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  Algunas personas piensan que en un mundo tan competitivo como el actual, un perfil de persona exitosa responde al clásico tipo duro que no necesita amigos. En realidad, como argumenta Dave Kerpen (autor de varios best sellers del New York Times), las personas de éxito son aquellas que dominan mejor las habilidades para relacionarse con las personas. Aquellas que saben establecer las relaciones adecuadas. Aquellas que realmente entienden y conectan con sus colegas, sus clientes, sus socios. Aquellas que pueden enseñar, liderar e inspirar.
En un mundo en el que estamos constantemente conectados y en el que las redes sociales se han convertido en la principal forma de comunicación, la clave para salir adelante es ser la persona que gusta a los demás, a quien respetan y en quien confían. Porque no importa quién seas tú o cuál es tu profesión, el éxito depende menos de lo que tú puedas hacer por ti mismo, que de lo que otras personas estén dispuestas a hacer por ti. Dave Kerpen ofrece 53 hábitos, fáciles de ejecutar y, a menudo, contrarios a la intuición, para aprender a dominar las 11 habilidades personales que te ayudarán más de lo que te puedas imaginar en el trabajo, en el hogar y en la vida.
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Este libro está dedicado a las personas que más quiero, a mi hijo pequeño, Seth Franklin Kerpen, y a las mujeres que hay alrededor de los dos chicos Kerpen: mi esposa, Carrie, y mis dos hijas, Charlotte y Kate.

Gracias a todos por enseñarme tanto sobre las personas.

Os amo infinitamente.
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Introducción: Las personas importan

I. Comprenderte a ti mismo y comprender a las personas

  1. Myers-Briggs no significa nada; esto lo significa todo

  2. Cómo «llegar» a alguien (incluso si no te gusta)

  3. Cómo entender a alguien mejor que tú a tus amigos (en solo tres minutos)

  4. Estar interesado en lugar de interesar

  5. La mayoría de la gente está sola, ayúdalos a sentirse conectados

II. Conocer a las personas adecuadas

  6. Usa zapatillas naranjas: claves sencillas para el networking de las que nadie habla

  7. Cómo conocer a casi cualquier persona

  8. Crea tu propia junta asesora

  9. Contrata despacio y despide rápido, en el trabajo y en la vida

10. Quítate de encima a las personas adecuadas

III. «Leer» a las personas

11. Deja de esperar solo para empezar a hablar y comienza a escuchar de verdad

12. Las palabras significan poco. Escucha con tus ojos, no con tus oídos

13. Acepta siempre el vaso de agua

14. El farol es solo para el póquer

15. El único truco que parece ridículo pero que siempre funciona

IV. Conectar con las personas

16. Validar, validar, validar

17. La pregunta más importante que harás en una primera reunión

18. Quien eres online es quien eres en la vida real

19. Llorar es de ganadores

20. La Regla del Platino siempre triunfa sobre la Regla de Oro 89

V. Influir en las personas

21. Ayuda a las personas a tener tu idea

22. La pasión no es nada sin persistencia

23. No lo vendas, cuéntalo

24. La paradoja de la persuasión: cállate

25. Entra en cada habitación como si fuera tuya

26. Nunca obtienes lo que no pides

VI. Cambiar la mentalidad de las personas

27. Es mejor ser feliz que tener la razón

28. Siempre gestiona

29. Ve más allá de la falsa modestia

30. Haz del tiempo tu aliado

VII. Enseñar a las personas

31. Sé un modelo

32. Potencia tus (y sus) fortalezas

33. No seas un maestro (o un gerente). Sé un entrenador (y un estudiante)

34. No te hagas responsable tu solo

VIII. Liderar a las personas

35. No hay una «i» en team, pero hay una «i» en leadership

36. Neuronas espejo, y cómo el buen humor te lleva lejos

37. Cómo hacer que todos quieran estar cerca de ti con solo una palabra (o quizá dos)

38. Sé siempre quien da las malas noticias

39. Colócate antes de cada reunión

40. Todos quieren ser líderes

IX. Resolver conflictos con las personas

41. Si estás ahí para ayudar, estás ahí para ganar

42. Deja que prevalezcan las mentes más frías

43. Para obtener lo que quieres, a veces hay que dejarlo ir

44. Ponte un chaleco antibalas (o el sencillo método que salvó mi matrimonio)

X. Personas que inspiran

45. Recuerda que no se trata de ti

46. No hace falta ser original, Parte 1: Puedes citarme

47. Ayudar a un sintecho: la cura instantánea para el mal humor

48. No dejes que un comentario cruel destruya años de elogios

XI. Mantener feliz a las personas

49. Celebra el día de Honey

50. Retrocede en el tiempo y escribe una tarjeta de agradecimiento (sí, una verdadera)

51. El poder de presentar a dos personas de tus contactos

52. Cómprale un bonsái

53. No hace falta ser original, Parte 2: Cómo permanecer en la mente de miles de personas todos los días

Conclusión: El secreto para conseguir todo lo que quieres en la vida es tratar bien a las personas

