

  [image: cover]





  

 Índice

 Portada


Sinopsis


Portadilla


Aprendiendo de los mejores 4


Introducción


Alex Banayan


Amy Cuddy


Angela Duckworth


Aristóteles


Arnold Schwarzenegger


Cal Newport


Carol Dweck


Charlie Munger


Chris Voss


Daniel Coyle


Eliot Ness


Elizabeth Gilbert


El Principito


Eric Ries


Forrest Gump


Guido Orefice


James Clear


Jay Shetty


Jim Collins


John Whitmore


Kobe Bryant


Lynda Gratton


Marc Randolph


Marie Kondo


Matthew Walker


Miguel Ruiz


Mungi Ngomane


Robert B. Cialdini


Séneca


Virginia Woolf


A modo de resumen: 300 tips para tu desarrollo personal


Querid@ lector@


Anexo I. Clasificación por temáticas y disciplinas


Anexo II. Documentales y películas


Anexo III. Charlas TED


Anexo IV. Guía de 200 libros para el éxito clasificados por temática


Aprendiendo de los mejores 5


Introducción


Adam Grant


Alexander Osterwalder


Bernard Hiller


Carlo Ancelotti


Carmine Gallo


Chip Heath Y Dan Heath


Dabiz Muñoz


El Rey León


Frida Kahlo


Gary Hamel


Harvey Cheyne (El Pescaíto)


James Nestor


Jason Fried


Julia Cameron


Ken Robinson


Kristin Neff


Lise Bourbeau


Mafalda


Martin Seligman


Mary Poppins


Naval Ravikant


Nikola Tesla


Pema Chödrön


Reid Hoffman


Robert Greene


Salim Ismail


Simone De Beauvoir


Susan David


Tim Grover


Vito Corleone


A modo de resumen: 300 tips para tu desarrollo personal


Querid@ lector@


Anexo I. Clasificación por temáticas y disciplinas


Anexo II. Documentales y películas


Anexo III. Charlas TED


Anexo IV. Guía de 200 libros para el éxito clasificados por temática


Créditos


		



		
			Gracias por adquirir este eBook

			
Visita Planetadelibros.com y descubre una
nueva forma de disfrutar de la lectura


			
				
					
				
				
				
					
¡Regístrate y accede a contenidos exclusivos!

					Primeros capítulos
Fragmentos de próximas publicaciones
Clubs de lectura con los autores
Concursos, sorteos y promociones
Participa en presentaciones de libros


						[image: ]


				
				

					
							
							Comparte tu opinión en la ficha del libro
y en nuestras redes sociales:


								[image: Facebook]    
								[image: Twitter]    
								[image: Instagram]    
								[image: Youtube]    
								[image: Linkedin]
							

							
Explora      Descubre      Comparte


						
					

				
			

		

		
			
			

		

	 	
	 
   


			Francisco Alcaide Hernández 


			 


			Aprendiendo


			de los
			  

	   mejores 4 


			 


			Tu desarrollo personal es tu destino 


			 





	   [image: ]


			
	 

	 	
	 
   


			Aprendiendo de los mejores 4 


			
	 

	 	
	 
   



			[image: ]


			 



			FRANCISCO ALCAIDE HERNÁNDEZ es conferenciante, formador, escritor y coach en liderazgo y motivación. 
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			Ha prestado sus servicios a empresas de múltiples sectores (EY Spain, Banco Mediolanum, Novartis, SHA Wellness Clinic, Johnson & Johnson, STADA, EGADE Business School, Getabstract México, ING…) y publicado, solo o en colaboración, más de diez libros, entre ellos el bestseller Aprendiendo de los mejores, del que se han vendido más de 250.000 ejemplares en cuatro idiomas (inglés, italiano, portugués y español) y con ediciones en diferentes países extranjeros (México, Colombia, Perú y Argentina), siendo el libro más vendido de management de un autor español de los últimos años. 


			Alcaide ha sido incluido en el TOP 30 influencers de liderazgo y emprendimiento (revista Emprendedores) y premiado en diferentes ocasiones por su trabajo: Premio Coach de Honor 2017 (Aprocorm), Premio al Mejor Blog de RRHH 2012 (Tatum/Observatorio de RRHH) o Premio Accésit CEF Gestión 1999 (Centro de Estudios Financieros). 
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			En 2022 su artículo «10 claves para una empresa (vida) con propósito» fue el único de un autor español entre los diez más leídos de la revista de alta dirección Executive Excellence, junto a Lynda Gratton (London Business School), Rita McGrath (Columbia Business School), Sinan Aral (MIT), Herminia Ibarra (Insead), Roger Martin (Rotman School of Management), Susan David (Harvard) o Daniel Pink (Thinkers50). 
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			¿Sabe cuál es mi enfermedad? La utopía. 


			¿Sabe cuál es la suya? La rutina. 


			La utopía es el porvenir que se esfuerza en nacer. 


			La rutina es el pasado que se obstina en seguir. 


			 


			Victor Hugo (1802-1885), 


			escritor y autor de Los miserables 


			
	 

	 	
	 
   


			INTRODUCCIÓN 


			 


			Decía John C. Maxwell que «uno no vence los obstáculos haciéndolos más pequeños, sino volviéndose uno mismo más grande». Así es, nada sucede por azar; ya sabes: tu desarrollo personal es tu destino; o como apuntaba el legendario John Wooden: «el éxito es un hábito; por desgracia, el fracaso también lo es». Por este motivo, desde sus orígenes, la filosofía de Aprendiendo de los mejores se basa en aportar tres objetivos principales: 


			 


			• Primero, inspiración. La mayoría de las personas cree que son como son y poco pueden hacer por remediarlo. Nada más lejos de la realidad. Todo el mundo tiene más recursos en su interior de los que cree. La finalidad de este libro es ayudar a la gente a ensanchar la mente, a tomar consciencia de que sus creencias son eso, creencias y no hechos. Aprendiendo de los mejores pretende ayudarte a creer más en ti, y como consecuencia de ello, a pensar un poco más en grande.


			• Segundo, conocimientos. Como hemos apuntado en otras ocasiones, el éxito consiste en dos cosas: saber lo que hay que hacer y hacerlo. Si «los mejores» son aquellas personas que han llegado donde tú también quieres llegar, ellos te pueden decir qué ingredientes necesitas para conseguirlo. La clave es siempre la misma: observar a la gente exitosa, aprender lo que ellos hacen y ser disciplinados para aplicarlo.


			• Tercero, herramientas y metodología. El conocimiento nos indica el camino a seguir, pero para recorrerlo son imprescindibles las herramientas y la metodología. Los conocimientos tienen que ver con el qué hacer; las herramientas y la metodología con cómo hacerlo. 


			 


			Siempre que termino un volumen de Aprendiendo de los mejores, pasado algún tiempo, algunas personas me preguntan: ¿habrá un volumen 2? ¿Habrá un volumen 3? ¿Habrá un volumen 4? Me ha ocurrido desde que escribí el primer volumen. Nunca sé si habrá o no nuevas entregas, hasta que finalmente me decido a hacerlo, que es cuando veo con claridad que puedo seguir aportando valor ampliando las temáticas abordadas, profundizando en las ya analizadas e incorporar personajes de ámbitos distintos a los ya tratados. 


			Cuando se publicó el primer volumen en 2013, estuvo muy centrado en los pesos pesados de cinco temáticas que nos incumben a todos: desarrollo personal, emprendimiento, liderazgo, libertad financiera y espiritualidad. En él se hablaba de estos aspectos desde un punto de vista más generalista. Por allí desfilaban Napoleon Hill, Dale Carnegie, Peter Drucker, Michael Porter, Robert Kiyosaki, Anthony Robbins, T. Harv Eker, Jim Rohn, Louise Hay, Deepak Chopra, Bill Gates o la Madre Teresa de Calcuta, entre otros muchos. 


			A lo largo de los volúmenes 2 (2018) y 3 (2020) se fueron incorporando: 


			 


			• Personajes que dentro de esas cinco grandes temáticas que son universales están especializados en aspectos más concretos como las ventas (Grant Cardone), el networking (Keith Ferrazzi), la negociación (Donald Dell), la productividad (David Allen), hablar en público (Chris Anderson) o la persuasión (Olivia Fox), entre otros.


