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Las preguntas que yo hago
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¿Por qué son tan importantes las preguntas?


Preguntas; durante cuarenta años he hecho preguntas acerca de liderazgo. Usted pensará que a medida que ha pasado el tiempo y que he recibido miles de respuestas, las preguntas se han vuelto menos importantes para mí. Pero ha sucedido lo contrario. Entre más preguntas hago, más reconozco su valor. Sin el consejo sabio y las respuestas reveladoras que he recibido a las preguntas a lo largo de las décadas, me pregunto dónde estaría ahora. Definitivamente, no habría crecido tanto ni habría llegado tan lejos. Las personas que se preocuparon lo suficiente por mí para darme dirección y consejo cuando les hice preguntas han hecho una completa diferencia en mi liderazgo.


Ahora que me encuentro en la segunda parte de mi vida, la gente continúa haciéndome preguntas cada vez más. Creo que se debe a que han llegado a verme como una figura paterna en el campo del liderazgo. Esto se debe en parte a mi edad. Pero también se debe a que la gente siente mi deseo de aportarles valor, y quienes tienen hambre de aprender con frecuencia me buscan.


Cuando comencé a enseñar sobre liderazgo, pasaba casi todo mi tiempo dando conferencias. Ahora, en casi cada conferencia, la gente desea tiempo para hacerme preguntas acerca de liderazgo, las cuales recibo. No solamente disfruto compartir lo que he aprendido, sino que responder preguntas también me da la oportunidad de hablar desde el interior de mi corazón. Cuando las personas comparten sus problemas y preocupaciones con vulnerabilidad, yo intento compartir mis experiencias con transparencia. Siempre deseo ayudar a quienes anhelan hacer una diferencia.


He llegado a disfrutar y valorar tanto esta experiencia que quise escribir este libro. Mi deseo es mostrarle cómo han impactado mi vida esas preguntas, y responder preguntas de personas de muchos países, trasfondos y profesiones.


El valor de las preguntas


Si desea ser exitoso y alcanzar su potencial de liderazgo, usted necesita acoger un estilo de vida de hacer preguntas. Esta es la razón:


1. Solamente obtiene respuestas a las preguntas que hace


¿Alguna vez ha dejado de hacer una pregunta porque pensó que sería absurda? ¡Yo sí! Demasiadas veces he permitido que mi deseo de no verme tonto evite que obtenga el conocimiento que necesito. Richard Thalheimer, el fundador de Sharper Image, una vez aseveró: “Es mejor lucir desinformado que estar desinformado”. Por tal razón, nosotros necesitamos refrenar nuestro ego y hacer preguntas, incluso bajo el riesgo de lucir tontos.


Si a usted le preocupa que hacer preguntas lo haga lucir mal, permítame darle cierta perspectiva. Yo disfruto leer la columna de Marilyn vos Savant en la revista dominical Parade. Catalogada en el Libro Guinness de los récords como la persona con el coeficiente intelectual más elevado, ella responde difíciles y a menudo desconcertantes preguntas de los lectores. En su columna del 29 de julio de 2007, ella decidió compartir las preguntas que le parecieron difíciles de responder, no porque fueran demasiado complicadas, sino porque… bueno, échele un vistazo:




	“Me doy cuenta de que tiene el mismo nombre que Marilyn Monroe. ¿Tiene algún parentesco?”.


	“¿Cree que el horario de verano podría estar contribuyendo con el calentamiento global? Entre más luz natural tenemos, más se calienta la atmósfera”.


	“Veo estrellas fugaces casi cada noche. Parece que vienen de la nada. ¿Las estrellas se han caído de alguna constelación conocida?”.


	“Cuando sueño, ¿por qué no necesito mis gafas para ver?”.


	“¿Un ventrílocuo puede conversar con su dentista mientras este trabaja en sus dientes?”.


	“Acabo de ver una parvada de gansos en una formación en ‘V’. ¿Es la única letra que conocen?”.1






¿No se siente mejor ahora acerca de la calidad de sus preguntas?


Si usted desea respuestas, debe hacer preguntas. Nadie me ha ayudado a comprender el valor de las preguntas más que mi amigo Bobb Biehl. En su libro, Asking Profound Questions [Hacer preguntas profundas], Bobb escribe:




Existe una gigantesca diferencia entre la persona que no tiene preguntas que le ayuden a procesar situaciones y la persona que tiene preguntas profundas que hacer. Estas son algunas de las diferencias:









	SIN PREGUNTAS PROFUNDAS

	CON PREGUNTAS PROFUNDAS






	Respuestas triviales

	Respuestas profundas






	Falta de confianza

	Vida de confianza






	Mediocre toma de decisiones

	Sabia toma de decisiones






	Vivir en niebla mental

	Enfoque claro en la vida






	Trabajar con prioridades bajas

	Enfocado en altas prioridades






	Procesamiento inmaduro

	Procesamiento maduro2








Hacerle la pregunta correcta a la persona correcta en el tiempo correcto es una poderosa combinación, porque las respuestas que recibimos nos colocan camino al éxito. El fundador de IBM, Thomas J. Watson, dijo: “La habilidad de hacer la pregunta correcta le da la mitad de la victoria en la batalla por encontrar la respuesta”. Pero eso sucede solamente si está dispuesto a hacer la pregunta.






“La habilidad de hacer la pregunta correcta le da la mitad de la victoria en la batalla por encontrar la respuesta”.


—Thomas J. Watson








2. Las preguntas desatan y abren puertas que de otra forma permanecerían cerradas


De pequeño solía ver el programa de televisión, Let’s Make a Deal [Hagamos un trato], en el que los concursantes a menudo podían decidir entre tres puertas para intentar ganar el gran premio. Era divertido verlo, pero era pura suerte. A veces la gente ganaba cosas grandiosas. Otras veces no ganaban nada.


En el viaje de la vida nos encontramos con muchas puertas. Escondidas detrás de ellas, se encuentran todo tipo de posibilidades que llevan a las oportunidades, a las experiencias y a la gente; pero las puertas deben abrirse antes de poder cruzarlas. Las preguntas son las claves para abrir esas puertas. Por ejemplo, recientemente tuve el privilegio de entrevistar a la ex Secretaria de Estado, Condoleezza Rice, en la Universidad Stanford, para el evento Leadercast. Sabiendo que más de 150 000 personas estarían mirando, deseé hacerle buenas preguntas a esta asombrosa mujer que tiene un conocimiento y experiencias de vida extraordinarios, de manera que pudiéramos aprender de ella. Pasé días investigando, leyendo sus libros y hablando con gente que podría informarme sobre ella.


Cuando finalmente la conocí, la percibí encantadora y perspicaz. Con cada pregunta logré abrir más puertas para comprender sus experiencias. Al final de nuestro tiempo había encontrado una maravillosa amiga. Aprendí muchísimo, y creo que el resto de la audiencia aprendió también.




Preguntas que resuelven problemas


Como líder, usted siempre debe mirar hacia delante por el bien de su equipo. Cuando enfrente un problema y no conozca qué pasos necesitan darse para hacer avanzar al equipo, haga las siguientes preguntas:


• ¿Por qué tenemos este problema?


• ¿Cómo resolvemos este problema?


• ¿Qué pasos específicos debemos dar para resolver este problema?





El experto en administración, Peter Drucker, dijo: “Mi mayor fortaleza como consultor es ser ignorante y hacer unas cuantas preguntas”. Él conocía el secreto. Los líderes exitosos inexorablemente hacen preguntas y poseen un deseo incurable de exprimir el cerebro de la gente que conocen para obtener información o ideas.


