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			Introducción

			No hace mucho, un colega me comentó acerca de alguien que logró tener un encuentro persona a persona con Elon Musk, el famoso emprendedor que fundó Tesla y SpaceX. Conseguir una reunión con él no es una hazaña fácil de realizar. Este es un hombre que una vez le solicitó a su alma mater (Wharton School of the University of Pennsylvania) que no lo contactara más de una vez al año y que, incluso así, lo más probable sería que recibirían una respuesta negativa de su parte. Su portafolio de negocios vale alrededor de $20.200 millones de dólares, así que cada minuto de su tiempo vale miles de dólares y eso calculándolos de una manera conservadora.

			Pero la razón por la que esta historia es digna de mención no es porque al primer intento alguien desconocido y sin importancia haya logrado conseguir una reunión con Musk, sino porque él la terminó en no más de 30 segundos. Según cuenta la historia, le echó un vistazo a su visitante y le dijo: “No. Salga de mi oficina”.

			Es indudable que una experiencia como esa ilustra lo difícil que es tener acceso a un empresario de semejante nivel. (Y cómo, incluso si alguien lo logra, ese hecho no le garantiza que él lo escuche). Además, enfatiza cómo los ricos y poderosos deben ser francos y mantener un enfoque inquebrantable en todo aquello que en verdad catapulte sus carreras. Demuestra que el tiempo y los recursos de alguien como Musk están tan bien protegidos que el acceso a ellos —para no hablar de cualquier beneficio que pueda resultar de tal encuentro— es casi imposible.

			Cuando mi colega terminó de contarme esta historia, comentó: “De todos modos, no sé si eso sea realmente cierto”.

			A lo que respondí: “Sí, es cierto”. Y sé que es cierto, porque yo fui esa persona a la que Elon Musk echó de su oficina.

			• • •

			La reunión con Elon sucedió por casualidad. Un amigo mío se encontraba entre la audiencia en una ocasión en que Elon estaba pronunciando un discurso de graduación de la universidad y él tuvo la suerte de conseguir la información de contacto del multimillonario. Y así fue como este amigo mío, Byron (quien, con gran generosidad, me invitó) y yo resultamos sentados en la oficina principal de SpaceX esperando nuestra cita con Elon.

			Byron sabía que yo estaba trabajando en una investigación enfocada en examinar cuáles son esos desafíos a los que se enfrentan las empresas emergentes de la industria espacial privada cuando compiten con grandes actores de la industria como Boeing, Lockheed Martin e incluso con el gobierno de los Estados Unidos y la NASA. Así las cosas, planeamos hablar con Elon sobre sus puntos de vista respecto al futuro del turismo espacial privado 
—la oportunidad que tendría la gente normal (en este caso, “normal” significa aquellos que tienen $200.000 dólares para gastárselos en un viaje a bordo de un transbordador espacial) de tomar un vuelo suborbital y experimentar entre tres y seis minutos de ingravidez, el paisaje de una multitud de estrellas sin centelleo y la vista de la redondez de la Tierra a sus pies.

			Sabiendo lo especial que era esta oportunidad, Byron y yo nos habíamos preparado muy bien. Invertimos una gran cantidad de trabajo y esfuerzo en nuestra investigación. Sabíamos muchísimo sobre SpaceX y la industria espacial privada. Conocíamos toda la historia de vida de Elon. Teníamos a mano una lista de preguntas inteligentes y bien investigadas. Contábamos con unos temas específicos en mente, con una buena comprensión de cualquier evento actual que él pudiera mencionar y perspectivas reflexivas sobre todos los aspectos de su negocio (no solo sobre SpaceX, sino también sobre Tesla, PayPal e incluso sobre Hyperloop). Incluso íbamos con algunas ideas sobre cómo podríamos ayudarles a sus empresas y hasta le llevábamos un pequeño obsequio. Estábamos preparados.

			Excepto que nada de nuestro arduo trabajo habría de marcar ninguna gran diferencia. Porque, como mencioné antes, nos echaron de su oficina (que en realidad era solo un cubículo en la esquina de una oficina de campo abierto en caso de que alguien estuviera interesado en abordarlo).

			Casi lo logramos, pero la cosa salió mal. Elon intentó echarnos de su cubículo. Sin embargo, de alguna manera, logramos recuperar la compostura y convertir lo que fue casi un desastre de 30 segundos en una interesante conversación que duró una hora.

			• • •

			Es cierto que la primera palabra que Elon nos dijo fue no. Literalmente, nos sentamos, él nos miró y dijo: “No”. Su extraña negativa me dejó desorientada. Lo miré sin comprenderlo y le pregunté: “¿No?”, a lo cual él respondió: “No”. Y luego, nos pidió que nos fuéramos.

			No sé cómo, durante ese instante bastante desorientador en que uno piensa “¡Oh, mierda!”, de repente, me di cuenta que era un hecho que sus ojos no estaban puestos en nosotros. Más bien, se centraron en algo que Byron sostenía: el regalo que le habíamos llevado.

			Comprendí en un segundo que Elon no sabía que nosotros éramos académicos. Él pensó que se trataba de un par de empresarios que intentarían convencerlo de hacer alguna inversión y que el regalo era algún producto prototipo de muestreo. Pensó que queríamos algo de él: su respaldo o su dinero o apoyo para la empresa que tal vez estaríamos comenzando. Ante esa posibilidad, por supuesto que dijo que no de entrada. Este es un hombre al que, con bastante frecuencia, le piden cosas y lo bombardean con solicitudes. Su respuesta predeterminada tiene que ser siempre no. Incluso cuando las solicitudes provienen de personas 100% legítimas y poderosas, pero en especial, cuando provienen de dos personas jóvenes y, aparentemente, sin importancia.

			Y así fue como esta reunión casi termina hecha un desastre, excepto que hice algo inesperado que, de alguna manera, lo complació más allá de lo creíble.

			No fue nada especial. Ni siquiera fue premeditado. Simplemente, comencé a reírme. Tal vez, debí haber asentido con cortesía e irme, pero mi risa hizo que Elon se detuviera en su intento de sacarnos de allí. Entonces, balbuceé como pude en medio de mi incontrolable risa: “¿Está usted pensando que vinimos en busca de su dinero? [Risa aun más incontrolable]. ¡No, nosotros no queremos su dinero! ¡Qué! ¿Acaso es usted rico o algo así?”.

			Eso lo desconcertó por completo y, acto seguido, él también se echó a reír incontrolablemente1. En seguida, se dio cuenta de que nosotros no queríamos nada de él (o al menos, no su dinero o respaldo para nuestro supuesto “producto”) y le caímos en gracia lo suficiente como para que, por lo menos, no nos expulsara de su oficina.

			La verdad sea dicha, la reunión fue todo un éxito. Charlamos, debatimos, discutimos y al final éramos como viejos amigos (bueno, está bien, en realidad, no, pero él sí me dio un abrazo al salir).

