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PRÓLOGO

			LA LEYENDA DE VILLANUEVA DE ACTITUD

			Cuenta la leyenda que existió una localidad en España, situada entre San Sebastián y Cádiz, con el nombre de Villanueva de Actitud.

			Sus casas blancas y bien cuidadas, y su idílica localización hacía de Villanueva de Actitud un lugar turístico de éxito. Su comercio estaba formado principalmente por restaurantes y alojamientos para pernoctar. Su calle principal era también una carretera nacional.

			Al lado derecho de la calle principal de Villanueva de Actitud existía una tiendita pintada de rosa, que exhibía un letrero que decía: ¡Gracias!

			Al lado izquierdo de esa misma calle, casi enfrente de la tiendita rosa, se encontraba una enorme tienda, está pintada de gris, con enormes escaparates y un letrero con luces de neón que decía: ¡La locura!

			Los grandes escaparates de esta tienda mostraban frases llamativas, en tamaño gigante, como por ejemplo: «Sube el precio de la leche»; «Nacen cada vez menos niños»; «Aumenta el número de parados»; «Aumenta la criminalidad»; «No me molestéis»; «Eres un retrasado mental»; «No hay nadie peor que tú»; «Te deseo un año horrible»; «Las suegras son odiosas»; «La diferencia entre un hada y una bruja son 5 años de matrimonio»; «El amor es un embuste»; «Pensar es de tontos».

			Curiosamente, la tienda gris estaba siempre llena. ¡Rebosaba clientes! Su dueño Manuel sabía lo que pasaba: al mercado le encantaba su negocio. Él vendía de todo, un surtido de todo lo más gris del mercado nacional o importado. Entre los productos disponibles se destacaban: desgracias variadas, insultos en varios idiomas, intrigas, falsos rumores, corrupciones diversas, todo tipo de envidias, egoísmo y narcisismo, deshonestidad y avaricia, entre otros. Algunos de estos productos estaban muy bien promovidos comercialmente, destacados en las estanterías, colocados en las cabeceras de góndola o en islas iluminadas y anunciadas. Normalmente también había un producto del mes, y las envidias de todo tipo, el egoísmo y el narcisismo eran los productos que mejores resultados comerciales obtenían.

			Este tipo de productos eran parte de la cesta de la compra esencial de productos grises. En tan solo 3 años la tienda gris duplicó su tamaño, aumentó el número de cajas, y ello fue noticia en periódicos nacionales y extranjeros. El ROI era increíble. ¡El EBITDA era envidiable!

			Villanueva de Actitud pasó a ser famosa en el mundo entero y todo su éxito se debía a la perspicacia comercial de Manuel. Se decía que el empresario estaba estudiando una estrategia de internacionalización y franquiciado de su exitoso concepto comercial.

			Los políticos del momento referían el caso de la tienda gris como un excelente ejemplo de espíritu emprendedor y de proactividad comercial, ¡de alguien que entiende y consigue llegar a la mentalidad y a las expectativas del mercado!

			Consta que el éxito era tan grande que una prestigiosa universidad americana pidió autorización a Manuel para que su negocio fuese presentado como un case study en sus cursos de MBA.

			En la tienda rosa se vivía la situación contraria. Dos o tres clientes al día entraban en aquella extraña tienda. La dueña, María, sentía verdadera pasión por su negocio. ¡Ella era feliz así! Independientemente de lo que facturase, lo que a ella le importaba era la felicidad de sus estimados clientes. A ella le encantaba sonreír a quien la visitaba y le preguntaba:

			–¿Qué vende usted?

			–¡Gratuidad! –respondía invariablemente María, con aire radiante.

			La tienda rosa no disponía de estanterías, cabeceras de góndola, folletos, destaques o caja registradora. Tenía solo mucha luz, color y unos marcos en las paredes con frases escritas en rosa, como por ejemplo: «Por favor»; «Usted es importante»; «Trabajar es fantástico», «La vida es bella», «El esfuerzo vale la pena», «El humor es el camino más corto entre dos personas», «Pienso en ti», «La vejez es una dádiva», «Hoy es un día bonito», «Compartir es lo mejor», «Mi jefe tiene visión», «Qué bueno poder ver el punto de vista de los demás», «Te quiero», «La palabra es el mejor contrato», «Mi trabajo es el mejor», «España es un país extraordinario», etc. En la tienda rosa había una mesa con cestos con flores que llevaban una tarjeta anexa con frases. Y nada más. ¿Y los precios? Algo sorprendente: cada uno decidía el valor que atribuía a aquello que se llevaba, y eso era lo que pagaba. Esa era la noción de precio justo para María. 

			Se cuenta que había un producto en la tienda rosa que se vendía mucho más que todos los demás: el gracias. Este producto también se conocía como «miel de las relaciones». A pesar de que la tienda aún tenía pocos clientes, ese era, claramente, el producto que su clientela más apreciaba.

			Nadie sabe cómo sucedió. Se oyen muchos rumores, pero este es el más creíble: Se dice que el éxito feroz de la tienda gris atrajo muchas envidias y males de ojo. Se cuenta que muchos de sus trabajadores aprendieron de su jefe el arte de vender productos grises, inauguraron sus propias tiendas, con marcas propias de productos más grises y precios aún más bajos.

			En la tienda gris, los productos que habían sido los más vendidos en otra época, como los «Te odio» o «Vete a paseo» empezaron a dejar de vender. Según consta, esta fue la primera señal del declive de la tienda gris. Los productos con ingredientes desconfiados, enfadados, indecentes, calumniadores, picantes, amargos, ácidos o salados tampoco facturaban como antes.

			Mientras tanto empezaron a abrir por todo el país numerosas tiendas que vendían lo mismo que la tienda gris (quizás incluso más agresivas, como la tienda negra o la tienda de los españoles desesperados), que promovían los mismos productos con las mismas estrategias y tácticas comerciales, sabiamente concebidas por Manuel. Estallaron las guerras de precios y las campañas de calumnias en los medios de comunicación. Llegaron los descuentos de tiendas grises, se confundió al consumidor con promociones nunca vistas, se ofrecían productos grises de pésima calidad. ¡Todo parecía válido con tal de vender! 

