 caminando y escondid
su cojera por un tiempo, para que nadie se diera cuenta. Después de un mes se
habia recuperado y podia correr nuevamente. Algo habia cambiado en €l, se sentia
mas seguro, sentia que si podia arriesgarse, que si podia hacer cosas diferentes,
sentia que tenia coraje.

Cuando estuvo totalmente recuperado, decidid probar de nuevo, pero esta vez
cerraria sus 0jos para no ver las caras incrédulas y dudosas de los demas caballos.
Esta vez saltaria con todas sus fuerzas y superaria la reja. El potrillo empezé a
correr, todos los caballos le hacian gestos desesperados de que no lo hiciera, pero ¢l
no veia a nadie, tenia los ojos cerrados, s6lo corria con todas sus fuerzas.

Cuando estuvo cerca de la reja, abrio los ojos, tomd impulso y saltdé con toda su
energia, logrando atravesarla y caer al otro lado. Los caballos no podian creerlo;
algo que era imposible de hacer, se habia logrado. Todos guardaron silencio, el
mundo se les habia movido, y ya no sabian en qué creer. Pero luego uno de los
caballos tomdé vuelo, corrid fuertisimo y pudo saltar la reja. Inmediatamente otro
hizo lo mismo y luego varios mas y, al final, todos los caballos saltaron y
encontraron su libertad.

La historia de los caballos es similar a lo que les pasa a algunas personas. Muchas
veces construimos nuestras propias rejas que nos impiden avanzar, crecer y lograr
nuestros suefios. Estas rejas o creencias limitantes luego se convierten en muros solidos
que no cuestionamos y asumimos que no se pueden vencer. Como los caballos, las
personas a nuestro alrededor se acostumbran a nuestras creencias limitantes y nos
refuerzan los muros.

Una forma de cambiar nuestras creencias limitantes es simplemente decidirse y
arriesgarse como lo hizo el potrillo en la historia. Aun si no logramos nuestra meta, el
solo hecho de decidirnos y atrevernos nos cambia la percepcion de nosotros mismos, ya
que nos sentimos mas capaces, que podemos tomar riesgos, nos sentimos mas libres.
Pero si tomar el riesgo resulta en un éxito, la creencia limitante se empieza a derrumbar.

Mire la ilustracion 25, haga una pausa y piense, ;cudles podrian ser las caracteristicas
de la persona con el paracaidas?
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Tlustracién 25

Probablemente usted haya pensado en las siguientes caracteristicas: arriesgado, con
coraje, creativo, sin miedo a las alturas, decidido, entre otras. Es decir, usted deduce
como son las personas por las conductas que adoptan. Similarmente, si usted va a una
fiesta y observa a una persona que no conoce saludar a todos efusivamente, presentarse,
pasearse de grupo en grupo conversando, deducira que ésta es sociable, carismatica,
extrovertida, gregaria, entre otros adjetivos. Vemos lo que hacen los otros y sacamos
conclusiones de como son.

Daryl Bem, creador de la teoria de la autopercepcion, plantea que de la misma forma
que extraemos conclusiones de terceras personas a base de sus conductas, también
sacamos conclusiones sobre nosotros mismos a partir de nuestras conductas[44].

Por ejemplo, supongamos que tengo mucho miedo a hablar en publico. Poseo la
creencia de que no puedo hablar en frente de personas, pero si me decido, me arriesgo y
lo hago, poco a poco, voy cambiando mi creencia. Después de un tiempo que hago la
conducta, segin Daryl Bem, la percepcion de mi mismo respecto a presentarme en
publico cambia y mi creencia se convierte en «si puedo hacerloy.

Mi primera experiencia hablando en publico

Estdbamos en 1996, reunidos en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC) con el rector Luis Bustamante y el decano de Ciencias de la Comunicacion,
Jorge Salmon, planificando el primer evento de creatividad empresarial. Queriamos
que fuera un encuentro que hiciera honor a su nombre, tremendamente creativo.

Decidimos que el primer afio de lanzamiento debiamos tener un congreso de
creatividad. El tema no era muy conocido en Perll y necesitdbamos traer
expositores internacionales que hablaran de esta materia. Pero tanto Luis como
Jorge querian tener un expositor peruano que pudiera brindar un contexto nacional
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al tema.

Recuerdo que estabamos haciendo «una lluvia de ideas» de nombres, pero
ninguno sonaba bien. Después de media hora de intentar, Luis se voltea, me mira
fijamente con un gesto de complicidad y me dice:

—David, jpor qué no ti? Tu eres el que més sabe de creatividad en esta
universidad.

—No, no, no, no, Lucho, disculpa, yo no hablo en publico.

—¢Como que no? Nunca te he visto en publico, pero eres muy convincente en
grupos pequeios de personas —asegurd Luis.

—Tu lo has dicho, grupos pequefios de personas —respondi tratando de librarme
del toro que se me venia encima.

—Disculpa, David —dijo Luis, cambiando de tono, usando la voz de rector en
las graduaciones—. ;Como pretendes ser vicerrector de esta casa de estudios si no
piensas hablar en ptblico?

En ese momento senti que el toro me hacia volar por los aires. No tenia una
respuesta, no podia salirme, me habia acorralado con el sentido comun, con la
verdad, y no tenia escapatoria.

—Tienes razon, Lucho, deberia poder hacerlo —le dije totalmente derrotado.

—Muy bien —dijo Jorge—, tenemos nuestro expositor.

Recuerdo haber salido de la sala de reuniones totalmente angustiado. Sentia que
cargaba una piedra pesada, apenas podia pensar a causa del estrés. Recuerdo haber
llegado a casa pensando: «;En qué me he metido? Dios Santo, yo no hablo en
publico y habra 600 personas en la conferencia». Me quedé paralizado del miedo.
Recuerdo que no pude dormir esa noche. Tenia una pesadilla recurrente de que me
paraba a hablar en publico y no estaba preparado, por lo que las personas se
burlaban de mi.

Al dia siguiente decidi que ya era tiempo de aceptar la realidad y dejar de negarla.
Tenia que afrontar el problema, deberia contratar a una persona que me enseiara a
hablar en publico, que me ayudara a soltarme. Ademas, deberia preparar una
presentacion tan buena, tan llena de audiovisuales que las personas miraran la
pantalla y dejaran de mirarme a mi.

Contraté a una profesora de teatro que me ensefid a soltarme, a respirar y se dio
cuenta de que no modulaba bien las palabras. En el colegio me decian de apodo
«Murmullos», como ese personaje de la serie Dick Tracy, de afios atrds. La
profesora me hizo practicar durante tres meses mi presentacion con un corcho en la
boca. El corcho en la boca te hace sacar fuerza en los musculos de la lengua y, por
ende, modulas mejor.

Practiqué, practiqué y practiqué mi presentacion, con corcho y sin corcho. Armé
un show audiovisual espectacular. Ya para esa época habia aprendido a meditar y
meditaba para calmarme y enfocarme.

Llego el dia de la presentacion. Recuerdo que eran las cinco de la tarde y estaba
nerviosisimo. Me meti al bafio durante media hora a meditar (no s¢ qué pensaba la
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gente de lo que yo estaba haciendo alli). Luego llegd el momento de presentarme
COmo expositor.

Recuerdo que Graciela Dominguez, la vicerrectora académica, me introdujo.
Empezo diciendo algo asi como:

—Tenemos el honor de contar con David Fischman, el hombre que mas conoce
de creatividad en Per.

Graciela siguio, me «inflo» de elogios y yo me queria morir. Estaba elevando las
expectativas de todos los participantes. En mi mente le rogaba que cambiara el
tema, que dejara de «inflarme», pero su rol era hacer eso justamente. Estaba muy
nervioso. La audiencia dio un gran aplauso y me dirigi al podio.

Tenia todo planificado, pensaba pararme ahi y luego decir: «Por favor, miren la
pantalla», y una vez que eso ocurriera, relajarme. Habia preparado todo un show
audiovisual con animaciones computarizadas, que eran mi salvavidas. Entonces
muy nervioso me paré y dije:

—Por favor, miren la pantalla.

Pero la pantalla no funcion6, se quedo en blanco y mi mente también. Ahora no
estaba nervioso, estaba en panico. Cuando entramos en este estado, la mente se
cierra. Se genera el efecto pelea-fuga. Ante la amenaza, el cuerpo se prepara para
«pelear contra la bestia», la sangre se va del cerebro a los brazos y a las piernas. En
ese momento mi cuerpo estaba preparado para «pelear contra la bestia», que para
mi eran los tigres en la audiencia y mi cerebro se cerr6. No recordaba nada de la
conferencia.

Gracias a Dios, la profesora me habia ensefiado una técnica para relajar mi
cuerpo con un tipo de respiracion. Empecé a respirar y poco a poco regresé la
informacion a mi mente. Simultdneamente lograron hacer que la presentacion
audiovisual funcionara y la atencion de la audiencia se fue a la pantalla. Me relajé
un poco y pude empezar.

Al terminar mi exposicion se acercaron varias personas a decirme que les habia
gustado mucho. Varios me felicitaron y me dijeron que era bueno hablando en
publico. Ellos no sabian lo que habia vivido, no se habian dado cuenta de lo
nervioso que habia estado.

Ese afio preparé la conferencia «Liderando sin el ego» y la dict¢ de forma
gratuita a 150 empresas, con mucho éxito. Al final de ese periodo habia cambiado
mi creencia. Ahora sentia que era bueno hablando en publico. Mis propias
conductas me lo habian confirmado.

Hoy me gano la vida hablando en publico, pero no lo hice hasta que tuve treinta y

ocho anos. Habia creado mis propias rejas, es decir, creencias limitantes que me
impedian hacerlo. Por eso soy un convencido de que decidirse y arriesgarse es una forma

extraordinaria de cambiar creencias.
Si tiene miedo de socializar, socialice. Si tiene miedo de hacer un proyecto, hagalo. Si
tiene miedo de enfrentar conflictos, enfréntelos. Cuando hacemos lo que nos da miedo,
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es cuando nos convencemos de lo que podemos.

En 1986, Montgomery y Haemmerlie realizaron una investigacion con hombres
timidos que demuestra el poder de hacer las conductas que mas tememos para asi
cambiar nuestra percepcion de nosotros mismos[45]. Seleccionaron a un grupo de
timidos y les dijeron que el estudio consistia en resolver un examen y, mientras
esperaban a que los llamaran, lo debian hacer en una sala.

La investigacion requeria que asistieran dos dias consecutivos. Los timidos no sabian
que era un estudio relacionado con la timidez. Solo se les habia dicho que la investigacion
consistia en resolver unos exdmenes. El dia de la investigacion, llego el primer timido y
se sentd a esperar. Luego, al poco tiempo, entré6 una mujer joven y guapa y se sento a
esperar también. El timido se ruborizdé y empez6 a mirar para otro lado, tratando de no
hacer contacto visual; se le veia incomodo. Pero para total sorpresa del hombre, la mujer
se le acerc6 y empezd a conversarle con mucha soltura. Le hacia preguntas, se
interesaba en ¢l, se mostraba muy simpadtica e incluso atraida por ¢él. Pero luego, después
de conversar por 12 minutos, fue llamada a resolver el examen y se fue. Para el hombre
timido fue una experiencia nueva, nunca habia habido una mujer tan linda interesada en
¢l y conversando con soltura.

Luego, a los pocos minutos, entré otra mujer joven y hermosa. Ahora el timido ya no
era tan timido, miraba con simpatia, haciendo mas contacto visual. Nuevamente, la
mujer se acercO y empezO a conversar muy amigablemente con el hombre. Era
simpatica, interesada, y el timido, ya no tan timido, conversaba con mas libertad.
Después de 12 minutos de charlar, la mujer entro, hizo el examen y se fue.
Posteriormente, entré una Ultima mujer que hizo algo similar a las otras. Finalmente se
pidié al timido que estaba esperando que pasara a resolver el examen y se le dijo que
regresara al dia siguiente para continuar con la investigacion. Se hizo lo mismo con todos
los participantes del estudio.

Normalmente, cuando una investigacion se repite al dia siguiente, hay un grupo de
personas que no asiste, a lo que en el mundo de la investigacion se le denomina «muerte
experimentaly, individuos que se desaniman o que no pueden seguir en el estudio. Pero
en este caso, nadie falto al dia siguiente. Los timidos estaban totalmente motivados.
Nuevamente, al dia siguiente, paso lo mismo con tres mujeres diferentes que hablaron
con los timidos por 12 minutos. Al final los timidos resolvieron el examen y terminaron la
investigacion. Al menos eso es lo que ellos pensaban. En realidad, ésta recién empezaba.

A los timidos se les siguid durante seis meses. Se evaluaron sus habilidades sociales y
autoestimas, y se encontré que habian mejorado sustancialmente. Pero desgraciadamente
debian decirles la verdad. Habia que decirles que las mujeres interesadas en ellos durante
la investigacion habian sido contratadas y no era que ellos las hubieran impresionado con
su personalidad o carisma. Les contaron la verdad a todos los participantes.

La pregunta es: ;Los cambid, se decepcionaron, volvieron a su timidez extrema? La
respuesta es no. Los seis contactos de 12 minutos con mujeres hermosas en la
investigacion les habian cambiado la forma de percibirse a si mismos. Después del
estudio, sus creencias «soy timido», «no soy bueno conversando con personas que no
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conozcoy, «no soy bueno socializando» se habian transformado. Como ellos se habian
comportado como personas sociables, habian cambiado la forma como se percibian a si
mismos.

En este momento se estard preguntando ;como pasé esto? Albert Bandura plantea que
nos sentimos autoeficaces cuando creemos en nuestras propias capacidades para
organizar y ejecutar las acciones necesarias a fin de alcanzar resultados. Al inicio, los
timidos no se sentian autoeficaces respecto a socializar, pero tuvieron lo que Bandura
llama una experiencia directa, es decir, pudieron probar, experimentar con la socializacion
durante la investigacion y darse cuenta de que si eran capaces de hacerlo. Segin
Bandura, la forma mas efectiva de cambiar creencias es con la experiencia directa, o lo
que en el libro llamamos decidirse y arriesgarse. Similarmente yo no me sentia autoeficaz
hablando en publico, pero luego de mi experiencia directa hablando en publico, poco a
poco me senti mas eficaz y, finalmente, pude cambiar mis creencias[46].

Se han hecho muchas investigaciones que demuestran que las personas que tienen
creencias de autoeficacia respecto a una tarea son mas perseverantes, se desempeian
mejor, son mas resilientes frente a la adversidad[47] y eligen tareas de mayor dificultad.

Pero ;cual es el limite de las creencias? Si me creo capaz de volar, ;entonces puedo
volar? Si me creo capaz de saltar 7 metros en garrocha, ;entonces lo puedo lograr? Hasta
el momento hablamos de la importancia de las creencias, de coOmo tener creencias
empoderantes nos ayuda a lograr nuestras metas, pero jhay un limite? Efectivamente lo
hay. Es importante creer que podemos sentirnos autoeficaces, pero estas creencias deben
estar ancladas en la realidad.

Por ejemplo, Roger Bannister se trazd la meta de correr 1 milla (1.6 kilometros) en
menos de 4 minutos cuando, en ese entonces, se corria en 4 minutos 18 segundos. Era
una meta agresiva, pero anclada en la realidad. ;Por qué Bannister no dijo que iba a
correr 1 milla en 3 minutos?[48]. Yo no hablaba en publico, pero si era bueno hablando
en pequefios grupos. Hablar en ptblico era una meta agresiva, pero posible.

Cuando dicto el taller de «El éxito es una decision», pongo una ldmina a los
participantes que siempre genera muy buen humor. Les digo que tengo una creencia y
que estoy seguro de que puedo lograrla, que creo totalmente en mi creencia. Luego
aparece una foto en la que se ve a un futbolista en pleno dribbling y el titular dice:
«David Fischman clasifica a Perti al mundial». El hombre de la foto es Paolo Guerrero,
un reconocido futbolista peruano, pero previamente, mediante Photoshop, hago un
montaje y pongo mi cabeza sobre la del deportista. Todos se rien y les digo: «Esta es mi
creencia, yo creo fervientemente que voy a clasificar a Peru al mundial». Por supuesto
que es una creencia que no se basa en la realidad: tengo cincuenta y tres afios y no juego
fatbol. Para que las creencias funcionen es importante que tengan optimismo dentro de lo
que es realista.

Como mencionamos, la experiencia directa, es decir, decidirse y arriesgarse, es la
mejor forma de generar creencias empoderantes. El ser humano tiene tres zonas, tal
como se muestra en la ilustracion 26. La primera es la zona de confort, es aquella donde
nos sentimos seguros, son las cosas que dominamos, nuestros habitos, las actividades
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donde tenemos experiencia y que no representan ninguna amenaza fisica ni emocional
para nosotros. Por ejemplo, en mi caso de hablar en publico, yo estaba en mi zona de
confort cuando hablaba en pequefios grupos, en equipo. En esta zona nos sentimos
comodos, pero no cambiamos creencias, no crecemos.

7ona de

confort

Tlustracion 26

La siguiente zona es la de crecimiento, donde asumimos riesgos, pero controlados. Por
ejemplo, una persona que quiere hablar en publico y que nunca lo ha hecho podria
exponer ante 20 personas amigas. Esta hablando en publico, pero controlando el riesgo
emocional de un fracaso notorio. O, por ejemplo, si una persona que hoy vive de su
empleo quiere ser empresaria. Entonces podria asociarse con otras personas, imnvertir un
poco de capital, pero no dejar su empleo del todo. Quizé tomar vacaciones y ver como
se siente trabajar en su propia empresa, ver las posibilidades futuras. La zona de
crecimiento es como un individuo que no sabe nadar se lanza al mar, pero nada donde
tiene piso. Puede tener la sensacion de estar nadando, pero siempre cuenta con la
seguridad de que puede tocar piso y regresar a su seguridad.

La proxima es la zona de panico. En mi historia de presentar en publico, yo me lancé
de mi zona de confort de no hablar en publico a exponer ante un grupo de 600 personas
en un evento de mucha exposicion como es el de creatividad empresarial. Tomé un
riesgo muy grande innecesariamente. Pude haber empezado con conferencias mas
pequefias que me permitieran ganar confianza. O en el caso de la persona que esta
empleada y vive de su empleo, que renuncia y sin tener muchos ahorros se decide a
hacer una empresa y ver qué pasa. La zona de panico es como mandarse a nadar en alta
mar sin saber hacerlo del todo.

En conclusion, cuando tenemos experiencias directas, es decir, nos mandamos,
arriesgamos y manejamos la situacidn, vamos cambiando nuestras creencias limitantes
por las empoderantes. Sin embargo, hay que ser inteligentes en la forma de decidirse.
Primero, hay que asegurarse de que estamos tratando de generar creencias empoderantes
optimistas, pero realistas a la vez. Lo segundo es que hay que lanzarse a la zona de
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crecimiento y evitar la zona de panico para tener mas posibilidades de éxito.

Si usted es jefe y tiene personal a su cargo, ayudelo a salir de su zona de confort. Por
ejemplo, imaginemos que usted tiene un subordinado que no se siente capaz de
«gerenciar» y de asumir mas responsabilidades. El subordinado tiene creencias limitantes
como: «Las personas no me hacen caso o no me consideran lider». Cuando usted salga
de vacaciones por una semana, nombrelo gerente interino. Preparelo para la experiencia,
consiga un colega que lo supervise de tal forma que lo ayude a que su experiencia directa
sea favorable. A medida que el subordinado «gerencie» y vea que lo puede hacer con
¢éxito, ira cambiando sus creencias.

Ejercicio 6

Reflexione sobre alguna creencia limitante que encontrd en los ejercicios anteriores
del libro. ;Cémo podria disefiar una experiencia directa, de tal forma que salga de
su zona de confort, pero no llegue a su zona de panico? Una experiencia en la que
usted se mande, se arriesgue y efectiie la conducta que siente que no puede hacer,
pero en su zona de crecimiento, cuidando su imagen, su emocionalidad y su
integridad fisica.

Rosa Parks: una persona que salio de su zona de confort y cambio un pais[49]

Rosa Parks, en la década de 1950 en Estados Unidos, era una persona de color
que era discriminada como tantas otras. Por ejemplo, en esa época en Estados
Unidos habian en los parques bebederos para blancos y otros para afroamericanos.
En el de los afroamericanos también tomaban agua los perros de los blancos. De la
misma forma, la discriminacion se daba en todos los aspectos de la sociedad, como
en el transporte. En los buses, habia sectores en la parte posterior donde se
sentaban «los negros» y en la parte delantera para los blancos. Los afroamericanos
también tenian que ingresar por la puerta de atrds. Rosa Parks estaba harta del
maltrato, de la injusticia que se cometia contra las personas de su raza.

El 1 de diciembre de 1955, Rosa iba obedientemente sentada en un bus en la
zona para gente de color, pero cuando entrdé un blanco y no habia espacio en su
area, el conductor corri6 el cartel que sefialaba la zona de color una fila mas atras y
pidio a las personas de color que se movieran a la zona posterior del bus. Varios se
movieron, pero Rosa, cansada de la discriminacion y de la injusticia, decidio salir de
su zona de confort y decir que no.

El conductor la amenaz6 con meterla a la cércel, pero ella insisti6 en que no se
moveria. Al final vino la Policia y fue encarcelada. Aprovechando este episodio con
Rosa Parks, Martin Luther King inicidé todo un movimiento contra la discriminacion
racial, que termind por cambiar Estados Unidos. Al final, Rosa fue liberada y
reconocida como la persona que tuvo el coraje de decir que no.
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Ilustracion 27
Aveces es dificil dejar nuestra zona de confort.
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La experiencia indirecta

«A veces solo basta ver a una persona tomar riesgos y perseguir sus suefios para motivarnos a perseguir los
nuestrosy.

Tlustraciéon 28

La historia de Roger Bannister, del inicio del libro, revelé como una vez que el atleta le
mostré al mundo que uno si podia correr 1 milla (1.6 kilometros) en menos de 4
minutos, 37 atletas el siguiente afio la corrieron y 300 16 hicieron el subsiguiente.
Bannister fue un modelo para estos deportistas, demostré que si era posible hacerlo.
Ellos no necesitaron una experiencia directa, arriesgarse y decidirse para cambiar sus
creencias. Su creencia de que «es posible correr 1 milla en menos de 4 minutos» fue
instalada gracias a que tuvieron una experiencia indirecta, es decir, contaron con un
modelo que les mostré que esta creencia si era posible.

Lo mismo ocurri6 en la historia del potrillo anteriormente mencionada. Los caballos no
estaban dispuestos a correr el riesgo de saltar. No estaban dispuestos a salir de su zona de
confort ni a tener ninguna experiencia directa con el tema. Sin embargo, cuando el
potrillo salta con éxito, el resto cambia sus creencias, debido a esta experiencia indirecta.
Luego todos interiorizan la nueva creencia y saltan a su libertad.

En ocasiones serd imposible convencer a alguien de que adopte una cierta conducta o
que tome el riesgo y se mande a hacer las cosas de diferente manera. Esto ocurre cuando
las personas tienen miedos profundos —y lo que se les pide hacer entra en conflicto con
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sus valores o estructura de personalidad— a veces el solo ver a otro hacerlo es suficiente
para convencerlas y cambiar sus creencias, lo que Albert Bandura denomind la
experiencia indirecta[50].

Bandura realizd una investigacion con la que demostrd el poder de la experiencia
indirecta. Selecciond a un grupo de personas que tenian fobia a las serpientes[51],
individuos que no podian hacer su vida normal por el temor de encontrarse con alguna
serpiente. Por ejemplo, varios gasfiter perdian sus trabajos porque tenian miedo de
trabajar en sotanos en zonas externas de la casa donde existia vegetacion, o sujetos que
dejaban su pasion de jugar al golf debido a que tenian panico de que se les apareciera
una serpiente.

Al grupo se le convocd en una sala que conectaba con un vidrio a otra sala donde
estaba una persona, que supuestamente tenia fobia a las serpientes y que estaba
desesperada tratando de escaparse de una que estaba en el piso. En realidad, el sujeto era
un actor, que tenia caracteristicas similares a las de las personas de la investigacion y que
podia fingir tener panico a la serpiente.

Cuando las personas de la investigacion vieron la escena, se quedaron perplejas. Veian
al hombre (el actor) en la habitacion sufriendo de panico por estar al lado de la serpiente.
Sufrian con ¢él, se les veia la cara de desesperacion, reclamaban que lo sacaran, que lo
salvaran, con mucha angustia. Pero el actor, con mucha inteligencia, fue actuando como
si poco a poco se fuera acostumbrando a estar con la serpiente. Lentamente se fue
acercando, todavia fingiendo panico en su expresion, pero ganando seguridad con cada
paso que lo acercaba al reptil.

Después de unas horas, el actor se mostraba mdas seguro, mdas tranquilo con la
serpiente y se acercaba aiin mas. Los espectadores vivian la transformaciéon como si ellos
mismos estuvieran en esa sala con la serpiente. Estaban mas relajados, calmados y
mucho menos angustiados que cuando empezo el experimento. Finalmente, el actor tomo
la serpiente en sus manos y se quedo un tiempo jugando con ella y cargandola.

Luego salid el actor y preguntd: «;Quién quisiera tocar a la serpiente?». Varias
personas totalmente fobicas se acercaron y lo hicieron. Ver a un individuo similar a ellos
vencer sus miedos les habia cambiado sus propias creencias respecto a las serpientes. La
experiencia indirecta habia dado resultado.
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£GUé pasd?

Estaba modelando la conducta
de na tener mieds a las serpientes
para que aprendiéramos, pero

n

rpiente se lo comid,

Tlustracion 29

Se llevé a cabo otra mnvestigacion con sefioras que tenian mucho miedo de ser
asaltadas y se sentian incapaces de defenderse. Su creencia era: «Nunca podré
defenderme si me atacan en la calle». Se les pidi6 que observaran a una persona similar a
ellas, pero con destrezas de defensa personal, afrontar una situacion de ataque de un
agresor. La persona empleada como modelo tenia destrezas de karate y de defensa
personal y, en poco tiempo, pudo reducir al agresor. Después de solo observar al modelo,
las sefioras tenian menos temor y empezaron a interiorizar la creencia de que si es
posible defenderse. Se motivaron mas a practicar la defensa personal y, finalmente,
cambiaron sus creencias[52].

(Por qué funcionan las experiencias indirectas donde una persona modela las
conductas y ayuda a cambiar creencias? Por el mismo motivo que cuando usted ve
bostezar a una persona, se contagia y bosteza. O cuando usted ve a un nifio sonriendo,
se contagia y sonrie. Por nuestras neuronas espejo[S3].

El neurobidlogo italiano Giacomo Rizzolatti descubri6 en su laboratorio que cuando un
mono veia que un investigador recogia un pedazo de mani, se activaban las mismas
zonas neuronales que cuando el mono recogia el mani. Rizzolatti denomind a estas zonas
en el cerebro neuronas espejo. Estas son neuronas que se activan cuando terceros hacen
conductas o muestran sentimientos. Mediante ellas podemos sentir lo que sienten otros,
tanto cuando realizan actividades como cuando muestran sentimientos. Son neuronas que
nos permiten ser empaticos. Se ha descubierto que individuos con dificultad para
relacionarse, como personas autistas, tienen problemas con la zona cerebral de las
neuronas espejo.

Volviendo a la investigacion con las personas que tenian fobia a las serpientes, sus
neuronas espejo les hicieron sentir como si ellas estuvieran viviendo la experiencia del
actor. Cuando este ultimo actuaba con panico, ellas sentian panico, cuando éste fue
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perdiendo el miedo, ellas vivieron ese proceso. Luego, cuando el actor pudo jugar con la
serpiente, las personas que tenian fobia sentian que ellas también podian jugar. Es decitr,
las neuronas espejo nos permiten vivir una experiencia modelada por otro, casi con la
misma intensidad que si viviéramos la experiencia real.

Imagine que usted es amigo de una persona que no deja de fumar. Usted siente que se
esta matando, pero su amigo tiene la creencia de que «el cigarro no hace dafio, todos son
unos exagerados», «he fumado durante veinte afios y mis pulmones estan como
nuevos». Haga una pausa y reflexione: ;coémo podria hacerle vivir una experiencia
indirecta para ayudarlo a cambiar sus creencias?

Una posibilidad es llevarlo a una clinica para conocer a una persona que tiene cancer y
que posee caracteristicas similares a ¢l en edad, género, situacion social, entre otras.
Mientras mas parecido al modelo, mayor impacto tiene la experiencia indirecta. Imagine
que entra a la habitacion con su amigo el fumador y conoce a un paciente recién operado
de cancer de pulmon y de laringe. La persona tiene un tubo en el pecho por el cual
respira y le dice con dificultad: «Yo también creia que el cigarro no me hacia nada y
nunca dejé de fumar. Ahora ya no fumo, pero solo me quedan meses de vida para
disfrutar de mis hijos».

Su amigo, al vivir esta experiencia, al sentir el sufrimiento y la impotencia del paciente
operado de cancer, muy probablemente cambie sus creencias. Usted le ha hecho vivir
una experiencia indirecta.

La experiencia indirecta se emplea mucho en la publicidad, como se muestra en la
ilustracion 30[54].

DON MIGUEL
CHILENO, _

FUMO 20 ANOS.
PERDIO SU LARINGE
POR CANCER

Fuente: Blog “Las penas del agente Smith™.
Iustracién 30

Como en la historia del amigo que no queria fumar, esta publicidad fue muy utilizada
en Chile para que las personas dejen de fumar. El principio es el mismo: si yo fumo, al
ver esta imagen siento miedo, sufrimiento e impotencia. Mis neuronas espejo me hacen
vivir la experiencia, aunque todavia no me haya tocado vivirla.
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El mensaje en el cartel

Cuentan que un ciego pedia limosna en una esquina concurrida, pero tenia poco
éxito. Apenas juntaba algunas monedas al dia para sobrevivir. Su cartel decia: «Soy
ciego, ayudamey.

Un dia una persona experta en influir en los demads, pard y tomo el cartel, y en la
parte de atras escribi6 algo diferente. Luego puso el cartel al lado del ciego y partio.
A continuacion, la suerte del ciego cambio.

Las personas pasaban y veian el cartel, y la mayoria paraba a dejar monedas. El
ciego no sabia qué habia pasado, ;qué habia escrito esa persona en su cartel? ;Por
qué ahora le daban tantas monedas? No entendia lo que pasaba, pero el ciego
estaba feliz, pues ahora podria tener una comida decente.

Ya al final del dia el experto en influencia llegd y el ciego lo reconocio
inmediatamente por su olor y le dijo:

—(Qu¢é has escrito en mi cartel que ahora todos quieren darme monedas?

—So6lo he escrito lo mismo que decia antes, pero de otra manera —coment6 el
experto.

El cartel decia: «Hoy es primavera y no puedo verla»[55].

El experto en influencia lo que hizo fue convertir un mensaje en una experiencia
indirecta. El mensaje «Soy ciego y no puedo ver» no lograba influir en las personas
porque no podian identificarse con €l, no sabian lo que era ser ciego. Sin embargo, todos
conocen la belleza de la primavera y se pueden imaginar lo triste que seria no verla. El
nuevo mensaje generaba una experiencia indirecta, y las personas, por sus neuronas
espejo, ahora podian sentir mas claramente la carencia de vision y podian animarse a
ayudar.

Una planta de ensamblaje en Estados Unidos tenia muy baja productividad a
diferencia de fabricas japonesas[56]. El presidente de la compatiia trataba de convencer a
los obreros y supervisores de que si era posible aumentar la productividad
sustancialmente, pero no le creian. Decidi6 mandar a un grupo de obreros y supervisores
a Japon y permitirles ver con sus propios ojos que si se podia.

Cuando llegaron y vieron a los obreros japoneses trabajando, pensaron que era un
montaje falso y que no podia ser sostenido en el tiempo, pero al dia siguiente,
continuaban trabajando a ese ritmo. Luego un dia se escabulleron en la planta en la
noche sin que nadie supiera para ver si era real. Efectivamente la productividad incluso
en el turno de noche era muy elevada. Ya no cabian dudas: esto era real y la
productividad si se podia aumentar. Estos obreros y supervisores habian tenido una
experiencia indirecta y, después de convencerse de que era real, habian cambiado sus
creencias.

El presidente de la planta en Estados Unidos estaba feliz porque habia logrado su
objetivo, la misma gente lo habia visto y estaba convencida. Ahora sélo faltaba que
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persuadieran a los demas, para lo cual se hizo una gran reunioén, donde las personas que
viajaron presentaron sus hallazgos e impresiones.

Empezaron mostrando graficas, cuadros de productividad y dando argumentos
racionales de por qué era posible. Sin embargo, esto no funcionaba: las personas seguian
incrédulas. Si bien era similar a lo que habia hecho antes el presidente, nadie les creia,
pero cuando todo parecia que iba a ser un fracaso, un obrero tomd el micréfono y
comenzd a contar su historia.

La relaté desde su perspectiva de como no creia al comienzo y pensaba que lo estaban
engafiando. Relatdé como se escabulld en la noche con temor de ser atrapado para
verificar si era realidad. En fin, conto la historia como una anécdota, llena de emociones
positivas y negativas, y de suspenso, y asi conecto a la audiencia con el mensaje.

Al final, los obreros de la planta se convencieron y le dieron la oportunidad al nuevo
programa de productividad. Lo que los convencio fue la historia. Porque una historia
bien contada con emocionalidad es una experiencia indirecta y afecta nuestras neuronas
espejo. Solo cuando escucharon la historia, los obreros de la planta en Estados Unidos
pudieron vivir la experiencia tal como la vivio el grupo que viajo.

En todos mis libros, ilustro los conceptos con historias. En primer lugar, porque las
personas retienen mas conocimientos a través de ellas. En segundo lugar, porque las
historias bien escritas o contadas generan experiencias indirectas que ayudan a las
personas a cambiar sus creencias. Una historia bien contada nos captura, nos mete en
ella, y es como si nos hiciera ver una pelicula en nuestra mente. Al estar en la pelicula,
las neuronas espejo entran en accidon y vivimos lo que viven los protagonistas.

Este libro, El éxito es una decision, esta repleto de historias de personas famosas que
salieron adelante a pesar de las circunstancias dificiles que les tocaron. Las historias no
sOlo grafican los conceptos tratados, sino que ademads influyen positivamente en generar
creencias empoderantes en los lectores.

Si usted es un jefe, puede ayudar a sus subordinados a tener experiencias indirectas
para hacerles cambiar sus creencias. Por ejemplo, el presidente de un banco importante
en Pert, Interbank, deseaba generar una cultura organizacional diferente en la empresa.
Una cultura innovadora, con mucho sentido del humor, pero que a la vez lograra
resultados extraordinarios. Quizd hoy algunos empresarios crean que eso es posible, pero
hace quince, muchos pensaban que el humor era una pérdida de productividad.

El presidente del banco llevdé a muchas personas a visitar una compafiia en Estados
Unidos que habia logrado justamente esa rara combinacion de mnovacion, humor y
enorme productividad: la aerolinea Southwest Airlines. Cuando las personas de Interbank
de las diversas gerencias hacian una inmersion en la cultura de Southwest Airlines, vivian
una experiencia indirecta que los persuadia de que si era posible. Ahora el banco tiene
este tipo de cultura que le ha permitido mnovar y romper lo establecido con un buen
sentido del humor.

Otra forma de hacer vivir experiencias indirectas a nuestros colaboradores es a través
de peliculas. Por ejemplo, esta estrategia es muy utilizada por la gerenta de operaciones
de una cadena de supermercados. Ella reline constantemente a sus 600 supervisores de
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tienda y les proyecta clips de peliculas.

Dependiendo del asunto que quiera tocar en la reunion, les pasa un video en el que se
experimenta el tema y luego lo discute con su equipo. Por ejemplo, si quiere hablar sobre
la importancia de saber mspirar a su gente, les pasa un clip de Corazon valiente
(Braveheart, 1995), donde el protagonista, William Wallace, es un guerrero que lucha
contra la corona inglesa. Hay una parte de la pelicula en la que ¢l motiva a su gente a
pelear contra un enemigo mucho mas numeroso. Las personas del supermercado al ver
este clip se sienten identificadas, viven, por sus neuronas espejo, lo que Wallace siente y
se ven mas incentivadas a tratar de inspirar a su gente. Las peliculas son extraordinarias
generadoras de experiencias indirectas.

Finalmente, como lideres, nuestro propio ejemplo genera experiencias indirectas en los
subordinados. Si le mostramos a nuestro personal que luchamos ante las dificultades, le
hacemos vivir perseverancia. Si motivamos e inspiramos a nuestro personal, lo
convencemos de que es posible lograr el compromiso. Si actuamos de forma ética en los
negocios, a pesar de un entorno corrupto en la sociedad, le formamos la creencia
empoderante de que «es posible hacer negocios de forma étican. Con nuestro ejemplo,
modelamos las conductas que queremos incentivar en ellos. Con nuestro ejemplo, los
ayudamos a generar las creencias que los ayuden a crecer.

Ejercicio 7

Reflexione sobre alguna creencia limitante que identifico en ejercicios pasados.
(Como podria tener una experiencia indirecta que lo ayude a transformar su
creencia limitante en empoderante? ;Qué persona similar a usted tenia esta creencia
y pudo cambiarla? ;Existe alguna persona en su circulo cercano o en el trabajo que
pudiera ser su modelo e inspirarlo a cambiar sus creencias?

Busque a alguna persona, cercana a usted, que sienta que actua como a usted le
gustaria comportarse. Converse con ¢l (o ella) y pidale que le cuente su historia,
(,como mejoro?, ;que dificultades enfrent6?

(Qué personaje de la historia paso6 dificultades como usted respecto a esta creencia,
pero al final pudo superarla?

(Qué personaje de una pelicula pudo superar las dificultades que usted enfrenta?
Vea la pelicula, la disfrutard mucho y aprendera de ella.

La vaca

Cuentan que un maestro camimaba con su discipulo por un sendero y
encontraron una modesta vivienda. Tocaron la puerta y en ella habitaban ocho
personas en un ambiente totalmente reducido. Vivian en la extrema pobreza.

Eran personas amables y los acogieron para pasar la noche. A pesar de no tener
practicamente nada, la familia compartié su pan con los extrafios. La pobreza no les
habia robado la generosidad, sino todo lo contrario.
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La familia pobre le contd al maestro que su unico sustento de vida era una vaca,
incluso se la mostraron. Era un animal muy flaco que apenas se movia. Pero esta
vaca les permitia vender leche en el pueblo y subsistir con esta pequena cantidad de
dinero.

El maestro agradecio la hospitalidad y se fue a dormir junto con su discipulo. Al
dia siguiente, se levantaron muy temprano y el maestro fue con el discipulo a donde
se encontraba la vaca. El discipulo pensé que queria ordefiarla para tomar un poco
de leche en el desayuno.

Cuando el discipulo estaba sacando un recipiente de su bolsa para recolectar la
leche, vio con total sorpresa que el maestro sacaba un cuchillo y degollaba a la
vaca. El discipulo no podia creer que su maestro fuese tan cruel, que le quitara a
esta familia que vivia en la miseria el Uinico sustento que tenia.

El discipulo le grité al maestro:

—(Qué hace?

El maestro solo se limitd a decirle que después lo iba a entender y empezo a
caminar. El discipulo no pudo olvidar este episodio. En las noches sonaba con €I, se
imagmmaba a la familia muriéndose de hambre, sufriendo por no tener cémo
sustentarse.