Agradecimientos

Apéndice A: Evaluación del eneagrama

Apéndice B: Citas inspiradoras
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Aunque acababa de pasearme por la alfombra roja detrás de las estrellas de American Idol Clay Aiken y Ruben Studdard en los premios VH1’s Big de 2003, me sentía más infeliz y fracasado que nunca. Después de haber participado durante cuatro meses en el reality show Paradise Hotel, estaba viviendo en Los Ángeles, y se suponía que todo me iba bien. Estaba viviendo mis quince minutos de fama después de haber aparecido en treinta y un episodios del éxito de ese verano en televisión, y me pagaban entre 5.000 y 10.000 dólares tan solo por dejarme ver en centros comerciales, clubes nocturnos y bares. Asistía a fiestas con celebrities del calibre de Paris Hilton, Jessica Alba y Kathy Griffin.

Era famoso y ganaba dinero, pero era infeliz. Me sentía vacío, solo y desconectado. Los Ángeles es una ciudad difícil para sentirse realmente conectado con los demás, y luchaba contra una soledad acuciante y una fuerte depresión. La falta de conexión con las personas es muy poderosa, pero en el mal sentido.

Justo ese hecho de pasearme por la alfombra roja fue el toque de atención que necesitaba, así que tomé la decisión de volver a conectarme. Saqué el móvil del bolsillo y llamé a la única persona con la que quería volver a conectarme más que con nadie en el mundo. Marqué el número de Carrie y esperé.

Había conocido a Carrie dos años antes en las oficinas de Radio Disney en Boston, cuando ella había empezado a trabajar como vendedora justo frente a mi despacho. Yo había sido el mejor vendedor de la compañía hasta que Carrie apareció. Me desplazó al número dos en tres meses, y rápidamente nos hicimos muy amigos a pesar de que éramos rivales en el trabajo. Al cabo de tres meses me había enamorado locamente de ella.

Sin embargo, había un pequeño problema: en ese momento Carrie estaba casada. ¿Qué haces cuando encuentras a tu alma gemela y no está disponible? Carrie se había mudado a Nueva York con su esposo para intentar que su matrimonio funcionara, así que hice lo que cualquier persona con un amor no correspondido haría: decidí ir a un reality show para encontrar a mi otra alma gemela.

Paradise Hotel, de la cadena Fox, grabado en una casa valorada en 30 millones de dólares en Acapulco (México), presentaba a dieciocho atractivos solteros en un complejo de lujo que intentaban «ligarse o conocer a alguien». Y ahí estaba yo.

Quedarme en el programa era mi gran desafío, ya que era muy diferente de la mayoría de los miembros del reparto de modelos y actores, y además no les caía bien. Sin embargo, de alguna manera, semana tras semana, había logrado no ser nominado durante la gala de eliminación semanal, y treinta y una semanas después todavía seguía en el programa. Había preparado mi camino hacia la cima ganándome el favor y cuidando mi relación tanto con los jugadores (los participantes) como con los creadores del programa (los productores). De alguna manera había conseguido que incluso las personas que me odiaban votaran para que siguiera en el programa, y hasta las personas que tenían gran influencia en el programa, los productores, me querían para seguir representando, semana tras semana, al único «chico bueno» de la isla de las guapas y los guapos.

Pero aun así era infeliz. Añoraba a Carrie y me sentía vacío en mi trabajo (o mi falta de trabajo), tanto durante el programa como en los meses posteriores. Cuando marqué ese número la noche después de pasearme por la alfombra roja en Los Ángeles, esperaba volver a conectarme con la única persona que había conocido y que había «conquistado» a la gente mejor que yo.

«Hola, Dave», respondió Carrie. «Qué alegría saber de ti después de un año sin haber hablado y de verte en la televisión. ¿Qué me cuentas?»

«Estoy saliendo con las estrellas de American Idol», le dije, intentando mantener una apariencia de orgullo. «¿Y tú?»

«Llevo una temporada en casa. En realidad en este momento estoy pasando por un divorcio.»

«Lamento mucho oír eso, Carrie», dije mientras daba un puñetazo en el aire con la mano que no sostenía el teléfono. «En realidad tengo que ir a Nueva York para reunirme con mi agente dentro de dos semanas», le solté, aunque era una mentirijilla.

Quince días después volaba a Nueva York. Un mes después estaba saliendo con Carrie, y dos meses después me mudaba a la Gran Manzana por ella.

Tras esa llamada telefónica he tenido la suerte de disfrutar de once años maravillosos con Carrie a mi lado, años estupendos que me han aportado tres hijos fabulosos, dos negocios muy exitosos y dos libros best sellers. Aunque en los últimos diez años ha habido obstáculos, desafíos y momentos de inactividad, he sido más feliz y he tenido más éxito del que jamás había soñado gracias a Carrie y a las muchas otras personas con las que he mantenido relaciones productivas y satisfactorias. No solo eso: en el camino he aprendido algo muy valioso sobre la vida, sobre mí y sobre los seres humanos en general: no se puede lograr la felicidad o el éxito en el vacío, todo depende de los lazos que creas con las personas que te rodean.

