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    A mis padres.


    Gracias por enseñarme a decir por favor, perdón y gracias.

  


  

     


     

  
    [image: Introducción. Abracadabra]
  

   

    En el principio ya existía el Verbo.


    —JUAN 1:1


     


     


     


     


    De acuerdo con los lingüistas, abracadabra es la palabra más usada universalmente sin necesidad de traducción.1 Es un término empleado por los magos, pero su etimología es más espiritual que mágica. Las palabras hebreas A’bra K’dabra significan: “Al hablar, crearé”.2 Dicho de otro modo, ¡las palabras crean mundos! “Las palabras”, dijo el teólogo judío Abraham Heschel, “en sí mismas son sagradas, son la herramienta de Dios para la creación del universo, y nuestras herramientas para traer santidad —o maldad— al mundo”.3


    En una serie de estudios llevados a cabo en la Universidad de Chicago, se analizaron las grabaciones de miles de sesiones de consejería. Algunas de esas sesiones fueron exitosas, lo cual daba como resultado un cambio sustancial. Otras no. ¿Cuál fue el factor diferencial? No fue la técnica del terapeuta. “La diferencia radica en cómo hablan”, aseguró el Dr. Eugene Gendlin.4 La vida es un gran juego de “Simón dice”, ¡y tú eres Simón!


    Si quieres cambiar tu vida, debes cambiar tus palabras.


    Según la concepción constructiva del lenguaje, nuestras palabras no representan al mundo de un modo objetivo. Más bien, ¡crean el mundo de un modo subjetivo! Para bien o para mal, ellas pueden funcionar como profecías autocumplidas: tienen el poder de bendecir y maldecir; de sanar y de herir; de dar vida o causar la muerte. Estudios científicos han descubierto que las palabras negativas pronunciadas sobre plantas pueden hacerlas languidecer, mientras que las positivas las ayudan a florecer.5 ¡Y es tan cierto para las plantas como para las personas!


    “En la lengua hay poder de vida y muerte”, dijo Salomón.6 El sabio judío Aquila, el traductor de la biblia hebrea, describía la lengua como una herramienta que tenía un cuchillo en una punta y una cuchara en la otra: la muerte y la vida.7 La lengua es una espada de doble filo. “Con la lengua bendecimos a nuestro Señor y Padre”, dijo Santiago, el hermano de Jesús, “y con ella maldecimos a las personas, creadas a imagen de Dios”.8 Él comparó la lengua con el timón de un barco, que determina su dirección.9 Tu destino, en gran medida, es la consecuencia de tus palabras.


    “De la abundancia del corazón habla la boca”, dijo Jesús.10 Las palabras son como rayos X, pero hacen algo más que revelar la condición de nuestro corazón. Ellas son tanto un diagnóstico como un pronóstico. El Dr. John Gottman es famoso por su habilidad de predecir el divorcio con más de un 90 % de exactitud. ¿Cómo lo hace? Desmenuza el lenguaje y analiza la forma en que la gente discute. Así identifica los patrones negativos de comunicación que él llama “Los cuatro jinetes del Apocalipsis”: crítica, desprecio, actitud defensiva y actitud ofensiva.11


    Si quieres cambiar tus relaciones, ¡tienes que cambiar tus palabras!


    ¿Me permites confesarte algo? La polarización política de los últimos años —sin mencionar la pandemia— le pasaron factura a mi vida y liderazgo. Los bajos niveles de cortesía combinados con altos niveles de cinismo generaron la tormenta perfecta.


    Siento que, sin importar lo que digas, nunca será suficiente y siempre será demasiado. ¿O me pasa solo a mí? Te condenan si haces y te condenan si no haces. El optimismo es uno de mis puntos fuertes, pero me siento bajoneado. Comparto a continuación una entrada de mi diario de uno de esos días en que me sentía emocionalmente pinchado.


     


    Estoy tan cansado.


    Estoy agotado.


    Me siento vacío.


    Simplemente no me estoy recuperando.


    Mi cabeza está aturdida.


    Mi corazón está irritable.


    Señor, ayúdame.


