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			En memoria de Brian Hampton, 
que fue mi editor durante quince años. 
Me enseñó sobre libros y negocios, 
pero por encima de todo sobre 
la bondad y el carácter. 
Se te echa de menos.

		

	
		
			Para aprovechar al máximo este libro:

			
					Lee un capítulo al día durante los próximos sesenta días (excluyendo los fines de semana).

					Si puedes, utiliza los recursos de 
www.businesmadesimple.com


					Practica lo que has aprendido en tu propia empresa o en la empresa en la que trabajas para convertirte en un profesional valioso.
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			Una sólida formación empresarial no debería costar decenas de miles de dólares y debería centrarse en la enseñanza de habilidades prácticas que se traduzcan en éxito empresarial. Este libro está diseñado para ayudarte a ti y a tu equipo a convertiros en profesionales valiosos. Los profesionales que aportan valor consiguen hacer más cosas en menos tiempo, crean menos estrés y más claridad, y ganan más para sí mismos y para aquellos a los que representan.

			Un equipo lleno de profesionales valiosos es imparable.

		

	
		
			«No debemos confiar en las masas que dicen que solo los que son libres pueden ser educados, sino en los amantes de la sabiduría que dicen que solo los educados pueden ser libres».

			Epicteto, Discursos, 2.1.21-23a
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			INTRODUCCIÓN

			Dos candidatos optan a un ascenso. El nuevo trabajo es un puesto de liderazgo que requerirá una amplia gama de habilidades.

			El candidato uno tiene un título universitario de un centro prestigioso, adora a la gente, ha demostrado una fuerte ética de trabajo y está dedicado a la empresa.

			Cuando se les pregunta con qué pueden contribuir, los candidatos dicen que van a aportar pasión, una buena actitud y la voluntad de trabajar en equipo.

			El candidato dos ya ha leído este libro y ha visto los vídeos que lo acompañan. No solo eso, sino que ha profundizado en el material y ha perfeccionado sus habilidades en su puesto anterior.

			Aunque no tenga un título de una universidad prestigiosa, sabe ofrecer un valor tangible a cualquier empresa.

			Cuando se le pregunta al candidato dos qué aportará a la empresa, dice que contribuirá con un conjunto de rasgos de personalidad fundamentales que han demostrado predecir el éxito. También aportará un conjunto de diez competencias básicas que harán que la empresa gane o ahorre dinero inmediatamente. Enumerando los rasgos, explica que:

			
					
Sabe cómo funciona realmente una empresa. No es ingenuo en cuanto a la importancia de la relación actividad-producción y la importancia de un flujo de caja positivo en cada división.

					
Es un líder claro y convincente. Puede adaptar e inspirar a un equipo y guiarlo a través de un proceso en el que crearán una declaración de misión y unos principios rectores.

					
Es personalmente productivo. Domina un sistema específico que pone en práctica cada día para poder hacer más en menos tiempo.

					
Sabe cómo aclarar un mensaje. Es capaz de guiar a un equipo a través de un marco en el que pueden crear un mensaje claro que promueve cualquier producto o visión para que los clientes y las partes interesadas se comprometan.

					
Sabe cómo construir una campaña de marketing. Puede crear un embudo de ventas que convierta a los clientes interesados en compradores.

					
Sabe vender. Domina un marco en el que presenta productos a clientes potenciales cualificados y les consulta hasta que se firma un contrato valioso.

					
Es un gran comunicador. Puede pronunciar un discurso que informa e inspira a un equipo, lo que se traduce en una acción clara que afecta positivamente a los resultados.

					
Es buen negociador. No confía en su instinto cuando negocia. Más bien, sigue una serie de procedimientos sencillos que les guía hacia el mejor resultado posible.

					
Es buen gestor. Sabe crear un proceso de producción que se mide a través de indicadores clave de rendimiento que garantizan la eficiencia y la rentabilidad.

					
Sabe cómo dirigir un sistema de ejecución. Domina un marco que garantiza que un equipo de gran potencia haga las cosas bien.

			

			Dos candidatos han respondido a la misma pregunta, pero ¿qué candidato destaca?

			El candidato dos va a conseguir el ascenso. Y poco después, recibirá un aumento. Y no mucho más tarde, va a conseguir otro ascenso y otro aumento. ¿Por qué? Porque tiene habilidades tangibles que ahorran frustraciones a sus equipos y les hace ganar dinero a ellos mismos y a la empresa. En resumen, es una excelente inversión.