Al cabo de un ano aproximadamente, el maestro y el discipulo pasaron por la
casa de esta familia. Pero, en lugar de una casa miserable, vieron una modesta, pero
de material noble. El discipulo pens6 que la familia habia tenido que vender su
propiedad, que habia tenido que irse a otro lado y se preguntaba donde estarian
ahora.

El maestro se acerco y toco la puerta de la vivienda, el discipulo lo siguid. Al ver
a la persona que abria la casa, el discipulo se sorprendié: era el mismo padre de
familia que residia en la miseria. Sin saber que fue el maestro quien degollo a su
vaca, les conto su historia:

—Cuando ustedes se marcharon hace un afio, encontramos que algin hombre de
mal vivir habia matado a nuestra vaca. Al comienzo vivimos mucha angustia y
ansiedad, teniamos miedo. ;De qué ibamos a vivir? Pero después de nuestro duelo,
empezamos a pensar qué podiamos hacer para no morirnos de hambre. Se nos
ocurri6 remover la tierra alrededor de la casa y, con la carne que vendimos en el
mercado, compramos semillas. Luego cosechamos y pudimos vender parte de
nuestros vegetales en el mercado y recaudar dinero para mas semillas. Seguimos
trabajando nuestro terreno y sembrando mds semillas y vendiendo, y asi logramos
poner un puesto en el mercado. Nos fue excelente. Con el puesto en el mercado,
luego pusimos un segundo y después otro mas. Ahora no es que seamos ricos, pero
ya no somos pobres. Hemos construido esta casita y tenemos nuestras
comodidades. ;Quién hubiera pensado que la tragedia de perder a nuestro Unico
sustento, la vaca, nos iba a traer tanto bienestar?

Ahora el discipulo, después de un aiio, comprendio a su maestro[S7].
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En la historia de la vaca, lo que hizo el maestro fue arrojar a la familia de su zona de
confort a una zona de crecimiento. Ya en ¢€sta, se arriesgaron a realizar conductas que
antes no habian pensado ni imaginado.

Cuando nos sintamos demasiado seguros o confiados de lo que hacemos, sera
suficiente para nuestro bienestar recordar la historia de la vaca. No tengamos miedo a
salir de nuestra zona de confort y probar conductas o proyectos nuevos.
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Visualizacion

«La gente comun cree unicamente en lo posible. La gente extraordinaria visualiza no lo que es posible o probable
sino lo que es imposible. Al visualizar lo imposible empiezan a ver lo que es posibley.

Cheérie Carter-Scott

Ejercicio 8
Ponga su pufio delante y ahora abra su mano. Cierre sus 0jos € imagne
exactamente lo mismo: su puiio cerrado y luego cdmo su mano se abrio.

Diversas investigaciones han descubierto que las neuronas del cerebro que se activan
cuando vemos o hacemos algo son las mismas que se activan cuando lo imaginamos.
Cuando imaginamos y visualizamos una actividad, nuestro cerebro lo vive como si fuera
una realidad. Nuestra mente es el mejor simulador que existe y no diferencia entre
imaginar el éxito y lograr el éxito[58].

La visualizacion es una técnica muy usada en deportes de competencia. Los atletas se
visualizan una y otra vez teniendo éxito. ;jPor qué funciona visualizar? Al imaginarnos
repetitivamente siendo exitosos nuestra mente se lo cree. Como vimos, la mente tiene un
mecanismo de busqueda de consistencia, intenta que lo que cree se plasme en la realidad.
Como la mente visualiza que puede lograr la meta, estara mas dispuesta a buscar que
exista consistencia y que la meta se plasme en la realidad.

Mi historia con la visualizacion

Como he comentado, mi nifiez fue muy dura y tenia una serie de creencias
limitantes. La técnica de visualizacion fue una de las estrategias que me ayudaron a
cambiar mis creencias. A los 17 afios, recién salido del colegio, tomé un curso de
control mental, en el que basicamente te ensefiaban a visualizar lo que querias
lograr.

La verdad es que yo no creia en nada de estas cosas, pero como estaba en el
curso, empecé a hacerlo. Para mi sorpresa, me empez6 a funcionar. Comencé a
visualizarme dando exdmenes en la universidad. Me visualizaba dando el examen
con tranquilidad, sintiéndome exitoso, sacando excelentes notas.

Me empez6 a funcionar, comencé a sacarme calificaciones excelentes. Pero no
solo usé la visualizacion para el tema académico. Yo me consideraba una persona
muy timida, con pocas destrezas sociales. Empecé a visualizarme conversando con
personas, saliendo exitosamente en grupo, sintiéndome «canchero» y relajado.

Para mi sorpresa, también me comenz6 a funcionar. La visualizacién convenci6 a
mi mente de que si podia hacer lo que me proponia, y mi mente con su mecanismo
de consistencia me ayudo a hacerlo realidad. Terminé la universidad en segundo
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puesto gracias a que estudi€¢ mucho, pero también a que no paré de visualizarme
logrando la excelencia académica.

El doctor Carl Simonton, famoso por sus terapias alternativas para curar el cancer,
utiliza la visualizacion. El ensefia a sus pacientes a visualizar como sus sistemas
inmunoldgicos destruyen las células cancerigenas. En un estudio con 159 pacientes que
padecian de cancer incurable y a los que se les daba un tiempo maximo de vida de doce
meses les ensefid la técnica de visualizacion. De los 159, 63 pacientes seguian vivos
cuatro afios después[59].

Los atletas rusos usan la visualizacién como parte de su rutina para prepararse para las
olimpiadas. En un estudio previo a éstas, se dividi6 a los atletas en cuatro grupos. El
primero sélo entrend y no visualizd. El segundo visualizo el 25 por ciento del tiempo y el
75 por ciento entrend. El tercero entrend 50 por ciento del tiempo y 50 por ciento
visualiz6. El cuarto visualizd 75 por ciento del tiempo y entrend 25 por ciento.
Sorprendentemente, el grupo que mostré mayor progreso en las olimpiadas fue el cuarto,
el que visualizd mas[60].

En un estudio hecho por Taylor en 2005[61], a un grupo de estudiantes se les dividid
en dos grupos. El primero se dedicé a visualizarse dando el examen y obteniendo una
buena calificacion. El segundo también se visualizd6 dando el examen y consiguiendo
buenos resultados, pero ademas este grupo visualizd el proceso de estudiar, de trabajar
duro para el examen, de ir a la biblioteca, de practicar. Después de dar el examen se
compararon resultados. El segundo grupo tuvo mas éxito y disfruté mas de todo el
proceso en comparacion con el primero.

Por ultimo, en una investigacion realizada por Noelia Vasquez y Roger Buehler, ellos
encontraron que visualizar en tercera persona era mas efectivo que hacerlo en primera.
Es decir, visualizarse viéndose en accion desde una perspectiva de un observador logra
mejores resultados[62].

En conclusion, si queremos cambiar creencias, ademas de decidirnos y arriesgarnos,
de observar a algin modelo similar a nosotros que adopte la conducta que queremos
lograr, también podemos visualizar. Visualizar convence a nuestra mente de que la meta
es posible y nos prepara para alcanzarla. No solo visualice el resultado, también el
proceso para lograrlo y hagalo desde la perspectiva de un observador.

Ejercicio 9

Ingrese a la pagina web www.davidfischman.com y subscribase. Luego busque el
libro El éxito es una decision, siga las instrucciones, acceda a la pestafia de Podcast
y haga clic en visualizacion: http://www.davidfischman.com/librosdf/detalle.php?
1d=56&lang=es
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Afirmaciones

«En la repeticion de las afirmaciones se convierten en creencias y cuando las creencias se convierten en
convicciones, los resultados empiezan a ocurriry.

Claude M. Bristol

Imagine a una persona que tiene las creencias limitantes: «No soy competente», «no
valgo», creencias que tienen su origen en la nifiez y son dificiles de cambiar. Seria
maravilloso reemplazarlas por la creencia: «Yo soy un ser valioso y competente». Seria
extraordinario que pudiéramos grabar encima de las creencias limitantes e instalar
creencias empoderantes. Para algunas personas, las afirmaciones logran ese resultado.

Segiin Larsen[63], las afirmaciones son un enunciado de «verdad» que intentamos
creer. En la medida en que estos enunciados sean repetidos frecuentemente y con
conviccion, supuestamente la mente termina persuadiéndose de que son reales. En el
caso anterior, si la persona repite y repite «yo soy un ser valioso y competente y puedo
alcanzar todo lo que me proponga en la vida», eventualmente, como en la visualizacion,
su mente se convencera de que los enunciados son verdaderos y luego por el mecanismo
de consistencia intentard buscarlos en la realidad.

Hay pocos estudios cientificos sobre las afirmaciones. Margaret Horner[64] escribid
una tesis sobre afirmaciones. En su investigacion, Horner tom6 a un grupo de 10
personas (5 hombres y 5 mujeres) y les pidi6 que reflexionaran sobre sus creencias
limitantes y que luego escribieran entre tres y seis afirmaciones que dijeran justamente lo
contrario a estas creencias limitantes. La investigacion durdé ocho semanas, se tomd una
serie de pruebas antes y después del estudio. Después de ocho semanas, las personas que
realizaron con frecuencia sus afirmaciones tenian mas esperanza, mayor sensacion de
control de su entorno, cambiaron conductas, pensamientos y emociones negativas, y
aumentaron su afecto positivo.

En otro estudio[65], a un grupo de 60 estudiantes de pregrado que tenian baja
autoestima se le pidid que tres veces al dia durante dos semanas se leyeran a si mismos
quince afirmaciones. Las afirmaciones fueron construidas a partir de los pensamientos
negativos mas frecuentes, asi como de los pensamientos positivos menos frecuentes de
los participantes, de tal forma que intentaban revertir creencias limitantes. Después de
dos semanas hubo una mejora significativa en la autoestima y depresion de los
participantes.

En el mundo espiritual, de las terapias alternativas y de la literatura de mejora
personal, se recomienda muchisimo el uso de afirmaciones. Sin embargo, es fundamental
destacar que también existe evidencia cientifica que pone en duda su efectividad. En un
estudio realizado por Joanne Wood y colaboradores[66] se encontrd que las afirmaciones
positivas no sélo no ayudan, sino que pueden causar dafio en personas con baja
autoestima. En cambio, si encontrd un efecto positivo con personas que tenian alta
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autoestima.

Los mvestigadores encontraron que cuando las personas con baja autoestima repetian
afirmaciones positivas contrarias a su propia sensacion interna, podian generar un
conflicto interno. Este conflicto o disonancia podia hacer que, en lugar de concentrarse
en lo positivo, més bien terminen reforzando lo negativo. Los expertos recomiendan que
lo mas conveniente para aquellas personas con baja autoestima seria que éstas
reflexionaran acerca de logros pasados y trajeran esas emociones positivas al presente.

En conclusién, para individuos que cuentan con una buena autoestima, las
afirmaciones pueden funcionar como es esperado. Sin embargo, para aquellas con una
baja autoestima, hay estudios que demuestran que las afirmaciones ayudan, y otros que
establecen lo contrario. Con esta informacion es usted quien decidird si desea emplearlas
0 no.

La sugerencia de Horner[67] sobre las afirmaciones es que en primer lugar sean cortas
y faciles de recordar. Esto ayuda a repetirlas facilmente y que su significado cale en
nuestra mente. Es indispensable que se hagan en primera persona y en el presente, como
si ya fuéramos asi. No interesa si creemos en ellas al inicio. Incluso al principio pueden
parecernos ridiculas o solo suefios, pero con el tiempo nos convenceremos. Es
indispensable que las afirmaciones estén en positivo, es decir, se debe evitar el uso de las
palabras no y nunca, entre otras negativas.

Por ejemplo:

Creencia limitante: «Soy una persona muy indisciplinada y siempre me dejo llevar por
mis impulsosy.

Afirmacion: «Yo, Pepe, soy totalmente disciplinado y soy capaz de rechazar las
tentaciones y mantenerme firme en mis metasy.

Las creencias limitantes, aquellas que vienen de nuestra nifiez, estan talladas en piedra
en nuestra mente. Son muy dificiles de cambiar. Cada vez que hacemos afirmaciones
positivas es como el agua que golpea contra la piedra en el mar. Parece imposible que el
agua, algo tan suave, pueda tener algiin impacto contra la piedra, pero con el tiempo y la
repeticion, el agua del mar va tallando la piedra. Al final el agua de las afirmaciones
termina venciendo a la piedra de las creencias limitantes.

Ejercicio 10

Regrese a sus creencias limitantes encontradas anteriormente y escriba enunciados
de afirmaciones que digan lo contrario. Intente repetirlas lo més frecuentemente que
pueda.
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.Las creencias van mas alla de nuestra mente?

«La vida es como el eco, si gritas palabras negativas y creencias limitantes, éstas te recesan. Si gritas palabras
positivas y creencias empoderantes, éstas te regresan. La vida no juzga si es positivo o negativo, simplemente te
regresa lo que le entregasy.

Un libro muy vendido en el mundo fue E/ secreto (The Secret, 2006)[68], de Rhonda
Byrne, en el que, entre otros temas, se hace referencia al poder de la atraccion. El libro
y, sobre todo, la pelicula basada en ¢l plantean de forma muy grafica que nuestros
pensamientos, ya sean positivos o negativos, se expanden al universo e impactan en
nuestro alrededor y terminan afectando nuestras vidas. Esto es, si andamos pensando
negativamente, en los problemas y en nuestros miedos, atraemos lo negativo hacia
nosotros. En cambio, si andamos pensando en lo posible, en lo positivo, atraemos lo
positivo hacia nosotros. En otras palabras, El secreto plantea que no solo las creencias
limitantes nos afectan la motivacion, nos impiden perseverar por el mecanismo de
consistencia y limitan nuestras conductas. El secreto plantea que las creencias también
son energia que atrae la misma frecuencia de energia. Uno termina atrayendo lo que
piensa.

El arbol de los deseos

Una persona caminaba por el desierto y tenia mucha sed, al no encontrar un
manantial, se posa bajo un arbol y piensa: «Como me gustaria tener una botellita de
agua; si tan solo pudiera tener una botellita de agua», y de la nada aparece la botella
de agua.

Rapidamente se da cuenta de que se encuentra bajo el arbol de los deseos, un
mito de la India que plantea que todo lo que uno piense bajo este arbol, se convierte
en realidad. En ese momento, el hombre se da cuenta de que ha encontrado lo mas
valioso del mundo, y se pone a pensar en todo lo que quiere tener en la vida.
Inmediatamente aparecen tesoros, mujeres, comida, sirvientes.

El hombre no podia creer su gran suerte; habia encontrado el arbol de los deseos.
Pero luego toma conciencia de que estaba en el medio del desierto, solo, sin nadie
que lo cuidara, que le podian robar, que lo podian hasta matar. Inmediatamente
termind su pensamiento, aparecieron ladrones que le robaron y lo mataron. Estaba
debajo del arbol de los deseos, todo lo que pensaba se convertia en realidad[69].

El libro El secreto plantea algo similar con la ley de atraccion. Si nos concentramos en
lo bueno de la vida, si tenemos creencias empoderantes, si esperamos lo mejor, entonces
atraemos lo mejor. Pero si, por el contrario, tenemos creencias limitantes, nos quejamos
de nuestras deudas, problemas y angustias, s6lo atraemos mas deudas, problemas y
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angustias.

Hay muchas personas que realmente creen en la ley de atraccion, pero ;jes verdad?
(Existe investigacion cientifica que lo demuestre? En los ultimos afios se han hecho
muchos estudios con estas preguntas. Veamos qué dice la ciencia.

En la ilustracion 32 se muestra un REG o generador de eventos aleatorios. Este
aparato se conecta a la computadora y genera de forma aleatoria ceros y unos. En un
periodo de tiempo, el generador ha producido exactamente 50 por ciento de ceros y 50
por ciento de unos por la funcion estadistica aleatoria.

El investigador Robert Jahn, de la Universidad de Princeton, disefid una investigacion
usando los REG. Puso a personas al frente de computadores que tenian este aparato y
les pedia a algunos que concentraran su mente en el nimero uno y a otros que enfocaran
toda su atencion en el nimero cero. Lo que queria ver Jahn era si los pensamientos eran
energia y si tenian la capacidad de impactar en la funcion estadistica[70]. Efectivamente,
la funcién estadistica varid significativamente por el esfuerzo mental de los participantes.

Posteriormente, Roger Nelson, coordinador del laboratorio PEAR de la Universidad de
Princeton, y Dean Radin[71] decidieron llevar el tema de los REG a una escala mayor en
1997. Ellos tenian la hipdtesis de que en eventos en los que millones de personas
concentraban su atencion, los pensamientos de €stos podian alterar la funcion estadistica
de los REG, es decir, que generen mas unos o ceros. Como era imposible predecir algin
evento de magnitud mundial, desplegaron 50 REG en el mundo y se sentaron a esperar a
que ocurriera algo.

Tlustracion 32

A medida que pasaban eventos que atraian la atencion del mundo, empezaron a
descubrir que en éstos los generadores REG dejaban de ser aleatorios. Encontraron que
existia un efecto significativo en la variacion de la funcion estadistica por la atencion y
pensamientos de gran cantidad de personas.
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Segiin Radin, la funcion estadistica del REG se alter6 en eventos como el juicio de O.
J. Smmpson, el accidente y luego funeral de la princesa Diana, el interrogatorio al
presidente Bill Clinton por sus relaciones extramaritales, entre otros eventos muy vistos
por television a nivel mundial. En todos estos eventos habia una variacion
estadisticamente significativa, pero pequeia.

Cuando realmente la variacion de la funcion estadistica se salid de toda proporcion fue
en el evento de las Torres Gemelas de Nueva York. Miles de millones de personas
estaban viendo al mismo tiempo en el televisor la destruccion de las torres. La atencion
del mundo afect6 los 50 REG desplegados a nivel mundial. Los generadores de ceros y
unos aleatorios dejaron de ser aleatorios[72].

El mundo de la investigacion de los pensamientos como energia es un campo que esta
evolucionando muy rapidamente. Si el lector quiere profundizar en estos temas, le
recomiendo a Lynne McTaggart y Gary E. Schwartz, entre otros autores.

Hemos visto que las creencias son poderosas y tienen la fuerza de ayudarnos o de
frenarnos en el camino al éxito. Hemos revisado que existen muchas fuentes de
creencias, pero la mas compleja es la nifez. Creencias generadas en la nifiez son dificiles
de cambiar y radican en el inconsciente.

Asimismo, hemos recorrido diferentes tipos de terapias para cambiar estas creencias y
analizado algunas herramientas conscientes para instalar creencias empoderantes, como
decidirse y arriesgarse, tener experiencias indirectas, visualizar y repetir afirmaciones.
Ademads, la investigacion cientifica empieza a demostrar que las creencias son energia
que impacta en el universo. Nuestras creencias no sélo se quedan en nuestra mente, sino
que trascienden e impactan en nuestro camino al éxito. Hagdmonos responsables de
nuestras creencias y tendremos buenas semillas que nos permitiran cosechar los frutos de
nuestro esfuerzo.

Glenn Cunningham

Glenn Cunningham[73] era un pequeiio que tenia la responsabilidad de encender
el fuego en una escuela para calentar los ambientes antes de que llegaran los
alumnos y los profesores. Una mafiana llegaron los estudiantes y encontraron la
escuela en llamas. Rescataron a Glenn con vida, pero parecia muerto. Su cuerpo
tenia graves quemaduras en la parte inferior.

Ya en el hospital le decian a su madre que probablemente moriria, que sus
heridas eran muy graves. Pero Glenn no queria morir y sobrevivid al episodio.
Luego le dijjeron a su madre que quedaria invalido para siempre, que las
quemaduras en sus piernas no le permitirian caminar jamas.

Glenn escuchaba a los doctores, pero decidid no hacerles caso. El decidid que
caminaria nuevamente. Estaba muy convencido de la creencia de que volveria a
caminar, no obstante que sus piernas en ese momento no tenian movimiento.
Finalmente, le dieron de alta y se fue en silla de ruedas a su casa.

Ya instalado en su hogar, su madre lo ayudaba masajedndole las piernas. Un dia
que lo llevaron al patio, €l se arrojo de su silla. Se arriesgo, sali6 de su zona de
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confort y empezé a arrastrarse en el piso. Luego se acerco a un poste de una cerca
y con muchisimo esfuerzo se pard. El estaba convencido de que iba a caminar.
Empez6 a caminar al costado de la cerca y se apoyaba en ella para no caerse.

A partir de ese momento, todos los dias hacia lo mismo. Con los masajes de su
madre y su determinacidn, poco a poco comenzé a caminar. Primero
tambaleandose, después con madas soltura. Empezd a caminar al colegio v,
finalmente, decidid que queria correr. Solo para disfrutar de sus piernas, se iba
corriendo todos los dias a su escuela.

Cuando entr6 a la universidad, se integré al equipo de corredores. Glenn, el nifio
desahuciado, primero, y que, luego, iba a quedar invalido, ahora corria por su
universidad. Participd en las olimpiadas de 1932 y quedo en el cuarto puesto en la
carrera de 1.500 metros. En las olimpiadas de 1936 obtuvo la medalla de plata por
la misma prueba, y en 1938 rompid el récord mundial de la prueba, convirtiéndose
en el corredor mas rapido de Estados Unidos.

No puede haber mejor historia que la de Glenn para cerrar el capitulo de
creencias. Fue su creencia empoderante de que ¢l volveria a caminar la que lo llevo
a perseverar e insistir en su camino. Glenn salié de su zona de confort, se mando,
se arriesgd para tratar de caminar y, finalmente, lo consigui6. No s6lo camind, si no
que lleg6 a ser el corredor mas veloz de su pais.
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CAPITULO 3

TRABAJO ARDUO

«Yo creo fuertemente en la suerte y encuentro que mientras mas trabajo, mds suerte tengoy.

Thomas Jefferson

En 1952, 15 hombres habian intentado subir a la cima del monte Everest, pero no lo
habian logrado; aparentemente subirlo era una tarea imposible. Edmund Hillary tenia la
creencia de que si era posible hacerlo y se prepar6 para ello, aunque en su primer
intento, en 1952, fall6 y tuvo que regresar. Nuevamente traté en 1953. La ultima noche
en su ascenso, cuando estaba a 8.600 metros de altura, su carpa fue azotada por un
viento huracanado que soné como el rugido de mil tigres. Su colchon de aire se desinflo
y su cadera entrd en contacto con la nieve y se congeld. Paso la peor noche de su vida.
Sin embargo, Hillary tenia la conviccion de que si era posible vencer el Everest, y asi
fue. El 29 de mayo de 1953 subi6 a la cima y pasé a la historia como el primer hombre
que conquistod la montafia mas alta del mundo.

Tener la creencia de que era posible escalar esta montafia ayudo a Hillary por todos los
motivos comentados en el capitulo anterior. Pero, para lograrlo, Hillary tuvo que
entrenar, prepararse, fallar en el intento y, finalmente, hacer un esfuerzo sobrehumano
para subir la montafia més alta del mundo. Por més que nuestras creencias sean
empoderantes, no nos escapamos de tener que trabajar fuerte para lograr nuestros
suefios, tal como lo muestra el modelo en la ilustracion 33.
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Tlustracion 33

Regresando a las metadforas, puedes tener la mejor bicicleta (creencia), pero igual
tienes que pedalear y pedalear. Como dice Chris Bollwage, la unica diferencia entre los
suefios y el logro es el trabajo duro. En este capitulo comentaré una serie de
mmvestigaciones que demuestran que, ademas del talento, las horas de préctica hacen la
diferencia. Pero a veces tenemos algo que nos impide sentarnos a trabajar y nos hace
procrastinar (postergar). Revisaré este fendmeno y analizaré sus causas. Ademas,
explicaré la importancia de postergar la gratificacion como una actitud crucial para el
logro de nuestras metas y como combinar la disciplina con los héabitos para ayudarnos a
optimizar nuestros esfuerzos.
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Las 10 mil horas

«Tu puedes tener una inteligencia increible y las oportunidades te pueden caer del cielo. Pero al final, el trabajo
duro es la verdadera caracteristica de las personas exitosasy.

Marsha Evans

El billete de la loteria

Un hombre que va a la iglesia, le reza a Dios y le dice:

—Dios, he sido muy bueno en la vida, he querido a mi esposa y a mi familia,
siento que he dado todo por ti y es tiempo de que ti me devuelvas. Por favor,
déjame ganar la loteria. ;Qué es para ti que yo gane una vez? Eso es todo lo que te
pido: ganar una vez.

A la semana no ha pasado nada, vuelve a rezarle a Dios y le dice:

—Recuerda, Dios, que ayudé¢ a mi hermano, asisti a esa persona que tuvo un
accidente en la calle, la llevé a la clinica, la cuidé, creé una fundacion de ayuda para
los nifos. Por favor, déjame ganar la loteria.

Pero no pasaba nada. A la tercera semana, el hombre regresa a la iglesia y le dice
a Dios con sumision:

—Esta semana ayudé¢ a los nifios huérfanos, recogi mendigos en las calles, he
sido un buen hombre. Déjame ganar la loteria, por favor.

De la nada aparece una luz maravillosa, se empieza a oir una musica celestial y
luego se escucha una voz que dice:

—Por Dios, hijo, yo te ayudo, pero por lo menos compra el boleto de la loteria.

Las creencias, los deseos, los pensamientos son muy importantes, pero para
concretarlos también tenemos que hacer, como muestra con humor la historia anterior. El
éxito viene con el trabajo duro.

En su libro Talent is Overrated (2008), Geoff Colvin[74] plantea que en nuestra
sociedad se habla mucho del talento. Si una persona consigue una meta importante, se
asume que tenia el talento para ella. Sin embargo, segun las investigaciones de Colvin, lo
que hace la diferencia es la practica, las «horas de vuelo», el trabajo arduo.

Colvin[75] comenta en su libro una investigacion con estudiantes para musicos. En
¢ésta tomaron a 257 estudiantes y definieron su nivel de talento usando diferentes formas
de medicién. Dividieron a los estudiantes en cinco grupos segin sus habilidades,
esperando que el talento musical marcara la diferencia entre los grupos. Los
investigadores encontraron que los cinco grupos tenian un talento similar, pero lo que
marcaba la diferencia entre los mejores estudiantes y los estudiantes promedio eran las
horas de practica. Aquellos que practicaban mas horas semanales eran los mejores.
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Ericson hizo un estudio similar con pianistas amateurs y pianistas profesionales.
Nuevamente lo que diferenciaba a los musicos no era su talento, sino el nimero de horas
de practica. De estas investigaciones se dedujo el nimero de 10 mil horas de practica
como la cantidad de horas requeridas para lograr ser un experto[76].

Cuando uno escucha a la famosa banda The Beatles, no puede dejar de pensar que
sus integrantes tienen un increible talento, y sin duda que es asi. Pero en sus inicios los
miembros de la banda tocaron miles de horas juntos antes de lograr sus primeros Aits. La
banda, antes de cantar «Sargent Pepper’s Lonely Hearts Club Band», entre otras
canciones de éxito, toco junta en Hamburgo, Alemania, por mas de 10 mil horas. El
trabajo arduo, la practica es lo que hace la maestria[77].

Uno de los casos que nos vienen facilmente a la mente cuando hablamos de talento es
el de Wolfgang Amadeus Mozart. Componia musica cuando tenia cinco afios y daba
conciertos a los ocho. ;Cémo no va a ser talento? Pero Colvin[78] en su libro comenta
algunos hechos interesantes. El padre de Mozart, Leopold Mozart, era compositor y
concertista, ademds de ser un gran profesor de piano, por lo que entren6 a Wolfgang
Amadeus desde los tres afios. Las primeras composiciones de Wolfgang Amadeus no
estaban escritas en su letra, sino que en la de su padre.

Su progenitor corregia todas las partituras antes de que fuesen vistas.
Coincidentemente, el padre de Mozart dejé de componer cuando empezo a ensefiar a su
hijo. Los primeros cuatro conciertos de piano de Mozart no tienen musica original y sus
sinfonias iniciales son muy parecidas a las de Bach, con quien estudiaba musica.
Compuso su primera gran obra maestra a los vemtiin afios, el «Concierto de piano
numero 9», después de dieciocho afos de practica intensa y mas de 10 mil horas de
esfuerzo.

Otro caso que plantea Colvin[79] es el de Tiger Woods, el jugador de golf maés
importante del mundo, quien a los 19 afios ya habia ganado tres abiertos amateurs de
este deporte. ;Como no va a ser talento? Resulta que el padre de Tiger era Earl Woods,
un fanatico del golf que era ademés un gran profesor y jugador, estando en el 10 por
ciento superior de Estados Unidos. Desde los siete meses, Tiger Woods tuvo un palo de
golf en sus manos y a los dos anos empezo6 su practica regular de golf. Tuvo diecisiete
afios de entrenamiento y trabajo duro antes de ganar su primer torneo importante, e hizo
mas de 10 mil horas de practica.

Ejercicio 11

Reflexione sobre alguna habilidad o competencia en la que es muy bueno en el
trabajo o en su vida personal. ;Coémo la aprendi6? ;Coémo alcanzd el nivel de
maestria en la habilidad? ;Cuéantas horas ha invertido en el desarrollo de la
habilidad?

Cuando hago esta pregunta en mis talleres, el 100 por ciento de las veces la respuesta
en relacion con la actividad o competencia que dominan la aprendieron haciendo, en la
practica.
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Sabiduria

Cuentan que un hombre le pregunt a un rabino:

—¢Es verdad que ese joven sabe tanto como dicen?

El rabino contesto:

—Para serle sincero, el muchacho estudia tanto que no veo de donde puede
sacar tiempo para saber[80].

Como explica la historia, para saber no so6lo se necesita estudiar, se requiere practicar y
practicar.

El camino al éxito es largo y requiere de muchas horas de arduo trabajo. Las creencias
empoderantes ayudan, nos dan una direccidn, nos animan, nos dan optimismo, pero no
nos escapamos de caminar y caminar.
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La ecuacion del procrastinar

«Mariana es el dia mas ocupado de la semanay.

Proverbio espariol

Mas tarde

Estoy en la oficina pensando en mi trabajo. Me siento a hacerlo, pero me doy
cuenta de que la puerta estd abierta. Me paro a cerrarla para hacer mi trabajo
tranquilo, pero se acerca un compaiiero y comentamos del partido de fatbol.

Otro colega me llama para recordarme que no le he devuelto un libro que hace
tiempo me prestd. Decido devolverlo en ese momento para concentrarme en mi
tarea. Regresando, paso por la cafeteria y me compro un café y unas galletas, pues
necesito tener el estdbmago lleno para dedicarme a mi trabajo.

Llego a mi oficina y se me derrama el café. Salgo a buscar un trapo para limpiar
mi escritorio y me doy cuenta de que esta totalmente sucio. Limpio mi escritorio y
la estanteria para enfocarme en mi labor. Ya es casi la hora de almuerzo y entonces
decido hacerlo temprano para dedicarme a mi trabajo en la tarde[81].

Hoy cada vez es mas dificil concentrarse y trabajar en nuestros pendientes. Por
ejemplo, hoy tenemos Facebook, donde millones de personas entran constantemente y
socializan, opinan, se quejan, discrepan y juegan en internet. Uno pensaria que Facebook
es mas usado en las noches o fines de semana, pero diversos estudios demuestran que
gran parte del trafico es durante las horas de trabajo.

Ademas de Facebook, estan You Tube con los videos, los correos electronicos basura
y, mas aun, los correos electronicos de nuestros amigos. En estos ultimos, nuestros
cercanos nos envian todo tipo de refranes, historias, noticias y videos que existen en la
red.

Piers Steel[82] escribio un libro en el que plantea una ecuacion que explica las
variables del procrastinar. Procrastinar es posponer actividades que tenemos que hacer,
aun sabiendo que al hacerlo estaremos en una situacion peor. Se calcula que 20 por
ciento de la poblacion tiene un problema crénico, pero que la mayoria pierde tiempo y
productividad al procrastinar ocasionalmente.

La ecuacion de Steel es la siguiente[83]:
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Expectativa x valor
Motivacién =

Impulsividad x demora

Expectativa[84]: Steel sugiere que estaremos mds motivados a trabajar en alguna
actividad en la que tengamos una mayor expectativa de ser exitosos. Si poseo la creencia
de que me ird bien en un trabajo, estaré mas motivado a hacerlo. Las creencias limitantes
fomentan el procrastinar. Por otro lado, cuando sentimos que la tarea es demasiado facil,
perdemos inter¢s.

Valor[85]: en qué medida la tarea nos gusta y nos estimula, esta alineada con nuestros
talentos o en qué medida, mas bien, sentimos que la tarea es una pérdida total de tiempo
y nos aburre. Obviamente nuestra motivacion aumentara si ésta nos gusta, y si la
percibimos aburrida, aumentara el procrastinar. Segiin Steel, la tarea que mas postergan
las personas es ordenar sus escritorios, cajones y closets, actividad que las personas
encuentran aburrida. Sin embargo, el hecho de no ordenar fomenta el procrastinar,
porque aumenta la posibilidad de distraernos con cosas en el escritorio. En todo caso es
preferible tomar conciencia de que la tarea nos aburre y evaluar en qué medida podemos
dejar de hacerla, o encontrar una manera de hacerla como un juego o una competencia
personal para incrementar la motivacion.

Impulsividad[86]: las personas que se dejan llevar por sus impulsos son aquellas que
procrastinan mas. Por ejemplo, una persona que tiene que trabajar en una tarea, en lugar
de concentrarse, se deja llevar por sus impulsos y se pone a conversar con amigos, se
detiene constantemente para comer, se deja llevar y entra a ver quién ha escrito en su
muro de Facebook y asi va perdiendo tiempo. Segin Steel, el grupo que mas procrastina
es el de los alumnos universitarios. En una encuesta realizada, el 70 por ciento de los
estudiantes opind que el procrastinar es un problema serio. Este mismo grupo, por su
juventud, se deja llevar mas por los impulsos. Ademas, son aquellos mas vulnerables a
las distracciones en internet, television y fiestas, entre otras.

Demora: en la medida en que sintamos que la actividad nos gratificara rapidamente,
estaremos mas motivados a hacerla. En cambio, si sentimos que para obtener el beneficio
deben pasar meses o anos, estaremos mas dispuestos a procrastinar. Aqui se sugiere
dividir la gran meta en pequefios logros. En la medida en que vamos avanzando y
confirmando que si podemos, vamos ganando mas confianza y mayor motivacion. Por
ejemplo, hay personas que quieren estudiar una carrera mientras trabajan. El beneficio de
obtener una carrera universitaria se consigue después de varios afios. Para motivarnos a
estudiar, podriamos ponernos como primera meta terminar un semestre.

El problema

Un monje le dijo a su maestro que tenia un problema, que por favor lo ayudara a
resolverlo. El maestro le dijo que esperara hasta la noche. Cuando oscurecio, el
maestro pregunto:
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—¢Doénde estd el monje que tenia el problema? jQue salga ahora!

El joven dio un paso adelante y el maestro le djjo:

—¢Sigues con el problema?

El monje respondio que si.

—Aqui hay una persona que ha cargado un problema desde la mafana hasta la
noche y no se ha preocupado de resolverlo —dijo el maestro—. Si tu problema
hubiera consistido en que tuvieras la cabeza debajo del agua y no pudieras respirar,
no habrias aguantado mas de un minuto con él. ;Qué clase de problema tienes que
puedes soportar horas sin resolverlo?[87].

Esta historia ancestral se relaciona con la ecuacion de procrastinar. Podriamos
responder la pregunta del maestro evaluando la expectativa, valor, impulsividad y demora
en la gratificacion del problema para encontrar alguna causa que explique su demora.

Adicionalmente a las investigaciones de Steel, otros estudios han encontrado diferentes
motivos por los que las personas procrastinan[88]:

1. Miedo al fracaso: si tengo mucho miedo al fracaso, la forma que tiene nuestra
mente de «protegernos» es dejar de hacer la tarea. Es decir, procrastinar. Al final, si
fallamos no seria porque no seamos competentes o capaces, sino porque se nos paso la
fecha limite. No hacer la actividad crea la excusa perfecta para desviar la culpa y
proteger nuestra estima.

2. Miedo al éxito; cuando la persona tiene una baja autoestima y tiene creencias como
«no SOy capaz», «no soy competente», por el mecanismo de bisqueda mencionado en el
capitulo anterior, tratara de que éstas se plasmen en la realidad. Una forma de que esto
ocurra es procrastinando y fallando en el intento.

3. Falta de disciplina, orden, manejo del tiempo o planificacion: aqui intervienen dos
aspectos importantes de mencionar. En primer lugar existe un tema de temperamento.
Hay personas que son mads planificadas, estructuradas, ordenadas y que son buenas
haciendo seguimiento. Sin embargo, hay personas que por temperamento les encanta
empezar las cosas a ultima hora, son mds desordenadas, menos planificadas y mas
dispersas. Este ultimo grupo tendra mas problemas con el procrastinar. En segundo lugar,
el problema puede ser una falta de habilidades de planificacion y orden. Existen libros y
talleres que ayudan a trabajar y mejorar este aspecto.

(Qué hacer para evitar la procrastinacion? El doctor Tal Ben-Shahar sugiere las
siguientes estrategias, ademas de las ya mencionadas[89]:

1. Usar la regla de los 5 minutos. Cuando usted no esté motivado para hacer una tarea,
la idea es esforzarse a hacerla por «sélo» 5 minutos. Lo dificil es empezar, pero luego de
5 minutos probablemente usted se sumergira en la actividad y se incentivard a realizarla.

2. Si usted no estd motivado internamente, prométase una recompensa, un premio
externo por hacer la actividad. Puede ser un helado, un café¢ o algo que lo estimule a
hacerlo.

3. Comprométase publicamente a hacer la actividad. Haga que la presion de grupo
funcione a su favor. Se ha demostrado que las personas que hacen compromisos frente a
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otros tienen mas probabilidades de cumplirlos.

Si usted estd procrastinando porque encuentra la tarea poco importante o aburrida,
evalue las consecuencias de dejar de hacerla. Es mejor ser sincero y decidir no hacer
ciertas labores, en lugar de perder la confianza en usted mismo por incumplir
COmpromisos.

La pregunta

Cuentan que unas lagartijas estaban peleando y haciendo un revoltijo. El perro
intentaba detenerlas, pero no lo conseguia. Pidi6 ayuda al burro, pero éste le dijo
que lo ayudaria después de que terminara de descansar. Luego, el perro le suplico al
chancho que lo asistiera, pero éste le respondio:

—Después, primero tengo que terminar mi comida.

El perro sigui6 pidiendo ayuda, pero nadie lo hizo. Las lagartijas siguieron
peleando, subieron por el techo, se metieron por la chimenea y terminaron en la
cocina de la casa. Alli, por tanto alboroto, empujaron un recipiente con combustible
que incendio la casa y termind con la muerte de su duena.

Para el velorio decidieron hacer una comida, sacrificaron al chancho y al burro lo
tuvieron cargando grandes bultos hasta la noche. El perro se acercé a éste y le dijo:

—(No era mejor hacerte cargo del problema antes de que el problema se hiciera
cargo de ti?

Esta es la pregunta que podrian hacerse los que procrastinan.
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Postergar la gratificacion

«Tener la capacidad de postergar la gratificacion es tener la capacidad de renunciar a un trozo de oro sin tener
la certeza de que encontraremos la minay.

En julio de 1946, en la cocina de una casa en Manhattan naci6 Sylvester Stallone.
Durante el parto, utilizaron una herramienta para extraer al bebé, lo que termind
cortandole un nervio en la cara y, como consecuencia, parte de su lengua, labio y barbilla
quedaron paralizados. Siempre tendria el labio inferior caido y problemas para hablar
claramente.