3. Las preguntas son el medio más eficaz para conectarse con la gente


A menudo observo a los conferencistas pararse ante una audiencia y esforzarse para defender sus ideas. Ellos serían más exitosos si en cambio intentaran construir una relación con la gente que se encuentra en el lugar. La palabra comunicación viene de la palabra latina communis, que significa “común”. Antes de poder comunicarnos debemos establecer aspectos comunes. Entre más aspectos comunes haya, mayor será el potencial de conexión y comunicación. El objetivo de la comunicación eficaz es provocar que la gente piense: ¡Yo también! Demasiados conferencistas parecen generar el pensamiento: ¿Y eso qué?


La manera más efectiva de conectarse con los demás es hacer preguntas. Todos hemos experimentado el interés de los demás cuando al estar perdidos hicimos preguntas. La gente a menudo deja lo que está haciendo para ayudar a los demás. Las preguntas conectan a la gente.


Desde luego, usted tiene que hacer las preguntas correctas. En 2013, me invitaron a jugar en el AT&T Pebble Beach National Pro-Am. Todo jugador de golf sueña con jugar en esta gran competencia, ¡pero que me pidieran jugarla con los mejores golfistas del mundo sobrepasaba mis sueños! Para el evento, a otro jugador aficionado y a mí nos agruparon con dos profesionales: Steve LeBrun y Aaron Watkins. Nos divertimos bastante. Pero déjeme decirle algo: durante los cuatro días de jugar con ellos, los jugadores profesionales nunca me hicieron preguntas de golf. Ni una sola vez me pidieron que les ayudara a dar un golpe corto o que les aconsejara acerca del palo que debían utilizar. ¿Por qué? Esas no eran las preguntas correctas que hacerme. Yo no tengo nada de valor que ofrecerles en esa área de su vida. Soy un jugador aficionado. Por otro lado, ellos si me hicieron muchas preguntas acerca de crecimiento personal, liderazgo y de redacción de libros. De hecho, incluso me pidieron que les firmara libros.


Lo que usted pregunta importa. De igual manera importa cómo lo pregunta. Si deseamos conectarnos con la gente, nosotros podemos ser como el censista que condujo muchas millas por una carretera campesina remota para llegar a una cabaña en la montaña. Cuando se detuvo, una mujer sentada en el porche le gritó:


—No deseamos ninguno. No vamos a comprar nada.


—No estoy vendiendo nada—dijo el censista—. Vengo a hacer un censo.


—No tenemos con qué—dijo la mujer.


—No comprende—dijo el censista—. Estamos intentando averiguar cuántas personas hay en Estados Unidos.


—Bueno—dijo ella—, definitivamente perdió su tiempo al conducir hasta acá para preguntarme eso, porque no tengo idea.


Como el dramaturgo George Bernard Shaw observó: “El mayor problema con la comunicación es la ilusión de que se llevó a cabo”.






“El mayor problema con la comunicación es la ilusión de que se llevó a cabo”.


—George Bernard Shaw








4. Las preguntas cultivan la humildad


Al principio de mi carrera yo no hacía muchas preguntas. Creía erróneamente que como líder, yo debía conocer todas las respuestas a las preguntas de la gente. Como resultado adopté la ridícula actitud de “finge hasta que lo logres”. Lamentablemente, eso provocó que fingiera mucho pero que lograra poco. Me tomó tiempo madurar lo suficiente para decir: “No lo sé”, y: “Necesito su ayuda”.


De haber sido más sabio, habría puesto atención a las palabras del rey Salomón, el hombre más sabio que ha vivido, quien vio la inmensidad de sus responsabilidades de liderazgo y dijo: “No soy más que un muchacho, y apenas sé cómo comportarme”.3


Paul Martinelli, el presidente del John Maxwell Team, una vez me dijo: “Todo el temor surge ya sea del ‘No soy suficiente’, o del: ‘No tengo suficiente’”. Esa es una sagaz revelación. Con demasiada frecuencia, el temor evita que seamos vulnerables y nos sintamos suficientemente seguros para hacer preguntas. Cuando yo era un líder joven, no me sentía suficientemente sabio, suficientemente fuerte, suficientemente maduro, suficientemente competitivo, suficientemente confiado, ni suficientemente calificado. Cuando comencé a ser sincero conmigo mismo, a permitir que mis debilidades me hicieran humilde y a acudir a Dios por ayuda, comencé a cambiar. Me volví más abierto y auténtico. Yo estaba dispuesto a admitir mis errores y debilidades. Desarrollé una humildad apropiada y comencé a cambiar y a crecer.


Mi viaje en ese tiempo fue difícil y a menudo solitario. Tuve que soltar muchos malos hábitos. Tuve que cambiar prioridades incorrectas. Tuve que acoger nuevas maneras de pensar. Tuve que hacerme preguntas difíciles. Antes, no había estado dispuesto a equivocarme, y como resultado, no había logrado descubrir lo que estaba bien. ¿No es extraño que debamos rendir el tener la razón para encontrar lo que está bien, cómo la humildad nos permite ser auténticos, vulnerables, dignos de confianza e intimar con los demás? La gente se abre con quienes se abren a ellos.


5. Las preguntas le ayudan a involucrar a otros en la conversación


Larry King, quien se ha ganado la vida hablándole a la gente como anfitrión de un programa televisivo de entrevistas, cree que hacer preguntas es el secreto de una buena conversación. Él dice:




Todo me da curiosidad, y si estoy en un cóctel, a menudo hago mi pregunta favorita: “¿Por qué?”. Si un hombre me dice que él y su familia se están mudando a otra ciudad: “¿Por qué?”. Una mujer cambia de trabajo: “¿Por qué?”. Alguien apoya a los Mets: “¿Por qué?”.


En mi programa de televisión, yo probablemente utilizo esta palabra más que cualquier otra. Es la mejor pregunta que se ha hecho, y siempre lo será. Y es definitivamente la manera más segura de mantener una conversación vivaz e interesante.4





Cuando me estoy preparando para una reunión con alguien, paso tiempo determinando qué preguntas deseo hacer. Lo hago porque deseo sacar el mayor provecho del tiempo que tengo, pero también lo hago para involucrarme con la otra persona. Deseo que la gente sepa que los valoro y que, si es posible, deseo añadirles valor. Para hacerlo, creo que debo llegar a conocerlos. Eso requiere que haga preguntas, de que ellos hablen y de que yo escuche. Y si espero recibir valor de la gente, de nuevo necesito hacer preguntas y escuchar. No podemos hacer todo ello a menos que lleguemos a conocer a la gente.


Yo fomento la utilización de preguntas para involucrar a los demás y aprender de ellos. Creo que usted la encontrará como una de las prácticas más gratificantes que desarrollará jamás.


6. Las preguntas le permiten desarrollar mejores ideas


Yo creo fuertemente en el poder de las ideas y de compartirlas. Cualquier idea mejora cuando la gente correcta tiene la oportunidad de contribuir con ella y aprobarla. Y las buenas ideas se vuelven grandiosas cuando la gente trabaja unida para mejorarlas. Creo tan fuertemente en esta idea, que en mi libro, Cómo las personas exitosas piensan, escribí un capítulo llamado: “Los beneficios de compartir las ideas”.