			Como en el mercado nada sucede por casualidad, el resultado solo podía ser uno: ¡ansiedad, decadencia, crisis!

			Rico, soltero, sin hijos, ya cansado y de edad provecta, Manuel previó el fin de su negocio. Dos dilemas empezaron entonces a perturbarle: ¿Qué hacer con el dinero acumulado vendiendo productos grises?, y ¿qué hacer con su tienda gris?

			Los días fueron pasando y Manuel pasaba sus días angustiado y sin respuesta a sus dilemas. Ya casi no tenía clientes, pero ya no le importaba. Lo que él de verdad anhelaba era la respuesta a sus dos dilemas…

			Mientras tanto María continuaba gestionando su tienda rosa con la misma pasión de siempre. Aumentaba el surtido de la tienda con productos que sabía que sus clientes apreciaban, necesitaban y valorizaban, y que hasta los sorprenderían gratamente. Conversaba con ellos y personalizaba los productos a partir de casos concretos de felicidad, gratitud, comprensión, paciencia, resiliencia, motivación y superación… Muchos clientes creaban y ofrecían productos rosas para la tienda de María. Recientemente, la dueña había recibido un stock de productos que vendieron estupendamente. Destacaron claramente los productos «Quien da, recibe», y «Compartir es la base del negocio».

			Al marido, hijos y nietos de María les encantaba colaborar en la tienda, de manera que la familia se fue haciendo cada vez más unida y feliz. Muchas otras personas, por su propia iniciativa, se ofrecían voluntariamente a colaborar gratuitamente en la tienda. Sentían que salían de allí revigorizadas, ¡y eso era algo que no encontraban en ningún otro sitio!

			María era una mujer de convicciones. Para ella solo había una forma de estar en el comercio y en la vida: sirviendo, compartiendo y cocreando. En su casa había un cuadro con dos frases que leía diariamente a sus nietos: «Somos más felices dando que recibiendo» y «Somos más felices actuando que reaccionando». Para ella, actuar significaba interactuar con el mundo con actitud positiva, sorprendiendo favorablemente a los demás. Sus clientes se contagiaban naturalmente con la energía positiva de la tienda y con los productos rosas, y eran felices contagiando su alegría a futuros clientes.

			La cadena de buenos resultados empezó a ser tan grande que María compartía incansablemente su concepto, estimulaba, apoyaba y elogiaba la apertura de otras tiendas rosas por todo el país; tiendas con un concepto siempre fiel a la visión y a la misión de las tiendas rosas, pero también en permanente evolución, ya que el reconocimiento, la gratitud y la movilización tanto de clientes, como de proveedores y de nuevos emprendedores de tiendas rosas potenciaban nuevas ideas, nuevos productos, nuevos ambientes para la tienda, sin parar de sorprender positivamente a quienes la frecuentaban.

			El tiempo pasó y Manuel languidecía desesperado con el hecho de no encontrar clientes para sus productos grises, además de no tener ningún otro propósito de vida, ni nadie con quien compartir la riqueza acumulada. ¡Pobre Manuel! Daba pena verle, él solo en su otrora próspera tienda, observando a los clientes que ahora preferían entrar en la tienda rosa. La competencia, los propietarios de las tiendas grises, se enzarzaron en acaloradas guerras asociativas. Como estaban ocupados luchando entre ellos, sin tiempo y sin capacidad para ver la evolución del mercado, fueron dejando degradar sus negocios cada vez más.

			Dicen los ancianos que un cierto día, estando María limpiando con cariño los marcos de sus bellos cuadros, Manuel entró en su tienda y le pidió ver sus productos rosas.

			Al entrar en contacto con ellos, Manuel sintió algo en el pecho, algo extraño, sorprendente... No era un ataque cardíaco, ¡era inspiración! Al final la respuesta a sus dilemas estaba en uno de los cuadros de la tienda rosa: «¡El ser humano se revela y se realiza con los demás!»

			Moraleja: En los negocios, tanto como en la vida, ¡es importante tener un propósito mayor en la interacción con los demás!

			La actitud ¡GUAUme!® tiene el propósito mayor de crear valor al contribuir a una vivencia gratificante y virtuosa de interacciones personales y profesionales.

			 

			



INTRODUCCIÓN

			ACTITUD ¡GUAUme!®

			¡EL ARTE DE SORPRENDER, CREAR VALOR Y HACER REALIDAD!

			Nos enfrentamos hoy, y continuaremos haciéndolo en un futuro próximo, a un contexto agitado, que en gran parte consideramos negativo y que nos gustaría ver progresar en una dinámica más humanista y sostenible.

			Vivimos en un mundo en constantes cambios, acelerados y sorprendentes, que nos llevan a destinos desconocidos.

			Esta dinámica nos aborda diariamente en casa, en la calle, en la escuela, en el trabajo, en los medios de comunicación, en el móvil, en las redes sociales, potenciada por la evolución, en progresión geométrica, de las tecnologías de la información y la comunicación.

			
				
					
				
				
					
							
							«Hasta las personas más esclarecidas y actualizadas se ven sorprendidas por los diversos cambios sociales, políticos, económicos, culturales, tecnológicos o ambientales que presencian a lo largo de sus vidas».

						
					

				
			

			

			Esas transformaciones hacen que la vida sea un camino no lineal. Está en nuestras manos la posibilidad de considerar ese camino un texto inacabado, repleto de frases incompletas y rodeado de márgenes blancos sobre los cuales podemos escribir, crear y recrear.

			
				
					
				
				
					
							
							«La vida es una obra de teatro que no permite ensayos; por eso, canta, ríe, baila, llora y vive intensamente cada momento de tu vida... antes que el telón baje y la obra termine sin aplausos».