			Al irse, Elon nos dio una tarjeta con los datos de contacto de alguien que dirigía las operaciones de SpaceX. Nos dijo que esa persona podía ayudarnos a obtener más información sobre lo que estábamos estudiando. Al final, nos ofreció justo el tipo de recursos y conexiones que él entendió que buscábamos desde un comienzo.

			¿Por qué logramos transformar la situación a nuestro favor y caerle bien?

			Porque supimos generar una cierta ganancia a nuestro favor. Obtuvimos una especie de margen de ganancia, cierta ventaja sobre uno de los hombres más ricos y poderosos del país.

			• • •

			¿Qué quiero decir con “margen”? Generar un margen de ganancia a nuestro favor es saber obtener una ventaja, pero el hecho va más allá del simple acto de obtenerla. También se trata de reconocer que los demás tienen sus propias percepciones acerca de nosotros bien sean acertadas o no. Tanto así que, cuando reconoces el poder de esas percepciones y aprendes a usarlas a tu favor, entonces, estás en total capacidad de generar ese margen de ganancia o ventaja a tu favor.

			Ciertas personas parecen estar dotadas de ventajas únicas que les permiten obrar más rápido y mejor en aras de alcanzar lo que necesitan, porque están posicionadas de tal manera que quienes las rodean les ayudan a avanzar. Tienen un camino bien planeado hacia el éxito que hace que los logros que se propongan fluyan hacia ellas con mayor acierto. Es como remar en la misma dirección con la corriente en la que vas.

			En algunas circunstancias, este podrías ser tú. Pero en muchas otras —en aquellas que son importantes y definitorias—, no.

			Obtener una ventaja consiste en saber que, incluso sin ciertas prerrogativas, tú sabes cómo generar puntos a tu favor, sobre todo, en circunstancias desafiantes y trascendentales.

			Te diré más.

			Por lo general, la gente subestima dos cosas:

			1.	Qué tan difícil es poner un pie en la puerta y ver las cosas desde afuera, como espectador (sea cual sea la definición que tengas de “espectador”). 

			2.	Qué tan amplias se abren las puertas una vez que estás adentro.

			De eso se trata este libro. De mostrarte que tú eres capaz de generar ventajas o puntos a favor y abrir puertas —y me refiero a puertas de par en par.

			Lograr un margen a favor es fundamental en casi todas las situaciones de la vida. A veces, se trata de hacerte cargo de desafíos difíciles en el momento, por ejemplo, en reuniones para hacer alguna presentación, en entrevistas de trabajo o en discursos públicos. Pero hay otros momentos en que también se trata de promover tu carrera a largo plazo de la manera más estratégica posible. La falta de equidad estructural y las preocupaciones son reales y debemos reconocer que juegan un papel importante en el éxito. Este libro trata sobre cómo ir inclusive más allá de aquellos a quienes solemos considerar con alguna ventaja y cómo el hecho de tenerla trasciende el género, la raza, la etnia, la edad y la riqueza y te ayuda a florecer y prosperar independientemente de estos factores. De vez en cuando, todos nos encontraremos en desventaja. Por lo tanto, generar un margen de ventaja significa que nosotros mismos podemos desarrollar la capacidad de convertir cualquiera que sea la desventaja en un activo único que contribuya a transformar la adversidad que enfrentemos en un punto a nuestro favor. 

			• • •

			A lo largo de mi carrera, he dedicado tiempo a estudiar a quienes, de ciertas maneras, suelen ser subestimados y desfavorecidos —empresarios que no logran obtener fondos para sus empresas, empleados que nunca son llamados a ascender a niveles más altos dentro de la organización a la cual pertenecen, pacientes que mueren en las salas de Emergencia por trato desigual—. Así que, como resultado, he estudiado cómo hacemos percepciones y concesiones sobre el carácter, las capacidades y debilidades de las personas. He observado cómo ciertas habilidades “blandas”2 —la personalidad, el grado en que cada individuo es o no considerado digno de confianza, entusiasta o comprometido y la forma en que este interactúa con los demás—, en lugar de datos objetivos, impulsan las decisiones y los resultados de las personas y empresas. Mi trabajo me ha ayudado a comprender mi propia experiencia de vida —desde el hecho de ser hija de inmigrantes con orígenes humildes, pasando por los años en que me sentí subestimada y enfrentando todo tipo de obstáculos, limitaciones y reveses hasta llegar a donde estoy ahora, ocupando la posición de profesora de Harvard con el privilegio de tener la oportunidad de compartir lo que ha aprendido sobre cómo sí es posible que las personas generen un margen de ventaja y puntos a su favor en la vida.

			Me baso en mis propias experiencias personales, recordando lo que pasaba por mi cabeza al enfrentarme a aquellos que me subestimaban. También me he basado en personas, equipos y empresas que siempre parecen tener una ventaja natural en ellos, ellos, así como en ejemplos  de quienes han tenido que generar su propia ventaja y en otros que la obtuvieron y la perdieron. El hecho es que comparto sus historias y la mía, porque he visto el poder de quienes son capaces de tomar las percepciones, capacidades y estereotipos de los demás —esas mismas caracteristicas que estaban destinadas a perjudicarlos personalmente— y transformarlos de tal modo que obren a su favor. Se trata de toda clase de personas y empresas que han convertido sus adversidades en ventajas, los obstáculos en oportunidades y los prejuicios en nuevos paradigmas. Además, iluminaré estas historias con investigaciones y teorías sociológicas, sicológicas y comerciales de gran importancia.

			Este libro no trata de cómo “engañar al sistema”, ni de confiar en métodos poco honestos. No existe una fórmula mágica que ofrezca un éxito instantáneo. Más bien, está enfocado en mostrar cómo aprovechar nuestra personalidad y nuestras fortalezas e incluso nuestras debilidades para construir una ventaja única que nos impulse y nos saque al otro lado. Después de todo, es un hecho que, cuanto más pongamos de nosotros mismos en la construcción de esta ventaja, más poderosa se volverá hasta llegar al punto de convertirse en una ventaja que solo puede ser nuestra.

			Y esa es la clave, porque, a lo largo de esta lectura, no solo te conocerás a ti mismo más íntimamente, sino que también tendrás las herramientas para influir en cómo hacer para que los demás te valoren y te comprendan. Aquellos que son capaces de crear la ventaja más eficaz y permanente son los que en realidad son más sinceros, porque su ventaja proviene de su autenticidad y 
autoconocimiento.

			Lo cierto es que bien sea que se trate de un proceso reflexivo y premeditado o de una reacción natural espontánea, tú tienes la capacidad de echar mano de tu eficacia y convertir a tu favor circunstancias externas, como hicimos con Elon.

