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      Para Keith:


      Eres y siempre has sido mi todo


      Y para todos los que saben que tienen grandeza en su interior y están listos para que el mundo también la vea

    

  


  
    
      Introducción


      Mi historia de éxito


      No nací siendo una ganadora. Hubo una época en la que no tenía éxito en nada de lo que intentaba. En preparatoria hice una prueba de hockey sobre pasto y sólo llegué a la banca. Me esforcé mucho en cada entrenamiento, pero no jugué ni un minuto en ningún juego de toda la temporada. Audicioné para la obra de la escuela y quedé en el coro… donde nadie del público podía verme o escucharme. Me postulé para presidenta de mi generación en el último año y ganó Janice Dewey, una chica bonita y popular que tenía mucho menos interés en el puesto que yo. Pasé todo el verano anterior al último año de preparatoria leyendo Lo que el viento se llevó, un libro de mil páginas, y agonicé durante semanas haciendo el ensayo que pidieron en la clase avanzada de inglés. Mi mejor amiga, Holly, vio la película el último día del verano y escribió su ensayo en dos horas. Sacó 10. Yo saqué 9. Holly era extraordinaria. Yo, ordinaria. Pero pronto entraría a la universidad, donde estaba decidida a ser alguien en la vida.


      Y entonces, en la universidad, todo cambió.


      Empecé a notar algo que identifiqué como condiciones para ganar: un marco en el que podía controlar las condiciones en las que me esforzaba para mejorar mis resultados. Reconocí que el éxito no sólo se basa en el trabajo o el esfuerzo en sí. En quién es más inteligente, quién labora más tiempo, quién tiene las mejores habilidades, el currículum más adecuado o las ideas más innovadoras. Muchas veces, el éxito está influenciado por la manera en que compartes o presentas tu trabajo o esfuerzo. Pequeñas mejoras en la entrega pueden generar grandes mejoras en el resultado. Empecé a darme cuenta de que, con las condiciones adecuadas, sí que podía ganar.


      En aquella época, la reflexión en torno a las condiciones para ganar no era algo consciente. Más bien, empezó como un sentimiento, una semilla, una idea sin forma que se afianzó por primera vez después de una curiosa experiencia que puso a prueba mi persistencia obstinada o mis ganas de sufrir: las elecciones del último año escolar. Uno pensaría que después del incidente de Janice Dewey habría intentado otra cosa, pero habían pasado cuatro años desde la debacle de la preparatoria y, para mi último año de universidad, sentía que por fin me había encontrado. Claro, en la prepa era una nerd torpe de la que se burlaban sin descanso: TODOS LOS DÍAS. Pero la universidad fue diferente. Fue alegría y aceptación. Era un ambiente lleno de retos académicos y un lugar seguro para florecer. Fue la primera vez en la vida que encajé. Tenía amigos (muchos). La gente incluso decía que entre mi amiga Debra y yo conocíamos a toda la escuela.


      Prosperé. Había mucho que hacer. Cuando no estaba en clase o haciendo tarea, jugaba cartas con mis compañeros de la residencia estudiantil (¡cuántos juegos!) o trabajaba (sirviendo en caterings o bares) o iba a fiestas (demasiaaadas fiestas) o daba clases particulares (matemáticas y alemán) o era voluntaria (nuestra organización benéfica preferida era la de investigación en cáncer infantil) o exploraba (el centro de Filadelfia, el museo de arte, el Instituto Franklin) o estudiaba (para los exámenes de actuaría, que ya estaba dominando). Siempre había algo. Cuando no había nada, me volvía conejillo de Indias para los experimentos de los estudiantes de psicología o me sentaba al sol en College Green. No quería que terminara.


      Pero estaba en el penúltimo año de la Universidad de Pensilvania (Penn); sabía que pronto todo llegaría a su fin. Un día, platiqué con un estudiante de último semestre y me contó que el presidente de la generación llevaba la bandera de Estados Unidos durante el desfile de graduación… y el vicepresidente portaba la de Penn. Fue todo lo que necesitaba escuchar. Quería llevar la bandera de Penn en nombre de mi generación y cerrar mi carrera universitaria honrando a la institución que me hizo una mujer completa. No había razones para postularme para el puesto de vicepresidenta. No tuve experiencia en el consejo estudiantil mientras cursé la universidad y nunca ocupé un puesto de liderazgo en ningún otro grupo del campus. Ni siquiera lo hice en preparatoria (de nuevo, fueron los días de Janice Dewey). Pero, a pesar de todo, decidí presentarme como candidata.