Preguntas que hago durante una sesión de aprendizaje


Las reuniones que más espero son los almuerzos de aprendizaje que programo cada mes con gente que pueda enseñarme. Cuando nos reunimos, yo me presento lleno de preguntas. Muchas son específicas para las personas con las que me estoy reuniendo. Pero hay algunas preguntas que intento hacerles a todos. Posiblemente usted también desee utilizarlas:


¿Cuál es la mayor lección que ha aprendido? Al hacer esta pregunta busco su sabiduría.


¿Qué está aprendiendo ahora? Esta pregunta me permite beneficiarme de su pasión.


¿Cómo es que el fracaso ha modelado su vida? Esta pregunta me revela su actitud.


¿A quién conoce que yo deba conocer? Esto me permite involucrarme en sus redes.


¿Qué ha leído que yo deba leer? Esta pregunta dirige mi crecimiento personal.


¿Qué ha hecho que yo deba hacer? Esto me ayuda a buscar nuevas experiencias.


¿Cómo puedo añadirle valor? Eso muestra mi gratitud y mi deseo de añadirles valor.





¿Cuál es la clave para las ideas compartidas? Hacerles las preguntas correctas a las personas correctas. Hay un gran poder al hacerlo. Como dice el conferencista Brian Tracy: “Un importante estimulante para el pensamiento creativo son las preguntas enfocadas. Existe algo acerca de la pregunta bien estructurada que a menudo va al meollo del asunto y produce nuevas ideas y revelaciones”.






“Un importante estimulante para el pensamiento creativo son las preguntas enfocadas”.


—Brian Tracy








En mis primeros años como pastor asistí a un intercambio de ideas dirigido por pastores muy exitosos. La genialidad de este evento fue que los líderes exitosos compartieron sus mejores prácticas con los demás que tuvieron la oportunidad de hacer preguntas. Futuros pastores jóvenes también pudieron compartir sus ideas frescas con los líderes más experimentados, quienes les dieron realimentación. La atmósfera de la conferencia fue de esperanza y pensamiento creativo contagiosos, porque toda la experiencia se basó en preguntas. Fue un lugar donde las ideas estaban siendo remodeladas en ideas todavía mejores.


Yo nunca olvidé esa experiencia, y más tarde fue el catalizador para un grupo mensual de orientación, llamado la Mesa, en el que seleccionaba a líderes para que hablaran conmigo. El grupo se reunió recientemente en una particular mesa redonda en la Arthur M. Blank Family Foundation, en Atlanta. Fue un día mágico con grandiosas personas que hicieron preguntas grandiosas y se añadieron valor mutuamente. Debido a que los miembros de la Mesa son de diferentes partes de América del Norte, la mayoría de los meses nos reunimos vía telefónica. La interacción es fantástica a medida que discutimos difíciles problemas de liderazgo y nos afinamos unos a otros.




A quién invitar a su Mesa


Cuando traiga a gente a su mesa para compartir ideas, sea selectivo. Elija gente que…




	Comprenda el valor de las preguntas.


	Desee el éxito de los demás.


	Les añada valor a los pensamientos de los demás.


	No se sienta amenazado por las fortalezas de los demás.


	Pueda manejar emocionalmente los cambios rápidos en la conversación.


	Comprenda su lugar de valor en la mesa.


	Saque el mejor pensamiento de la gente que los rodea.


	Haya experimentado éxito en el área de discusión.


	Deje la mesa con una actitud de “nosotros”, y no con una actitud de “yo”.








Cualquier líder que le haga las preguntas correctas a la persona correcta posee el potencial de descubrir y desarrollar grandes ideas. El inventor Thomas Edison observó: “Las ideas que utilizo son mayormente las ideas de las personas que no las desarrollan”. Practicar hacerles a las personas correctas las preguntas correctas, le permitirá desarrollar ideas en un nivel completamente nuevo.






Cualquier líder que le haga las preguntas a la persona correcta posee el potencial para descubrir y desarrollar grandes ideas.









7. Las preguntas nos proporcionan una perspectiva distinta


Muy a menudo, como líderes, nos obsesionamos con nuestro propio punto de vista y pasamos tiempo intentando convencer a los demás de nuestras opiniones, en lugar de intentar averiguar las suyas. Como aseveró el novelista y político inglés, Edward George Earle Lytton Bulwer-Lytton: “El verdadero espíritu de conversación consiste en ampliar la observación de otro hombre, no en anularla”.


Ahí es donde entran en juego las preguntas. Al hacer preguntas y escuchar cuidadosamente las respuestas podemos descubrir perspectivas valiosas además de las nuestras. Eso es valioso, porque con frecuencia hacemos conjeturas incorrectas acerca de las demás personas:




Creemos que la gente es buena en las mismas cosas que nosotros—no lo son—.


Creemos que la gente se anima con las mismas cosas que nos animan a nosotros—no sucede así—.


Creemos que la gente ve el panorama general tal como nosotros—no lo ven así—.





Como me dijo un sabio líder una vez: “Antes de que intentes poner en claro las cosas, asegúrate de ver claramente las cosas”. Ese consejo me ayudó a comprender que la mayor parte de la falta de comunicación es consecuencia de que la gente haga diferentes conjeturas. Podemos corregir tales conjeturas equivocadas y evitar la falta de comunicación al hacer preguntas.


Cuando era el pastor principal de Skyline, en San Diego, nuestro personal les hacía extensas entrevistas a las personas cuando se volvían miembros de la iglesia. Una de las preguntas que siempre hicimos fue: “¿Qué sería lo principal que cambiaría de la iglesia?”. Esa pregunta pagó grandiosos dividendos, porque sus ojos frescos veían cosas que los nuestros no. Yo estimaría que el ochenta por ciento de los cambios positivos que hicimos fue resultado de lo que la gente nos dijo en respuesta a esas preguntas.


8. Las preguntas desafían las mentalidades y lo sacan de los baches


Demasiadas personas han muerto mentalmente. Se han estancado. ¿Cómo se pelea contra eso? A través de hacer la misma pregunta que me hizo mi amigo Bill: “¿Cuándo fue la última vez que tuviste un buen pensamiento por primera vez?”.


Hacer preguntas es una manera grandiosa de evitar la pereza mental y salir de nuestros baches. Si comienza una tarea con certezas, probablemente terminará con dudas. Si está dispuesto a comenzar con dudas, usted probablemente terminará con certezas. Quizá sea por ello que alguien dijo una vez: “El futuro les pertenece a los curiosos. Aquellos que no temen intentarlo, explorarlo, meterse en ello, cuestionarlo y voltearlo”.






El futuro les pertenece a los curiosos.








El autor y entrenador de liderazgo, Mark Miller, estaba escuchando las presentaciones del congreso TED de 2012, cuando observó que la mayoría poseía un rasgo en común: las charlas habían sido producidas por una pregunta que comienza con por qué.




	“¿Por qué los niños con enfermedades raras tienen que sufrir?”: Jimmy Linn, genetista informático.


	“¿Por qué buscamos sitios arqueológicos antiguos desde los satélites?”: Sarah Parck, arqueóloga.


	“¿Por qué los jóvenes desean estudiar neurociencia?”: Greg Gage, neurocientífico.





Si desea hacer descubrimientos, si desea interrumpir el statu quo, si desea progresar y encontrar nuevas formas de pensar y hacer, usted necesita hacer preguntas. Las preguntas son el primer vínculo en la carrera del descubrimiento y la innovación.