En mi primer libro, Likeable Social Media, compartí un plan para ser un vendedor de éxito que navega por el mundo cambiante de las redes sociales. En el libro desarrollé un plan para crear un negocio de éxito. Ahora es el momento de pensar a lo grande. Es hora de pensar en lo que es necesario para alcanzar el éxito y obtener todo lo que deseas en tu carrera y en tu vida. Estoy escribiendo este libro para compartir este «Plan para alcanzar el éxito» contigo.

Talento. Suerte. Trabajo duro. Valor. Experiencia. Persistencia. Podría continuar durante horas escribiendo lo que otros dicen que se necesita para tener éxito. Pero en realidad todas estas cosas no son importantes, ya que en última instancia todo se reduce a las personas. ¿Cómo entiendes a las personas?, ¿cómo puedes comunicarte con ellas? y ¿cómo puedes hacer que las personas hagan lo que quieres que hagan?

La gente importa. Por encima de todo, al obtener lo que quieres en tu trabajo, en tu carrera y en tu vida, las relaciones que tienes con otras personas, pequeñas y mayores, marcan la diferencia entre una carrera sin salida o una existencia vacía, como la que había tenido desaprovechando mi vida en Los Ángeles, y la vida plena y el negocio próspero de los que disfruto hoy.

Este es el arte de las personas.


Puedes pensar que una persona poco social y que no se compromete con los demás es el tipo de persona que llega a lo más alto, pero hoy es todo lo contrario, pues en realidad la persona con las mejores habilidades sociales es la que obtiene todo lo que quiere en casa, en el trabajo y en la vida.



En mis primeros dos libros, Likeable Social Media y Likeable Business, escribí acerca de cómo ser «encantador» y lo que eso implica (escuchar, contar historias —el storytelling— y construir relaciones basadas en la autenticidad y en la transparencia) es fundamental para el éxito en el marketing online (Likeable Social Media) y en los negocios (Likeable Business). Pero cultivar relaciones y ser encantador no es importante solo en las redes sociales o dentro de una empresa; también lo es en el mundo en general. Es fundamental en cada interacción que tengas con cada una de las personas que encuentres, desde la recepcionista en la oficina de tu cliente hasta tu primera cita, desde tu jefe en el trabajo hasta una influencer de Twitter que puede ayudarte a vender mejor tu producto, desde el inversor de capital riesgo que podría apostar por tu nueva empresa hasta el chico con el que fuiste al colegio y al que ahora solo ves en Facebook.

Este es el arte de las personas.

Ya sea online u offline, las interacciones y las relaciones con las personas que te rodean, quiénes son estas personas y qué están dispuestas a hacer por ti, determinarán el éxito que puedes llegar a conseguir.

Si cultivas relaciones vacías y superficiales con las personas que hay a tu alrededor, en cada desafío al que te enfrentes y en cada obstáculo que se te ponga delante te sentirás como si trataras de empujar tú solo una roca cuesta arriba. Si cultivas relaciones auténticas y mutuamente beneficiosas basadas en la confianza, el respeto y la cooperación, empujar esa roca colina arriba parecerá mucho más fácil gracias al equipo de personas que te respaldan. Este libro te ayudará con esas interacciones y relaciones, porque describe las once habilidades esenciales de las personas que, cuando las domines, te ayudarán a obtener más de lo que deseas en cualquier situación.

Este es el arte de las personas.

Muchas de las herramientas, los trucos y los consejos que te ofrezco en este libro pueden sorprenderte. Ciertamente, a menudo van en contra de las normas clásicas del management. Pero está claro que si las normas clásicas del management funcionaran todo el mundo tendría mucho éxito, ¿no? Sin embargo, aunque esa sabiduría tradicional haya funcionado alguna vez, lo cierto es que los tiempos han cambiado. Puedes pensar que la persona agresiva y que no se anda con rodeos es la que llega a lo más alto, pero en realidad es la persona con las mejores habilidades personales la que obtiene todo lo que quiere a nivel personal y profesional.

Este es el arte de las personas.

Hoy en día, las habilidades personales son más importantes que nunca, son la clave para obtener lo que quieres tanto en el trabajo como fuera de él. Estamos constantemente conectados entre nosotros: Instagram, Twitter, LinkedIn y otras redes sociales se han convertido en la principal forma de comunicarnos con los demás. Además, en el mundo actual hay tanto ruido que confiamos más que nunca en las referencias personales; disponemos de un corto período de atención, por lo que escuchamos a las personas que «nos atrapan» y en quienes confiamos. Como resultado, la clave para ejercer influencia y obtener lo que queremos es ser la persona que a los demás les gusta, la que respetan y en la que confían.