      Recuerdo cuando descubrí que competiría contra James. Era estudiante de Derecho y, desde el primer semestre, se involucró en grupos y paneles del consejo estudiantil. Ser vicepresidente de la generación era una progresión natural para él. Hizo una fuerte campaña. Todos dijeron que nunca lo vencería porque James tenía todo a su favor. James iba a ganar, estaba listo para ganar, era la elección obvia para ganar.


      Pero no lo hizo. Porque yo le gané.


      Resulta que tenía todo a mi favor. Bueno, tal vez no todo, pero parece que los detalles importantes sí. Quizá fue que conocía a las personas adecuadas y tenía el apoyo correcto. Tal vez había creado suficientes experiencias enriquecedoras durante mi tiempo en Penn como para que los estudiantes se sintieran conectados conmigo. Quizá hice un buen trabajo promoviendo mi valía durante el ciclo electoral. Fuera lo que fuera, sin saberlo, estaba en las condiciones adecuadas para ganar esta carrera en particular. Quizá no tenía un currículum tan sólido como el de James, pero di mi discurso electoral y posicioné mi candidatura de manera efectiva. Pude influir en mi resultado exitosamente. Por primera vez desde que tenía memoria, fui tras un sueño. . . y gané.


      Mi época en la mesa directiva del último año universitario fue extraordinaria. Creamos innumerables experiencias para la generación, incluyendo el lanzamiento de un evento mensual llamado Feb Club, el cual se volvió una tradición en Penn.
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      Guiando el desfile de mi graduación universitaria. Foto: cortesía de Kiera Reilly.


      El día de la graduación guie a mi generación desde Locust Walk hasta el estadio Franklin Field mientras enarbolaba con orgullo la bandera de Penn. Todavía lo considero una de las mejores cosas que he hecho en la vida. Seguí dando servicio a mi generación como vicepresidenta y copresidenta de reuniones durante veintisiete años. En ese periodo, la generación recibió múltiples premios por excelencia en liderazgo y planificación de eventos.


      Pero ganar aquellas elecciones hizo mucho más que enriquecer mi experiencia como estudiante y egresada. También me dio una lección muy importante para toda la vida: las cosas que pensé que quedaban fuera de mi alcance, en realidad, estaban a mi alcance si aprendía a crear las condiciones adecuadas para ganar. Creí que podía dejar atrás los repetidos fracasos. Y tal vez era capaz de mucho más de lo que antes creía posible.


      Después de las elecciones reflexioné sin descanso en esa experiencia. No tenía mucho sentido. En teoría, James debió ganar. Era la opción obvia para triunfar. En la prepa, yo debí vencer a Janice. ¿Por qué los resultados salieron así? ¿Por qué no siempre gana “el mejor candidato” o “el mejor trabajo”? Si de verdad eres el mejor, ¿hay alguna manera de garantizar el triunfo? Lo repasé casi hasta la obsesión. Reflexionaba sobre otras experiencias de vida, más allá de las elecciones. No dejaba de pensar en aquella idea de las condiciones para ganar. Me la pasaba considerando si el éxito y el fracaso podrían estar más allá del trabajo o el esfuerzo en sí, y más bien estar influenciados por la forma en que compartes o presentas ese trabajo o esfuerzo. Esta hipótesis parecía impregnar todo lo que hacía y todo lo que quería hacer. Me preguntaba:


      
        	¿Qué tan seguido fui la candidata más fuerte, con mayor competencia técnica, con la capacitación más adecuada o con la mayor dedicación, pero perdí frente a alguien que sólo entregó su trabajo de forma efectiva?


        	Si hiciera mejoras —incluso pequeñas— en la manera en que me esfuerzo, ¿podría alterar potencialmente mis resultados para que fueran mucho mejores? ¿Podría hacer una y otra vez lo que hice en esas elecciones?


        	Si desarrollara un enfoque o sistema más valioso para entregar un trabajo de calidad, ¿aumentarían mis oportunidades de éxito? ¿Podría aprovechar un marco de condiciones para ganar y lograr mis objetivos más consistente y repetidamente?