Un cambio de vida


El conferencista, Anthony Robbins, observó: “Las preguntas de calidad crean una vida de calidad. Las personas exitosas hacen mejores preguntas, y como resultado, obtienen mejores respuestas”. Yo he percibido que eso es verdad. De hecho, no creo que exagere al decir que las preguntas han cambiado mi vida y se han vuelto indicadores de eventos significativos.


La vida es un viaje, uno en el que buscamos encontrar nuestro camino y hacer una diferencia. Las preguntas nos ayudan a emprender ese viaje. De hecho, la palabra pregunta se deriva de la raíz latina quaerere, que significa “pedir” o “buscar”. Tiene la misma raíz que la palabra búsqueda.5 A veces las preguntas provienen de otros. A veces las preguntas son las que nosotros hacemos. De cualquier manera, las respuestas nos marcan.






“Las preguntas de calidad crean una vida de calidad. Las personas exitosas hacen mejores preguntas, y como resultado, obtienen mejores respuestas”.


—Anthony Robbins








Preguntas transformadoras que otros me han hecho


Muchas personas sabias y generosas me han hecho preguntas que han afectado positivamente mi vida. Aunque podría mencionar cientos, o posiblemente miles de preguntas de otros que me han ayudado, deseo compartir con usted las diez principales:


1. “¿Qué deseas hacer con tu vida?” (Papá)


Mi padre influyó en mí más que cualquier persona en la Tierra. Él me guió al principio de mi viaje con sabiduría y fuerza. No solamente me hizo esta pregunta, también me ayudó a encontrar la respuesta. Él sugirió que tenía buenas habilidades sociales y que en mi vida debía conectarme con los demás y ayudarlos. Toda mi vida he intentando añadirle valor a la gente debido a que él me hizo esta pregunta.


2. “¿Sabe usted qué es un líder?” (Sr. Horton)


Muchos maestros han influido en mí. El Sr. Horton me dio clases en quinto grado. Cuando mis compañeros de clase me eligieron para ser el “juez” y vio que yo siempre escogía a los equipos en el receso, reconoció mi comportamiento de liderazgo. Comprendió que liderazgo era influencia. Él no solamente observó mi comportamiento de liderazgo, sino que me lo resaltó y me impulsó en mi viaje de liderazgo.


3. “¿Usted planifica su crecimiento personal?” (Curt Kampmeier)


¿Cómo iba a saber que el almuerzo con un entrenador de seminario sería el comienzo del viaje de crecimiento de mi vida? La pregunta de Curt me impulsó a revisarme y a encontrarme falto. Fue el catalizador de mi crecimiento. Y debido a que conozco el poder de esa pregunta, se la he hecho en cientos de conferencias a decenas de miles de personas. Ahora, muchas personas exitosas pueden igualmente reconocer esa pregunta como el comienzo de su viaje de crecimiento.


4. “¿Puedo ayudarlo a ponerse en marcha en los negocios?” (Tom Phillippe)


Yo comencé mi carrera en el ministerio, pero siempre tuve una mentalidad innovadora, una clase de espíritu empresarial. Tom es un amigo de toda la vida que deseaba ayudarme a crecer económicamente y me dio la oportunidad de invertir en mi futuro. Pedí prestado el dinero que necesitaba para invertir y Tom se aseguró de que estuviera seguro y fuera exitoso. De verdad, creo que nuestra cultura sobreestima el dinero, pero este le da a la persona opciones, y estoy agradecido por ello. La pregunta de Tom y mi disposición de responder rindieron un asombroso beneficio en mi vida.


5. “¿Cómo podemos recibir una capacitación regular continua de usted?” (treinta y un asistentes a una conferencia de liderazgo)


Luego de pasar un día enseñando sobre liderazgo en un hotel Holiday Inn en Jackson, Misisipi, uno de los asistentes a la conferencia me hizo esa pregunta, y los demás lo apoyaron. Ellos deseaban recibir capacitación continua de liderazgo luego de la conferencia. Después de pensar rápidamente, dije: “¿Qué si grabara una lección mensual de liderazgo y se las enviara por cinco dólares al mes?”. Las treinta y un personas se inscribieron y me dieron su información de contacto, me fui a casa y averigüé cómo llevarlo a cabo. Le enseñé a mi personal una lección de liderazgo, la grabé y les envié a los suscriptores las cintas por correo. Ese fue el comienzo de lo que ahora es el Maximum Impact Club. Esa lista de suscriptores creció rápidamente hasta ser diez mil personas, y ha continuado capacitando a líderes durante los últimos treinta años. Además, fue el comienzo de mis recursos de capacitación en desarrollo, y de lo que finalmente se convertiría en The John Maxwell Company.


6. “¿Qué podríamos llevar a cabo para hacer una diferencia?” (Larry Maxwell)


Mi hermano ha sido una importante influencia en mi vida desde que éramos niños. Nadie me desafía más que él. Él me hizo esta pregunta en 1995, y se convirtió en el catalizador para fundar EQUIP, la organización de capacitación de liderazgo más grande del mundo. Millones de líderes capacitados en más de 175 países se han beneficiado debido a que Larry hizo esa pregunta.



7. “¿Qué hará en la segunda mitad de su vida?” (Bob Buford)



Bob es un amigo, pero su pregunta me confrontó cuando leí su libro Medio tiempo. A continuación un pasaje que me llamó la atención:




Usted no llegará muy lejos en la segunda mitad sin conocer la misión de su vida. ¿Su misión puede enunciarse en una o dos oraciones? Una buena forma de comenzar a formularla es con algunas preguntas (y respuestas completamente sinceras). ¿Cuál es su pasión? ¿Qué ha logrado? ¿Qué ha realizado extraordinariamente bien? ¿Cómo está conectado? ¿A dónde pertenece? ¿Cuáles son los “hubiera” que lo han perseguido durante la primera mitad? Estas y otras preguntas similares lo dirigirán hacia el ser que su corazón anhela; le ayudarán a descubrir la tarea para la cual fue especialmente hecho.





Durante los últimos veinte años, gracias a la pregunta de Bob, mis esfuerzos se han enfocado en añadirles valor a los líderes que multiplican el valor en los demás.


8. “¿Me llamará cuando necesite ayuda?” (John Bright Cage)


John es un cardiólogo que me dio su tarjeta en 1998 durante un almuerzo. Me escribió su número de celular, diciéndome que yo no estaba sano y que era candidato para un ataque cardiaco. Seis meses después, en la fiesta navideña de nuestra empresa, sufrí un ataque cardiaco que me alertó. Una llamada que mi asistente, Linda Eggers, le hizo a media noche llevó a una serie de acciones que me salvaron la vida. Le doy el mérito por las cosas que he llevado a cabo durante quince años desde entonces a los esfuerzos que él y el resto del equipo médico realizaron.



9. “¿Le gustaría comenzar una empresa de capacitación? (Paul Martinelli y Scott M. Fay)



Yo tenía sesenta y tres años y estaba terminando una exitosa carrera, cuando Scott y Paul se me acercaron diciendo que tenían una idea grandiosa: los tres debíamos comenzar una empresa de capacitación. Yo no necesitaba ni deseaba otra responsabilidad, de manera que inicialmente dije que no. Dichosamente, ellos fueron persistentes y no dejaron de pedírmelo. Luego de muchas conversaciones durante un período de dieciocho meses, finalmente acepté. Ahora estoy agradecido por la pregunta y su persistencia, porque los miles de capacitadores del John Maxwell Team que han sido capacitados y soltados en todo el mundo son una continua fuente de gozo para mí. Estamos experimentando recuerdos transformadores juntos.