			• Personajes que han profundizado en la condición humana, abordando aspectos más específicos del individuo como el ego (Ryan Holiday), la gratitud (Robert Emmons), la vulnerabilidad (Brené Brown), la autoestima (Nathaniel Branden), el sentido de la vida (Viktor Frankl), el optimismo (Tal Ben-Shahar) o la inteligencia emocional (Daniel Goleman), por citar algunos.


			• Personajes que, si bien hablan de esas cinco grandes temáticas apuntadas, lo hacen desde ámbitos que no se ocupan específicamente de ellas y, por tanto, aportan un enfoque complementario. Por ejemplo, personalidades del mundo del deporte (Pau Gasol), la arquitectura (Frank Gehry), la música (Inma Shara), la gastronomía (Ferran Adrià), la aventura (Ernest Shackleton) o la etología (Jane Goodall), entre otros. 


			 


			En esta doble entrega de Aprendiendo de los mejores, con los volúmenes 4 y 5, hemos querido incorporar de nuevo temáticas no tratadas en los tres volúmenes anteriores. Así, en este volumen 4, se profundiza en aspectos que tienen que ver con el impacto del sueño en la salud (Matthew Walker), la importancia del lenguaje corporal sobre nuestra confianza (Amy Cuddy), cuáles son los caminos para llevar una vida creativa y auténtica (Elizabeth Gilbert), el coaching como proceso de acompañamiento para el despliegue del potencial que toda persona anida en su interior (John Whitmore) o la importancia del orden para nuestra felicidad y bienestar personal (Marie Kondo). 


			También aparecen personalidades que han dado lugar a conceptos novedosos como el de Grit (pasión y perseverancia) de Angela Duckworth, el de Deep Work (‘trabajo profundo’) de Cal Newport, el de Growth Mindset (‘mentalidad de crecimiento’) de Carol Dweck, el de Lean Startup (‘agilidad empresarial’) de Eric Ries, el de The New Long Life (‘la nueva era de la longevidad’) de Lynda Gratton, el de The Third Door (‘la tercera puerta’) de Alex Banayan, o que han logrado una gran difusión internacional, como el concepto africano de Ubuntu, gracias al trabajo de Mungi Ngomane. 


			Igualmente, se han tenido presentes temáticas ya abordadas anteriormente que, por su trascendencia, se han desarrollado más ampliamente en este volumen; nos referimos a personalidades del mundo del estoicismo (Séneca), la filosofía (Aristóteles), el deporte (Kobe Bryant), el management (Jim Collins), el emprendimiento (Marc Randolph), la inversión (Charlie Munger), el desarrollo personal (Arnold Schwarzenegger), la literatura (Virginia Woolf), los hábitos (James Clear), el trabajo en equipo (Daniel Coyle) o la negociación (Chris Voss). 


			Asimismo, la espiritualidad es un tema presente desde los inicios de Aprendiendo de los mejores, pero hoy día lo es aún más debido a los tiempos tan convulsos que vivimos. La espiritualidad tiene mucho que ver con nuestra paz (serenidad) interior y, por tanto, con nuestro grado de conexión con la vida. Trabajar nuestra espiritualidad es estar en mejor disposición de ser un poco más felices. En última instancia, la espiritualidad es el proceso de aprender a amar: a uno mismo, a los demás, a la vida. Rumi, poeta persa, decía: «El amor es el puente entre tú y todo lo demás»; y añadía: «Tu trabajo no es encontrar el amor, sino buscar y encontrar las barreras dentro de ti mismo que has construido contra él». A lo largo de las siguientes páginas aparecen varios personajes que nos aportan mucho en este sentido como Jay Shetty, autor de Piensa como un monje, y Miguel Ruiz, autor de Los cuatro acuerdos. 


			A lo largo de estos años, los lectores de la trilogía de Aprendiendo de los mejores me han ido haciendo algunas sugerencias para incorporar a los distintos volúmenes de la obra, lo que he hecho con muchas de ellas. Entre las nuevas solicitudes que me han hecho llegar desde la publicación del último volumen en 2020 estaban: 


			 


			• Incorporar personajes del cine: el séptimo arte es uno de los ámbitos de los cuales más se puede disfrutar y aprender. Las salas de cine son aulas de las que se pueden extraer lecciones de gran valor para la vida, en general, y para la empresa, en particular. La gran pantalla nos permite tomar consciencia de muchos aspectos que a menudo nos pasan desapercibidos. En concreto, en este volumen 4 aparecen el entrañable Forrest Gump, Eliot Ness —con su equipo de Los Intocables—, y Guido Orefice, protagonista de La vida es bella.


			• Incorporar personajes de ficción: en algunos casos, la huella de estos personajes ha superado con creces a la del creador. Tanto en el volumen 4 como 5 aparecen unos cuantos ejemplos de la literatura, el cómic o los dibujos animados. En este volumen nos detenemos en la sabiduría del Principito, uno de los personajes más inspiradores de los que aprender cuyo libro está entre los diez más vendidos de la historia. 


			 


			En cuanto a la distribución de personajes, el porcentaje de mujeres en este nuevo volumen también es superior al de los volúmenes precedentes, pasando del 6 por ciento (volumen 1), el 22 por ciento (volumen 2) y el 23 por ciento (volumen 3) hasta el 29 por ciento (volumen 4). En concreto, la presencia femenina está representada por: Amy Cuddy, Angela Duckworth, Carol Dweck, Elizabeth Gilbert, Lynda Gratton, Marie Kondo, Mungi Ngomane y Virginia Woolf. 


			Como viene siendo habitual desde el primer volumen de Aprendiendo de los mejores, aparece una mezcla de personajes contemporáneos —los más jóvenes son Alex Banayan (1992) y Jay Shetty (1987)—, junto a otros más clásicos de siglos pasados —como Aristóteles (siglo IV a.C.) o Séneca (siglo I)— que permiten aunar las visiones más recientes con otras más clásicas que siguen tan vigentes como en su tiempo. 


			Finalmente, también hay algunas novedades en el apartado de los anexos: 


			• En el volumen 2 se incluyó por primera vez un anexo donde aparecían todos los personajes de los dos volúmenes publicados clasificados por temáticas, para así facilitar al lector acudir directamente a aquellos personajes que más le interesan según sus necesidades.


			• En el volumen 3, junto al anexo anterior, se incluyó otro anexo con películas/documentales que cuentan la vida y obra de todos los personajes incluidos en los tres volúmenes publicados, así como las charlas TED de los que han participado en los eventos de esta plataforma de conocimiento. El formato audiovisual cobra cada vez más relevancia en nuestra sociedad, donde los niveles de atención han caído en picado. Este formato facilita seguir aprendiendo de «los mejores» de una forma complementaria más flexible. 


			 


			En esta nueva doble entrega con los volúmenes 4 y 5, junto a esos dos anexos, se ha añadido otro anexo más con: 


			 


			• Una guía de doscientos libros clasificados por temáticas que engloban gran parte de los temas referidos al crecimiento personal: productividad, hábitos, felicidad, liderazgo, emprendimiento, networking, marca personal, influencia y persuasión, ventas, negociación, libertad financiera, emociones, estoicismo, espiritualidad, creatividad, innovación, trabajo en equipo, compasión, propósito, resiliencia, PNL o toma de decisiones, entre otros muchos. 