        	Y ¿podría ser más feliz y estar más satisfecha en el camino?

      


      Tras la graduación y durante las siguientes tres décadas, seguí investigando, probando y explorando esas ideas en múltiples medios. Me abrí camino en una gratificante carrera actuarial, desde colaboradora independiente hasta asesora ejecutiva de numerosas empresas globales. Por un tiempo, escapé del mundo de los negocios para disfrutar unos años maravillosos como mamá de tiempo completo de tres hijos. Estudié un posgrado y obtuve un MBA. Viajé por los cinco continentes, hice mucho voluntariado y competí en uno de los reality shows más populares de la historia.


      A lo largo de este viaje, cada vez más me convencía de que la gente tenía éxito no sólo porque presentaba un producto o una idea geniales, sino porque entregaba su trabajo de manera eficaz. Durante estas tres décadas, alimenté mi curiosidad natural en torno a las condiciones para ganar hablando con innumerables personas sobre sus experiencias en todas las industrias, países, niveles y puestos. Devoré libros sobre persuasión y toma de decisiones, estudié conceptos de economía del comportamiento en la escuela de posgrado y probé mis ideas en la carrera. La consultoría y el voluntariado me brindaron excelentes oportunidades para participar en innumerables proyectos con equipos diversos en diferentes organizaciones. Me involucré en sus estrategias, perspectivas, ideas, metas, problemas, soluciones, recursos y personas. Esta miríada de experiencias me permitió comparar y contrastar, explorar y diseccionar. Y lo hice. Quedaron atrás los días en los que siempre perdía. Porque ahora, cuanto más probaba mi marco de condiciones para ganar, más ganaba. Empecé a experimentar un importante reconocimiento y celebración de mi trabajo y esfuerzos. Los socios comerciales volvían a mí por más.


      A medida que mi carrera progresaba, tuve el honor de que múltiples medios impresos y televisivos me nombraran pionera y vanguardista de mi industria (dominada por hombres). Me invitaron a compartir mi experiencia profesional en la serie documental Breakthrough de National Geographic Channel, aclamada por la crítica. Una de las escuelas más prestigiosas del país, el Instituto Tecnológico de Massachusetts, me admitió en su escuela de posgrado. Tras dieciséis años de presentar solicitudes, me seleccionaron para participar en Survivor de la CBS y me ubicaron en el equipo “Héroes”. El presentador y productor ejecutivo de Survivor, Jeff Probst, me etiquetó como heroína porque, en sus palabras, “rompí las barreras laborales en términos de negocios”.1 La Sociedad de Actuarios me eligió para ser parte de su mesa directiva. Empecé a dar conferencias en eventos y universidades en Estados Unidos y luego en el extranjero.


      Resultó que, de hecho, era capaz de mucho más de lo que antes creía posible. Una vez que aprendí a desarrollar y adoptar mis condiciones para ganar, pude crear y vivir mi historia de triunfo.


      Tú también puedes hacerlo


      El marco que te presento en este libro es sencillo, pero mejorará tu vida. Date un momento para pensar en las experiencias que has tenido.


      
        	¿Has notado que hay personas no tan inteligentes, dedicadas, trabajadoras o bien capacitadas como tú, pero que parecen tener más éxito?


        	¿Te gustaría tener el mismo éxito… o más?


        	¿Sabes que tienes grandes ideas, pero parece que no son populares? O ¿te gustaría que fueran más atractivas?


        	¿Alguna vez deseaste conseguir una reacción diferente —o mejor— cuando compartiste alguna de tus grandes ideas?


        	¿Te gustaría que tu jefe, equipo, socio, tu [llena el espacio] escuchara sobre ésta, o dos o más ideas?


        	¿Sientes que es más y más difícil salir adelante, mientras que otros parecen ascender con facilidad en la escalera corporativa o ganar reconocimiento?


        	¿Te gustaría que fuera así de fácil para ti?

      


      Puedes tener todo esto y más. Al afinar la forma de entregar tu trabajo puedes crear tu historia de éxito. Déjame repetirlo para que lo recuerdes bien:


      
        Puedes crear tu propia historia de éxito.