10. “¿Me confiarás tu vida?” (Dios)


Sé que posiblemente usted no sea una persona de fe, de manera que esta pregunta puede no parecerle coherente. Pero yo sería negligente si no la compartiera con usted. Siendo un joven de diecisiete años, le entregué mi vida a Dios. ¡Esa fue la mejor decisión de mi vida! Estoy de acuerdo con Ralph Waldo Emerson, quien escribió: “Todo lo que he visto me enseña a confiar en el Creador por todo lo que no he visto”. Entre más vivo, más confío en Él. Por cierto, cuando Dios le hace una pregunta, no es para su propio beneficio. Es para el beneficio de usted.


Las preguntas que hice me cambiaron la vida


Esas preguntas importantes que los demás me hicieron definitivamente me marcaron. Sin embargo, igualmente impactantes han sido algunas preguntas importantes que yo les he hecho a los demás, comenzando cuando era niño. Aquí hay diez preguntas—y respuestas—que han ejercido el mayor impacto en mi vida:



1. “Mamá, ¿cuánto me amas?”


De niño le hacía repetidamente esta pregunta a mi mamá. No se debía a que dudara de la respuesta; se debía a que me deleitaba en ella. La respuesta de mamá siempre era la misma: “Con todo mi corazón, incondicionalmente”. Y a menudo continuaba explicando que su amor incondicional significaba que siempre me amaría sin importar lo que yo hiciera.


Mamá solía decirme que yo siempre podía hablar con ella y que ella siempre me escucharía y me comprendería. Y era verdad. Ella vivió esas palabras no solamente cuando yo era niño, sino cuando pasé a la adultez. Durante sesenta y tres años viví dentro de la seguridad del amor de mi madre. Ella me conocía bien y me amaba a pesar de mí mismo. Cuando falleció, ella dejó un espacio vacío en mi corazón que ninguna persona podrá llenar. Le atribuyo mucho de mi éxito y de mi disposición a tomar riesgos al amor incondicional que ella siempre me dio.


2. “Margaret, ¿quieres casarte conmigo?”.


Un verano en el campamento juvenil, yo estaba saliendo con una chica llamada Marsha. Cuando ella me presentó a una amiga llamada Margaret, me quedé estupefacto. En el momento que vi a Margaret, me dije: “Estoy sosteniendo la mano de la chica equivocada”. Inmediatamente comencé a perseguir a Margaret. Salimos en la preparatoria y la universidad, y luego del mejor trabajo de ventas en la historia de la humanidad, ella se casó conmigo.


Margaret es el amor de mi vida y mi consejera más confiable. Ella ha sido una parte vital de cada decisión que hemos tomado durante más de cuarenta años de matrimonio. En nuestros primeros años, ella me ayudó a cargar con la pesada carga de trabajo y me soltó para perseguir mi llamado con total entrega. Ahora, mi más grande gozo es pasar tiempo con ella.



3. “Pastor, ¿cómo construyó una gran iglesia?”


Siendo un pastor joven, los libros de Elmer Towns, quien escribió mucho acerca del crecimiento de la iglesia, influyeron en mí. Él señaló las grandes iglesias estadounidenses y a los pastores que las dirigían, lo cual creó en mí un hambre por hacer crecer una iglesia grande.


Inspirado por las historias que leí acerca de las diez iglesias principales del país, comencé a llamar a sus líderes y a pedirles una cita para poder hacerles preguntas. Ya que ellos no me conocían y yo deseaba hacer que valiera la pena su tiempo, les ofrecía cien dólares por treinta minutos de su tiempo (lo cual era una semana de mi salario anual). Unos cuantos aceptaron.


Durante los siguientes cuatro años visité las iglesias de los líderes que aceptaron reunirse conmigo y les hice preguntas acerca de sus éxitos. Cuando terminé ese proyecto, llegué a esta conclusión: “Todo se levanta y cae en el liderazgo”. Esa verdad ha sido el centro de mi viaje de liderazgo, y me ha llevado a enseñarles a los demás a dirigir por el resto de mi vida.


4. “Les, ¿por qué escribes libros?”


Mi intención nunca fue ser autor. Me encantaba leer libros, pero nunca tuve un deseo de escribir—es decir, hasta que le pregunté a un autor amigo mío, Les Parrott, por qué escribía—. Su respuesta me cambió la vida. Él dijo: “Escribo libros para influir en personas que nunca conoceré. Los libros incrementan mi audiencia y mi mensaje”.


En el momento que escuché eso decidí que necesitaba escribir. La idea de ejercer un impacto en la gente que nunca conocería alimentó la pasión que ya poseía por lo que enseñaba. Donde no había poseído un deseo por escribir, mi deseo de influir en más personas me hizo desear escribir. Ahora, veinticinco millones de libros después, mi sueño se ha hecho realidad.



5. “Papá, ¿puedo tener tu bendición para dejar esta organización?”


Esta fue la pregunta más difícil que hice jamás. ¿Por qué? Mi padre era un líder de la organización que yo deseaba dejar, y había pasado su vida entera invirtiendo en la gente de ahí. Yo había crecido en ella y era todo lo que conocía. Mis amigos estaban ahí. Mi historia estaba ahí. Era segura.


Pero también comprendí que mi futuro no podía estar ahí. Si deseaba continuar creciendo y perseguir lo que creía que era mi llamado, yo sabía que tendría que trazar un nuevo territorio. Tendría que dejar todo lo que conocía para aprender lo que no sabía. Con lágrimas, mi padre me dio su bendición. Esa pregunta—y su clemente y generosa respuesta—abrieron la puerta y me permitieron caminar hacia un futuro ilimitado.


6. “Líderes, ¿qué se requiere que yo haga que nadie más pueda hacer?”


La entrevista había sido larga y yo había respondido docenas de preguntas de los líderes del comité de búsqueda de la iglesia Skyline. Ellos me estaban invitando a convertirme en el líder de la iglesia wesleyana más influyente del mundo. Era un gran privilegio. Yo estaría siguiendo a Orval Butcher, el pastor fundador que los había dirigido durante veintisiete años. Él había hecho todo para la iglesia y era sumamente honrado y amado. Pero yo también sabía que sería un gran desafío. Sabía que no podría llenar sus zapatos ni las expectativas del comité de búsqueda.


Cuando terminaron de hacerme todas las preguntas que tenían, yo hice la mía. Deseaba saber las responsabilidades que solamente yo podía asumir. Esa pregunta condujo a una conversación de dos horas y proporcionó un fundamento sobre el cual yo podría dirigir.


Le di catorce años de mi vida a la congregación, y Skyline fue nombrada como una de las iglesias más influyentes de Estados Unidos mientras yo estuve ahí. Fue un privilegio fantástico servir ahí y una de las mejores experiencias de mi vida.


7. “Charlie, ¿me ayudarías a escribir libros?”


Aprender a escribir no fue tarea fácil para mí. Mientras escribía mi primer libro, trabajaba durante cuatro horas una noche en una habitación de hotel y había escrito un mediocre párrafo. Pero perseveré. Y luego de muchos meses de esfuerzo, completé Think on These Things [Piense en esto]. Contenía treinta y tres capítulos, cada uno de los cuales era de tres o cuatro páginas, pero ese fue un comienzo.


Durante los siguientes catorce años escribí un total de nueve libros, pero deseaba hacer más. Ahí fue donde Charlie Wetzel me ayudó. Comenzamos a escribir juntos en 1994. En los siguientes veinte años hemos escrito más de sesenta y cinco libros juntos y vendido más de 24 millones de copias. De todo mi círculo interno, él ha impactado a más gente que ninguna otra persona.


