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Aunque el autor de esta obra hizo todo lo posible para que la información aquí contenida sea lo más exacta y actualizada posible en el momento de su publicación, los conocimientos médicos y farmacéuticos cambian constantemente y su aplicación a circunstancias particulares depende de muchos factores. Por lo tanto, se recomienda a los lectores que consulten siempre a un especialista médico calificado para obtener asesoramiento individual. Este libro no debe utilizarse como alternativa a la consulta médica especializada, que ha de solicitarse antes de emprender cualquier acción. El autor y los editores no se responsabilizan de los errores u omisiones que puedan encontrarse en el texto, ni de las acciones que pueda emprender el lector como resultado de la confianza depositada en la información contenida en el texto, que se asume bajo la entera responsabilidad del lector.

		


		
			


Introducción

			Si estás leyendo esto, antes que nada quiero agradecerte por elegir este libro. No sé dónde estás. Quizá en un aeropuerto, en una librería o incluso en la cocina de tu casa y acabas de recibirlo por paquetería. Puede que aún no estés seguro de cómo un libro sobre la confianza puede afectar tu vida y si lo necesitas o no, y no pasa nada si piensas así. Es probable que ahora estés intentando descubrir si este libro, mi libro, atrapa tu atención o si ocupa un lugar junto a los otros que comenzaste antes y que «ya terminarás». Así que seré lo más sucinto posible al presentar mis conclusiones sobre el tema de la confianza, y espero que te sientas inspirado para seguir leyendo, igual que yo me sentí inspirado al escribirlo.

			La persona que ama caminar llegará más lejos que la persona que ama el destino. La razón por la que digo esto es porque la confianza no es simplemente un objetivo final, es una parte crítica del viaje que influye en la dirección de tu camino actual. Con el paso del tiempo, un pequeño cambio de dirección ahora puede suponer grandes diferencias en el destino final. A lo largo de mi carrera he acumulado y asimilado una gran cantidad de investigaciones, ideas y puntos de vista sobre el vasto tema de la confianza y me he dado cuenta de que hay tres lugares en la vida en los que la confianza desempeña el papel más importante y tiene el mayor impacto: tu carrera, tus relaciones y cuán satisfactoria es tu vida. Lo único que te pido en esta fase inicial es que consideres las implicaciones no de ganar confianza para empezar, sino de carecer de confianza en estos elementos de tu vida en un futuro previsible. ¿Cómo te hace sentir esta idea?

			Hay muchas cosas en este libro que ignoraba antes de investigarlas; emprendí un viaje de descubrimiento, y creo que puedo influir de manera profunda y beneficiar a quien dedique un momento para escuchar o leer lo que aprendí y comprendí durante el tiempo que tardé en escribir este libro, y antes de él.

			Es hora de que decidas si pasas de esta página a la siguiente y te embarcas en este viaje, o si lo dejas en el entrepaño, ya sea en casa o en la librería. Personalmente, creo que es una pena que tantas personas vivan sin explorar su verdadero potencial, que vivan rehuyendo las oportunidades y que cada día tengan miedo de situaciones que no deberían temer.

			Estás a unas páginas de descubrir quién eres en realidad, lo que puedes conseguir y lo que deberías hacer de ahora en adelante. No solo me entusiasma que leas este libro, sino que estoy seguro de que te convertirás en una mejor versión de ti mismo gracias a él.

			Así que empecemos, ¿de acuerdo?

			JAMES

		


		
			


Confianza (sustantivo)

			Llevo varios años escribiendo libros; muchas veces tomo un concepto y simplemente presento su significado. Sin embargo, en el caso de la confianza, hay muchos matices para una palabra empleada de forma tan común, y la razón por la que no puedo ofrecerte su significado es porque tiene acepciones diferentes. Intentaré no solo brindarte algo de claridad en torno a la confianza, sino ayudarte a entender qué es en realidad, por qué la necesitamos y cómo puede cambiar nuestra vida. Si te preguntara «¿Con qué asocias la confianza?», ¿me responderías que con la felicidad o con la tristeza? ¿Con una mentalidad abierta o una mentalidad fija? ¿Con una persona motivada o con alguien que desaprovecha su vida? ¿Una persona con autoconfianza estaría preocupada o entusiasmada? ¿Tendría miedo o sería valiente? ¿Alguien a quien sus amigos describen como seguro de sí mismo viviría su vida con el vaso medio vacío o vería su entorno lleno? Antes de abundar en todas estas cuestiones, desglosemos algunas de las formas de confianza que encontramos en las personas que conocemos y que nos rodean.