			Tanto si trabajas por tu cuenta como si trabajas para una empresa, dar a tus clientes o a tu jefe un increíble rendimiento de su inversión es la clave para construir tu riqueza personal. Cada uno de los miembros del equipo de mi empresa es una excelente inversión; de lo contrario, nunca habrían sido contratados. Y aunque soy el dueño de la compañía, también tengo que ser un profesional valioso. Si mis productos y yo no somos una buena inversión económica, mi carrera y mi empresa están condenadas. Cada uno de nosotros tiene que levantarse por la mañana y devolver a la gente el tiempo, la energía y el dinero que nos confían.

			Este es el secreto del éxito. Si quieres triunfar en el trabajo, en el amor, en la amistad y en la vida, dale a la gente que te rodea un gran rendimiento por lo que sea que inviertan en ti.

			En un entorno competitivo, todas las empresas buscan un miembro del equipo que sea una buena inversión económica.

			Este libro está diseñado para transformarte en un profesional del más alto valor económico.

			Lamentablemente, pocos de los marcos revolucionarios que te presentamos en este libro son habilidades que hayas aprendido en la universidad.

			En lugar de estudiar una campaña publicitaria destinada a vender pasta de dientes a las familias de los suburbios en la década de 1970, ¿qué pasaría si aprendieras a gestionar un equipo, lanzar un producto, comercializarlo y venderlo, y luego revisar todo el proceso para que sea más eficiente?

			¿Cuánto más valioso serías en el mercado abierto si realmente supieras cómo ganar mucho dinero para una empresa?

			Como muchos de nosotros no tenemos una formación práctica, de la vida real, en el mundo de los negocios, nos preguntamos en secreto si tenemos lo que hay que tener para hacer el trabajo y nos preocupa que cualquier día nos descubran que somos un fraude.

			No solo eso, sino que volver a estudiar es demasiado caro y requiere mucho tiempo. Y, si vuelves a estudiar, ¿vas a aprender algo útil o vas a estudiar más anuncios de pasta de dientes?

			La verdad es que si dominas las lecciones que se presentan en este libro (las diez características y las diez competencias básicas de un profesional valioso) aumentará drásticamente tu valor personal en el mercado abierto. También te convertirás en un experto en tu trabajo.

			Nadie te ganará.

			Cuando nos fuimos a la universidad, no sabíamos que las fiestas nocturnas, las multitudes que rugían en los partidos de fútbol, las horas de ping-pong, las conferencias sobre las tendencias mundiales del mercado en las que nos dormíamos y los grupos de estudio en los que tratábamos de predecir las preguntas del examen no nos iban a hacer más valiosos en el mercado abierto.

			Este libro lo hará.

			Esto es Simplifica tu negocio (Business Made Simple).

			¿Cuál es tu valor real como profesional en activo? ¿Tienes los rasgos de personalidad y las habilidades de una persona que puede ofrecer un inmenso valor a una organización? Utiliza este libro para transformar tu valor económico.

		

	
		
			Simplifica tu negocio

		

	
		
			Un profesional valioso

			* Aumenta tu valor económico personal dominando cada competencia básica.
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CAPÍTULO UNO 
INICIO RÁPIDO DE DOS SEMANAS


			Las diez características de un profesional valioso

			INTRODUCCIÓN

			Ninguna competencia básica puede vencer al mal carácter.

			Si no tenemos un buen talante, vamos a fracasar en los negocios y en la vida. Y nunca nos convertiremos en profesionales valiosos.

			Al final, aunque podamos hacer que una empresa gane dinero, es probable que le hagamos perder todo lo que le hemos hecho ganar si nos falta un buen carácter. Por eso, vamos a empezar con una inmersión de dos semanas en los rasgos de personalidad que necesitamos para añadir valor a los clientes y las personas con las que trabajamos.

			Entonces, ¿cuáles son las características necesarias para convertirse en profesionales que aporten valor?

			Más allá de la integridad y de una fuerte ética de trabajo, ¿en qué se diferencian las personas de éxito de las que no lo son? ¿Qué es lo que cree una persona de gran valor económico en el trabajo que no cree una persona de menor valor económico?

			Al final, una persona que sobresale de entre el total de trabajadores realmente tiene una percepción de sí misma distinta a la que tiene el resto de los profesionales. Y como se ven a ellos mismos de forma diferente, actúan de forma diferente.

			Como escritor, he tenido el placer de hablar con personas que ofrecen un valor inmenso al mundo. Algunas de estas personas son muy conocidas, y hay algunas otras de las que seguramente nunca hayas oído hablar. Pero cada una de ellas destaca en su trabajo. He podido sentarme con jefes de Estado, entrenadores profesionales, atletas consumados, inventores y héroes de la justicia social. Y lo que noté en cada uno de ellos es que habían aceptado el hecho de que para añadir valor adondequiera que fueran, tendrían que encarnar un conjunto de rasgos de personalidad poco comunes.

			Lo que sigue en los próximos diez días son las características que tienen en común los profesionales valiosos.