8. “Kevin, ¿puedo ser tu mentor?”.


En 1995 decidí que deseaba orientar a diez personas regularmente. Lo hice, porque sabía que añadirle valor a la gente con gran potencial que estaba hambrienta por crecer es una de las mejores inversiones que un líder puede hacer. Desde entonces he continuado haciéndolo cada año.


Durante los años, la lista de personas que oriento ha continuado cambiando, pero siempre he escogido a las personas en las que invierto. Nadie me ha dado una mejor retribución en el tiempo de inversión que Kevin Myers. La iglesia que él fundó, 12Stone, es ahora una de las congregaciones de más rápido crecimiento y de mayor influencia en Estados Unidos. Lo he visto florecer de ser un buen líder a ser uno fantástico.


Hace algunos años, él me dijo que deseaba construir un centro de liderazgo que capacitara a líderes de alrededor del mundo, y me preguntó si podía ponerle mi nombre. A mí me sorprendió la petición. Una vez había sido mi visión hacer lo que él estaba haciendo, y esto pareció ser como el cumplimiento de un sueño perdido.


—Me sentiría honrado—respondí—. ¿Cuáles serían mis obligaciones?


—Solo utilice estas instalaciones para inspirar y capacitar a líderes—respondió Kevin—. Eso es todo.


La respuesta de Kevin me deslumbró. Ahora, el John Maxwell Leadership Center está estratégicamente ubicado en Atlanta, Georgia, y está capacitando a líderes de todo el mundo. Creo que establecerá un legado de liderazgo que vivirá más que yo. Y todo comenzó porque le hice una pregunta a un joven pastor con un potencial ilimitado.


9. “Jeff, ¿a quién conoces que yo deba conocer?”


Hace muchos años comencé a practicar hacer esta pregunta cuando conocía a alguien por primera vez. En ocasiones no ha producido resultados, pero a menudo conduce a que conozca a alguien útil o interesante. Sin embargo cuando le hice esta pregunta a Jeff Brown, cambió mi vida. ¿Por qué? Porque Jeff me presentó a John Wooden, uno de los más grandes entrenadores y maestros de nuestro tiempo.


A menudo hablo acerca del entrenador Wooden y de la dirección y sabiduría que impartió en mi vida. Luego que Jeff nos presentara, el entrenador Wooden y yo nos volvimos amigos y él se volvió mi mentor. Él me enseñó más que nadie y me inspiró a escribir mis libros Hoy es importante y A veces se gana, a veces se aprende.


Yo deseo animarlo a usted. Cuando conozca a personas interesantes, es muy probable que ellos conozcan a otras personas interesantes. El viejo dicho es cierto: Dios los cría y ellos se juntan. Haga la pregunta y yo creo que esta le abrirá la puerta hacia algunos asombrosos amigos nuevos y oportunidades interesantes.



10. “Lector, ¿cómo puedo añadirle valor?”


Hace años me desafió otro autor que dijo: “Cuando escribo, siempre hago la pregunta: ‘¿El lector volteará la página?’”. Yo comencé a hacerme la misma pregunta cuando empecé a escribir libros. Creo que la respuesta será sí a medida que en cada página pueda añadirle valor a usted. Este es definitivamente mi deseo con este libro. Para mí, añadir valor es más que solo palabras. Y a medida que yo pueda hacer esa pregunta y creer que la respuesta será sí, continuaré escribiendo libros para intentar ayudarle a usted y a otros lectores potenciales.


El estadista y filántropo, Bernard Baruch, dijo: “Millones vieron caer la manzana, pero Newton fue el único que preguntó por qué”. Debido a que Newton se tomó el tiempo de hacer preguntas, el mundo se benefició de su teoría de la gravedad.






“Millones vieron caer la manzana, pero Newton fue el único que preguntó por qué”.


—Bernard Baruch








Las preguntas tienen poder. Cuando miro en retrospectiva al progreso de mi vida, puedo ver que las preguntas han marcado el camino de mi crecimiento, han producido cambios positivos de dirección y me han llevado a muchos éxitos. Aunque muchos de nosotros intentamos lucir inteligentes y dar respuestas inteligentes, seríamos mucho mejores si enfocáramos nuestra atención en hacer preguntas. Si les hacemos buenas preguntas a las personas correctas, tendremos un maravilloso rendimiento en nuestra vida. Nunca olvide: las buenas preguntas informan; ¡las grandes preguntas transforman!






Las buenas preguntas informan; ¡las grandes preguntas transforman!








¿Qué preguntas le han hecho los demás que hayan hecho una diferencia positiva en su vida? ¿Qué preguntas les ha hecho usted a los demás que le están ayudando incluso en la actualidad? Conviértase deliberadamente de ahora en adelante en una persona que pregunta. Incluso debería hacerse preguntas a sí mismo. Yo lo hago. De hecho, ese es el enfoque del siguiente capítulo.
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¿Qué preguntas me hago como líder?


Siendo un líder joven, al principio de mi carrera, yo siempre estaba de prisa. Lleno de pasión y visión, tenía un plan urgente que perseguir, el cual me llevó a intentar obtener la aprobación de los demás. Debido a esto, daba muchas indicaciones y hacía muy pocas preguntas. Como resultado, a menudo me equivocaba, pero rara vez dudaba.


Mi actitud cambió cuando tomé una decisión equivocada que afectó a varias personas de mi organización. Fue entonces que me di cuenta de que cuando un líder toma una decisión incorrecta, esta le afecta no solamente a él, sino a muchas otras personas. Eso me llevó a hacer una pausa. Aunque la madurez personal pueda significar poder ver más allá de sí mismo, la madurez del liderazgo significa considerar a los demás antes que a sí mismo. Reconocí que ya no podía ser un llanero solitario, haciendo lo mío y pidiéndoles a los demás que siguieran mis órdenes. Necesitaba pensar de antemano y considerar a los demás.






Aunque la madurez personal pueda significar poder ver más allá de sí mismo, la madurez del liderazgo significa considerar a los demás antes que a sí mismo.








Yo comencé haciendo preguntas. En el capítulo uno expliqué cuán importantes son las preguntas. Las preguntas son la base del aprendizaje. Pero también son el fundamento para un mejor liderazgo. Me di cuenta de ello durante una conversación con uno de mis mentores, el entrenador John Wooden, ex entrenador de baloncesto de los Bruins de la UCLA. Estábamos almorzando. Como yo solía hacer para esas sesiones, me había preparado durante horas y tenía una lista de preguntas en un cuaderno de notas tamaño oficio. Lo que él decía ni siquiera era en respuesta a ninguna de mis preguntas. Simplemente lo mencionaba de paso, pero eso me llamó la atención. El entrenador dijo: “John, hay una pregunta que me hago todos los días”.


Mi corazón saltó con expectativa mientras esperaba para escuchar una revelación de este altamente exitoso entrenador, conocido por su gran sabiduría. Más adelante en este capítulo, le compartiré cuál fue la pregunta exacta. Aunque tiene valor, la práctica que él estaba compartiendo era mucho más valiosa. En ese momento me di cuenta de que los buenos líderes se hacen preguntas.


Luego de mi sesión con el entrenador, yo ansié llegar a casa, pasar tiempo en mi silla de reflexión y escribir qué preguntas debía estarme haciendo todos los días como líder. Las preguntas que descubrí son lo que compartiré con usted en este capítulo.