Ya de adulto decide que quiere ser actor y empieza a buscar trabajo, pero no le es
facil. En el mundo de la actuacion se requiere tener un agente y nadie queria representar
a una persona con la cara medio paralizada y que no modulaba bien las palabras. Para
conseguir uno de sus primeros trabajos como actor, se quedo literalmente toda la noche
esperando a que un agente lo atendiera, aunque no lograba buenos trabajos y mas bien
los agentes lo seguian rechazando.

Como no le resultaba lo de la actuacion, cambié de estrategia y empezd a escribir
guiones. Hizo un guién y traté de venderlo, pero seguia recibiendo rechazo tras rechazo
hasta que por fin vendid su primer guion en 100 dolares. Siguid escribiendo, pero no le
iba bien. Estaba practicamente quebrado, ni siquiera podia alimentar a su perro, ni
mucho menos a su familia. Fue a una tienda de licores y vendidé a su perro por 25
dodlares. Como lo adoraba, a la salida del local se sentd y se puso a llorar como nifo. Era
el punto mas bajo de su carrera.

Posteriormente, vio la pelea de Muhammad Ali contra Wepner, y en ese momento se
le ocurri6 crear el guidn de Rocky. Cuando lo termind, sabia que tenia algo bueno en sus
manos. Intentd venderlo a una agencia que le ofrecid 125 mil dolares. El dijo que
aceptaria la oferta con la condicion de que ¢l tuviera el papel principal, cosa que la
agencia declind por su falta de experiencia en la actuacidn y por sus problemas de
diccion.

Algunas semanas mas tarde, la agencia duplicé la oferta a 250 mil dolares.
Nuevamente, la respuesta de Stallone fue la misma: aceptaba solo si €l actuaba en la
cinta. La agencia se negd. Por ultimo, le hizo una oferta que Stallone no podia rechazar,
le ofrecia 325 mil délares por el guidn de Rocky. Stallone estaba en la bancarrota,
necesitaba el dinero con urgencia, debia mantener a su familia. Pero su respuesta fue la
misma:

—Solo vendo el guidn, si yo actuo.

Al final la agencia trans6 en pagar 35 mil dolares por el guion y dar a Sylvester
Stallone el papel principal en la pelicula. Al recibir el dinero, lo primero que hace Stallone
es recuperar a su perro, lo cual consigue, aunque tuvo que pagar 15 mil dblares.

La pelicula fue todo un éxito, pues recaudd mas de 200 millones de ddlares y gano tres
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premios Oscar. Hoy, Stallone ha hecho muchas peliculas exitosas y es considerado una
leyenda en Hollywood.

Sylvester Stallone tuvo la capacidad de postergar la gratificacion, de renunciar a tener
un salario en una empresa con tal de luchar por su meta, por su suefio. En su caso, el
postergar la gratificacion le pagd con creces en la vida. El camino del éxito es un sendero
de sacrificios, de obstaculos, de trabajo arduo. Es un sendero en el que tenemos que
estar dispuestos a renunciar a ciertas comodidades, a la seguridad de mantenernos en
nuestra zona de confort y a vivir el dolor del fracaso por algo mejor en el futuro.

Walter Mischel y colaboradores[90] de la Universidad de Stanford en la década de
1960 hicieron una investigacion con nifios de cuatro afios. Estos se encontraban en una
habitacion y se les decia lo siguiente:

—Aqui tienes un marshmallow, yo voy a salir unos minutos [fueron 15 minutos]. Si
para cuando yo regrese, no te has comido el marshmallow, recibiras dos.

Habia nifios que no soportaban la ansiedad de tener algo tan rico frente a ellos y se lo
comian inmediatamente, y mas bien habia otros que si estaban dispuestos a posponer
gratificarse (comiendo el dulce), con tal de esperar una mayor recompensa
posteriormente. El resultado del estudio fue que 2 de cada 3 nifos (66 por ciento,
aproximadamente) se comieron el marshmallow. Los que no se comieron el dulce
emplearon todo tipo de estrategias para evitar comérselo, como taparse los ojos, cantar
una cancion, distraerse contando, mirando a otra parte o pensando en otra cosa, entre
otras.

Mischel sigui6 a los nifios quince afios después, y lo interesante es que el 100 por
ciento de los que no se comieron el marshmallow, es decir, aquellos que postergaron la
gratificacion inmediata, eran exitosos, obtenian buenas notas y les iba muy bien
académicamente. Ademads, tenian menores probabilidades de abandonar la escuela, de
usar drogas e incluso de ir a prision.

A unos alumnos de secundaria se les ofrecid un incentivo por participar en una
investigacion, pero les dijeron que si esperaban una semana recibirian uno mayor.
Aquellos que escogieron el incentivo inmediatamente mostraron conductas de menor
autorregulacion, como fumar cigarros, tomar alcohol y fumar marihuana. Este grupo
tenia un menor concepto de si mismo y presentaba un mas bajo rendimiento académico
que el grupo que postergd la gratificacion y decidid participar en la investigacion la
semana siguiente[91].

El trabajo en ventas es uno que requiere de la capacidad de postergar la gratificacion.
Es una actividad en la que el vendedor recibe rechazo tras rechazo y debe ser capaz de
postergar la gratificacion, de parar y descansar, de dejar de insistir, de dejar de tocar la
puerta para seguir perseverando y conseguir la venta.

Segiin Herbert True, especialista en marketing de la Universidad de Notre Dame, 44
por ciento de los vendedores abandona continuar el intento de hacer una venta después
de la primera visita sin éxito, el 24 por ciento de los vendedores deserta su intento de
venta después de la segunda visita sin éxito, y el 14 por ciento de los vendedores
descontinia su intento de venta tras la tercera visita, mientras que el 12 por ciento de los
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vendedores abandona su intento después de la cuarta visita sin éxito.

En resumen, el 94 por ciento de los vendedores abandona su intento de hacer una
venta tras el cuarto intento. Sin embargo, se ha encontrado que el 60 por ciento de las
ventas se logra después de la cuarta reunion. Es decir, son sélo aquellos vendedores que
postergan la gratificacion inmediata, los que soportan el rechazo actual y perseveran en
su intento, los que después de la cuarta visita logran las mayores ventas[92].

Postergar la gratificacion no solo significa tener la capacidad de controlar nuestros
impulsos y dejar de gratificarnos en el corto plazo, sino también sobreponerse al dolor y
a las dificultades tal como lo demuestra la historia de Shun Fujimoto.

Shun Fujimoto

En los Juegos Olimpicos de Montreal 1976, Japon y Rusia competian por la
medalla de oro. Shun Fujimoto, un miembro del equipo japonés, habia terminado
una de sus pruebas y se habia fisurado la rodilla.

Sentia mucho dolor y le pidi6 a su entrenador alguna pastilla para controlar la
inflamacion, pero éste se negd porque estaba prohibido en la competencia. A
Fujimoto le faltaba una tultima prueba, la que definiria qué pais se llevaba la
medalla. Era la prueba de los anillos. En ésta, al finalizar la rutina, el atleta debe
elevarse 3 metros en el aire, haciendo piruetas, para luego caer perfectamente en el
piso.

Fujimoto sabia que si hacia la prueba con su rodilla fisurada, podria destrozarla al
caer. Decidi6 soportar el dolor y hacer el ejercicio. Los ojos de todo el mundo
estaban fijos en Fujimoto sin saber que ¢l estaba sufriendo de mucho dolor. Realiz
su rutina a la perfeccion y luego venia el salto final, se elevo, hizo varias piruetas y
cayo perfectamente en el piso.

Pocos se dieron cuenta de que sus ojos habian derramado unas lagrimas de dolor.
Al contacto con el piso, Fujimoto se habia partido la rodilla en cuatro, pero lo tnico
que lo delataba eran unas lagrimas en los 0jos[93].

Fujimoto tal vez pudo renunciar a hacer la prueba, gratificarse descansando y tratarse
la rodilla, pero decidid postergar la gratificacion y desarrollar la prueba. Hoy es un héroe
en Japon. El le dio la medalla de oro a su pais.

Prueba de demora de la gratificacion[94]

Instrucciones: a continuacion, se presenta una serie de afirmaciones. Por favor, indique
su grado de acuerdo o desacuerdo con cada una de ellas empleando la siguiente escala:
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l 2 3 4 5
Totalmente Parcialmente | Nien '
| Parcialmente | Totalmente
en en desacuerdo ni 4 J d g
e acucrdo. ¢ acucrdo.
desacuerdo. desacuerdo. de acuerdo.

Sea sincero(a) en sus respuestas. Recuerde que no existen respuestas correctas e
incorrectas.

5 Seria cnmplicadn para mi seguir una e

1 : ; 1 2 3 4 5
dicta cspecial, saludable.

2 Trato de gastar mi dinero sabiamente. | 1 X 3 4 5
He dejado de lado el placer fisico o la .

3 : ; 1 2 3 4 5
comodidad para alcanzar mis metas.
Trato de considerar cémo mis

4 acciones afectardn a otras personasen | | 2 ] 4 5
cl largo plazo.
Mo se puede confiar en mi en temas

50 - ¥ |z (& |[@ |9
de dinero.

6 Y:? no considero comoe mis acciones | 2 3 4 5
afectan a otras personas.

7 No qudo motivarme a mi mismo a | 5 3 4 5
cumplir con metas a largo plazo.
He tratado siempre de comer comida

8 saludable porque vale la pena en el | 2 3 4 5
largo plazo.
Cuando me enfrento a una actividad

o® fisica demandante, siempre trato de 1 2 3 4 5
dejarla de lado v no hacerla.

10 Sicmprc he scn.}tida qucl trai:rajar duro | 5 3 4 5
al final me dara beneficio.

Calificacion
1. Invierta los puntajes de los items que tienen un asterisco (1, 5, 6, 7y 9):
* Siusted marco 1, considere 5.
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* Si usted marco 2, considere 4.
* Si usted marco6 3, déjelo en 3.
* Si usted marco 4, considere 2.
* Siusted marco 5, considere 1.

2. Sume los puntajes que obtuvo para cada una de las siguientes areas. Recuerde
considerar el puntaje invertido de los items con asterisco.

Area [tems a sumar Puntaje obtenido

+

Comida - ;
[tem 1* Item B

+

Fisico z : ]
[tem 3 Item 9
1
Social = e ;
[tem 4 Item &
: +
Dinero - = P
[tem 2 Item 5
+
Logro

[tem 7* Item 10

Puntaje total (suma total )

3. Mientras mayor sea el puntaje que usted obtiene, mas podrd demorar su
gratificacion en esa area. En cada area usted podrad obtener un puntaje minimo de 2 y un
maximo de 10.

4. Mientras mayor sea el puntaje total en toda la prueba, mayores seran sus
posibilidades de demorar la gratificacion inmediata de lo que usted quiere en el momento.
En la escala total, usted podrd obtener un puntaje minimo de 5 y un puntaje maximo de
50.

Una metéfora interesante es el arbol de bambti. Cuando uno siembra una semilla de
este arbol, durante el primer afio la riega, le echa tierra fértil, abono y no crece nada.
Solo aparecen unos brotecitos y unas hojitas. Al segundo afio, uno sigue trabajando, riega
la planta, la abona y no crece nada. Al tercer afio, ocurre lo mismo, uno trabaja y trabaja
y no ve resultados. Llega el cuarto afio y uno esta desanimado, pero sigue intentando,
riega la planta, le echa abono, le manda buena vibra, pero no crece nada. Luego en el
quinto afio, en soOlo seis semanas, el bambu crece 1 metro por dia, y llega a crecer hasta
30 metros. Todo su esfuerzo se ve compensado después de cinco afios.

La vida es algo similar: es vital trabajar duro, poner el hombro, y muchas veces no
vemos los resultados. Es muy importante saber postergar la gratificacion y soportar el
dolor y, cuando menos lo esperemos, veremos los frutos de nuestro esfuerzo.
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Ejercitando el misculo de la disciplina

«Disciplina es tener la capacidad de meterse a una carcel y mantenerse en ella sabiendo que tienes en todo
momento la llave en el bolsillo para saliry.

Ejercicio 12

Si puede hacer este ejercicio antes de almorzar, es aun mejor. Tome un chocolate
que le guste mucho y abralo. Ahora solo mirelo y luego huélalo cerrando los ojos,
concentrandose en su aroma. Le vendran deseos de comérselo, pero no lo haga.
D¢jelo a un costado y sélo mirelo.

Cuando hago esta dinamica en mi taller, a aquellos que tienen hambre les cuesta
mucho trabajo hacer este ejercicio. Les estoy pidiendo que sean fuertes y que no le
hagan caso a sus impulsos que los inducen a comerse el chocolate. La disciplina es la
capacidad de controlar nuestros impulsos. Es la afirmacion de la voluntad sobre los
deseos.

Para postergar la gratificacion se requiere disciplina. En este libro utilizo los términos
«disciplina» y «autocontrol» como sindnimos. Cuando me refiero a disciplina o a
autocontrol, lo hago para identificar la capacidad que tienen las personas de alterar sus
propias respuestas e inhibir deseos inmediatos, con el fin de alcanzar sus ideales y metas
de largo plazo[95].

En una investigacion se invitd a dos grupos de personas que no habian comido por
mas de 6 horas, a que se sentaran alrededor de una mesa por 10 minutos mientras
esperaban dar un examen dificil. Durante esos 10 minutos, ambos grupos tenian sobre la
mesa unas galletas con chispas de chocolate recién horneadas, las cuales emitian un
olorcito delicioso.

A un grupo se le dijo que podia comérselas, y eso hizo inmediatamente. Al otro, en
cambio, se le dijo que las galletas eran para otro grupo y que, por lo tanto, no podia
comérselas y mas bien les dejo un plato con rabanitos por si tenian hambre. Este grupo
sOlo se limité a observar y oler con sufrimiento las deliciosas galletas. Luego, ambos
grupos fueron a dar el examen dificil. ;Qué grupo cree que perseverd mas en el examen:
aquellos que se comieron las galletas o aquellos que ejercieron su disciplina y no se las
comieron?[96].

Cuando presento este estudio en mis talleres, la respuesta mayoritaria es que el grupo
que perseverd mas fue el que usod su disciplina y no se comid las galletas. Pero la
respuesta estd totalmente equivocada, pues aquel grupo que perseverd mas fue el que se
comio6 las galletas sin problemas. ;Por qué pasa esto?

Porque la disciplina o autocontrol es como un musculo que a medida que lo usamos se
va cansando y cansando, hasta que después ya no da més. Algo asi como una persona
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que va al gimnasio y se pone a hacer mancuernas para fortalecer los biceps. Al comienzo
inicia bien, pero a la vigésima repeticion ya no soporta mas. Similarmente, nuestra
disciplina empieza bien, pero cuando la utilizamos se va agotando hasta que no da mas.

Volviendo al caso de la investigacion con las galletas, el primer grupo no ejercido su
disciplina para dejar de comerse las galletas. Podia comer lo que queria. Cuando llegaron
al examen, su musculo de la disciplina estaba intacto y por esto perseveraron mas en el
intento. Por el contrario, el segundo grupo us6 su musculo de disciplina para no comerse
las galletas. Olian estas ricas galletas y no podian comérselas. Por ende, su musculo de
disciplina quedo6 agotado, y ya cuando llegaron al examen perseveraron mucho menos.

En un estudio similar se invité a almorzar a dos grupos de personas que hacian dieta.
Al primero se le pased primero por un bufé de platos a la hora del almuerzo. Sus
integrantes tenian mucha hambre, pero se les impidid comer cualquier platillo. Tuvieron
que ocupar su disciplina para contenerse. Al segundo grupo simplemente se le invitd a
almorzar. La meta de la investigacion era ver qué grupo mantenia mejor su dieta en el
almuerzo: el grupo que habia tenido que usar su disciplina previamente o aquel que no.
Tal como sucedid en el estudio de las galletas, el grupo que habia usado su disciplina
tuvo menos control para mantener su dieta a la hora de comer[97].

En otra investigacion, dos grupos de personas vieron un video. A uno de ellos se le
pidid6 que contuviera sus reacciones emocionales mientras veia el video. En otras
palabras, se le solicitdé que usara su autocontrol para cumplir esta tarea. Al segundo
grupo, en cambio, se le pidi6 que sdlo observara el video. Posteriormente, a los dos
grupos se les dio una segunda tarea que demandaba disciplina. Esta consistia en apretar
un objeto fuertemente con su mano. El grupo que usd su disciplina previamente
(controlando sus reacciones emocionales) se rindid mas rapido en la segunda tarea que el
grupo que solo debia observar el video[98].

Tenemos una capacidad de disciplina limitada, que se agota a medida que la
ejercemos. Estoy seguro de que le ha pasado lo siguiente en alguna oportunidad. Imagine
que siente que ha subido unos kilitos y que ya debe hacer dieta. Usted decide empezar a
comer menos, a hacer mas deporte. Estd determinado a perder los kilos de mas, pero
para mala suerte su mejor amigo lo ha invitado a una comida para celebrar su
cumpleafios este fin de semana.

Usted decide «meterse a la carcel» voluntariamente como menciona la cita al inicio del
capitulo y ha pensado no comer nada en el evento. Llega al cumpleafios y le ofrecen un
trago, pero usted esta con su musculo de disciplina completo, asi que dice que no. Luego
pasan los primeros bocaditos, unos camarones. Huelen riquisimos, pero usted dice que
no. Después le ofrecen un carpacho de trucha ahumada en aceite de oliva y queso
parmesano, usted ya con mas dificultad dice que no. Pero luego pasan unos camarones al
ajillo con un olor que penetra su olfato y llega hasta sus neuronas. Usted ya duda, pero
con lo poco que le queda del musculo de disciplina dice que no. Aunque, para terminar
de destruir la muralla de la disciplina, sirven unos bocaditos de centolla y ya no puede
mas y, finalmente, prueba un bocadito y después se termina comiendo todo, en exceso, y
preguntandose ;qué pasd? Ahora ya sabe que el musculo de la disciplina se le acabo.
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Recientes investigaciones han revelado una relacion entre el nivel de glucosa en la
sangre y el autocontrol. A medida que usamos disciplina, autocontrol, enfocamos nuestra
atencion o tomamos decisiones, nuestro nivel de glucosa baja. La glucosa es fundamental
para el cuerpo y le da energia para sus diferentes funciones. Sin embargo, la funcion de
autocontrol, asi como las otras mencionadas, consume fuertemente esta sustancia, y nos
deja con un nivel bajo para la siguiente tarea. Por esto cuando usamos nuestra disciplina,
para la siguiente actividad de autocontrol, ya no tenemos el mismo nivel de glucosa y
disminuye nuestra capacidad de restringirnos[99].

Se hizo un estudio en el que se pidi6 a un grupo de participantes que ejercieran un acto
de autocontrol. Previamente se habia medido su nivel de glucosa en la sangre. Después
de realizar la tarea solicitada, se evaluo su nivel de glucosa nuevamente, y se encontrd
que efectivamente habia bajado[100].

En otra investigacion de autocontrol se solicitdé a las personas que controlaran su
atencion viendo un video. A un grupo se le dio una bebida gaseosa con fuerte contenido
de azucar (glucosa) y a otro se le sirvid una bebida gaseosa con edulcorante. El grupo
que recibid la bebida gaseosa con contenido de azlicar tuvo mas autocontrol[101]. Se han
hecho muchos estudios similares a éste y los resultados se repiten, el grupo que toma la
bebida con azucar logra més autocontrol.

Quiza algiun lector piense que me ha contratado la Coca-Cola para escribir este libro,
pero no saquemos conclusiones de manera precipitada. Es cierto que la glucosa se gasta
cuando ejercemos nuestra disciplina, pero la forma de reponerla no es con una bebida
gaseosa o con un postre. Este tipo de comidas puede subir la glucosa en el organismo a
corto plazo, pero luego nuestra insulina entra en accion y la baja sustancialmente.

La forma de obtener mas glucosa de manera permanente en el organismo es nutrirse
bien, con alimentos que posean un indice glicémico bajo, como pan integral, arroz
integral, verduras, frutas, entre otros. Este tipo de alimento se demora en convertirse en
glucosa y nos da un flujo permanente de esta sustancia que nos brinda energia constante
durante el dia.

Queda claro que el musculo de la disciplina se agota y que nuestra glucosa se desgasta,
pero hay personas que tienen los musculos més desarrollados que otras. Unas se agotan
haciendo una serie de mancuernas de diez repeticiones; algunas pueden llegar a veinte y
otras a treinta. La pregunta es: ;Se puede aumentar el misculo de la disciplina para que
no se agote tan rapido?

Si ejercemos disciplina diariamente, al igual que ejercitamos los musculos, ésta
aumenta. En una investigacion, a un grupo de participantes se les pidi6 que mejoraran su
postura de la espalda, ejerciendo disciplina a diario. Se evalud el nivel de disciplina de los
participantes antes y después de la consigna (mejorar la postura de la espalda) y se
encontro que el grupo que ejercio la disciplina diariamente, la mejor6[102].

En otros estudios, el investigador Baumeister descubrid que ejercer disciplina en el
gasto de dinero o en ejercitar de forma diaria mejord el autocontrol de los participantes
en otras areas no relacionadas, como estudiar o hacer tareas domésticas en la casa. En
otras palabras, la disciplina no se refiere a un area especifica. Si mejoramos en ella, nos
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sirve para todo tipo de actividades en la vida[103].

En esta linea de mvestigacion, psicologos de la Universidad de Northwestern
estudiaron en qué medida un entrenamiento en autocontrol de dos semanas de duracion
podria reducir la violencia y conflictos en parejas. El autocontrol es fundamental para
manejarse en una relacion amorosa, para impedir que actuemos de forma violenta o que
nos dejemos llevar por impulsos primitivos.

El estudio se hizo con 40 adultos, a los que se les pidi6 que durante estas dos semanas
realizaran actividades en las que debian ejercer su autocontrol, como usar la mano no
dominante o que evitaran decir alguna mala palabra, entre otras. A un grupo no se le
pidi6 nada en especial y se us6 de grupo de control (grupo de referencia).

Después de dos semanas, el grupo que realizd actividades que requerian autocontrol
tenia mejores conductas respecto a su pareja que el grupo de referencia. El primero de
ellos habia mejorado respondiendo mas controladamente a eventos en los que se
generaban celos en la pareja, le faltaban menos el respeto y tenian menos violencia con
su pareja que el grupo de referencia. En otras palabras, desarrollar el autocontrol en un
area trae beneficios de autocontrol en otros aspectos de nuestra vida[104].

La mvestigadora sobre disciplina Kathleen Vohs[105] sugiere seguir pequefios pasos
para mejorar; es decir, hacer pequefios ejercicios de disciplina para ir sacando el
musculo. Por ejemplo, si siempre que llega a su casa se gratifica con una copa de vino,
evite hacerlo primero un dia. Si le encanta comer postre después de las comidas, unos
dias restrinjase y no lo coma. Si le provoca parar de trabajar y descansar, resista unos
minutos mas y ejerza su disciplina. Si estd haciendo deporte y normalmente lo hace
media hora, intente hacerlo durante 40 minutos. Uno gana disciplina paso a paso.

En su libro The Willpower Instinct (2011)[106], Kelly McGonigal propone que para
desarrollar nuestra disciplina nos pongamos retos diarios. Si somos fanaticos de los
chocolates, entonces pongamos un recipiente con chocolates en nuestro camino para que
tengamos que ejercer autocontrol. Si somos adictos a internet (o a Facebook), tomemos
la decision de no usar estas herramientas por un tiempo. Son estos pequeios actos de
autocontrol los que nos crean el musculo de la disciplina.

Mas de un lector debe sentirse frustrado con los resultados de estos estudios. A nadie
le gusta saber que la disciplina es limitada. En la vida hay muchos obstaculos que vencer
en nuestro camino al éxito. ;Qué se puede hacer para optimizar el uso de la disciplina?

Hay una forma de hacerlo tal como nos sugieren los investigadores Baumeister y
Tierney[107], pero primero responda a la siguiente pregunta: ;el dia de hoy, cuando se
lavo los dientes, uso disciplina para hacerlo? La respuesta es no, a menos que usted sea
una rara excepcion que no se lava los dientes de forma regular. Lo que usé fueron
habitos.
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Tlustracién 35

Como muestra la ilustracion 35, la disciplina requiere de mucho esfuerzo, como
impulsar un vagoén de tren por nuestros propios medios. Pero cuando formamos un
habito, ya no representa un esfuerzo para nosotros. Tal como muestra la ilustracion 36,
simplemente nos dejamos llevar por él.

Tlustraciéon 36

Para optimizar el uso de la disciplina, hay que utilizarla para formar hdbitos saludables
que nos permitan alcanzar nuestros suefios. Formar un héabito urge trabajo y esfuerzo,
pero una vez que lo instalamos en nuestra mente, el habito nos conduce a nosotros
mismos.

En su libro The Power of Habit (2012), Charles Duhigg menciona una serie de
investigaciones que demuestran que la zona del cerebro donde se almacenan los hébitos
es la de los «ganglios basales»[108]. En cambio, la zona del cerebro relacionada con la
disciplina es el lobulo prefrontal. Nuestra disciplina y nuestros habitos usan recursos
cerebrales diferentes. Una vez que grabamos un habito en la zona de los ganglios basales
usando nuestra disciplina, el habito nos libera recursos cerebrales para lograr otras metas.

(Como se crean habitos? Repitiendo conductas en fechas, lugares y horas especificas.

En un estudio de mujeres que tenian que autoexaminarse para identificar riesgos de
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cancer de mama[109], se pidi6 a un grupo de éstas que indicaran la fecha y hora en que
lo harian. A otro grupo no se le pidio la especificacion, solo se le dijo que se hicieran
autoexamenes. Después se hizo seguimiento a estas personas. EI 100 por ciento de las
que pusieron la fecha y hora en que harian el examen lo hicieron en la realidad versus
solo el 53 por ciento del otro grupo.

En otra investigacién, a un grupo de pacientes drogadictos se le pidi6 que escribieran
su curriculo cualquier dia antes de las cinco de la tarde. A otro grupo se le pidid6 que
especificaran donde y cudndo lo harian. Del primer grupo, ninguno lo hizo, del segundo
grupo, el 80 por ciento cumplié con la tarea. Por lo tanto, fijar hora, fecha y lugar en que
uno hard una tarea ayuda a cumplirla y repetir la conducta por treinta dias ayuda a fijar el
habito[110].

No solo la repeticion resulta crucial para formar un héabito, se precisan dos elementos
adicionales. El primero es una sefial y el segundo, un premio. La sefal es lo que le indica
a nuestro cerebro que es hora de usar la rutina o el habito almacenado[111]. Por ejemplo,
para algunas personas que tienen instalado el habito destructivo de fumar, la sefial tal vez
sea ver una caja de cigarrillos o ver a otras personas fumar. En ese momento se activa el
habito de sacar un cigarro del bolsillo y fumarlo. Luego viene el premio, que es la
sensacion relajante de fumar y de sentir nicotina otra vez en el sistema.

Otro ejemplo es el habito de comer un postre. La sefial podria ser terminar de comer,
luego viene la rutina de ingerir un dulce junto con el premio de saborear el azucar, que
nos da una inyeccion de energia a la sangre. Un ejemplo de un hdbito mas constructivo
es el de hacer deportes. Quiza la sefial sea para algunos ponerse ropa deportiva, o tomar
desayuno, entre otras. Después viene la rutina del deporte.

Finalmente, hacer actividad fisica puede tener varios premios o gratificaciones. Para
aquellos que van al gimnasio, sociabilizar podria ser un premio; para algunos, la
sensacion de endorfinas en la sangre que los deja sintiéndose bien después de ejercitarse,
y para otros, ese jugo dulce que toman al final de su rutina es lo que los gratifica.

El problema que tienen los habitos saludables es que sus premios o gratificaciones no
compiten con los poco saludables. El premio de comer un rico dulce no compite con la
sensacion de gratificacion de una jornada de deportes. Es mads, la gratificacion de un
dulce es inmediata, en cambio la de una jornada deportiva se da paulatinamente y
aumenta en el tiempo. Justamente es aqui donde debemos usar nuestra limitada disciplina
para controlar nuestros mmpulsos y esperar que las gratificaciones de los habitos
saludables se hagan tangibles.

Empezar el habito de una buena alimentacién al comienzo no trae ninguna
gratificacion. Al contrario, como en ese momento somos adictos al azicar y al
carbohidrato, nos deja sintiendo con ansias de comer y con baja energia. Pero a medida
que mantenemos una dieta sana, poco a poco, logramos una sensaciéon de bienestar y
salud que nos gratifica. Usted podria, por lo menos al comienzo de su dieta, buscar otras
gratificaciones menos caldricas que lo compensen, como tomar un jugo o algin helado de
bajas calorias.

Si usted tiene que hacer un trabajo que no lo gratifica, entonces encuentre alguna otra
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gratificacion para instalar el habito. Por ejemplo, un alumno al que no le gusta estudiar
podria hacer su rutina de estudios y, al final, gratificarse viendo una pelicula o entrando a
una red social. Después de repetir varias veces esta rutina, le serd mas facil estudiar
porque lo habra convertido en hébito.

En conclusion, para formar un hébito es indispensable que haya una sefal para que
nuestro cerebro empiece la rutina. Luego es importante repetir la rutina varias veces para
que se grabe en la zona de los ganglios basales. Finalmente debe haber un premio o
gratificacion que ayude a que queramos repetir la conducta.

En lo personal he usado mi disciplina para generar una serie de habitos que me ayudan
en mi camino al logro y felicidad personales. Por ejemplo, tengo instalado el habito del
deporte. Hago deporte cinco veces por semana a la misma hora y en los mismos dias.
Similarmente medito de forma diaria a la misma hora. Tengo hébitos alimenticios
saludables que estan de acuerdo con la cantidad de deporte que hago. Como cinco veces
al dia y lo hago siempre a las mismas horas. He separado dias de la semana especificos
en que escribo articulos, libros o desarrollo conferencias, entre otros habitos que me
ayudan a lograr mis metas. Como ya son habitos, no uso mi musculo de la disciplina.

Cuentan que antes de morir un hombre reunié a sus hijos, que siempre habian sido
flojos e indisciplinados, y les dijo que habia escondido un tesoro en su campo. El sabia
que sus descendientes no eran muy trabajadores y por eso habia escondido el tesoro,
para que pudieran vivir de €él. Los hijos corrieron a buscar el tesoro, removieron la tierra
para ubicarlo, pero no encontraron nada. Cuando toda la tierra estuvo suelta, uno dijo:
«Ya que hemos removido la tierra, ;por qué no sembramos? Total, ya hemos hecho el
trabajo mas dificil», y asi lo hicieron.

Una vez que cosecharon, al afio siguiente buscaron de nuevo el tesoro y removieron
toda la tierra, pero no encontraron nada. Similarmente al afio anterior pensaron que ya
que toda la tierra estaba suelta, valia la pena sembrar otra vez y asi lo hicieron. La
busqueda del tesoro siguid por algunos afos y continuaron sembrando después de la
busqueda. Después de un tiempo, los hijos se dieron cuenta de que su padre si les habia
dejado un tesoro: el de formar habitos saludables para sus vidas, el habito de trabajar la
tierra.
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Herramientas para tener mas disciplina

«Si no nos disciplinamos, la vida lo hara por nosotrosy.

William Feather

Una persona tiene varios kilos de sobrepeso, no le gusta verse en el espejo, se siente
culpable. Su médico le ha recomendado que adelgace. La persona estd convencida de
que debe hacerlo, pero la vida le pone todo el tiempo tentaciones en su camino: dulces,
comidas, bocaditos. La persona quiere estar delgada, pero también quiere comer todo.

Otro sujeto tiene el mal habito de comerse las unas y sabe que no da una buena
imagen, sobre todo ahora que busca empleo. Sin embargo, no evita llevarse las manos a
la boca y mordérselas, especialmente cuando se siente estresado.

Finalmente, una sefiora tiene un problema con las compras. Su esposo le ha pedido
que por favor cuide el presupuesto, que ya no pueden seguir comprando asi, que estan
endeudados. La mujer sabe que no debe comprar, entiende que deben recuperarse
financieramente, pero también quiere comprar y le es muy dificil controlarse.

Estos tres casos son un ejemplo de como nuestra mente entra en conflicto cuando
debe mediar entre las metas a largo plazo y las gratificaciones en el corto plazo. Es como
si tuviéramos dos mentes a la vez: una que quiere nuestro bienestar, que cuida nuestro
futuro, y otra mas bien que quiere gozar el presente y los placeres de la vida.

(De donde vienen estas dos mentes? Segin los investigadores de la disciplina,
provienen de nuestra evolucion como especie. Al inicio en nuestra evolucidon como seres
humanos, no teniamos bien desarrollada nuestra corteza prefrontal, que se encarga de
una serie de funciones, entre ellas del autocontrol. En esa época, cuando veiamos alguna
oportunidad para nuestro bienestar, como algin alimento silvestre, o algin sitio donde
cobijarnos, nuestros impulsos nos hacian tomar ventaja inmediatamente. A su vez,
nuestros impulsos nos protegian y podian salvarnos la vida. Por ejemplo, en esa época la
comida no abundaba y comer inmediatamente algiin alimento era indispensable para la
supervivencia.

Pero luego comenzamos a formar grupos sociales como especie y, en ese contexto,
empezd a desarrollarse una corteza prefrontal[112]. En un grupo social uno debe
empezar a controlarse mas, con el fin de buscar el beneficio del grupo y no solo el de
uno mismo. De este modo, si el grupo recolecta comida, hay que repartirla
equitativamente y no saltar encima de ella como al principio lo haciamos. En un grupo
social es vital el manejo de las relaciones interpersonales, las que requieren de mucho
autocontrol para evitar peleas o violencia. En un grupo social es importante cooperar,
cumplir nuestras responsabilidades y no sucumbir ante nuestros impulsos[113].

Al final de nuestra evolucion termmamos con dos mentes: una que nos genera
impulsos para gratificarnos y otra que nos ayuda a tomar decisiones y controlar nuestros
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impulsos para una meta mas a largo plazo. Entender como funciona nuestra mente nos
puede ayudar a controlar mejor nuestros impulsos y tener mas disciplina.

Cuando vemos un dulce, una super oferta, nuestro buzon de correo o Facebook con
un nuevo mensaje, la promocion de un viaje, ese televisor que estdbamos buscando o
sentimos el olor de una hamburguesa, en nuestro cerebro empieza el mecanismo del
deseo. Como mencioné, en nuestros origenes no abundaban las oportunidades para
satisfacer nuestras necesidades, por eso teniamos que actuar por impulso. Hoy estamos
bombardeados por todo tipo de productos para nuestro bienestar, pero el mecanismo
sigue siendo el mismo. Kelly McGonigal menciona, en su libro The Willpower Instinct,
los sistemas neuronales de nuestros impulsos[114].

Cuando vemos algo que queremos, el cerebro lo reconoce como una oportunidad y se
libera el neurotransmisor llamado dopamina. Nos sentimos alertas, cautivados,
interesados y deseosos de tener ese premio. De la misma forma que el cerebro nos hacia
acercarnos a comer algin alimento critico para nuestra sobrevivencia, hoy nos quiere
acercar a todo tipo de cosas que no necesitamos[115].

Iustracion 37
El ser humano tiene dos mentes, una que quiere gratificarse inmediatamente, y otra que nos ayuda en el
autocontrol y a lograr las metas en el largo plazo.

La investigadora Suzanne Segerstrom[116] sugiere que, en primer lugar, estemos
atentos a los ataques de dopamina en el cerebro. Que cuando nos sintamos atraidos por
algin estimulo, tengamos la respuesta de «parar y planear», contrariamente a lo que
nuestro cerebro nos plantea, que es «acelerar y actuar» basado en los impulsos. Cuando
le damos un tiempo a nuestro cerebro, dejamos que la corteza prefrontal entre en accion
y pueda ayudar a decidir lo mejor para nosotros. La proxima vez que se sienta atraido
por sus impulsos, tome distancia, no actue, no compre, dele un tiempo a su cerebro para
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que entre a tallar la corteza prefrontal.

Diversos estudios demuestran que recordar lo que queremos nos ayuda a lidiar con
nuestros impulsos. Si mi meta es ser flaco y estar en forma y me lo recuerdo
permanentemente, me ayudard a no comer esa torta de chocolate que se ve tan deliciosa.
Si quiero tener ahorros para comprarme ese televisor o ese auto y me lo recuerdo
constantemente, entonces dejaré de comprar esa blusa que me atrae. En el momento de
«parar y planear» recuerde su meta a largo plazo y lo ayudard a soportar las tentaciones.

Megan Oaten y Ken Cheng, investigadores de la Universidad de Macquarie de Sidney
(Australia), han descubierto el mejor entrenamiento para tener mds disciplina: hacer
deporte[117]. Después de dos meses de entrenamiento en deportes tres veces por
semana, los participantes en la investigacion habian reducido su consumo de cigarrillos,
alcohol y bebidas con cafeina. Hacian menos compras por impulso, comian menos
comida chatarra y veian menos television. Controlaban mejor sus emociones y
procrastinaban menos. Como vimos, hacer deporte significa practicar disciplina, y, al
hacerlo, conseguimos beneficios en otros aspectos de nuestra vida[118]. Pero,
adicionalmente, el deporte tiene un impacto en nuestras emociones positivas y reduce el
estrés, que es un elemento que afecta el autocontrol[119].

Estoy seguro de que alguna vez ha estado muy estresado y tuvo una diferencia de
opinidon con su pareja o su hijo y gritd6 o dijo cosas que no queria decir. En otras
palabras, tuvo una reaccion descontrolada en la que no pudo manejar sus emociones. Lo
que ocurre es que, para manejar el estrés, el cuerpo moviliza al cerebro una suficiente
cantidad de glucosa para enfrentar la amenaza.

El estrés demanda mucha atencion y concentracion de nuestra mente. La mente usa el
autocontrol para ignorar sensaciones, para lidiar con las emociones negativas y, muchas
veces, suprimir emociones o evitar reaccionar de manera violenta. Estos actos de
autocontrol cuando estamos estresados consumen glucosa y nos dejan drenados para
controlar nuestros impulsos[120].

La paciencia

Cuentan que habia un maestro que le dictaba una clase a su discipulo sobre la
importancia de tener paciencia:

—Es importante que tengas paciencia —le dijo el maestro.

—Si, s¢ que es importante. Voy a ser muy cuidadoso y tendré paciencia —
respondi6 el discipulo.

Unos minutos después, el maestro volvid a insistir:

—Es crucial que tengas paciencia; no te olvides.

—No lo haré —respondio el discipulo.

Unos minutos después, el maestro le volvid a decir:

—Recuerda: es importante que tengas paciencia.

El discipulo no pudo mads, alz6 su voz y con un gesto agresivo le dijo a su
maestro:
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—Ya entendi, no soy estupido. Sé que tengo que trabajar mi paciencia, deja de
hablarme del tema.

En ese momento, el maestro se quedo callado, y el discipulo rapidamente se dio
cuenta de que habia hecho lo contrario a lo que predicaba. Se agacho, le beso los
pies al maestro y le agradecio la leccion.

Al repetirle el mensaje constantemente, el maestro habia estresado al discipulo y
el discipulo termin6 cediendo a sus impulsos y no pudo ejercer su autocontrol.

El estrés es el peor enemigo de la disciplina y del autocontrol. Ante el estrés,
explotamos, comemos y bebemos mas de la cuenta o fumamos, entre otros actos de
descontrol. En una serie de estudios se encontré que debido al estrés las personas
incrementaban el uso de cigarrillos, consumian mayor cafeina, reducian su ingesta de
comida sana, tenian menor control emocional, hacian menos actividad fisica, cumplian
menos con sus compromisos, cuidaban menos sus gastos y sus patrones de suefio se
veian deteriorados[121].