			Y los rasgos de personalidad de los que hablo te sorprenderán.

			Esta no es la misma lista que has leído antes, una lista que comienza con ser diligente y trabajar duro. Cuando se trata de tener éxito, esas características son importantes, pero estas lo son aún más.

			Por ejemplo, todas las personas de éxito que entrevisté se veían a sí mismas como un producto económico en el mercado abierto. Cada uno de ellos tenía una fuerte tendencia a la acción. Ninguno de ellos tenía problemas a la hora de aceptar el conflicto, especialmente cuando se trataba de cuestiones de injusticia o desigualdad. Cada uno prefiere ser respetado a ser querido. Y había muchas más similitudes.

			Yo llamo a estas las diez características de un profesional valioso.

			Quién eres como persona es la base sobre la que construirás las habilidades que se traducirán en un valor tangible en el libre mercado.

			Lo mejor de las diez características de un profesional que vale es que pueden aprenderse. Basta con leerlas y empezarás a cambiar tu forma de verte a ti mismo y al mundo.

			Lee cada entrada diaria. Los primeros diez días de este libro te sorprenderán, te informarán y te inspirarán.

			PRIMER DÍA 
Carácter – Verse a uno mismo como un producto económico en el libre mercado

			Los profesionales valiosos se ven a sí mismos como un producto económico en el mercado abierto.

			¿Cómo se ven a sí mismas las personas de éxito? Se ven  como un producto económico en el mercado libre y, como se ha mencionado en la introducción, están obsesionadas con conseguir que la gente obtenga un fuerte rendimiento de la inversión realizada en ellas. Sé que suena utilitario decir que debes verte a ti mismo como un producto económico, pero este simple paradigma es clave para ganar en el trabajo.

			Por supuesto, no estoy hablando de tu valor intrínseco como ser humano. Hablo de tu valor en el ecosistema que es la economía moderna.

			Esta es la verdad. Las personas obsesionadas con ser una buena inversión atraen más inversiones y consiguen disfrutar de un mayor valor económico personal. Cuando ofreces un valor superior dentro del ecosistema económico, te pagan más, te dan más responsabilidades y promociones, y te buscan los clientes a los que les interesa el valor. Del mismo modo, los que se resisten a la idea de que son un producto económico en el libre mercado no atraen la inversión económica y, por lo tanto, no llegan a disfrutar de los beneficios que conlleva ofrecer a la gente un gran retorno de su inversión.

			La mayoría de las personas, si no todas, a las que respetas dan un increíble retorno de su inversión. Amamos a los deportistas que dan lo mejor de sí mismos y pagamos más por verlos competir. Adoramos a las actrices y actores que nos hacen reír o llorar y pagamos más por verlos actuar. Y nos encantan las empresas que nos venden productos que resuelven cualquier problema que les planteemos.

			Al igual que uno de estos grandes artistas, tú puedes convertirte en una excelente inversión.

			Cuando entras en una sala, ¿la gente sabe instintivamente que puede apostar por ti?

			¿Cómo triunfamos en la vida y en los negocios? Demostrando que somos inversiones dignas.

			En el trabajo, puede que le gustes mucho a tu jefe (o a tus clientes), pero en gran parte te ven como una inversión económica. Y eso no tiene nada de malo. Algunos dirían incluso que, vista así, es una relación honesta. Al fin y al cabo, tus amigos no te pagan por estar cerca de ellos; tus clientes y compañeros de equipo sí.

			Un trabajador ideal para cualquier empleador es un miembro del equipo que intenta activamente que su jefe obtenga un rendimiento cinco veces mayor de su inversión. Sé que parece una locura, pero después del coste de los gastos generales y auxiliares, un rendimiento cinco veces mayor de un miembro del equipo suele traducirse en que la empresa obtiene beneficios. Esto significa que si nos pagan 50.000 dólares de salario, deberíamos intentar que la empresa para la que trabajamos gane al menos 250.000 dólares para que pueda mantenerse sana y crecer.

			A medida que maduremos en nuestras carreras y sigamos ofreciendo valor, una buena empresa nos ascenderá y nos pagará más para que podamos seguir ofreciendo un múltiplo de su inversión.

			Un empresario o miembro del equipo inteligente siempre buscará la forma de hacer que los clientes o la empresa en la que trabajan ganen más y más dinero para poder seguir valiendo un porcentaje de un número cada vez mayor.

			Esto no solo es cierto para los miembros del equipo. Es cierto para mí como escritor y propietario de un negocio. La única manera de tener éxito es si hago que otras personas ganen mucho dinero. La verdad es que solo me quedo con un pequeño porcentaje de esas ganancias.

			Entonces, ¿cómo podemos llegar a tener un éxito absurdo? Haciendo que otras personas tengan un éxito igual de absurdo.