      


      Seamos realistas: si te estás dando el tiempo para leer este libro, supongo que estás motivado para entregar un trabajo de gran calidad. Entonces, te guiaré para ganar el juego cada vez, o al menos ¡la mayor parte del tiempo! Al implementar un enfoque más valioso para mostrar tu gran trabajo, aumentas tus oportunidades de éxito, logras los objetivos de manera más constante, eres más feliz y te sientes más satisfecho en el camino. Tú también puedes soñar. . . y ganar.


      ¿Qué pasa si acabas de entrar al mundo laboral, si te acercas a la jubilación o si eres trabajador independiente? ¿Aún puedes usar estas ideas? Sí. Sí. Sí. Estas estrategias se pueden usar en cualquier función, puesto, situación o edad. Incluso fuera del trabajo, en tus interacciones personales.


      ¿Y qué significa “ganar”? ¿Es diferente para cada persona? Sí. Una victoria puede ser llamar la atención o que los demás confíen en ti. También, lograr reconocimiento por un trabajo bien hecho, que te devuelvan una llamada o ser considerado para un ascenso. Tal vez te elijan para algo o sólo lo hagas mejor de lo esperado. Cualquiera de estas situaciones puede ser un triunfo. Las opciones son amplias y personales. Pero, siempre, ganar en el contexto de este libro refleja una decisión, opinión o impresión positiva. Así que aquí no estamos hablando de cómo ganar juegos de azar (no te daré consejos para elegir el boleto de lotería correcto). Tampoco hablo de cómo volverte más fuerte en tu campo de manera técnica (no les enseñaré a los ingenieros cómo construir un mejor widget). Más bien, aprenderás cómo revisar, adecuar y gestionar las condiciones que rodean la entrega de tu trabajo de calidad, para que tus compañeros y las demás personas crean en ti, en lo que haces, y te respondan de forma positiva y óptima.


      ¿Qué pasa si te encuentras en una situación “imposible de ganar”? ¿Aún aplican las condiciones para ganar? Sí, puedes y debes trabajar para crear esas condiciones. Incluso en situaciones que parecen perdidas, el marco que te ofrezco te ayudará a lograr los mejores resultados de manera constante. Por ejemplo, tal vez, a pesar de todo tu esfuerzo, hay una reducción de personal en tu empresa y eliminan tu puesto. En ese caso, usa estas técnicas para negociar unos meses más de beneficios y enfrentar las entrevistas que se avecinan. Deja una impresión tan positiva que asegures referencias influyentes y contactos para nuevas oportunidades. Sí, ya perdiste el trabajo, pero busca cómo optimizar el resultado. Todas las situaciones —incluso las malas— se pueden mejorar a través de la creación de las condiciones para ganar.


      Este libro te dará métodos simples y fáciles para presentar tus ideas, trabajos o servicios de forma que se noten, los elogien y los acepten. Funcionan para todos, sin importar el puesto, nivel o experiencia. Y tras leer el libro e implementar conscientemente este marco simple y fácil, verás que tus colegas y los que te rodean responderán de forma más positiva a tu trabajo. Verás mejores resultados. Verás cómo tu reputación y éxito despuntan.


      Empezarás a ganar.


      Las letras pequeñas


      Antes de embarcarte en el viaje hacia las condiciones para ganar, quiero señalar algunos puntos. Primero, a lo largo de este libro, usaré los términos “colega” y “socio comercial” de manera intercambiable. Como los términos tienen significados diferentes en diversos puestos e industrias, me gustaría definirlos un poco. En el contexto del libro, un “colega” o “socio comercial” es cualquier persona con la que interactúas en cualquier actividad comercial. Tus colegas y socios comerciales pueden tener cualquier puesto, nivel, antigüedad, función o relación contigo y ser internos o externos a tu organización. Pueden ser tus gerentes, jefes, subordinados directos, compañeros, proveedores, clientes, consumidores o cualquier otra figura con la que trabajes. Si quieres aplicar estos conceptos a la vida personal, entonces serían tus amigos, vecinos, familiares o contactos en la comunidad. Por favor, evita la tentación de pensar en “colegas” o “socios comerciales” como aquellos de alto estatus o de naturaleza corporativa. Aquí, el becario de verano es el socio comercial y colega del CEO.