							CHARLES CHAPLIN

						
					

				
			

			

			Según Giddens (1995), la modernidad se caracteriza por discontinuidades en dos niveles: intensivas y extensivas. Las intensivas se refieren a la evolución de nuestras características personales y las extensivas hacen referencia a los cambios que ocurren en las interacciones sociales.

			Estas discontinuidades despiertan en nosotros actitudes y sentimientos contradictorios. Por un lado, nuestra natural resistencia interna al cambio (intensiva) se ve desestabilizada por la ansiedad que sentimos por querer acompañar las interacciones del mundo, para sentirnos actualizados.

			Por otro lado, el sentido de preservación de nuestra identidad nos motiva a desconfiar y a criticar el cambio (extensivo), pero nuestro sentido crítico y de afirmación nos motiva a querer cambiar muchas cosas, sobre todo en los demás y en el mundo en general.

			
				
					
				
				
					
							
							«El cambio es ley de vida. Aquellos que confían solamente en el pasado y en el presente están destinados a perder el futuro».

							JOHN F. KENNEDY 

						
					

				
			

			

			Ellos deberían…

			A la convicción de un número significativo de personas de que el mundo tiene que cambiar a escala global para conseguir luchar contra las desigualdades, las injusticias o el cambio climático, que constatamos todos diariamente, le acompaña la expectativa de que sus pequeños mundos individuales permanezcan como reservas intactas y prósperas.

			A mucha gente le gusta dar consejos a los demás. Son menos las personas a quienes les gusta aplicar sus propios consejos. Por eso, frecuentemente afirmamos que «ellos tienen la culpa; ellos no se comportan como deberían; ellos deberían hacer esto o aquello, ellos tienen que cambiar».

			¡Cambiarse a sí mismo es un desafío más grande aún! Por un lado, tenemos la noción de que debemos ser los autores de nuestro propio cambio, y, por otro, tenemos la expectativa de que los demás, o de que la interacción con los demás, cree y facilite nuestro cambio individual. De hecho, la evolución ocurre derivada de la interacción con los demás. Es muy difícil evolucionar solo.

			
				
					
				
				
					
							
							«Es imposible que un hombre aprenda lo que cree que ya sabe».

							GALILEO GALILEI

						
					

				
			

			

			¡ES SORPRENDENTE EMPEZAR A APRECIAR LA RUTINA DEL CAMBIO!

			Una vivencia actualizada facilita la evolución continua, y una mejor visualización del futuro y confianza en él. Para una adaptación genuina y exitosa, es importante la capacidad de apreciar y elogiar no solo lo que está dentro de nosotros, sino también lo que está más allá de nosotros, con una actitud emocional positiva que nos permite superar el temor o el rechazo, que muchas veces sentimos cuando enfrentamos la diferencia.

			Las emociones básicas negativas desempeñan para el ser humano el valor de supervivencia. Estas emociones están programadas para despertar nuestra atención a aquello que nos amenaza o nos pone en peligro, condicionándonos, paralizándonos o haciéndonos reaccionar.

			Por el contrario, son las emociones positivas, de entre las cuales destacamos la sorpresa positiva, las que conducen los impulsos del pensamiento de un estado pasivo a un estado activo, favoreciendo la acción y el cambio.

			Son ellas las que favorecen la consistencia creciente de una idea, un pensamiento, un sueño o un deseo, haciéndonos actuar en el presente y teniendo en vista el futuro. Son ellas las que favorecen interacciones positivas.

			También los sistemas humanos colectivos de cualquier naturaleza (políticos, comerciales, asociativos, familiares) cuando se encuentran en declive, o necesitan reinventarse, sienten los beneficios añadidos de las interacciones positivas.

			¿POR QUÉ LA ACTITUD ¡GUAUme!®?

			
					
•	Porque las interacciones positivas facilitan y favorecen la evolución positiva de actitudes y comportamientos individuales y colectivos.

					
•	Porque cuando alguien despierta en nosotros algo de positivo, acciona también en nosotros el sentimiento de reconocimiento y gratitud.

			

			[image: figura%201.tif] 

			Figura 1. Rayo ¡GUAUme!®: efecto generado sobre otra persona 
por la capacidad de sorprender.

			Interactuar con los demás, despertando algo de positivo en ellos, es una función virtuosa de la existencia humana.

			La actitud ¡GUAUme!® da un paso adelante en ese contexto pudiendo considerarse como:

			La actitud que, basándose en la dinámica positiva de la capacidad de sorprender a otra persona positivamente, acciona en ella el sentimiento de gratitud con potencial para traducirse en comportamientos de gratividad para con el emisor y para con terceros.

			[image: figura%202.tif]

			Figura 2. Dinámica virtuosa de relación interpersonal 
con actitud ¡GUAUme!®

			El efecto de la actitud ¡gratuidadme!®

			Consiste en el rayo que se acciona en otra persona a través de la sorpresa positiva que potencia en él la creatividad, espontaneidad y deseo de servir, generadores de una dinámica interpersonal en cadena.

			GRATIVIDAD = GRATITUD EN ACTIVIDAD

			La gratividad se refiere no solo al sentimiento de gratitud, sino también a los comportamientos de respuesta activa de los individuos, singulares o colectivos, que se sienten gratos por haber sido sorprendidos positivamente.

			Al percibir algo inesperadamente positivo, el individuo tiene tendencia a reaccionar con comportamientos de gratividad, recompensando espontáneamente (y no como un pago de una obligación) a quien fue capaz de sorprenderle genuinamente y de forma desinteresada. Esta dinámica potencia la interacción positiva y la relación futura entre las partes.

			[image: figura%203.tif]

			Figura 3. Retorno positivo del acto de sorprender.

			La actitud ¡GUAUme!® permite que quien sorprende positivamente a otra persona consiga no solo «llegar a él» más allá de sus expectativas, sino también accionar en él mecanismos de creatividad social, que potenciarán su respuesta positiva hacia quien fue capaz de sorprenderle, y también hacia terceros, en una dinámica colectiva y en red de gratividad ¡GUAUme!®

			[image: figura%204.tif] 

			Figura 4. Efecto de gratividad ¡GUAUme!® para con terceros –gratitud en actividad.