			Confianza epistémica

			Epistémico significa «relacionado con el conocimiento». Un modo muy sencillo de entender esta forma de confianza es vincularla con el grado de certeza que tienes en una situación dada. Por ejemplo, puedes decirles a tus amigos: «Hay un 99% de posibilidades de que esté libre este fin de semana». También puedes decirles algo parecido a «Te garantizo que si tomamos este camino, llegaremos más rápido». Sin embargo, este tipo de confianza no siempre es claro ni racional. En un extremo del espectro de la confianza epistémica podemos ver a los conductores que confían demasiado en su habilidad al volante. Se basan en el conocimiento de lo buenos que creen ser. No obstante, de forma casi contradictoria, las mismas personas que piensan que son buenas conductoras experimentan una sensación de síndrome del impostor cada vez que las ascienden en el trabajo o les dan un puesto de responsabilidad. Entonces, si esta confianza está relacionada con la certeza en la habilidad propia, ¿se puede confiar en ella? En algunas situaciones en las que una persona es la que más sabe sobre determinado tema en una sala, quizá sí, pero en muchos casos esta clase de confianza (o la falta de ella) no se ha puesto a prueba y, en mi opinión, debería cuestionarse.

			Confianza social

			Es la forma de actuar dentro de un grupo, por lo general fuera del ámbito familiar. Es cómo te comportas cuando conoces a alguien por primera vez, cómo actúas, cómo hablas, qué decides decir. La confianza social requiere cierto nivel de valentía y puede implicar un elemento de fingimiento (que no siempre es malo). Muchas personas tienen que armarse de valor para estar en un entorno social y presentarse, expresar cómo son, y a menudo existe un miedo constante a decir o hacer algo mal. Esto no solo ocurre en entornos sociales de grupo: también se puede experimentar en un ámbito más público, como un gimnasio. El miedo se debe a la preocupación de estar haciendo algo mal o de no pertenecer a ese entorno. Los seres humanos tememos la atención negativa, como vemos también en las redes sociales. Supongo que la mayoría de la gente prefiere no decir nada a ser criticada por lo que dice.

			Autoconfianza
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			No creo que sea presumir decir que soy algo especial.

			MUHAMMAD ALI
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			La autoconfianza es la certeza de ser capaz de hacer frente a una tarea, una seguridad en la propia capacidad, por lo regular en una situación o en un entorno específicos. Suele considerarse un rasgo deseable, sobre todo en el deporte, donde se le tiene en gran estima e incluso es necesaria. Citando a Henry Ford: «Tanto si crees que puedes como si crees que no puedes, tienes razón». Lo mismo si se tratara de Muhammad Ali al prepararse para un combate, como de una persona que va a tener una entrevista o que intenta ligar con alguien, su mentalidad en cuanto a lo que cree que puede ser el resultado desempeñará un papel fundamental en el desenlace. A veces, la autoconfianza y la arrogancia no están muy distantes. Como explicaré más adelante, esta última no es un rasgo tan buscado en el deporte ni en otras áreas de la vida, así que exploraré sus diferencias y cómo podemos aprovechar los elementos positivos y los efectos de la autoconfianza.

			Confianza visceral

			Hay cosas que parecen correctas. A menudo nos dicen que debemos seguir nuestro instinto1 y confiar en él. Pero ¿es una tontería? El intestino y su conexión con el cerebro son muy importantes, más de lo que se pensaba hace unas décadas. Diversos estudios han demostrado que los probióticos mitigan la ansiedad y los síntomas depresivos con la misma eficacia que los medicamentos convencionales. Sin embargo, aunque los beneficios para la salud intestinal son importantes tanto a nivel mental como físico, ¿realmente puedes confiar en tus vísceras para tomar decisiones? Considéralas como algo que se puede ver influido con demasiada facilidad por prejuicios mentales, de los que hablaremos más adelante. Cuando tomamos una decisión correcta basándonos en nuestro instinto, lo recordamos y damos crédito a nuestra corazonada, pero otras veces, cuando el resultado es negativo, consideramos que se debió a la mala suerte en lugar de desacreditar la capacidad de nuestra intuición para predecir un resultado determinado.

			Se trata de racionalizar tus sentimientos respecto a resoluciones y experiencias para tener una visión más clara del camino a seguir cuando tomas decisiones o adoptas una nueva mentalidad. No te aconsejo «dejarte llevar por el instinto», sino que creo que es imperativo basarse en experiencias pasadas, en los resultados y en una reflexión más profunda sobre las implicaciones reales de que salga bien o mal, y en estar igualmente preparado para ambas posibilidades.

			La razón por la que seleccioné algunos de los tipos de confianza más conocidos tan al principio del libro es porque creo que a todo el mundo le falta confianza en algún aspecto de su vida y que este puede ser diferente para cada persona: podemos tener mucha confianza en algunas situaciones y estar aterrorizados en otras. Puedo equivocarme, tal vez eres una persona segura de sí misma en todos y cada uno de los aspectos de tu vida, pero no creo que sea el caso. Si estás leyendo esto ahora mismo y puedes levantar la mano y decir: «No necesito ayuda para desarrollar confianza en ciertas áreas», me atrevería a decir que estás alucinando o, dicho con más franqueza, que «eres un mentiroso de mierda».