			La cruda realidad es que cualquier miembro del equipo que no obtenga al menos cinco veces el rendimiento de la inversión realizada en él es un riesgo financiero. Esto significa que cuando te eligen para ocupar un puesto en una empresa, tu jefe está apostando literalmente su propia carrera y su sustento en tu rendimiento.

			La clave para avanzar es convertirse en el mejor inversor posible. Si gestionas una cartera de acciones y una de ellas supera sistemáticamente a las demás, invertirás más dinero en esa acción. Lo mismo ocurre cuando se elige a qué miembros del equipo se va a promocionar. Los líderes destinarán más recursos a aquellos que les proporcionen el mayor rendimiento de su inversión.

			En su libro High Output Management, Andrew Grove, antiguo director general de Intel, decía: «Como regla general, hay que aceptar que, independientemente del lugar en el que se trabaje, no se es un empleado, sino que se está en una empresa con un solo empleado: uno mismo. Estás compitiendo con millones de empresas similares. Hay millones de personas en todo el mundo, acelerando el ritmo, capaces de hacer el mismo trabajo que tú puedes hacer y quizás con más ganas de las que tú tienes».

			¿Puedes articular tu valor económico para la organización para la que trabajas? Si estás en el servicio de atención al cliente, ¿eres capaz de calcular cuántas ventas ahorras, cuánta mala reputación ayudas a evitar que genere la empresa? ¿Crees que la compañía gana el quíntuple de tu salario porque te presentas en la oficina cada día? Si es así, vas a tener éxito. Todo el mundo persigue una buena inversión y se desprende de las malas. Considéralo una ley natural.

			Si eres dueño de una empresa, ¿eres capaz de articular cómo tus clientes obtienen un retorno de su inversión financiera en ti? ¿Dura más la pintura que vendes? ¿Ahorrará tiempo a tus clientes y les hará sentirse orgullosos de su casa el jardín que les estás podando?

			Si eres una inversión que obtiene rendimiento, atraerás negocios, responsabilidades, ascensos y una mayor compensación. Los líderes empresariales de éxito llevan sus propias vidas de manera que son excelentes inversiones financieras. Tú debes conducir tu vida también de la misma forma.

			¿Te preguntas cómo hacerlo? El resto de este libro te proporcionará habilidades y marcos de referencia prácticos que aumentarán drásticamente tu valor en el libre mercado. Sigue leyendo y sigue viendo los vídeos diarios.

			Este es el consejo del día de Simplifica tu negocio


			Los profesionales valiosos se ven a sí mismos como un producto económico en el mercado abierto y están obsesionados con dar a la gente un gran rendimiento de su inversión.

			DÍA DOS 
Carácter – Percíbete a ti mismo como un héroe, no una víctima

			Un profesional que vale se ve a sí mismo como un héroe, no como una víctima. Si me pidieran que predijera si alguien tendrá éxito en la vida, podría hacerlo haciendo una pregunta sobre él o ella:

			¿Con qué frecuencia se posicionan como víctimas?

			¿Qué quiero decir con víctima? Me refiero a: ¿Con qué frecuencia hablan de sí mismos como si no tuvieran el control de su vida o de su futuro? ¿Creen que el destino les ha dado mala suerte?

			¿Creen acaso que otras personas son responsables de sus fracasos? ¿Creen que el mercado, el clima o los astros conspiran contra ellos para impedirles triunfar?

			Si es así, no tendrán éxito.

			La triste verdad es que muchas personas son realmente víctimas. Al fin y al cabo, tienen opresores. Pero la diferencia entre ser una víctima y un héroe es que la primera permanece en el suelo mientras que un héroe se levanta y triunfa contra todos los desafíos y opresores.

			Personalmente, crecí en la pobreza. Pasé los primeros años de mi infancia en viviendas del gobierno. Nuestra familia hacía cola para recibir el queso que repartía el gobierno en su programa de beneficencia social. Sin duda, hubo factores económicos que dificultaron la vida de nuestra familia. Mi padre nos abandonó cuando mi hermana y yo éramos niños y no volvió a hablarnos, y mi madre tuvo que trabajar muchas horas para mantenernos vivos y alimentados. No fue hasta sus últimos años como profesional que llegó a tener un salario digno.

			Pero cuando nos hicimos mayores (y confieso que luché contra la mentalidad de víctima y una actitud de derrotismo), mi madre hizo algo increíble. A finales de los cincuenta, volvió a estudiar y obtuvo su licenciatura y su máster, para luego jubilarse. ¿Por qué? Porque quería que sus hijos supieran que podían conseguir cualquier cosa. Ella no quería que mi hermana y yo creyéramos que veníamos de un legado de víctimas.