Este libro desarrolla las once habilidades personales que considero que cambiarán tu vida a nivel personal y profesional. En la descripción de cada habilidad compartiré experiencias personales, así como también la de algunas personas exitosas e influyentes, para ayudar a ilustrar mis argumentos. Empezaremos con una autoevaluación que encontrarás en el Apéndice A y otra disponible online en ArtofPeopleBook.com. Aprenderemos las once habilidades personales clave mediante cincuenta y tres pequeñas lecciones que puedes poner en práctica en cualquier momento.

Muchos libros de management incluyen mucha teoría, pero los lectores acaban preguntándose qué pueden hacer realmente. Este no es uno de esos libros. Cada capítulo concluye con un conjunto de «Primeras acciones que debes llevar a cabo». Aprenderás docenas de ideas prácticas sobre cómo comunicarte mejor con las personas y obtener lo que deseas personal y profesionalmente.

Antes de empezar te invito a que hagas la evaluación del Apéndice A. Es una versión del eneagrama, un test de personalidad centenario que puede ayudarte a comprender qué valores te motivan más y cómo los demás pueden comunicarse mejor contigo. Esto no cambiará con el tiempo, pero debes responder a este cuestionario para saber cómo conectarte mejor con los demás y, al mismo tiempo, lograr que las personas te respeten y te aprecien.

Uno de mis valores fundamentales es la capacidad de respuesta, por lo que, aunque un libro es un canal de comunicación estático y unidireccional, si tienes comentarios o preguntas quiero que te comuniques conmigo. Si deseas gritar de rabia o aplaudir con entusiasmo, si estás desconcertado por una afirmación o simplemente deseas hablar de este libro con su autor, no dudes en ponerte en contacto conmigo. La mejor manera es a través de Twitter (@DaveKerpen), y también LinkedIn (DaveLinkedIn.com), pero si eres más de la vieja escuela puedes enviarme un correo electrónico a dave@likeable.com. Sea como sea, prometo responder lo más rápido posible.

Este es el arte de las personas. ¡Empecemos!


I

Comprenderte a ti mismo y comprender a las personas




1. MYERS-BRIGGS NO SIGNIFICA NADA; ESTO LO SIGNIFICA TODO

«¡Uf!», pensé. «Otra actividad cursi sobre la personalidad.»

Me hallaba en un retiro en el complejo Canyon Ranch en Miami con otros siete miembros del foro de la Asociación de Emprendedores, una red global de directores ejecutivos (o CEO) que incluye a algunos de mis mejores amigos. Normalmente me lo pasaría muy bien en un retiro así, pero para mí, una personalidad tipo A que siempre está en movimiento y a la que no le gusta detenerse, en ese momento y en ese lugar en particular luchaba por mantener el interés. Relajarse no es una palabra que me haya gustado nunca, y después de dos tandas de yoga y meditación lo último que quería era pasarme cuatro horas haciendo una evaluación de personalidad de la que nunca había oído hablar.

Pero me preparé y me obligué a mantener la mente abierta y una actitud positiva respecto a la experiencia. Me alegro de haberlo hecho, porque las cuatro horas que siguieron cambiaron para siempre mi vida y la forma en que me comunico con los demás y me entiendo a mí mismo.

«Esto es un eneagrama», nos explicó nuestro instructor y psicólogo, Brad Kerschensteiner. «Si bien es mucho menos famoso que la evaluación Myers-Briggs o DISC, en realidad es mucho más fiable que esas dos o cualquier otra evaluación de la personalidad en este sentido, y su sabiduría se ha utilizado y transmitido durante siglos».

En ese momento estaba intrigado y prestaba atención. Durante las cuatro horas que siguieron recibí una gran cantidad de información sobre mí y sobre cómo las personas pueden comunicarse mejor conmigo. Además, aprendí acerca de los nueve principales aspectos que motivan a las personas y sobre cómo podemos comunicarnos mejor con la gente teniendo en cuenta sus tipos de eneagrama, del 1 al 9.

Cuando Brad nos evaluó a los ocho y nos habló sobre nuestros tipos de eneagrama y sobre las implicaciones en comunicación de cada uno, me sorprendió lo acertado que era todo. ¡Era como si estuviera leyendo mi mente!


La autoconciencia es el pilar fundamental del arte de las personas. No puedes entender e influir en los demás hasta que no te entiendas completamente a ti mismo a un nivel profundo.



Durante el año siguiente adquirí una fluidez cada vez mayor con el eneagrama y con su poder para ayudarnos a comprendernos a nosotros mismos y a los demás. Lo apliqué a mi equipo de gestión, luego a todo mi personal y después también a todo el equipo de la empresa de mi esposa. Leí libros sobre el tema. Me quedé totalmente absorto con el valor del eneagrama para la autoconciencia.