			Quizá nadie perciba que no tienes autoconfianza, pero, siendo sinceros, tú y yo sabemos que habrá al menos un aspecto de tu vida que evitas o del que te escondes. Creo que durante muchos años ha sido así, pero me preocupa que, gracias a la tecnología, a las pantallas y a los cambios en la interacción humana que se están produciendo ahora, y que continuarán en el futuro próximo, nunca había sido tan fácil ocultar esos vacíos.
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			Notas:

			1 En inglés existe la expresión «gut instinct», que significa seguir tu intestino y confiar en él (N. de la t.).

		


		
			


Plan de estudios de la confianza
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			Las lecciones que necesitamos

			suelen estar en las tareas que evitamos.

			LUCY LORD
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			Quiero que pienses en algo antes de seguir. Piensa en siete adjetivos diferentes con los que te describirías. Si un conocido te describiera en siete palabras, ¿cuáles serían? Por favor, haz este ejercicio, quiero que tomes nota de los conceptos con los que te describirías en este momento de tu vida. Estos cambian con el tiempo y es importante que así sea. Por ejemplo, cuando yo iba a la escuela, de seguro mis adjetivos habrían sido «distraído», «relajiento», «desinteresado». Pero ahora serían «coherente», «audaz», «ambicioso», etc. Así que toma tu teléfono celular, escribe los siete adjetivos y programa una alarma para esta misma fecha dentro de un año. Ponle de título «Mis siete adjetivos». Cuando suene la alarma dentro de un año, quiero que escribas las palabras que crees que te representan en ese momento y que reflexiones sobre la diferencia con el año anterior y lo que ha supuesto para ti.
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			Creo que si le preguntáramos a la mayoría de la gente qué es la confianza, obtendríamos muchas respuestas distintas; como muchas cosas en la vida, la confianza es subjetiva. Pero creo que en general todos dirían que es algo bueno, benéfico y ciertamente útil en cualquier situación, si no es que en todas. Si pudiéramos embotellar la confianza y venderla en un frasco, habría un gran mercado para ella. Lo más parecido a la confianza embotellada es el alcohol, pero eso conlleva un sinfín de problemas que describiré en otro capítulo.

			Uno de los primeros errores que comete la gente con la confianza es creer que es resultado del éxito. La gente piensa: «Claro, es lógico que tengas confianza, has publicado libros y has hecho esto y lo otro». Mucha gente aún no se siente exitosa, así que considera que no puede tener confianza. Sin embargo, ahora quiero que apartes tus creencias de que la confianza está vinculada al éxito y, en su lugar, la asocies a tu relación con el fracaso. Necesito que comprendas que la confianza en muchas situaciones no está reservada solo para los que tienen éxito, sino para quienes son capaces de aceptar las pérdidas y están dispuestos a seguir aprendiendo.

			¿Por qué no nos lo dicen? ¿Por qué no nos lo enseñan en la escuela? La confianza es un factor clave en ámbitos como la innovación. A menudo pienso en el hecho de que es difícil de rastrear o cuantificar. Hay pruebas para medir el coeficiente intelectual y se pueden hacer exámenes de ciencias, matemáticas y literatura inglesa. Pero no se pueden hacer pruebas de confianza. Es decir, si te tomas un momento para pensar en lo seguro que eres o incluso en cuánta confianza tienes, ¿cómo lo mides? En realidad, si lo piensas, no se puede pesar, no se puede cuantificar, no se puede mirar bajo un microscopio ni comprobar (o refutar) fuera de nuestro ámbito de percepción.

			A menudo me refiero a la confianza como un superpoder, pero ahora pienso que no es el término adecuado porque los superpoderes están fuera de nuestro alcance, son inaccesibles y forman parte de nuestra imaginación mientras divagamos viendo una película. El peligro de etiquetar la confianza como un superpoder es el siguiente: en realidad podemos obtener más confianza; volvernos más confiados y hacerlo en un periodo relativamente corto. Somos una versión de nosotros mismos en constante evolución, cambiamos a diario y nos convertimos en nuevas versiones de nosotros mismos con el paso del tiempo, como una serpiente que muda de piel y deja atrás su parte vieja. En mi último libro hice hincapié en la «ilusión del fin de la historia», según la cual los seres humanos tienden a pensar que la posibilidad de cambiar en su vida se ha ralentizado hasta el día de hoy. Los seres humanos a menudo malinterpretan cuánto pueden transformarse, ya que piensan que están fijos en un molde y que el futuro es solo una repetición del presente, pero en una versión más vieja o más madura. Le recuerdo a la gente que, si en verdad quiere entender lo que puede cambiar en diez años, solo tiene que reflexionar sobre la última década y ver lo lejos que ha llegado en la transformación de sus valores, su persona, su ética, su identidad, sus papeles y su actitud. A veces para mejor, a veces para peor. La vida es un proyecto en desarrollo, nosotros somos quienes la construimos y cada día nos toca decidir quién somos. Así que la confianza no es un superpoder, no se puede medir o descomponer en partes más pequeñas cuando la ponemos bajo el microscopio; si lo piensas, es más bien una creencia basada en valores. Déjame explicarlo:

			La única manera real de medir el potencial de cambio en los diez años que tenemos por delante es mirar los diez años precedentes y ver lo mucho que evolucionamos hasta este momento.

			Si volvemos a la famosa cita de Henry Ford y la analizamos un poco: «Tanto si crees que puedes como si crees que no puedes, tienes razón», lo que pensamos es, en última instancia, lo que creemos, ¿verdad? Si miramos hacia afuera y pensamos que va a llover, también creemos que lloverá. Creer, aunque se acuñó como una palabra religiosa, se refiere más bien a lo que consideramos con cierta certeza que será el resultado de algo. Si utilizamos la palabra creencia, de repente podemos establecer muchos paralelismos con la forma en que tantos factores influyen en las convicciones de las personas: cultura, familia, percepciones y experiencias. Ahora te planteo una pregunta muy importante: ¿podemos cambiar las creencias de la gente? La respuesta es «sí». Por lo tanto, permíteme que te haga otra pregunta: ¿puedes cambiar tu creencia sobre lo que eres capaz de hacer? La respuesta, lo admitas o no, también es «sí».

			No me gustan los debates religiosos, este no es el libro para ello. Pero la confianza es una parte importante a la hora de creer en algo que aún no ha sucedido, pero que puede suceder. Elon Musk creía que los cohetes podrían volver a la Tierra después de haber sido utilizados en el espacio exterior. Su convicción en algo que nunca se había hecho antes se hizo realidad. Lucy Lord, una muy buena amiga que cité con anterioridad, me dio una vez una tarjeta increíblemente poderosa con una cita. Fue durante uno de mis años profesionales más importantes y nunca olvidaré lo que decía. Pegué esa tarjeta en mi ventana y ahora viajo con ella a todas partes. Medía unos 7 × 7 cm y tenía una cita de Nelson Mandela.
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			Siempre parece imposible hasta que se hace.

			NELSON MANDELA
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			La confianza es, en esencia, una creencia en lo desconocido, el territorio inexplorado, las experiencias no vividas; y solo la imaginación tiene la llave para desvelar el verdadero potencial de alguien. Necesitamos confiar en nuestros pensamientos para poder convertirlos en nuestra realidad. Este libro no es una llamada a las armas de la fe, sino una llamada a las armas de la creencia: en ti mismo y en tus capacidades.

			La confianza es el poder de ser tú mismo, y con ella viene una ligera sensación de mérito, y te hace sentir que estás haciendo una contribución positiva en cualquier situación en la que te encuentres. Si se trata de una cita, es saber en el fondo que puedes mejorar la vida de esa persona si te hace partícipe de ella. En una entrevista de trabajo, se trata de sentarte allí y confiar de verdad en que serás un activo que vale su peso en oro (o que al menos recibirá un poco más que tu salario actual). Puede que te equivoques, pero eso no significa que estés equivocado. Puede que no consigas tus objetivos laborales y que la relación no funcione, pero eso no quiere decir que no puedas confiar en ti mismo desde el principio. Es probable que te equivoques, pero no puedes pensar que eres inadecuado antes de intentarlo.

			Cuando podemos ver un problema en el mundo moderno, solemos estar equipados con las herramientas para medicar, poner una venda en una herida, tomar antibióticos para una infección, llevar cubrebocas y lavarnos más las manos durante una pandemia. Pero con la espiral descendente de la autoestima, con la naturaleza decadente de las interacciones humanas, ¿qué herramientas y percepciones tenemos a la mano para tratar el problema? Para ser sincero, ojalá lo supiera ahora mismo.

			Para mí, la confianza es una forma de abrir puertas, de ser curioso, de asumir más riesgos, pero en última instancia, es creer en ti mismo y apoyarte en lo que necesitas. Todos somos diferentes, todos tenemos aspiraciones distintas y, sea cual fuere la dirección que queramos tomar en la vida, debemos generar la parte inicial del impulso necesario apoyándonos a nosotros mismos y dar los pasos indicados para comenzar. Una vez que creamos el estímulo necesario para alcanzar nuestras ambiciones, tendremos que conquistar pequeñas victorias en el camino para seguir avanzando en la dirección correcta.