Para los estudiantes universitarios no hay época de peor estrés que el periodo de
examenes finales. En un estudio realizado con estudiantes que debian rendir un examen
final, se les tom6 una muestra de sangre antes de la prueba. Su nivel de glucosa estaba
elevado, y éste se relacionaba con qué tan dificil veia cada uno la prueba. Al final de la
prueba, se les tomo6 una muestra de sangre y se encontrd que la glucosa habia bajado
sustancialmente[122].

En otro estudio con estudiantes universitarios se formaron dos grupos: uno que tenia
que dar un examen final y otro que sirvio como grupo de control (de comparacion). En
ambos se evaluo el nivel de autocontrol antes del examen y después de él. El grupo que
dio el examen aument6 su consumo de cigarrillos, redujo su actividad fisica y no reguld
tan bien sus emociones comparado con el grupo de control que no suftié estrés[123].

Asi como el estrés puede reducir nuestra disciplina, las emociones positivas pueden
aumentarla. En varios estudios se ha demostrado que cuando sentimos emociones
positivas, recuperamos nuestra capacidad de autorregulacion[124]. La investigadora
Barbara Fredrickson, en su teoria de ampliar y construir, plantea que las emociones
positivas nos preparan para lidiar con el estrés y con las emociones negativas. Sefala que
aquellas personas que viven mas emociones positivas son mas resilientes cuando
enfrentan momentos dificiles[125].

En un estudio a un grupo de personas que habian ejercido su autocontrol, se les puso a
observar una pelicula que despertaba emociones positivas. Luego se les dio un segundo
reto de autocontrol y no sintieron el tipico desgaste del musculo de la disciplina. Las
emociones positivas nos ayudan a recuperar las fuerzas[126].

Finalmente, estoy seguro de que alguna vez ha sufrido la pesadilla de tener una mala
noche, en que no pudo conciliar el suefio. Al dia siguiente, si usted es como la mayoria
de seres humanos, le cuesta trabajo controlar su humor y sus emociones, y tiende a tener
menos disciplina y autocontrol[127]. Algunos estudios confirman que el buen dormir
ayuda a mejorar la disciplina.

128



En conclusion: tenemos dos mentes que usualmente estan en conflicto. Una que desea
satisfacer sus impulsos y otra que quiere lo mejor para nosotros a largo plazo y tiene la
capacidad de autocontrol. ;Como ayudamos a nuestra mente que quiere lo mejor para
nosotros a largo plazo? Siendo conscientes de que tendremos ataques de dopamina y que
desearemos muchas cosas en el camino. Por eso tratemos de «parar y planear» y
recordarnos la importancia de nuestra meta a largo plazo. Tratemos de evitar el estrés
que ayuda a la mente de los impulsos, usando estrategias como el deporte, intentemos
mantenernos en positivo, usar el humor en nuestras vidas, tener felicidad para recuperar
nuestra capacidad de disciplina.

A Nelson Mandela lo mandaron a la cércel por oponerse a las injusticias cometidas en
Sudafrica con la discriminacion racial. Las condiciones eran muy duras, pero €l era una
persona que tenia muy claros sus valores y sus metas a largo plazo y estaba dispuesto a
soportar las dificultades de una vida en prision, con el fin de que algin dia su esfuerzo
pagara.

Mandela fue inteligente, en lugar de llenarse de emociones negativas que le quitaban
fuerza, convirtid su encarcelamiento en un espacio de crecimiento y positividad. Hacia
ejercicio todos los dias y como le encantaba la musica, se dedicaba a organizar conciertos
con los otros reclusos y a ensefiarles canciones. Tenia circulos de lectura de poemas y
siempre mantuvo su vision de que algin dia saldria de prisidbn y serviria a su pais.
Después de ventiséis afios en la carcel, en 1990, fue liberado y, para sorpresa de
muchos, a pesar de sus canas, su salud estaba impecable. Mandela se convirtid en
Presidente de Sudafrica, gano el Premio Nobel de la Paz y reconcilio a un pais dividido
por el racismo.

Mandela no tenia los conocimientos de cdmo funcionan el autocontrol y la disciplina,
pero sabia intuitivamente que mantenerse en positivo lo ayudaria a cumplir sus suefios.
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Mafiana seré disciplinado

«El éxito es una escalera que no puede subirse con las manos en los bolsillosy.
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Tlustracion 38

Fuente: Ersner-Hershfieid, Garton, Ballard, Samanez-Larkin y Knutson 2009.

Arriba se muestran dos circulos, uno que representa su yo actual y otro que representa
su yo futuro. Se exponen varias posibilidades de cercania y conexién entre ambos.
Seleccione la imagen que mejor describe su conexion, cercania y similitud con su yo
futuro[128].

Cuando he hecho esta sencilla pruebita, obtengo diferentes respuestas. Hay personas
que ven a su yo futuro como un extrafio, no lo conocen, no se identifican con éL. No
piensan en diez afios, ni un afo adelante. Otros mas bien tienen su vida totalmente
planificada y su yo futuro y su yo presente estan totalmente integrados. ;Qué tiene que
ver esto con la disciplina? Mucho. Aquellas personas que sienten su yo futuro como
distante tienden a ser menos disciplinadas. Se han hecho varios estudios en los que
primero un grupo de personas es evaluado con la escala de los circulos para conocer su
cercania con su yo futuro. Luego le ofrecen una serie de opciones entre las que las
personas pueden escoger, por ejemplo, tener en este momento 15 dolares o esperar tres
meses y recibir 85 dolares. Las cantidades y los plazos varian en las investigaciones, pero
el concepto es el mismo: tener un premio ahora o postergar la gratificacion y tener uno
mucho mayor en el futuro. Se concluyd que aquellas personas que se sienten mas
integradas con su yo futuro son mas capaces de postergar la gratificacion, de controlar
sus impulsos y de preferir el premio mayor[129].
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¢Cémo ve su
“yo Tuturo?”
en 10 ahos?

Tlustracion 39

Es como si aquellas personas que no se sienten integradas con su yo futuro pensaran
que su yo futuro es otro individuo. Si siento que el premio mas grande se lo llevard otra
persona en mi lugar, entonces no tengo incentivo para postergar la gratificacion. Esta
hipotesis fue demostrada por un estudio de resonancia cerebral, que consistia en que a
los participantes se les hacia pensar en su yo actual y en su yo futuro. Existe una zona
del cerebro que se activa cuando uno piensa en su propio yo, y otra que se activa cuando
uno piensa en terceras personas. Habia participantes que cuando se les hacia pensar en
su yo futuro activaban el area del cerebro referente a terceras personas. Y otros que
cuando se les hacia pensar en su yo futuro, activaban las areas del cerebro referentes a
su yo[130].

Luego, se puso el dilema a los participantes de tomar una cantidad de dinero pequefia
de forma inmediata o esperar dias, meses o afios por montos mayores. Aquellas personas
que consideraban a su yo futuro como una tercera persona a partir de la activacion
tomaron en su mayoria el incentivo inmediato. En otras palabras, cuando nos sentimos
desconectados de nuestro yo futuro, perdemos capacidad de autocontrol y disciplina. Si
por el contrario me siento integrado con mi yo en el futuro y tengo mis metas claras,
estaré en mejor posicion para no sucumbir ante las tentaciones de la vida[131].

Viktor Frankl

Viktor Frankl llevaba una vida acomodada en Viena y estaba trabajando para
publicar su primer libro, E/ doctor y el alma. Pero en 1938 fue llevado a un campo
de concentracion con toda su familia y su texto fue confiscado. Tuvo que pasar el
tremendo dolor de perder a su esposa y a sus hijos, quienes fueron asesinados en el
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campo de concentracion.

El empezd a morir como el resto de sus compaifieros, sin ninguna esperanza,
viviendo en condiciones miserables. Sin embargo, un dia tuvo una gran idea: sintid
que deberia rehacer su libro y presentarlo cuando saliera de ese lugar. De haber
estado totalmente desconectado de su yo futuro, pasoé a tener una fuerte conexion.

Todos los dias se imagmnaba dando el discurso sobre su obra ante cientificos
austriacos cuando la guerra hubiera terminado. Frankl estaba tan involucrado con su
yo futuro que le aportd fuerzas para soportar los enormes retos de autocontrol de
vivir en un campo de concentracion. Su vision le dio esperanza y le posibilitd estar
mas sano y en mejor estado fisico que sus compafieros.

Frankl sobrevivio a este infierno y luego publico su libro en Viena, tal como lo
habia visualizado cientos de veces.

Ejercicio 13

Una herramienta para aumentar la disciplina entonces es visualizar nuestro yo
futuro. Témese unos minutos para visualizarse dentro de diez afios. ;Qué esta
haciendo?, ;qué ha cambiado?, ;en qué ha mejorado?, ;qué metas ha logrado?
Trate incluso de imaginarse como seria fisicamente. Trate de imaginar donde estaria
viviendo, como seria su familia, donde estaria trabajando, entre otras preguntas.
Realice esta visualizacion lo mas seguido que pueda para integrarse mas con su yo
futuro.

Imaginemos que usted se toma muy en serio todo lo comentado en el libro sobre
disciplina y empieza a aplicarlo para bajar de peso. Imaginemos que usted siente que esta
un poco gordo y al leer sus paginas siente que le estan hablando a usted directamente y
que es su oportunidad de adelgazar. Es mas, usted no compro el libro, se lo regalaron;
por ello siente que las fuerzas del destino y del karma lo estan ayudando a ser delgado.

Sigue todos los consejos, hace deporte, se mantiene en buena vibra, se acerca a su yo
futuro, controla sus ataques de deseo de dopamina, ejercita su disciplina, entre otras
estrategias planteadas. Como resultado, usted ha bajado de peso, se siente orgulloso de
su autocontrol, siente que ha hecho mucho esfuerzo.

Sin embargo, lo invitan a una comida y al comienzo usted esta bastante controlado,
pero después empieza a pensar: «Me merezco un descanso, mira todo lo que me he
esforzado, me he ganado la posibilidad de comer algunas cosas ricas». No es que
sucumba ante su disciplina, sino que decide que se merece un premio y que hay justicia
en el mundo y usted se la ha ganado. Se sale de su dieta, come de todo y cuando termina
la noche, se siente totalmente culpable. Al dia siguiente, cuando se pesa, se da cuenta de
que recuperd todo lo que habia ganado con mucho esfuerzo en tanto tiempo.

Estoy seguro de que a mas «de algin lector le ha pasado algo parecido. El término
cientifico de esta conducta se llama licenciamiento moral». Cuando hacemos actos
buenos, que nos benefician o benefician a terceros, nos sentimos mads relajados y
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hacemos actos negativos de forma inconsciente[132].

Por ejemplo, en un estudio se pidid a un grupo de participantes que escribieran una
pequenia historia sobre si mismos e indicaran sus rasgos positivos. A otro grupo de
personas se les pidi6 que redactaran una breve historia sobre si mismas y sefialaran sus
rasgos negativos. Al final de la investigacion, cuando se les pagd el dinero por asistir, se
les ofrecid donar todo o parte de ese dinero a una obra benéfica.

Aquellos que escribieron sobre rasgos positivos sobre si mismos, donaron menos
dinero. Es como si al hacer actos positivos, «depositaran dinero en una cuenta
imaginaria» y asi se dieran permiso (o licencia) para relajarse haciendo actos negativos o
que pueden perjudicarlos, o quizd perjudicar a otras personas, porque sabemos que
tenemos un saldo positivo[133].

Se hizo otro estudio en el que a un grupo de fumadores se les dio una pastilla de
azucar. A la mitad se le dijo que era una pastilla de vitamina C. Luego a ambos grupos se
les pidi6 que completaran una encuesta y se les dijo que podian fumar si lo deseaban.
Aquellas personas que pensaban que habian tomado vitamina C fumaron el doble de
cigarrillos en comparacion con los del otro grupo (los que sabian que habian tomado una
pastilla de aztcar). Es como si, consciente o inconscientemente, sintieran que el
comportamiento saludable (tomar la pastilla de vitamina C) les permitiera esta
«licencia»[134].

(Qué podemos hacer para no caer en la trampa del licenciamiento moral?

Las investigaciones demuestran que si percibimos nuestros logros como parte de
nuestro compromiso hacia una gran meta, evitamos caer en la trampa. En cambio, si
percibimos nuestros logros como un avance hacia la meta, tenemos mas posibilidades de
relajarnos y perder el autocontrol[135].

Volviendo al ejemplo de adelgazar. Si usted percibe que los 3 kilos que ha bajado
refuerzan su compromiso de bajar 10, que el peso que ha bajado es una prueba de su
coherencia como persona y que usted cumple lo que promete, es mas probable que
mantenga su autocontrol. Por el contrario, si usted percibe los 3 kilos que ha bajado
como un avance hacia su meta, como un esfuerzo, como un buen camino recorrido, es
mas probable que se oriente hacia otras metas y descuide su peso. Es como si
inconscientemente sentir que hemos avanzado nos hiciera prestar atencion a otros
objetivos y descuidar por el que trabajamos.

Finalmente, un motivo por el cual las personas pierden la oportunidad de ejercer
autocontrol es porque simplemente no se dan cuenta de que tienen un conflicto de
intereses. Anteriormente, mencioné que existen dos mentes: una que quiere gratificarse
inmediatamente y otra que desea seguir sus metas a largo plazo. Pero ;qué pasa si la
mente no se da cuenta del conflicto? Por ejemplo, una persona que tiene mucho trabajo
que hacer, pero decide invertir 10 minutos en entrar a su Facebook podria pensar: «;Qué
son 10 minutos? Me puedo seguir considerando disciplinado si peco 10 minutos en
Facebook».

En una investigacion a un grupo de personas conscientes de su salud se les pidi6 que
llevaran un registro de su consumo de papas fritas. A un grupo se le dio un papel en
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blanco para que apuntara todos sus consumos de papas fritas, y a otro se le pas6é un
calendario en el que debian anotar su consumo diario de papas fritas. Aquellos que
apuntaron su consumo en cada dia del calendario consumieron mas que aquellos que
anotaron su consumo en la hoja en blanco correspondiente al mes. ;Por qué? Porque los
que escribieron en el calendario por dias tenian un marco de referencia mas angosto,
veian su consumo diario y les parecia razonable. En cambio, aquellos que apuntaban su
consumo en una sola hoja en el mes, es decir, en un marco de referencia mas amplio,
percibian que consumian mas[136].

Poniendo en practica lo aprendido de estos estudios, cuando usted se vea tentado a
dejarse llevar por sus impulsos, realmente evaliie si lo hard solo esta vez o si lo hara
todos los dias. Tome conciencia del conflicto entre sus dos mentes. No se mienta a si
mismo diciéndose que mafiana sera diferente y que si podréa autorregularse.

Mas bien enfrente su conflicto con un marco de referencia amplio, preguntese:
[cuantas veces realmente se dejara llevar por la tentacidn?, ;cuédntas veces entrard a su
Facebook?, ;cuantos chocolates piensa comer en el mes?, ;cuanto tiempo piensa
procrastinar en todo el mes?, ;cudntos cigarrillos realmente fumara en el mes? Cuando
vemos la realidad y dejamos de mentirnos de que mafiana seremos disciplinados, es mas
facil tomar conciencia del conflicto y restringirnos.

¢Y no estds
preocupado por
tu sobrepeso?

Tlustracion 40

Resumen

* La disciplina es como un musculo. Si lo usamos, se agota.

* Como un musculo, la disciplina se puede ejercitar y desarrollar con pequeios
actos de autocontrol.

* Ejercitar la disciplina en un area nos ayuda en otras areas de la vida.

» Para evitar el uso de nuestra capacidad limitada de disciplina es importante
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formar habitos saludables.
Recordarnos la meta final nos ayuda a soportar las tentaciones.
Las tentaciones generan ataques de dopamina que nos hacen acelerar y actuar. Es
importante ser conscientes de nuestros deseos y ejercitar el «parar y planear». Si
le damos un tiempo a la corteza prefrontal, nos protegerd de las tentaciones.
El estrés perjudica nuestra capacidad de autocontrol.

Las emociones positivas nos ayudan a contrarrestar el efecto de desgaste de
nuestra capacidad de autocontrol.

El deporte es una excelente estrategia para aumentar nuestra disciplina y luchar
contra el estrés.
Dormir bien ayuda a tener mas autocontrol.

Estar conectado con nuestro yo futuro nos ayuda a tener mas autocontrol y
postergar la gratificacion.

El hecho de ver nuestros logros como parte de una gran meta nos ayuda a no
caer en la tentacion de relajarnos y dejarnos llevar por nuestros impulsos.

Tomar conciencia de que nos enfrentamos a un conflicto de autorregulacién nos
ayuda a manejarlo.

Es importante entender las tentaciones en un marco de referencia amplio, no
mentirnos de que mafiana seremos mds disciplinados. Més bien hay que tomar
conciencia de cuanto planeamos hacer la conducta negativa durante el mes
completo.
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CAPITULO 4

SUERTE

«La suerte es lo que ocurre cuando la preparacion encuentra la oportunidady.

Séneca

Frane Selak

Frane Selak viajaba en 1962 de Sarajevo a Dubrovnik, en la antigua Yugoslavia.
El tren se descarrild y cayo a un rio congelado. Murieron 17 personas, pero Selak
pudo nadar de regreso a la costa, y, a pesar de tener un brazo roto e hipotermia,
sobrevivio.

Al siguiente afio, Selak viajaba en avion de Zagreb a Rijeka cuando una de las
puertas del avion salid disparada y ¢l fue succionado hacia fuera de la nave. A los
pocos minutos el avion se estrelld: 19 personas murieron, pero Selak se salvo; fue
encontrado en un pajar con heridas leves.

En 1966 viajaba en un bus cuando éste se sali6 de la carretera y cayo al rio.
Cuatro personas fallecieron, pero Selak sali6 ileso del accidente. En 1970 conducia
por una pista cuando su auto se incendi6 repentinamente. Tuvo tiempo de parar y
salir corriendo antes de que el vehiculo estallara. El auto fue consumido por las
llamas.

En 1973, mientras Selak conducia su auto, una bomba de gasolina defectuosa
hizo que salieran llamaradas por los ductos del aire acondicionado. Perdi6 la mayor
parte del cabello, pero salio ileso del accidente. En 1995 fue atropellado en la ciudad
de Zagreb, pero so6lo tuvo heridas leves.

En 1996, cuando manejaba por un camino de la montafia, al dar una curva, se le
cruzo un camion y ¢l tuvo que saltar hacia el precipicio para esquivarlo. Selak salto
del auto y aterriz6 en la copa de un arbol mientras su auto explotaba 90 metros mas
abajo. En junio de 2003 compr6 un boleto de la loteria y gan6 la suma de un millén
de dolares. Al afio siguiente, fue contratado para hacer un comercial de Doritos en
Australia, para el cual tenia que viajar en avion. En un principio aceptd hacerlo,
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pero luego decidié que ya no. ;jPor qué? No queria tentar més a su «suerte»[137].

Después de presentar la increible historia de Frane Selak en mis talleres, pregunto a los
participantes: ;Frane Selak tuvo buena o mala suerte? Si bien la respuesta mayoritaria es
buena suerte, algunos pueden verlo como mala suerte, a excepcion del episodio de ganar
la loteria. A Selak le pasaron muchos eventos negativos. Segin el investigador Karl
Halvor Teigen[138], las personas consideran mayoritariamente eventos negativos como
buena suerte, si el resultado podria haber sido dramaticamente diferente. En este caso, a
pesar de haber vivido eventos negativos, como Selak se salvd, la percepcion mayoritaria
es de buena suerte.

Luego, hago la siguiente pregunta: ;la suerte es una fuerza externa incontrolable de la
naturaleza o uno puede crear su propia suerte? Aqui nuevamente la respuesta mayoritaria
es que las personas crean su propia suerte. En el mundo académico se consideraba que
pensar en que uno puede crear su propia suerte era un pensamiento irracional. Sin
embargo, Ultimamente algunos estudios demuestran que esta creencia tiene un impacto
positivo en nuestras metas y motivacion[139]. Como veremos, creer que uno tiene suerte
es uno de los predictores de la buena suerte. La creencia «yo creo mi propia suerte» es
empoderante y las expectativas positivas respecto al futuro nos motivan y nos ayudan a
hacer que se plasmen en la realidad.

Richard Wiseman[140], profesor de la Universidad de Hertfordshire, Inglaterra, es una
persona dedicada a estudiar la suerte de forma cientifica. Su libro The Luck Factor
(2003) se basa en sus hallazgos y marco tedrico, asi como en el de otros investigadores
de la suerte.

Hay quienes piensan que las personas con suerte tienen habilidades psiquicas y por eso
toman buenas decisiones. Wiseman[141] hizo un estudio con 700 personas que
compraron un boleto de loteria. Les tomd una encuesta y seleccion6 a los que se
consideraban suertudos, neutros y con poca suerte. Se queria descubrir si las personas
que se calificaban con mas suerte acertaban mas nimeros de la loteria que los que se
consideraban con poca suerte.

El estudio revel6 que no habia ninguna diferencia. En conclusion: la suerte no viene
por habilidades paranormales. Entonces, ;cudl es la diferencia entre la gente con suerte y
aquellos sin suerte?, ;existe diferencia?, jcreamos nuestra propia suerte? Estas preguntas
son las que responderemos en este capitulo.
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Tlustracion 41

Mi historia de empresario educativo

(Suerte del destino o suerte construida?

Era el verano de 1980, tenia veintidos afios y estaba siendo entrevistado por la
empresa Novoa Ingenieros. Yo habia estudiado ingenieria civil en Estados Unidos,
habia regresado a Lima y un /ead hunter me habia buscado para ser contratado
para esta empresa. Estaba emocionado, era mi primer trabajo, no sabia nada de
ingenieria, nunca habia practicado, pero sabia que me las arreglaria.

Recuerdo que cuando recién empecé en la empresa, me enviaron a una obra en
Pisco. Fue una experiencia terrible. Habia estudiado ingenieria cinco afios para
darme cuenta en pocas horas de que detestaba la carrera. No me sentia competente
ni me gustaban el ambiente, la suciedad, ni la tierra, para mi era deprimente.

Cuando regresé a la oficina en Lima, intenté que me movieran a otra area,
cualquier cosa con tal de no estar en una obra. Resulta que era la época en que
aparecian los computadores personales y la empresa habia adquirido uno. Yo no
tenia idea de nada de computacion, pero me encantaba aprender. Asi que me ofreci
como jefe del centro de computacion.

—Ustedes tienen este computador, pero nadie lo estd usando. Yo puedo hacer
que produzca —les dije.

La empresa aceptd. Aprendi répido y lo primero que hicimos fue hacer un
programa de pagos de planilla. Luego hicimos otros programas mas sofisticados y
yo habia cambiado de profesion; habia dejado de ser ingeniero civil y ahora era un
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ingeniero de sistemas improvisado.

En esta empresa conoci a mi socia de toda la vida, Mariana Rodriguez. A
Mariana también la movieron al centro de computacion, y ahora trabajabamos
juntos haciendo programas, amaneciéndonos y aprendiendo. Después de 2 afios,
tanto Mariana como yo decidimos aventurarnos por nuestra propia cuenta y abrir
una empresa que hiciera programacion de microcomputadores.

Ambos teniamos la intuicion de que nos iria bien como empresarios. Pero al poco
tiempo nos dimos cuenta de que hacer sofiware no funcionaba. Se cobraba muy
poco y los clientes querian cambios y més cambios y uno terminaba trabajando
gratis. Haciendo una lluvia de ideas, decidimos tratar de dictar un curso para ver si
eso funcionaba. Pusimos un aviso de los econdmicos, alquilamos un aula,
compramos veinte carpetas y asi empezamos.

El primer aviso trajo 30 personas y tuvimos que decir que ya no habia sitio.
Sentiamos que habiamos encontrado una mina de oro. Seguimos haciendo cursos y
nos iba bastante bien. Ya hace algin tiempo habiamos conocido a Alfredo Mird
Quesada en la firma Wang de computadores. Habiamos ido a ofrecer nuestros
servicios como programadores.

Al ver que estdbamos ya dictando cursos, Alfredo nos llamo y nos ofrecidé hacer
un instituto educativo de computacion. Mariana y yo no teniamos idea de lo que era
la educacion. Solo dictabamos algunos cursos de Basic y Visicale, que eran las
herramientas de la época. En cambio, Alfredo sabia mucho del tema y nos
presentaba una buena oportunidad.

Sabiamos que el mercado de educacion era bueno. Asi que nos asociamos,
¢ramos cuatro: Mariana, Alfredo, su esposa (Graciela Bancalari) y yo. Asi partimos
con Cibertec. Empezamos con una casa alquilada y treinta computadores, una
buena deuda y un capital de tres mil dolares. Después de algunos afios, Cibertec
tenia mas de dos mil alumnos y cinco locales. Luego, en 1997, fundamos la UPC,
que se convirtid en una de las universidades mas importantes en Lima.

Regresando a la red de contenidos del libro, vemos que la suerte es un factor que
ayuda a cumplir nuestras metas. La persona que asciende a la montafia en bicicleta se

vera expuesta a todo tipo de contingencias. Si hay un derrumbe y no le cae ;es por la

suerte?, ;jes por un factor externo que no controla? o ;jes porque ¢l mismo estaba
pendiente del peligro?
Haber sido contratado por Novoa Ingenieros, cambiarme de rubro a la ingenieria de
sistemas, haber conocido a Mariana Rodriguez, haber decidido abrir una empresa, haber
conocido a Alfredo Mir6 Quesada, haber fracasado programando y descubrir que habia
un mercado en la educacion. ;Suerte del destino o construccion de la propia suerte?

Ejercicio 14
Elja la opcion que lo describa mejor:
* Me considero una persona suertuda.
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* No me considero ni suertudo ni poco suertudo.
* Me considero poco suertudo.

.
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|' ni poco suertudo | SUerudo
%% 0%
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y

Fuente: Wiseman 2003: 11.
Iustracion 42
La pregunta que aparece en el ejercicio 14 fue realizada por Wiseman obteniendo los resultados que se muestran
en la ilustracion 42.

Wiseman[142] comparé el grupo que se consideraba suertudo con el grupo que sentia
que no tenia suerte y tratd de identificar cudles eran las diferencias entre ambos.
Gunther[143], otro investigador, hizo algo similar.

De los estudios de Wiseman y Gunther podemos concluir que aquellas personas que
tienen suerte versus aquellas que no la tienen poseen algunas caracteristicas en comun:

1. La gente con suerte tiene y mantiene una amplia red de contactos.

2. La gente con suerte tiene una actitud mas relajada hacia la vida.

3. La gente con suerte escucha su intuicion.

4. La gente con suerte cree que tiene buena suerte.
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La red de contactos

«Una red de contactos es como una red que esta debajo de un trapecista en un circo. Mientras el trapecista esta
actuando y todo va bien, nunca la necesitard, pero el dia que se caiga, la red le salvard la viday.

Inés Temple[144] cuenta en su libro Usted S.A4. (2010) la historia de un ejecutivo que
hoy es gerente general de una empresa farmacéutica. ;Como consiguio el trabajo? El
profesional, que entonces no tenia empleo, habia ido a atenderse con su dentista porque
tenia un dolor de muelas. Estaba muy entusiasmado por reintegrarse a la vida laboral y le
transmitid ese entusiasmo a su dentista. Este ultimo le cont6 que justo tenia un paciente
que se estaba jubilando y que buscaba un sucesor para su laboratorio. El dentista los
puso en contacto. Asi, el ejecutivo que fue al dentista por un dolor de muelas, sali6
obteniendo el puesto de gerente general.

Como menciona Inés Temple en su libro, sélo el 10 por ciento de las oportunidades
laborales se publica en el periddico u otros medios de comunicacion. Cuando se presenta
una vacante, las empresas primero buscan adentro y luego afuera, mediante contactos y
amistades. E1 90 por ciento de las oportunidades solo las aprovecharemos a través de una
solida red de contactos. En otras palabras, la suerte la podemos construir con un contacto
a la vez.

Cuando uno menos lo espera, si mantiene sus contactos y se conserva abierto a las
oportunidades, éstas se presentan. Un amigo mio habia dejado de trabajar como abogado
en una empresa y buscaba trabajo. Habia mandado su curriculo a cuanto aviso habia
encontrado, pero no habia tenido éxito. Un dia estaba en el gimnasio y como era una
persona extrovertida empezd a conversar con la persona de al lado. Resulta que ésta
conocia a un empresario que buscaba un gerente de recursos humanos con experiencia
legal. La persona los contactd y ahora mi amigo es gerente de recursos humanos de una
gran compaiiia y estd muy contento.

En las investigaciones de Wiseman[145], las personas que se consideraban con suerte
tenian una mejor red de contactos, los cultivaban y tenian una tendencia a la extroversion
en comparacion con aquellos que no se consideraban con suerte.

En mi historia de empresario, haber conocido a mi socia Mariana Rodriguez y a mis
otros socios, Alfredo Mir6 Quesada y Graciela Bancalari, fue fundamental para me fuera
bien en la vida. Estar abierto a conocer personas, a relacionarse, a conversar con
extrafios abre oportunidades y aumenta nuestra suerte.

Inés Temple les llama redes de confianza y plantea que es importante tener una lista de
todas aquellas personas que conocemos, amigos, familiares, mentores, proveedores,
conocidos de clubes, etcétera, y que es indispensable ir construyendo esta red de
confianza y cultivandola, para que, como en el caso del trapecista del circo, esté lista
para cuando la necesitemos.
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Joseph Pulitzer

Joseph Pulitzer fue un hombre de negocios, duefio de grandes periddicos en
Estados Unidos. Sin embargo, ¢l vino de Hungria sin un doélar y con problemas de
salud. Pero ¢l no se quedaba en su casa, pasaba mucho tiempo en la biblioteca, y es
alli donde conoci6 a un editor de un diario local. Por eso le ofrecieron un trabajo de
reportero.

Después de cuatro afios le ofrecieron comprar acciones del periodico, y fue lo
que hizo. Asi siguio creciendo y se convirtid en editor y, luego, duefio de diversos
medios. No obstante, su golpe de suerte fue conocer a este editor en la biblioteca.
Suerte que ¢l mismo construy6 saliendo de su casa, siendo amable y amigable con
extranios[146].

Max Gunther comenta en The Luck Factor[147] (libro con el mismo nombre que el
citado anteriormente de Richard Wiseman) la historia de dos personas con vidas
paralelas, pero una que tuvo suerte en la vida y otra que no. La persona con buena suerte
se llama Catherine Andrews y la persona con mala suerte se llama Evelyn Taylor.
Crecieron juntas en Estados Unidos, eran mejores amigas, ambas estudiaron secretariado
y fueron contratadas por la misma compaiiia de seguros.

Ya en la compaiia se empezaron a notar las diferencias. Catherine tenia el habito de
conversar con gente que no conocia en la cafeteria, con la persona del costado, con la
persona de otra mesa. En esas charlas conocid a una persona que trabajaba en el
departamento de recursos humanos que se impresiono con su pasion por la igualdad de
oportunidades para las mujeres y le ofreci6 un trabajo en el departamento de personal.
Todavia seguia siendo secretaria, pero el trabajo involucraba entrevistar a las mujeres de
la organizacion. En cambio, Evelyn no hablaba con nadie en la empresa y seguia en el
departamento de cuentas por pagar y cobrar.

Después de un par de afios, Catherine fue ascendida a asistente del gerente de recursos
humanos, siempre viendo el tema de igualdad de oportunidades para las mujeres de la
compafiia. Evelyn, en cambio, seguia como secretaria, posicion en la que ahora ganaba
un poco mas, pero en el mismo puesto.

Como a Catherine le encantaba conocer gente y aprender, decidid tomar unos cursos
de educacion continua en la universidad. Un head hunter, que buscaba un gerente de
recursos humanos especialista en problemas de género en la oficina, le toco la puerta a la
profesora de Catherine. Ella recomend6 a Catherine, fue entrevistada y ahora es gerente
de personal de un banco importante. Evelyn sigue en su mismo puesto.

En esta historia queda muy claro que Catherine buscé su suerte y que ésta se relaciond
con su red de contactos.

Intentemos hacer un esfuerzo por asistir a reuniones sociales, cocteles y eventos para
ampliar nuestra red de contactos. Tratemos de aprovechar cada momento para conocer a
una nueva persona, en la cola del cine, en un café, en el avion, etcétera. Es cierto que
socializar le es mas facil a una persona extrovertida, mientras que la introvertida sufre.
[Significa esto que el mtrovertido tiene mala suerte? No necesariamente es la Unica
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variable que ayuda a la suerte. Pero aun si somos introvertidos, podemos hacer
esfuerzo por ser mas sociables sabiendo que trae la suerte a nuestro favor.

T—

Ilustracion 43
La red de contactos no so6lo nos ayuda a conseguir trabajo, sino también a generar nuestra suerte.
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Actitud relajada hacia la vida

«La suerte no se busca, ella te encuentra si tienes los ojos abiertos para verlay.

Anonimo

Uno de los famosos experimentos de psicologia es el del gorila, creado por Christopher
Chabris y Daniel Simons[148], quienes posteriormente escribieron el libro The Invisible
Gorilla. En esta investigacion se filma a un grupo de alumnos haciendo pases con una
pelota de basquet, ubicados en un circulo. Hay alumnos que estan vestidos de blanco y
otros de negro. Se pide a la audiencia que observe el video y que cuente cuantos pases
hacen entre ellos las personas de negro.

No es tan simple contar los pases porque las personas los hacen y se mueven, lo que
hace dificil focalizar la atencion. Para contar los pases, los participantes necesitaban
mucha concentracion. Al final del experimento se pregunta a la audiencia cuantos pases
hicieron las personas de negro y la respuesta es variada, y les cuesta ponerse de acuerdo.
Pero luego se les pregunta si vieron al gorila. La realidad es que mientras los alumnos en
el video hacian los pases, pas6 un muchacho disfrazado de gorila, que incluso se golped
el pecho con sus pufios. Solo el 50 por ciento de las personas en promedio vio al gorila
en el video; el resto no entendia de qué gorila estaban hablando. El otro 50 por ciento
habia estado tan concentrado contando los pases que no se percatd de su presencia.

(Como es posible que las personas no hayan visto un gorila que estaba claramente en
el video? La respuesta tiene que ver con el fenomeno de ceguera de atencion. Este
ocurre cuando las personas concentran su atencion en un area del mundo visual y no
logran percibir objetos inesperados.

Cuando se le mostraba a la audiencia el video por segunda vez, aquellos que no habian
visto al gorila no lo podian creer.

En otro &mbito en el que se aprecia el efecto de ceguera de atencion es en las
peliculas. Existen sitios web especializados en mostrar los errores que se cometen en las
peliculas como www.moviemistakes.com, entre otros. En estos sitios se pueden ver
como peliculas famosas, entre ellas Piratas del Caribe (Pirates of the Caribbean,
2003), tienen errores de filmacion evidentes. Por ejemplo, en una de las tomas de esta
pelicula en el barco pirata se puede ver claramente a un miembro del equipo de filmacion
con una polera que no tiene nada que ver con el vestuario de la pelicula. ;Como no nos
dimos cuenta? Ceguera de atencion; estdbamos tan concentrados en el argumento de la
pelicula que no vimos el error.

Algo similar ocurre en el mundo del liderazgo. Los jefes y gerentes se concentran tanto
en los objetivos y las metas que dejan de ver y captar las emociones de su personal.

Una de las diferencias de las personas que tienen suerte con las que no la tienen —
segin Wiseman[149]— es que las primeras poseen una actitud mas relajada frente a la

147


http://www.moviemistakes.com

vida. Cuando tenemos mucho estrés y estamos demasiado enfocados en las metas,
perdemos la capacidad de captar oportunidades y de conseguir suerte.

Wiseman hizo una investigacion simple que muestra como la ceguera de atencion
puede hacernos perder oportunidades[150]. El le pidi6 a un grupo de personas que
revisaran un diario y contaran el nimero de fotografias que habia. Los participantes se
tomaron su tiempo y al final todos acertaron con el nimero 43. Sin embargo, todas
pudieron haber dicho el nimero de fotografias en pocos segundos, porque en la segunda
pagina del periodico habia un aviso grande, destacado que decia: «Deje de contar, hay 43
fotografias», pero nadie lo vio. Lo triste es que a mitad del periodico habia otro aviso
que decia: «Pare de contar. Si ha visto este aviso, acaba de ganar 250 dolares». Lo
penoso es que nadie vio el aviso. Todos estaban tan concentrados contando fotos que no
aprovecharon la oportunidad de ganar 250 ddlares.

Segiin Wiseman, las personas con suerte tienen una actitud mas relajada y no es que
tengan mas oportunidades, sino que cuentan con la capacidad de verlas.

Wiseman[151] hizo otro experimento con dos personas: Brenda y Martin. Brenda se
consideraba una persona con poca suerte y Martin se calificaba como una persona
suertuda. Martin es mas sociable y mas relajado que Brenda. A la salida de un café en
Inglaterra, donde Martin y Brenda tenian que ir, se puso un billete de cinco libras
esterlinas. Wiseman queria ver quién encontraba el billete.

Primero entr6 Martin y se tomo un caf€; alli empez6 a conversar con un empresario
que no conocia, haciendo contactos. Luego sali6 y se dio cuenta del billete en el piso y lo
tomo. Los investigadores volvieron a poner otro billete en el piso. En el caso de Brenda,
ella entr6 al café, pidi6 un capuchino, salié «disparada» y no vio nada. No aprovech¢ la
oportunidad; no encontré la suerte.

Intente tomar conciencia de que el estrés no solo tiene consecuencias para su salud,
sino también —tal como demuestran las investigaciones— para su suerte. Para combatir
el estrés y estar mas relajado hay muchas estrategias: practicar meditacion, hacer
ejercicios regularmente, desconectarse del dia a dia con paseos a la naturaleza, entre
otros. No deje que el estrés le robe su suerte.
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iMe estresa
tener tan
mala suerte!

Iustraciéon 44
Se necesita estar relajado para ver las oportunidades.
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Escuchar nuestra intuicion

«Intuicion es eso que sabes que no sabes que sabesy.

Anonimo

Investigadores de la Universidad de Iowa[152] hicieron un interesante estudio en el
que a los participantes se les ponian al frente cuatro barajas de naipes: dos rojas y dos
azules. Cada vez que sacaban una carta de la baraja ganaban dinero o lo perdian. Su
meta era maximizar su ganancia. Lo que no sabian los participantes era que las barajas
rojas eran un problema. A veces les hacian ganar mucho dinero y a veces les generaban
pérdidas fuertes. A diferencia de las cartas azules, que les hacian ganar dinero con mayor
frecuencia. La investigacion buscaba determinar a partir de qué numero de carta los
participantes empezaban a tener una intuicion de que las barajas rojas eran negativas.
Ademas, los estudiosos querian averiguar a partir de qué nimero de carta estaban
conscientemente seguros de que no les convenia sacar cartas rojas.

El resultado fue que a partir de la carta 50 los participantes empezaban a tener una
intuicion de lo que estaba pasando con las barajas rojas, y en la carta 80 ya estaban
conscientemente seguros de que no les convenia sacar las cartas rojas.

Lo interesante de este estudio es que los cientificos de la Universidad de lowa
pusieron unos medidores de sudor en las manos de los participantes como indicador de
estrés. Resulta que a partir de la carta nimero 10 los participantes empezaron a generar
una respuesta de estrés con las cartas rojas. Esto es, 40 cartas antes de que pudieran
tomar conciencia de que intuian que la baraja roja no les convenia.