También me di cuenta de lo siguiente: la autoconciencia es el pilar fundamental del arte de las personas. No puedes entender e influir en los demás hasta que no te entiendas completamente a ti mismo a un nivel profundo.

Por supuesto, como cualquier evaluación de personalidad, el eneagrama no es perfecto. Obviamente, cualquier sistema que clasifique a las personas en solo nueve categorías tiene sus limitaciones. Sin embargo, la investigación ha demostrado una y otra vez que la evaluación Myers-Briggs, la evaluación de personalidad más popular, es altamente defectuosa y poco fiable con el tiempo. Hazlo dos veces y probablemente obtendrás un resultado diferente al que obtuviste seis meses antes. Los resultados del eneagrama, por el contrario, no cambian con el tiempo; te dan una idea de lo que más te motiva, lo que se puede convertir en un obstáculo y cómo las personas pueden comunicarse mejor contigo; y todos esos aspectos son bastante estables en el tiempo. Antes de seguir leyendo consulta el Apéndice A y haz la evaluación del eneagrama elaborada por Mario Sikora, si aún no lo has hecho. Mario, conferenciante y escritor reconocido internacionalmente, es coautor de Conciencia en acción: Eneagrama, inteligencia emocional y cambio y autor de numerosos artículos sobre tipos de personalidad y liderazgo, mejora del rendimiento y trabajo en equipo. Según Mario: «El eneagrama es una gran herramienta para comprenderse mejor, lo que a su vez puede ayudarnos a tomar medidas más inteligentes». Una vez que tengas tu puntuación, consulta la tabla que resume los nueve tipos principales de eneagrama, sus fortalezas asociadas y las posibles dificultades que se deben tener en cuenta. Que estos elementos se adecúen a ti probablemente depende de la puntuación numérica bruta para tu tipo que salga del cuestionario.

Por ejemplo, yo soy un eneagrama tipo 3, que se esfuerza por ser sobresaliente. Una de mis trampas más comunes ha sido el síndrome de «yo me encargo», o sea, decir que sí a cualquier oferta, oportunidad y solicitud que recibo, pensando que cuantos más logros, cuantas más entrevistas haga, cuantos más proyectos acepte y cuantos más clientes tenga, más sobresaliente seré. Esto me ha hecho parecer un verdadero emprendedor, pero se convirtió en un problema real al principio de mi carrera, ya que no daba abasto y estaba tan agotado que incluso mi vida familiar se resintió. Es decir, fue un problema hasta que cambié el guion de mi cabeza de acuerdo con mi evaluación del eneagrama. Me di cuenta de que si decía que sí a menos cosas podría ser más sobresaliente en las cosas a las que decía que sí. No fue fácil (estoy seguro de que mis compañeros de eneagrama tipo 3 pueden entenderme), pero ahora digo que no a ciertas oportunidades para poder ser más sobresaliente en otras cosas. Reescribí el guion una vez que entendí lo que realmente me motiva, y tú puedes hacer lo mismo.

¿Cuáles son tus principales dificultades según tu tipo de eneagrama? Elige el que más te resuene y tenlo en mente al leer este libro. Te garantizo que al final comprenderás mejor cómo reescribir tu guion considerando todo lo que has aprendido acerca de cómo te comunicas con los demás y cómo los demás se comunican contigo.

Ahora que tienes una mejor comprensión de ti mismo en el eneagrama, incluidas sus fortalezas y debilidades en la comunicación, es hora de hacer una prueba más: la prueba People Strengths («Examen de Fortalezas de las Personas»). Desarrollamos esta evaluación para ayudarte a comprender, entre las once habilidades personales esenciales que aprenderás aquí, cuáles son tus fortalezas y dónde puedes necesitar más ayuda.

Entonces, ¿eres una persona complaciente? ¿Un líder popular? ¿Un gurú? ¿O una persona persuasiva? Independientemente de la categoría en la que te encuentres, todos sabemos que tenemos mucho margen de mejora a la hora de tratar e influir en las personas. La buena noticia es que ya has iniciado el proceso de mejora al conocerte un poco mejor que antes de leer este libro.

Por supuesto, hay muchas otras evaluaciones que pueden ayudarnos a comprendernos a nosotros mismos y conocer nuestras fortalezas y debilidades. Soy un gran admirador del eneagrama porque con el tiempo se ha comprobado que es simple y fiable, y también del Examen de Fortalezas de las Personas porque, bueno, lo escribí yo. Pero, por supuesto, sea cual sea tu evaluación particular, la conclusión importante es esta:

El primer paso para aprender a influir mejor en los demás para obtener lo que quieres en tu carrera y en la vida es comprenderte a ti mismo.

Cuanto mejor te comprendas a ti mismo (tus motivaciones inconscientes, lo que te motiva y lo que te deprime, lo que te hace sentir mejor y la mejor manera de interactuar con los demás), más capacidad tendrás de entender a otras personas y de lograr que hagan cosas por ti.