			No será fácil y tendremos que ser diferentes versiones de nosotros mismos a lo largo de este viaje de pequeños triunfos. Como decía al principio, no se trata tanto de cómo sería nuestra vida si tuviéramos más confianza en nosotros mismos, sino de los retos, las repercusiones y los inconvenientes para la calidad de vida de alguien que no confía en sí mismo.

			Mi mayor temor es una vida no vivida. Estoy seguro de que cuando le preguntan a la gente en su lecho de muerte de qué se arrepiente, sus respuestas son del tipo: «Ojalá hubiera hecho esto», «Ojalá hubiera hecho aquello», «Ojalá hubiera dicho esto en su momento». Es real que, al final de su vida, la gente se arrepiente mucho más de las cosas que no hizo que de los errores que cometió.

			Así que quiero que confíes en mí y que, cuando acabes este libro, confíes en ti mismo, que te arriesgues, que cometas errores, que inviertas en tu felicidad, y que evites lamentarte. ¡Empecemos!
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			QUÉ ES LA

			CONFIANZA

		


		
			

Capítulo 1

			La decisión de la confianza
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			Sé quien eres y di lo que sientes, porque a quien le molesta

			no le importa y a quien le importa no le molesta.

			BERNARD BARUCH, financiero y asesor político

			estadounidense
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			Quiénes somos, cómo actuamos, qué valoramos o qué no, estas son decisiones, una recopilación de pequeñas resoluciones que tomamos cientos e incluso miles de veces al día y que determinan quiénes somos. Para mí, la confianza desempeña un papel en estas decisiones. ¿Qué elegimos hacer cuando surgen oportunidades? ¿Actuamos? ¿Nos quedamos quietos? ¿Defendemos algo o lo dejamos pasar? Se trata de decisiones, hagas lo que hagas. No olvidemos nunca que no hacer nada también es una decisión. Me encanta el dicho de que «la ausencia de respuesta es una respuesta». No hacer nada es hacer algo. No decirle a alguien cómo te sientes, no expresar tus emociones a tu jefe, es una acción. Así que cuando hablamos de actuar y de no hacer nada, debemos tener en cuenta que, técnicamente, ambas son acciones. Pero este no es un libro de filosofía para que divagues, tenemos trabajo que hacer, así que continuaremos.

			A veces tenemos que optar por ponernos en situaciones en las que primero tomamos la decisión y luego llega la confianza. Pienso en la película ¡Sí, señor!, con Jim Carrey, quien interpreta a Carl Allen, un personaje que tiene una visión negativa de la vida, así que su amigo lo incita para que vaya a un seminario de motivación donde conoce al gurú Terrence. Entonces lo convencen para que responda «¡Sí!» a todas las cuestiones que le planteen.

			No es ese el consejo que te doy ni mucho menos. Pero es un ejemplo de tomar primero la decisión y dejar que la confianza se forme a partir de ahí. Gran parte de lo que somos está determinado por cómo actuamos, pero la manera en la que nos conducimos también puede determinar quiénes somos, o mejor aún, en quiénes nos convertimos. Lo he escuchado de coaches de todo el mundo, pero después de investigar un poco, parece que un escritor francés llamado Joseph Joubert fue el primero en decir que «enseñar es aprender dos veces». La primera vez que me pidieron que enseñara jiu-jitsu en mi gimnasio, dije que sí antes incluso de planteármelo bien. Antes de empezar las clases, requería un análisis meticuloso de la técnica; el miedo y la presión de equivocarme fueron la motivación perfecta para asegurarme de estudiar antes de empezar a enseñar. No siempre hay que decir que sí y luego resolver la situación. Pero para mucha gente es una de las formas más rápidas de desarrollar sus habilidades. Asumir la responsabilidad te obligará a hacer el trabajo que quizá has evitado.

			Supongo que algunas tareas son demasiado intimidantes como para limitarse a decir «¡sí!». Imaginemos que estás ganando confianza para entrenar en un gimnasio. En lugar de decir que sí a todas las cuestiones que se te planteen, podrías ir poco a poco. Pongamos por ejemplo las primeras cuatro series de ejercicios, una vez que tomas la decisión de hacerlas, puedes adquirir confianza poco a poco para hacer ocho series de dos ejercicios y así sucesivamente. Por lo tanto, no tienes que decir «sí» a todas las tareas abrumadoras, sino encontrar el valor para hacer algunas de ellas.

			¿En realidad deseamos tener confianza?