Lo que usted necesita preguntarse


Si es un líder, usted comprende que las preguntas siempre son parte de la vida del líder. El problema se vuelve, ¿quién está haciendo las preguntas? Como líder, yo puedo permitir que los demás me hagan preguntas difíciles pero importantes, o puedo tomar la responsabilidad, ser proactivo y hacer yo mismo esas preguntas. He llegado a darme cuenta de que al hacerme preguntas difíciles puedo mantener mi integridad, incrementar mi energía y mejorar mi capacidad de liderazgo.


Desde que escribo las preguntas que me hago como líder, las he revisado cientos de veces y he reflexionado sobre ellas. Muchas de estas preguntas son personales, pero creo que también pueden ayudarle tanto como me han ayudado a mí. Se las transmito como una guía, con la sugerencia de que usted desarrolle su propia lista.


1. ¿Estoy invirtiendo en mí mismo? Una pregunta sobre crecimiento personal


La inversión más importante que usted y yo haremos es en nosotros mismos. Esa inversión determinará el rendimiento que obtendremos de la vida. El mentor de Jim Rohn, John Earl Shoaff, le dijo: “Jim, si deseas ser adinerado y feliz, aprende bien esta lección: aprende a trabajar más duro en ti mismo que en tu trabajo”. Jim aprendió bien esa lección. Como una vez lo señaló: “El libro que no lees no puede ayudarte; el seminario al que no asistes no puede cambiar tu vida. El negocio mejora cuando tú mejoras. Nunca desees que sea más fácil, desea que tú seas mejor”.


Desde 1974, yo he estado invirtiendo intencionalmente en mí mismo, y casi durante todo ese tiempo he estado animando a los demás a hacer lo mismo. Algunos lo hacen, otros no. ¿Por qué? Creo que tres factores entran en juego. Estos determinan si invertirá en sí mismo y cómo lo hará:


Su autoimagen: cómo se ve a sí mismo


¿Cómo se siente consigo mismo como persona? ¿Es usted positivo? ¿Es usted negativo? En una escala del 1 al 10, ¿qué número utilizaría para describir cómo se siente consigo mismo? Tómese un momento y califíquese.


El número que haya elegido para describir su autoimagen, también describe su disposición a invertir en sí mismo. Por ejemplo, si calificó su autoimagen con 5, usted estará dispuesto a invertir en sí mismo a un nivel 5, pero no más. Es por ello que la gente con una autoimagen baja no hace grandes inversiones en sí misma. Lo que usted sea no es aquello que evita que invierta en sí mismo; es lo que usted cree ser—o que no es—. Nunca logrará jugársela a menos que crea en sí mismo.






Nunca logrará jugársela a menos que crea en sí mismo.








Muchas personas se encuentran pensando como Snoopy, el perro beagle de la tira cómica de Peanuts, quien piensa: “Ayer era un perro. Hoy soy un perro. Mañana probablemente continuaré siendo un perro. Suspiro. ¡Hay tan poca esperanza de avanzar!”. Hacer eso es subestimarse. La gente no está atorada en callejones sin salida con respecto a su potencial. Nosotros tenemos la capacidad de hacer tremendos avances. Pero primero debemos creer en nosotros mismos.


Su sueño: cómo ve su futuro


Cuando me senté a escribir ¡Vive tu sueño!, mi deseo era ayudar a la gente a dar zancadas hacia sus sueños. Lo que no me di cuenta hasta que había escrito el libro y había comenzado a hablar de él, era que mucha gente no tiene un sueño. Yo me quedé estupefacto. Mi vida había estado llena de esperanzas, sueños y aspiraciones. Debido a ello, asumí que todos tenían al menos un sueño. Me equivoqué. ¿Por qué importa? Porque el tamaño de su sueño determina el tamaño de su inversión. Si su sueño es grande, usted invertirá en sí mismo para llevarlo a cabo. Si no tiene ningún sueño, posiblemente no invierta en sí mismo en absoluto.


Mi comienzo en el liderazgo fue poco impresionante. Dirigía una vieja iglesia rural a la que asistían unos cuantos granjeros. Pero mi pasión por ayudar a la gente era enorme. Me llenaba de energía. Mi sueño era construir una gran iglesia.


En aquellos días ganábamos muy poco dinero. A mí me pagaban ochenta dólares a la semana y Margaret trabajaba medio día como maestra de jardín de infancia. Apenas nos las arreglábamos. Pero debido a que yo tenía grandes sueños, siempre estaba buscando maneras de mejorarme a mí y mi liderazgo. Cuando iba a una librería, me sentía como en Navidad. Regresaba a casa lleno de libros que me ayudarían a crecer. Y siempre estaba buscando congresos que me ayudaran. Margaret se encogía, porque eso ponía en aprietos nuestro presupuesto, pero siempre hizo que funcionara. Ella creyó en mí tanto como yo creía en mí mismo. Los sueños que compartimos para nuestro futuro eran más grandes que nuestro contexto o nuestras circunstancias, y eso alimentó nuestro deseo de crecer.


Sus amigos: cómo lo ven los demás


El conferencista motivacional, Joe Larson, una vez dijo: “Mis amigos no creían que podría convertirme en un exitoso conferencista, de manera que hice algo al respecto. Salí a buscar nuevos amigos”. Eso puede sonar duro, pero es lo que se necesita para quien está rodeado de personas que no creen en ellos.


Una de mis decisiones más difíciles de crecimiento era extender mis horizontes y buscar a personas cuya pasión por crecer y ayudar a los demás fuera similar a la mía. En ese tiempo solamente tenía treinta y tres años, y dejé todo lo que me era familiar y a todos los que conocía. Esa decisión requirió de valentía. Sin embargo, si hubiera permanecido donde estaba, nunca habría crecido al siguiente nivel.


La gente necesita a otros que les ayuden a permanecer inspirados y a crecer. El médico misionero, Albert Schweitzer, aseveró: “En nuestra vida, en algún momento, nuestro fuego interno sale. Luego explota en llamas por un encuentro con otro ser humano. Todos debemos estar agradecidos por esas personas que encienden el espíritu interno”. Si tiene amigos que encienden su fuego interno, usted es muy afortunado; ellos le harán desear continuar invirtiendo en sí mismo y creciendo. Si no, busque algunos, porque nada es más importante para su potencial como líder que su crecimiento personal diario.



2. ¿Estoy genuinamente interesado en los demás? Una pregunta de motivación


Alguien dijo una vez: “Las personas tienen dos razones para hacer cualquier cosa: una buena razón y una verdadera razón”. Para que usted sea un buen líder cuando lidia con la gente, la buena razón debe ser la misma que la razón verdadera. Sus motivos importan.


Si es un buen líder—o desea convertirse en uno—, usted necesita preguntarse por qué. Existe una gran diferencia entre la gente que desea dirigir porque está genuinamente interesada en los demás y desea ayudarlos, y la gente que está en ello solo para ayudarse a sí misma. La gente que dirige por razones egoístas busca…




	
Poder: Les encanta el control y continuarán añadiéndose valor a sí mismos al reducir el valor de los demás.


	
Posición: Los títulos son para alimentar su ego. Continuamente se aseguran de que los demás sientan su autoridad y conozcan sus derechos como líder.


	
Dinero: Utilizarán a la gente y se venderán para obtener ganancia económica.


	
Prestigio: Su buen aspecto les es más importante que ser buenos y hacer el bien.