[image: Illustration] PRIMERAS ACCIONES
QUE DEBES LLEVAR A CABO:

1. Completa el cuestionario del eneagrama en el Apéndice A si aún no lo has hecho.

2. Escribe tres debilidades relacionadas con las personas en las que deseas trabajar. Anota una solución para cada una a partir de tu evaluación principal del eneagrama.

3. Anota tu mayor fortaleza. ¿Cómo puedes mejorarla mientras lees este libro?






2. CÓMO «LLEGAR» A ALGUIEN (INCLUSO SI NO TE GUSTA)

«Simplemente no le entiendo», murmuré para mí mismo después de colgar el teléfono. Acababa de terminar una llamada telefónica con un directivo sénior de una empresa que era un socio comercial importante para nosotros, y me sentía frustrado, enojado y confundido. Durante meses habíamos luchado por poner en marcha esa asociación comercial, y creía que tenía ideas clave para comprender el problema y ayudar a solucionarlo. Pero Bob (como lo llamaremos) simplemente no quería escucharme, ni cooperar ni resultar útil de ninguna manera.

Bob era irascible y gruñón, y no le entendía. Parecía estar resentido, se mostraba enfadado con el mundo y estaba decidido a llevarse por delante a cualquiera que se interpusiera en su camino. Se parecía mucho al tipo agresivo que se esfuerza mucho y que no se anda con rodeos que describí en el capítulo 1, bueno para dar órdenes pero no para establecer relaciones. En varias reuniones cara a cara no había sonreído ni una sola vez.

El primer paso para influir en las personas es comprenderlas, y yo simplemente no entendía a Bob. Había intentado durante meses conectar con él, pero había sido en vano. ¿Cómo podía trabajar eficazmente con alguien que no me gustaba? ¿Cómo podía trabajar con alguien a quien ni siquiera entendía? Me sentía completamente derrotado, por lo que le expuse el problema a mi esposa, Carrie: «Simplemente no entiendo a este hombre, Carrie. ¿Qué puedo hacer?».

Carrie, la persona que mejor sabe llegar a la gente de todas las que conozco, respondió de inmediato: «Si dices que no le entiendes, definitivamente nunca lo conseguirás».

Todos nos encontramos personas a las que al principio no comprendemos, o quizás nunca. Todos somos diferentes, y a veces es difícil entender a las personas que son muy diferentes de nosotros. Muchas veces eso puede estar bien, porque puede que no necesitemos interactuar con alguien a quien no comprendemos, pero a menudo sí importa. Si alguna vez quieres o necesitas tener una interacción significativa o productiva con alguien, ya sea un compañero de trabajo, un cliente de tu negocio o un primo en nuestras reuniones familiares, vale la pena encontrar una manera de conseguirlo.

El primer paso, como me explicó Carrie, es negarse a creer que no se puede. No importa lo diferente que sea una persona, no importa cómo te sientas cuando estés cerca de ella, no importa cuáles sean sus acciones, debes creer que con un poco de esfuerzo podrás entenderla.

La autodeterminación es una fuerza poderosa, y una vez que te niegues a decir «No le entiendo» estarás mejor. Pero eso no es suficiente.

«Invítale a tomar un café», sugirió Carrie sobre Bob, el hombre que ahora estaba decidido a entender.

«Es que lo detesto», respondí, encogiéndome ante la idea. «Entonces considéralo como un experimento», dijo Carrie. «Un experimento para ver si puedes entender a alguien muy diferente a ti. Hazle preguntas, y después calla y escucha.»

Aunque protesté mucho, el consejo de Carrie, como de costumbre, resultó ser acertado. Dos semanas y un café después conseguí entender un poco mejor a Bob. Seguía sin gustarme mucho, pero después de sentarme con él a tomar un café fuera de la oficina y de tener la oportunidad de hablar (y escucharle) cara a cara durante solo treinta minutos realmente sentí que entendía de dónde provenía Bob. Resultó que de niño había vivido varios años con solo uno de sus padres, y que en algún momento había decidido ser totalmente independiente. Era inequívocamente un eneagrama tipo 8, destinado a ser poderoso, y a veces ese impulso por la independencia podía convertirlo en arisco y distante y, en general, difícil de manejar.

El comportamiento de Bob no cambió como resultado de nuestra reunión, por supuesto, pero ese poco de comprensión marcó una gran diferencia en mis futuras interacciones con él. Durante las semanas que siguieron, nuestras conversaciones se volvieron más agradables y, de hecho, conseguimos avances en los resultados comerciales que ambos estábamos buscando. Incluso meses después esbozó una sonrisa en una reunión. Terminé obteniendo casi todo lo que quería de nuestra negociación y nuestra relación.

Nunca habría tenido esa oportunidad si me hubiera resignado al hecho de que no entendía a Bob, y lo habría dejado correr. ¿Hay alguien con quien trabajas y con quien no te llevas bien? ¿Hay alguien con quien estás en contacto regularmente y que no puedes entender por mucho que te empeñes?