			Durante muchos años me he sentado en sesiones de entrenamiento personal y he escuchado a cientos de personas decirme lo que querían. Sin embargo, al principio nadie me informaba lo que deseaba de verdad. Lo que quiero decir es que es probable que cientos de personas compartieran las mismas tres o cuatro ambiciones: «sentirse mejor», «adelgazar» o «ganar fuerza». Estas respuestas eran el camino que pensaban que debían tomar para llegar a lo que en realidad querían. Pero esta mentalidad no es más que un disfraz del objetivo final y yo siempre tenía que preguntarles cuál era en verdad esa meta. En esta sección voy a preguntártelo a ti también. ¿En serio solo quieres tener autoconfianza? ¿O hay un deseo subyacente detrás de esa aspiración?

			Puntos de dolor

			En la mayoría de los casos, cuando me reunía con la gente en la recepción del gimnasio donde trabajaba en la zona comercial de Bracknell, en Berkshire, nos sentábamos en sillones uno frente al otro, y yo indagaba sus verdaderos deseos. Ya fuera ponerse en forma para lucir un atuendo o ese vestido rojo que no les entraba desde hacía tres años, sentirse más seguros para volver a tener relaciones sexuales con su pareja o, incluso, dejar de bajarse la camiseta para esconder la lonjita cuando se levantaban del escritorio. Ahora que lo pienso, podría escribir un libro solo sobre ese tema, titulado 50 sombras de consultas fitness.

			En los próximos capítulos quiero darte las herramientas para que tengas más autoconfianza, pero tener más confianza no es la única solución. Podría haber hecho a muchos de esos clientes «más fuertes» o «más delgados», pero eso no les habría dado lo que buscaban. Siempre es importante encontrar los puntos de dolor que hay detrás de cualquier objetivo, ya que son elementos importantes de una estrategia de ventas: si no conoces el punto de dolor de alguien, no puedes venderle una solución. En la película El lobo de Wall Street hay una famosa escena en la que Leonardo DiCaprio le entrega una pluma al personaje de Jon Bernthal y le dice: «Véndeme esta pluma». Bernthal le responde: «Escribe tu nombre en esta servilleta». Esto crea el punto de dolor de que DiCaprio ya no tiene una pluma en la mano para hacerlo, y esto es lo que le permite a su colega estar en posición de vender. Es una famosa historia real que se utiliza en oficinas de ventas de todo el mundo, incluso en las que trabajé.

			Pero este libro no se llama Cómo convertirte en vendedor, así que iré al grano: debes saber en realidad qué es lo que deseas al querer tener autoconfianza. ¿Es para tener más citas y encontrar una relación significativa? ¿Quieres maximizar tu potencial profesional para mantener a tu familia? ¿Quieres rendir más en el deporte y no estar siempre en la banca? ¿Quieres emprender un negocio o hacer algo que te apasiona? ¿Quieres dejar algo que te cuesta mucho abandonar?

			Les recuerdo a las personas que tienen que afinar esta idea, porque algunos días las cosas no son tan fáciles como en otros. Tendrás que pensar en el punto de dolor que hay detrás de querer tener más confianza para inspirar tus acciones y hacer lo correcto en el momento adecuado. Por ejemplo, quiero que pienses por qué compraste este libro: lo compraste para leerlo por un motivo en particular, y la razón es más poderosa que el mero deseo de tener «más autoconfianza». Así que, cuando estés a punto de enfrentarte a tu jefe para pedirle un aumento de sueldo, no pienses simplemente «lo tengo bajo control»; no cuentes hasta cinco o adoptes una pose de poder y esperes que todos tus problemas desaparezcan como proclaman algunos gurús. Tienes que recordar lo que en realidad quieres y rememorar el dolor que te inflige cada día que pasa sin respuesta. Te preguntas por qué estás aquí en primer lugar y respondes a esa pregunta con la revelación: «Me siento infravalorado en el trabajo». Ahí está el punto de dolor. A partir de ahí, pon manos a la obra para cambiarlo. Te dices a ti mismo que no solo quieres tener confianza, quieres sentirte valorado, eso es lo que en el fondo deseas.

			Albert Einstein dijo: «Locura es hacer lo mismo y esperar un resultado diferente». Así que tienes dos opciones: actuar y hacer lo que no te inspira confianza, o no hacer nada. No hacer nada debería ser el resultado más temido. Si preguntamos a las generaciones mayores de qué se arrepienten más en la vida, dirán que de lo que no hicieron, no de lo que lamentan haber hecho: sus inacciones son las que llenan el vacío del arrepentimiento más adelante.