			 


			Espero que encuentres en estas páginas algo de inspiración que pueda mejorar tu vida y que, gracias a ello, puedas tú a su vez también mejorar la vida de otras personas. Eso es lo que he pretendido yo con esta nueva doble entrega de Aprendiendo de los mejores, porque como decía Ennio Doris, fundador de Mediolanum, «la vida es un regalo maravilloso y no debe desperdiciarse. ¿Qué significa no desperdiciar la vida? Hacer algo de lo que estar orgulloso para siempre». 
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			ALEX BANAYAN 


			 

         
            

			Alex Banayan (1992) es uno de los autores de negocios más vendidos en Estados Unidos, conocido a nivel internacional por su libro La tercera puerta, con subtítulo: En busca del secreto del éxito de Bill Gates, Steven Spielberg y Lady Gaga, calificado por The New York Post como «un placer de leer». En él, Alex Banayan cuenta cómo la noche anterior a los exámenes finales de su primer curso universitario ganó un velero en el concurso televisivo de El precio justo. Lo vendió y utilizó el dinero para financiar el proyecto que le apasionaba: conocer a las personas con más éxito del mundo y descifrar las claves de su éxito. Por el libro desfilan personalidades como Tim Ferriss, Maya Angelou, Jane Goodall, Larry King, Sugar Ray Leonard, Steve Wozniak, Jessica Alba, Richard Saul Wurman, Quincy Jones o el presidente de TED, entre otros. Como conferenciante, Alex Banayan ha presentado las ideas de La tercera puerta en numerosos foros y ha asesorado a equipos directivos de empresas como Apple, Nike, IBM, Dell, Snapchat, Salesforce, Delta Airlines, Kaiser Permanente, Mastercard, Disney, MTV o Harvard, entre otras. Ha sido incluido en la lista Forbes 30 de los menores de treinta años más influyentes, y en la lista de las personas más poderosas menores de treinta años del Business Insider. Ha colaborado con medios como Fast Company, Entrepreneur, The Washington Post y TechCrunch, y ha aparecido en otros como Fortune, Forbes o Businessweek. En el centro de la misión de Banayan está su creencia de que, «cuando cambias lo que alguien cree que es posible, cambias lo que se vuelve posible». 

         
            


			 


			1. La vida, los negocios, el éxito… son como una discoteca. Siempre hay tres puertas de entrada. 


			¿Y cuáles son esas tres puertas de entrada? Veámoslas una por una: 


			 


			• Primera puerta: es en la que está la mayoría de la gente haciendo cola. Es pesado, lento, quita tiempo y energía, y uno nunca tiene la garantía de que le dejen entrar.


			• Segunda puerta: es la de gente VIP, los deportistas, artistas, políticos, aristócratas, modelos o gente de buena familia. Llegan y entran sin más. Tiene un problema, si no eres VIP no tienes acceso.


			• Tercera puerta: siempre existe una alternativa más a las dos anteriores. Aquélla por la que no entra la gente normal ni los VIP. No es una puerta que esté a la vista, sino que te obliga a ser creativo, a pensar, a indagar, a superar miedos y ser valiente. Es la puerta de la gente inconformista, luchadora y ganadora. 


			 


			Recuérdalo: siempre, siempre, siempre… existe una tercera puerta. Eso es lo importante. Banayan nos dice: «Ya se trate de cómo Bill Gates vendió su primer programa de software o de cómo Steven Spielberg se convirtió en el director más joven de la historia de Hollywood, todos lo hicieron entrando por la tercera puerta». 


			 


			2. Para entrar por la tercera puerta, lo más importante es «encontrar a un topo». 


			La tercera puerta no es evidente. Es una puerta que da acceso a lo mejor —a donde los VIP entran sin problema y el resto tienen que hacer serios esfuerzos para acceder—, y eso sólo es posible a través de «alguien» (un topo) que nos facilita su entrada y nos va allanando el camino. Siempre existe ese «alguien», sólo hay que identificarlo, llegar a él, y ganárselo. Para ello hay que utilizar todas las armas posibles a nuestro alcance, y algo más: coraje y determinación. Los momentos importantes de la vida exigen valentía. Steven Spielberg comenzó su carrera cuando era un jovenzuelo. Había sido rechazado por la escuela de cine, pero un día se subió a un autobús que daba un tour por los estudios Universal de Hollywood. En un momento dado, saltó del autobús y se metió en un cuarto de baño y desapareció. Vio como el autobús se iba y pasó el resto del día allí. Paseando se topó con un tipo, Chuck Silvers, que trabajaba para Universal TV. Empezaron a charlar de cine, y cuando Silvers supo que Spielberg era un director novel, le extendió un pase de tres días para ir a los estudios. Así lo hizo, y al cuarto día se presentó de nuevo, llegó a la entrada, saludó con la mano y dijo: «¡Hola, Scott!». Y el guardia le devolvió el saludo. Durante tres meses seguidos Spielberg se pasó el día allí. Al final, Chuck Silvers se convirtió en su mentor y poco después le presentaría a Sid Sheinberg, vicepresidente de producción de Universal TV, que le ofrecería un contrato de siete años convirtiéndose en el director más joven de la historia de Hollywood. El «topo» (Chuck Silvers) es la clave de todo, pero Spielberg tuvo el coraje de saltar del autobús, dejarlo ir, deambular por Universal y ponerse a hablar con Silvers antes de que todo lo demás sucediese. Sin coraje, nada sucede. 


			 


			3. Sólo los aventureros tienen aventuras. 


			Ése fue otro de los consejos que le dio a Alex Banayan el CEO de Summit Series, Elliott Bisnow. Las aventuras son eso, aventuras: hay problemas, riesgos, inconvenientes, dificultades, engaños, deslealtades… y otras muchas cosas más. Pero lo más importante es que hay experiencia, crecimiento y vida. Como decía la escritora Helen Keller: «La vida es una aventura atrevida o no es nada». Sólo hay una manera de exprimir la vida: viviendo de verdad. Salir ahí afuera y exponerse. El mayor fracaso es que no ocurra nada. Mucha gente quiere experimentar ciertas sensaciones, pero no quieren pasar por el proceso que implica experimentar esas sensaciones. Así que las vidas de mucha gente son anodinas y descafeinadas. Para ganar hay que aprender a perder; para avanzar hay que aceptar ser rechazado; para crecer hay que saber sufrir; para triunfar hay que encajar los golpes. Pero todo eso es la vida. Con otras palabras: o estás dentro o estás fuera del juego. La vida es un juego y nadie puede aprender a jugar desde fuera. Da igual de lo que se trate: vivir es apostar. Casarse es apostar un proyecto conjunto con otra persona con el deseo de ser felices. Montar una empresa es apostar por una idea que uno desea materializar y rentabilizar. Irse a vivir a otro país es apostar por una vida que imaginamos que será mejor. Si sólo haces lo previsible y conocido, sólo lo previsible y conocido te puede ocurrir. Prueba, experimenta, sufre, aprende, crece. El cantante Pitbull, uno de los raperos más conocidos de la escena internacional, ganador de un Grammy, le confesaba a Banayan en su apartamento de Miami: «Un verdadero aventurero siempre está buscando el siguiente reto. Es como jugar a un videojuego. Superas el primer nivel, luego tienes que superar el segundo y después el tercero. Cuando has acabado el juego, te sientes como: “Wow, ¿cuál es el siguiente juego? ¿Dónde está?”». 


			 


			4. La mayoría de las personas viven una vida lineal; las personas de éxito no creen en este modelo. Optan por la vida exponencial. 


			Dos personas pueden conseguir los mismos resultados: facturar un millón de euros. Pero lo que cambia es el tiempo, la energía y los recursos invertidos en conseguir esa meta. En definitiva, la eficiencia. Hay caminos más largos y otros mucho más cortos gracias a los factores aceleradores del éxito. Todas las personas, cuando anhelamos algo, queremos verlo materializado en el menor tiempo posible. No es casual que un autor como Robert Kiyosaki haya escrito un libro titulado Retírate joven y rico; o que otro personaje conocido como M. J. DeMarco haya publicado La vía rápida del millonario. Nadie desea que nuestros sueños se hagan realidad cuando nos queda poco tiempo para disfrutarlos. Uno quiere saborear los placeres de la vida cuando es joven y todavía está lleno de energía. Eso sólo es posible a través de la vía exponencial basada en palancas que nos impulsan a ir a otra velocidad, lo cual no quiere decir que el éxito sea inmediato, pero sí más rápido. En La tercera puerta se dice: «[Las personas de éxito] en lugar de ir paso a paso, se los van saltando. La sociedad nos alimenta con esta mentira de que debes hacer x, y, z antes de poder cumplir tu sueño. Pero es una gilipollez. Si de verdad quieres marcar la diferencia, si quieres vivir una vida de inspiración, aventura y éxito salvaje, tienes que agarrarte a esta vida exponencial y aferrarte a ella con todas tus fuerzas». Uno de los grandes del mundo de la tecnología, Steve Wozniak (Woz), cofundador de Apple junto a Steve Jobs, le hacía la siguiente apreciación a Banayan: «La mayoría de las personas hacen lo que hacen porque es lo que la sociedad les dice. Pero, si te paras un segundo y haces algunos cálculos (de hecho, si piensas por ti mismo), te das cuenta de que hay una forma mejor de hacer las cosas». 