			La capacidad de sorprender positivamente a otra persona se efectúa a través de estrategias de comunicación e interacción actitud ¡GUAUme!®
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			Figura 5. Actitud ¡GUAUme!® en acción.

			La comunicación e interacción ¡GUAUme!® tiene la capacidad de activar en los demás emociones y fuerzas humanas que a veces se encuentran adormecidas.

			Los varios sectores de actividad (educación, marketing, gestión de recursos humanos, comunicación, deporte, cultura u ocio, entre otros) que han sido capaces de sacar partido de la evidencia científica de que la emoción precede a la acción, y de integrarla en sus prácticas, han obtenido mejores resultados cualitativos y cuantitativos.

			Por otro lado, los dominios más resistentes, o que aún no han sido capaces de entender y aplicar esta realidad, han disminuido el grado de compromiso y el interés de los destinatarios hacia sus intervenciones (política, sindicalismo, etc.).

			Las dos dinámicas más importantes del círculo virtuoso de la actitud ¡GUAUme!® son la sorpresa y la gratitud.

			ENTENDER LA SORPRESA

			
				
					
				
				
					
							
							«¡Sorprenderse es empezar a entender!

							Todo en el mundo es extraño y maravilloso para unas pupilas bien abiertas».

							JOSÉ ORTEGA Y GASSET

						
					

				
			

			

			El concepto de sorpresa es central en lo que respecta al proceso sensitivo, de atención, de adaptación, de aprendizaje y de toma de decisiones. Según Pierre Baldi, de la Universidad de California, hay enfoques que estudian y miden la sorpresa a partir de la diferencia entre las creencias anteriores y las creencias posteriores de un individuo, después de haber sido sujeto a determinado evento sorprendente.

			La sorpresa es una emoción básica que puede despertar en el individuo sentimientos positivos, negativos o neutros, dependiendo del conjunto diversificado de variables presentes, principalmente de las circunstancias de los acontecimientos y de la realidad interna de su destinatario: de los conocimientos, valores, sentido de humor, creencias y expectativas que posee, entre otros.

			Dos elementos esenciales para la sorpresa:

			
					
•	La sorpresa solo puede suceder en presencia de la incertidumbre o de lo desconocido.

					
•	La sorpresa solo puede suceder de forma relativa o subjetiva, en función de las expectativas del destinatario.

			

			Lo que sorprende es lo improbable. Desde el punto de vista probabilístico, la identificación de la sorpresa con el azar debe ser estudiada más de cerca. La sorpresa se da cuando el evento no corresponde a la expectativa creada por el individuo. Sorpresa y rutina son, de este modo, dos conceptos incompatibles.

			Siempre que la relación proporcional entre causa y efecto se quiebra, surgen fenómenos no lineales. Cuando el sistema sale de la rutina e incorpora novedades e informaciones, causa y efecto pasan a ser asimétricos, creando las condiciones para que pueda darse la sorpresa.

			La incertidumbre de un acontecimiento intensifica la reacción sentida, haciendo que los resultados imprevistos produzcan una reacción emocional más intensa.

			Un hecho: la sorpresa atrae la atención humana, por ello constituye un importante factor de movilización de los individuos hacia realidades más allá de lo que conocen o consiguen anticipar.

			Descubrir e inventar son parte de la naturaleza del ser humano.

			
				
					
				
				
					
							
							«Al que no posee el don de maravillarse ni de entusiasmarse más le valdría estar muerto, porque sus ojos están cerrados».

							ALBERT EINSTEIN

						
					

				
			

			

			
				
					
				
				
					
							
							«¡Quien no cambia, tampoco puede sorprender!»

							MÁRIO ANTÃO

						
					

				
			

			

			Según António Damásio (2000), las emociones básicas, entre las cuales se incluye la sorpresa, desempeñan una función social y un papel decisivo en el proceso de interacción. Las emociones son adaptaciones singulares que integran el mecanismo con el cual los individuos regulan su supervivencia orgánica y social.

			Un hecho: ¡sorprender positivamente genera placer y satisfacción!

			Según Bagozzi et. al. (1999), la sorpresa es considerada un factor de influencia en todo el proceso de formación de la satisfacción.

			De acuerdo con Vanhamme y Snelders (2001), la sorpresa puede aumentar o disminuir la satisfacción.

			Para Oliver (1989), la ocurrencia de sorpresa amplifica los sentimientos antecedentes a la satisfacción y a la propia satisfacción.

			Sorpresa Positiva > Emociones Positivas > Satisfacción

			La sorpresa se manifiesta en tres niveles:

			
					
•	Comportamental: expresiones faciales distintas; parada de actividad; concentración de la atención sobre lo que provoca la sorpresa.

					
•	Fisiológico: cambio del ritmo cardíaco y de la respiración, mayor conductividad de la piel.

					
•	Subjetivo: experiencia subjetiva de sorpresa; verbalizaciones de las experiencias subjetivas: ¡GUAU!

			

			Para Kumer, la sorpresa desempeña la importante función de ampliar la memoria, puesto que centra la atención en el evento que la desencadenó. Ese enfoque de la atención implica una mejor memorización del evento sorprendente.

			La sorpresa también puede ejercer la función de amplificador de emociones subsiguientes. Por ejemplo, quien se sienta alegre después de haber sido sorprendido, se sentirá más alegre que si no hubiese sido sorprendido.

			Koo, Algoe, Wilson y Gilbert (2008), afirman que pensar sobre hechos vividos que podrían no haber sucedido despierta el efecto de la sorpresa y que la sorpresa amplifica la percepción de la positividad del acontecimiento.

			Consideramos que este fenómeno saldrá reforzado por el ejercicio deliberado de la gratitud (identificación o expresión) estimulado por la actitud ¡GUAUme!®: cuando nos hacemos conscientes y suficientemente humildes para pensar que podíamos, por ejemplo, no ser lo que somos o no tener lo que tenemos, ese efecto sorpresa acciona en nosotros un sentimiento de gratitud que refuerza su relevancia.