			La realidad es que yo (como hombre blanco) experimenté un gran privilegio en este mundo a pesar de haber crecido pobre. Nadie temió nunca el color de mi piel, y se me abrieron puertas que no se abren para otros. Y, sin embargo, no fue fácil. Pero todos nosotros, como mi madre, podemos pasar de vernos como víctimas a vernos como héroes trabajadores con una meta a la que aspirar.

			Nunca, jamás, dejes que nadie te desanime y te obligue a seguir siendo una víctima. Si te ves a ti mismo como una, la gente se compadecerá de ti o se sentirá bien mientras intenta rescatarte, pero tú mismo desempeñarás un papel muy pequeño en esa historia.

			Sin embargo, lucha por tu derecho a triunfar en este mundo y millones lucharán contigo. A la gente le encanta unirse a un héroe con una meta. Si observas a las personas con éxito, te darás cuenta de que la mayoría de ellas tienen una fuerte aversión a verse como víctimas. Y eso es bueno.

			En las historias, la víctima es un papel secundario. Esta existe en la historia para hacer que el villano parezca malo y el héroe parezca bueno. Eso es todo. No crecen, no cambian, no se transforman ni reciben ningún tipo de reconocimiento al final del cuento. Y esa es una de las muchas razones por las que nunca quieres tomar el papel de víctima.

			Cuando uso esa palabra en este contexto, realmente quiero decir «víctima» entre comillas, porque muchos de nosotros nos encontramos jugando a ser mártires aunque no lo seamos en absoluto.

			Una víctima es un personaje que no tiene escapatoria. Realmente necesitan ser rescatados o, de lo contrario, van a sufrir algún tipo de daño. Pero tú y yo a menudo tenemos una salida. Tendemos a ponernos en modo mártir cuando algo se pone difícil. O cuando buscamos algo de simpatía. O cuando no queremos asumir la responsabilidad de nuestros actos.

			Victimizarnos suele significar que culpamos a la situación de nuestras deficiencias en lugar de a nosotros mismos. Si no nos esforzamos todo lo necesario para lograr algo, podemos culpar a nuestras herramientas, a nuestros compañeros de trabajo o al corto plazo. Pero la verdad es que podríamos haberlo hecho si hubiéramos trabajado un poco más.

			Hacerse el mártir puede ser tentador. A menudo se libra de culpa a las víctimas porque, al fin y al cabo, están indefensas. Además, también atraen recursos y quizás incluso un salvador que haga el trabajo por ellas.

			El problema de victimizarse es que solo funciona una vez. La gente se cansa de estar cerca de las «falsas víctimas» porque cuando estás cerca de una de ellas, acabas teniendo que hacer siempre su trabajo. Al final, una falsa víctima es resentida por robar recursos y ayuda a las víctimas reales.

			Los profesionales competentes pueden enfrentarse a cualquier tipo de desafío (incluso a los injustos) y aun así encontrar la manera de ganar. Todos nosotros, de vez en cuando, somos tratados de forma injusta, pero son los héroes los que superan a sus opresores para cumplir su importante meta.

			Al final de la película, la víctima es llevada en una ambulancia, pero el héroe, ensangrentado y apaleado tras haber luchado contra su opresor, recibe una recompensa.

			En la vida, el papel de víctima (y todos somos verdaderas víctimas a veces en nuestra vida) es temporal. ¿Qué hacemos cuando lo somos de verdad? Pedimos ayuda. Entonces reunimos la fuerza necesaria para volver a transformarnos en héroes.

			Te darás cuenta de que las personas más influyentes y con más éxito en la vida aprenden rápidamente de sus errores, están deseosas de demostrar su valía sin pedir caridad y asumen rápidamente la responsabilidad de sus defectos, con la esperanza de demostrar su valía la próxima vez que tengan una oportunidad.

			Las víctimas no lideran la carga en la lucha. Ellas no rescatan a otros. No ganan fuerza y vencen a su captor. Solo los héroes hacen estas cosas.

			Solo tú puedes decidir si eres una víctima o un héroe. No es una identidad que yo o cualquier otra persona pueda asignarte. Se trata de cómo te ves a ti mismo.

			Te pido que elijas no verte como una víctima. Eso acabará con tu desarrollo personal. Es cierto que algunas personas tienen que lidiar con más adversidades que otras, pero cuanto más superes, mayor será tu heroica historia.

			Si tienes un reto y estás tentado de verte como un mártir, recuerda esto: aquellos que viajan más lejos serán los que llegarán con más fuerza. Sigue peleando. No te rindas.