     


    Hice mucho autoanálisis en ese tiempo, y de pronto tuve la revelación de que estaba empleando un montón de palabras negativas con mucha frecuencia. ¿Sabes de qué me di cuenta? Estaba creando negatividad y dándole poder. Al hacer énfasis en lo duro que era el liderazgo en ese tiempo, lo estaba haciendo más difícil de lo que en realidad era. Mis palabras se convertían en una profecía autocumplida que reforzaba un círculo vicioso de pesimismo. Lo mismo sucede cuando nos quejamos de la gente a sus espaldas, lo cual fue la segunda revelación. ¿Cómo podemos cambiar esa dinámica? ¡Cambiamos el guion elogiando a las personas a sus espaldas!


    Si quieres cambiar tu actitud, tienes que cambiar tus palabras.


    Tus palabras son como la navaja de Ockham: simples palabras que pueden resolver problemas aparentemente imposibles. Son como la palanca de Arquímedes: pequeñas palabras que pueden hacer una enorme diferencia.


    Este libro trata sobre palabras que son pequeñas pero poderosas: por favor, perdón y gracias. A menudo se las conoce como las palabras mágicas, porque pueden obrar maravillas. Nada abre puertas tanto como un por favor. Nada lima asperezas tanto como un perdón. Nada construye puentes tanto como un gracias. Estas palabras tienen el poder de cambiar tu vida, y tienen el poder para cambiar la vida de las personas que te aman, las que te odian y todas las que están entremedio.


    En las siguientes páginas exploraremos la psicología del por favor, la ciencia del perdón y la teología del gracias, y en el camino aprenderemos el arte de la empatía y el lenguaje del lamento. Cultivaremos la inteligencia emocional y la inteligencia contextual. Citaremos historias y estudios, además de algunas de las mejores prácticas que nos ayudarán a cambiar nuestra vida a medida que cambiamos nuestras palabras. Pero primero, una expresión de parte de nuestro Patrocinador, y eso es literal. Para entender el poder de las palabras, debemos ir adonde todo comenzó.


     


    Y dijo Dios: “¡Que exista la luz!”.12


     


    Según Leonard Bernstein, ganador de once premios Emmy y diecisiete premios Grammy, la mejor traducción de dijo es cantó. “En el principio ya existía la nota, y la nota estaba con Dios”, dijo el exdirector de la Nueva Orquesta Filarmónica de Nueva York, “y quienquiera que pueda alcanzar esa nota, alcance lo alto y tráigala de vuelta a la tierra”.13


    En esa nota, cada átomo del universo canta una canción única. En términos más científicos, cada átomo emite y absorbe energía en una frecuencia única. Esto es cierto de cada elemento de la tabla periódica como lo es cierto de ti y de todas las palabras. Las portadoras de vida resuenan con esa nota original; las destructivas hacen todo lo contrario: causan una disonancia interna porque no se corresponden con la buena, agradable y perfecta voluntad de Dios.


    Pocas expresiones resuenan con más poder que por favor, perdón y gracias. Ellas cantan una armonía de tres partes. Un bello por favor abre corazones, mentes y puertas. Un simple perdón repara relaciones rotas e inicia un proceso de sanidad. Un sentido gracias es el volante que dirige hacia la gratitud.


    Hay un arte y una ciencia en cada una de estas palabras. Vamos a extraerles todo el sentido cuando nos refiramos a ellas como una forma de arte, pero primero veámoslas como una ciencia. Sea que Dios haya hablado o cantado esas primeras palabras —“¡Que exista la luz!”— tendemos a pensar en términos fónicos. Pero el sonido es, primero y principalmente, una forma de energía. Así que, en realidad, deberíamos pensar en física. Nuestras palabras no solo intercambian ideas, sino también energía.


    La voz humana produce ondas que viajan en el espacio a mil ciento veinticinco pies por segundo. En promedio, la mujer habla a una frecuencia de ciento setenta a doscientos veinte hercios; el hombre, luego de la pubertad, lo hace a un tono más bajo que oscila entre cien y ciento cincuenta hercios. Mariah Carey es famosa por su rango de cinco octavas, pero el resto de nosotros tenemos un rango vocal de entre cincuenta y cinco y ochocientos ochenta hercios.