			ENTENDER LA GRATITUD

			
				
					
				
				
					
							
							«La gratitud da sentido a vivencias pasadas, añade valor al presente 
y crea una visión dinámica sobre el futuro».

						
					

				
			

			

			La gratitud es una fuerza humana que implica un sentimiento de reconocimiento de una persona en relación a otra que le haya proporcionado o le vaya a proporcionar un determinado beneficio.

			El sentimiento de gratitud nace de la consciencia de que recibimos algo con valor. Crece cuando adoptamos una postura de apertura para con la vida y para con los demás, cuando estamos disponibles para reconocer con entusiasmo su benevolencia. A lo largo de la historia, las sociedades han ido exaltando la gratitud como la «mayor de las virtudes» y una fuerza humana que tiene la capacidad de mejorar nuestra vida y la de los demás.

			Con la llegada del movimiento de la Psicología Positiva, la gratitud se convirtió en el centro de la investigación psicológica. El estudio de la gratitud dentro de la Psicología se ha centrado en la comprensión de la experiencia de corto plazo de esa emoción de gratitud (estado de gratitud), en la comprensión de cómo las diferencias individuales afectan en el sentimiento de gratitud (gratitud como característica), y en la comprensión de la relación entre estos dos aspectos.

			Recientemente, la investigación psicológica ha ido profundizando en el proceso y los efectos de la gratitud como determinantes en la salud física y mental, de las relaciones interpersonales y del bienestar individual y colectivo (Emmons y McCullough, 2003; McCullough, Kilpatrick, Emmons y Larson, 2001; Wood, Froh y Geraghty, 2010). 

			La gratitud ha sido asociada a rasgos postsociales, tales como: la empatía, el perdón y la predisposición a ayudar a los demás (McCullough et al. 2002).

			La investigación que se está desarrollando sobre los efectos de la gratitud en el ser humano es fantástica (Emmons y Mishra, 2011), puesto que la identifican como responsable de varios efectos.

			La gratitud reduce el efecto tóxico de las emociones que resultan de la comparación social

			Las personas más gratas están menos predispuestas a enfocarse en comparaciones sociales que pueden originar sentimientos de envidia y resentimiento. Consideran también, en menor número, otras alternativas de vida, las cuales, por ser diferentes de la que tienen, podrían provocar sentimientos de impotencia y frustración. Las personas gratas también experimentan menor frustración y resentimiento en relación a los éxitos y posesiones de los demás. Como nos permite enfocarnos en la apreciación de la dádiva del momento presente, la gratitud nos libera también de añorar el pasado de forma exagerada.

			
				
					
				
				
					
							
							«La gratitud se manifiesta cuando recibimos y no nos olvidamos 
y cuando damos sin intención de recordar».

						
					

				
			

			

			La gratitud disminuye la presión materialista

			La gratitud y el materialismo constituyen motivaciones con objetivos opuestos. La gratitud nos motiva a completar las necesidades básicas de crecimiento personal, de relaciones y en la comunidad, incompatibles con el enfoque materialista (Polak y McCullough). De hecho, la gratitud se relaciona con los valores de la benevolencia, universalismo y transcendencia, diametralmente opuestos al poder (estatuto social y prestigio, control y dominio de las personas y de las cosas) y del hedonismo (sentido de gratificación y placer propio).

			La investigación muestra que los adultos materialistas tienden a sentir mayor insatisfacción con la vida (Richins y Dawson, 1992); infelicidad (Belk, 1985; Kasser y Kanner, 2004); baja autoestima (Kasser, 2003); menor preocupación con el bienestar de los demás (Sheldon y Kasser, 1995); menor autonomía, competencia y sentido en la vida (Kashdan y Breen, 2007); mayores síntomas depresivos (Kasser y Ryan, 1993) y envidia (Bell, 1985). Los adultos materialistas se sienten de este modo menos satisfechos con sus estándares de vida, sus familias y con los niveles de diversión y de felicidad que experimentan (Richins y Dawson, 1992).

			La investigación revela que la gratitud puede reducir los efectos negativos que el materialismo provoca en el bienestar.

			La gratitud aumenta la autoestima

			Últimamente se ha confirmado que la autoestima está directamente relacionada con la felicidad (Denny y Steiner, 2009; Lyubomirkshy, Tkach y DiMatteo, 2006; Walker y Schimmack, 2008). 

			Al centrarse en el apoyo y benevolencia que reciben de los demás, las personas gratas pueden sentirse más seguras y menos empujadas a buscar los medios materiales como fuentes de respaldo de su autoestima.

			La gratitud facilita el recuerdo de memorias positivas

			Las personas con grandes rasgos de gratitud son más capaces de retener y de recordar experiencias positivas vividas, al mismo tiempo que son capaces de inhibir más fácilmente recuerdos de hechos negativos que contribuyeron a su infelicidad.

			
				
					
				
				
					
							
							«La gratitud es la memoria del corazón».

							PROVERBIO FRANCÉS

						
					

				
			

			

			La gratitud favorece la construcción de relaciones sociales

			Las personas gratas poseen recursos que las hacen deseadas como amigos y pareja. Son más extrovertidas, agradables, empáticas, emocionalmente estables, fiables, generosas, y tienen mayor capacidad de perdonar (McCullough et al, 2002; Wood et al., 2008). Como promueve comportamientos prosociales, construye recursos sociales, fomenta la confianza y refuerza la seguridad y los intercambios sociales, la gratitud se revela una emoción interpersonal vital, cuya ausencia disminuye la armonía social.

			La gratitud motiva comportamientos éticos

			La gratitud posee tres características psicológicas determinantes para la activación y respuesta de comportamientos prosociales (McCullough et al., 2001). Actúa como agente detector de beneficios, motivador y reforzador de comportamientos prosociales. 

			Así, la gratitud es mucho más que una sensación positiva.