      Segundo, algunas veces verás que me refiero a “condiciones para ganar” como un sustantivo singular. ¿Por qué? Porque las condiciones para ganar son una idea global, un marco, una mentalidad o una forma de pensar. No es una colección de instrucciones que debas estudiar y memorizar puntualmente. Te aseguro que al final del libro te sentirás cómodo con el marco y, conforme generes o te cruces con estos principios en tus experiencias reales, las identificarás con facilidad. Luego compartirás con orgullo: “¡Éstas son condiciones para ganar!”


      Por último, a lo largo de años de lecturas e investigaciones, descubrí que muchos libros de no ficción en temas de negocios o motivación empiezan con la suposición fundamental de que tenemos defectos. Esos libros están destinados a ayudarnos, pero comienzan señalando todas las cosas que hacemos mal. Enfatizan los errores. Afirman que las malas decisiones limitan nuestro impacto y éxito. Primero nos culpan para que luego el glorioso autor pueda sacarnos del lío en el que nos metimos.


      Este libro no. Parto de la suposición de que ya eres sobresaliente. Tal vez no lo sepas ahora mismo, pero yo sí. Eres excepcional, espectacular, impresionante. Trabajas duro, le echas ganas y te esfuerzas por mejorar. Estás motivado y eres dedicado. Te enorgulleces de tu trabajo y de todo lo que tienes que ofrecer. El cielo es el límite para ti si lo quieres. Si no lo quieres, bueno, entonces, lo que sea que quieras es la decisión perfecta para ti. Todas tus elecciones y opiniones son válidas y valiosas.


      Cualquier problema que tengas no surge por tus defectos, sino porque eres humano. Entonces, no empieces esta lectura con miedo. Comienza con alegría. Puedes hacerlo. Lo harás. Demuestra al mundo de lo que eres capaz… porque apuesto a que eres capaz de mucho más de lo que jamás creíste posible.


      Con un espíritu de alegría y positividad, ven y únete a mí. Emprendamos un viaje para crear TU historia de éxito.


      Aquí vamos.


      
        


        1 Josh Wigler, “‘Survivor’ Season 35: Jeff Probst Previews the Heroes Tribe”, The Hollywood Reporter, 31 de agosto de 2017. Disponible en https://www.hollywoodreporter.com/live-feed/survivor-season-35-jeffprobst-previews-heroes-tribe-1032830

      

    

  


  
    
      PRIMERA PARTE


      APROVECHA 
EL PANORAMA 
GENERAL

    

  


  
    
      1


      Desarrolla tu conciencia


      Soy prisionera de los viajes largos al trabajo. Me encanta vivir en un pueblito, pero, por desgracia, eso significa que las oportunidades laborales importantes están bastante lejos. Nunca viajaba menos de una hora de ida y una de vuelta. De hecho, el viaje redondo a uno de mis trabajos era de cuatro horas. ¡Cuatro horas! Pero ya no lo hago porque un par de veces descubrí que manejaba en piloto automático. ¿Te ha pasado? ¿Alguna vez manejaste por una carretera muy larga y, de forma involuntaria, te perdiste en los pensamientos de tal forma que, cuando “despertaste”, por un momento no sabías dónde estabas? De pronto no recordabas si ya habías pasado la salida o todavía no llegabas a ella. Eso es conducir de forma mecánica y puede ser súper peligroso. Se sabe que hay choferes que han terminado en otra ciudad o estado después de algún periodo de manejar así (eso en el mejor de los casos). Por favor, no lo hagas. Dejé de viajar cuatro horas para ponerle un alto al potencial peligro de conducir de forma mecánica.


      Pero también hacemos otras cosas de forma mecánica. ¿Alguna vez te comiste un bote de helado sin darte cuenta mientras veías tu programa favorito? ¿Has dejado las llaves sin pensar en algún lugar y luego no recuerdas dónde están? ¿Alguna vez olvidaste si ya te habías quitado los lentes de contacto y tuviste que frotarte el ojo para averiguarlo? Con frecuencia busco mis lentes en la casa, sin darme cuenta de que los traigo arriba de la cabeza, como diadema.