En el capitulo sobre creencias, comenté que el ser humano tiene dos mentes: la
consciente, que puede procesar dos mil bits por segundo, y la inconsciente, que puede
procesar cuatro millones de bits por segundo. La mente inconsciente es muy poderosa y
recibe mucha informacion sin que el consciente lo sepa. En el caso del experimento de
las cartas, la mente inconsciente captd la informacion a partir de la décima carta en
contraposicion con la mente consciente, que lo hizo con certeza a la carta 80[153].

En otra investigacion, una profesora de psicologia mostr6 a sus alumnos un extracto de
video de 10 segundos sobre un profesor con el sonido apagado. Al ver el video, los
alumnos debian calificar qué tan bueno era el profesor. Luego con otro grupo, la
profesora redujo a 5 segundos los extractos de video y pidi6 a los alumnos que evaluaran
a los profesores y el resultado fue muy similar al obtenido con el video de 10 segundos.
Luego, cort6 el video a solo 2 segundos con un tercer grupo y de nuevo los resultados
fueron similares a los anteriores. Posteriormente, la profesora compard estas
evaluaciones con los resultados hechos por los alumnos durante un semestre y encontro
que eran similares. Una persona, viendo un video por 2 segundos, pudo captar suficiente
informacion como para hacer una buena evaluacion de un profesor[154].
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En esos 2 segundos, la mente inconsciente estuvo llena de informacion, que luego la
mente consciente recibid mediante una intuicion sobre la capacidad del profesor.

La intuicion es una conclusion que se basa en informacion real, datos objetivos que
han sido observados y estan almacenados en nuestra mente. Sin embargo, estos hechos
todavia no son conocidos por nuestra mente consciente[155]. Son datos que son
procesados y almacenados justo debajo del nivel de conciencia. Por eso cuando tenemos
intuiciones, es algo que sabemos que es cierto, pero no sabemos coémo lo sabemos.

Segin las investigaciones de Wiseman[156], el 90 por ciento de las personas con
suerte confirmd que confiaban en su intuiciéon y actuaban a partir de ella. La gente con
suerte ha aprendido a acceder a la enorme base de informacion del inconsciente a traves
de la intuicién. En sus entrevistas, Wiseman encontré que la gente con suerte confié en
su intuicion, y aunque algunas veces se equivocaron, a largo plazo esta confianza les
trajo muchos aciertos. No obstante, las personas que se consideraban poco suertudas, en
su mayoria no confiaban en su intuicion.

Volviendo a mi historia como empresario educativo, cuando decidi salir de la empresa
Novoa Ingenieros y fundar mi propia empresa a los veinticuatro afios, tenia la intuicion
de que me iria bien en el mundo de las computadores. Asimismo, cuando nos asociamos
con los Mir6 Quesada para formar el instituto de computacion Cibertec, tenia la intuicion
de que nos iria bien. Mi intuicién fue correcta, pero también es cierto que habia mucha
informacion que tanto mi consciente como mi inconsciente captaron de las situaciones.
Los computadores invadian Lima y las personas necesitaban capacitarse, pero habia un
déficit de centros educativos con este fin.

Aqui vale la pena hacer una diferencia entre intuicion y «clarividencia». Algunas
personas que juegan a la loteria dicen que usan su intuicion para comprar el billete
ganador, o algunos que juegan a la ruleta en los casinos visualizan el nimero ganador y
apuestan a ¢l. En estos casos, no hay datos observables que estén en la mente
inconsciente y que nuestro consciente pueda acceder. De todas formas, esto podria ser
una habilidad extrasensorial que no abordo en el libro.

La proxima vez que tenga una intuicidon preguntese si ha estado expuesto a
informacion que pueda sugerirle un curso de accion o esta tratando de ser clarividente.
Por otro lado, su intuicidon serd mas acertada en la medida en que haga su tarea, que
recopile informacion, que investigue el problema profundamente, que analice y reflexione
sobre los datos[157].

Personalmente uso mucho la técnica de la incubacion cuando desarrollo cursos o
escribo libros. A veces llego a un momento en que me trabo y no sé como resolver un
problema determinado. En ese instante, leo mucha informacion, articulos y libros sobre
el problema, reflexiono, pienso y luego paro por un tiempo. Dejo que las ideas se incuben
y cuando menos lo espero, recibo un mensaje de mi inconsciente con la solucion del
problema. Aprendamos a escuchar nuestra intuicion y dejémosla que nos «guie» hacia la
suerte.

Ejercicio 15
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Reflexione sobre alguna vez que «escuchd» su intuicién y le fue bien. (En qué
medida usted tenia informacion en su inconsciente sobre el problema?

Recuerde alguna vez que no «escucho» a su intuicion y no le fue bien con su
decision. ;Qué aprendio de la experiencia?

Mi ig,’ruicién
|

! gte, ceque |
*y podriamos estar %)
A\ enpeligro.

Tlustracion 45

153



154



La profecia que se cumple a si misma

«No hay que ver la suerte para creer en ella; hay que creer en la suerte para poder verlay.

Anonimo

Imaginese que usted va donde un astrélogo que le dice que éste es su ano de los
negocios. Le asegura que en diferentes reuniones conocera a personas que le presentaran
oportunidades. Que usted tomara esas oportunidades y que le ird excelente en sus
negocios e mversiones. Usted, ademds, ha tenido muy buenas referencias de este
astrologo. Amigos suyos le han dicho que parece brujo, que lo que dice se cumple.

Usted sale contento de su sesidn, seguro de que este afio serd importante.
Anteriormente, usted tenia flojera de asistir a eventos sociales, reuniones de negocios,
preferia quedarse en su casa. Ahora, por los comentarios del astrélogo, no se pierde una
reunion. Antes usted iba solo por cumplir, se quedaba unos minutos y no conversaba con
gente que no conocia.

Ahora, por los comentarios del astrélogo, usted es muy sociable, se queda hasta tarde,
esta abierto a conocer a nuevas personas y a iniciar nuevos contactos. De uno de éstos,
surge una oportunidad de negocios interesante. Usted tiene muy presente que es su aio
de los negocios, asi es que estd mas dispuesto a escuchar oportunidades y tomar riesgos.
Antes era mas cauteloso y desconfiado, ahora quiere invertir. Invierte y le va
extraordinariamente. Al final del afio se ha cumplido la profecia del astrologo, usted lo
recomienda a todos sus amigos, pues es realmente un brujo.

Pero ;fue el astrologo el que magicamente le atrajo la suerte? O ;fue su creencia de
que conoceria a nueva gente que le propondria negocios lo que hizo que le fuera mejor?
La creencia instalada de que conoceria a personas que lo llevarian a invertir exitosamente
regul6 sus conductas. La creencia lo hizo ser mas sociable, mas abierto, mas dispuesto a
escuchar, a conocer extrafios, lo hizo asistir a mas reuniones y a estar mas dispuesto a
tomar riesgos. Finalmente fue una profecia que se cumplio a si misma.

Algo similar ocurre con la suerte. Aquellas personas que creen que tienen suerte
esperan que su suerte siga en el futuro. Esta creencia regula sus conductas, les hace
tomar mas oportunidades, les da mas seguridad y, por ende, tienen mas suerte.

En un estudio sobre creencias alrededor de la suerte se tomd un test que evaluaba en
qué medida las personas se consideraban suertudas, poco suertudas o consideraban que
la suerte era un tema externo e incontrolable. A estas personas se les evalud en otros
instrumentos que median optimismo, esperanza, los cinco grandes rasgos de
personalidad, manejo de problemas, entre otros.

La investigacion descubrid que las personas que creian que tenian suerte estaban mas
motivadas y poseian mas posibilidades de alcanzar sus metas. Aquellas que creian que
tenian suerte eran mas optimistas, tenian mas esperanza, mas afecto positivo y mas
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apertura que las que creian que tenian mala suerte[158].

Ejercicio 16[159]

Expectativas positivas

Por favor, tobmese unos minutos para completar el siguiente cuestionario y vea
como su puntaje se compara con el de las personas con suerte, sin suerte y
neutrales (es decir, personas que no se consideran ni con suerte ni sin suerte). Lea
cada una de las siguientes afirmaciones y coloque un numero entre 0 y 100 en la
columna de la derecha para indicar las probabilidades de que experimentara el
evento en algin momento en el futuro, en el que 0 significa que usted piensa que el
evento nunca pasarda y 100 significa que usted piensa que éste pasard
definitivamente (de todas maneras).

Usted puede usar cualquier numero entre 0 y 100, sélo recuerde que mientras mas
alto el nimero, mayores las probabilidades de que el evento suceda y mientras mas
pequetio el nimero, menores las probabilidades de que €ste suceda.

Por favor, no pase mucho tiempo pensando en cada frase y conteste de la manera
mas honesta posible.

Probabilidades de que esto le pasc
a usted

Frase

a. Tener a alpuien que le diga que

'L'I.Sttl.'.l C5 tﬂ.] cntoso.

lI:r. .Illr'?CTSl: jl:!"r":ﬂ para su CCI&EI CLl::'I.['l'EI.D

5Ca Mayor

c. Divertirse mucho durante las
siguientes vacaciones.

d. Quc le den 250 délares para que

s los gaste en usted.

e. Lograr al menos una de sus metas
en la vida.

f. Tener una buena relacién con su

familia.

g. Que un amigo de fuera lo visite.

]'.I. SCI admiradu por sus IDg]’DS.

Calificacion: para calificar el cuestionario, simplemente sume los numeros que usted
ha escrito en la columna de la derecha y divida el total entre 8.

Puntajes bajos Entre 0 y 45
Puntaj-:s medios Entre 46 ¥ 74
Puntaj-:s altos Entre 75 y 100
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(Como califica sus expectativas para los eventos positivos en su futuro?

Por ejemplo, Wiseman[160] encontrd que las personas que tenian suerte colocaban en
la prueba anterior 90 por ciento de probabilidades de divertirse en sus proximas
vacaciones, 84 por ciento de probabilidades de lograr al menos una de sus metas en la
vida y, en general, tenian expectativas muy altas sobre eventos futuros. A diferencia de
las personas que no se consideraban suertudas, aquellas tuvieron una evaluacion
significativamente menor de sus expectativas futuras.

Finalmente, recordemos lo comentado en el capitulo de creencias. Tener la creencia de
que «soy un suertudo» es empoderante e inicia todos los mecanismos mencionados
anteriormente que nos dan mas posibilidades de plasmarla en la realidad.

Cuentan que un monasterio estaba en decadencia. Cada vez menos feligreses venian a
la iglesia los domingos, cada vez ingresaba menos dinero, y la moral y los conflictos
estaban cada vez peores. Los monjes se acusaban entre ellos, hablaban mal a espaldas de
los otros, se manipulaban entre ellos, se generaban intrigas y se vivia un pésimo
ambiente.

Este ambiente negativo se transmitia al pueblo y alejaba a las personas. Un dia llegd
un extrafio misterioso y pidio asilo a los monjes. Era una persona de edad, silenciosa,
observadora, pero tenia algo especial: irradiaba una espiritualidad singular. El extrafio se
acercoO a uno de los monjes y le dijo en silencio:

—He venido desde muy lejos a este monasterio, porque aqui uno de ustedes es la
encarnacion de Dios.

—¢Pero quién? ;Quién es? —replicd rapidamente el monje.

Sin embargo, el extrafio no alcanzé a responder y simplemente se marchd del
monasterio. Se corrio la voz del episodio y todos los monjes estaban cautelosos. ;Quién
podria ser la encarnacion de Dios? Como podia ser cualquiera, entonces empezaron a
tratarse con mas respeto, con mas amor, con mas ternura. Nadie queria hacer dafio a esa
persona que estaba en el monasterio. Poco a poco, mejoraron el ambiente, la ternura, el
respeto, y el amor empezo a sentirse en las misas. Los feligreses regresaron y donaron
dinero. Al tener mas dinero, los monjes pudieron hacer mas obras y sentirse ain mas
contentos. Todos los monjes atribuian el cambio a la persona tan especial que estaba
dentro del claustro.

En realidad, no fue la encarnacion de Dios lo que hizo el cambio, sino la creencia de
que hubiera una persona que fuera la encarnacion de Dios. Esta creencia reguld la
conducta de los monjes, cambi6 la forma de interrelacionarse y termind atrayendo la
suerte y la paz al monasterio. De la misma forma, la creencia de que tengo suerte termina
regulando mis conductas y atrayendo la suerte a mi vida.
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CAPITULO 5

INTERPRETACION

«No importa tanto lo que te pasa en la vida, lo que verdaderamente importa es como lo interpretasy.

En 1991, Jack Canfield y Mark Victor Hansen escribieron un libro de pequefias
historias inspiradoras. Fueron a Nueva York con su agente, pero una editorial les dijo:

—Libros de historias no se venden, y ese titulo nunca funcionara.

Luego siguieron intentando, pero recibieron 20 cartas de rechazo, persistieron y
alcanzaron 30 cartas de rechazo. Su agente les dijo:

—Miren, amigos, no hay mercado, no funciona.

Pero Canfield y Hansen eran muy perseverantes y empezaron a pensar «fuera de la
cajay. Como daban conferencias, hicieron unas encuestas para ver quién estaria
dispuesto a comprar este libro. Llegaron a tener 20 mil encuestas de personas que si
estarian interesadas, fueron a buscar un editor, pero aun asi, no les convencia.

Finalmente, Jack y Mark atendieron a un evento de la Asociacion de Libreros y alli
encontraron una pequefia editorial llamada Elath Communications Inc., que se
especializaba en libros de adiccion. Esta editorial dijo que lo estudiaria y, finalmente,
aceptd publicar el texto. Después de 130 rechazos, el libro Chicken Soup for the Soul
finalmente se public6. El resultado fue de 8 millones de copias vendidas, 80 volimenes
derivados del original que se convirtieron en best sellers y su traduccion a 39 idiomas.

Queda claro que Canfield y Hansen estaban convencidos de que su libro si
funcionaria, tenian creencias empoderantes. Es evidente que trabajaron duro, que no les
fue facil, que tuvieron que conversar con cientos de sellos editoriales. También de la
historia se puede concluir que construyeron su propia suerte. Pero para soportar 130
rechazos, uno debe saber interpretar positivamente; de lo contrario, pierdes motivacion e
interés.

En mi vida he escrito varios textos y les aseguro que uno siente que su libro es como
su hijo. En mi caso tenia la certeza de que mis textos iban a ser publicados por la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, UPC (yo era uno de los duefios y no tenian
opcion). Sin embargo, en varias oportunidades, cuando el Fondo Editorial de la UPC me
hacia sugerencias de cambios, no me gustaban.
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(A quién le gusta que le digan que su hijo no es perfecto y debe cambiar? Ahora
ponganse en el lugar de Canfield y Hansen, quienes fueron rechazados por 130
editoriales. Debid haber sido muy duro y doloroso. No tengo dudas de que debieron
sentirse golpeados. Pero también me queda claro que tuvieron la capacidad de interpretar
positivamente sus rechazos y seguir adelante.

Como muestra la ilustracion 46, después de los resultados, viene la interpretacion de lo
que nos ocurrid. Si tenemos una interpretacion mas optimista, nos mantenemos a flote
como muestra la caricatura. Es decir, seguimos con fuerzas para continuar en el ciclo del
éxito, perseverando.

Tlustracion 46

En cambio, si los resultados no fueron positivos y nuestra interpretacion es mas bien
pesimista, negativa, como muestra la ilustracion 47, es como una pesa que nos hunde,
nos ahoga y no nos deja seguir perseverando. La manera como interpretamos lo que nos
pasa cuando enfrentamos dificultades resulta ser un elemento crucial del éxito.
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Tlustracion 47

Cuando uno piensa en Walt Disney, se imagina un imperio, los parques de diversiones,
las peliculas animadas, los personajes y, sobre todo, a una persona tremendamente
exitosa. Pero pocos saben de sus inicios llenos de fracasos y obstaculos. Disney funda su
primera compaiia, Iwerks, dedicada a las animaciones, pero quiebra por falta de clientes.
Luego es contratado por la compania Film Ad para hacer animaciones. Ahi trabaja dos
anos.

Como tenia un espiritu emprendedor, renuncia y funda una segunda empresa llamada
Laugh-O-Gram Films, en 1922, pero la compaiiia, si bien contaba con buenos productos,
como Cenicienta 'y El gato con botas, tenia mas gastos que ingresos, por lo que quiebra.
Decide cambiarse al negocio de peliculas y dejar las animaciones, pero fracasa en el
intento.

Regresa a las animaciones, y crea un estudio en el garaje de su tio Robert. Alli crea la
pelicula Alicia en el pais de las maravillas (Alice in Wonderland, 1951) y es un éxito.
En su estudio crea a Oswald, el conejo afortunado y le va excelente con este personaje
y, posteriormente, crea a Mickey Mouse (el raton Mickey), que convierte a su estudio en
un éxito. Como nota adicional, el parque de diversiones Disneylandia en California es
rechazado 302 veces antes de conseguir el financiamiento.

Cuando uno se lanza como empresario, como el escritor con sus libros, su empresa es
como su hijo. Tener que enfrentar una quiebra es algo muy doloroso, pero enfrentar una
segunda quiebra y, ademas, partir nuevamente en el garaje de un tio, es deprimente. Sin
embargo, Disney tenia la capacidad de interpretar positivamente las dificultades, tomarlas
como un reto, asumirlas como un aprendizaje y seguir adelante.
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En este capitulo del libro veremos diferentes herramientas que nos ayudaran a
interpretar mas positivamente las dificultades. A veces nosotros somos nuestros peores
enemigos y consejeros, y es importante ser conscientes de estas voces en nuestro interior
para callarlas. Como vimos en el capitulo de creencias, éstas pueden convertirse en un
filtro con el que interpretamos la realidad.

A continuacion exploraremos un tipo de creencia que se denomina creencia
distorsionada. Estas creencias filtran la realidad y la distorsionan, y nos hacen interpretar
negativamente situaciones de forma innecesaria. Veremos algunas estrategias para luchar
contra este flagelo y ademas exploraremos dos formas de reinterpretar las adversidades
de una manera mas positiva. Por ejemplo, reinterpretar el fracaso como aprendizaje, o
las amenazas como oportunidades. Revisaremos varios casos de personas que fallaron en
su camino al éxito, personas famosas que tuvieron que enfrentar dificultades, pero las
interpretaron de una forma constructiva.
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El dialogo interno negativo
y las creencias distorsionadas

«A veces uno se siente en la vida que es como un saco de boxeo y que recibe golpe tras golpe.
Lo triste es cuando nos golpeamos a nosotros mismosy.

—Como dices eso. Eres un imbécil.
—Mira lo feo(a) que eres.

—Eres un incompetente.
—Pareces un cerdo.

—Eres un mnutil.

—Nadie te escucha.

—Aburres a las personas.

—Te falta inteligencia.

—Coémo puedes ser tan estupido.
—FEres un cobarde. No te atreves a nada.
—Siempre meto la pata.

Tlustracion 48

Podriamos seguir y seguir con este tipo de comentarios. Si uno los lee y se imagina
que una persona se los estd diciendo a otra, suena terrible, irrespetuoso, inmoral y hasta
cruel. Pero si uno los lee y se imagina que uno se los dice a si mismo, es ain peor.
Lastimosamente, es muy frecuente que las personas, cuando enfrentan dificultades, sean
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sus propios verdugos, como muestra la ilustracion 48.
En promedio una persona tiene 50 mil didlogos internos por dia, de los cuales el 80 por
ciento son negativos.

Ejercicio 17

Reflexione sobre alguna situacion que no sali6 como usted esperaba, donde sintid
emociones negativas. ;Qué se dijo a si mismo? ;Qué adjetivos usa cuando se
equivoca?

David Burns[161] y otros autores que promueven la terapia racional emotiva plantean
que nuestros pensamientos generan nuestras emociones. Por ejemplo, si usted tiene que
hablar en publico y tiene los siguientes pensamientos: «Soy aburrido cuando habloy,
«seguro que me voy a olvidar de la charlay, las emociones que le vienen son de ansiedad
y temor.

Estos autores plantean que muchas veces los pensamientos que tenemos son
irracionales, son generalizaciones o tienen poco sustento en la realidad. Si tan sélo
pudiéramos tomar conciencia de su irracionalidad y sustituirlos por pensamientos mas
realistas, nuestro estado emocional mejoraria.

Por ejemplo, en el caso anterior de la persona que quiere hablar en publico. El
pensamiento «soy aburrido cuando hablo» es totalmente categorico. ;Acaso siempre ha
hecho charlas aburridas? ;Qué evidencias tiene de que es percibido como aburrido? ;O
podria ser que la audiencia no era la correcta? ;O que el tema no era tan interesante? En
cuanto al pensamiento «seguro que me voy a olvidar de la charla», ;cuantas veces se ha
olvidado de la informacién dando una charla? ;Cémo puede estar seguro de que se
olvidard esta vez? Después de hacernos estas preguntas, es probable que no seamos tan
duros con nosotros y que tengamos un pensamiento mas racional.

Cuando tenemos pensamientos o creencias irracionales, nos llenamos de emociones
negativas y nuestra capacidad de interpretar positivamente se reduce o elimina. Si
queremos interpretar las dificultades de manera mas optimista y seguir en el ciclo del
éxito, es importante aprender a lidiar con nuestros pensamientos irracionales.

El primer paso para manejar este tipo de pensamientos es aprender a identificarlos,
tomar conciencia de que los tenemos y categorizarlos. A continuacion, se presentan
algunos de los tipos de pensamientos distorsionados planteados por David Burns[162].

1. Todo o nada, blanco o negro

164



Reventé mi dieta
por completo.

Tlustracion 49

En este tipo de pensamiento, la persona se va al extremo de «todo o nada», no hay
puntos intermedios o zonas grises. En el caso de la caricatura, este sefior que tiene la
meta de adelgazar come una cucharita de helado y se dice a si mismo: «Reventé mi
dieta», cosa que es irracional, una cucharita de helado no malogra un esfuerzo de dieta
de varias semanas. No lo ayuda a bajar de peso, pero tampoco arruina todo el sacrifico.
Como consecuencia de esta creencia irracional, se siente frustrado, impotente, culpable y,
en lugar de perseverar hacia su meta se abandona como muestra la caricatura a
continuacion.
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Tlustracion 50

2. Sobregeneralizacion

En este tipo de pensamiento asumimos que alguna dificultad o aspecto negativo
especifico es permanente en el tiempo o abarca todos los aspectos de nuestra vida. Por
ejemplo, un alumno de maestria que se saca una mala nota, que tiene la creencia
distorsionada «siempre me va mal, voy a reprobar todos los cursos». En este caso, la
persona esta sobregeneralizando. Es posible que alguna vez le haya ido mal en un
examen o que incluso le haya ido mal en un curso, pero decir «siempre» y «voy a
reprobar todos» es irracional. Estd sobregeneralizando, haciendo permanente en el
tiempo una dificultad que probablemente sea temporal.
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Siempre me
va mal, voy
a reprobar
todos los
cursos.

Tlustraciéon 51

Cuando tengo este tipo de pensamientos irracionales me siento fracasado, inutil,
frustrado, impotente y como un «burro», como muestra la ilustracion 52.

Tlustracion 52

3. Vision de tunel

Vision de tunel es cuando nos concentramos so6lo en lo negativo y descartamos todo lo
positivo de la situacién. Por ejemplo, cuando el jefe le da retroalimentacién muy positiva
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a su colaborador, pero le dice que hay una conducta que le gustaria que mejorara. Sin
embargo, en lugar de ver la retroalimentacién en su conjunto, el colaborador se tortura
mentalmente por el pequefio detalle negativo.

El siguiente caso ocurre frecuentemente a aquellas personas que hablan en publico.
Cuando uno hace una presentacion, es muy dificil lograr que el 100 por ciento de las
personas estén conectadas. Aun si uno es muy buen expositor, puede haber alguien que
tuvo un problema o no durmié bien la noche anterior y se puede quedar dormido en la
conferencia. Si observa bien la ilustraciéon 53, verd que hay una persona dormida al
fondo, al lado izquierdo del expositor.

Tlustracion 53

Hay personas que tienen una vision de tinel y concentran toda su atencion en la
persona que duerme, solo ven a ese individuo y empiezan a tener pensamientos
irracionales, como «no hablo bien en publico», «duermo a las personas», «la gente se
esta aburriendo». En lugar de observar que la mayoria de la audiencia esta conectada,
debido a la visioén de tinel, solo ven lo negativo, como muestra la ilustracion 54.
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Tlustracion 54

4. Saltar a conclusiones

Es cuando interpretamos negativamente una situacion sin tener evidencias de que es
realmente el caso o sin conocer la historia completa. Predecimos que algo saldra mal o
asumimos que la gente piensa mal de nosotros sin tener evidencias. Por ejemplo, en la
ilustracion 55 se muestra a un empleado que ve que su jefe entrevista a otra persona y
asume que su jefe lo quiere despedir, asume que lo considera incompetente o que lo
detesta. Este pensamiento es irracional, porque la persona no tiene evidencias de que su
jefe piense asi de €l o que esté entrevistando a una persona para reemplazarlo.

Otro ejemplo de saltar a conclusiones es el que se muestra en la ilustracion 56. A la
persona la han invitado a formar parte del equipo, pero salta a conclusiones teniendo
pensamientos irracionales, como «si entro al equipo, seguro que la friego y me
despiden». La persona ha saltado a conclusiones sin tener evidencias.
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A mi mi jefe
me detesta,
piensa que soy
incompetente.

Tlustraciéon 55

EQUIPO
NUEVO
PRODUC

)
<

4

Si entro al
equipo seguro

que meto la pata
y me terminan

despidiendo.

Tlustraciéon 56

5. Etiquetar

170



Ilustracion 57

La mayoria de los comentarios al inicio de esta seccidn se refieren a etiquetar.
Etiquetar es cuando nos asignamos un adjetivo destructivo y negativo que nos categoriza
y nos define como personas. Como muestra la ilustracion 57, «eres un torpe», «eres un
incapaz», «soy un cobarde». En lugar de decir: «Cometi un error», me califico
categoricamente como torpe. En lugar de decir «no tuve éxito en esta oportunidad», me
etiqueto como incompetente. En lugar de decir «tuve miedo», me califico como cobarde.
Como menciona Burns, etiquetar es una forma extrema del pensamiento «todo o naday.
Es un pensamiento irracional porque lo que hacemos mal o nuestras equivocaciones no
definen quiénes somos. Si actlio alguna vez como un idiota, no significa que lo seré
siempre. Etiquetar se puede ver también como una forma de sobregeneralizar. Es uno de
los pensamientos irracionales mas frecuentes y que nos hacen sufrir.

6. Personalizacion y culpa

La personalizacion y la culpa se dan cuando asumimos la responsabilidad por todos los
eventos, incluso aquellos de los que no somos responsables. La actitud proactiva, de
hacernos responsables de nuestras vidas, es una actitud que nos lleva al éxito, pero
culparnos de todo lo que nos pasa en la vida, aun cuando haya eventos que no dependen
de nosotros, es un pensamiento irracional. Por ejemplo, en la ilustracion 58 se ve a un
marido muy temeroso de mostrar unas cuentas a su sefiora. Como la cuenta del mes de
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la tarjeta de crédito ha salido alta, quiere verificar algunos gastos con su esposa. El le
dice: «Amor, la cuenta sali6 alta, quisiera...». Pero la sefiora lo interrumpe y le dice:
«Claro, no hago nada bien. Todo es mi culpa, siempre soy la que tiene el problemay, tal
como muestra la ilustracion 59.

Tlustracion 58
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Tlustracion 59

Estas creencias irracionales de culpabilidad y personalizacion hacen muy dificil que la
pareja tenga una conversacion racional y madura. Cuando tenemos esta creencia
irracional nos lleva a emociones de vergiienza, culpa, rabia, entre otras emociones
negativas.

En esta misma categoria encajan aquellas personas que, en lugar de culparse a si
mismas por todo, culpan al resto por todas sus dificultades y problemas. En otras
palabras, toman una actitud de victima en la que todo el resto del mundo tiene culpa y la
persona no asume ninguna responsabilidad sobre sus problemas. Este pensamiento
irracional genera emociones de desamparo y abandono.

7. Magnificacion

Es cuando exageramos la importancia de nuestros problemas o dificultades y somos
fatalistas en cuanto a las consecuencias. Por ejemplo, a la persona que se le da una
retroalimentacion negativa tal como se ve en la ilustracion 60, donde tiene algunos
aspectos positivos y otros negativos.

Tlustraciéon 60

En lugar de ser realista con la informacién que acaba de recibir, la magnifica, asume
consecuencias desastrosas, por ejemplo, piensa que lo despediran.

Magnificar es una especie de vision de tunel extrema. Con la vision de tinel, vemos
solo lo malo e ignoramos lo positivo. Cuando magnificamos, llevamos al extremo las
consecuencias de lo negativo.
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Tlustracion 61

Hemos presentado algunos tipos de creencias distorsionadas que generan pensamientos
irracionales y que, a su vez, nos llevan a emociones negativas. Sin embargo, no todas las
emociones negativas son destructivas para el ser humano. En oportunidades es saludable
sentirlas, como cuando una persona nos defrauda la confianza, o nos despiden del
trabajo, o perdemos una venta importante.

La emocion negativa nos indica que existe un problema que debemos atender, o una
pérdida por la cual tenemos que guardar duelo o que existe alguna amenaza a la que
debemos prestar atencion. Como dice Tal Ben-Shahar[163], tenemos derecho a ser
humanos, y los humanos sentimos emociones negativas: son parte de la vida.

Cuando estamos en el ciclo del éxito, perseveramos y si no obtenemos los resultados
que queremos, es humano sentirse defraudado, molesto o con pena. Pero hay personas
que se quedan en lo negativo y ya no salen de ese estado. Estas no son conscientes de
sus creencias distorsionadas y terminan en un circulo vicioso destructivo que les impide
interpretar positivamente la dificultad y seguir adelante.

Los espejismos

Cuentan que un perro callejero caminando por las calles de la India entr6 a un
templo lleno de espejos. El perro se reflejé innumerables veces en las paredes y
penso que eran otros perros que custodiaban el templo. Como tenia mucho miedo
de que le hicieran algo, para defenderse sacd los dientes, pero vio con mucha
angustia que los otros perros también hacian lo mismo.

Entonces el perro ladré con fuerza y escuchd en el eco del templo vacio «que los
otros perros le ladraban de regreso». Entonces, ya en panico total, decidi6 pelear
contra esos perros y vio con total terror que los perros también saltaban hacia ¢€l, le
dio un infarto y murio.

El perro murié por los espejismos creados por su propia mente. Algo similar le pasa al
ser humano con los pensamientos irracionales; se trata de espejismos irreales que nos
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convencemos de que son verdad y que nos persiguen, nos angustian y nos quitan
tranquilidad.

Para salir de este circulo vicioso de estos espejismos, el primer paso es tomar
conciencia de estos pensamientos irracionales y aprender a identificarlos.
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Profundizando en los pensamientos irracionales

«La gente y las circunstancias no me crean a mi mismo, sino revelan lo que soy».

Laura Schlessinger

La hierba mala

Recuerdo que un dia en mi casa habiamos sembrado pasto en una zona del
jardin que antes tenia plantas. Removimos la tierra, la abonamos y colamos las
semillas de pasto debidamente espaciadas. Saliamos de viaje, asi que programamos
el sistema de riego automatico para que regara constantemente.

A las dos semanas regresamos a nuestra casa y todos queriamos ver el nuevo
jardin. Debia estar todo verde y hermoso, sin embargo, fue todo lo contrario, el
pasto ni se veia, y lo que habia era una cantidad enorme de hierba mala que habia
crecido en dos semanas.

Cuando intentamos sacarla de raiz para que creciera el pasto bonito, ya era muy
tarde. La hierba mala estaba tan arraigada que era imposible sacarla. Tuvimos que
remover toda la tierra nuevamente, perder nuestro tiempo y nuestro trabajo.

Los pensamientos irracionales negativos son como la hierba mala, y las semillas
buenas son nuestras metas. La hierba mala crece sola. No hay que hacer esfuerzo, asi
como estos pensamientos que nos invaden y nos quitan tranquilidad. Pero si no somos
conscientes de ellos, en poco tiempo echan raices profundas y malogran todo lo que
hemos hecho. Hay que aprender a detectar la hierba mala a tiempo.

Otra metafora que ilustra el concepto de los pensamientos irracionales son unos lentes
que distorsionan la realidad. Los anteojos de sol oscurecen la realidad o la hacen ver de
color azul oscuro o amarillo. De forma similar, los lentes de las creencias distorsionadas
nos hacen ver la realidad de una manera distinta, més oscura, mas negativa, pesimista y
muchas veces fatalista.
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Tlustracion 62

Ejercicio 18

La persona que se muestra en la ilustracion 63 estd muy angustiada y ansiosa. Tiene
una entrevista de trabajo muy importante. Haga una lista de algunas creencias
irracionales que podrian estar pasando por su mente (no lea el cuadro a
continuacion en el que se responde la pregunta).

Creencias irracionales del candidato.
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Tlustracion 63

Ejercicio 19
Ahora en la tabla que se muestra a continuacion, escriba en la columna de la

derecha el tipo de pensamiento distorsionado correspondiente a la columna
izquierda.
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Tipo de pensamiento

Pensamientos negativos - ;
g distorsionado

1. Seguro que la voy a fregar, scguro que
mi mente sc pondrd cn blanco y no podré
responder las preguntas.

2. Lo mais probable es que me esté dando una
cntrevista de bucna gente; realmente no creo
que le interese.

3. Yo no tengo nada que ofrecer; mi carrera
no vale la pena. Aqui hay postulantes mucho
mejores que yo.

4. Seria desastroso para mi vida que no me
contraten. Si no consigo este trabajo, me
qun:laré dcscmpkado toda mi vida.

S Sicmprc me va mal en entrevistas.

. 50}' un inscguro, un pcrdcdor.

7. 5i no me contratan es solamente por mi
culpa.

8. NI.IE'I.CE. me contratan, ].3. gCﬂtC €5 muy

injusta, no le intereso a nadie.

Como ha podido ver, un mismo pensamiento irracional puede estar incluido en
varias categorias. No es tan importante detectar todas las categorias. Basta que nos
demos cuenta de una para tomar conciencia de que tenemos pensamientos
irracionales.
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Pensamientos negativos Tipo de pensamiento
distorsionado

1. Seguro que la voy a fregar, seguro Saltar a conclusiones.

que mi mente sc pondra en blanco y

no podré responder a las preguntas.

2. Lo mas prubablc €5 que me cste Saltar a conclusiones.

dando una entrevista de bucna gente.

Realmente no creo que le interese.

3. Yo no tengo nada que ofrecer. Mi Vision de minel, saltando a

carrcra no vale la pena. Aqui hay conclusiones, todo o nada.

postulantes mucho mejores que yo.

4, Scria desastroso para mi vida que Magnificar, todo o nada, saltar a

no me contraten. Si no consigo este conclusiones.

trabajo, me quedaré desempleado

toda mi vida.

5. Siempre me va mal en las Sobregeneralizar.

cntrevistas.

6. Soy un inseguro, un perdedor. Etiquetar.

7. 5i no me contratan, cs solamente Personalizar ¥ cu]par.

por mi culpa.

8. Nunca mc contratan, la gente cs Sobregencralizar, personalizar y

muy injusta, no le intereso a nadie. culpar (victima), todo o nada.

Ejercicio 20

En la ilustracion 64 se muestra a un abogado que se siente abrumado por todo el
trabajo que tiene que hacer, se siente impotente, estresado, con miedo de no
cumplir con todos sus pendientes. En la columna izquierda se muestran algunos
pensamientos que este abogado podria tener. Trate de identificar, sin ver las
respuestas, qué tipo de distorsion del pensamiento representa cada una y escribalas
en la columna de la derecha.
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Pensamientos negativos

Tipo de pensamiento
distorsionado

1. Tengo demasiado trabajo que hacer.
Mira todos mis Pcm:].iv:ntcs. Nunca
terminaré mi tmbaju.

2. Seguro que cometeré un crror y me
olvidaré de hacer algo importante.

3. Si pierdo este caso, fracasaré en mi
carrera.

4. Siempre me va mal con los clientes.

Tlustracion 64
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Tipo de pensamiento

Pensamientos negativos ; g
g distorsionado

1. Tengo demasiado trabajo que :
g0 . 99 Saltando a conclusiones, todo
hacer, mira todos mis pendientes,
P i o nada.

nunca terminare mi trabajo.

2. Sepuro que cometeré un error . ..

e Saltar a conclusiones, vision de
y me olvidaré de hacer algo % :
. tiinel, personalizar.

importante.

3. 5i picrdu este caso, fracasaré en mi | Todo o nada, sacar
CArrcra. conclusiones, magniﬁcar.
4, Sicmpr: me va mal con los Sobrcgcncraliza.r, vision de
clientes. tinel.

Ejercicio 21

En la ilustracién 65 se muestra el caso de una madre a la que su hijo le ha traido
una mala nota en un curso del colegio. La madre se siente frustrada, culpable e
incompetente por este resultado. En la columna de la izquierda se muestran algunos
pensamientos que la madre podria tener. Trate de identificar, sin ver las respuestas,
qué tipo de distorsion del pensamiento representa cada una y escribalas en la
columna de la derecha.

Tlustraciéon 65
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Tip{- de pensamiento

Pensamientos negativos : :
g distorsionado

1. Todo es mi culpa, soy una madre
terrible.

2. Nada me sale bien.

3. Seguro que lo botaran del colegio.

4, Sv:gum que mi marido me echara

toda la culpa.

Pensamientos negativos Tipu de pensamiento
distorsionado

1. Todo cs mi culpa, soy una madre Personalizar y culpar, ctiquetar,

terrible. todo o nada, vision de minel.

2. Nada me sale bien. Subrcgcn:ra]iz.ar.

3. Seguro que lo botaran del colegio. Saltar a conclusiones,
magniﬁcar.

4. Seguro que mi marido me echara Saltar a conclusiones.

toda la culpa.

El ser humano es como un automévil. Algunas personas tienen sus amortiguadores
bien puestos, que ante dificultades, problemas o errores amortiguan el golpe y no les
afecta tanto emocionalmente. Otros mas bien viven sin amortiguadores, y cada vez que
enfrentan el bache de una adversidad, el auto lo siente muchisimo. En otras palabras, se
llenan de emociones negativas muy seguido.

Pero hay un tercer tipo de personas que tienen en el auto lo inverso a los
amortiguadores, esto es, «los magnificadores», quienes cada vez que pasan por una
dificultad en la vida, «la agrandan» y el auto siente un impacto enorme. Estos
amortiguadores inversos («los magnificadores») son las creencias distorsionadas, que
magnifican las dificultades y nos llenan de emociones negativas. El primer paso para
arreglar el auto es saber qué tipo de amortiguadores tenemos.

Ejercicio 22
Recuerde alguna adversidad, problema, equivocacion o fracaso en el que sintid
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fuertes emociones negativas.

.................................................

......................................................

Ejercicio 23

pena, frustracion, entre otras.

.................................................

Ahora recuerde qué emociones sintid, como angustia, ansiedad, rabia, temor, dolor,

.......................................................

Trate de elaborar una tabla parecida a la de los ejercicios anteriores. En la columna
izquierda intente de recordar qué es lo que se dijo a si mismo, y en la del medio
identifique a qué tipos de pensamiento irracional corresponden. No escriba en la
columna de la derecha, ya que la usaremos posteriormente.