			Es indudable que, gracias a que logramos sorprender a Elon a favor nuestro y de manera natural y espontanea se nos abrió una puerta para desvirtuar la percepción que él tuvo de nosotros al vernos como emprendedores a punto de pedirle dinero. Fue por nuestro actuar sincero que él comprendió lo que en verdad pretendíamos y dejó de basarse en sus propios juicios rápidos y en estereotipos. A su vez, nosotros le mostramos cómo le aportábamos valor a la discusión y cómo su interacción con nosotros enriqueció su propia perspectiva. De modo que, quienes tienen la capacidad de generar ese margen de ventaja por sí mismos son quienes le aportan valor a su vida y a la de los demás, manifiestándoles simpatía, guiándolos y haciendo que sus esfuerzos vayan más allá de sus propios límites. Estos cuatro conceptos constituyen la estructura central de este libro.

			La primera parte de este libro se llama Aportando valor. La esencia de tu margen de ventaja debe ser tu capacidad para engrandecer tu vida y la de quienes te rodean. Esta sección se centra en la diferencia que existe entre quienes en verdad se preocupan por mejorar la existencia de los demás y aquellos que, en definitiva, no aportan nada de valor (pero son buenos para convencer a otros de que sí lo hacen). La gente con la mentalidad de servicio es la primera en colaborarles a quienes lo necesitan; les aportan verdadero valor en lugar de posar sobre el supuesto valor que aportan (todos conocemos personas así). Sin embargo, eso no es todo, pues las personas que han sabido construir un margen de ventaja a su favor también deben demostrar y comunicar eficazmente cuál es ese valor que ellas aportan en lugar de dejar que los demás lo adivinen.

			Compartiré algunas de las formas de identificar cómo constribuirles a quienes nos rodean de maneras que les generen ventajas, así como las herramientas que tú tienes a tu disposición para identificar y comunicar el valor que aportas. Te desafiaré a reflexionar sobre por qué vemos las limitaciones como impedimentos y te compartiré historias sobre cómo convertir todo lo anterior en oportunidades. En el camino, descubrirás la importancia del autoconocimiento, el cual te brindará un tipo de valor inigualable —con la vista puesta en tus verdaderos activos y también en tus defectos, estarás preparado para crear tus propias y magníficas ventajas. 

			La segunda parte del libro se llama Simpatía en acción. Antes de que estés en capacidad de aportar valor, será necesario que lo construyas. Byron y yo sabíamos cómo le aportaríamos valor a los negocios de Elon, pero él no lo sabía. Por esa razón, primero, tuvimos que agradarle para ahí sí tener la oportunidad de mostrarle que teníamos qué y cómo aportartle a su negocio. Las personas que ya tienen una comprensión clara de cómo ayudarles a otras están más equipadas para generar simpatía. Mostraré lo que significa agradar y por qué es tan importante. Verás que ser simpático no es sinónimo de ser encantador o entretenido o carismático en el sentido tradicional. Todo el mundo tiene la capacidad de agradar, como aprenderás en la historia de una mujer que fue despedida de su trabajo solo para terminar viendo a sus jefes rogándole que se quedara. Verás que la cualidad de la simpatía suele contribuir a pacificar el escepticismo y los recelos. Te daré ejemplos de cómo el director de una película famosa logró convencer a una banda aún más famosa de dejar de lado los estereotipos para que juntos se dedicaran a reescribir la narrativa sobre los prejuicios y las obsesiones; te contaré cómo un padre de familia cambió la opinión de su pequeña hija sobre lo que significa ser una persona empoderada y valiente para que ella también aprendiera a generar ventajas en su propia vida.

			La tercera parte del libro se llama Sirviendo de guía. Obtener ventaja se trata de ti en relación con otras personas. Consiste en navegar por las diversas percepciones que tenemos de nosotros mismos, así como por las que otros tienen sobre nosotros, teniendo en cuenta nuestras habilidades, nuestra competencia y el carácter que formamos como resultado de todas nuestras viviencias. Esta sección explica cómo empoderarnos para guiar y liderar nuestros propios contextos.

			Cuando sabemos (y logramos descubrir) cómo nos ven los demás, este conocimiento nos da la capacidad de guiar y redirigir esa percepción, de modo que podamos influir en cómo otros captan y aprecian el valor que tenemos y la ventaja que aportamos. Verás cómo esto allanó el camino de una mujer en su transición de contadora a ejecutiva de Louis Vuitton y cómo un emprendedor obtuvo un jugoso cheque de financiamiento a pesar de haber sido menospreciado en un principio, debido a su acento extranjero. A partir de ahí, expondré por qué, cuando somos más dueños de lo que hay dentro de nosotros, al hacer concesiones con lo que nos rodea, terminamos impactando a los demás de maneras más orgánicas y auténticas, aumentando así el margen de ventaja que ya tenemos.

			La parte final se llama Esfuérzate y en ella te señalaré cómo el esfuerzo y el trabajo arduo refuerzan la ventaja que cada uno se forja para sí mismo. A veces, cuenta tanto el esfuerzo que hacemos como el que ponemos en no hacer otras cosas. No te equivoques, el trabajo duro es fundamental. Pero en última instancia, para obtener una ventaja, también se requiere de trabajo duro. Necesitas esforzarte y trabajar al máximo, pero cuando tantas decisiones son impulsadas por las percepciones externas de los demás, también necesitas saber en qué y en dónde enfocar tu esfuerzo.

			Entonces, cuando aprendas a identificar cuáles son estas percepciones, cómo operan y lo que la gente está pensando sobre tu carácter y tus habilidades, podrás empoderarte para enfrentar los desafíos con mayor certeza y allanar tu camino hacia el éxito. Te darás a ti mismo la capacidad de agradarles a los demás, la posibilidad de abrirte a más oportunidades y de guiar estratégicamente las interacciones con tu prójimo. En resumen: generarás un muy buen margen de ventaja.

			Una nota final: al comienzo, cuando me propusieron que escribiera este libro, me sentía muy indecisa. No quería escribir algo que fuera como los libros que han escrito otros profesores de escuelas de negocios, así que manifesté que no daría ejemplos de personas destacadas y conocidas, ni me refiriría a cómo ellas obtuvieron su propia ventaja. Tampoco presentaría historias idealizadas sobre personas que conocemos, como Thomas Edison3, Elvis Presley, Bruce Lee, Margaret Thatcher, W. E. B. Du Bois o Frida Kahlo. Más bien, contaría historias sobre Oussama, un hombre francolibanés anodino que me encantó tanto con su historia que terminé diciéndole a mi esposo que se postulara para trabajar en la empresa que Oussama fundó más tarde. En otras palabras, decidí que, por cada historia que contara sobre alguien 
como Mirai Nagasu, la patinadora artística ganadora de la medalla olímpica, compartiría el doble de ejemplos de emprendedores como Oussama o como mi peluquera del barrio, Jennie, o sobre Peter, un estudiante mío que en este momento está buscando hacer una pasantía.