      A veces también hacemos nuestro trabajo de forma mecánica. Laboramos en un puesto o función durante tanto tiempo que pasamos a un estado de piloto automático. Hemos hecho esa tarea precisa un millón de veces, así que ya ni pensamos mientras la ejecutamos. Tal vez nos preocupan las cosas en casa, por lo que somos menos reflexivos en el trabajo. El bebé se enfermó, la hipoteca se venció, el sótano se inundó… es comprensible que todo eso ocupe el espacio cerebral activo y desplace los pensamientos del trabajo durante la jornada laboral. A veces estamos tan cansados de la interminable rutina que sobrevivimos sólo por inercia. El cerebro está al máximo y estamos exhaustos. No tenemos espacio para una cosita más. Todo esto le pasa a cualquiera, incluso a los mejores.


      Tal vez hacemos cosas de forma mecánica por una razón diferente. Quizá de verdad trabajamos con total atención e intención, pero accidentalmente pasamos por alto algunos detalles importantes porque estamos enfocados en otros. Nuestros cerebros cometen errores. Hace unos días recibí una invitación de LinkedIn de alguien cuyo encabezado de la biografía decía: “Titulo en matemáticas”. No lo conozco, pero algo me dice que seguro tiene un título, no que titula gente. Seguro creó su perfil con cuidado, pero se le fue una falta de ortografía. Por desgracia, este pequeño error es la gran diferencia entre impresionar a tu audiencia al compartir que tienes un grado académico (un título) o confundirla al sugerir que tal vez eres maestro y trabajas en servicios escolares (“titulo”). Su error involuntario cambió todo el contexto de la biografía. Y este ejemplo no es raro. Más de una vez he recibido solicitudes elaboradas con detalle y cuidado de reclutadores de empleo que dicen: “Querida Jennifer” o cualquier otro nombre que, en definitiva, no es Christine. Tenía un colega que una vez se preocupó tanto por los puntos de discusión de una gran presentación que olvidó enviar la invitación actualizada con la nueva ubicación de la reunión. Nadie apareció.


      Volverte más consciente en el trabajo y en la vida es un componente central de las condiciones para ganar. En la introducción, mencioné que tus resultados mejoran si conscientemente implementas las ideas de la estrategia. “Conscientemente” significa que haces algo de forma activa, deliberada, atenta y reflexiva. Estás haciendo mejoras de manera intencional. Te volverás consciente. Así que exploremos un poco esta idea de la conciencia. Vamos a establecer su importancia examinando el fenómeno opuesto: la ceguera involuntaria.


      Ceguera involuntaria


      El cerebro humano es una cosa increíble y maravillosa. Nos permite funcionar, aprender, recordar, analizar, elaborar estrategias y sentir. Nos permite pensar, cuidar, considerar, reflexionar y razonar. El cerebro también olvida, se equivoca y se descompone. Unas veces, los humanos somos impresionantes, y otras, irracionales. Pero, curiosa e interesantemente, esta irracionalidad es predecible. Esta irracionalidad predecible es la base de la ciencia del comportamiento llamada economía del comportamiento.


      La economía del comportamiento explora las formas en que los humanos toman decisiones irracionales, no porque no seamos inteligentes, trabajadores, motivados, estratégicos o responsables —y definitivamente no porque no nos importe o porque tengamos defectos—, sino porque somos humanos y tenemos cerebros humanos. El cerebro, a veces, como es de esperar, se equivoca. Nos pasa a todos. De hecho, la próxima vez que te sientas frustrado en una interacción laboral, recuerda que quien te está frustrando quizá se comporta de esa manera sólo porque es humano y tiene un cerebro humano predeciblemente irracional, no porque sea malo o te esté molestando a propósito.


      Un ejemplo de esta irracionalidad predecible es que podemos volvernos “ciegos” ante ciertas cosas importantes sólo porque nos enfocamos en otras cosas también importantes. Es un fenómeno llamado ceguera involuntaria (o, a veces, ceguera distraída) y ocurre cuando el cerebro está tan concentrado en una tarea o tema en particular que no vemos otra cosa, tal vez algo inesperado, que también sucede frente a nuestros ojos. Se cree que el fenómeno se desarrolló hace más de dos millones de años, cuando los humanos necesitaban enfocarse mucho en los animales (depredadores y presas) para sobrevivir. Y lo que empezó como un mecanismo de supervivencia sigue existiendo hasta nuestros días: el sistema de atención humano a veces ignora por completo algo si no nos centramos en eso de forma específica.