			Confieso que la lucha por no verme como una víctima es una batalla constante. De hecho, la mentalidad de mártir es a menudo mi reacción instintiva. Ya sea al aceptar la crítica constructiva de un amigo o que un troll me vacile en Internet, tengo que recordarme que no soy una víctima, que las hay de verdad en este mundo y que necesitan ayuda. Soy un héroe que intenta aprender y mejorar porque, como tú, quiero transformar el mundo. Quiero que todos los seres humanos tengan una educación empresarial que los transforme en profesionales de valor.

			Lo que debo hacer frente a los desafíos, entonces, es curar mis heridas y continuar con la lucha.

			Tú también debes hacerlo. Tu misión es demasiado importante como para sufrir el destino de las víctimas.

			Hazte el héroe.

			Este es el consejo del día de Simplifica tu negocio


			Un profesional valioso se ve a sí mismo como un héroe con una misión, no como una víctima.

			DÍA TRES 
Carácter – Saber reducir la intensidad del drama

			Un profesional valioso sabe cómo reducir la escala del drama.

			Hay algo que notarás en los grandes líderes: saben cómo lidiar con el drama sin que este se les salga de las manos.

			Cuanto mejor sepas mantener la calma y ayudar a los demás a no perderla, más respetado serás y más te elegirán para ascender.

			El drama innecesario suele darse cuando una persona intenta llamar la atención sobre sí misma. El dramatismo es la forma en que algunas personas cumplen con sus objetivos. Si no quieres que la gente te critique, por ejemplo, reacciona de forma exagerada a las críticas comportándote como alguien dramático y te asegurarás de que la gente no vuelva a criticarte. O, al menos, no lo harán delante de ti.

			Ser dramático, lamentablemente, significará que te critican todo el día a tus espaldas.

			Una persona así absorbe la energía de la sala y la concentra en sí misma. Esto es perfectamente apropiado para un actor en un escenario, pero en la vida real, y especialmente en un entorno empresarial, acabará con tu carrera.

			Todas las personas tienen una determinada cantidad de energía para gastar cada día. Con esa energía satisfacen sus propias necesidades, las de sus compañeros de trabajo y las de las personas que les importan. Sin embargo, las personas dramáticas te roban la energía, de modo que no te queda nada para cuidar de ti mismo o de los demás.

			Por esta razón, esta clase de personas pueden resultar desagradables, y la mayoría de la gente trata de mantenerse alejada de ellas.

			Entonces, ¿cómo convertirse en alguien que reduce la tensión en lugar de crearla?

			La clave es cerrar la brecha del drama.

			Si calificas una situación en una escala del 1 al 10 en cuanto al dramatismo que merece, la clave para ser una persona equilibrada es cumplir con ese nivel o reaccionar por debajo de dicho valor en la escala.

			Si alguien se conecta a tu ordenador para consultar su correo electrónico personal y se olvida de cerrar la sesión y tú respondes lanzando el ordenador al otro lado de la habitación, has abierto demasiado la brecha del drama. Has reaccionado de forma exagerada.

			Esta es la idea general:

			Respetamos a las personas que reaccionan un poco por debajo, no por encima, del nivel de dramatismo que merece una situación. Confiamos en las personas que saben mantener la calma y reducir la intensidad del drama, de modo que no se desperdicia la energía crucial necesaria para afrontar una situación verdaderamente importante. Neil Armstrong, el primer hombre que pisó la Luna, se ganó la reputación de ser imperturbable en cualquier situación. No importaba el caos que se produjera a su alrededor, podía aterrizar el avión y, más tarde, sería capaz de ayudar a aterrizar un módulo en la Luna. Cuando se te encarga algo monumental, ser una persona dramática no servirá a tus intereses.

			Entonces, ¿cómo reducir la intensidad del drama?

			Una pregunta crucial que hay que hacerse durante una situación dramática es la siguiente: ¿Cómo manejaría esta situación una persona tranquila y calculadora?

			Te sorprenderá lo clara que se vuelve una reacción adecuada cuando te alejas emocionalmente de la situación y respondes como si estuvieras escribiendo el guion en lugar de vivir dentro del mismo.

			Un amigo me contó una vez que estaba discutiendo con su mujer, y cuando salió de sí mismo para ver la escena como si fuera una película, se dio cuenta de que estaba siendo un imbécil dramático. En lugar de aumentar la tensión, le confesó a su mujer que se sentía un poco avergonzado por cómo estaba actuando, le pidió unos minutos y luego volvió y se disculpó.

			Después de hacer las paces, se sorprendió al ver que ella le respetaba mucho más porque había sido capaz de reducir la intensidad del drama en lugar de luchar hasta ganar la discusión.

			La verdad es que ninguno de nosotros tiene que ser esclavo de nuestras emociones.

			Nuestras emociones no tienen por qué convertirse en acciones.

			Con el tiempo, una persona que se mantiene fría bajo presión y que no intensifica el drama se ganará el respeto de los demás y será elegida para liderar.