El primer paso es insistir en que puedes llegar a esa persona. El siguiente es invertir quince minutos y cinco dólares para tomar un café con esa persona.

Es posible que no entiendas a la persona por completo o incluso que no te guste en absoluto. Pero tendrás una oportunidad de luchar para construir una relación más productiva y beneficiosa a partir de ese momento.

Bob, donde quiera que estés hoy, espero que sigas disfrutando de tu café negro y ocasionalmente esbozando una sonrisa.


[image: Illustration] PRIMERAS ACCIONES
QUE DEBES LLEVAR A CABO:

1. Anota los nombres de tres personas de tu vida a las que te cuesta comprender.

2. Comprométete a invitar a un café a una de ellas después de terminar este capítulo.

3. Llega al encuentro con esa persona decidido a comprenderla (incluso si todavía no te gusta).






3. CÓMO ENTENDER A ALGUIEN MEJOR QUE TÚ A TUS AMIGOS (EN SOLO TRES MINUTOS)

«¡Ahora vas a conocer a la persona que está a tu lado mejor que a muchos de tus amigos, en solo tres minutos y con solo tres preguntas!», dijo con entusiasmo el alto orador en el escenario frente a 1.200 personas.

Me había sentado en primera fila, animado pero con dudas sobre la afirmación que Larry Benet acababa de hacer en la Conferencia Mundial de Social Media Marketing en la primavera de 2013. Larry es un hombre que tiene una misión en las redes. A menudo conocido como «una de las personas más conectadas del planeta», construye mucho más que simplemente amistades pasajeras. Se ha ganado una excelente reputación como maestro de la construcción de relaciones, así como de orador en seminarios en los que invita a la reflexión de forma muy entretenida.

Esta era mi primera experiencia con Larry Benet, y debo admitir que tenía dudas. Larry era el orador principal en la conferencia, y sabía que estaba allí para enseñar a las personas cómo relacionarse mejor. Aun así, la idea de que podía enseñarme a entender a alguien mejor de lo que yo conozco a muchos de mis amigos en tres minutos parecía un poco descabellada, incluso para un experto.

«Pregunta número uno: ¿Qué es lo más emocionante en lo que estáis trabajando ahora? ¡Preparados, listos, ya!», dijo Larry con confianza.

Me giré hacia la izquierda y muy rápidamente me presenté al hombre que tenía al lado. No teníamos mucho tiempo, así que le hablé a Steven de Likeable Local, la nueva empresa que estaba creando, y él me habló de un proyecto científico que su compañía estaba a punto de presentar. Nos dio tiempo de conocernos.

«¡Pregunta número dos!» La potente voz de Larry rugió desde el centro del escenario. «Si tuvieras suficiente dinero para jubilarte y algo más, ¿qué harías?»

La presión continuaba y teníamos solo un minuto para explicárnoslo, así que rápidamente supe que Steven viajaría por el mundo con su esposa, visitando los siete continentes, y yo dije que me postularía para un cargo, tal vez para alcalde de la ciudad de Nueva York o gobernador del estado. Nuevamente lo hicimos en menos de un minuto. ¡Resultó ser un experimento muy interesante!

«Pregunta final, y recordad, tenéis solo un minuto para responderla», anunció Larry. «¿Cuál es vuestra organización benéfica favorita y por qué?»

Insistí en que Steven fuera primero esta vez, porque había dos organizaciones de las que deseaba hablar y quería asegurarme de que él tuviera tiempo de explicarse. Me habló de Nature Conservancy (Nature.org) y cómo le apasionaba el debate sobre el cambio climático, y yo le hablé de la Sociedad de Esclerosis Múltiple y de la Alianza Nacional para las Enfermedades Mentales y cómo, por el hecho de tener a varios miembros de la familia afectados, mi esposa y yo nos sentíamos obligados a apoyar a ambas organizaciones.

Y eso fue todo. Steven y yo no nos hicimos amigos inmediatamente después de este intercambio. No continuamos la conversación durante la cena ni nos invitamos a conocer a nuestras respectivas familias. Aunque intercambiamos algunos correos electrónicos después del evento, han pasado más de dos años desde la primera y única conversación que tuve con él. Pero aquí está lo realmente interesante: han pasado más de dos años, pero aún recuerdo con facilidad el contenido de esa conversación. Sé más sobre Steven después de tres minutos de charla hace ya más de dos años que sobre la mayoría de mis compañeros del instituto, la universidad y el trabajo.

Después de hacer una pequeña encuesta a su audiencia y afirmar con aire de suficiencia que había persuadido a los que tenían dudas, Larry continuó con su discurso de inauguración. Explicó a la audiencia que la vida es demasiado corta para perder minutos preciosos en pequeñas conversaciones sobre el tiempo o de dónde son las personas o qué hacen para ganarse la vida. Argumentó que si pudiéramos conocer a la persona sentada a nuestro lado tan bien como lo hicimos en solo tres minutos, ¿por qué no deberíamos darnos a nosotros mismos y a las personas con las que nos encontramos el mismo regalo en futuros encuentros?