      Pasa cuando entramos en piloto automático mientras manejamos por una carretera larga: nos volvemos ciegos a la conducción y, en cambio, nos concentramos en los pensamientos. Pasa cuando nos comemos un bote de helado sin pensar mientras disfrutamos de nuestro programa de televisión favorito. Pasa cuando olvidamos enviar la invitación a una reunión con la dirección actualizada porque estamos obsesionados con los puntos de discusión. Esos cerebros cayeron en un estado de ceguera involuntaria. Y recuerda: esto no sucede porque seamos flojos o irresponsables, sino porque somos humanos.


      Uno de los ejemplos de investigación más entretenidos y conocidos es el del experimento que hicieron los doctores Christopher Chabris y Daniel Simons a finales de los noventa. Grabaron a unos colegas lanzándose un balón de básquetbol. Luego le mostraban el video a un espectador y le pedían que contara cuántas veces se pasaban el balón las personas vestidas de blanco. A la mitad del video, un gorila grande (en realidad, un individuo con disfraz de gorila) se pavoneaba hacia el centro del círculo, se golpeaba el pecho y salía. De manera sorprendente, casi la mitad de la gente que veía el video ni siquiera notaba al gorila. Estaba demasiado concentrada en el balón de básquetbol.2


      Hace unos años, Colgate-Palmolive aprovechó de forma brillante la tendencia humana hacia la ceguera involuntaria en una campaña publicitaria de hilo dental. En un anuncio, un sujeto con una enorme sonrisa muestra un pedazo de comida grande y bastante asqueroso clavado justo en los dientes frontales. Es un gran distractor. De hecho, distrae tanto que la audiencia no se da cuenta de que la otra persona en el anuncio (el amigo) tiene seis dedos. En otra versión del comercial, el amigo tiene tres brazos. En otra, le falta una oreja. Es mejor correr a comprar hilo dental porque la comida en los dientes distrae tanto ¡que no notas anomalías anatómicas importantes!


      Lo interesante es que, cuando te señalan al gorila, el dedo adicional, el tercer brazo y la oreja faltante… éstos son obvios. ¿Cómo pudiste no verlos? Claro que los viste. Pero, una y otra vez, el cerebro humano cae de forma natural en un patrón de ceguera involuntaria. Incluso cuando piensas que pones atención, hay detalles que se te escapan porque estás concentrado en otra cosa. Es normal. Las condiciones para ganar ayudan a superar esa tendencia.


      
        Condiciones para ganar significa aprender a buscar y encontrar los detalles importantes. Significa hacer pequeños cambios en tu comportamiento a partir de estas observaciones conscientes para mejorar

      


      

      

      

      

      

      

      

      

      
        

        

        
      


      

      
        

        

        
      


      

      

      

      
        

        

        
      


      

      

      
        
      


      

      

      

      

      
        
      


      

      

      

      

      
        


        
      

    

  


  
    
      


      Con las condiciones para adecuadas, TODOS pueden convertirse en ganadores
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      Seamos sinceros: el éxito profesional no se construye únicamente con trabajo, sino en la manera en que éste se presenta. Pequeños ajustes en su entrega pueden derivar en mejoras sustanciales en el resultado final. La gente, los productos y las ideas no sólo triunfan porque sean excelentes en sí mismos, sino también porque se revelan en condiciones ganadoras.


      Condiciones para ganar es un libro tan esclarecedor como estimulante que logrará que las ideas de tu trabajo y tú mismo tengan mayor visibilidad, aceptación y reconocimiento. Con este libro podrás mostrarle al mundo de lo que eres capaz y muy probablemente sea más de lo que tú mismo te imaginas.


      Otros libros en Conecta:


      La influencia es tu superpoder


      ZOE CHANCÉ


      Pre-suasión


      ROBERT CIALDINI


      Todos los trabajos… 
¡son de ventas!
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      CHRISTINE HOFBECK es una actuaria y experta analista que fue nombrada pionera en su ramo. Estudió en la Universidad de Pensilvania y en el MIT. Como conferencista altamente demandada, construyó una plataforma mediática que involucra la televisión, el radio y la prensa. Sus apariciones en el documental de National Geographic, Breakthrough de Ron Howard, y el reality show Survivor, del cual resultó ganadora, demuestran que sus métodos y estrategias para ganar funcionan en la vida personal y profesional.
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