			Reúne los puntos de dolor para animarte a pasar a la acción. Si se trata del inofensivo acto de preguntar a alguien si quiere salir contigo, al principio la duda, el miedo y las inseguridades se agolpan en tu mente. Así que no te limites a contar «5… 4… 3…». ¡Eso no bastará para cambiar tu proceso de toma de decisiones! Al contrario, pregúntate: «¿Por qué quiero invitarlo a salir?». ¡Porque te sientes solo y no estás saliendo lo suficiente! Ese es el dolor. Puedes volver a preguntarte: «¿Quiero que las cosas sigan así?». Te quedan dos caminos, la inacción y la acción. La inacción no cambia tus circunstancias, solo la acción puede hacerlo. ¿De qué te quieres lamentar después: de un error o de no hacer nada? Piensa en ello.

			Los errores te ofrecen más opciones, te hacen más aguerrido, más experimentado y más sereno para el siguiente intento. La inacción y el arrepentimiento de no hacer nada añaden gravedad y peso a las inseguridades que habitan en tu mente y hacen que aumenten cada vez más. Si no tienes confianza para hablar en público, ¿deberías ir a pararte en el cubículo de un baño con los brazos por encima de la cabeza y esperar que te suba la testosterona y te transformes en una persona segura de sí misma, que domine el arte de hablar en público? No. Todo lo que haces es ventilar tus axilas, lo cual no es malo, pero no estás ahondando de verdad en el dolor necesario para crear el impulso interno que requieres para hacer cosas que en el momento no quieres hacer. Te preguntas: «¿Por qué quiero hablar en público?». La respuesta podría ser: «Mi negocio no despegará a menos que pueda presentar sus ventajas», o «No quiero seguir en un puesto que odio». Así que no se trata solo de encontrar la confianza, sino de ser esa versión de ti mismo para garantizar que tu punto débil deje de serlo.

			Hay muchos puntos de dolor en la vida que puedes dejar en manos de otras personas, por ejemplo: una lesión a un fisioterapeuta, una infección a un médico, un dolor de espalda a un quiropráctico o un estado de ánimo bajo a un psicoterapeuta. Pero hay algunos puntos de dolor psicológico que nosotros mismos debemos resolver para superarlos. Nadie va a venir a darte más confianza; no hay poción ni elixir en el horizonte de los avances tecnológicos. Aunque los hubiera, no hay tiempo que perder, el mundo no necesita que tengas autoconfianza; en cambio, tus sueños, tus ambiciones y todo tu potencial, sí. Al universo le da igual que estés soltero, al universo le importa un pepino que tartamudees o que te trabes en tu próxima charla, al universo le importa un rábano que no te asciendan o que tu negocio despegue o no.
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			El universo no conspira contra ti, pero tampoco se desvía

			para alinear tu camino. Las condiciones nunca son perfectas.

			«Algún día» es una enfermedad que se llevará

			tus sueños a la tumba contigo.

			TIMOTHY FERRISS, La semana laboral de 4 horas

			[image: linea.png] 

			Precisamente por eso no puedes dejar estas herramientas desatendidas; debes practicar y desarrollar tu pensamiento en torno a determinadas situaciones para asegurarte de que vas a hacer lo que hay que hacer y dejar la inacción como una opción del pasado.

			El juego de reglas de la confianza

			Sé que es un cliché decir que «no hay reglas», pero cuando se trata de creencias limitantes y de la falta de restricciones mentales sobre lo que creemos, es real que no las hay. Hay privilegios, por supuesto, pero no es lo mismo que excusas, que es lo que veo a diario. Cuando persigas algo en la vida, no te pongas fronteras ni límites, hay leyes que rigen el universo, pero la mente humana no comparte el mismo conjunto de límites.

			El universo se rige por reglas: E = mc2, 

			velocidad = distancia/tiempo

			Sé que estoy alardeando un poco de mis conocimientos espaciales, así que volveré a lo que estaba diciendo: no hay reglas en cuanto a los límites de nuestra confianza; estos los establecemos nosotros y solo nosotros; de hecho, nos cuesta pensar en lo ilimitado, como el universo. Por naturaleza, a los seres humanos nos gusta proyectar limitaciones a todos, en particular al potencial. En la historia de la humanidad se han registrado hazañas increíbles: hombres y mujeres que se atrevieron a hacer lo que otros pensaban imposible y la fuerza que utilizaron para realizarlo fue la confianza. Adam Neumann, exdirector general de WeWork, no tenía límites para su propia confianza y, de forma increíble, construyó una idea de espacio de coworking hasta convertirla en un negocio valorado en 47 000 millones de dólares en 2019, antes de que se desplomara hasta valer nada. ¿Qué impulsó esta hazaña bastante extraña pero increíble? La confianza. Nadie podía empañar o menoscabar la visión de Adam Neumann porque tenía algo en abundancia: confianza. No estoy diciendo que debas seguir sus pasos, sino que no hay reglas sobre lo confiado que eres o puedes ser, y a menudo son los que rompen esas normas tácitas los que lideran la innovación y tienen más éxito. Esto también tiene mucho que ver con el hecho de que a los consumidores no solo les gusta la confianza, sino que literalmente se la creen.