			 


			5. No puedes superar a Amazon siendo Amazon. 


			Fue otro de los consejos que recibió Alex Banayan en la lucha por ver cumplida su misión de entrevistar a «los mejores» y publicar un libro, que se estaba volviendo ardua. La historia ocurrió alrededor del año 2000. Internet estaba en pleno boom y Amazon se estaba comiendo a la competencia en el comercio electrónico. Al principio, los ejecutivos de Walmart no le dieron mucha importancia, pero después, el crecimiento de Amazon empezó a mermar sus ingresos. Entonces cundió el pánico entre los directivos de la empresa norteamericana y organizaron reuniones de emergencia. Contrataron nuevos empleados, despidieron a otros y llenaron sus oficinas con más y más ingenieros, invirtiendo una gran cantidad de dinero en su página web. A pesar de todo, no hubo manera, así que se centraron todavía más en ser como Amazon. Copiaron sus estrategias, trataron de replicar su tecnología y gastaron todavía más dinero. Pero aun así, nada cambió. Un día llegó una nueva ejecutiva a Walmart. Analizó la situación y se dio cuenta de lo que estaba ocurriendo. Al día siguiente, colgó una pancarta en las oficinas. Poco después, las acciones de Walmart se dispararon. En el cartel sólo decía: «No puedes superar a Amazon siendo Amazon». Se pueden copiar ideas, productos, servicios o tecnología, pero nunca el talento o la marca. Si quieres replicar al cien por cien a otros, el fracaso está asegurado. Si miras demasiado a los lados, pierdes tu esencia y siempre vas por detrás. Lo esencial de cada empresa (persona) es su singularidad (diferencia). Éste fue uno de los errores que cometió Alex Banayan en su infructuosa búsqueda de un agente literario para conseguir que una editorial publicara su libro. Un día un amigo le comentó: «Desde que comenzaste a buscar un agente, lo único que has hecho ha sido copiar las estrategias de otros. Has estado jugando en el terreno de estos agentes como si tuvieras las mismas virtudes que Tim Ferriss, pero no las tienes. No tienes su credibilidad. Tus circunstancias son diferentes. No puedes superar a Tim Ferriss siendo Tim Ferriss». Eso rara vez funciona. Inspirarse en otros es esencial, pero luego debemos adaptar las ideas y conceptos a nuestra personalidad, singularidad y esencia. La autenticidad es la base de las personas (empresas) de éxito: son fieles a sí mismas. El propio Bayanan reflexionaba sobre este aspecto: «Había estado obsesionado con estudiar el camino de la gente con éxito y, a pesar de que es un buen método para aprender, no todos los problemas se podían solucionar de esta manera. No podía copiar y pegar las tácticas de otros y esperar a que funcionaran exactamente igual para mí. A ellos les había funcionado porque eran sus tácticas. Encajaba con lo que eran sus fortalezas y circunstancias. En ningún momento había tenido en cuenta ni me había preguntado cuáles eran mis fortalezas ni mis circunstancias. ¿Qué significaba superar a alguien siendo Alex? Aunque hay un periodo en que hay que estudiar lo que les ha funcionado a los demás, en otro momento debes descubrir todo lo que te hace único. Y, para lograrlo, debes saber qué hace que tú seas tú». 


			 


			6. La verdad nunca es blanca o negra. Es gris. Todo es gris. 


			A los medios de comunicación les interesan los extremos: lo blanco o negro. Lo que está entre medias, lo gris, es irrelevante. Ahí no hay noticia, por eso se fuerzan las cosas para llevarlas a un lado (blanco) u otro (negro). Pero rara vez las cosas son así. El gris abunda. Alex Banayan quería dejar la universidad antes de dedicarse por completo a su misión. Su argumento era que Mark Zuckerberg o Bill Gates así lo habían hecho y les había ido de maravilla. Pero su mentor le dio un toque de atención: «Bill Gates y Mark Zuckerberg no dejaron la universidad tal y como tú crees que lo hicieron. Investiga un poco. Verás de qué estoy hablando». Así lo hizo y después de leer El efecto Facebook comprobó que Zuckerberg no había dejado la universidad sin más, sino que se tomó un semestre de descanso para volver más adelante tras tener las cosas bajo control: «Semanas antes del tercer año —cuenta Banayan—, Zuckerberg se había reunido con el inversor de capital riesgo Peter Thiel para conseguir fondos para Facebook. Cuando Thiel le preguntó si iba a dejar la universidad, Zuckerberg le dijo que no. Tenía pensado volver. —Y continúa—: Durante años había visto titulares que decían “Mark Zuckerberg deja la universidad” y de forma natural di por supuesto que su decisión de dejar la universidad era definitiva. Los titulares y las películas hacen que las cosas parezcan blancas o negras». También añade: «Desde que vi La red social, pensaba que Zuckerberg era un rebelde que había dejado la universidad, que había alzado su dedo corazón al cielo y nunca había vuelto a mirar atrás. En la película no se veía a Zuckerberg dudando del futuro de Facebook. Nunca salía debatiéndose sobre si debería tomarse un semestre de descanso». 


			 


			7. Aunque no vayan a reunirse contigo por la razón que tú quieres, no significa que no puedan reunirse contigo por alguna otra razón. 


			A la hora de vender, negociar y tratar con otras personas, siempre hay que ponerse en el otro lado del mostrador. A la gente no le importas tú, le importan ellos. Averigua qué necesitan y utilízalo como puerta de entrada. No te centres en ti, céntrate en los demás. Ésta es una de las lecciones que aprendió Alex Banayan después de leer la biografía de más de ochocientas páginas de Warren Buffett, uno de los inversores más reconocidos: «Después de que Buffett se licenciara en la Universidad de Nebraska, en Lincoln, se puso a trabajar como corredor de bolsa, lo cual, esencialmente, significa que era un vendedor de acciones. Pero casi cada vez que intentaba tener una reunión con un empresario, fracasaba. Nadie quería verse con un jovenzuelo sin credibilidad que deseaba venderle acciones. Así que Buffett cambió de táctica: empezó a llamar a los empresarios y les hizo creer que les podía ahorrar impuestos. De repente, todos le decían: “¡Adelante!”. Y, de esta forma, Buffett logró sus primeras reuniones». De lo que se trata —como se dice en la película de El Padrino— es de hacer una oferta que los demás no puedan rechazar. Cuando te relaciones con otras personas, si quieres que te presten atención: antes de pensar en ti, piensa en ellos. 


			 


			8. Lee las notas a pie de página. 


			Ésta es otra de las lecciones que Alex Banayan aprendió de Buffett. El éxito se basa en saber algo que los demás no saben, hacer algo que ellos no hacen, pensar de una forma diferente a como la mayoría piensa. ¿Quién lee las notas a pie de página de un libro o de un informe? Prácticamente nadie. Ahí puede estar la diferencia para quien sí lo hace. Una vez un periodista contactó a Warren Buffett para hacerle una entrevista. Cuando se vieron, éste le preguntó una pregunta difícil sobre una empresa pública. Buffett le contestó que la respuesta estaba en el informe anual que acababa de leer. El periodista leyó de nuevo el informe, pero allí no encontró nada. Entonces le contestó: «No ha leído con atención. Observe la nota catorce». Evidentemente el periodista lo encontró y se quedó atónito: «Mientras los demás hojean un informe —dice Banayan—, Buffett estudia obsesivamente la letra pequeña, la lee del derecho y del revés, estudia cada palabra, buscando pistas. No tienes que ser un genio para leer notas a pie de página: es una decisión. Es una decisión dedicar más horas, ir más allá y hacer lo que los demás no están dispuestos a hacer. Leer las dichosas notas a pie de página no es sólo una tarea en la lista de quehaceres de Buffett: es su actitud vital». Y eso es lo que le hace diferente… y tan exitoso. 