Es fácil que un líder pierda el enfoque. Es por ello que yo necesito revisar mis motivos diariamente. No deseo colocar mi liderazgo por encima la gente que dirijo.


Los líderes natos tienen capacidades que pueden utilizar fácilmente para beneficio personal. Ellos ven cosas antes que los demás, y a menudo ven más de lo que ven los demás. Como resultado, ellos disfrutan la ventaja de tener el tiempo adecuado y ver el panorama general. Eso los coloca en una posición ideal para aprovechar al máximo las oportunidades.


Si yo puedo ver algo antes que usted, puedo comenzar antes que usted, y eso a menudo garantiza una victoria. Si yo veo más que usted, mis decisiones probablemente serán mejores que las suyas. ¡Gano otra vez! De manera que la pregunta no es: “¿El líder tiene una ventaja sobre los demás?”. La respuesta a esa pregunta es sí. La pregunta es: “¿El líder utilizará esa ventaja para beneficio personal o para beneficio de todo el equipo?”. Es por ello que necesito preguntarme si estoy genuinamente interesado en los demás. Eso mantiene mi orgullo natural bajo control y purifica mis motivos.


Los líderes siempre están en peligro de abusar de su poder. Es por ello que cuando me dirigí a los líderes de las Naciones Unidas, hablé acerca de “Tres preguntas que la gente le hace a su líder”. Dichas preguntas son:




¿Puede ayudarme? Esa es una pregunta de competencia.


¿Le importo? Esa es una pregunta de compasión.


¿Puedo confiar en usted? Esa es una pregunta de carácter.





Observe que dos de esas preguntas abordan los motivos del líder. Si los seguidores están preocupados por la motivación de los líderes, los líderes mismos deben estarlo también.


Permítame decirle algo más al respecto: cuestionar sus motivos no es lo mismo que cuestionar su carácter. Si usted tiene un carácter deficiente, sus motivos probablemente serán malos. Pero si posee un carácter sólido, usted aun así puede caer presa de los malos motivos. El carácter se basa en los valores. Si usted tiene los motivos equivocados en una situación en particular, pero sus valores son buenos y su carácter es fuerte, probablemente detectará hacia dónde se está dirigiendo y tendrá una oportunidad de corregirlo.


Esta es la razón por la que hemos comenzado a enseñarles sobre valores a los líderes en la extensión de mi organización sin fines de lucro, EQUIP. Cuando los líderes aprenden buenos valores y los viven, ellos mismos se hacen más valiosos e incrementan el valor de las demás personas. Ese es el fundamento de un liderazgo positivo.






Cuando los líderes aprenden buenos valores y los viven, ellos mismos se hacen más valiosos e incrementan el valor de las demás personas.








3. ¿Estoy afirmado como líder? Una pregunta de estabilidad


Así como los líderes son vulnerables a actuar para su ventaja personal, también son susceptibles a tener una pretensiosa sensación de su propia importancia. Es por ello que necesitan permanecer afirmados. ¿A qué me refiero con ello? Los buenos líderes muestran tres cualidades importantes:


Humildad: comprender su lugar a la luz del panorama general


Una vez leí que en el auge del Imperio romano, algunos generales fueron honrados con un triunfo, una procesión de honor a lo largo de la ciudad de Roma, en la que el general era precedido por legiones en marcha, sonido de trompeta y los enemigos que habían conquistado y capturado en la victoria. A medida que el general montaba el carro y era aclamado por virtualmente toda la ciudad, un esclavo sostenía una corona de laurel sobre su cabeza para indicar su victoria. Pero mientras continuaba la procesión, el esclavo tenía una responsabilidad adicional. Él tenía que susurrar las siguientes palabras al oído del general: “Hominem te memento”, que significa: “Recuerde que es solo un hombre”.


Los líderes pueden comenzar a pensar que todo se trata acerca de ellos—especialmente cuando su equipo o su organización están ganando—. Entre más grande sea el logro, más grande la necesidad de revisar su ego. De ahí la importancia de permanecer afirmado. La cualidad más importante de una persona bien afirmada es la humildad.






“La humildad no es negar sus fortalezas. La humildad es ser sincero acerca de sus debilidades”.


—Rick Warren








¿Qué es la humildad? Mi amigo Rick Warren dice: “La humildad no es negar sus fortalezas. La humildad es ser sincero acerca de sus debilidades. Todos nosotros somos un bulto de grandes fortalezas y grandes debilidades, y la humildad es poder ser sincero acerca de ambas”.6 Mi creencia es que la humildad es una decisión diaria de darle crédito a Dios por nuestras bendiciones y a otras personas por nuestros éxitos.


Los líderes humildes se sienten cómodos con quienes estén y no sienten necesidad de llamar la atención hacia sí mismos. Ellos se deleitan en los logros de los demás, les dan poder a los demás para sobresalir y les permiten brillar. Eso no significa que un líder necesite desaparecer. Solo significa tener la perspectiva correcta. El autor sobre liderazgo, Patrick Lencioni, dice que los buenos líderes pueden motivar a los demás y ser humildes a la vez. Él escribe: “He definido la humildad como la comprensión de que un líder no es mejor en sí que las personas a las que dirige; y el carisma, como la comprensión de que las acciones del líder son más importantes que aquellas de las personas a quienes dirige. Como líderes, nosotros debemos procurar abrazar la humildad y el carisma”.


Recientemente leí acerca de una líder que ejemplifica la humildad carismática: Angela Ahrendts. Durante siete años fue la directora general de Burberry, una lujosa casa de moda con base en Londres. Mientras dirigía la compañía, ella transformó su marca, incrementó su reputación global y triplicó con creces sus ventas anuales y su valor.


Ahrendts es conocida como una innovadora, pero también es conocida por ser la clase de líder que promueve la colaboración, acoge el espíritu de equipo y construye confianza. ¿La clave? Ahrendts dice: “Es compasión. Es humildad. Es decir gracias”.7


A los cincuenta y tres años, Ahrendts se estableció en Burberry y pudo haber continuado ahí hasta que decidiera retirarse. En cambio, ella hizo algo que sorprendió a muchas personas. Decidió dejar su puesto de directora general en esa compañía para volverse vicepresidenta ejecutiva de Apple. Como preguntó el escritor Jeff Chu: “¿Por qué una directora ejecutiva se convertiría en una subalterna?”.8 Porque un líder afirmado que es humilde está dispuesto a aceptar un nuevo desafío, aunque eso signifique tomar riesgos, entregar el poder y perder un grado de autonomía.


Autenticidad: estar cómodo consigo mismo


La gente a menudo coloca a los líderes exitosos en pedestales. Para permanecer genuinos y afirmados, los líderes necesitan bajarse de ese pedestal y mantenerse con la gente. Lo logran al ser honestos y auténticos. Posiblemente sea por ello que Mark Batterson, autor y pastor principal de la iglesia National Community Church de Washington, D.C., identifique la autenticidad como la nueva autoridad en el liderazgo.


Si usted es un líder, su objetivo es levantar a su gente, no que ellos lo levanten a usted. Si permite que los demás lo coloquen en un pedestal o si minimiza sus fallas y acentúa sus éxitos, usted genera lo que yo llamo la Brecha del éxito. Esa es una distancia percibida entre las personas exitosas y quienes son menos exitosos. Las personas falsas disfrutan esa brecha, protegen su imagen, intentan permanecer por sobre la multitud y, en el mejor de los casos, hacen que la brecha luzca aún mayor.
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