    También tenemos un rango auditivo de entre veinte y veinte mil hercios. Todo lo que está por debajo de veinte es infrasonido y lo que está por encima de veinte mil es ultrasonido. Ahí es cuándo, dónde y cómo el sonido hace cosas extrañas y misteriosas. El infrasonido es la forma en la que los elefantes predicen los cambios de clima y las aves navegan al migrar. El ultrasonido tiene la capacidad de rastrear submarinos, efectuar una cirugía no invasiva, limpiar joyas, sanar tejido dañado, romper las piedras del riñón y revelar el sexo de tu bebé en una ecografía.


    ¿Dios habla de manera audible? ¡Absolutamente! Pero es una fina porción de su rango vocal. Su habilidad de hablar está mucho más allá de nuestra capacidad de oír con el oído humano. Dios no solo usa su voz para formar palabras, ¡sino para crear mundos! Todo lo que vemos una vez fue dicho. O si lo prefieres, cantado. Dios utilizó su voz para crear ex nihilo, o abracadabra.


     


    En el principio ya existía el Verbo, y el Verbo estaba con Dios, y el Verbo era Dios. Él estaba con Dios en el principio. Por medio de él todas las cosas fueron creadas; sin él, nada de lo creado llegó a existir.14


     


    Según el Efecto Doppler, el universo aún se está expandiendo. Es decir que las palabras que Dios pronunció en el principio todavía están creando galaxias al borde del universo. Esta es la forma de Dios de decir: “Miren todo lo que puedo hacer con cuatro palabras”. Todo lo que vemos una vez fue dicho.


    La mayoría de las personas alegan nunca haber escuchado la voz de Dios. Si se refieren a su voz audible, no tengo nada que decir. Pero hay una realidad que supera lo que podemos probar, tocar, ver, oler u oír con los cinco sentidos. Dios usa su voz infrasónica y ultrasónica para sanar y revelar, para guiar y dotar, para convencer y crear.


    Sé lo que estás pensando: Yo no puedo hablar y crear cosas. No te apresures. Quizás no produzcas el Big Bang del universo, pero al igual que el Dios a cuya imagen fuiste creado, tus palabras crean mundos.


    Cuando llegamos a este mundo nuestra forma primaria de comunicación es el llanto. A los pocos meses los bebés comienzan a armar las primeras sílabas. El niño de uno o dos años se las arregla para tener entre cincuenta y cien palabras en su vocabulario. Ya desde la infancia las palabras son lo que le dan sentido al mundo. ¡Y son también la forma de salirse con la suya! Lo mismo para los adultos. Nuestro vocabulario se expande de manera exponencial, como también nuestra habilidad para comunicarnos con el tono y la postura corporal, pero usamos las palabras por la misma razón.


    Según el Diccionario Oxford, hay aproximadamente 171 146 palabras en uso en el idioma inglés, sin mencionar las 47 156 que ya están obsoletas.15 De acuerdo con la lexicógrafa Susie Dent, el vocabulario activo promedio de un adulto angloparlante es de apenas veinte mil palabras, mientras que el pasivo alcanza las cuarenta mil.16


    Yo no sé si tu vocabulario está por encima o por debajo del promedio, pero tengo una teoría: solo tienes que ser bueno con tres cosas para tener éxito en todo lo que hagas. ¿Cuáles son esas tres cosas? Por favor, perdón y gracias. Okey, tal vez no tengas éxito con el Scrabble o los concursos de deletrear, pero sí en todo lo demás.


    Si quieres ser médico, te recomiendo ir a la facultad de medicina. Si quieres ser abogado, a la de leyes. Pero tu título no hará que seas promocionado. Hay un montón de gente por ahí con doctorados. El mejor indicador de éxito en la vida, en el amor y en el liderazgo es tu habilidad para decir por favor, perdón y gracias.


    “Alrededor de un 15 % del éxito financiero de una persona se debe al conocimiento técnico”, dijo Dale Carnegie, “y un 85 % a las habilidades en tecnología humana”.17 Cuando se trata de tecnología humana, el punto decisivo es el uso de las palabras por favor, perdón y gracias. Estas son el fundamento de todas las relaciones felices y saludables. Ellas determinarán lo feliz y —podría agregar— lo santo que eres.


    ¿Cómo cultivo relaciones profundas con las personas?


    ¿Cómo enmiendo los errores que cometí?


    ¿Cómo supero el trauma?


    ¿Cómo encuentro verdadera felicidad?


    ¿Cómo renuevo el ambiente en casa?