Pensamientos n egativos

Tipo de pensamiento
distorsionado

Fuente: Burns 19940,

La proxima vez que enfrente una adversidad y se dé cuenta de que estd llendndose de
pensamientos irracionales, haga este ejercicio: deténgase y escriba lo que esta pensando e
identifique qué categoria de pensamiento irracional esta teniendo. Solo hacer este
gjercicio lo hara tomar conciencia de que estd siendo su propio verdugo y parard la

tortura.
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Cambiando los pensamientos irracionales

«El hombre es la consecuencia de sus pensamientos, él se convierte en lo que piensay.

Mohandas Gandhi

La leccion

Un padre que era rico tenia un hijo soberbio, flojo y egocéntrico. El progenitor
envejecia y tenia miedo de lo que podria pasar a su hijo después de su muerte. El
padre hablaba y trataba de convencer a su hijo de que tomara una actitud diferente,
pero no lo conseguia.

Un dia empez6 a construir una horca en el establo. Cuando estuvo lista le dijjo:

—Hijo mio, cuando yo me muera es posible que tu no trabajes, que dejes toda la
granja en manos de los empleados, que luego te vaya mal y que vendas todos los
bienes que te he dejado. Cuando no te quede nada, tus amigos se apartaran de ti,
solo en ese momento comprenderas y te dards cuenta de que yo tenia razén.
Prométeme que si eso pasa, te ahorcaras con esta horca.

El hijo se quedé asombrado de lo que su padre le decia. ;Cémo podia ser tan
cruel de construir un instrumento para su propia muerte? Pero el padre insistia e
insistia, sadicamente al parecer del hijo. Finalmente, el hijo le prometié que lo haria,
pero sabia que era imposible que esto pasara.

El tiempo transcurri6 y pasé exactamente lo que dijo el padre: su hijo no trabajo,
le fue mal, vendi6 todo y luego que perdid todas sus riquezas sus amigos lo dejaron.
El hijo se quedo totalmente pobre, miserable y sin ninguna amistad.

Un dia, cuando ya no tenia ninguna moneda y habia agotado todas las puertas, se
fue al establo, se apoy6 en una silla y se puso la horca: pensé que su padre tenia
razon. El hijo penso: «He fracasado, nunca me podré recuperar. Todo lo que hago,
lo hago mal. Nada me ha salido bien en mi vida», entre otros pensamientos
irracionales. Luego, resignado, salto de la silla, la soga se apretd por unos segundos,
pero luego su peso la vencid y la soga se soltd del techo, haciendo un orificio de
donde cayeron una gran cantidad de piedras preciosas, brillantes y otras joyas.
También habia una carta que decia:

«Hijo mio, no has fracasado. Mas bien has aprendido lo que no debes hacer. Yo
s€ que eres una persona enormemente capaz y tienes mucho potencial. Fallar es lo
mejor que te ha podido pasar porque ahora has aprendido la lecciony.

El padre desde su tumba daba una leccion a su hijo de como deberia pensar, de
la importancia de fallar y aprender de sus errores. Para mi, la horca es una buena
metafora de los pensamientos distorsionados, de cémo nosotros mismos nos
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ponemos la soga al cuello, de cémo la vamos ajustando con cada pensamiento
negativo irracional.

Ya aprendimos a identificar estos pensamientos, a tomar conciencia de que los
tenemos. Ahora es importante aprender a cambiarlos por otros mas reales y que nos
ayuden a continuar perseverando.

Ejercicio 24

Un corredor de acciones le sugiere a un cliente comprar una accion, pero, de
pronto, el mercado baja fuertemente y la accion pierde 20 por ciento. El corredor se
siente angustiado, incompetente, con mucha ansiedad.

Lea la tabla a continuacion y vea coémo los pensamientos irracionales son
categorizados y, sobre todo, vea la columna de la derecha que muestra un
pensamiento mas racional, mas centrado en la realidad que le permitiria al corredor
enfrentar mas positivamente la situacion.

Ilustracion 66
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Pensamientos negativos C&tegu ria Pensamiento racional

. Hice una mala
Sob rcgcncralizar. S
recomendacion en csta

£ S ]
Siecmpre meto la pata, vision de ninel, :
] oportunidad y estoy
no puedo recomendar personalizar- -
) L preocupado, pero todo
ninguna accién bucna. culpar, todo o = :
<l mercado bajd, no sélo
nada. R
mi accion.
=
Es valido estar
: . Saltar a precocupado, pero cl
Seguro quc mafiana mc i :
. conclusiones, mercado ha bajado
despiden. : :
magnificar. antcriormente y no ha
pasado nada.

Es posib]c que mi

clicnte sc enfade y me
Saltar a %
=t ; 3 preocupa. Quizd no
Mi cliente nunca querra | conclusiones, . : .

quicra trabajar conmigo

trabajar conmigo de vision de tinel, :
por un ticmpo, pero cn
nucvo. todo o nada,
. ¢l pasado lc he hecho
magnificar.

ganar mucho dinero.
Intentaré recordarselo.

Me sicnto mal por no
acertar con la accion.

So}-‘ una bestia, un Esta vez no me a}'udé

: Etiquetar.
animal. g el mercado. éQué
pucdo aprender de esta

expericncia?

La columna de la derecha es un pensamiento mas realista, no necesariamente optimista
o idealista. No se trata de cambiar pensamientos irracionales por suefios irracionales. El
corredor ha cometido un error, le ha hecho perder dinero a su cliente. Sin duda habra
alguna consecuencia, pero no seran las consecuencias apocalipticas que sus pensamientos
irracionales le sugieren.

Ejercicio 25

Un vendedor no esté llegando a su cuota de ventas. Le falta una semana para cerrar
el mes y estd a la mitad de su proyeccion. Tiene mucha ansiedad y temor.

Después de la ilustraciébn 67 se presenta una tabla en cuya columna izquierda se
muestran los pensamientos irracionales de este vendedor. En la columna del medio
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trate de definir qué tipos de pensamientos irracionales son y en la tercera columna
trate de escribir un pensamiento mas realista que se podria decir el vendedor a si
mismo.

f
/ Mo Esi'u*:D 9
> llegando
a mi cuota
de ventas. ¢

et “'L'I:f -
=3

Tlustracion 67

Tipu de
Pensamientos negativos pensamiento
distorsionado

Pensamiento
racional

Siempre me pasa lo mismo. Nunca
puedo llegar a mi cuota de ventas.
So}* terrible vendiendo.

Yo soy el inico que no llegara. Yo

l'CI'IgD |a CI.IJ.PE. d'C t'DCID.

Seguro que si no llego a la mera,
me van a dcsp-cdir.

Seguro que mi jefe me dara ahora

una poor cartera dC CIiCI’ItC‘S.
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Pensamientos
negativos

Tipo de
pensamiento
distorsionado

Pensamiento
racional

Sicmprc me pasa lo

mismo. Nunca puedo

||:gar a mi cuota de
ventas. 50}-‘ terrible
vendiendo.

Sobregeneralizar,
vision de tunel,

l'DCID 0 nada.

No he llegado a vender
lo que me habia
propucsto cstc mes, y me
preocupa. En el pasado
he sobrepasado mi cuota
varias veces. ;Qué pucdo
hacer diferente para

alcanzar la meta?

Yo SOy el inico que
no llegara. Yo tengo

IEI. -CI.IIPE. C]C l"D-CIO.

Sacar conclusiones,
personalizar, culpar.

Aunque siento temor, sé
que todavia tengo tiempo
de alcanzar la meta. Si
bicn alcanzar la meta
depende en gran parte de
mi, otros vendedores se
cstan quejando de que el
mercado esta dificil.

Seguro que si no
llego a la meta, me

dtsp:dir;i n.

Sacar conclusiones,
magniﬁcar, vision
de tinel.

Si bien cstoy preocupado
porque no he vendido lo
que hubicra querido, aqui
no despiden a nadic por
no cumplir con la meta
de un mes.

Seguro que mi jefe
me dard ahora una
peor cartera de
clicntes.

Sacar conclusiones,

vision de tinel.

Es posible que mi jefe s
moleste, pero conversaré
con ¢l para mostrarle

los solidos argumentos

a favor de comprar la
accion.

Ejercicio 26

Haga una pausa y regrese a la situacion que escribié en el ejercicio 22. Complete
ahora la tercera columna de la tabla en el ejercicio 23 con pensamientos mas
racionales y realistas.

Lo ideal es que usted lleve un cuaderno en el que apunte las adversidades y
dificultades que enfrenta. Como lo hemos hecho en el libro, identifique qué emociones
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negativas vivid. Luego apunte en la primera columna los pensamientos irracionales que le
vienen a la mente. Después trate de identificar la categoria a la que pertenecen, tal como
hemos realizado previamente en los ejercicios. Finalmente escriba la tercera columna con
pensamientos mas reales, mas racionales. Al comienzo ayuda mucho escribirlo, pero
luego, una vez que adquirimos el habito, podemos hacerlo mentalmente y liberarnos de
nuestro verdugo interior.

Como dice Ralph Charell, tu didlogo interno te hace sentir amado o abandonado, feliz
o miserable, atractivo o paria, poderoso o débil. Tomemos control de este didlogo para
que nunca mas sea un obstaculo en nuestro camino al éxito.
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Convirtiendo el fracaso en aprendizaje

«El error mas importante que uno puede cometer es dejar de aprender de sus erroresy.

John Powell

Extracto del discurso de Steve Jobs[164]

12 de junio de 2005, Universidad de Stanford.

Yo fui afortunado, pues descubri lo que amaba hacer temprano en la vida. Woz y
yo comenzamos Apple en el garaje de mis padres cuando tenia veinte afios.
Trabajamos duro, y en diez afios Apple habia crecido a partir de nosotros dos, en
un garaje, transformandose en una compafiia de dos mil millones de ddlares con
mas de cuatro mil empleados.

Recién habiamos presentado nuestra mas grandiosa creacion —la Macintosh—
un afio antes y yo recién habia cumplido los treinta. Y luego me despidieron.
(Como te pueden despedir de una compaiiia que comenzaste? Bien, debido al
crecimiento de Apple contratamos a alguien que pensé que era muy talentoso para
dirigir la compaiiia conmigo; los primeros afios, las cosas marcharon bien.

Sin embargo, nuestras visiones de futuro empezaron a desviarse y finalmente
tuvimos un tropiezo. Cuando ocurrid, la junta del directorio lo respald6 a €l. Asi, a
los treinta afios, estaba afuera. Y muy publicamente fuera. Habia desaparecido
aquello que habia sido el centro de toda mi vida adulta; fue devastador.

Por unos cuantos meses, realmente no supe qué hacer. Sentia que habia
decepcionado a la generacion anterior de empresarios, que habia dejado caer el
testimonio cuando me lo estaban pasando. Me encontré con David Packard y Bob
Noyce, e intenté disculparme por echarlo a perder tan estrepitosamente. Fue un
absoluto fracaso publico, e incluso pensaba en alejarme del valle. No obstante,
lentamente comencé a entender algo: yo todavia amaba lo que hacia.

El revés ocurrido con Apple no habia cambiado eso ni un milimetro. Habia sido
rechazado, pero seguia enamorado. Y asi decidi comenzar de nuevo.

En ese entonces no lo entendi, pero sucedidé que ser despedido de Apple fue lo
mejor que pudo pasarme. La pesadez de ser exitoso fue reemplazada por la
liviandad de ser un principiante otra vez, menos seguro de todo. Me liber6 para
entrar en una de las etapas mas creativas de mi vida.

Durante los siguientes cinco afios, comenc¢é una compaiia llamada NeXT, otra
compafiia llamada Pixar, y me enamoré¢ de una asombrosa mujer que se convirtid
en mi esposa. Pixar continu6 y cred la primera pelicula en el mundo animada por
computadora, Toy Story (1995), y ahora es el estudio de animacién mas exitoso a
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nivel mundial.

En un notable giro de los hechos, Apple compro NeXT, regresé¢ a Apple y la
tecnologia que desarrollamos en NeXT constituye el corazéon del actual
renacimiento de Apple. Ademas con Laurene tenemos una maravillosa familia.
Estoy muy seguro de que nada de esto habria sucedido si no me hubiesen
despedido de Apple. Fue una amarga medicina, pero creo que el paciente la
necesitaba. En ocasiones la vida te golpea con un ladrillo en la cabeza. No pierdan
la fe.

En este famoso discurso que uno puede ver completo en You-Tube, Steve Jobs nos
comenta sobre la importancia de tomar los fracasos como aprendizajes. En otra parte de
¢éste, aclara:

—No puedes conectar los puntos mirando hacia el futuro. Solo puedes conectarlos
mirando hacia el pasado. Por lo tanto, tienen que confiar en que los puntos de alguna
manera se conectaran.

Lo que nos esta diciendo es que por algo pasan las cosas. Su fracaso en Apple le
permitid crear empresas y tecnologias que no habria hecho si hubiera seguido en la
compaiiia.

Para la mayoria de las personas, el camino al éxito estd lleno de obstaculos,
dificultades, errores y fracasos. Es cierto que cuando uno falla no se siente bien y tiene
emociones negativas. Es humano sentirse decepcionado, triste o molesto cuando las
cosas no salen como uno quiere en la vida, pero después de un tiempo que «digerimos»
el problema, si cambiamos los pensamientos distorsionados, estamos en capacidad de
interpretar la dificultad de una forma mas positiva.

Una manera de hacerlo es preguntarse: ;qué puedo aprender de esta situacion para no
repetir mi error, para crecer como persona, para ayudar a otros?

Ejercicio 27

Recuerde alguna vez que fall6 en su vida, que las cosas no salieron como queria,
que tuvo problemas dificiles de afrontar. ;Qué aprendi6 de la experiencia? Mirando
hacia atrés, hacia su pasado, conecte esa falla con algo positivo que ocurrié en su
vida posteriormente después de este fracaso.

Sin embargo, no resulta facil enfrentar nuestros errores. Las investigadoras Shelley
Carson y Ellen Langer realizaron un estudio que muestra cudn dificil es aprender de
nuestros errores. A un grupo de personas les pidieron que imaginaran que habian roto su
taza de café accidentalmente en la oficina, es decir, habian cometido un error. A un
segundo grupo se le solicitd que imaginara que otro habia roto su taza de cafe.

Luego se pidi6 a ambos grupos que hicieran una lluvia de ideas de cdmo conseguirian
tomar una taza de café. Aquellos que imagnaron que habian cometido un error
generaron menos ideas y fueron menos creativos e ingeniosos que los que no tuvieron
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que lidiar con el error[165].

Cuando enfrentamos una adversidad y las cosas no salen como queremos, tenemos
una sensacion de que perdemos algo. Ya sea una pérdida econdmica, de prestigio, de
imagen o algo material. En cambio, cuando nos preguntamos: «;Qué podemos aprender
de lo ocurrido?», se genera un cambio de paradigma en nuestra mente. Al deducir el
aprendizaje, sentimos ahora que estamos ganando en sabiduria, en conocimientos y en
experiencia. Al sentir que ganamos, nos liberamos del ataque a nuestra sensacion de
estima o valia personal y mejoramos nuestro estado de dnimo.

Uno de los errores de percepcion que cometen las personas es asumir que porque una
persona es famosa o exitosa le ha ido bien siempre en la vida y no ha tenido que
enfrentar adversidades. Como vimos, los casos de Walt Disney y de Steve Jobs
demuestran lo contrario.

En el capitulo de creencias, comenté que la experiencia indirecta es una de las formas
de instalar creencias empoderantes en las personas. Por ejemplo, una experiencia
indirecta ocurre cuando vemos a otras personas modelar conductas que nosotros no nos
sentimos capaces de hacer. Otra forma de generar una experiencia indirecta es cuando
escuchamos o leemos una historia de una persona que fue un modelo de las conductas
que aspiramos a tener[166].

A continuacion, relataré historias de personas famosas que debieron superar muchos
obstaculos, que tuvieron la capacidad de interpretar positivamente las adversidades, que
aprendieron de sus errores y perseveraron en su camino al éxito. Leer estas historias no
solo nos permite conocer las biografias de estos personajes, sino que por sobre todo nos
inspiran. Nos transmiten la creencia de que uno si puede luchar a pesar de las
dificultades. Nos hacen sentir que no estamos solos y que otros también tuvieron que
remar en contra de la corriente para alcanzar finalmente sus suefios.
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Fallando en el camino al éxito

«Los errores son un gran maestro si somos lo suficientemente honestos para admitirlos y tenemos la voluntad
para aprender de ellosy.

Anonimo

La historia de Michael

En el colegio cuando estaban escogiendo la seleccion de basquet y publicaron la
lista de los escogidos, encontré que no figuraba su nombre, pero si el de su amigo.
Ley¢ la lista repetidas veces y no aparecia su nombre. Fue corriendo a su casa, se
encerrd en un cuarto y se puso a llorar; se sentia frustrado, se sentia impotente. El
solo queria estar en el equipo de basquet.

Después de un tiempo, se recuperd y habld con el entrenador para apoyar al
equipo en lo que fuera, como cargar uniformes y hacer labores de asistencia.
Michael queria estar en el equipo, aunque fuese como ayudante: era su suefio.
Cuando el entrenador aceptd, les conto a sus padres que estaba en el equipo y ellos
se sintieron muy orgullosos de su hijo. En uno de los partidos, ¢l estaba de
asistente, cargando uniformes, y tuvo la mala suerte de que sus padres fueran al
juego y lo vieran haciendo este rol.

Ese dia, Michael se destrozo, sentia que les habia fallado a sus padres. Ese dia
lloré de impotencia a solas en su casa. Pero, en lugar de abandonar el basquet y de
torturarse con sus pensamientos negativos, Michael se puso el reto de estar en el
equipo al afo siguiente. Se dedico a entrenar basquet 12 horas diarias, desde las 6
de la manana durante un afio.

Al afio siguiente, cuando llegd el momento de elegir a los miembros de la
seleccion, esta vez si fue incluido. Michael Jordan ha sido una leyenda del basquet
en Estados Unidos, un extraordinario jugador y quizd el mas admirado por sus
logros en este deporte.

Mirando la historia de Michael Jordan en perspectiva, quizd no lograr estar en el
equipo le ensendé humildad y que las cosas se consiguen con trabajo duro. Lecciones que
fueron fundamentales en su vida. Como dijo Steve Jobs, los fracasos son dificiles de
entender en el momento, son dolorosos, pero, en el tiempo, si uno conecta los puntos, se
da cuenta de que fallar ensefia.

Tommy Hilfiger
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Tommy Hilfiger empez6 su negocio con una sola tienda de ropa en Estados
Unidos. De alli expandié su negocio con siete tiendas de blue jeans, pero tuvo
dificultades econdmicas y su negocio quebrd. Entré a trabajar a una empresa de
ropa como disefiador, pero al poco tiempo lo despidieron.

Luego fundo la empresa Twentieth Century Survival con la ayuda econdmica de
amigos, una compaiiia que vendia ropa deportiva, pero fue un desastre y tuvo que
cerrarla. Esta quiebra resulté muy dura porque sus amigos habian confiado en €l, y
sinti6 que les hizo perder dinero y que los defraudo.

Golpeado por sus malas aventuras en los negocios, Tommy decidio trabajar
como free lance, disefiando y trabajando para un disefiador y asi cred la ropa de
Coca-Cola y fue un éxito en el mundo. La vendio por 100 millones de dolares.

Luego Tommy cred6 su propia linea, y al comienzo le fue bien, pero no
extraordinario: vendié por 5 millones de dolares, pero luego ya eran 16 millones de
dolares. Colocod su empresa en la bolsa americana en el afio 2004 ya con 5 mil
empleados, y la vendio6 en el afio 2005 por 1.600 billones de dolares[167].

Cuando uno ve la marca Tommy Hilfiger en todas las tiendas de ropa, se imagina a un
disefiador totalmente exitoso. Pocos saben que Tommy tuvo que sufrir dos quiebras y un
despido antes de empezar el éxito en su carrera.

(Alglin lector recuerda haber visto esta pelicula The Sugar land Express (Loca evasion
en espaiol)?

Cuando muestro el afiche de esta pelicula en mis conferencias, nadie recuerda haberla
visto. En realidad, no me extrafia, porque la pelicula fue un rotundo fracaso. ;Quién fue
el director de esta desgracia? Steven Spielberg. Si, el gran director de peliculas como
Tiburon (Jaws, 1975), E. T., el extraterrestre (E.T. the Extra-Terrestrial, 1982), Parque
Jurasico (Jurassic Park, 1993), La lista de Schindler (Schindlers List, 1993),
Rescatando al soldado Ryan (Saving Private Ryan, 1998), entre otras. Cuando hizo su
primera pelicula fue un rotundo fiasco. Pero Spielberg supo interpretar ese fracaso como
un aprendizaje y siguié adelante en su carrera. La revista Time lo incluyé como una de
las 100 personas mds importantes del siglo. Ademas pocos saben que Spielberg fue
rechazado tres veces en su ingreso a la Escuela de Cine de la Universidad de California.

A medida que leemos estas historias, queda claro que no es malo fallar. Es mas, la
mayoria lo hace en su camino al éxito. Lo importante es aprender de nuestros errores.

(Ha escuchado alguna vez el nombre de la banda The Quarrymen o Johnny and the
Moondogs? Unos musicos en Inglaterra se unieron para tocar juntos y durante cinco
anos usaron diferentes nombres, entre ellos los mencionados anteriormente. Como la
banda no tenia éxito, se cambiaba el nombre para tratar de empezar nuevamente. Sus
familiares les decian que nunca podrian vivir de su musica y los animaban a tener
empleos mas tradicionales.

Tenian un manager, pero no podian conseguir un contrato con una compaiia para
hacer un disco. Recibian rechazo tras rechazo. Decidieron cambiar de manager, pues el
anterior les advirtid que la banda era una desgracia, que no perdieran su tiempo.
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Cuando el nuevo manager se acerco a la compafiia Decca Records, alli les dijeron:

—No nos gusta como suenan, ademas los grupos con guitarra estan ya de salida.

Intentaron con otras empresas disqueras, pero tuvieron varios rechazos. El méanager
logr6 una reuniébn con una de las pocas disqueras en Inglaterra que no los habia
rechazado: la empresa EMI Records. A la compaiia le gustd, grabaron su primera
cancion y fue un tremendo éxito en Inglaterra y luego en Estados Unidos. La cancién se
llamé «Love Me Do» y la banda ya se llamaba The Beatles en ese momento. El resto es
historia conocida[168].

Coronel Sanders

Estoy seguro de que miles han visto su cara por toda la ciudad en los restaurantes
Kentucky Fried Chicken. Es el coronel Sanders, y empezd su carrera como
empresario abriendo un local donde vendia un pollo con una receta especial. A los
sesenta y cinco afios, sin dinero y con su Unico activo, una receta para hacer un
pollo frito sabroso, decide dar en franquicia la receta a restaurantes en Estados
Unidos.

La logica de Sanders era que su receta podria dar un valor agregado a los
restaurantes que vendian pollo y aumentar sus ventas. Toma su auto y con muy
poco dinero recorre Estados Unidos durante dos afios y es rechazado 1.009 veces
antes de conceder en franquicia su restaurante.

Al inicio solo cinco restaurantes aceptaron, pero ¢l siguid trabajando y, en cuatro
afos, tenia 200. Ahora son mas de 9 mil restaurantes en 86 paises[169].

Me parece una hazafia tener la capacidad de interpretar positivamente y seguir en
campafia después de 1.009 rechazos. La préoxima vez que usted intente vender algin
producto, idea o proyecto, recuerde al coronel Sanders. Si ¢l pudo interpretar
positivamente 1.009 rechazos, ;qué son unos pocos?

Mi historia y UPC

Finalmente, quisiera compartir con los lectores mis propios fracasos en mi
camino al logro de mis metas y suefios. Como comenté, mis socios y yo tuvimos
mucho ¢éxito partiendo con Cibertec, el instituto superior tecnoldgico en
computacion. De tener dos computadores, pasamos a tener cinco locales, cientos de
computadores y miles de alumnos.

Haciamos una excelente sociedad, teniamos talentos complementarios y una
excelente relacion. La verdad que el mérito pertenecia a mis socios, porque en esa
época yo era bastante insoportable. Era una persona ambiciosa, egocéntrica y con
delirios de grandeza. Queria ser reconocido como un gran empresario, y los grandes
empresarios tienen varios negocios exitosos. Asi que decidi que ya tenia una
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institucion educativa, ahora deberia diversificarme y meterme en exportaciones.

Formamos una empresa con otros socios para exportar mariscos a Japon. Inverti
mis ahorros, esfuerzo y tiempo, pero después de unos meses tuvimos que cerrar la
compaifiia. El negocio era mucho mas complicado de lo que habiamos anticipado:
perdimos dinero. Que una empresa quiebre no es una experiencia agradable; uno se
siente muy incompetente. Pero yo sentia que tenia que seguir probando, que el
proximo negocio si funcionaria.

Se me ocurri6 una nueva idea, ;por qué no usar la marca Cibertec, tan
posicionada en el mundo de la ensefianza de la computacién, a fin de vender
software para computadores? Era el momento en que las empresas empezaban a
comprar software legal en América Latina; se abria una oportunidad. Hablé con mis
socios de Cibertec y logré persuadirlos de entrar en este negocio.

Alquilamos un local, invertimos en mercaderia, conseguimos representaciones de
marcas con exclusividad. Nos iba muy bien al comienzo. Como nadie vendia
software legal, éramos los Unicos que ofreciamos estos productos a empresas serias
que no querian piratear. Pero, al poco tiempo, las companias comercializadoras de
computadores vieron la oportunidad y reaccionaron. Al final nuestros margenes se
redujeron y la empresa empez6 a perder mucho dinero.

Al cabo de un par de afios, tuve que enfrentarme a la realidad, quebrar la
empresa y asumir la pérdida. Este fue un fracaso mas duro para mi porque les hice
perder mucho dinero a mis socios; pero también perdi un poco la confianza de ellos
en mi capacidad de emprender. Me tomo un tiempo recuperarme, pero nuevamente
segui con mi espiritu emprendedor.

Ahora tenia una nueva idea y empecé a persuadir a mis socios de hacerla. A ellos
les parecia buena, pero mi curriculo como emprendedor no era muy alentador.
Gracias a la generosidad de mis socios, confiaron nuevamente en mi, y asi nace,
con el apoyo de ellos, la UPC, la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, que
fue un éxito rotundo. La UPC hoy figura entre las cuatro mejores universidades de
Lima y tiene miles de alumnos.

En mi vida como emprendedor tuve dos quiebras dolorosas, pero después de la
segunda, aprendi mi leccion. Me quedd claro que mi talento como emprendedor estaba
en el mundo de la educacion. Tras mis fracasos comerciales, decidi concentrarme en el
mundo académico y me fue muy bien.

Thomas Alva Edison trabajaba tratando de inventar la bateria. Una persona le
pregunto:

—¢Por qué sigue investigando, usted ha intentado 5 mil veces hacer este invento y ha
fallado?

Edison responde:

—Yo no he fallado 5 mil veces. He ganado 5 mil veces, he ganado en mostrar lo que
no funciona.

Edison fue quien acufi6 la frase: «Fracasé mi camino al éxitoy.
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Observe los arcos que se muestran a continuacién en la ilustracion 68. Como puede
ver, tienen exactamente la misma dimension. No obstante, tal como se muestra en la
ilustracion 69, cuando uno coloca uno de los arcos encima del otro en una posicion
determinada, da la sensacion de que uno es mas grande que el otro. Dependiendo de
coémo coloquemos los arcos, aquel denominado «fracaso» puede verse mas grande que el
denominado «aprendizaje». El mismo objeto puede verse de diferente manera, de
acuerdo con la perspectiva.

De la misma forma, la quiebra de una empresa, igual concepto, puede verse como un
fracaso enorme o como un gran aprendizaje, segun nuestra perspectiva. Depende de
como interpretemos las adversidades.

fRacasO Prenpiz®

Tlustracion 68

FRACASO

Prenprz®

Tlustracion 69

Como dice Tim Hansel, el éxito es el resultado de las buenas decisiones. Las buenas
decisiones son el resultado de la experiencia, y la experiencia es el resultado de las malas
decisiones.
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Por qué tenemos tanto miedo a fallar?

«La gran barrera del éxito es el miedo al fracason.

Sven-Goran Ericksson

Si usted ve a un bebé que esta aprendiendo a caminar, se dard cuenta de que no tiene
ningun miedo a equivocarse. Gatea, se levanta, camina unos pasos, luego se cae. Si se
cae fuerte, llora, luego sigue intentando hasta que camina. Fallar es algo natural para los
bebés. Sin embargo, de adultos, cuando fallamos, sufrimos, nos lo tomamos demasiado
en serio, tratamos de evitarlo a toda costa. ;Qué cambi6? ;Qué hizo que algo tan natural
para nosotros se convirtiera en una tortura?

Segiin Tal Ben-Shahar[170], durante nuestra vida de nifios, jovenes y adultos nos
condicionan a asociar el buen resultado al carifio. Desde que somos muy pequefios y
empezamos a traer notas a la casa, inicia el condicionamiento. Si traemos una buena
nota, nuestros padres se alegran, nos abrazan, nos felicitan, nos dan mmportancia.
Inconscientemente, nos transmiten el mensaje «si te va bien, te queremos.

Pero cuando traemos una mala nota, en el mejor de los casos, conversan seriamente
con nosotros, nos dicen qué hicimos mal y no muestran carifio. Mas bien el nifio siente el
contraste, y percibe frialdad y decepcion. Si fallar significa perder el carifio, todos
trataremos de evitarlo. Si fallamos, inconscientemente sentiremos que hemos defraudado
a alguien, que no somos queridos, que no valemos lo suficiente.

Lo mismo ocurre de adultos en la oficina. Vivimos en una sociedad muy orientada a
los resultados. Si logramos nuestros objetivos, nos reconocen, nos dan premios o bonos,
nos dan «cariio». Pero si no lo hacemos, sufrimos las consecuencias que pueden ser
hasta el despido. Estamos condicionados desde nifios a asociar los resultados con el
carifo. El problema de este condicionamiento es que hace muy duro y doloroso el fallar,
pero como hemos visto, fallar es la forma como aprendemos y mejoramos. No debemos
tener miedo a fallar si tenemos la mente abierta para aprender de nuestros errores.

La proxima vez que las cosas no resulten como usted quiere, que cometa un error o
falle, tome conciencia de las emociones que pasan por su mente. Evalie en qué medida
usted esta condicionado desde su nifiez a obtener solo resultados positivos. Tomar
conciencia de este mecanismo nos ayuda a liberarnos de €l.
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Tlustracion 70

La investigadora Carol Dweck[171] ha realizado una serie de investigaciones que
demuestran que enfatizar resultados o atributos positivos con nifios puede tener efectos
contraproducentes.

En un estudio con alumnos de diez afios les tomé una prueba relativamente simple. A
todos les fue bien. A un grupo le dijo: «Buen resultado, qué inteligentes, qué brillantes» y
a otro le dijo: «Bien, se esforzaron y trabajaron duro», es decir, a un grupo le enfatizé el
resultado y sus atributos positivos, y al otro, el proceso.

Luego les ofrecieron a los dos grupos realizar una prueba simple o una prueba mas
compleja. ;Qué grupo creen que mayoritariamente decidid tomar la prueba mas dificil?
Solo el 50 por ciento del grupo al que le dijeron que era brillante e inteligente decidid
tomar la méas compleja versus el 90 por ciento del grupo al que se le dijo que hizo un
gran esfuerzo. Después de que alguien nos afirma que somos brillantes e inteligentes, ya
no queremos arriesgarnos a que ya no nos vean asi. Resulta que el grupo al que se le
enfatizo el esfuerzo y el proceso perseverd mas en el examen dificil que el grupo al que
se le enfatiz6 el resultado[172].

Dweck menciona[173]: «Enfatizar el esfuerzo les da a los nifios una variable que ellos
pueden controlar. Ellos se ven a si mismos en control de su éxito. Enfatizar la inteligencia
les quita control sobre el resultado y no les da una herramienta para responder en el
futuro. Cuando reconoces a los nifios en su inteligencia y luego ellos fallan, pensaran que
ya no son inteligentes y perderan interés en sus estudios. En cambio, los nifios que son
reconocidos por su esfuerzo, generalmente se energizan cuando enfrentan dificultades» .

Yo tengo dos hijos, Alex y Frances, e intento no condicionarlos al resultado. Cuando
vienen con buenas notas, antes de saltar y llenarlos de abrazos y besos, ademas de alabar
su inteligencia, siempre les pregunto si se esforzaron. Si me dicen que si, les digo que me
encanta que se esfuercen, que el esfuerzo depende de ellos y que si se esfuerzan,
siempre les ird bien en la vida.

Si vienen con una mala nota, trato de no mostrarme decepcionado, trato de que me
sientan empatico y les pregunto qué tienen que hacer diferente, qué han aprendido de esa
nota. Les recuerdo que la nota so6lo es un indicador que nos dice si vamos en la direccion
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correcta o si tenemos que mejorar. Yo quiero que mis hijos no le tengan miedo a fallar,
porque soy un convencido de que uno falla en su camino al éxito.

—~
Mo sé
por qué o
gente tiene
tanto miedo a
equivocarse.

Tlustracion 71
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Convirtiendo las amenazas en oportunidades

«La gente exitosa en la vida sabe quitar el disfraz de amenaza a las oportunidadesy.

Recuerdo que habiamos lanzado la UPC con mucho éxito y hubo varios afios sin que
se formara otra universidad; habia realmente poca competencia. Nos sentiamos seguros,
teniamos a los alumnos asegurados y solo habia que cuidar la calidad académica. Pero
recuerdo que la ley cambi6 y ahora era mucho més facil formar universidades.
Empezaron a abrir varias instituciones, y yo me puse nervioso, me sentia amenazado.

En ese tiempo vivia preocupado por el tema, me quitaba el suefio, angustiado de que
pudiéramos tener problemas de captacion de estudiantes. Un dia, reunido con Luis
Bustamante, entonces rector de la UPC, le comento mis angustias. Lucho me escuchd,
luego me mird con una enorme seguridad y me dijo:

—David, la competencia nunca es una amenaza, siempre es una oportunidad porque
te hace ser mejor, te hace innovar, te hace superarte. Sin competencia, hay
estancamiento; en un mercado libre todos mejoran.

En ese momento, mientras Lucho hablaba, me venia una enorme tranquilidad y me
motivaba a seguir adelante.

Ante la adversidad, Lucho me ayud6 a convertir la amenaza en oportunidad. El
investigador Joe Tomaka[174] ha estudiado como nuestra percepcion de amenaza u
oportunidad impacta nuestra fisiologia. Cuando percibimos una adversidad como
amenaza se genera en nosotros el efecto pelea-fuga. Este efecto se remonta a la época de
las cavernas, cuando teniamos la amenaza de los depredadores como el tigre dientes de
sable.

Cuando avistabamos un tigre, nuestra sangre se dirigia a las manos y a las piernas para
pelear o fugar del animal. Aumentaba la frecuencia cardiaca, la presion arterial, la
frecuencia respiratoria, la segregacion de hormonas de estrés y, en ultimo instante,
nuestro cerebro se cerraba a fin de liberar recursos para pelear o fugar.

Cuando percibimos la adversidad como amenaza, el efecto pelea-fuga nos cierra la
mente, nos hace concentrarnos totalmente en la amenaza, perdemos la capacidad de ver
el todo, de pensar con creatividad. Adicionalmente, cuando percibimos el evento como
amenaza, sentimos que no tenemos control sobre €l, que es externo a nosotros.

En cambio, cuando percibimos la adversidad como una oportunidad, nos mantenemos
en positivo, nuestra mente se abre, podemos ver el todo y, lo mas importante, sentimos
que depende de nosotros, que estd en nuestra cancha aprovecharla. El investigador Joe
Tomaka y muchos otros han desarrollado estudios que confirman que las personas que
interpretan los problemas como oportunidades se desempefian mejor que aquellas que las
interpretan como amenazas[175].
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Los problemas y la vida

Dos amigos se encuentran después de un tiempo y a uno de ellos se le veia muy
angustiado, lleno de problemas. Entonces empieza a contar todas sus dificultades al
otro y le hace saber cuan desdichado se siente.

Ya cuando habia pasado media hora y el amigo no podia soportar tanta
negatividad, le propuso a su afligido compafiero que lo llevaria a un sitio donde
habia personas que no tenian ningiin problema y que estaba seguro de que podria
aprender de ellas. El amigo angustiado no podia creer que eso fuera posible, asi que
con entusiasmo accedio. Su amigo lo llevo a un cementerio.

El ser humano constantemente enfrenta adversidades. Son parte de la vida, excepto
que uno esté muerto como bien narra la historia. Sin embargo, tomar estas adversidades
como oportunidades mas que como amenazas hace la diferencia en nuestra mente y en
nuestro cuerpo.

En 1990, Lance Armstrong era uno de los mejores ciclistas en Estados Unidos y se
encontraba, segun sus propias palabras: «Muy absorbido en mi mismo, preocupado sélo
por mi, un poco egocéntrico y ensimismado». En 1996 le diagnostican cancer de
testiculo, con repercusion en el pulmén y el cerebro. Le dieron solo 3 por ciento de
probabilidades de vida.

Armstrong toma la adversidad del cancer como un reto, y no como una amenaza.
Percibe el cancer como la carrera mas importante que debe ganar. Finalmente, termina
venciendo a esta enfermedad y, en 1999, regresa al ciclismo. Gana el Tour de Francia, la
carrera mas importante del mundo, y lo hace por siete afios consecutivos.

Lance comenta:

—La verdad es que si me preguntas escoger entre el Tour de Francia y el cancer, me
quedo con el cancer. Por extrafio que parezca, prefiero tener el titulo de ser un
sobreviviente de cancer que de ganador del Tour de Francia, porque lo que ha hecho
conmigo como ser humano, como esposo, como hijo y como padre, lo que la
enfermedad me ha ensefiado, sin duda, es que somos mucho mejores de lo que
pensamos que somos. Tenemos un increible potencial que sélo emerge en €pocas de
crisis. Entonces, si hubiera un propdsito de sufrir una enfermedad como el cancer, yo
pienso que seria: la oportunidad de mejorarnos como personas[176].

La proxima vez que se enfrente a una adversidad, después de la dosis normal de
emociones negativas, reflexione en qué medida estd percibiendo la adversidad como una
amenaza o como una oportunidad. Si la estd percibiendo como una amenaza, tendra
emociones negativas que perduran, como el miedo y la ansiedad.

Reflexione como puede convertir la amenaza en una oportunidad. ;Qué aspectos
positivos le puede traer esta adversidad en el futuro? Una vez que haya superado la
adversidad, ;como puede ser mejor como persona o como empresa? Piense en el dicho
popular: «No hay mal que por bien no venga». ;Cudl podria ser el bien en este caso?,
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(,como puede utilizar esta adversidad a su favor y sacar una ventaja?

210



211



La autoafirmacion: una estrategia para
soportar los «golpes» en el camino del éxito

«En el viaje al éxito, la mayoria se cae del camino. Algunos lo hacen como una esfera de porcelana que se
estrella en el suelo y se rompe en pedazos. Otros lo hacen como una esfera de jebe que cae, pero vuelve a
rebotary.

Haga una pausa en su lectura y desarrolle el siguiente ejercicio:

Ejercicio 28

Reflexione sobre sus valores y haga una lista de los valores que usted tiene.
Después tome los cuatro valores que considera los mas importantes y escriba en un
cuaderno por qué los considera fundamentales en su vida y, para cada valor, narre
una historia en la que pudo aplicarlo en la practica.