			Y fue precisamente porque podría compartir las historias de gente común y corriente que al fin acepté escribir este libro. Mi esperanza es que, a través de las experiencias de personas del común, por lo demás, poco excepcionales, como tú y yo, aprecies cómo ellas fueron capaces de crear una ventaja a pesar de su aparente desventaja. Mi anhelo es que notes en qué consiste el poder y el potencial de crear tu propia ventaja en medio de esas situaciones en que te subestiman, tal como he aprendido yo a lo largo de mis años de investigación sobre las desventajas. Espero que tanto la investigación como las historias incluidas en este libro te muestren lo que funciona, pero lo que es aun más importante, lo que no funciona.

		

	
		
			CAPÍTULO 1

			Triunfar es más que trabajar duro

			“A veces, el éxito se disfraza de trabajo duro”.
—S. Truett Cathy

			En 2018, Mirai Nagasu se convirtió en la primera mujer americana en lograr un salto triple Axel en los Juegos Olímpicos. ¿Cómo lo hizo? Con trabajo duro y perseverancia, por supuesto.

			Antes de poner un pie en una pista de hielo, Nagasu pasó la mayor parte de su infancia en la bodega del restaurante de sushi que tenían sus padres en los suburbios de Los Ángeles. No podían pagarle una niñera, así que, mientras trabajaban, Nagasu hacía sus tareas escolares por su cuenta y luego dormía en una estera de yoga hasta la hora de cierre. Fue allí, sostiene ella, donde adquirió las habilidades propias del trabajo duro y la perseverancia, tan importantes para la vida. “Tengo una gran ética de trabajo, porque he visto a mis padres trabajar muy duro”, manifestó Nagasu en una ocasión. A menudo, ella habla de cómo su padre, Kiyoto, se negaba a tomar vacaciones y rara vez se tomaba un descanso, pues cerrar el restaurante significaba que sus empleados se quedaban sin paga. De hecho, la misma noche en que ella realizó su histórico triple Axel, sus padres estaban trabajando en su restaurante a la hora de la cena.

			Con esta clase de ética de trabajo e impulso no es de extrañar que sus compañeros olímpicos, como Vincent Zhou, quien hizo Historia en los Juegos Olímpicos al conseguir el primer cuádruple Lutz, hayan descrito a Nagasu como “la trabajadora más esforzada que conozco”.

			La historia de Nagasu ejemplifica una premisa de trabajo fundamental: aquellos que trabajen duro y se esfuercen serán recompensados. Les enseñamos esto a nuestros hijos desde el primer día e incluso redoblamos este consejo, ya que es inevitable que ellos enfrenten grandes desafíos y decepciones, enfatizando una y otra vez que el trabajo duro es el boleto al éxito.

			Sí, lo más probable es que experimentarás dificultades y fracasos, pero con aún más trabajo, más esfuerzo y más perseverancia, los superarás. Todos hemos escuchado alguna versión de esta premisa, pero se trata de un mensaje que está arraigado universalmente en nosotros, es un fenómeno que trasciende las culturas: “Roma no se construyó en un día, pero la gente que lo hizo estaba colocando ladrillos segundo a segundo”. “Un ganador es un perdedor que lo intentó una vez más”1. “La forma más segura de tener éxito es intentándolo una vez más”.

			En mi familia, durante nuestra etapa de crecimiento, siempre oímos la historia sobre cómo mi madre emigró a los Estados Unidos desde Taiwán con tan solo $22 dólares en el bolsillo. Gracias a su arduo trabajo y perseverancia, ella logró proporcionarnos todo lo que mi hermano y yo necesitábamos, incluso después de que perdimos a mi padre y ella se convirtió en madre soltera.

			Muchos de nosotros tenemos alguna versión de esta clase de historias familiares. También las encontramos en los libros que frecuentamos y en las películas que vemos. Como Daniel-san, en The Karate Kid,2 un adolescente acosado por sus compañeros que aprendió a defenderse gracias a la ayuda del Sr. Miyagi, un jardinero anciano que además era maestro de kárate. Con trabajo duro y perseverancia, Daniel no solo derrotó a su contrincante en el torneo final, sino que también se quedó con la chica.

			O Braveheart3, ¿la has visto? Es la historia de un hombre que se propone vengar la muerte de sus familiares y su novia secreta asumiendo el poder de una potencia gobernante para convertirse en un símbolo de libertad para su país. Existe una razón por la que esta película recaudó $210,4 millones de dólares en ventas mundiales y ganó cinco premios de la Academia, incluidos Mejor Película, Mejor Director y Mejor Cinematografía: porque es una historia extremadamente poderosa que nos da la esperanza y el empuje que necesitamos para pelear nuestras batallas.

			Estos son sentimientos arraigados muy en lo profundo de nuestro ser que también trascienden las fronteras culturales. Son historias como la de Gac Filipaj, un refugiado albanés que fue conserje de una escuela durante casi dos décadas, lavando pisos y vaciando botes de basura. A pesar de su trabajo agotador y de su bajo salario, él guardaba dinero y energía para tomar una o dos clases cada semestre hasta que, a los 52 años, recibió su título y se graduó con honores.

			Todas estas son historias como la de Sanghoon, quien se crió en una pequeña granja en un pequeño pueblo. Tenía que caminar cuatro millas diarias para asistir a una escuela con un solo salón de clase, pero gracias a su arduo trabajo y determinación terminó asistiendo a la Universidad Sungkyunkwan, una de las universidades más prestigiosas de Seúl, Corea del Sur, y se convirtió en físico nuclear.

			En un momento en el que los problemas de clase social están al frente y en el centro del ojo del huracán de la vida, historias como estas nos transmiten un recordatorio de que, aunque existen distinciones de clase4, sigue siendo posible avanzar. Tu pasado no limita qué tantos éxitos logres en la vida —si eres capaz de alcanzarlos.

			Pero rara vez la realidad transcurre de esa manera. ¿Qué tal si pensamos en Mirai Nagasu y analizamos lo que en verdad sucedió? Bueno, antes de triunfar en el triple Axel en los Juegos Olímpicos de 2018, Mirai fue excluida sin compasión del equipo de patinaje artístico de los Juegos Olímpicos de 2014. Ella logró ubicarse en el tercer lugar en los campeonatos nacionales, hecho que debió significarle uno de los tres lugares en el equipo olímpico. Sin embargo, la Asociación de Patinaje Artístico de Estados Unidos, ejerciendo su poder de decisión, resolvió darle ese lugar a Ashley Wagner, quien quedó en la cuarta posición en el campeonato, por considerarla como una mejor opción para el equipo que Nagasu.

			Este tipo de sustitución de la Federación de Patinaje no tenía precedentes. ¿Cuál fue una de las razones que ellos citaron para tomar esta decisión? Que Nagasu solo tenía 20 años y que Wagner, a los 23, era más madura y experimentada. Sin embargo, Polina Edmunds, quien por sorpresa quedó en segundo lugar en 2014, justo frente a Nagasu, tenía solo 15 años y menos experiencia que ella.