			Este es el consejo del día de Simplifica tu negocio


			Un profesional valioso reduce la intensidad del drama.

			DÍA CUATRO 
Carácter – Acepta las críticas como un regalo

			Un profesional de valor sabe que el feedback es un regalo.

			Cuando nacimos, la gente se reunió a nuestro alrededor con asombro. Todos querían abrazarnos, alabarnos y celebrar nuestra existencia. ¿Por qué? Porque no hay nada que merezca más amor sin condiciones que un recién nacido.

			Sin embargo, a medida que crecemos, se espera más de nosotros. Se nos enseña lo que es prudente y lo que es peligroso, lo que es apropiado e inapropiado, y más tarde lo que es moral e inmoral.

			Lo que identifica a un adulto competente es su capacidad para aceptar las críticas. Lo que distingue a un niño es su expectativa de alabanzas sin mérito.

			A los niños se les elogia por el simple hecho de existir, mientras que de los adultos se espera que aprendan, mejoren y den algo a cambio.

			Aunque a menudo puede ser difícil aceptar las críticas, especialmente si no son solicitadas, la capacidad de hacerlo es un signo de madurez y te dará una ventaja competitiva en el mercado.

			Aquellos que pueden aceptar los comentarios de mentores y amigos de confianza son capaces de mejorar sus habilidades sociales y profesionales.

			Muchas de las personas con más éxito del mundo han establecido una rutina mediante la cual reciben feedback de sus compañeros.

			Tú también puedes establecer una rutina en la que recibas comentarios sobre tu rendimiento profesional. ¿Podrías hacer mejor tu trabajo? ¿Podrías acelerar el cumplimiento de los plazos? ¿Hay técnicas que no conoces y que te harían más productivo o eficiente? ¿Molestas a las personas que te rodean con un comportamiento poco profesional?

			En mi empresa, todos los miembros del equipo tienen una reunión semanal con su jefe y una revisión trimestral del rendimiento. En estas reuniones honestas, se hacen críticas para que la productividad del individuo pueda mejorar. Luego, al final del año, se entrega un paquete de compensación basado en ese rendimiento. Por lo tanto, la respuesta al feedback está directamente asociada a su valor económico personal.

			Si la empresa en la que trabajas no tiene un sistema de ejecución en el que recibas críticas constructivas, fija en tu calendario una reunión trimestral con un mentor o amigo que trabaje junto a ti en algún puesto. Pídeles que te den su opinión. Pregúntales constantemente en qué puedes mejorar.

			Para establecer un bucle de retroalimentación en tu vida, ten en cuenta estas ideas:

			
					Elige a personas que se preocupen por tus intereses.

					Programa las reuniones para crear una rutina repetitiva: cada trimestre o cada mes.

					Establece una serie de preguntas rutinarias:

			

			¿Me has visto actuar de forma poco profesional?

			¿Has notado que me falta algo?

			¿Qué estoy haciendo que pueda mejorar?

			Las observaciones sinceras de tus amigos de confianza son los nutrientes que te ayudarán a desarrollar tus músculos profesionales.

			Después de que ofrezcan su opinión, pregúntales si se han dejado algo en el tintero. Tal vez haya alguna cosa que se te haya escapado por completo pero que necesites saber para mejorar.

			Agradéceles sus comentarios y aplica lo que te han dicho a tu trabajo. Las críticas no tienen sentido si no se utilizan para ayudarnos a cambiar y actuar.

			Aceptar y metabolizar el feedback puede ser tu arma secreta para convertirte en un profesional poderoso y competente. Muy pocas personas tienen la capacidad de escuchar y aceptar los comentarios críticos. Si lo haces, crecerás personal y profesionalmente de un modo que nunca habías imaginado.

			Este es el consejo del día de Simplifica tu negocio


			Los profesionales valiosos establecen una rutina en la que puedan recibir críticas constructivas de personas en las que confían. A continuación, utilizan ese feedback para crecer en su carrera.

			DÍA CINCO 
Carácter – Conoce la forma correcta de participar en conﬂictos

			Un profesional valioso sabe cuál es la forma adecuada de hacer frente a un conflicto.

			Las personas que evitan las disputas rara vez son elegidas para liderar.

			¿Por qué? Porque todo progreso humano pasa por el conflicto. No se puede escalar una montaña, construir un puente, crear una comunidad o hacer crecer un negocio sin encontrarse con problemas y saber navegar por ellos.

			La ambición positiva siempre encontrará resistencia.

			El principal trabajo de un directivo es sortear los problemas. Tanto si se trata de hablar con un cliente insatisfecho como de despedir a un empleado de bajo rendimiento, informar de datos poco favorables o enfrentarse a un competidor, el conflicto y el éxito van de la mano.