En el libro he narrado varias historias de personas que fallaron en su camino al éxito.
Personas que recibieron numerosos rechazos; empresarios que quebraron varias veces;
personas que tuvieron que soportar humillaciones de la sociedad, entre otros golpes. He
comentado algunas estrategias para interpretar mas positivamente las dificultades, como
tomar los errores como aprendizajes, las amenazas como retos, entre otras. Pero ;como
hacer para que estos fracasos no sean un ataque a nuestra identidad y autoestima?

La mente es como un termostato. Una vez que tiene fijada la temperatura de nuestra
identidad y autoestima tratara de protegerla para que la temperatura se mantenga. Si el
ambiente empieza a calentarse con ataques a nuestra identidad o competencia personal,
la mente intenta como sea enfriar el ambiente con mecanismos de defensa, para que la
autoestima no sufra.

Existen varios mecanismos de defensa que usa nuestra mente. Por ejemplo, imagine
que una persona falla en un examen y saca una mala nota. Un mecanismo de defensa es
minimizar la importancia del examen, por ejemplo: «Qué me importa, este curso no es
importante». Otro mecanismo de defensa es hacer comparaciones con personas que les
fue peor, por ejemplo: «Sé que saqué mala nota, pero hay otros a quienes les fue peor».
O puede descalificar al profesor como: «El profesor es un incompetente, o es injusto o
no pregunto lo que ensefioy.

El problema con los mecanismos de defensa es que dejamos de aprender y mejorar. Al
tratar de negar, minimizar o descalificar nuestros errores, dejamos de obtener la sabiduria
que nos brindan. Seria genial si existiera una forma de blindar nuestra identidad, ponerle
un traje de acero, para que los golpes no le afecten tanto y pueda observar mas
imparcialmente en qué tiene que mejorar.

La buena noticia es que si existe ese blindaje y esté relacionado con el ejercicio 28. En
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el mundo cientifico se le llama la teoria de la autoafirmacion, y no esté relacionado con lo
que comentamos sobre las afirmaciones en el capitulo de creencias.

Sherman y Cohen, de la Universidad de California en Santa Barbara, escriben en un
articulo que las personas pueden afirmarse a si mismas a través de actividades que les
recuerden quiénes son en realidad. Al hacerlo, fortalecen su identidad y reducen el
impacto de amenazas contra la autoestima[177].

Escribir sobre nuestros valores, hacer un ranking de éstos y recordar como pusimos
nuestros valores en la practica son estrategias de autoafirmacion que logran resultados
extraordinarios, como veremos a continuacion.

Uno de los temas mas controversiales es la pena de muerte. Usted siempre encontrara
gente que estd a favor y otra que esta en contra. Lo interesante de este tema es que
genera pasiones y discusiones muy acaloradas en las que las personas no escuchan y sélo
quieren imponer sus puntos de vista.

A un grupo de personas que estaban a favor o en contra de la pena de muerte se le
invitd a un debate. A un subgrupo se le hizo un ejercicio de afirmaciones, previo al
debate, en el que debian reflexionar sobre cudles eran sus principales valores. Luego se
les pidi6 a sus integrantes que escribieran tres o cuatro situaciones en las que estos
valores habian sido importantes y los habian hecho sentir bien sobre ellos mismos.
Después se les puso a debatir sobre la pena de muerte, aunque primero se les entregd un
documento con estadisticas y sustentos que abogaban por un punto de vista.

Aquellas personas que habian estado en el subgrupo que reflexiond sobre sus valores
eran mas abiertas, mas conciliadoras y mas dispuestas a escuchar argumentos contrarios
a su posicion. En cambio, aquellos participantes que no meditaron sobre sus valores eran
criticos del documento, lo cuestionaban, escuchaban menos y se aferraban a su
posicion[178].

Se hizo una investigacion similar con el tema del aborto y se obtuvieron los mismos
resultados. Aquellas personas que reflexionaron sobre sus valores estuvieron mas abiertas
a escuchar argumentos contrarios a sus creencias que el grupo de control[179].

Si uno cree firmemente que la pena de muerte y el aborto son una aberracion de la
humanidad, recibir una opinion contraria puede ser percibida como un ataque a nuestra
identidad. Al parecer, al escribir sobre nuestros valores reafirmamos inconscientemente
nuestra identidad y nos blindamos de ataques del entorno.

En otra investigacion a alumnos universitarios se les indujo un estado de estrés. A un
grupo se le pidi6 realizar autoafirmaciones; es decir, comentar sobre sus valores mientras
que el otro grupo no lo hizo. Luego, sin conocimiento previo, se pidid a ambos que
prepararan un discurso y se les dijo que serian evaluados por dos jueces.

Después del discurso, los jueces les pidieron a los participantes que contaran en
retroceso de 2.083 a 0, reduciendo el nimero en intervalos de 13. En otras palabras, los
estresaron totalmente. Después de 45 minutos de realizadas las tareas por los alumnos, el
grupo que hizo autoafirmaciones habia reducido sustancialmente su nivel de cortisol, una
hormona del estrés. El grupo que no hizo autoafirmaciones seguia con el cortisol elevado.
Las autoafirmaciones no so6lo nos blindan psicolégicamente, sino que también
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fisiologicamente[180].

Otro momento en que nuestra identidad se ve amenazada es cuando recibimos una
retroalimentacion negativa. Si las autoafirmaciones nos blindan, deberian ayudar a que
las personas sean mas receptivas a lo que tienen que mejorar. Para probar esta hipotesis
se hizo el siguiente estudio:

A un grupo de alumnos universitarios se les dividio en dos subgrupos: a uno se le hizo
reflexionar sobre sus valores y al otro, no. Luego se les tomd una prueba de inteligencia
y, al poco tiempo, se les informod que su resultado habia sido mediocre. En otras
palabras, se ataco su identidad. Luego se les dijo que otra persona los iba a entrevistar y
que tenian dos opciones: podian ver un video de una persona que le habia ido mal en la
entrevista, es decir, que ésta habia sido mal calificada por los jueces, o podian ver a una
persona en una buena entrevista.

El resultado fue sorprendente. El 85 por ciento de las personas que no habia hecho
afirmaciones prefirio ver la mala entrevista. En otras palabras, como su identidad estaba
amenazada, ver a otro haciendo mal las cosas era un mecanismo de defensa para sentirse
mejor. En cambio, el 85 por ciento de las personas que habia realizado autoafirmaciones,
eligi6 ver las buenas entrevistas para asi aprender de ellas. Estas habian logrado blindar
su identidad[181].

Para que funcionen las autoafirmaciones es primordial que la persona escriba sobre sus
valores de forma espontanea y que no se relacione con la amenaza a su identidad[182].
Por ejemplo, cuando se pedia a personas que escribieran sobre el valor de la vida y luego
se les ponia a discutir sobre el aborto, en lugar de que las autoafirmaciones ayudaran,
mas bien ponian a las personas mas a la defensiva.

Para ayudarse a blindar su identidad y a prepararse para los innumerables obstaculos
en el camino al éxito, desarrolle el siguiente hdbito saludable. Una vez por semana,
siéntese a escribir sobre un valor que usted considera muy importante y que ha puesto en
practica durante la semana. Si usted hace esto de forma semanal, estard construyendo su
armadura para soportar los golpes en el camino hacia el éxito. Podrd tener mejor
capacidad de aprender y evitard caer en los mecanismos de defensa que lo alejan de la
sabiduria.

214



CAPITULO 6

APLICANDO EL MODELO:
DOS CASOS INTERNACIONALES

«Yo fracasé y fracasé y fracasé en mi vida y por eso tuve éxitoy.

Michael Jordan

Ejercicio 29

Haga una pausa y reflexione sobre los conceptos mas importantes que este libro le
deja. Tomese un tiempo para revisar el libro y apunte los cinco puntos que usted
siente que mas le han impactado y que puede aplicar en su vida a partir de manana.

Realice un plan de trabajo y compromiso de como pondrd estos conceptos en la
practica. Leer el libro es solo el primer paso. Si usted quiere retener los conceptos y
cambiar, la Gnica forma es aplicar lo aprendido.

Quisiera exponer, casi al finalizar el libro, dos casos de aplicacion del modelo
planteado. El primero es el de Chris Gardner, un millonario estadounidense que empezo
desde muy abajo y que se hizo muy conocido por la pelicula En busca de la felicidad
(The Pursuit of Happyness, 2006).

La cinta muestra s6lo una parte de la vida de Gardner, pero en su nifiez tuvo que
soportar tremendas dificultades, y a pesar de todas ellas, sali6 adelante. No conoci a su
padre hasta los veintiocho afios y vivia con un padrastro que le pegaba y lo maltrataba.
El padrastro tenia problemas de estabilidad emocional. Un dia en Navidad lo obligd a
salir desnudo en el frio congelante a la calle, y lo hizo coaccionandolo con un rifle.
Ademas, el padrastro le pegaba a su mama hasta dejarla noqueada. Estuvo separado de
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su madre por mucho tiempo y nadie le dijo por qué. Posteriormente, se enterdé de que
estuvo en la carcel. Como si todo esto fuera poco, de nifio fue violado por un pandillero
del vecindario.

De joven se enrold en la marina y la disciplina de esta institucion lo ayudé a formar
habitos saludables. Posteriormente, se sali6 y termind trabajando en la venta de unos
aparatos portatiles de rayos X a médicos. Tuvo una relacién amorosa de la cual naci6 su
hijjo.

Gardner tuvo una nifiez muy dura y se hizo la promesa a si mismo de que nunca
dejaria que su hijo sufriera como ¢él, que nunca lo abandonaria. Los equipos médicos que
Gardner vendia no tenian mucho mercado, y esto le aportaba pocos ingresos para
solventar a su familia, por lo que su pareja, después de haber mantenido la casa por un
tiempo, lo abandond y ¢l se quedo solo con su hijo.

Vivié apuros econdmicos, no pagaba su alquiler, le faltaba dinero. Para tratar de acabar
con sus penurias economicas, decidié postular a una vacante de practicante en una casa
de bolsa en Estados Unidos. Mientras estudiaba para ser corredor de bolsa, intentaba
vender los equipos médicos que le quedaban, pero le va mal. Lo desalojaron de su
departamento y luego lo sacaron del motel por no pagar, por lo que termind viviendo en
refugios, y hasta en bafios publicos del metro con su hijo pequeiio.

Pero las dificultades no cesaron, lo metieron a la carcel por no pagar sus papeletas y
tuvo que enfrentar una serie de obstaculos para desempefiar su trabajo en la casa de
bolsa y obtener la vacante. Finalmente, a pesar de todas las circunstancias terribles que
experimento, logré su gran suefio: la vacante como corredor de bolsa. Tras trabajar por
unos afios como corredor, cred su propia empresa de corretaje de acciones y le fue
estupendo. Ahora, Chris Gardner es multimillonario y recorre el mundo contando su
historia y tratando de ayudar a las personas a tener fe que es posible salir adelante a
pesar de todas las dificultades.

Una persona como Gardner, con una nifiez desastrosa, debe haber incorporado una
serie de creencias limitantes inconscientes. Su autoestima y valia personal tienen que
haberse comprometido. Padres dementes, abusadores, ausentes y, encima de todo, haber
pasado por una violacion.

No obstante de esta terrible nifiez, €l se aferr6 a la creencia empoderante de que iba a
ser un mejor padre para su hijo. Esta creencia le dio fuerzas, lo motivd a seguir en el
ciclo del éxito. No tengo dudas de que le costd bastante, que debid tener didlogos
destructivos, que se sintid inseguro, pero ¢l siguid adelante. Gardner coment6 en una
entrevista en television que ésta era la fuerza que lo motivaba.

Volviendo al modelo en la ilustracion 1, una creencia empoderante nos motiva y
ademads, por el mecanismo de blisqueda de consistencia, intentamos a toda costa hacerla
realidad. Nuestra mente quiere coherencia, quiere que lo que piense se plasme en la
realidad.

Sin embargo, a Gardner no le resultd facil, tuvo que trabajar muy duro y postergar la
gratificacion, soportar el dolor de ser expulsado de su casa y el de no tener como pagar
un techo para su hijo. Gardner tuvo mucha disciplina y generd habitos de estudio a pesar
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de la pobreza que enfrentaba. Fl era inteligente, pero para convertirse en un corredor de
bolsa debia estudiar, practicar, y todo esto lo hacia viviendo en refugios. Gardner
necesitaba dinero para comer, entonces ademds de estudiar su programa de corretaje,
tenia que trabajar extra, vendiendo sus equipos, y soportar los rechazos de los médicos.

La personalidad de Gardner encaja con las caracteristicas de las personas creadoras de
su propia suerte. Era sociable, entrador, relajado, carismatico y armé una excelente red
de contactos para vender sus acciones. Ademas, era una persona intuitiva que obedecia a
su olfato. Tuvo suerte de conseguir el empleo para corretaje de acciones, pero ¢l se
construyo su propia suerte.

En su biografia o en sus entrevistas no queda claro si tuvo que lidiar con pensamientos
irracionales. Sin embargo, una persona que vivid este tipo de nifiez tiende a generar
mucho dialogo interno destructivo. Tuvo que manejarlo para llegar hasta donde llego.
Mas era una persona positiva que interpretaba las amenazas como oportunidades, que
aprendia de sus errores y seguia optimista pese a la enorme cantidad de obstaculos que
se interpusieron en su camino. Una persona que quiere tanto a su hijo y que no puede
darle algo mejor que un bafio del metro para dormir tuvo que haber sufrido mucho. Lo
que mas impresiona de Gardner en la pelicula y leyendo la infeliz nifiez que tuvo, es su
increible resiliencia para seguir en el ciclo del éxito y su capacidad de mterpretar de
manera positiva las adversidades.

El segundo caso en el que quisiera aplicar el modelo es el de Wilma Rudolph. Wilma
nacio el 23 de junio de 1940 en el sur de Estados Unidos. Una persona de color que
ademas tuvo la desgracia de contraer polio a los cuatro afios. Wilma debia andar con
unos aparatos de fierro horribles para sostener sus piernas afectadas por la enfermedad.
Si ya habia discriminaciéon hacia la gente de color en esta época, imaginen la
discriminacion adicional por ser minusvalida. Wilma tenia que viajar a diario 3 horas en
bus para hacer su rehabilitacion y cuando cumplié nueve afos, la dieron de alta.

Su madre le decia que ella podia ser todo lo que queria ser en la vida, que sdlo
dependia de ella. ;Qué queria ser? Su suefio era ser atleta. Cuando super6 la polio, sus
musculos estaban debilitados y postuld con su hermana a la selecciéon de su colegio. Su
hermana entro; obviamente, ella no. Fue un golpe duro, porque estaba convencida de
que seria una atleta profesional. Pero como tenia una personalidad decidida, le pidi6 al
entrenador que la dejara acompafiar al equipo para estar cerca de su hermana en los
viajes. Asi, Wilma acompaii6 al equipo y, cada vez mas, se hizo querer por todos. Un dia
decidid hablar con el entrenador y le djjo:

—Si usted me da sélo 10 minutos de su tiempo al dia, yo le prometo que me
convertiré en la mejor atleta del mundo.

El entrenador la escuchd con compasion. El sabia que su suefio era imposible, ella
habia tenido polio y sus musculos no eran fuertes. Sin embargo, le tenia carifio y acepto
ayudarla. Wilma se tomaba las cosas en serio, se entrenaba y trabajaba muy fuerte para
recuperar el tiempo perdido con su enfermedad.

El entrenador la ayudaba, pero ella hacia mas de lo que le pedian; se entregaba
completamente al deporte. Al comienzo el entrenador la incluydé como suplente del
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equipo, luego la puso de titular y todos estaban sorprendidos de lo bien que jugaba.

Wilma decidi6 empezar a correr y a entrenarse. Resultd ser una magnifica corredora.
Ya cuando cursaba el ultimo ano del colegio, la Universidad de Tennessee la observo y
rapidamente ofrecid becarla y entrenarla para que compitiera por la institucion. Ella se
entrend en la universidad y cada vez lo hacia mejor. Tanto asi, que fue seleccionada para
correr en las olimpiadas de 1956, y, para sorpresa de todos, la joven que tuvo polio
quedo tercera en la prueba de los 100 metros planos.

Pero Wilma sabia —como su madre le habia recalcado siempre— que ella podia hacer
todo lo que se propusiera, por €so se puso como meta ganar en las olimpiadas de 1960.
Para esto se entrend 12 horas diarias durante cuatro anos, mientras estudiaba en la
universidad. Llegaron las olimpiadas, y Wilma Rudolph, la pequefa que tuvo polio,
obtuvo medallas de oro en las pruebas de los 100 metros planos, 200 metros planos y en
postas. Wilma pasd a ser una heroina para los estadounidenses.

Regresando al modelo de la ilustracién 1, la madre de Wilma le gener6d una creencia
empoderante que era: «TU puedes hacer todo lo que te propongas». A pesar de su polio
y de todas sus limitaciones, a pesar de la discriminacion, Wilma, con su creencia
empoderante empezo su ciclo de éxito. Trabajo muchisimo, se entrend primero para
vencer la limitacion de tener musculos débiles y luego para obtener el primer puesto.
Wilma tenia una personalidad decidida, se hacia querer y construyd su suerte
aprovechando las oportunidades de tener al entrenador de basquet cerca. Por tltimo, a
pesar de tener todas las excusas para no ser una deportista, ella interpretd sus
adversidades como retos por superar. Se propuso retos increibles: correr en las
olimpiadas de 1956 y ganar una medalla de oro en las de 1960, y lo logro.
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CAPITULO 7

APLICANDO EL MODELO:
CASOS CHILENOS

Como mencioné en el capitulo de creencias, la experiencia indirecta se genera cuando
una persona observa a un modelo hacer alguna conducta. En el libro se explico como
personas que tenian miedo a las serpientes lo vencian y como al observar a otro, con
similares miedos, vencerlos, es mas facil hacer lo mismo. Es decir, s6lo observando a una
persona podian transformar sus creencias limitantes en empoderantes.

Ademas, se comentd que la experiencia indirecta se da también escuchando una
historia o leyendo un caso. Al leer el caso de una persona que pudo superar una
adversidad, el lector puede interiorizar creencias empoderantes que lo ayuden a superar
sus propias adversidades. Pero la generacion de creencias empoderantes resulta mas
fuerte cuando la persona que vive la experiencia es mas similar al publico que la lee.

Por ello quise que el libro tuviera casos chilenos. Quiza algunas personas que leyeron
los casos de Chris Gardner y de Wilma Rudolph no se sientan tan identificadas. Algunos
podrian pensar que es otra realidad, que es otra cultura, que son otras costumbres. Pero
al leer casos nacionales de personas que salieron adelante, a pesar de las adversidades, es
mas probable que se sientan identificadas y las historias tengan mayor impacto.

Por lo mismo entrevisté a un grupo diverso de personas con el requisito de que todas
fueran consideradas exitosas en sus ambitos.

Al final de cada historia, comento como se aplican los conceptos planteados en el libro
al caso en particular. Estos son los siguientes:

Carlos Alberto Délano

Alberto Plaza

Juan Sutil

Ivan Zamorano

Carlos Alberto Délano
Ingeniero comercial de la Pontificia Universidad Catoélica de Chile, actualmente

es socio y presidente del Grupo Penta, uno de los holdings empresariales mas
importantes del pais, administrando activos por mas de 30.000 millones de ddlares.
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Sus principales inversiones estan en las areas de prevision, seguros, financiera,
salud, inmobiliaria y educacion. Sin embargo, a lo largo de su vida ha tenido que
recomenzar varias veces, lo que lo convierte en un verdadero emprendedor.

«La suerte tuvo mucho que ver en mi vida. Esta existe, pero hay gente que la busca
mas que otra. Yo me considero un buscador de la suerte. Por ejemplo, nunca dejo de
leer la parte del diario de remates, leo todos los avisos, hasta el de los neumaticos, me
entretiene saber los precios de mercado. Cuando me subo al taxi le pregunto al taxista
cuanto gana, y cuantos pasajeros recoge, y si tiene una flota, me entretengo
multiplicando y entendiendo su negocio. Soy curioso. Incluso recuerdo que estaba en mi
matrimonio civil, haciendo la fila para casarme, y empiezo a preguntarle a la persona que
atiende el café. Le converso al mozo, le pregunto quién es el duefio, y cudntos cafés
vende y luego empiezo a visualizar sus numeros. Lo hago por entretencion. Esta
curiosidad, el estar alerta a las oportunidades ha sido fundamental en mi éxito en la vida.

Tuve suerte también porque naci en una familia de empresarios. Mi abuelo trajo el
negocio de las casas prefabricadas a Chile y luego lo siguié mi padre. Cuando entré a la
universidad nunca pens€ emplearme, siempre supe que seria empresario.

Pero cuando terminé la universidad, estaba el gobierno de Allende y le habian tomado
la empresa a mi padre. Aunque en ese momento podia parecer mala suerte, fue lo mejor
que me pudo pasar en la vida. Entré a trabajar al conglomerado econdmico mas grande
de Chile en ese momento, mas innovador y moderno del pais, el grupo Cruzat-Larrain.

Entré al rubro de los seguros, un rubro muy poco conocido en ese momento, no
existia competencia en Chile. Aprendi el tema de los seguros, que es un negocio
diferente, que tiene un idioma muy especial. A partir de ese momento, decidimos, junto a
mi, gran amigo y socio Carlos Eugenio Lavin, hacer una compaiiia de seguros generales,
y comenzamos a formar lo que hoy es el grupo Penta, un grupo econdémico que, sin ser
el mas grande del pais, me atreveria a decir que es el mas completo en el ambito
financiero, ya que cuenta con un banco de inversiones, con dos compaiiias de seguros,
con una administradora de fondos de pensiones, con clinicas privadas de excelencia, con
administradoras de seguros de salud previsional, con administradoras de fondos de
inversion, con negocios inmobiliarios y hoteleros, con negocios agricolas y hasta con una
universidad privada, la Universidad del Desarrollo, que es nuestro mas querido
emprendimiento, ya que en ella formamos profesionales de excelencia para Chile.

En los comienzos, en Cruzat-Larrain, me toc6 modernizar la parte comercial de los
seguros. En lugar de que los directores traigan clientes, armé una fuerza de ventas y
formé agentes. Luego ayudé al grupo a crear una compaiiia de seguros de vida. Después,
en los 80, en Chile se abrieron las AFPs, y la gente del grupo me buscd para manejar la
parte comercial, reclutar vendedores y dirigir la fuerza de ventas. Formamos la AFP
Provida, la cual lleg6 a tener 45 por ciento del mercado. Luego formamos la Isapre Cruz
Blanca.

Yo siempre tenia el bichito de ser empresario, recuerdo que, cuando tenia veinticuatro
afios, en la empresa nos ofrecieron la posibilidad de comprar un auto pagando una cuota
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de 250 dolares al mes. Recuerdo que lo pensé y dije que no por dos motivos: primero
queria ahorrar un capital y en segundo lugar no queria acostumbrarme a estar demasiado
comodo. Ademds, si seguia ese camino, siempre seria un empleado y jamas un
empresario.

Quise hacer una empresa propia, asi que decidi meterme en el mundo de la
construccion. Queria experimentar con algo tangible, ya que hasta ese momento
trabajaba en seguros, que es un negocio de intangibles. Me compré un sitio de 15.000
metros, hice 15 casas, las vendi y luego hice 50 mads, también las vendi, me iba
excelente. Trabajaba 12 horas diarias como empleado en el grupo Cruzat-Larrain, pero
luego salia de trabajar y me dedicaba a la construccion por mi cuenta. Me asociaba con
distintas personas, pero yo siempre veia la parte comercial.

Pero llego el afio 82 y se vino una terrible recesion en Chile. El PBI cay6 14 por
ciento, la tasa de interés de los préstamos subié de 8 a 20 por ciento. Al grupo Cruzat-
Larrain lo intervinieron, no segui como empleado, y en mis negocios personales entré en
severos problemas. El mercado mmobiliario se pard en seco, habiamos comprado —con
mi socio— veinte hectareas urbanas en La Florida, una comuna emergente del gran
Santiago, para hacer cientos de casas, y habia construido cerca de cien. Pero ahora nadie
queria comprar, y no solo eso, el terreno que habia adquirido a 12 dolares el metro,
ahora valia 1 ddlar el metro cuadrado. Literalmente estaba quebrado. Decidi dejar mi
casa, para pagar mis deudas, reducirme e irme a una casa que mi padre me prestd para
vivir. En ese momento tenia seis hijos y se venia uno mas en camino. Hoy son nueve.

Gracias a Dios, mi padre me ensefid a tener una buena relacion con el dinero, a ser el
mismo con o sin €l, a transmitirme la creencia de que no todo es la plata. Hay gente que
no resiste el cambio de posicion. La sociedad chilena es muy premiadora y castigadora.
En Estados Unidos si a alguien le fue mal, le dan una segunda chance. Aqui al que le va
bien, todos le piden consejo, pero si le va mal, cae en tragedia. A mi no me pedian
muchos consejos, muy distinto a lo que me sucede en la actualidad, y soy el mismo.

Ante esta situacion tan complicada que enfrentaba, fui a dar la cara al banco. Les djje:
‘Soy un ejecutivo, tengo un buen sueldo y les puedo ofrecer pagar el 70 por ciento de mi
remuneracion mensual por quince afios’. Después de ese tiempo mi hija de seis tendria
veintiuno. Les dije que no queria tener deudas cuando mi hija cumpliera esa edad.
Hipotequé mi sueldo por afios, pero me quedé con algunos terrenos. Sabia que si hacia
bien las cosas, con estos activos podria salir del hoyo y reconstruir mi patrimonio.

El banco decidi6 ayudarme, sintieron que habia sido sincero y transparente. Nos
quedamos con la deuda del sitio de La Florida y las casas poco a poco se terminaron de
vender. Mi madre, que jamas habia ido a mi lugar de trabajo, un buen dia me visita en la
oficina y me dice: ‘Parece que no les estd yendo muy bien por acd, asi que le he traido
un santito’. Era Santa Rita de Casia, la ‘abogada de las causas imposibles’.

Parece que el santito de mi madre nos ayudd. Como leia todo el tiempo los remates en
el diario, se remataba un fundo en La Florida. Mir¢ la direcciébn y me di cuenta que
estaba cerca de mi sitio de veinte hectdreas. Cuando visité el lugar noté que la unica
salida a la calle de este fundo era por mi sitio. Me fui al banco y los convenci,
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compramos el fundo en medio ddlar el metro e hicimos como mil casas y sali de la deuda
de la construccion. Mientras tanto, mensualmente pagaba la otra deuda con el
compromiso adquirido de dar el 70 por ciento de mi sueldo.

Con mi socio nos habiamos quedado con un sitio muy bien ubicado y queriamos hacer
un proyecto ahi para poder librarnos de las deudas. Asi que fuimos al banco y les
ofrecimos hacer un edificio de 15 pisos, pero nos lo rechazaron. Me dijeron que
estabamos locos, pero que les trajera otros proyectos. Un dia estdbamos con mi socio
viendo como siempre la seccion de remates del diario y leimos un remate de acciones de
un porcentaje relevante de una compaiiia de seguros de vida. Inmediatamente vi la
oportunidad y la llevé al banco, les propuse vender el sitio y comprar el 7 por ciento de la
compaiiia. Me parecia una super buena oportunidad porque yo conocia ese negocio y
estaba a un excelente precio. El banco aceptd y con mi socio, Carlos Eugenio Lavin, la
compramos. Después de adquirir el 7 por ciento de la compainia de seguros de vida,
hicimos una negociacion con los demds duefios que ademds poseian una compaiiia de
seguros generales que querian vender. Asi, canjeamos el 7 por ciento de la compafiia de
seguros de vida por 70 por ciento de la compafiia de seguros generales. Habiamos
manejado empresas de seguros, conocia el tema y sabia que podia irme bien.

Tuvimos suerte porque en ese momento habia muchas oportunidades para empresas
de seguros. La mayoria de estas empresas chilenas pertenecian a grupos econdémicos que
no lo veian como su negocio principal. En cambio nuestro tinico negocio era la compafiia
de seguros y éramos expertos en el rubro. En dos afios llegamos a ser la compaiiia
numero dos en el mercado.

Se dio la suerte también de que se vendio la AFP Cuprum, en ese momento la AFP
mas chica del mercado, y aprovechamos la oportunidad y la compramos. Nuevamente,
teniamos la experiencia de haber manejado AFPs anteriormente. Decidimos
concentrarnos en el segmento premium del mercado y hoy dia Cuprum es la AFP mas
rentable del sistema y maneja el 18 por ciento de los depdsitos. Luego hicimos una isapre
y después una compaiiia de seguros de vida. Llegamos, en su momento, a ser el principal
accionista del Banco de Chile, el banco privado chileno mas importante del pais.

Si tuviera que pensar los componentes mas relevantes para ser un buen empresario, lo
primero es la sefiora. Mi esposa me apoy6 en todo. En las buenas y en la malas. Cuando
tuvimos que irnos a vivir a la casa de mis padres, no me dijo ni una palabra, en todo
momento me apoyo.

El segundo, tener un buen socio. Con Carlos Eugenio, siendo ambos de personalidades
diferentes, nos entendemos muy bien, porque antes que nada valoramos la amistad, y a
partir de ello nace la gran confianza que nos tenemos y que ha sido la clave de nuestro
éxito empresarial.

El tercer componente es saber tener una buena relacion con el dinero. Como dije
antes, no creérsela, no pensar que uno tiene mejores genes cuando le va bien, es decir,
saber administrar el éxito. Pero también hay que saber administrar el fracaso y cumplir y
dar la cara con tus compromisos».
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Comentario de David Fischman: cuando entrevist¢ a Carlos Alberto Délano, me
recordo lo explicado en el libro sobre la suerte. Alberto es una persona que construy6 su
suerte y que tiene todas las cualidades de las personas que la atraen. En primer lugar es
una persona extrovertida, amiguera, con una amplia red de contactos que lo ayudaron en
su camino. En segundo lugar, Carlos Alberto es una persona que estd buscando
oportunidades constantemente, leyendo los remates en el diario, conversando con las
personas, observando, tomando nota sobre nuevas ideas. Es observando los remates
publicados en el diario cuando se entera de la oportunidad de la compaifiia de seguros. En
tercer lugar, es una persona que sigue su intuicion como se ha visto en la historia.
Finalmente, es alguien que cree que tiene buena suerte y genera una profecia que se
cumple a si misma.

Alberto Plaza

Es cantante y compositor, triunfador en Chile y Latinoamérica, gracias a su gran
talento y sencillez. Cuenta con mas de quince discos lanzados y mas de mil
conciertos ofrecidos en América Latina. Goza de un increible reconocimiento y
prestigio como intérprete, que lo ha llevado a vender mas de un millon de copias.

Una de las consecuencias mas importantes que ha traido su musica es la
creacion de la fundacion «Voy a Cambiar el Mundo», dedicada a luchar contra el
maltrato infantil y al trabajo social con nifios en varios paises de Latinoamérica.
Esta fundacion es el fruto de la union del llamado «Club de amigos de Alberto
Plaza », sus fans, que deciden enfocar sus esfuerzos en esta causa apoyados por el
cantautor chileno. Dos de sus sedes mas activas se encuentran en Colombia.
Actualmente esta radicado en Estados Unidos.

«Desde los cinco afios que toco la guitarra. A mi familia le encantaba que tuviera este
hobby hasta que decidi que queria dedicarme profesionalmente a €1 y ser musico. En ese
momento, los mismos que me habian animado y felicitado por mi canto me empezaron a
desanimar. Habia mucho miedo, la carrera musical no estaba en el ment en mi famila.
Tenias que ser ingeniero, abogado o médico. La percepcion era que si seguias la carrera
musical te podias perder en un mundo bohemio, sin tener la capacidad de sustentar una
familia. Era el camino directo a morirse de hambre.

Entonces, influenciado por mi familia, tratando de no decepcionarlos, decidi seguir la
carrera de Ingenieria Civil en la universidad. Pero yo sabia que la musica era lo mio.
Como no me gustd, al afio siguiente me cambié a Ingenieria Comercial, pero era mas de
lo mismo, no me apasionaba, no me interesaba, sélo queria estar con mi guitarra. Asi es
que también renunci€ a esa carrera.

Un dia, a los diecinueve anos, pasé por Viia del Mar en invierno y tuve la oportunidad
de 1r al anfiteatro de la Quinta Vergara, donde se realiza el Festival de la Cancion de Viiia
del Mar. Como estaba vacio pude entrar y me acerqué al escenario. Me incliné¢ y puse
una mano en el suelo y en ese momento tuve una vision muy clara: supe que pronto iba a
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estar parado en ese escenario cantando mis canciones y que dedicaria para siempre mi
vida a la musica y la poesia. Aun asi, hice un Ultimo intento por ser ‘normal’ y entré a
estudiar Publicidad. Estando ya en segundo afio, decidi mandar una cancién al concurso
del Festival de Vifia y ver en qué medida mi intuicion era correcta. Mandé la cancion
‘Que cante la vida’ y obtuve el tercer lugar con la Gaviota de Plata; el premio al ‘Artista
mas Popular’ y el premio a la ‘Revelacion Joven’. En ese momento, mi cancion empezo
a sonar en todas las radios. Mi intuicion era correcta, debia dedicarme a la musica. En
Publicidad me sentia bien, era una carrera mas creativa y mas libre. Una parte de mi,
quizas influenciada por mi entorno familiar, no queria soltar la seguridad de una carrera
tradicional, pero otra parte de mi queria desesperadamente empezar a volar en la musica.

Entonces la discografica RCA me llamé y me invitd a sacar mi primer disco. El dlbum
se convirtid rapidamente en un super ¢éxito. Empecé a recorrer todo Chile dando
conciertos. Dejé mi carrera de Publicidad y me dediqué enteramente a mi pasion. Ahora
mi familia si me apoyaba. Me empez6 a ir muy bien econdmicamente, me casé y lo que
a muchos les parecia un sueiio imposible, el vivir de la musica, se hizo realidad para mi.

Pero después de unos afnos empecé a sentir el dolor de la fama. Yo cantaba para
alegrar, para ayudar, queria que mi obra se hiciera famosa, pero a mi no me gustaba
serlo. Empece a sentirme acosado por personas que querian un autdégrafo o una foto. No
podia salir a la calle sin que la gente me reconociera. Empecé a guardarme, a no salir, a
volverme mas introvertido y al final construi una prision en mi casa. Fue una época muy
oscura para mi, perdi mi matrimonio, perdi mi norte, mi balance, mi felicidad. En ese
momento, no sabia por qué me molestaba tanto ser famoso, que me pidieran autografos.
Pero empecé a vivir un infierno de emociones y pensamientos negativos, no estaba
contento conmigo mismo, no estaba contento con la vida. Como consecuencia de mi
estado emocional, terminé quebrado econdmicamente, sin dinero, viviendo en una
pequeiia casa estudio de la cual no salia. Estaba con el alma en bancarrota.

Pero a veces en la vida uno tiene que estrellarse bien contra el piso, tocar fondo para
luego rebotar. Recuerdo que una noche iba saliendo de un bar totalmente borracho,
tambaledndome, y me encontré con un cantante cubano que conocia y me dijo: ‘Alberto
qué tristeza, yo admiro tu obra, sé lo que vales y mira en el estado que estés, realmente
me has decepcionado’.

A la mafiana siguiente no recordaba nada de lo que habia ocurrido, excepto las
palabras del cubano. Es como si sus palabras se hubieran grabado en mi cerebro y no las
podia sacar de mi mente. En este momento es que tome¢ la decision de cambiar y
hacerme responsable de mi vida. Conoci a mi segunda esposa, me enamoré¢, me ilusioné
con la vida nuevamente y empecé a producir la musica que me gustaba crear.

Vinieron grandes éxitos, no sdlo en Chile, sino que en muchos paises de
Latinoamérica. He seguido produciendo, dando conciertos y viviendo exitosamente de la
musica. Ahora tengo cincuenta afios, me siento una persona totalmente feliz y siento que
lo mejor de la vida aun esta por venir, pues tengo muchos mas proyectos que recuerdos.
Tengo plena conciencia de que nunca voy a estar menos bien que ahoray.

224



Comentario de David Fischman: Alberto es una persona que tiene muy claro que las
creencias, lo que poseemos en nuestra mente, tienen el gran potencial de convertirse en
realidad. Como ¢l mismo dice, el universo se confabula para hacer nuestros suefios una
realidad. Cuando ¢l de joven toca el escenario de la Quinta Vergara y traza su suefo, lo
visualiza y lo siente, esto ayudd a su mente, por el mecanismo de consistencia, a
convertirlo en real.

Juan Sutil

Es un emprendedor que comenzé muy joven a interesarse en los negocios.
Recién salido del colegio, tuvo que comenzar a trabajar, por lo que no pudo seguir
con los estudios universitarios. Asi, a punta de esfuerzo y perseverancia, logro
formar uno de los holdings de empresas del agro mas grandes del pais.

Actualmente, Empresas Sutil, sumando las filiales de las seis matrices en las que
participa, concentra mas de treinta empresas. Cada una de las compaiiias ha
logrado posicionarse en el mercado cubriendo una amplia gama de negocios.

«Yo tenia doce afios, en el afio 73, en una de las épocas mas violentas que ha vivido
Chile. Recuerdo cémo nos tomaron el campo los Tupamaros, recuerdo las balaceras,
recuerdo incluso que yo tenia una pistolita como se ve hoy dia a muchos nifios de doce
afios en la ‘Primavera Arabe’. En Chile, mis que una primavera, tuvimos un invierno
duro, hubo pistolas de ambos lados, violencia e injusticia, tanto el pais como mi familia
se destruyeron econdomicamente.

Después del golpe de Estado, empezo6 a reconstruirse el pais, pero mi familia estaba
empobrecida y ahora las cosas eran diferentes. Si querias tener zapatos, tenias que
trabajar y comprartelos ti mismo; mi padre nos formo en la mds estricta austeridad.
Austeridad significa pagar la cuenta de la luz, el agua, el teléfono y si alcanza, al pan le
puedes poner jamoén y si no alcanza, entonces sera con dulce de membrillo, pero la
cuenta de la luz se paga, la cuenta del gas se paga y los colegios se pagan; y si tenemos
que comer ensalada con pasto recién cortado del jardin, habrd que comer ese pasto
recién cortado.

Para poder ahorrar y pagar mis gastos empecé a hacer negocios. Compraba equipos de
musica de segunda mano en las casas pudientes y los vendia en los barrios populares.
Compraba caramelos en el recreo y los vendia dentro de las clases en el colegio, donde
los compafieros de curso estaban dispuestos a pagar mas por ellos. Me puse a vender
flores, caramelos y fruta afuera de mi casa, lavaba autos. Me fui armando un capital. Mi
padre nunca me dio una mesada fjja.

En el afio 77 yo tenia diecis€is afios y vinieron las primeras importaciones de autos
japoneses; con un socio consignabamos autos, nos saliamos del colegio e ibamos a
vender autos en las tardes. Nos fue bien por un tiempo, pero luego vinieron
importaciones masivas de autos japoneses y tuvimos que salir del negocio. Luego me
puse a distribuir corderos en los veranos; se los compraba a mi padre y los vendia por
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partes haciendo una ganancia.