			Quizá, sí fue por esa razón que el patinaje artístico estadounidense estuvo en contra de Nagasu. O, lo que es más lamentable, quizá, fue porque Nagasu no era la imagen perfecta de una patinadora de hielo estadounidense, rubia y de piel clara, como lo eran las otras tres patinadoras seleccionadas5. La federación negó cualquier prejuicio racial explícito, pero las decisiones hablan más alto que las negaciones.

			Entonces, ¿qué sucede cuando el trabajo duro no funciona?

			• • •

			Todos estamos tratando de avanzar en nuestras carreras, metas y ambiciones. A veces, se trata de llegar a los Juegos Olímpicos. A veces, es cuestión de generar un impacto o un cambio. Otras veces, la meta es conseguir ese ascenso que anhelamos o la financiación necesaria para montar una nueva empresa. No importa cuál sea el objetivo, lo cierto es que se nos dice que el secreto del éxito es trabajar duro. El trabajo duro hablará por sí solo.

			Pero algo en el fondo de nuestra mente nos dice que esta no es toda la historia. Que es posible tomar a dos personas que trabajen extremadamente duro e incluso que hagan exactamente esa misma cantidad de trabajo duro y con todo y eso una tendrá más éxito y la otra se quedará corta. O, como muestra la historia de Nagasu, incluso podemos desempeñarnos mejor que nuestros competidores y aun así ser excluidos.

			A todos nos han inhabilitado en algún momento. Todos hemos tenido experiencias en las que trabajamos duro, entregamos el mejor producto y de todos modos terminamos perdiendo. De lo que nos damos cuenta, cuando lo admitimos, es que el éxito rara vez se trata de méritos —de la calidad de tu idea, de todo el esfuerzo que hagas, de las habilidades objetivas que tengas—. Aquellos que tienen acceso a los ingredientes indispensables para alcanzar el éxito —recursos vitales y dinero, tiempo y consejos de otros que les ayuden a alcanzar sus metas— no siempre son quienes poseen las mejores credenciales o ideas. 

			• • •

			Hace unos años, fui mentora voluntaria en un programa que se enfocaba en conectar a jóvenes en riesgo que recién comenzaban la escuela secundaria con mentores que estuvieran bastante establecidos en sus carreras. Una de las cosas que hicimos fue pasar toda la primera semana de clases con ellos y el objetivo era ayudarlos a adaptarse a un nuevo entorno para que tuvieran un muy buen comienzo. Mi “hermana pequeña”, Cerelina, era una niña brillante y valiente de 13 años, y rápidamente conecté con ella. La acompañé a su primera clase, una clase de Historia para estudiantes de primer año, y me senté en silencio en la parte de atrás del salón, después de darle un “choque esos cinco” de ánimo.

			Debido a que era el primer día de clases, vi cómo su maestro de Historia repasó las reglas básicas de su asignatura y les dio a sus estudiantes una breve descripción del contenido académico que cubrirían ese año. Luego, hacia el final de la clase, le entregó a cada estudiante una tarjeta y les pidió a todos que escribieran allí una meta, algo en lo que se esforzarían por lograr al final de la escuela secundaria. Les dio unos minutos y luego las recogió. Después, las leyó en voz alta a la clase, una por una. Les había dicho que escribieran sus nombres en sus tarjetas, pero él no leyó de quién era ninguna de ellas (gracias a Dios).

			Las tarjetas incluían ideas como: “Mi objetivo es formar parte del equipo de fútbol”, “Quiero vencer a mi hermano en Mario Kart” y “Mi objetivo es ahorrar suficiente dinero para unos Steph Currys” (al parecer, una marca de zapatos). También había una de un chico bromista que de inmediato se hizo popular y pareció ser venerado por todos en tan solo un instante al levantar la mano y reconocer con seguridad: “Esa es mía”, cuando el maestro leyó en voz alta: “Mi objetivo es enseñarles a todos en esta clase a deletrear Zimbabue”.

			Así que el profesor de Historia estaba revisando estas tarjetas, leyéndolas en voz alta y comentando después de cada una. “Sí, tienes brazos como para jugar fútbol, creo que lo lograrás”, “¿Steph Currys? ¿Qué pasó con Air Jordans?”, e incluso dijo: “Zimbabue. ¡Me aseguraré de que todos sepan cómo se escribe ese país y dónde está!”.

			Entre todas, el maestro leyó una tarjeta que decía: “Mi objetivo para la escuela secundaria es estudiar mucho y obtener una beca Rhodes para estudiar en la Universidad de Oxford”. De inmediato, supe a quién pertenecía; antes, Cerelina me había hablado de un libro que acababa de leer sobre una chica que obtuvo una beca Rhodes para ir a Oxford y me preguntó dónde estaba Oxford. Mi corazón se llenó de orgullo.

			A medida que el profesor leía la tarjeta de Cerelina, noté que él sonreía y luego lo escuché reír y comentar: “¡Qué ambicioso!”, y luego, en voz baja, agregó: “No nos hagamos ilusiones”. Recuerdo haberle echado un vistazo a Cerelina y vi que su rostro estaba ardiendo de vergüenza.

			Entonces, la llamé aparte después de la clase y le dije que Oxford era un objetivo maravilloso, que ella era capaz de lograrlo y que, con trabajo duro y perseverancia, nada, ni nadie podrían detenerla. Pero años más tarde, a pesar de su arduo trabajo (y de mi constante motivación con respecto al poder del trabajo duro), se quedó muy corta, resultó embarazada y abandonó la escuela secundaria.

			¿Y la parte que siempre me perseguirá? El día que ella se retiró, después de disculparse conmigo por decepcionarme, lo cual no era así, sacó esa tarjeta que escribió su primer día de escuela secundaria y me dijo: “Debería haber escrito que quería formar parte del equipo de porristas6. El trabajo duro no hace que gente como yo llegue a Oxford. El trabajo duro no funciona de esa manera para mí”.

			No es necesario que nos recuerden la importancia del trabajo duro y el esfuerzo. Ya la sabemos. Pero lo que no sabemos muy bien es cómo navegar por entre la naturaleza matizada de las desventajas que todos enfrentaremos en algún momento, ni cómo desarrollar la capacidad para cultivar las habilidades y herramientas que nos permitirán tomar el control y crear una nueva posición de partida para empezar a cumplir nuestros sueños. No sabemos cómo crear circunstancias en las que el trabajo arduo obtenga beneficios, recompensas y éxito. “La vida no es cuestión de tener buenas cartas, sino de jugar bien una mala mano”, dijo una vez Robert Louis Stevenson. Eso es lo que obtienes construyendo un margen de ventaja en tu vida.

			No solo es cuestión de sesgos

			Cerelina y Mirai enfrentaron adversidades en términos de cómo las percibían los demás, por decir lo menos. El maestro de Cerelina vio sus sueños como demasiado ambiciosos para alguien como ella, una niña de un vecindario de bajos ingresos. Y en cuanto a Mirai, es innegable que la elección de la Asociación de Patinaje Artístico de EE. UU. sugirió una toma de decisiones racista y discriminatoria.