			Durante mi investigación para este libro exploré otros métodos escritos por autores para ayudar a la gente a tomar decisiones cuando les falta confianza. Uno de los que me viene a la mente es el concepto de contar hasta cinco para pasar a la acción. Recuerdo haber oído que «la indecisión es el beso de la muerte» y, aunque estoy de acuerdo con esa idea, cuando cuento «5… 4… 3… 2… 1», sigo exactamente en el mismo punto en el que empecé; la cuenta atrás no añade valor a la ecuación. En mi opinión, contar no acaba con un problema ni lo resuelve, es solo un sistema para intentar evitarlo. No creo que podamos basarnos únicamente en principios sin comprender mejor por qué nos cuesta tener confianza en situaciones en las que la necesitamos.

			No soy un experto en la confianza; soy curioso, estoy ansioso por embarcarme en un viaje para aprender qué tiene este estado de conciencia que algunos humanos poseen y otros no. Me intriga saber qué es lo que puede transformar vidas y qué es solo un montón de tonterías. Quiero desarrollar y aprovechar mejor tu capacidad para tomar decisiones, para que las personas puedan apreciar a cabalidad tus habilidades y cualidades. Estoy siendo testigo de una decadencia de la interacción social, de la autoestima en la gente, y creo que la cantidad de confianza que poseen las personas está en declive. No quiero detenerme demasiado en la pandemia de COVID-19, pero vale la pena señalar que se estudian mucho las distintas generaciones para determinar las diferencias en sus actitudes y percepción del mundo exterior. Lo explicaré con más detalle en el próximo capítulo.

			Si estás en un tren o en un autobús ahora mismo, detente un momento y levanta la vista. Todo el mundo mira hacia abajo, a sus dispositivos. El otro día le pregunté a mi padre cómo era ir en tren al trabajo antes de internet. Me dijo que le preguntabas a alguien si había terminado de leer el periódico, entablabas conversación sobre las noticias y charlabas un poco.

			En los últimos 15 o 20 años tenemos audífonos, teléfonos inteligentes y conexiones ultrarrápidas a internet, así que ¿por qué interactuar con un extraño, aunque sea para ser agradable, cuando puedes comprobar lo que es tendencia en TikTok? Mientras escribo este libro, soy un hipócrita que trae audífonos con cancelación de ruido, pero a menudo pienso en cómo estamos deteriorando la naturaleza social de las interacciones humanas y nos aislamos mucho unos de otros. Solo los AirPods, un dispositivo que incluso cuando no está cargado puede impedir que la gente te hable, como negocio generan 20 000 millones de dólares al año; eso es más del doble de los ingresos de Uber o Spotify.

			Así que, en promedio, estamos pegados a los dispositivos durante casi la mitad del tiempo que estamos despiertos. Éramos testigos de un lento colapso de las interacciones entre los seres humanos, y entonces se produjo una pandemia. El COVID-19 cambió al mundo. De repente, los cubrebocas significaban que no podías ver más de la mitad del rostro de la gente. No sé tú, pero yo extrañaba la sonrisa del mesero cuando pedía el desayuno. Echaba de menos esas sonrisitas incómodas cuando saludas a alguien con la cabeza para que pase por la puerta antes que tú. De pronto, nos tuvimos que aislar, poner en cuarentena, distanciar y limitar el número de personas que se subía a un elevador. Las interacciones sociales pronto se convirtieron en un temor a propagar una enfermedad. Con el encierro, el mundo de las citas se digitalizó casi de la noche a la mañana, los clubes y bares cerraron sus puertas al público. En cuestión de días tu identidad de ligue se redujo a cinco fotos en formato vertical y texto en un cuadro de chat. Una rápida búsqueda en Google muestra que, presumiblemente, la popular aplicación de citas Tinder vale 40 000 millones de dólares.

			Las personas solteras podían confiar en las interacciones sociales para conocer y relacionarse con otras personas y encontrar pareja, pero durante gran parte de 2020 y 2021 la gente se confinó en sus casas durante meses en un intento de frenar la propagación del coronavirus. Esto obligó a mucha gente a recurrir a las citas en línea, que en esencia reúnen a desconocidos que se encuentran mutuamente atractivos. No me malinterpretes, el uso de aplicaciones de citas tiene muchas ventajas, como la comodidad, pero creo que la principal fuerza impulsora de su popularidad tiene que ver con el hecho de que te rechazan mucho menos o te dan menos números de teléfono falsos. Sin embargo, la comodidad puede anular el tejido en el que existen los seres humanos. Si nos fijamos en el aumento de las tasas de obesidad en todo el mundo, las cosas son más cómodas que nunca. Literalmente, solo tienes que pulsar tu celular
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