    ¿Cómo cambio la cultura en el trabajo?


    ¿Cómo hago amigos e influencio a la gente?


    Siendo muy bueno en por favor, perdón y gracias. Claro que no puedes repetirlas como un loro, sino que tienes que sentirlas. Estos vocablos se tienen que volver parte de tu vida. ¿Cómo lo logras? Con tus palabras. Porque ¡las palabras crean mundos!

  


  
    POR FAVOR


    PERDÓN


    GRACIAS
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    En 1879 Francis Galton inventó la prueba de asociación de palabras, “una prueba en que el participante responde a una palabra-estímulo con la primera palabra que se le viene a la cabeza”.1 Carl Jung usó estas pruebas para investigar el subconsciente de sus pacientes. Ellos escuchaban cien palabras estimulantes y sus respuestas revelaban los traumas del pasado, temores subliminales y conflictos internos. Jung prestaba especial atención a las que provocaban reacciones viscerales; había palabras disparadoras que generaban reacciones emocionales negativas y recuerdos dolorosos, y otras que eran todo lo contrario.2 Al igual que el bálsamo de Judea, las palabras pueden tener propiedades curativas o pueden rebotar alrededor de la mente con todo el ruido y el caos de una máquina de pinball.


    Cada uno de nosotros tiene una relación única con las palabras. Las escuchamos de manera diferente, según nuestra experiencia pasada. Cuando Josías era un niño pequeño pensaba que el término “discípulo” significaba tormenta. Creo adivinar que es porque le leí la historia sobre la tormenta que azotó a los discípulos en el mar de Galilea. De allí le debe haber dado ese sentido. Cuando se formaban nubes en el cielo, solía decir: “Los discípulos vienen”. Correcto o no, el hecho es que diferentes palabras significan distintas cosas para las personas.


    Si digo azul, ¿qué te viene a la mente? Muchos lo asocian de inmediato con el cielo. Si militas en política, pensarás en estados azules y estados rojos. Si te graduaste en Michigan, lo asociarás con el equipo de fútbol americano Big Blue. O tal vez creciste mirando Las pistas de Blue, y ahora mismo está sonando la canción en tu cabeza. Las palabras evocan recuerdos de antaño, sacan a la luz emociones profundas, prenden una luz roja a nuestros mecanismos de defensa y canalizan ideas alocadas. Y lo logran sin que seamos conscientes de ello.


    Por muchas décadas un psicólogo social llamado John Bargh realizó estudios sobre la forma en que las palabras afectan la conducta. En uno de ellos, estudiantes de grado recibían una prueba que consistía en una frase desordenada. Una versión contenía palabras sueltas como perturbar, molestar e interrumpir. Una segunda versión tenía intercaladas palabras amables como respetar, considerar y ceder. Los individuos pensaban que estaban siendo evaluados en su inteligencia, pero en realidad estaban siendo preparados de manera inconsciente por esas palabras.


    La imprimación es una rama de la psicología que estudia el estímulo y la respuesta, y son las palabras las protagonistas estelares. El término enfermera se reconoce más rápidamente si está precedido de doctor. Lo mismo ocurre con perro y lobo. ¿Por qué es así? Es un principio semántico que te hace pensar en categorías. Si menciono el Empire State, eso te hace pensar en Nueva York. De la misma manera, decir por favor te hace pensar en cortesía.


    Después de hacer la prueba de cinco minutos de la frase desordenada, se les pidió a los estudiantes que descendieran al hall y hablaran sobre su próxima tarea con la persona que conducía el experimento. Al llegar los estudiantes, un actor estaba conversando estratégicamente con el investigador. Bargh quería ver si los sujetos que estaban siendo expuestos a palabras amables esperaban más tiempo antes de interrumpir que los que habían sido expuestos a palabras toscas. ¿Cuál fue el resultado? El grupo expuesto a palabras negativas interrumpía, en promedio, dentro de los cinco minutos. ¿Y los que habían sido expuestos a palabras amables? El 82 % de ellos nunca los interrumpió.3 Si la prueba no se hubiera acabado a los diez minutos, quién sabe cuánto habrían esperado.


    ¿Qué diferencia hace una palabra amable? En términos cuantitativos, puede hacer una diferencia del 82 %. No subestimes el poder de las palabras amables, especialmente del por favor.