			Pero aun así, quitar las percepciones dañinas como estas pueden ser la clave para superar la adversidad. Si crear una ventaja es el antídoto, las percepciones son el veneno, pero también parte de la cura. Somos criaturas limitadas desde el punto de vista cognitivo, que debemos confiar en nuestras percepciones para ayudarnos a organizar y darles sentido a aquellos con quienes nos encontramos por el camino. No hemos evolucionado más allá de las respuestas de lucha o huida que les ayudaron a nuestros ancestros a lidiar con los peligros de su entorno y estas reacciones han terminado convirtiéndose en prejuicios y desventajas. A veces, nuestras percepciones conducen a parcialidad y a prejuicios explícitos, como cuando un gerente de Recursos Humanos decide no contratar candidatos mayores debido a la percepción de que ellos no comprenden, ni saben manejar muy bien la tecnología.

			Otras veces, ni siquiera somos conscientes de los prejuicios, por ejemplo, cuando contratamos al candidato al cargo de más alta estatura. Las investigaciones demuestran que muchos creemos implícitamente que las personas altas son más inteligentes, mejores líderes y, en última instancia, más exitosas en la vida. De hecho, mientras que solo el 15% de la población total mide más de seis pies de altura —el 58% de los directores ejecutivos en los Estados Unidos lo es—, solo el 4% de la población en general mide más de 2 mts., pero casi el 33% de los directores ejecutivos mide 1,90 o 2 mts. o más. Incluso mis colegas y yo hemos descubierto que algo tan básico como el atractivo de las personas puede darles, más que todo a los hombres, puntos adicionales en cuanto a las percepciones positivas que tienen los demás hacia ellas.

			En mi propia investigación, descubrí que las interacciones entre paciente y médico se ven afectadas en cuanto a las decisiones del tratamiento a seguir, porque los pacientes consideran que tienen el umbral de dolor más alto (alerta: se supone que las mujeres saben manejar más el dolor). De hecho, mis inimitables y brillantes coautores, Brad Greenwood y Seth Carnahan y yo descubrimos que las percepciones implícitas de los pacientes son tan considerables y tan importantes que las mujeres tienen menos probabilidades de sobrevivir a ataques cardíacos de emergencia cuando son tratadas por un médico varón. Las percepciones pueden afectar, literalmente, los resultados de vida o muerte7.

			Pero las percepciones no se refieren solo al género, ni a la raza, ni a la etnia, ni a ninguno de los caracteres estándar que nos vienen a la mente cuando pensamos en prejuicios. En pocas palabras, nadie es inmune. No se trata de una jerarquía competitiva de a quién le va peor. La desventaja es situacional. He visto a los hombres, por ejemplo, enfrentarse a prejuicios atroces. No hace mucho, se descubrió que un distrito escolar de Filadelfia estaba contratando maestras con niveles salariales mucho más altos que sus colegas masculinos y, además, les estaba dando más crédito por su experiencia docente previa. Pero lo que quizá es aún peor es que fue durante sus entrevistas, a estos maestros varones se les hicieron preguntas y comentarios como: “¿Por qué quieres trabajar con niños? Siempre me pregunto por qué un hombre saludable querría trabajar con niños” y “Solo quiero asegurarme de que no eres un pervertido”.

			Es importante señalar que el sesgo no afecta tan solo a la minoría desfavorecida. Más bien, es omnipresente y adopta muchas formas diferentes. Es fácil etiquetar a alguien como un “niño rico privilegiado”. Es más difícil recordar que todos tenemos algo a qué aferrarnos.

			Y no es un tipo particular de persona el que está influyendo. He descubierto, por ejemplo, que los hombres y las mujeres tienen la misma probabilidad de estar predispuestos a favor de los empresarios masculinos.

			Lo que llamamos prejuicio o desventaja es en realidad el resultado de percepciones que han salido mal, cuando vinculamos nuestras percepciones sobre las personas con sus atributos para describir lo que es “bueno” y “malo” en la sociedad. Cuando, por ejemplo, la negritud está vinculada a la masculinidad, pero también a la criminalidad. Cuando la vejez está relacionada con la confiabilidad, pero también con menos motivación y capacidad para aprender. Cuando las mujeres son percibidas como compasivas, pero también como incompetentes.

			No se necesita mucho para que la gente se forme percepciones. Y nos cuesta menos hacer atribuciones basadas en estas percepciones. Los sicólogos Nalini Ambady y Robert Rosenthal descubrieron que incluso los encuentros “breves”, los que duran menos de 15 segundos, dan como resultado percepciones sólidas sobre el carácter —cuán amables, honestas y confiables creemos que son otras personas.

			Las percepciones, junto con ciertas capacidades de los demás, se realizan de manera rápida. Pero lo que es más importante, tienden a perdurar, incluso cuando las personas tienen evidencia de lo contrario. Una vez que percibimos algo, estas percepciones influyen en la forma en que interactuamos con los demás y en cómo ellos evalúan el valor que les aportamos, junto con el tipo de recompensas que ellos creen que merecemos.

			Échale un vistazo a la siguiente tabla. No podemos escapar de las percepciones que otras personas tienen sobre nosotros, ni de las atribuciones resultantes de ellas. El éxito en el trabajo depende de las habilidades sociales, más hoy que en el pasado. Existe una tendencia con respecto a quienes son expertos en coordinación, negociación, persuasión y percepción social. Este tipo de habilidades tiene el mayor potencial de exponernos a prejuicios. Sin embargo, también nos brinda la mayor cantidad de oportunidades para convertir las desventajas innatas en ventajas. Nos dan la oportunidad de guiar el proceso de cómo las personas perciben el valor que les aportamos.

			[image: ]

			 

			No odies al jugador, odia el juego

			¿Por qué debemos asumir esta carga nosotros? ¿No deberían las estructuras que tenemos y las organizaciones en general ser las responsables de crear entornos más equitativos donde la desigualdad no exista?

			Por supuesto que sí. Todos deberíamos hacer nuestra parte para cambiar el sistema y llegar a tal punto en que funcione la meritocracia, sobre todo, si estamos en posiciones de poder. Sin embargo, es igual de importante reconocer que la desigualdad no va a desaparecer tan pronto como quisiéramos.