			Si evitas el conflicto, no alcanzarás el éxito.

			Entonces, ¿cómo podemos manejar las disputas de manera que nos beneficiemos a nosotros mismos y a todos los que nos rodean?

			Entender estas cuatro tácticas ayudará a cualquiera a navegar por los conflictos para tener éxito en sus carreras.

			
					
Esperar el conflicto. Las disputas son un subproducto natural de la colaboración. Cuando las personas trabajan juntas, ya sea en una empresa o en una sociedad, habrá tensiones para decidir cómo avanzar. El conflicto no es malo; es simplemente un producto derivado del progreso.

					
Controla tus emociones. Los conflictos se descontrolan cuando se vuelven emocionales. Cuando sientes desprecio y rabia por la persona con la que te enfrentas, has desactivado la parte racional y sensata de tu cerebro y es más probable que el drama aumente. Intenta mantener la calma y la capacidad de razonar cuando te enfrentes a un problema.

					
Afirma a la persona a la que te enfrentas. Cuando las personas tienen una confrontación, a menudo se sienten amenazadas a nivel identitario. Asegúrate de hacer declaraciones que afirmen y respeten al otro, incluso mientras te opones a él o ella.

					
Entiende que puedes estar equivocado. Los conflictos aumentan cuando los individuos consideran que sus propias ideas son muy preciadas. Recuerda siempre que el objetivo del conflicto es el progreso, no demostrar que se tiene la razón. Ponte el objetivo de avanzar en una dirección positiva colaborando con la persona con la que hablas para beneficiarla a ella y a su carrera.

			

			Un profesional valioso ama el conflicto sano de la misma manera que un atleta profesional ama el dolor de una buena sesión de entrenamiento. Progresamos a través de las disputas y la tensión sanas.

			Gestiona bien los problemas y se te darán más y más responsabilidades.

			Este es el consejo del día de Simplifica tu negocio


			Un profesional valioso sabe cómo gestionar el conﬂicto.

			DÍA SEIS 
Carácter – Busca ser de confianza y respetado más que ser querido

			Un profesional valioso quiere que se confíe en él y se le respete más de lo que quiere caer bien.

			¿Qué desean realmente de un líder los miembros del equipo?

			Los líderes aficionados están más preocupados por conseguir gustar a su equipo que por conseguir que estos les respeten. Pero la amistad no es lo que más quieren de sus líderes los miembros del equipo. Lo que más quieren es claridad.

			Un entrenador de baloncesto que quiere caer bien más de lo que quiere ser respetado construirá un equipo que pierde partido tras partido. Ciertamente, todo el mundo quiere ser tratado con amabilidad y respeto, pero un líder amable y respetuoso que no establece expectativas claras y entrena a su equipo hacia la victoria va a frustrar a sus jugadores a largo plazo. Y esa frustración le costará el respeto a ese líder.

			Muchos directivos nuevos se sienten confundidos al ver cómo cambian las relaciones con sus compañeros cuando son elegidos para dirigir. Las personas que antes eran amigas dejan de confiar en ellos. Las risas y las bromas suelen cesar cuando entran en una habitación, y empieza a crecer una ligera distancia entre ellos y los compañeros que forman parte de sus equipos.

			Esta dinámica es natural.

			Este distanciamiento no se produce porque el equipo haya dejado de querer al líder. De hecho, estos suelen respetar más a su amigo que antes. El distanciamiento se produce porque, de repente, la desaprobación de su antiguo colega podría costarles el puesto.

			A medida que crezcas en tu carrera, trata de no tomarte muy a pecho tu nueva condición. En lugar de intentar caer bien (lo cual será tentador), gánate el respeto de los miembros de tu equipo.

			He aquí tres cosas que todo el mundo respeta en un líder:

			
					
Expectativas claras. Un líder valioso se centra en el panorama general y hace saber a sus subalternos hacia dónde se dirige la empresa o la división. ¿Cuál es el objetivo del equipo en su conjunto? Cuando se le pregunta a un empleado lo que su jefe espera de él, este debe saberlo; de lo contrario, no está siendo bien dirigido.

					
Responsabilidad. ¿Es Amy la encargada de entregar los informes de inventario cada mes? ¿Se espera que Brad haga quince llamadas de ventas al día? Hazles saber y mantenlos al tanto en una reunión diaria.

					
Recompensar el buen rendimiento. Una vez que expliques el panorama general y establezcas expectativas individuales claras, querrás afirmar que el equipo está haciendo un buen trabajo y ponerles desafíos y apoyarlos para cerrar las brechas de su rendimiento. No hagas que tu equipo tenga que leerte la mente. Aunque cumplan claramente con tus expectativas, no se lo creerán hasta que se lo digas.
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