    Por definición, por favor produce sentimientos positivos. Le agrega urgencia y emoción a una petición. Es una postura de respeto que provoca reciprocidad. Es pedir en vez de exigir, pero solo es efectiva en la medida en que sea auténtica. Si tratas de usarlo para manipular, tendrá el efecto contrario. Nuestras motivaciones deben coincidir con nuestras palabras. ¡Tienes que decir lo que sientes y sentir lo que dices!


    Por amor a Emily Post, necesitamos un renacimiento de amabilidad y esto comienza con un por favor. “[El por favor] Establece el tono para todo lo que sigue”, dijo Post, “y es uno de los buenos modales universales”.4 Nada enciende la mecha como un por favor. ¿Cómo funciona? “Cambia una orden por una petición”.5 Noticia de último momento: a nadie le gusta que le digan lo que tiene que hacer.


    Cuando Christian Herter era gobernador de Massachusetts detuvo su vehículo junto a una barbacoa en una iglesia, luego de un largo recorrido de campaña. Mientras hacía la fila para recibir su plato, pidió una segunda pieza de pollo. La mujer que servía la comida le dijo: “Disculpe señor, es uno solo por persona”. El gobernador Herter era un hombre humilde, pero tenía hambre. “¿Usted sabe quién soy yo? Soy el gobernador del estado”. Sin mosquearse, la señora respondió: “¿Usted sabe quién soy yo? Soy la encargada de la cocina. Ahora, ¡andando señor!”.6


    Las órdenes se entienden como derechos, se trate del gobernador o no. Un simple por favor allana el camino. Te llevará más allá de tu título, tu posición o las letras que van antes de tu nombre. La expresión por favor es una postura de humildad y nadie lo hizo mejor que Jesús.


     


    No hagan nada por egoísmo o vanidad; más bien, con humildad consideren a los demás como superiores a ustedes mismos. Cada uno debe velar no solo por sus propios intereses, sino también por los intereses de los demás. La actitud de ustedes debe ser como la de Cristo Jesús, quien, siendo por naturaleza Dios, no consideró el ser igual a Dios como algo a qué aferrarse. Por el contrario, se rebajó voluntariamente, tomando la naturaleza de siervo.7


     


    Los teólogos lo llaman kenosis: vaciarse de uno mismo por los demás. Todo se trata de valorar a los otros. Puedes aprender el sutil arte de la persuasión y te ayudará a lograr lo que deseas. Pero muy a menudo se abusa de la persuasión para propósitos egoístas y se transforma en un juego de suma cero con ganadores y perdedores. Hay una forma mejor de hacerlo: la de Jesús. Es entregarnos, buscar el interés de los demás, es poner el foco en el otro.


    Por favor es posponer tus preferencias.


    Por favor es renunciar a tus derechos.


    Por favor es darles ventaja a los demás.


    Por favor es agregarles valor a otros.


    Por favor es dejar la pelota en la cancha ajena.


    Por favor es honrar a los demás por encima de ti mismo.


    Cuando colocas un por favor antes de un pedido, genera un efecto de ola. Se le llama la ley de la reciprocidad. Cuando alguien es amable contigo hay un impulso innato de ser cortés a cambio. La psicología del por favor no es ninguna ciencia. Es tan simple como la regla de oro: “Traten ustedes a los demás tal y como quieren que ellos los traten a ustedes”.8 ¡Y todo comienza con un por favor!
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    No se trata de ti.


    —RICK WARREN, Una vida con propósito


     


     


     


     


    Jennie Jerome, madre de Winston Churchill, cenó una vez con dos primeros ministros de Inglaterra en noches consecutivas. Cuando le preguntaron su impresión acerca de cada uno, dijo de William Gladstone: “Cuando abandoné el comedor después de haber estado sentada junto a Gladstone, pensé que era el hombre más inteligente de toda Inglaterra. Pero después de cenar con Benjamin Disraeli, me marché sintiendo que yo era la mujer más inteligente de toda Inglaterra”.1


    William Gladstone era bueno proyectando su personalidad carismática, y no hay nada malo en eso. Naturalmente tendemos a esforzarnos por dar la mejor impresión. Benjamin Disraeli era bueno en sacar lo mejor del otro. ¿Cuál es la diferencia? Gladstone estaba enfocado en sí mismo mientras que Disraeli estaba enfocado en el otro. “Háblales a las personas acerca de ellos mismos y te escucharán por horas”, decía Disraeli.2