			La gratitud también es motivadora y fuente de energía. Se trata de un estado de espíritu que potencia el paso de la dádiva recibida, a través de acciones positivas.

			Como tal, la gratitud se asume como la conexión clave de la dinámica del dar y recibir.

			Simultáneamente, promueve una reciprocidad creciente (Nowak y Roch, 2007), concretando el paso de un beneficio a una tercera persona, no implicada en el intercambio inicial, y así sucesivamente –principio fundamental de la actitud ¡GUAUme!®

			La capacidad magnética de la gratitud reside en su poder de captar la atención del receptor de la benevolencia por parte de otra persona. Esta atención permite al beneficiario identificar la bondad que recibió y los beneficios consecuentes, los cuales le motivan a emprender una acción favorable, dirigida a una tercera persona.

			Investigaciones recientes confirman que la gratitud no solo estimula el altruismo recíproco, sino que también favorece la reciprocidad en espiral ascendente, en la dinámica de gratividad ¡GUAUme!®

			La gratitud facilita la concretización de metas y objetivos

			La concretización de objetivos constituye una medida importante de la satisfacción, de la autoestima y del bienestar. Al contrario de lo que pueda parecer en cuanto a que la gratitud puede promover la pasividad y la complacencia, la investigación científica (Emmons y Mishra, 2001) apunta al hecho de que la gratitud estimula el esfuerzo para conseguir el objetivo.

			
				
					
				
				
					
							
							«La gratitud puede transformar días comunes en días especiales, 

							transformar rutinas en alegrías 

							y transformar oportunidades corrientes en dádivas».

							WILLIAM ARTHUR WARD 

						
					

				
			

			

			La gratitud ayuda a lidiar con el estrés y promueve la salud

			Al ayudar a construir un marco de pensamientos más positivos, la gratitud aumenta el enfoque en los beneficios de la vida y de los demás, y reduce el enfoque negativo en las pérdidas o en el fracaso, que genera estrés.

			Por un lado, al favorecer el enfoque en los beneficios de la vida, puede inhibir actitudes y emociones poco saludables y aumentar la actividad parasimpática, responsable de controlar el estrés, la hipertensión y la coherencia entre varios canales de respuesta automática. Esta línea de investigación, dirigida por McCraty, demuestra la conexión entre las emociones positivas y la mayor eficiencia fisiológica, lo que puede explicar en parte, la correlación positiva que existe entre las emociones positivas, los mejores niveles de salud y el aumento de la longevidad.

			
				
					
				
				
					
							
							«La felicidad es ella misma un tipo de gratitud».

							JOSEPH WOOD KRUTCH 

						
					

				
			

			

			 

			





Primera Parte

			SER ¡GUAUme!®

			Ocho principios, valores y capacidades 
individuales que respaldan la actitud ¡GUAUme!®

			 

			



 


				
					
				
				
					
							
							«Actuar es una característica específica del ser humano. 
En presencia de otros humanos es característico: 
Interactuar y socializar, espontáneamente o de forma organizada».

						
					

				
			

			

			La actitud ¡GUAUme!® se puede considerar como un marco de referencia de la interacción personal, movilizador de una visión, de una causa y de emociones que originan comportamientos capaces de sorprender y de hacer realidad.

			Una actitud es una predisposición adquirida, y relativamente duradera, para responder de un modo coherente a una dada categoría de objetos, conceptos o personas. Esa predisposición o tendencia incluye componentes manifestados (motores: ir, levantarse, actuar, volver, parar, continuar), ideológicos (creencias) y afectivos (emociones).

			Por otro lado, una emoción es una respuesta afectiva a un objeto que se percibió o imaginó, como, por ejemplo, una persona, un acontecimiento, una obra de arte, etc. Sin embargo, el objeto en sí no tiene el poder de invocar una emoción en el observador. El objeto solo tiene impacto emocional en el observador si este activa dos elementos intelectuales, condiciones necesarias para cualquier emoción.

			
					
•	La capacidad de entender o identificar el objeto (no importa si de modo verdadero o falso), de modo específico o generalizado, explícita o implícitamente). En caso contrario, para esa persona el objeto no representa nada.

					
•	La capacidad de evaluar el objeto. Debe concluir si es bueno o malo, deseable o indeseable, favorable o contrario a sus valores. Aquí también el contenido mental puede asumir varias formas; los juicios de valor aplicados pueden ser explícitos o implícitos, racionales o contradictorios, claramente definidos o vagos, conscientemente conocidos por la persona o no identificados, o incluso reprimidos.

			

			Las emociones determinan acciones. Efectivamente, son ellas las que crean los motivos que estimulan nuestros comportamientos. Emoción, motivación y acción están íntimamente relacionadas. En latín, movere significa acción. La palabra motivo, fuente de motivación, proviene de motivum, que significa causa en movimiento. Las emociones nos impelen a salir de estados menos deseados, creando voluntad de actuar para materializar estados soñados. 

			António Damásio, neurólogo portugués, dio soporte científico a la conexión entre la emoción y la motivación. Para ejemplificar esta relación en la práctica, Damásio relata el caso de un paciente que tuvo que ser operado de un tumor en el cerebro. Después de la operación, se constató que la persona mantenía todas sus capacidades cognitivas en perfectas condiciones (memoria, raciocinio matemático y lenguaje). Sin embargo, también se confirmó que la operación le había causado daños en el lóbulo frontal (responsable de la creación de emociones). A partir de ese momento, la existencia de esa persona fue parecida a la de un robot. A pesar de contar con todas las capacidades cognitivas, su sistema de emociones y de sentimientos dejó de funcionar. Este hecho dio origen a que, al volver a casa, su vida cambiara drásticamente. Antes de la operación tenía una familia feliz y era un abogado de éxito. Después de la operación, a pesar de que su cerebro racional permanecía intacto, su comportamiento se hizo insoportable para todos con los que convivía. Dejó de preocuparse de su matrimonio y de su carrera, mostrando una apatía en relación a todo y a todos. Acabó por fracasar en su matrimonio y perder su trabajo.