Al egresar del colegio rendi la Prueba de Aptitud Académica. Mi puntaje me permitia
entrar a la universidad en La Serena o en Valparaiso. Pero mi padre enfermo de cancer y
el doctor en ese momento me dijo que a lo mas tendria seis meses mas de vida. Decidi
entonces no ser una carga para la familia y me puse a buscar trabajo en Santiago.
Consegui uno en Ganadera Galaval, como asistente del departamento de productos
agricolas. Al inicio me encargaba del despacho de los camiones, después de la entrega de
la liquidacion a los clientes, luego empecé a hacer negocios de corretaje de cereales.
Como mi familia tenia una trayectoria también dentro del sector, mi apellido me ayudaba
a hacer negocios. Me levantaba a las 6 de la mafiana, me iba hasta las 11 de la noche,
atendia a los clientes los dias sdbados y domingos. Mientras otros jovenes de mi edad se
iban a discotecas, yo andaba comprando y vendiendo productos agricolas en los campos.
En ese momento yo trabajaba en una gran empresa y habia alcanzado la méxima
posicion en ella como gerente del departamento de Productos Agricolas, teniendo solo
veinte afos. Pero en el afio 81 vino una gran crisis econdémica y colapsé la compaifiia, se
intervino la banca y me quedé sin trabajo.

Tuve la suerte de que me ofrecieran varios empleos, pero decidi que era momento de
arriesgarme por mi cuenta. Abri una oficina de #rading con un socio. Asi nace Sutil y
compaiiia. Poco a poco fuimos creciendo y llegamos a manejar entre el 25 y 30 por
ciento de lo que Chile consumia en trigo y maiz. Formé un equipo de primera, tuvimos
muchos aciertos, pero me enfrenté a mi primera gran dificultad. Uno de nuestros clientes
quebro, y como nos debia dinero, perdimos casi todo nuestro capital. Pero en lugar de
abandonar el barco, asumimos la responsabilidad y dimos la cara. Poco a poco pudimos
salir adelante. Recuerdo que en otra oportunidad cometimos el error de vender una gran
partida de semillas de alfalfa y termmamos siendo estafados. Nuevamente, asumimos
nuestra responsabilidad, hablamos con los clientes, llegamos a un acuerdo y resolvimos
una vez mas una dificultad. Asi nos empezamos a hacer un nombre como empresa de
seriedad y responsabilidad. Los agricultores eran pocos y comenzaron a pasarse la voz.

Una de las lecciones que aprendi muy joven es que como empresario hay que saber
ganar, pero sobre todo, hay que saber perder. Cuando pierdes debes dar la cara, asumir
la responsabilidad y seguir trabajando alin mas duro.

A los veintidos afios decidi casarme, lo que ha sido uno de los mas grandes aciertos en
mi vida. Me iba bien econdémicamente, ya me habia recuperado de mis pérdidas, asi que
opté por diversificar en un nuevo negocio € invertir en una pesquera.

La pesquera se llamo Copromar. Partimos en Puerto Montt, vendiamos merluza
austral y mero, principalmente. Invertimos con unos socios mucho dinero, les dimos
plata a los pescadores artesanales para que pudieran comprar redes, motores € insumos y
pescar mas. Habiamos invertido mucho dinero y me di cuenta de que habia un mercado
negro adentro del agua. Los pescadores sacaban muchos meros, pero solo llegaban
algunos a tierra, el resto lo vendian en altamar a nuestras espaldas. En otras palabras, nos
estaban estafando. Si bien tenia varios socios y no tenia el control, yo habia dado mi
nombre al banco. Al final, la empresa estaba quebrada y nuevamente tenia que enfrentar
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un fracaso. Recuerdo que fui al banco BBVA, les expliqué la situacion, les compré las
acreencias y yo mismo disolvi la empresa. Fue un trago amargo, perdi un tercio de mi
capital que lo habia formado con mucho esfuerzo. Este fracaso me ensefid una leccion
muy importante que aprendi con sangre: ‘A los negocios hay que incorporarles un control
de gestion’. Parece una leccion evidente el dia de hoy, pero en ese entonces, el control
de gestion era una cosa rara en las empresas.

Habia perdido dinero, tiempo y esfuerzo, pero mi espiritu emprendedor seguia
totalmente encendido. En el afio 83 me asoci¢ con Victor Mollerry, sembramos la
primera plantacion de esparragos en Chile, fuimos pioneros y nos fue muy bien.
Simultdneamente empezamos a plantar frambuesas y arandanos, y formamos la empresa
Hortifrut. Hoy dia la segunda compania mas grande del mundo en la categoria de
berries. En el 2009, vendi mi participacion, después de 25 afios de sociedad, por
circunstancias que explico a continuacion.

Una vez encaminada la empresa Hortifrut en los afios 80 comencé a mirar otras
opciones. Ahi surgid la empresa PacificNut. Nos dimos cuenta de que habia una
oportunidad en el mercado de las nueces porque existian muchos intermediarios para
llegar al cliente final. Anteriormente s6lo se vendia la nuez entera, nosotros empezamos a
dividirla y ofrecerla sin ciscara entre otras alternativas de formatos y colores. Al
comienzo, cuando quisimos vender nuestro producto, la empresa parecia un nuevo
fracaso pues no habia demanda. Pero mi socio Eduardo Yafiez se recorrid Brasil,
Argentina y Ecuador, y logréd conseguir los primeros clientes. Al poco tiempo habiamos
tomado toda Latinoamérica y PacificNut era un negocio extraordinario, pero el 2008 vino
la crisis internacional. Teniamos decenas de contenedores viajando hacia Europa y otras
partes del mundo, pero las empresas ya no tenian el mercado ni la liquidez para
aceptarlo. Nos decian que ya no querian el contenedor, pero ya no se podia hacer nada.
Perdimos el 50 por ciento del patrimonio de la compaiia entre el 2008 y el 2009, y
nuevamente tenia que afrontar una enorme dificultad.

Tuve que dar la cara frente a los productores y hacerme responsable. Es aqui donde
decidi vender mi participacion en Hortifrut para poder salvar la empresa y reforzar las
otras compaiiias como Coagra, Viia Sutil y otras con los aumentos de capital que
permitian capear la crisis subprime. Asumimos la pérdida de la crisis, pero luego nos
recuperamos rapidamente y salimos muy fortalecidos.

Entramos a fines del 94 en el negocio de las cooperativas agrarias, comprando los
derechos de los cooperados y asi nacid Coagra S.A. Al final logramos manejar el 20 por
ciento de las necesidades de la agricultura en Chile en toda la gama de agroinsumos que
el agricultor requiere para trabajar sus campos. Posteriormente nos convertimos en una
sociedad anonima. Pasamos de vender 10 millones de dolares el afio 1994 a 250 millones
de dolares en la actualidad.

En mi vida he ganado y perdido mucho dinero. He tenido aciertos y he tenido
equivocaciones y dificultades, pero sabia que tenia que salir adelante por mi cuenta, no
tenia a nadie a quien ir a llorarle mis problemas. De pequefio yo leia las historias del
holocausto y la sobrevivencia de los judios. De cdmo personas pudieron salir de un
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campo de concentracion, rehacer su vida, llegar a un pais de otra lengua y tener que
sobrevivir haciendo cualquier cosa con tal de tener un pan en la boca. Cuando pasaba
mis dificultades, me recordaba de estos héroes y de como mis problemas no eran nada al
lado de los de ellos que supieron superary.

Comentario de David Fischman: La historia de Juan Sutil nos muestra a un luchador, a
una persona que desde muy nifio tuvo que encarar la vida y autosostenerse. De una
persona que tuvo que enfrentar muchas dificultades, como perder la mayoria del capital
de su empresa en varias oportunidades. Tuvo que enfrentar varias estafas, y crisis
internacionales. Pero a pesar de lo grave de las situaciones, siempre dio la cara, se hizo
responsable y supo interpretar positivamente la situacion para poder seguir perseverando.
Como el mismo Juan dice, «es importante en la vida aprender a perder». Juan sabe
perder porque aprendid a hacerlo en su camino al éxito. Pero hay algo que Juan nunca
perdid: la esperanza de que en el futuro €l si alcanzaria sus metas a pesar de las
dificultades.

Ivan Zamorano

Considerado uno de los mejores futbolistas en la historia de Chile y uno de los
mejores cabeceadores de la historia del futbol mundial. Por varios afios fue el
capitan de la Seleccion Nacional, en la que marcé 40 goles, incluyendo 6 en las
Olimpiadas de Sidney. Jugo profesionalmente en Chile, Suiza, Espaifa, Italia y
Meéxico, vistiendo entre otras las camisetas de equipos como FC St. Gallen, Sevilla
E.C., Real Madrid, donde gano6 el trofeo Pichichi 1994-1995, Inter de Milan, Club
América y Colo-Colo. En 1998 fue nombrado embajador de buena voluntad en
Chile por la Unicef.

«Naci en La Legua, en un barrio muy estigmatizado de Santiago, con muchos
problemas sociales. Gracias a la influencia de mis abuelos, hombres y mujeres con una
profunda vocacion social, me formé. Para ellos, donde habia una oportunidad de ayudar
y estar cerca de la gente mas necesitada, ahi habia que estar.

Mi madre y padre se conocieron en una cancha de fltbol, mi papa jugaba futbol
amateur, €l siempre sond con ser jugador profesional, pero como tenia que trabajar duro
para mantener a la familia, renunci6 a su suefio. Pero ¢l vio en mi una persona con
talento y capacidad de llegar a ser un jugador profesional. Todo nifio suefia con
convertirse en un jugador profesional de futbol. Recuerdo que a los ocho afios tenia un
palo que usaba de micr6fono y una grabadora donde me entrevistaba a mi mismo:

—Aqui tenemos a Zamorano, el goleador del partido, cuéntanos como lo hiciste.

—Bueno en realidad...

El suefio de mi padre se convirtid en mi suefio, y ahora los dos sofidbamos juntos. Mi
padre me decia: ‘Jugadores buenos hay miles, usted tiene que trabajar para ser el mejor.
El talento sélo es un 10 por ciento, el otro 70 por ciento es perseverancia, esfuerzo,
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sacrificio y el otro 20 por ciento es un coach, un amigo que te guie, que te oriente, y esa
persona voy a ser yo’. En otras palabras, desde que tenia diez afios mi padre me repetia
y repetia que el éxito no era sélo talento, sino las horas de esfuerzo, practica y sacrificio.
Sus palabras se me grabaron en la mente.

Mi padre trabajaba manejando un camién, yo lo acompanaba los sdbados y luego
pasabamos a jugar futbol. Recuerdo que me iba excelente jugando, que metia varios
goles. La gente se acercaba a mi padre y le decia: ‘Tu hijo es un fenomeno, tu hijo es
grande’. Pero ¢l se acercaba a mi y me decia: ‘El futbol es el dia a dia, hoy estuviste
bien, pero es importante que pongas los pies en la tierra’. En otras palabras, me volvia a
repetir el mensaje que el éxito sélo venia con esfuerzo, con trabajo y que no habia que
embriagarse con los aciertos. Sin embargo, afios después, mi madre me contd que mi
padre llegaba a su cuarto después de los partidos y le decia a ella: “Mi amor... el nifio es
un fenémeno, es extraordinario. Seguro va a jugar en el Colo-Colo y la Seleccion
Nacional’. Pero ¢l nunca me lo dijo directamente, queria que yo tuviera los pies en la
tierra, que me siguiera esforzando. No queria que me conformara con lo que ya habia
logrado, queria que siguiera creciendo, mejorando y que nunca me quedara en la
mediocridad. La conexion con mi padre era muy especial, era mi maestro, mi guia, mi
inspirador.

Pero esto termind abruptamente a mis trece afios, cuando ¢l falleci6 de peritonitis, con
una infeccion tremenda que los médicos no pudieron salvar. Su muerte me afecto
mucho. El era el compafiero de mis suefios, se extinguia mi principal motivador, la
persona que traia comida a la casa, la que nos daba seguridad, educacion. Fue el golpe
mas duro de mi vida.

No pude llorar la muerte de mi padre como hubiera querido. Hubo voces que me
decian que tenia que ser fuerte, que no podian verme llorar, que yo ahora era el hombre
de la casa. Me quedé en casa con tres mujeres, mi madre, mi abuela y mi hermana.
Habia que cambiar. Empecé a trabajar, hice muchas cosas: trabajé de junior, de
recogedor de basura. Mi madre también comenz6 a trabajar para que nada nos faltara.
Fue una etapa muy dura.

Mi rutina diaria era muy exigente, estudiaba en las mafianas, luego me iba a entrenar
hasta muy tarde. Los fines de semana me los pasaba trabajando para ganar algo de
dinero.

El suefio de mi padre era que yo jugara en el club Colo-Colo. Decidi hacer una prueba
para ver si lograba entrar al club, a las series infantiles. Recuerdo que ese dia habia como
500 ninos, nos hicieron jugar partidos y meti muchos goles. Estaba seguro de que iba a
entrar al club. Pero se me acerco un directivo y me dijo que jugaba bien, pero que era
muy flaco y muy chico, asi que me rechazaban. Me senti pésimo, sentia que la vida era
injusta, no me rechazaban porque jugaba mal, sino porque no tenia el fisico que ellos
querian. Recuerdo haber pensado a esa edad que tenia dos caminos al frente. O echarme
a morir, deprimirme y llorar o luchar y entender que la decision de una persona no podia
definir mi futuro. Opté por la segunda, regresé¢ a mi barrio y en dos meses tenia una
propuesta para jugar en la seleccion infantil del club Cobresal. A los trece afios empezaba
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mi etapa competitiva en el futbol.

Una de mis fortalezas era cabecear, mi madre me colgaba una flor de una ldmpara en
la casa. Cuando yo llegaba a la casa, mi meta era darle a la flor con la cabeza. Estuve
intentando durante meses darle a la flor, pero no podia. Recuerdo claramente que un dia
lo intenté con toda mi alma y pude finalmente alcanzar la flor, me sentia increible. Al
siguiente dia intent¢ nuevamente, pero no pude, entonces segui tratando. Después me
enteré de que mi madre me habia subido la flor para seguir retindome; tal como lo hacia
mi padre, mi madre me seguia ensefiando que el éxito viene de horas de practica, de
superacion, de esfuerzo. El juego termind un dia que destrocé la flor y la ldmpara de
paso.

Me fue bien en Cobresal, fui goleador de todas las series hasta que sali del colegio y
rendi la Prueba de Aptitud Académica porque queria estudiar Educacion Fisica. Pero
tuve otra decepcion, no me fue bien, no pude alcanzar una vacante. Fue otro golpe mas
en mi vida, pero mi madre me dijo: ‘Tranquilo, la oportunidad llegard. Yo te voy a
apoyar, hijo, en tu suefio y estoy segura de que lo haras realidad’.

A los 5 meses, en octubre de ese afio, llamaron a mi madre y le dijeron que me
querian para jugar como profesional en el equipo Cobresal. Estaba feliz, nuevamente en
el rumbo de mis suefios. Con un sueldo de $6.000 que me hacia sentir millonario,
aunque me alcanzara para comprarme sélo un pantalén en cuotas. Recuerdo que llegué al
norte, donde quedaba la sede de Cobresal, y teniamos que presentarnos. Eramos tres
muchachos nuevos. El primero dijo: ‘Yo soy Patricio Beltran, tengo diecisiete afios y
juego de delantero centro’, el segundo dijo: ‘Soy Vicente Lobos, tengo dieciocho afios,
juego de mediocampista’. Cuando me tocO presentarme, dije: ‘Soy Ivadn Zamorano,
tengo diecisiete afos, juego en toda la delantera y vengo a triunfar’. La gente se rio de
mi, pero yo tenia claro mi objetivo, el fitbol era mi suefio y estaba dispuesto a dar todo
por €l, a sacrificarme, a esforzarme.

A los dos meses debuté en Cobresal, y lo hice bien, no meti goles, pero logré un buen
partido. Tuve suerte porque se habian lesionado los dos centros delanteros, y por eso
pude jugar a esa edad. Pero después se recuperaron y el técnico me dijo que no tenia
posibilidades de jugar en el equipo por mi juventud. Me dijo que me fuera a préstamo y
jugué por un afio en Segunda Division. No era lo que yo queria, pues preferia estar en
Primera, me habia hecho ilusiones, pero acepté el reto con humildad. Me fui a jugar a
Cobreandino y en los partidos me agarraban a patadas; fue muy duro, era un fatbol muy
agresivo. Pero a medida que fui jugando me converti en el goleador y empecé a hacerme
un nombre en el futbol chileno. Me maltrataban a patadas, salia sangrando, pero aprendi,
maduré. Estuve siete meses en Segunda Division y reflexioné en perspectiva, siento que
me hizo bien, me endurecid, me dio cancha, me dio un nombre por mis 27 goles en el
campeonato de segunda. Con toda esta experiencia, el siguiente afio regres€¢ a primera
division y me pusieron de titular en Cobresal.

Me fue espectacular los dos afios que ahi estuve. El primer afio fuimos campeones y
fui el goleador del campeonato. Aqui es donde recibo mi sobrenombre de ‘Bam Bam’,
empecé¢ a aparecer en todos los medios de comunicacion y comencé a hacerme
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conocido.

Después de dos afios en Cobresal, me compro el equipo Bolofia de Italia. Llegué a este
pais y coincidentemente se volvid a repetir el patron de decepciones en mi vida. Me
dijeron que era muy joven, que no estaba preparado para el futbol italiano, que me iban a
mandar a Suiza. Es como si la vida se confabulara para poner vallas en mi camino.
Nuevamente me vi enfrentado a dos caminos, o echarme a morir, deprimirme, llorar o a
tirar para adelante con humildad. Segui este ultimo y decidi aceptar el reto y viajar a
Suiza. Sabia que tenia que trabajar duro y empezar a hacerme un nombre en Europa.

En Suiza me fue extraordinario, pero me costd adaptarme al idioma y a la mentalidad.
Pero este pais me hizo mejor persona, aprendi la importancia del orden, de la estructura,
de la puntualidad, de la disciplina y del respeto.

Fui goleador del campeonato suizo con 22 goles, yo estaba tan feliz que le pedi al
presidente del club que me comprara al Bolofia. Llegaron mas chilenos, aprendi aleman,
me traje a mi familia, estaba feliz. Fueron dos afios de experiencia, madurez, para seguir
escalando. Empezaba a hacerme un nombre en Europa, y al cabo de dos afios me buscod
el Sevilla de Espana.

Acepté el reto, el Sevilla tenia un fatbol mas exigente. El primer afio fue muy bueno, el
segundo también. Sin embargo, sin que yo lo supiera, uno de los mejores equipos del
mundo, el Real Madrid, me estaba observando. El equipo necesitaba reemplazar al
delantero Hugo Sanchez y pensaban que yo podia hacer un buen papel. El mismo dia de
la boda de mi hermana, en Santiago, recibo la llamada de mi agente diciéndome: ‘Ivan, te
felicito, ya eres del Real Madrid’. Finalmente las copas de champana no fueron porque
se casaba mi hermana, todos estaban celebrando conmigo como me acercaba cada vez
mas al suefio de mi vida.

Llegué al Real Madrid, estaba en las ligas mayores y a diferencia de otras ocasiones,
esta vez empecé de titular desde el principio. El primer afio me fue espectacular, qued¢ a
un gol de ser el maximo goleador. La gente se encarind conmigo, fui el mejor jugador
iberoamericano. El primer afio hice 27 goles, ahora estaba en el segundo afio y no venian
los goles, empezaba a desesperarme.

Como delantero uno vive del gol, cuando uno no marca goles se le mueve la cabeza,
empieza a perder la confianza. Empecé a preocuparme porque no marcaba, me ponia a
pensar y a reflexionar qué estaba haciendo mal y cada vez me obsesionaba mas. La gente
decia que me habian hecho ‘mal de ojo’, me regalaban cadenas con cruces y todo tipo
de amuletos.

Pasé un mes sin goles, luego dos meses sin goles y cuando ya estaba llegando a los
tres meses empecé a entrar en crisis. Me decia a mi mismo: ‘Tengo que hacer algo, esto
no puede seguir asi’. Empecé a entrar en un circulo vicioso, yo entraba a la cancha solo
pensando en hacer goles y los goles no ocurrian. Esto me preocupaba mas y me
obsesionaba mas y me alejaba atin mas de los goles. Empecé a perder el amor por jugar
al futbol.

Decidi que tenia que hacer algo diferente, me propuse volver a recuperar la alegria de
jugar, decidi nuevamente empezar a divertirme en la cancha. Entonces cambié, recupere
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mi amor por el futbol y vinieron los goles. Al final del afio hice s6lo 14 goles, pero ya
habia recuperado mi ritmo. Sin embargo, este segundo afio no me ayudo con el
entrenador que llegd el tercer afio al Real Madrid, Jorge Valdano.

Valdano me llam6 a una reunion y me dijo: ‘Ivan, te quiero decir que yo vine a
cambiar las cosas y ti no estas en mis planes. Si tienes una posibilidad de jugar en otro
equipo, mejor es que la tomes, porque si te quedas no vas a jugar mucho’. Yo le
contesté: ‘Te respeto, pero yo tengo muchas oportunidades y me han llamado, pero
sabes, yo quiero triunfar en el Real Madrid. El afio pasado no fue bueno, pero estoy
seguro de que yo puedo dar lo que hice el primer afio, dame la oportunidad de quedarme
y no te voy a defraudar’. El me respondié: ‘Si te quieres quedar vas a ser el quinto
delantero, en otras palabras no vas a jugar’. Yo le insisti: ‘Perfecto, no te preocupes, me
gustan los desafios, en mi vida nada ha sido facil y te voy a demostrar que si puedo
hacerlo’.

Valdano empez6 una dura lucha en mi contra a través de los diarios. Les decia a los
periodistas que no contaba con Zamorano, que si me quedaba seria el quinto delantero.
Estos comentarios en la prensa eran muy duros, pero yo me propuse que mi lucha no era
en los medios, sino en los entrenamientos. Alli tenia que hacerle saber que tenia entereza
para salir adelante. Nuevamente pensaba que una decision de una persona no podia
cambiar mi futuro. Todos me decian que me fuera a otro lado. Me decian: ‘;Para qué te
quedas con una persona que no te quiere?’. Realmente tenia muchas ofertas de varios
equipos; sin embargo, yo me decia a mi mismo que no me iria, que seguiria triunfando
en el Real Madrid, que mi futuro no dependia de lo que pensara una persona.

Los primeros partidos efectivamente no jugué, luego me hacia jugar solo 15 minutos y
metia un gol. Me ponia 10 minutos en otro partido y gol. Luego empecé a entrar un
segundo tiempo completo y ya al quinto partido de la pretemporada entré de titular.
Comencé la liga del campeonato de titular e hice un gol a los 12 segundos, Sevilla-Real
Madrid, a los 5 minutos hice el segundo gol. Comencé el campeonato con dos goles y
llevé al Real Madrid a ser campeon. Asi, faltando solo tres minutos para el final del
partido, hice el gol del triunfo jugando contra Deportivo de La Corufia. Fue el afio mas
exitoso en mi carrera, fui el goleador del campeonato, mejor jugador iberoamericano,
mejor jugador extranjero, el cuarto mejor jugador de la FIFA. Para mi este afio confirmdé
todo lo que me habia ensefiado mi padre, que jugadores buenos hay miles, pero para ser
el mejor se requiere de muchisimo esfuerzo. Habia aprendido que el éxito no depende de
lo que digan o hagan otras personas, que el éxito depende de uno.

Mi carrera siguié en ascenso. Me quedé cuatro afios en el Real Madrid. Luego quise
seguir aprendiendo y me fui al Inter de Milan y pasé con éxito cinco afios en este equipo.
El tiempo paso, llevaba trece afios fuera, empecé a echar de menos mi casa, mi pais y
queria acercarme y me fui a México, al América. Estuve tres afios, y logramos ser
campeones como equipo. Después de ese periodo decidi ya volver a Chile. Tenia otras
ofertas como Japén y Estados Unidos, entre otras, pero quise volver a mi pais.

Yo siempre habia querido jugar en Colo-Colo, pero el club estaba en quiebra y no
podian pagarme. Asi que decidi hacerlo gratis. Me di el gusto de jugar los tltimos seis
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meses de mi carrera sin cobrar y lo disfruté muchisimo. Es donde senti a mi papd maés
cerca. Fueron los meses mas maravillosos de mi vida. Habia jugado en los equipos mas
importantes del mundo, pero no habia podido jugar en el equipo que me rechazo, en el
equipo con que mi viejo sonaba. Al final cumpli su suefio y también el mioy.

Comentario de David Fischman: Ivan tuvo la gran oportunidad de tener un padre y
una madre que confiaron en €l, que creyeron en sus suefios, que tenian altas expectativas
sobre su desempeno. Ademas su padre instald en su mente creencias empoderantes
como: «El éxito es solo 10 por ciento talento y 70 por ciento voluntad y esfuerzo» o
«para ser el mejor se requiere mucho esfuerzo, dedicacion y sacrificio». Como €1 mismo
comenta, estas creencias lo han acompafado toda su vida y lo han ayudado a superar los
obstaculos y dificultades. Por otro lado, Ivan es una persona que interpreta los fracasos
como aprendizajes y las dificultades como retos. Es su interpretacion optimista la que le
permitid superar tantas vallas en su camino. Finalmente, Ivdn es una persona muy
talentosa, pero tiene totalmente claro que su éxito en la vida se debi6 a su esfuerzo, a las
horas de practica, a la dedicacion. Como le decia su padre, el talento es so6lo el 10 por
ciento. Ivan puso la diferencia con su actitud y alcanzo sus suefios.
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EPILOGO 1

LAS PREGUNTAS QUE RESUMEN LAS RESPUESTAS
DEL LIBRO

Queria hacer un resumen del contenido del libro para que los lectores lo tuvieran a la
mano, para que pudieran recordar su contenido. Inicialmente pensaba resumir las
respuestas que este libro sugeria para el camino del éxito, pero preferi, en lugar de ello,
hacer el resumen en preguntas.

Si usted esta pasando por un mal momento, una adversidad, una dificultad, una crisis,
un error, una equivocaciéon en el desarrollo de un proyecto, hagase las siguientes
preguntas:

(En qué medida usted cree en lo que esta haciendo? ;En qué medida usted confia en
su capacidad de sacar adelante el proyecto? Si su respuesta es que no cree o confia poco
en si mismo, es posible que sean sus propias dudas las que estén complicando el
proyecto. Recuerde que cuando nuestra mente no cree en algo, busca que la realidad
coincida. ;{Qué tiene que hacer diferente para que el proyecto funcione? ;En qué medida
debe salir de su zona de confort y hacer conductas diferentes que lo lleven al éxito? ;En
qué¢ medida se estd arriesgando o esta decidido a hacerlo? A veces simplemente
arriesgdndonos y decidiéndonos nos damos cuenta de que si podemos salir de la zona de
confort, que si podemos hacer conductas que jamas imaginamos. ;Qué persona conoce
usted que le ha ido bien con proyectos similares? ;Quién podria ser un modelo para
usted? A veces solo escuchar la historia de alguien que ha logrado aquello que queremos
tanto nos da la confianza para hacerlo. ;Se ha tomado el tiempo de visualizar el proceso
y el resultado? ;Se ha visualizado terminando el proyecto de forma exitosa?

(Cuantas horas realmente le ha dedicado a este proyecto? ;Ha trabajado de forma
ardua? ;En qué medida ha postergado la gratificacion en su trayecto? ;En qué medida
cuida su disciplina, autocontrol y no se deja llevar por tentaciones que lo alejen de sus
metas? ;En qué medida ha formado habitos saludables que lo ayuden a alcanzar sus
metas? ;En qué medida es consciente de que el camino al éxito muchas veces es un
camino en zigzag, de sacrificios, de rechazos, de quiebras, de errores y hay que tener el
caracter para soportar estos embates? ;En qué medida la dificultad que vive en este
momento lo harda mas fuerte en el futuro? ;En qué medida la dificultad que vive en este
momento le puede ensefar una leccion importante para futuros retos en su vida? ;En qué
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medida se ha hecho responsable de su problema y no ha buscado culpables para
descargar la presion?

(En qué medida su red de contactos lo puede ayudar y cambiar su suerte? ;Ha
buscado ayuda? ;Existe alguna persona que lo podria apoyar en este momento? ;En qué
medida el estrés que siente estd bloqueando su percepcion y su capacidad de encontrar
oportunidades? ;Qué le dice su intuicion, la ha escuchado? Recuerde que su inconsciente
esta repleto de datos, y la intuicion es la forma de escucharlos. ;Cree usted que tiene
mala suerte? Lastimosamente, aquellos que tienen esta creencia atraen la mala suerte y
viceversa.

Cuando enfrenta esta adversidad, ;qué emociones negativas siente? Recuerde que es
humano sentir emociones negativas ante los problemas. Pero ;cudnto tiempo ya lleva
cargado de forma negativa? ;Qué se estd diciendo a usted mismo? ;Tiene didlogos
internos destructivos, pensamientos irracionales? Identifique de qué categoria son y trate
de reemplazarlos por dialogos mas realistas, mas racionales. ;Como puede reinterpretar
lo que le pasa como un aprendizaje? ;Puede ver un angulo mas positivo en toda la
situaciéon? ;Como puede convertir esta «amenaza» en una verdadera oportunidad para
usted? ;En qué medida usted esta escribiendo sus valores para blindar su identidad y ser
mas receptivo a sus errores?

A veces las preguntas son mas poderosas que las respuestas, porque al responderlas
tomamos propiedad sobre los conceptos y estaremos mds cerca de aplicarlos en nuestra
vida.

En la ilustracion 72 se presentan dos graficas: en el eje horizontal se encuentra
representado el tiempo y en el eje vertical, el logro.

EXITO g EXITO

Logro
Logro

Niempa Tiempo
Tlustracion 72

Algunos piensan que el éxito es como la grafica de la izquierda, es decir, una linea
recta, ascendente. Que cuando uno se pone un objetivo tiene la capacidad de ir
lograndolo, sin mayores obstaculos ni penurias. Pero las investigaciones planteadas en
este libro, asi como las numerosas historias contadas, plantean que el camino al éxito es
mas parecido a la grafica de la derecha. Es un camino de subidas y bajadas, de logros y
fracasos, de alegrias y penas, de gratificaciones y dolores.
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Es importante que aquel que estd en la cima de uno de los puntos altos de la grafica de
la derecha recuerde que existe la posibilidad de que en el futuro se encuentre en el valle
de las dificultades y que es recomendable que esté preparado. Es relevante que aquel que
esta en el valle de las dificultades en la grafica recuerde que si contintia perseverando y
sigue los consejos del libro, serda muy probable que al final logre subir a uno de los puntos
mas altos del grafico.
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EPILOGO 2

LAS TRAMPAS DEL EXITO

«Ser exitoso y no ser feliz es como estar totalmente hambriento y no poder comer la comida que hemos logrado
acumulary.

Anonimo

«EI éxito es conseguir lo que quieres y la felicidad es querer lo que consiguesy.

Anonimo

Nuestra sociedad nos impulsa a buscar el éxito, a alcanzar nuestras metas, a ser
reconocido, prestigioso, aceptado, a tener posesiones materiales y dinero, a contar con un
mejor puesto, a tener una excelente carrera, entre otros objetivos. Es totalmente valido
que las personas tengan sus metas individuales y quieran alcanzarlas. El problema es
cuando lo hacen a costa de su felicidad. Como dice la cita del inicio, es como dedicarnos
a acumular comida y conseguir llenar un almacén completo, ;pero qué sentido tiene
acumular esa comida si no puedes comértela? Algo similar ocurre con el éxito. Nos
dedicamos a buscarlo, a alcanzar nuestros objetivos con el suefio de que si lo hacemos,
algin dia seremos mas felices. Pero para muchos ese dia nunca llega o, si lo hace, dura
muy poco. Al final, terminamos acumulando logros, metas, o alcanzando una posicion de
prestigio en la sociedad, pero no conseguimos extraer la felicidad que esperabamos
recibir.

Hay personas que son exitosas y no son felices, hay otros que son felices en términos
generales, pero han tenido poco éxito en sus metas u objetivos. Lo ideal es tener ambos:
felicidad y éxito. A continuacion, describo algunas trampas del éxito que son importantes
de evitar para combinar el éxito con la felicidad.

1. El dinero me traera felicidad
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Sin duda que si no tengo dinero y no puedo dar de comer a mi familia o proveer algin
lugar para que pueda vivir, no puedo ser feliz. Esta es la situacion de muchas personas en
América Latina, y para varios el éxito significa satisfacer las necesidades basicas de la
gente cercana a uno. Pero hay otro gran grupo de personas que ya superaron esta meta y
mas bien persiguen la de ganar méas y mas. No obstante, una persona que gana el doble
que otra no es el doble de feliz. Existe una minima relacion entre la felicidad y el dinero.
En todo caso, la relacion esta en que el dinero le da a uno mayor libertad y, por ende,
puede satisfacer su necesidad de ser autdbnomo. Si sus metas son econdmicas y usted ya
tiene lo suficiente como para proveer a su familia, puede estar en una trampa del éxito.
Recuerde que el dinero tiene una minima correlacion con la felicidad.

2. So6lo cuando cumpla mis metas seré feliz

Esta es la peor trampa, porque las personas se concentran tanto en sus objetivos que
olvidan todo lo existente a su alrededor. Para empezar, esta totalmente probado que
lograr nuestras metas no trae una felicidad duradera. Ya sea que las metas sean objetivos
en la oficina, en la propia empresa, el ser reconocido, tener posesiones u otros, después
de una felicidad inicial nos adaptamos y volvemos a nuestro estado anterior. He sido
testigo de cdmo personas pierden su balance, descuidan su cuerpo, se alimentan pésimo,
no hacen deportes, viven en estrés, abandonan a su familia, se pierden el crecimiento de
sus hijos con tal de lograr sus objetivos. Existe la creencia equivocada de que habra
felicidad cuando alcancemos el éxito, cuando en realidad la felicidad se encuentra en el
camino y no en el destino.

3. Si logro mis metas, valgo como persona

Hay personas que poseen una sensacion baja de autoestima, que no se perciben
queridas internamente o aceptadas y que sienten que si logran sus metas, tienen éxito y
aumentaran su valia. El problema es que nada de sus logros sera suficiente, siempre
querran mas y mas. Porque de manera interna, inconscientemente, sienten que no valen.
Si alguna persona se identifica con este comentario, seria recomendable que busque
ayuda terapéutica y no necesariamente un nuevo proyecto.

4. Fl éxito escondera mi dolor

Hay personas que sufren, que tienen rabias, miedos o dolores inconscientes que
afloran, que viven «conflictuadas», y una forma de escaparse de su dolor es dedicarse a
lograr y lograr en la esperanza de que la actividad tape sus sufrimientos y los distraiga. La
contrariedad es que lo que tapas sale mas fuerte. Nuestra mente inconsciente quiere ser
escuchada, quiere avisarnos que tenemos problemas internos. Si los intentamos tapar,
aparecen con mas fuerza por otros lados en nuestras vidas. Mas que un nuevo proyecto,
estas personas necesitan terapia.
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5. Mi beneficio es lo inico que importa

Como dije antes, es valido buscar nuestro beneficio personal. Pero si s6lo dedico mi
vida a lograr mis objetivos egoistas, en algin momento tendré un vacio existencial. Viktor
Frankl plantea que el ser humano tiene una enorme necesidad de trascender, de ayudar,
de servir. Si mi éxito se basa sélo en el logro de mis intereses egoistas, serd un ¢éxito sin
felicidad. Puede ser que al inicio no me dé cuenta de este hecho, pero eventualmente me
llegara el vacio existencial.

6. Debo lograr lo que me piden

Cuando nuestras metas no estan de acuerdo con lo que queremos como personas en
nuestra vida, al final no nos traen felicidad. Hay personas que eligen sus metas
presionadas por la sociedad o sus familias. Hay jovenes que estudian carreras que no les
apasionan, existen personas que escogen metas porque quieren pertenecer a ciertos
grupos. Metas como comprarse propiedades o afiliarse a ciertos clubes, y que llevan una
vida centrada en lo que los demés quieren de ellos. Cuando nuestras metas son nuestras,
alineadas con nuestros valores, con lo que realmente queremos lograr en la vida, tenemos
mas posibilidades de ser felices.

Es importante que la felicidad nos acompatfie en nuestro camino al éxito. Cuidémonos
de tener ceguera de atencion y s6lo concentrarnos en nuestros objetivos. Tratemos de ser
positivos ante las adversidades, porque las emociones positivas aumentan la felicidad.
Aprendamos el habito de agradecer todo lo bueno que nos pasa. Cuando estamos en el
camino al éxito, damos por hecho todo lo positivo y nos concentramos basicamente en
los problemas. Sin embargo, para ser feliz se requiere de una actitud de gratitud
permanente.

Es primordial acompaiiar las actividades que nos llevan a cumplir nuestros intereses
egoistas con acciones de servicio y ayuda a los demés. Encontremos un balance en
nuestras vidas en el que podamos servir, ayudar, trascender, haciendo una pequena
diferencia a la vez que nos «matamos» por alcanzar el éxito. Si las personas pueden
combinar ambos objetivos en la misma actividad, aun mejor. Las empresas hoy hacen
responsabilidad social, actividades de ayuda. En la medida en que sepamos combinar
nuestros deseos validos egoistas con el amor de la entrega a los demads, seremos mas
felices.

La felicidad se halla cuando trabajamos en nuestros talentos, en lo que nos encanta
hacer y somos buenos haciéndolo. En la medida en que mis metas estén alineadas con
mis talentos, obtendré una mayor felicidad en el camino.

Como comenté anteriormente, el balance trae felicidad. En la medida en que le
dedique tiempo de calidad a mi familia, a mi cuerpo, haciendo deportes, alimentandolo
bien, seré mas feliz.

Finalmente todos tenemos una dimension espiritual que muchos abandonan porque no
les queda tiempo. Pero esa dimension espiritual es fuente enorme de felicidad. Esta
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totalmente comprobado que las personas que son mas religiosas y, sobre todo, mas
espirituales, son mas felices. Desarrolle algin héabito espiritual que lo acompafie en su
camino al éxito. En mi caso es la meditacion que hago en forma diaria; para unos lo es la
oracion; para otros lo es el contacto con la naturaleza. No renuncie, por sus metas, a lo
que probadamente le brinda felicidad.

Cuentan que un pescador meditaba en la playa en su bote cuando un empresario se le
acerco y le pregunto:

—¢Usted tiene s6lo este bote?

—Si —respondi6 el pescador, mostrando incomodidad porque lo habian sacado de su
estado meditativo.

—Y por qué no se compra uno mas? —Ie pregunt6 el empresario.

—¢Y qué lograria con eso? —respondio el pescador.

—Lograria pescar mas, y con eso podria comprarse poco a poco una flota de botes —
dijo el empresario entusiastamente.

—¢Y qué lograria con eso? —dijo el pescador.

—~Con esa flota perfectamente podria acumular dinero y comprarse una planta de
harina de pescado —djijo el empresario, tratando de animar al pescador.

—¢Y qué lograria con eso? —djijo el pescador, cansado de la insistencia del hombre de
negocios.

—Bueno, tendria el dinero suficiente para no trabajar, y con eso podria dedicarse a
descansar, en la playa que guste —dijo el empresario.

El pescador lo mir6 con una cara compasiva y le dijo:

—¢Y qué cree que estoy haciendo en este momento?

Pregintese mas seguido ;y qué lograria con eso? y asegirese de que no esté
hipotecando su felicidad por su éxito.
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Notas

1. El autor se ha esforzado en brindar las direcciones de paginas web citadas en este libro
en el momento de su publicacion. Sin embargo, €stas pueden cambiar o desaparecer.
Por lo tanto, ni el autor ni EI Mercurio-Aguilar asumen responsabilidad por errores o
cambios que ocurran después de la fecha de esta publicacion.

2. Las historias o frases en las que no se indica la fuente han sido escritas o recopiladas
por el autor.
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