    Mi padre espiritual, Dick Foth, dice que hay dos clases de gente en el mundo. La primera clase de persona entra en una habitación y anuncia internamente: aquí estoy. Están bastante impresionados consigo mismos. Su ego casi no cabe por la puerta. Todo se trata de mí y de yo. La segunda entra en un lugar y anuncia internamente: aquí estás. Dejan su ego en la puerta. Todo se trata de los demás, y su objetivo es agregar valor a los demás.


    ¿Cuál eres tú?


    ¿Eres una persona aquí estoy?


    ¿O eres alguien aquí estás?


    La gente que intenta impresionar a otros es mediocre. Lo que es realmente impresionante es ver a alguien que no trata de impresionar a nadie. En el mismo sentido, las personas más interesantes son las que prestan genuino interés a los demás. Les hacen muchas preguntas y van siguiendo la conversación con un: “Cuéntame más”.


    El famoso apologeta Francis Schaeffer dijo una vez: “si dispusiera de apenas una hora con alguien, pasaría los primeros cincuenta y cinco minutos haciéndole preguntas y descubriendo las preocupaciones de su mente y su corazón, y solo en los últimos cinco minutos compartiría algo sobre la Verdad”.3 Schaeffer entendía la virtud de la escucha. Su esposa, Edith, decía que tenía el ministerio de la conversación.4


    ¿Sabías que Teddy Roosevelt leía quinientos libros al año? Y eso mientras era presidente.5 ¿Cómo lo hacía? Para empezar, ¡no miraba televisión ni navegaba en las redes sociales! Había muchas menos distracciones hace un siglo atrás, pero no creo que leyera menos si viviera hoy. ¿Por qué? Porque tenía una curiosidad santa por toda la creación de Dios, y leer era su manera de investigar. Roosevelt se preparaba para las visitas, se preparaba para las conversaciones, hacía la tarea. ¿Qué pasaría si nosotros nos enfocáramos en las conversaciones de esa manera? ¡Hablaríamos mucho menos del clima!


    ¿Estás viviendo tu vida a un ritmo de conversación? Y cuando estás con alguien, ¿hablas más de lo que escuchas? Me ha pasado que personas cruzaron el país para estar una hora conmigo y no me permiten meter un bocadillo. En serio, me encanta oír las historias de la gente, pero todavía sigo pensado por qué razón querían hablar conmigo. Supongo que literalmente todo lo que necesitaban era hablar.


    Tengo este pensamiento: Dios nos dio dos oídos y una boca, ¡usémoslos proporcionalmente! ¿Qué tiene que ver todo esto con el por favor? Por favor es una postura de escucha, está enfocada en el otro, está pidiendo permiso, lo cual le otorga el poder a la otra parte. Los coloca en la silla del capitán.


    El autor y profesor Adam Grant hace una distinción entre los que dan y los que toman.6 Los que toman tienen una mentalidad de escasez, tienden a enfocarse en sí mismos: aquí estoy. Es un mundo voraz y su interés primario es el propio. Los que dan tienen una mentalidad de abundancia, de “lo que se siembra, se cosecha”. Su objetivo es agregarles valor a los demás: aquí estás.


    El análisis de costo-beneficio de los que dan y los que toman es diametralmente opuesto. Para los que toman, el que tiene más juguetes al final del partido, gana. Se trata de conseguir lo suyo. El que da no solo ama dar, sino que vive para hacerlo. “No es tonto el que pierde lo que no puede conservar para ganar lo que no puede perder”, dijo el misionero Jim Elliot.7


    Mi amigo Brad Formsma escribió I Like Giving [Me gusta dar]. Es la regla de oro cuando se trata de generosidad. Tiene que ver con inspirar generosidad cada día en pensamientos, palabras, dinero, tiempo, atención, posesiones e influencia. Fue Brad quien me presentó a Stanley Tam, el fundador de la empresa United States Plastics. Cuando conocí a Stanley estaba en sus noventas y había donado más de ciento veinte millones de dólares para causas del reino. Cuando estábamos cenando dijo algo que nunca olvidaré: “La pala de Dios es más grande que la nuestra”. En otras palabras, nunca puedes dar más que Dios. Luego añadió algo simple pero profundo: “Dios todavía no puede terminar de recompensar a Abraham porque su simiente se sigue multiplicando”.