			 


			9. Cuando tienes una visión, debes aferrarte a ella. 


			Ésas son las palabras que le dijo el boxeador Sugar Ray Leonard a Alex Banayan durante una entrevista en casa del púgil, seis veces campeón del mundo. Luego añadiría: «Puede que tengas el deseo, el anhelo, el sueño, pero tiene que ser algo más. Debes desearlo hasta el punto de que duela. Gran parte de las personas nunca llegan tan lejos. Nunca apelan a lo que yo llamo la “reserva oculta”, un depósito secreto de fuerza». Y más aún: «No dejes que nadie te diga que no puedes cumplir tu sueño. Cuando tienes una visión, debes aferrarte a ella. Debes seguir luchando. Las cosas se pondrán feas. Te dirán que no. Pero tienes que seguir presionando. Debes seguir luchando. Tienes que utilizar tus “reservas ocultas”. No será fácil, pero es posible». Cuando uno tiene grandes aspiraciones, el viento habitualmente no sopla a favor, sino más bien todo lo contrario. La pregunta es: ¿qué podemos hacer para no desfallecer en esos momentos? Piensa en Martin Luther King, Nelson Mandela o Gandhi, por señalar sólo tres referencias históricas. ¿Qué fue lo que les hizo continuar adelante en su lucha cuando todo eran inconvenientes y no se avistaba luz en el horizonte? Sin dudas, su visión (propósito). Cuanto más grande, estimulante y atractivo sea tu propósito, más fácil es no claudicar cuando las cosas se ponen feas. Busca retos que te inspiren y sean tu motor de vida. Identificar tu propósito y comprometerte con él te otorgará la confianza suficiente para hacer frente a todas las contrariedades que antes o después aparecerán. 


			 


			10. Todo el mundo tiene experiencias en su vida, y algunos deciden convertirlas en historias. 


			Las vidas de mucha gente son similares en muchos aspectos. Todos tenemos miedos, pasamos por crisis, cometemos errores, padecemos desengaños, sufrimos fracasos y soñamos con ambiciones parecidas. Sin embargo, cómo cuenta cada uno su historia personal hace que sea más o menos atractiva. El storytelling es lo que marca la diferencia. Es nuestro deber envolver y empaquetar adecuadamente las experiencias a través de historias para que calen en los demás. Las historias enganchan, producen una conexión emocional con la gente, les cautivan y hacen destacar sobre el resto. Alex Banayan tenía un sueño —como otras muchas personas— que era el de poder conocer y entrevistar a personas exitosas y saber de primera mano qué factores explicaban su rendimiento. Pocos días antes de los exámenes finales del instituto vio en un anuncio que buscaban gente para participar en el conocido programa de televisión El precio justo. Entonces se preguntó: «¿Y si voy al programa para ganar algo de dinero y financiar así la misión?». Y así lo hizo. Investigó cómo ser seleccionado, cómo jugar y cómo ganar. No le fue mal: su premio fue un velero que vendió por 16.000 dólares y utilizó para financiar su misión. Una historia que no deja de sorprender; una anécdota curiosa que atrapa el interés del que la escucha, y por supuesto, mucho más atractiva que la de la persona que simplemente obtiene su financiación en un banco para poder emprender. Busca siempre cómo convertir tus experiencias en historias, es uno de los secretos de la comunicación. La historia personal de Banayan le valió para que mucha gente le atendiese y le abriese sus puertas. Era una historia que sorprendía a quien la escuchaba, producía una sonrisa cómplice y le permitía ganarse la confianza de su interlocutor, que estaba dispuesto a ayudarle. 
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			AMY CUDDY 


			 

         
            

			Amy Cuddy (1972) es una psicóloga social norteamericana, autora y conferenciante, conocida por sus investigaciones sobre temas diversos como la influencia, el comportamiento no verbal, los estereotipos y la discriminación. Es licenciada en Psicología Social por la Universidad de Colorado, doctora en Psicología Social por la Universidad de Princeton y máster en Psicología Social por esta misma universidad. Actualmente es profesora de la Harvard Business School en temas de influencia, poder y negociación, y con anterioridad fue docente en la Kellogg School of Management y en la Universidad de Rutgers. Como conferenciante, Cuddy es conocida por su charla en el TED global de 2012 con el título El lenguaje corporal moldea nuestra identidad, que la ha hecho mundialmente famosa y está entre las diez más vistas en la historia de esta plataforma, donde explica cómo nuestro lenguaje corporal afecta a nuestro estado de ánimo y como consecuencia de ello a nuestra conducta. Cuando se escriben estas páginas lleva cerca de setenta millones de visionados. Sus investigaciones y artículos divulgativos se han publicado en prestigiosos medios como: The New York Times, The Wall Street Journal, The Economist, Wired o Fast Company, entre otros. Es autora del bestseller internacional Presencia, con subtítulo: Autoestima, poder y seguridad personal: utiliza el lenguaje del cuerpo para afrontar las situaciones más estresantes, que ha alcanzado los primeros puestos en las listas de ventas de publicaciones como The New York Times, The Wall Street Journal, USA Today y Publishers Weekly. Fue incluida por Business Insider en el ranking de las cincuenta mujeres que están cambiando el mundo, elegida por la revista Time como «Change Gamer», y en 2014 participó en el Foro Económico Mundial 2014 como una de las «Grandes Líderes Jóvenes». 

         
            


			 


			1. Lo opuesto de la impotencia es el poder. La presencia aflora cuando nos sentimos poderosos por dentro. 


			La sensación de poder personal (confianza en uno mismo) nos protege de emociones negativas y nos libera para ser auténticos, tomar mejores decisiones y actuar con mayor contundencia; la falta de poder personal, por el contrario, nos hace sentir pequeños, nos anula, nos encoje y nos reprime alejándonos de nuestras verdaderas necesidades y de nuestro potencial, viéndonos obligados a conformarnos (resignarnos) con algo menor. Tanto si tenemos una entrevista de trabajo, como si tenemos que negociar un contrato, pronunciar una conferencia, presentar un plan de negocios a inversores, conquistar a una pareja o pedir ayuda, por citar sólo algunos ejemplos, necesitamos confiar en nosotros mismos. Y si eso no sucede, autosugestionarnos para lograrlo: o tomamos la iniciativa o las situaciones nos superan. En cualquier momento y en cualquier rincón del planeta hay personas intentando encontrar valor para hacer algo. Es un tema universal, nos pasa a todos. El mayor reto al que nos enfrentamos las personas es aprender a ganar confianza en nosotros mismos. Todos, con mayor o menor intensidad, sufrimos el «síndrome del impostor». Con gran ironía decía el actor Cary Grant: «Todo el mundo quiere ser Cary Grant. Hasta yo quisiera ser Cary Grant». Esa confianza se manifiesta y expresa a través de lo que Cuddy denomina presencia, un lenguaje corporal que produce impacto y convence. Cuando estamos presentes, todo nuestro cuerpo transmite comodidad con nosotros mismos, y los demás así también lo notan y lo captan. 


			 


			2. Cuando no estás presente, lo demás lo notan; cuando lo estás, responden. 


			El 90 por ciento del impacto emocional que causamos en los demás no depende tanto de lo que decimos, sino de la seguridad y confianza que mostramos en nosotros mismos, de lo que transmitimos. La confianza en uno mismo es un factor muy útil en cualquier circunstancia de la vida. Da igual de lo que se trate. Amy Cuddy cuenta cómo una estudiante había estado investigando y analizando aquellas situaciones en que los emprendedores intentan convencer a potenciales inversores para que inviertan en sus compañías y cómo reaccionaban éstos a sus presentaciones. Después de analizar con detenimiento 185 vídeos, los resultados fueron reveladores: el mayor indicador de quiénes conseguirían el dinero no eran sus títulos ni el contenido de sus palabras, sino la confianza, el desparpajo y el entusiasmo que mostraban. Los que triunfaban estaban plenamente presentes y su estado de presencia se palpaba en el aire. Se percibía sobre todo en el lenguaje no verbal: gestos, expresiones faciales o tono de voz. Como apuntaba el experto en dirección de empresas Jonathan Haigh: «Estar convencido de lo que dices es esencial en una propuesta». 