Larry Benet tenía toda la razón. Cuando conocemos personas «en la vida real» podemos iniciar una conversación con un poco de charla informal porque es mucho más aceptable socialmente que hacer preguntas concretas. Pero la verdad es que al hacer preguntas mejores y más inteligentes podemos entender a las personas que vamos conociendo de una forma mucho más rápida y determinar en ese momento si son amigos o enemigos, un posible socio comercial o colega, un futuro empleado o un conocido casual. La vida es corta. Cuanto menos tiempo perdamos hablando del tiempo, mejor.

Las tres preguntas que Larry me enseñó son excelentes. Dicho esto, hay muchas otras preguntas que puedes hacer en un primer encuentro con alguien para comprender mejor a esa persona y conocer su visión del mundo. Aquí te propongo diez que puedes considerar:


  1. ¿Qué es lo que más te emociona en tu vida profesional en este momento?

  2. ¿Qué es lo que más te emociona en tu vida personal en este momento?

  3. Si tuvieras suficiente dinero para jubilarte, ¿qué estarías haciendo hoy?

  4. ¿Qué es lo que te gustaría hacer o te gustaría tener dentro de cinco años?

  5. ¿Cuál es tu organización benéfica favorita y por qué?

  6. Si no estuvieras haciendo lo que estás haciendo hoy, ¿qué harías y por qué?

  7. Aparte de algún miembro de tu familia, dime cuál es tu modelo a seguir.

  8. ¿Quién ha sido tu influencia más importante?

  9. ¿Cómo te describiría tu maestro favorito?

10. Si pudieras elegir hacer cualquier cosa durante un día, ¿qué sería y por qué?



Estas preguntas no solo rompen el hielo, sino que rápidamente hacen que las personas hablen sobre las cosas que realmente les importan, las que revelarán sus verdaderas personalidades: sus valores, sus gustos, sus esperanzas y sus pasiones. Aunque no se puede hacer una prueba de personalidad a alguien que se acaba de conocer, se pueden hacer mejores preguntas que el clásico «¿de dónde eres?», «¿a qué colegio fuiste?», «¿a qué te dedicas?» y «¿qué te parece el tiempo que hace?».

En este punto quizás alguien esté pensando: «Dave, un orador de la conferencia os dijo que hicierais estas preguntas. Pero yo no puedo hablar con alguien a quien acabo de conocer y preguntarle este tipo de cosas sin que la gente me mire como si estuviera loco».

Puede que tengas razón, y cuando llegue el momento de poner en práctica este experimento por ti mismo simplemente puedes comenzar con: «Acabo de leer un libro curioso que explica las mejores preguntas que se le pueden a hacer a alguien cuando lo acabas de conocer. ¿Te importa si probamos un par de ellas y las respondemos los dos?».

Te sorprenderá lo fácil que resulta la conversación y lo valiosa que es, tal como me sorprendió a mí el día que conocí a Larry Benet. Y también empezarás a entender a las personas mucho mejor y más rápido.


[image: Illustration] PRIMERAS ACCIONES
QUE DEBES LLEVAR A CABO:

1. Anota tus cuatro preguntas favoritas de la lista de las diez anteriores.

2. La próxima vez que conozcas a alguien en el trabajo o en un entorno social, prueba dos o tres de ellas.

3. Observa cómo puedes romper el hielo y conocer mejor a alguien haciendo mejores preguntas.






4. ESTAR INTERESADO EN LUGAR DE INTERESAR

Un día fui a recoger a mi amigo Danny al aeropuerto, y cuando apenas habíamos salido del aparcamiento me dijo con entusiasmo: «¡Acabo de conocer a la mujer más agradable del mundo en el avión!». Normalmente Danny no era una persona impulsiva, así que supe que había conocido a una persona realmente encantadora.

«Impresionante», respondí. «¿Cómo se llama?» «No estoy seguro», me dijo, un poco avergonzado teniendo en cuenta lo que había dicho antes. «Está bien», añadí. «¿De qué trabaja?» «No me acuerdo», respondió.

Seguí haciendo preguntas sobre esta misteriosa mujer, «la mujer más agradable del mundo», hasta que mi amigo admitió: «En realidad creo que he hablado yo todo el rato. De acuerdo, quizá he hablado yo todo el rato».

A los humanos nos encanta hablar. En un encuentro de tú a tú, casi todos preferimos hablar de nosotros mismos antes que escuchar. No hay nada de malo en eso; simplemente es lo que es. Las personas se preocupan mucho más por sí mismas y por sus familias de lo que se preocupan por los demás, y ciertamente, si eres un desconocido se preocupan mucho más por sí mismas que por ti o cualquier cosa que tengas que decir.
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