    ¿Qué pasaría si viéramos a las palabras del modo en que vemos el dinero?


    ¿Qué pasaría si viéramos nuestras palabras como regalos?


    ¿Qué pasaría si fuéramos generosos en palabras que dan vida?


    “Les aseguro que todo lo que hicieron por uno de mis hermanos, aun por el más pequeño, lo hicieron por mí”, dijo Jesús.8 Esta es la propiedad transitiva aplicada a la generosidad. No puedes bendecir a otros sin bendecir a Dios. Es la ley de las medidas, la ley de los tesoros.


    ¿Cómo sabes si eres alguien que da o que toma? Tus deducciones detalladas para la ofrenda de caridad son un buen indicador, pero la pista más precisa pueden ser los pronombres. Sí, los pronombres.


    Los pronombres son menos de un 10 % de nuestro vocabulario, pero forman parte de casi el 60 % de las palabras que utilizamos.9 Son pequeñas palabras, pero tienen un poder sutil. “Como los que toman tienden a ser ensimismados”, dice Adam Grant, “es más probable que usen pronombres de la primera persona del singular, tales como yo, mi, mío, contra la primera persona del plural, que serían nosotros, nuestro, nuestros”.10 En una encuesta de gerentes, resultó que el 39 % de los pronombres en primera persona utilizados eran singulares.11


    Hay una rama fascinante de la psicología que analiza el uso de las palabras para lograr una percepción de lo psicológico. El profesor James Pennebaker creó un programa de software llamado Investigación Lingüística y Conteo de Palabras, y lo utilizó para analizar desde letras de canciones hasta correspondencia terrorista. El FBI le pidió a Pennebaker que aplicara la investigación a las comunicaciones de Al-Qaeda (cartas, videos y entrevistas). Descubrió que el uso de Osama Bin Laden de pronombres personales como yo, mi y mío era bastante cercano al estándar. Pero su segundo en jefe, Ayman Al-Zawahiri, tenía picos dramáticos. “Este aumento dramático sugiere una mayor inseguridad, sentimientos amenazantes y quizás cambios en su relación con Bin Laden”, dijo Pennebaker.12


    En el mundo de la política hay dos maneras fundamentales para hacer que las personas trabajen en pos de un objetivo. Primero, puedes enfocarte en un enemigo común y demonizar a todos los que se atreven a disentir contigo. Este acercamiento es increíblemente eficaz si tu objetivo es incitar emociones negativas como temor, odio e ira. Puede ganar algunos votos, pero también dividirá a las personas en “tú o yo”. El rabino Jonathan Sacks lo llama dualismo patológico: prejuzga a las personas como “irreprochablemente buenas” o “irremediablemente malas”.13 ¿Cuál es la realidad? “La línea que divide el bien y el mal cala hondo en el corazón de cada ser humano”, dijo Alexander Solzhenitsyn. El enfoque del enemigo común es un juego de suma cero.


    La segunda manera es celebrando nuestra humanidad en común: la imagen de Dios en mí acoge a la imagen de Dios en ti. Esta allana el camino humanizándonos el uno al otro. Pocas personas son tan eficaces como el Dr. Martin Luther King Jr., que apeló a los valores en común, ideales en común y sentido común. “El odio no puede expulsar al odio. Solo el amor puede hacer eso”, dijo el Dr. King. ¿Cuál es tu tendencia: el enemigo común o la humanidad en común?


    Ambos acercamientos nos llevan a lugares muy distintos y los pronombres son el punto donde el camino se divide. En vez de yo versus tú, el enfoque de la identidad común cambia el yo por el nosotros.


    Como líder, le presto atención a los pronombres. Si estoy usando mucho la primera persona del singular, puede indicar que estoy liderando desde un lugar de inseguridad. Estoy demasiado enfocado en proteger mi ego. Quiero más crédito del que merezco. Cambiamos el guion utilizando pronombres plurales que hablen de nosotros, no de mí. “Es increíble lo que puedes lograr si no te importa quién se lleva el crédito”, dijo el presidente Harry Truman.
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