			 


			3. La presencia es el estado de ser conscientes de nuestros verdaderos pensamientos, sentimientos, valores y potencial, y ser capaces de expresarlos sintiéndonos a gusto. 


			A menudo, pensamos algo, sentimos algo, o nos apetece algo… pero no lo expresamos por vergüenza, miedo o necesidad de aprobación. Nos sentimos inseguros. Gente que le apetece ponerse determinada ropa, pero se siente incómoda (insegura) y opta por algo más discreto. Probablemente a todos nos ha pasado. Ahí hay un conflicto entre deseo y realidad. Eso lo corrige la presencia, que o bien se expresa de manera natural o hay que ganársela. Dice Cuddy: «La presencia viene de creer y confiar en ti, en tus sentimientos auténticos, en tus creencias, en tus valores y en tus aptitudes. La presencia aflora cuando nos sentimos poderosos por dentro, lo cual nos permite ser conscientes de nuestro yo más sincero. En ese estado psicológico somos capaces de estar presentes incluso en situaciones tremendamente estresantes que normalmente nos harían sentir impotentes». Y añade: «La presencia es cuando todos tus sentidos coinciden en algo al mismo tiempo. Para estar presentes de verdad, los diversos elementos del yo —emociones, pensamientos, expresiones físicas y faciales, conductas— deben estar en armonía». La presencia es la capacidad de estar en armonía con quién eres en momentos de estrés. 


			 


			4. Cuando estamos presentes no estamos luchando contra nosotros mismos, sino siendo nosotros mismos. 


			La falta de confianza —y persuasión— procede de una incoherencia entre quiénes somos y lo que manifestamos. Cuando nos sentimos presentes, nuestras palabras, expresiones faciales, posturas y movimientos, están en armonía. Se sincronizan y se centran. Y esta convergencia y armonía interior es potente y resonante, porque es real. Es lo que nos hace ser convincentes. Pero es importante subrayar algo: «La búsqueda de la presencia —como apunta Cuddy— no es una cuestión de cuidar hasta el más mínimo detalle la impresión que damos a los demás, sino de la conexión sincera y poderosa que mantenemos internamente con nosotros mismos». Y puntualiza: «Cuando estamos realmente presentes en un momento difícil, la comunicación verbal y no verbal fluyen. Ya no nos hallamos en un estado mental confuso. Cuando esto no ocurre, es relativamente fácil controlar las palabras que pronunciamos, pero no el resto de mecanismos de comunicación: rostro, cuerpo y conducta. Y este tipo de comunicación importa y mucho». El cuerpo dice lo que las palabras no expresan: «El cuerpo es nuestra autobiografía», decía Frank Gelet Burgess. 


			 


			5. La presencia no consiste en fingir nada, sino en desprenderte de lo que te impide expresar quién eres. Es más bien aceptar que en realidad posees esta capacidad. 


			El éxito en la vida parte siempre de una palabra: AUTENTICIDAD (en mayúsculas), que no es otra cosa que ser capaces de conectar con nuestra esencia y expresarla. El impacto que causamos en los demás no depende de ser de una determinada manera, sino de ser auténticos: de ser nosotros mismos y de estar a gusto con quiénes somos. Las personas que más cautivan son las más auténticas. Otra cosa es morralla. Cuando estamos demasiado pendientes de la impresión que causamos en otras personas, nuestro comportamiento parece poco natural. Damos una imagen falsa. Las investigaciones empíricas han demostrado que cuanto más intentan los candidatos a un empleo dar buena impresión —utilizando tácticas ad hoc— más empiezan los entrevistadores a desconfiar de esos candidatos y las posibilidades de conseguir el empleo se reducen drásticamente. Cuanto más capaces somos de ser nosotros mismos, más presentes estamos. Y esto nos hace ser más convincentes. No es casual que el poeta Walt Whitman dijese: «Convencemos a los demás con nuestra presencia». La conclusión es la siguiente: céntrate menos en la impresión que das y más en la impresión que te llevas de ti mismo. 


			 


			6. El lenguaje corporal moldea nuestra identidad. 


			El argumento principal del libro Presencia es que el lenguaje corporal no sólo influye en cómo nos ven los demás, sino que también puede cambiar nuestra percepción de nosotros mismos: lo que hace nuestro cuerpo influye en nuestra mente y nuestro comportamiento. Actuamos como nos sentimos, pero también sentimos como actuamos. Dicho de otro modo: no siempre vamos a tener el estado de ánimo (confianza) deseable, así que tenemos el deber de adoptar estrategias que nos permitan provocar ciertos estados mentales que nos conduzcan a los comportamientos más adecuados en cada momento. De lo que se trata es de llevar la iniciativa y anticiparse. No es lo mismo abordar una situación desde el entusiasmo y la confianza, que desde las dudas y el miedo. Si tienes una reunión y estás decaído, tienes que contrarrestar ese estado de ánimo para estar al cien por cien y darlo todo; si tienes que impartir una conferencia y estás nervioso, tienes que contrarrestar esa situación para que no te afecte y poder impactar de verdad. El lenguaje corporal nos ayuda a ello; es una herramienta de control mental. Cuando adoptamos lo que se denominan «posturas de poder», posturas corporales expansivas —que se caracterizan por hacernos grandes—, tendemos a sentirnos más poderosos, más seguros de nosotros mismos y, por tanto, en nuestra interacción con los demás estamos más presentes, lo que nos conduce a mayores posibilidades y mayores logros, a cautivar más fácilmente. Adoptar una postura de seguridad, aun sintiéndose inseguro, puede alterar los niveles cerebrales de testosterona y cortisol, afectando a nuestras actitudes y comportamientos y mejorando así nuestras probabilidades de impactar en los demás. Un ejemplo de cómo el lenguaje corporal afecta a la percepción propia y de los demás es la haka, el ritual de baile que hacen los All Blacks —selección nacional de rugby de Nueva Zelanda— antes de los partidos. Cuando acaba, ellos salen empoderados, el equipo contrario intimidado. 


			 


			7. La propuesta de Amy Cuddy es el self-nudging, darnos pequeños empujoncitos hacia nuestra meta final. 


			El estado de presencia para persuadir es crítico en cualquier acontecimiento. A todos nos gustaría tener más presencia, es algo que cualquier persona anhela. La clave para lograrlo, como cualquier otro cambio, reside en la suma de muchos pequeños cambios. Las grandes transformaciones no se producen de manera milagrosa de un día para otro: no son una revolución sino una evolución. El objetivo, por tanto, es empezar a cambiar: dar un primer paso y generar inercia positiva. Luego, dar otro más y así sucesivamente. Desde el punto de vista de la presencia, de lo que se trata es de emplear la técnica de la postura de poder en cada ocasión que necesitemos ponerla en práctica. Cada situación en la que no haya convergencia entre nuestro estado mental deseado y nuestro estado real, debemos aplicar esta técnica para ir filtrando e interiorizando el estado deseado (sentirnos confiados y seguros) en el inconsciente. Como todo lo que merece la pena exige disciplina, resiliencia y paciencia. Disciplina para hacerlo en cada ocasión; resiliencia para aguantar cuando hay sequía; paciencia para esperar hasta que haya resultados. 


			 


			8. Todos podemos manifestar presencia, aunque muchas personas no sepamos cómo conservarla. 


			Todos tenemos episodios pasajeros de presencia en los que nos sentimos confiados y con control de la situación, ya sea porque estamos cómodos en un contexto determinado, controlamos un tema o alguien nos empuja y nos hace sentir seguros. El problema es que sentimos que la presencia es pasajera: va y viene. La cuestión es cómo ser capaces de hacerla lo más permanente posible, que haya consistencia. Las investigaciones científicas han revelado los mecanismos psicológicos y fisiológicos que explican la presencia, y la conclusión más relevante es que podemos regular estos mecanismos conscientemente. Con cambios en el lenguaje corporal y la actitud mental podemos lograr ese estado de presencia. Se trata de que el cuerpo dirija la mente. Inducir un estado mental a través de nuestro lenguaje corporal. No obstante, es importante señalar, como nos advierte Cuddy, que «la presencia no es una cuestión de todo o nada. A veces perdemos este estado y tenemos que volver a recuperarlo, pero es algo de lo más normal». La presencia es un juego en el que a veces se gana y otras se pierde, de lo que se trata es de que las victorias sean cada vez mayores y las derrotas se vayan reduciendo gracias a la práctica consciente. 