			Primero, hay (y siempre habrá) quienes, de forma radical, no quieren cambiar el sistema. Y por desgracia, ellos tienden a ser los más poderosos de cualquier grupo. Las investigaciones han demostrado que aquellos que se han beneficiado de un sistema en particular son más propensos a apoyar y racionalizar el statu quo que los demás, incluso si hay problemas y estos saltan a la vista. Más bien, optan por justificar la inequidad generalizada con frases frecuentes como: “Si trabajas lo suficiente, surgirás por tu propia cuenta. Solo es cuestión de motivación, talento y coraje”. Una rama de la sicología llamada Teoría de la justificación del sistema describe cómo la gente tiende a ver los sistemas sociales, económicos y políticos como buenos, justos y legítimos siempre y cuando haya tenido éxito como resultado de esos sistemas. Según Erin Godfrey, profesora de Sicología Aplicada en la Universidad de Nueva York: “Las personas que están en la cima prefieren creer en la meritocracia, porque esta significa que ellas merecen los éxitos que han alcanzado”. En otras palabras, los que están en una posición aventajada en la sociedad tienen más probabilidades de creer que el sistema es justo y no ven ninguna razón para cambiarlo.

			En segundo lugar, sobrestimamos hasta qué punto la gente se da verdadera cuenta de lo que debe cambiar y sabe cómo hacerlo. Esto aplica incluso entre quienes apoyan el cambio. Las investigaciones muestran que la mayoría de los triunfadores tiene un punto ciego, una especie de ceguera con respecto a las ventajas la cual podría ser un resultado involuntario de la justificación del sistema, pero no tiene por qué serlo. El trato especial parece normal, porque esa siempre ha sido su norma y muchos de ellos no logran imaginar cuál y cómo sería otra alternativa.

			En tercer lugar, incluso si la gente arregla algunos aspectos, otros permanecerán. Por ejemplo, los estudiosos han descubierto que un mayor contacto entre individuos puede cambiar la tendencia hacia el prejuicio racial. El sociólogo de Harvard, Letian Zhang, descubrió que los jugadores de la NBA reciben más tiempo de juego con entrenadores de la misma raza, incluso cuando no hay diferencia en su desempeño. Si un entrenador pasaba más tiempo con un jugador específico de otra raza, el tiempo de juego de ese jugador aumentaba, pero el entrenador retrocedía a los niveles originales de sesgo tan pronto como el jugador era remplazado por otro de la misma raza.

			Piensa también en iniciativas que buscan combatir de manera explícita los prejuicios y el acoso. Si bien estas pueden tener buenas intenciones, investigadores como Freada Kapor Klein y Allison Scott, de Level Playing Field Institute, observaron que los resultados son mixtos. Cada vez hay más evidencia de que las empresas que declaran que “acaban de comenzar con iniciativas de género” en realidad retrasan sus esfuerzos por lograr la diversidad en otras dimensiones, además de la del género. La creación de la paridad de género (que a menudo beneficia de manera diferente a las mujeres blancas y asiáticas) podría estar creando un mayor prejuicio basado en el género, el acoso y la descortesía generalizada hacia las mujeres negras e hispanas.

			Como observa Katy Waldman, redactora del equipo de The New Yorker: “El prejuicio no desaparece cuando la gente decide que ya no lo tolerará. Lo que ocurre es que busca formas de evitar ser detectado”. Supongamos, por ejemplo, que desistes de los exámenes de admisión estandarizados, porque los niños ricos tienen los medios necesarios para pagar clases que les permitan estar mejor preparados. Si es así, entonces, deberás darte cuenta que ellos también pueden pagar para ser mejores en los deportes, inscribirse en clubes y tutorías y para disfrutar de experiencias relacionadas con el voluntariado.

			Así las cosas, tendrás que asumir que el sistema no va a cambiar. Pero incluso si cambia, ¿por qué deberías esperar a que esto ocurra? No puedes dejarte paralizar por esta inequidad, ni menos tener miedo de enfrentarte al sistema tal como está.

			Cuando estás en el sistema, debes hacerte cargo de tus propios resultados. Sí, haz lo que puedas para cambiarlo, promueve que haya mejores prácticas de contratación, lucha contra la injusticia y educa a los demás sobre la realidad irrefutable acerca de los prejuicios. No esperemos a que las personas tomen decisiones justas en nuestro nombre, a que hagan las decisiones correctas sobre nuestro futuro o logren que las cosas funcionen de manera ideal. Crear un marco de ventaja nos permite tener éxito dentro de un sistema imperfecto.

			Construye tu propio margen de ventaja

			Para empezar, monitorea las percepciones que los demás tienen con respecto a ti. Después de todo, así es como sacas más provecho de tu arduo trabajo. Al igual que las personas que brindan consejos sobre inversiones dicen: “Deje que su dinero le genere beneficios”, así también te digo que debemos lograr que nuestro arduo trabajo funcione a nuestro favor y nos brinde beneficios. Los sicólogos Shai Davidai y Thomas Gilovich describen esta estrategia como manejar los vientos de cola y en contra. Tienes que esforzarte mucho. Eso es imprescindible. Cuando generes una ventaja, busca vientos de cola que te ayuden a capitalizar tu arduo trabajo de la manera más efectiva posible. Los vientos en contra son los prejuicios y las desventajas que tienen el efecto contrario, son todo aquello que dificulta que nosotros o quienes nos rodean salgamos adelante. Quizá, sea posible que aún con los vientos en tu contra llegues a tu destino, pero te llevará mucho más tiempo, a lo mejor, sea más doloroso y, al final, lo más probable es que te sientas exhausto y frustrado. Por eso, es mejor que procures viajar con vientos de cola. Haz que tu arduo trabajo funcione a tu favor. Convierte tus vientos en contra en vientos de cola. Capacítate tomando medidas; no te limites a sentarte y dejar que otros determinen que tu arduo trabajo no es suficiente.

			Tal vez, parecerá poco auténtico e incluso deshonesto hacerlo, sobre todo, cuando has sido condicionado a creer que el trabajo duro es lo único que importa. Pero, de hecho, de lo que debes tener cuidado es de permitir que otras personas decidan tu destino. ¿Por qué deberías permitir que otros hagan suposiciones inútiles con respecto a ti basándose en sus percepciones desinformadas? ¿Por qué no eres tú quien les dices a los demás quién eres? Si dejas que ellos “lo hagan bien” por ti, estarás dejando mucho al azar y terminarás esperando demasiado de los demás. Habrás dejado tu éxito en manos de sus percepciones y opiniones. Tu trabajo importa, pero es función tuya ayudarle al mundo a comprender qué tanto importa.

			Te toca jugar con la mano que te repartan, pero eres tú quien juega. No hay nada falso en recibir una mano y luego decidir que no vas a dejar que otros te digan que la que te tocó es una mala mano. Más bien, remplaza las viejas creencias por otra nueva con la que toda persona exitosa comienza sea cual sea su posición inicial o las desventajas que enfrente: el futuro puede ser mejor que el presente y yo tengo el poder para que así sea.

			• • •

			Poco después de haber sido expulsada sin contemplación del equipo olímpico de 2014, esto es lo que Nagasu se escribió a sí misma:

			Mis miedos

			Los significados que transforman mis propias palabras en armas y explotan dentro de mí. La lista de criterios que no entiendo. El juicio al que tienen derecho los aficionados. La gente que solía admirar y que ahora me critica. La ropa que me pongo. Lo que como. Mi cuerpo. La competencia. ¿Para qué todo eso?