			De hecho, si no tuviésemos emociones, y, consiguientemente, motivaciones para actuar, no aspiraríamos a nada, y permaneceríamos indiferentes a nuestros pensamientos, a nuestras acciones y a sus ramificaciones. Sin estímulo para actuar seríamos incapaces de mantener nuestra existencia como seres humanos.

			Al contrario de lo que durante mucho tiempo se pensaba, las emociones no son un obstáculo al funcionamiento de la razón. Según António Damásio, participan en los procesos de decisión. El investigador llama la atención al hecho de que si fuese únicamente la razón la que participa en los procesos de decisión, nos sería francamente complicado decidir. El análisis riguroso de cada una de las opciones llevaría tanto tiempo que la opción elegida dejaría de ser oportuna, o entonces nos perderíamos en los cálculos de las ventajas y desventajas de cada una de ellas.

			
				
					
				
				
					
							
							«También el hecho de que podamos ser capaces de reflexionar sobre la causa de nuestras emociones y sobre nuestras acciones es algo que nos distingue de los demás seres vivos. Tenemos la capacidad de tener consciencia de nuestra consciencia y de nuestras experiencias». 

							BEN-SAHAR (2008)

						
					

				
			

			

			Como ser social, la respuesta afectiva de cada ser humano a los objetos que identifica y evalúa es respaldada por un marco de principios y valores de índole moral y cultural.

			Ser ¡GUAUme!® significa por eso poseer un conjunto de principios, valores y capacidades (figura 6) que modelan una determinada visión del mundo, de sí mismo y de los demás, que exploramos a continuación.

			[image: figura%206.tif]

Figura 6. SER ¡GUAUme!® – Principios, valores y capacidades que respaldan la actitud ¡GUAUme!®

			 

			



Capítulo I

			SER ¡GUAUme!® ES TENER UN DISCURSO INTERNO POSITIVO

			USAR LO MEJOR DE TI PARA DAR LO MEJOR DE TI

			Imagina que eres el responsable de la selección española de fútbol. ¿Cómo seleccionarías a los jugadores para la próxima temporada?

			Probablemente observarías atentamente las características atléticas y el nivel de preparación física y psicológica de un conjunto de candidatos, las virtudes de su actuación en el campo y fuera de él, su diferenciación y potencial para contribuir de forma positiva al equipo como un todo, ayudándolo a alcanzar el éxito deseado.

			Cuando pretendemos alcanzar lo que valorizamos, tenemos una tendencia natural a enfocarnos en los puntos fuertes. Comprendemos, intuitivamente, que son las fuerzas o las cualidades que poseemos las que nos ayudarán a darlo todo, que darán más sentido a nuestra vida y que nos permitirán vivir de la forma más completa posible.

			
				
					
				
				
					
							
							«Cada uno de nosotros cuenta, desde el principio, 
con un conjunto de capacidades y cualidades auténticas, 
a las que debe recurrir para alcanzar su mejor desempeño».

						
					

				
			

			

			La utilización de las cualidades humanas de las cuales disponemos nos permite alcanzar los mejores resultados, vivir los mayores niveles de desarrollo personal y sentir elevados niveles de energía y de felicidad.

			Cuando organizamos mentalmente la información que se refiere a nosotros mismos, estamos construyendo una imagen de nosotros mismos: el autoconcepto. El autoconcepto está formado por un componente emocional o afectivo: la autoestima (la forma como nos evaluamos). La autoestima será proporcionalmente más alta cuanto más creamos que estamos cerca de nuestro ideal de yo (aquello que nos gustaría ser), y viceversa.

			Mantener un buen autoconcepto y una autoestima positiva es un objetivo fundamental de nuestra vida psíquica, porque ello nos ayuda a definir objetivos de vida, a asumir riesgos y desafíos, y a hacer frente a posibles fracasos. Aunque el autoconcepto esté visto por algunos autores como parte de nuestra identidad (cf., Bosna, 1995), tiene correspondencias con nuestra imagen pública.

			Ahora bien, no es posible salvaguardar nuestra imagen pública y hacer que los demás nos acepten si nosotros mismos no nos aceptamos.

			
				
					
				
				
					
							
							«Cuando nos sentimos bien con nosotros mismos 
y tenemos una autoestima equilibrada, 
estamos más libres y disponibles 
para compartir la actitud ¡GUAUme!®
 y adoptar comportamientos en conformidad».

						
					

				
			

			

			Seremos también más eficaces en su aplicación práctica.

			Por el contrario, sentirnos limitados por nosotros mismos nos causará niveles de frustración que nos harán introvertidos o que incluso nos inducirán a comportamientos de intolerancia o agresión hacia los demás, incompatibles con la actitud, el estilo de comunicación y de relación ¡GUAUme!®

			La actitud ¡GUAUme!® defiende que, si bien por un lado es muy importante identificar y trabajar nuestras cualidades y nuestros puntos fuertes, por otro debemos también trabajar, superar o gestionar de la forma más adecuada nuestros puntos menos positivos.

			
				
					
				
				
					
							
							«¡La consciencia de sus propios puntos débiles no es un drama! 
Todo lo contrario, se trata de un acto de madurez y de humildad 
de quien realmente desea evolucionar».

						
					

				
			

			

			Para ilustrar esta realidad, imaginemos el ejemplo de un magnífico barco de vela que tiene un agujero en su casco, tal como refiere Robert Biswas-Diener (2010), investigador de la Psicología Positiva y coach. De hecho, son las velas (las cualidades y puntos fuertes) los que hacen navegar al barco, sacar partido del viento y alcanzar su destino. Sin embargo, si no arreglamos el agujero del casco (los puntos débiles), probablemente el barco se hundirá, por más extraordinarias que sean sus velas. Por eso es importante que el marinero se dedique a reparar el agujero del casco del barco. Una vez terminada la reparación, si el marinero no está consciente de que el barco tiene velas, o si no quiere o no sabe utilizarlas, seguramente el barco no llegará a ningún lado, o navegará a la deriva.