			 


			9. Lo mejor de la presencia es que te permite afrontar las situaciones estresantes sin ansiedad, miedo ni temor. 


			Por tanto, podríamos concluir que la presencia nos ayuda a tener más éxito, porque es en las situaciones más incómodas donde se pueden lograr los mayores beneficios. «Conquistar el miedo es el inicio de la riqueza», afirmaba el filósofo Bertrand Russell. La vida va de superar miedos. Si sólo haces lo cómodo y fácil no puedes aspirar a lograr grandes cosas. Crecimiento personal y comodidad son incompatibles. Reto afrontado, miedo diluido, confianza ganada. ¿Cómo lograr inducir un estado de presencia hasta que ese estado de presencia surja de modo natural? La clave está en aplicar la técnica del Fake it, till you become it (‘Actúa como si fueses hasta que seas’). Nadie pasa de un extremo (nada presente) a otro (cien por cien presente) de un día para otro. Todo es un proceso, por eso, hasta que uno llega a lo que desea ser y se materializa, tiene que crearse una diapositiva (imagen) mental del personaje que quiere ser y vivir en personaje hasta que sea una realidad natural. De lo que se trata es de que el inconsciente —donde reside nuestro auténtico poder, lo que creemos— se vaya autosugestionando con una idea de nosotros mismos hasta interiorizarla y que se convierta en creencia. Una vez que se logra, nuestros pensamientos, y como consecuencia nuestros comportamientos, están alineados con esa creencia. ¿Cómo se logra? Visualización, afirmaciones, observar cómo actúan aquellos personajes a los que nos gustaría parecernos, son sólo algunos ejemplos. Hace algún tiempo un empresario norteamericano muy conocido, hoy día millonario, decía que cuando era joven y aspiraba a convertirse en un gran emprendedor, siempre que viajaba en avión lo hacía en business; era su forma de ir acostumbrando y amoldando el cerebro a aquello que quería ser. Era la forma de ir sembrando la creencia de «ganador» en el inconsciente. Era la forma de sentir ya aquello que deseaba ser. 


			 


			10. La presencia es confianza sin arrogancia. 


			La presencia es una confianza interiorizada y no una confianza impostada basada en la inseguridad. La arrogancia es una cortina de humo para ocultar la falta de confianza en uno mismo. La presencia, por el contrario, se manifiesta de manera serena y relajada. Un exceso de confianza —expresada a través de la arrogancia y la agresividad— produce el efecto contrario. Es un mecanismo de defensa. En la vida no se trata de saber todas las respuestas —nadie las tiene—, algo que el arrogante no acepta y así intenta aparentarlo, lo cual es peligroso porque muchas veces lo más inteligente es saber que no se sabe, ya que eso es lo que lleva a preguntar, pedir ayuda o dejarse asesorar. El arrogante no hace nada de esto porque cree que es un síntoma de debilidad, lo que le lleva a fracasar, ser ineficiente o reaccionar demasiado tarde. Una genuina confianza no implica ser un sabelotodo, sino tener la humildad suficiente para aprender y mejorar donde pueda haber carencias, errores o fracasos. La gente inteligente no niega las carencias —por su propio bien—, los estúpidos arrogantes sí porque viven de las apariencias. La auténtica confianza busca siempre la verdad a toda costa. El éxito reside en la «confianza humilde». 
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			ANGELA DUCKWORTH 


			
         
            

			Angela Duckworth (1970) es una profesora, investigadora, conferenciante y autora en diferentes temas relativos a la psicología como la educación y el desarrollo del carácter. En 1992 se licenció en Neurobiología por la Universidad de Harvard, y en 1996 obtuvo un máster en Neurociencia con una beca Marshall por la Universidad de Oxford. Más tarde, en 2006, finalizó su doctorado en Psicología en la Universidad de Pensilvania; y en 2013 obtuvo la prestigiosa beca MacArthur, la cual cada año premia a entre veinte y cuarenta ciudadanos estadounidenses o residentes en Estados Unidos que «demuestran méritos excepcionales y prometen un continuo y mejorado trabajo creativo». Angela Duckworth es actualmente profesora de Psicología en la Universidad de Pensilvania y ha asesorado a la Casa Blanca, al Banco Mundial, a equipos de la NBA y de la NFL, y a ejecutivos de la lista Fortune 500. También es la fundadora y directora general de Character Lab, una organización sin ánimo de lucro enfocada en la práctica del desarrollo del carácter. Es autora del libro Grit, con subtítulo: el poder de la pasión y la perseverancia, que permaneció en la lista de superventas de The New York Times durante veintiuna semanas. Una reseña del libro en el mismo diario se refirió a Duckworth como «la psicóloga que ha hecho de Grit la palabra de moda en los círculos de política educativa». 

         
            


			

			1. Grit: aquello que alcanzamos en la vida depende más de nuestra pasión y de nuestra perseverancia a largo plazo que de nuestro talento innato. 


			¿Cómo podemos llegar a esa conclusión? El siguiente ejemplo lo ilustra bien. En la academia militar de West Point se realizó un estudio con la nueva promoción de cadetes. Durante los dos primeros meses tienen que pasar por un duro proceso de instrucción que pretende identificar a «los más débiles» y eliminarlos. Para ello les exponen a situaciones límite que ponen a prueba su capacidad. Un altísimo porcentaje no lo supera. El estudio analizó 1.200 aspirantes —todos ellos de altísimo nivel— que fueron medidos previamente por su capacidad intelectual (resultados de la selectividad y notas medias), por su capacidad física y mental (pruebas de fuerza, velocidad y resistencia), y por lo que se denomina Grit, un término que hace referencia a la capacidad de mantenerse fiel a un objetivo a largo plazo sin abandonar. Las conclusiones arrojadas por el estudio revelaron que el mejor indicador para prever si un cadete iba a ser capaz o no de superar este periodo de exigencia extrema era precisamente el Grit. No era una cuestión de talento, ni de condición física, ni de fortaleza mental: el factor más determinante era qué importancia tenía para ellos estar en West Point; esto es, cómo concluir el programa en West Point les iba a ayudar a cumplir con su propósito. Para tener altos niveles de Grit todo empieza por saber para qué se hacen las cosas, cuál es el objetivo final. El siguiente paso es que ese objetivo trascienda: que no sea exclusivamente personal y sirva para algo más. Un cadete de West Point tiene muchas más posibilidades de pasar el periodo de prueba si tiene el convencimiento de que su misión es defender a su país que si lo hace por tener un puesto en el Pentágono. 


			

			2. El Grit es importante en cualquier ámbito de la vida (no sólo en condiciones extremas como las de West Point). 


			Pongamos otro ejemplo referido al mundo de las ventas en el que el rechazo por parte de la gente a los comerciales es algo muy habitual en el día a día. En un estudio realizado entre cientos de trabajadores de una gran empresa inmobiliaria, se les pidió que respondieran una serie de test de personalidad, incluido el de la Escala de Grit. Después de seis meses se comprobó que el 55 por ciento de los vendedores había dejado su trabajo. La Escala de Grit predijo con gran acierto quiénes abandonarían y quiénes seguirían. Ningún otro rasgo de personalidad —como la extroversión, la estabilidad o el autoconocimiento— fueron tan eficaces como el Grit a la hora de prever la tasa de retención laboral. Como señala Angela Duckworth: «En todos los ámbitos que analicé, al comparar a los que llegan hasta el final, sean cuales sean las cualidades y las ventajas específicas que les ayudan a triunfar en sus correspondientes áreas, el Grit es lo más importante». A mayor Grit, más posibilidades de triunfar. 