			Me pregunto todos los días [sic].

			Escucho decir: “Los esfuerzos de Nagasu por recuperar parte de su antigua magia pueden ser agonizantes de ver y escuchar”.

			Esas palabras realmente le atraviesan una flecha a mi corazón.

			Todo el mundo me dice que no las escuche, pero cómo no hacerlo cuando me dan vueltas en la cabeza. Escucharlas a través de las palabras de otra persona solo verifica mis mayores temores.

			Mi tiempo se terminó.

			No hay margen para mejorar…

			Sabemos de su triple Axel en los Juegos Olímpicos de Invierno de 2018. Lo que nos atrae de ella es que trabajó duro y superó la adversidad. Pero estas palabras son cómo ella se sintió durante esa difícil etapa. Se quedó fuera del equipo olímpico de EE. UU. 2014 en un polémico desaire que aún hoy duele.

			Sí, ella se esforzó mucho.

			Pero el trabajo duro por sí solo no fue suficiente, pues de lo contrario, ella habría participado en los olímpicos de ese año. Entonces, ¿qué fue lo que ocurrió? Ella era una luchadora, sí. Perseverante, también. Sin embargo, lo que comprendió durante aquellos siguientes cuatro años fue que el hecho de llegar a los Juegos Olímpicos no era una mera cuestión de trabajo y habilidad. También era cuestión de las percepciones e interpretaciones que el comité olímpico generó en torno a lo que es trabajo duro y habilidad. Quizá, fue cierta percepción con respecto al concepto de madurez. También pudo ser alguna percepción sobre el programa de patinaje único que llamaría la atención y despertaría interés en el equipo de EE. UU. como uno de élite en lugar de pasado de moda, junto con lo que eso significaba al estar integrado por una patinadora asiática-americana y no por una patinadora rubia americana.

			Lo cierto es que, a partir de esa experiencia, Nagasu decidió que ella misma guiaría todas las percepciones e interpretaciones futuras acerca de ella. Su historia no se trataba de lo que le había pasado en los nacionales de 2014, sino de una patinadora con unas cualidades que traspasaban los límites de su deporte. La historia de Nagasu trataba sobre su enorme capacidad para practicar el deporte que ella eligió, sobre el salto triple Axel que perfeccionaría e integraría a su repertorio para así allanar su propio camino y darle protagonismo al equipo de EE. UU. Ella generaría las percepciones adecuadas con respecto a su nivel de profesionalismo e influiría en la atención de los medios de tal manera que lograría controlar y presionar a USFSA para que no la dejara fuera del equipo nuevamente. El monólogo de Nagasu sobre sus miedos demuestra con claridad diáfana su naturaleza creativa y reflexiva. Le atribuimos estas palabras a una Nagasu artística, centrada y madura y no a una Nagasu joven e ingenua. Le atribuimos su arduo trabajo y esfuerzo para conseguir un triple Axel a una Nagasu solemne, perseverante y potencial ganadora de una medalla olímpica. El salto se convirtió en una parte clave de su plan para, esta vez, llegar a los siguientes Juegos Olímpicos. Una vez que se convirtió en la capitana de sus propias percepciones y de las percepciones que generaría usando los medios de comunicación a su favor, Nagasu logró crear su propio margen de ventaja.

			Aunque algunos podrían argumentar que se trataba solo de una marca personal, la ventaja que Nagasu creó para sí misma se extendió mucho más allá del mero marketing. ¿Qué hizo Nagasu específicamente? Ella sabía el valor que generaba. Conocía el valor de un triple Axel y cómo este enriquecería al equipo. Pero también sabía que, antes de que los demás creyeran en su valor, lo esencial era que ella más que nadie estuviera safisfecha con su historia y su personalidad. Así que dejó que todo eso se notara. Reconoció las controversias en su carrera, diciendo: “Todos cometemos errores y, como es apenas obvio, yo he tenido altibajos”. Pero Nagasu también declaró que no tenía nada de qué avergonzarse y se apropió de su sinuoso camino diciendo: “No tengo miedo de mostrarles a todos quién soy”. 

			Luego, continuó cuidando la percepción que los demás tuvieran acerca de ella mostrándose como una deportista honesta, auténtica y reflexiva, con tweets como: “No tienes que ser perfecto todo el tiempo. Solo tienes que levantarte y seguir adelante”. Así que ella siguió adelante, convirtiendo los vientos en contra en vientos de cola.

			Tu arduo trabajo y esfuerzo obran más a tu favor cuando comprendes que las percepciones impulsan las interpretaciones que hacen las personas y estas a su vez impulsan las decisiones que ellas toman. Para la mayoría de ustedes, se tratará de posicionarse como un antídoto contra los estereotipos, actitud que les permitirá monitorear las percepciones e interpretaciones de los demás, complacerlos y, en última instancia, esto hará que ellos vean el valor único que ustedes son capaces de aportar. Como veremos a lo largo de este libro, descubrir tu propio posicionamiento y tus propios contextos es lo que te dará tu ventaja única.

			Cuando tienes un margen de ventaja, el esfuerzo y el trabajo duro te alimentan y te sirven de motor de manera más eficiente. Esta lectura se trata de saber cómo, cuándo y dónde poner el esfuerzo y hacer el trabajo duro.

			La última década de mi carrera la he dedicado a estudiar el mito de la meritocracia, pero lo que es más importante, a estudiar lo que es posible hacer cuando reconoces el hecho de que el riesgo y el fracaso funcionan diferente para diferentes personas en un mundo que nunca será del todo justo. 

			He estudiado lo que sucede cuando sabes que la percepción es un arma de doble filo y cómo hacer para cultivar una ventaja a tu favor teniendo conciencia de esto. Descubrí que hay formas de tener una ventaja sobre otros que parecen ya tener la de ellos, así como sobre aquellos que aún no saben cómo crear su propia ventaja.

			Aprovecha esa ventaja. Te pertenece. Hazla tuya y transfórmala cada vez más a tu favor. Muéstrala. Haz que quienes te rodean se den cuenta de ella. Sé tú la prueba feasciente de que no es suficiente con la intuición.

			Y como mi padre solía decirme cuando era niña cada vez que me quejaba de que yo era mucho peor en los deportes que todos los demás niños: “Si vas a jugar, ponte los cordones. ¡Amárrate bien los tenis y prepárate para jugar!”. Así que preparémonos para jugar.

			[image: ]

			Principio 1

			El trabajo duro debería hablar por sí mismo. (Pero no es así).

			[image: ]
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“Repleto de historias fascinantes y principios contrarios a los que
nos dice la intuicién, De menos a mds es una lectura obligada
para cualquiera que busque destacarse entre la multitud "

—Daniel H. Pink, autor de Bestseller de The New York Times
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