			En la vida personal y profesional también es así. Quien solo sabe, o solo se concentra en remediar los puntos débiles y no invierte tiempo en identificar y desarrollar las cualidades que le permitan aprovechar el viento de la mejor manera posible, que le permitan el gozo de navegar, que le hacen único y con valor añadido en su contexto, no tendrá ciertamente, una vida tan gratificante, no alcanzará tan fácilmente sus objetivos, no será tan productivo y no generará tanto valor para la sociedad.

			
				
					
				
				
					
							
							«La actitud ¡GUAUme!® tiene la virtud de motivarnos
 a enfrentar aquello que nos desagrada de nosotros mismos,
 con una actitud positiva, que favorece su gestión y superación».

						
					

				
			

			

			Las personas con actitud ¡GUAUme!® son capaces de identificar sus puntos débiles, admitirlos, aprender de ellos, verlos con humor, y hasta de reírse con ellos. Esa actitud contribuye indudablemente a relativizarlos, y así encontrar motivación renovada e imaginación para trabajarlos y superarlos.

			Se sabe que todos tenemos una tendencia a ser negativos. Ello nos lleva a centrarnos más fácilmente y con mayor intensidad en lo negativo, en lo que está mal y en lo que no funciona. Esa atención selectiva de lo que es malo proviene de un sentido de supervivencia y de una necesidad de adaptación del ser humano al mundo y a las circunstancias que le rodean. Si no existiesen emociones negativas, como por ejemplo, el miedo, la rabia, la tristeza o el asco, probablemente el ser humano ya se hubiera extinguido. Son estas emociones las que nos permiten huir o reaccionar a aquello que nos amenaza. Por ejemplo, ¿es posible imaginar qué sería de nosotros si delante de un precipicio continuásemos andando?, ¿si frente a un animal feroz no huyésemos?, ¿si frente a un alimento podrido no sintiésemos repugnancia?, ¿si frente a una agresión no nos defendiésemos?, ¿si no diésemos atención a las noticias sobre amenazas reales o potenciales a la salud pública o financiera, a las cuales nuestro país pueda estar sujeto?, ¿si no nos indignásemos con las injusticias o la falta de libertad?

			Pues así es, las emociones negativas tienen para el ser humano el valor de supervivencia física, social y moral.

			Por eso dedicamos tanta atención, y con razón, a todo aquello que sentimos o creemos que nos amenaza, sea la realidad, una mera suposición o una expectativa nuestra (es decir, pura ficción en la cual, sin embargo, creemos a pies juntillas).

			Por eso, también los medios de comunicación saben que nos llamarán más la atención (y consecuentemente, venderán más), si transmiten noticias catastróficas, fatalistas y negativas.

			
				
					
				
				
					
							
							«Es importante resaltar que existe fundamento científico, 
aportado por la Psicología Positiva, 
de la importancia, valor y utilidad 
de concentrarse en las cualidades y fuerzas humanas».

						
					

				
			

			

			La Psicología Positiva es una ciencia que no debe confundirse con el mero pensamiento positivo y los enfoques simples de autoayuda, fenómenos de cultura pop tan de moda y diseminados hoy en día en las librerías, en la modalidad literaria de libroterapia.

			Martin Seligman, uno de los fundadores de la Psicología Positiva, en su obra Authentic Happiness (2002), afirmó: «La ciencia debe ser descriptiva y no prescriptiva. No es el papel de la Psicología Positiva decirle que debe ser optimista, espiritual, generoso o estar de buen humor; el papel de la Psicología Positiva es describir las consecuencias de esos rasgos».

			La ciencia desempeña así el importante papel de proporcionarnos conocimiento, siendo cada uno de nosotros libre para interpretar, decidir y actuar y hacer realidad.

			
				
					
				
				
					
							
							«Las fuerzas o cualidades humanas no tienen un carácter de aspiración.
Por más que aspires a desarrollar una determinada cualidad, 
serás mucho más eficaz si te concentras y trabajas
las fuerzas y cualidades de las que naturalmente ya dispones».

						
					

				
			

			

			Cuando ponemos en práctica las fuerzas o cualidades humanas que poseemos, nos sentimos entusiasmados, empeñados y con energía. Date cuenta de cómo, cuando está conversando tu interlocutor te relata una situación en la que tuvo la oportunidad de utilizar algunas de las cualidades humanas genuinas que posee, de repente, esa persona empieza a comunicarse contigo de forma mucho más animada y con mucha más energía.

			Los niveles de energía y de entusiasmo son buenos indicadores de las fuerzas y de las cualidades humanas.

			
				
					
				
				
					
							
							«Utilizar tus fuerzas humanas es lo menos que puedes hacer 
para causar una gran diferencia».

						
					

				
			

			

			La consciencia de las fuerzas o cualidades humanas genuinas que poseemos nos permiten no solo sacarles partido, sino también desarrollarlas o adoptar un discurso interno positivo, favorable al enfoque y a la interacción con los demás. Un requisito fundamental en la actitud ¡GUAUme!®

			En el ámbito profesional y laboral que desarrollamos con empresarios que desean hacer sus negocios más competitivos, y con equipos comerciales que quieren mejorar su desempeño y sus resultados, no nos cansamos de repetir algo que está científicamente comprobado:

			
				
					
				
				
					
							
							«Las personas felices son más creativas y productivas en el trabajo.
Las personas felices compran más.
Las personas felices venden más y mejor».

						
					

				
			

			

 



			APLICACIÓN ¡GUAUme!®

			Identifica por lo menos tres cualidades humanas genuinas que posees.

			Evaluar el entusiasmo y la energía que te provocan puede ser una buena forma de identificarlas. Puede tratarse de cosas simples, como por ejemplo, la capacidad de contar chistes, la capacidad de guardar un secreto, ser puntual, ser persistente, etc.:

			Ahora puedes identificar también el mayor número posible de circunstancias positivas en tu vida.
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