			

			3. Nuestro potencial es una cosa. Lo que decidimos hacer con él es otra. 


			El talento no es la variable que mejor predice cuál será el futuro de una persona. La gente brillante no es necesariamente la que brilla más. Dicho de otra manera: el talento está sobrevalorado. Hay mucha gente con talento (todos tenemos talento para algo), pero son pocos los que finalmente se convierten en referentes en su profesión. Además, el talento no es algo estático: el talento que no se cultiva, se deprecia; y el talento que se alimenta, evoluciona. Los «referentes» son máquinas de aprendizaje, tienen un apetito continuo de crecer, mejorar y desarrollarse. Y ya se sabe: el aprendizaje lleva a la mejora, y la mejora a los resultados. Por otro lado, los «referentes» son máquinas de perseverar (no rendirse) ante los obstáculos, y si hay algo cierto e indiscutible es que cualquier reto ambicioso está plagado de dificultades. A pesar de ello, solemos quedar deslumbrados por aquellos que parecen tener un talento natural, y proyectamos a futuro qué rumbo tendrá su vida. ¿Por qué le damos tanta importancia al talento? Porque es lo más fácil, lo más visible, y lo más tangible. Existe un prejuicio natural a sobreestimar el talento. Sin embargo, la evidencia empírica ha demostrado que personas que aparentemente pasan más desapercibidas han conseguido llegar mucho más lejos que otras personas con más talento inicial. ¿Cuál es la explicación? Que el talento no lo es todo. Una persona con hambre de aprender y resistencia a largo plazo siempre llega más lejos que una persona que sólo dispone de talento. Uno de los biógrafos de Darwin —uno de los científicos más destacados de la historia— resaltaba de él su perseverancia al abordar los temas y se refería a él en los siguientes términos: «Al ver algo que nos desconcierta, normalmente nos decimos: “Reflexionaré sobre ello más tarde”, pero luego nos olvidamos del tema para no tener que devanarnos los sesos. Sin embargo, Darwin era una persona que nunca se olvidaba de lo que se planteaba. La pregunta estaba siempre en su mente y se la volvía a plantear en cuanto se topaba con una información relevante, por pequeña que fuera». La perseverancia a largo plazo siempre da frutos. 


			

			4. La mayor razón por la que el interés por el talento puede ser perjudicial es muy sencilla: al dejarnos deslumbrar tanto por él, corremos el riesgo de olvidarnos de todo lo demás. 


			Todos tenemos prejuicios, también acerca del talento. Un ejemplo nos lo proporciona Chia-Jung Tsay, una prestigiosa investigadora y profesora de la University College de Londres. Hizo un estudio con varios músicos profesionales como jurado a los que se les pidió que evaluasen a dos pianistas después de tocar una pieza, aunque en realidad ambos pianistas eran la misma persona. Se les dijo que el primer pianista era un músico «nato» con un gran talento natural para la música, mientras que el segundo contaba con menos dotes, pero era un gran «luchador» con gran motivación y perseverancia para la música desde joven. Tras escuchar a ambos, los músicos profesionales concluyeron que el pianista «nato» tendería a triunfar más y a obtener más contratos que el otro. Nos gusta decir de una persona que «es un genio», como si fuese algo excepcional, misterioso y mágico. El filósofo Nietzsche escribió: «Cuando todo es perfecto no nos preguntamos cómo ha llegado a ocurrir. Nos alegramos del hecho presente como si hubiera surgido por arte de magia». La tendencia por el talento natural (innato) es un prejuicio oculto que se da en muchos ámbitos. También en el empresarial. En 1997, tres socios de Mckinsey publicaron el libro La guerra por el talento que fue un éxito de ventas. La idea (errónea) es pensar que contratar a las personas más brillantes da los mejores resultados. Por supuesto que es bueno tener personas brillantes, pero no te garantiza un buen desenlace necesariamente. El periodista Malcolm Gladwell ha criticado también la «guerra por el talento». Como señala en su libro Fueras de serie: Por qué unas personas tienen éxito y otras no, la empresa Enron personificaba la «mentalidad centrada en el talento» recomendada por Mckinsey. Como se sabe, la historia de Enron no acabó bien. La empresa fue citada en la revista Forbes como la compañía más innovadora durante seis años seguidos y citada por más de un gurú del management como «ejemplo modélico de gestión». A finales de 2001 se descubrió que sus excelentes resultados eran debido a prácticas contables fraudulentas. Gladwell sostiene que «el hecho de que los empleados se sintieran obligados a demostrar que eran más listos que los demás contribuyó a una cultura narcisista, con una representación excesiva de empleados sumamente engreídos y, al mismo tiempo, atenazados por una gran inseguridad que los empujaba a lucirse. Era una cultura que fomentaba el rendimiento a corto plazo y entorpecía el aprendizaje y el crecimiento a largo plazo». ¿Es malo el talento? Por supuesto que no, faltaría más, pero cuidado con cegarnos. Dice Duckworth: «Cuando le damos demasiada importancia al talento, estamos infravalorando todo lo demás». 


			

			5. La «mundanidad» cuesta de vender. 


			Lo que vende en los medios de comunicación y en la sociedad es la «genialidad». No nos interesan demasiado las historias de personas normales que alcanzan logros extraordinarios, sino las historias de personas excepcionales que logran éxitos extraordinarios. La exclusividad —el genio— vende, y vende porque es algo no-normal. Lo cotidiano, cercano, habitual, en definitiva, mundano, no acapara demasiada atención por parte de nadie. Hace algunos años, un sociólogo, Dan Chambliss, publicó un estudio acerca de nadadores de competición con el título «La mundanidad de la excelencia». El título, por sí mismo, ya lo dice todo, esto es, que «los logros humanos más deslumbrantes proceden en realidad de la combinación de innumerables elementos individuales que por separado son, en cierto sentido, corrientes». Cuando Chambliss terminó el estudio, compartió varios capítulos con un colega de profesión. Su respuesta fue contundente: «Tienes que amenizarlo. Hacer que esas personas sean más interesantes». Eso es lo que nos pasa a la mayoría, queremos «historias más interesantes». Es la forma más sencilla de explicar los éxitos: «Es un genio». El propio Chambliss le contaba a Duckworth: «El talento es quizá la explicación profana más omnipresente que tenemos para el éxito deportivo»; es decir, como si el talento fuera «la sustancia invisible que hay detrás de la realidad del rendimiento deportivo, que distingue a los mejores de entre nuestros atletas». Aunque sea erróneo, es la explicación habitual para la mayoría: «Es fácil hacerlo —dice Dan—, sobre todo si sólo vemos atletas de élite una vez cada cuatro años al mirar las Olimpiadas por televisión o al verlos actuando, en lugar de presenciar cómo se entrenan a diario». Un alto rendimiento es la suma de muchos pequeños actos cotidianos que son intrascendentes para la mayoría de las personas. 


			

			6. Preferimos el misterio a lo cotidiano. 


			Nietzsche, al que citamos de nuevo, decía: «Nadie ve en la obra del artista cómo llegó a crearse. Lo cual es una ventaja, pues cuando vemos el acto de creación, la obra deja de entusiasmarnos». En el fondo, queremos creer que las personas que logran cotas extraordinarias son especiales. Nos gustan los héroes y la magia, no las personas de carne y hueso, corrientes. Nos gusta idealizar. La pregunta es ¿por qué nos engañamos a nosotros mismos? De nuevo Nietzsche nos da la respuesta: «Nuestra vanidad, nuestro amor propio, fomenta el culto a la genialidad. Porque cuando vemos la genialidad como algo mágico, no estamos obligados a compararnos con los demás y a descubrir nuestras propias carencias. Calificar algo de “divino” significa: “Aquí no es necesario competir”». Identificar el talento con los logros (idealizar el éxito) tiene ventajas evidentes, la más importante es que nos exime de trabajar más duro, de perseverar más, de no abandonar. Pero idealizar la realidad no la cambia. Creer algo no implica que sea cierto, incluso aunque muchas personas lo defiendan afanosamente. El filósofo alemán también nos dice: «¡No habléis de los dones, del talento nato! Se pueden citar innumerables hombres de toda índole que estaban muy poco dotados. Se convirtieron en figuras
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