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			Para Rohan y Jaiden, 

			quienes, espero, aprenderán las lecciones 

			de este libro mucho antes de necesitarlas.

		


		
			PRIMEROS ELOGIOS PARA 
CÓMO HACER TODO MAL PARA QUE SALGA BIEN

			«Si el humor es contagioso, el nuevo libro de Rohit es, en verdad, adictivo. Divertido, perspicaz y absolutamente inesperado,  Cómo hacer todo mal para que salga bien es el ‘libro de negocios’ más entretenido que he leído este año. Léelo y aprende por qué hacer las cosas mal podría ser la mejor forma de estar en lo correcto».

			—DAN ROAM, AUTOR DE DRAW TO WIN

			«Este libro, lleno de atractivas historias y reflexiones inesperadas, expone cómo la mayoría de los libros de autoayuda que dan orientación profesional son un cliché. El libro de Bhargava es un placer poco común, con un punto de vista revelador que probablemente no has leído con anterioridad. Me encantó este libro».

			—NANCY DUARTE, DIRECTORA EJECUTIVA 
DE DUARTE, INC., 
Y AUTORA BESTSELLER

			«Lo opuesto a prácticamente cualquier libro de orientación profesional que alguna vez haya leído: haz llorar a las personas; ignora tu trabajo, comienza a fumar. Cada sugerencia parecía inverosímil… hasta que lo leí. Ahora recomiendo este libro a todos mis empleados, becarios, proveedores, y a cualquier persona que conozca a quien pueda serle útil un golpe de honestidad brutal en su camino hacia una vida más exitosa».

			—BEN TUBUO, VICEPRESIDENTE DE SUPPLIER 
DIVERSITY-WALT DISNEY COMPANY

			«La mayoría de los libros de orientación profesional son aburridos, inútiles o están todavía atrapados en los años noventa. Este no es el caso: Rohit Bhargava escribió una guía de carrera ilógica, inteligente y entretenida, que resulta relevante y necesaria para nuestros tiempos».

			—DORIE CLARK, AUTORA DE
REINVENTING YOU Y STAND OUT, 
Y PROFESORA ADJUNTA EN LA ESCUELA DE NEGOCIOS 
DE FUQUA DE LA UNIVERSIDAD DUKE

			«Después de varios años de estudiar a las personas y las decisiones que toman, recibo cualquier consejo de autoayuda con un sano escepticismo. Con este libro fue diferente: las historias me engancharon desde el principio. Lo que me sorprendió todavía más fue que, a pesar del tono no científico del libro, cada uno de los secretos estaba firmemente enraizado en los principios de la ciencia del comportamiento. En otras palabras: funcionan. Compra este libro para cualquier persona a la que te gustaría ver tomando mejores decisiones».

			—FRANCESCA GINO, AUTORA DE SIDETRACKED Y
PROFESORA FAMILIAR DE 
ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS 
EN LA ESCUELA DE NEGOCIOS DE HARVARD

			«¿Alguna vez te has preguntado qué se requiere para construir una red increíble? Este libro va más allá del bombo publicitario porque brinda una guía única y factible sobre cómo rodearte de personas asombrosas, conectarte con ellas de una forma auténtica y construir la red con la que siempre has soñado».

			—CLARA SHIH, FUNDADORA Y DIRECTORA EJECUTIVA DE HEARSAY SYSTEMS, MIEMBRO DE LA JUNTA DIRECTIVA DE STARBUCKS.

			«Cómo hacer todo mal para que salga bien es un libro maravillosamente accesible, lleno de pequeñas cosas no evidentes que cualquiera puede poner en práctica. Aunque pueden aplicarse a cualquier ámbito y edad, los consejos de Rohit son especialmente buenos para los millenials desencantados del mundo, quienes están hartos de consejos bienintencionados. Es una abundante colección de contenido totalmente digerible, que resalta cómo los pequeños cambios pueden llevar a grandes transformaciones en la manera en que experimentamos la vida y el trabajo».

			—GABRIELLA MIRABELLI, DIRECTORA EJECUTIVA 
DE ANATOMY Y PRESENTADORA DEL PODCAST UP NEXT 

			«Ya sea que apenas estés empezando o estés cambiando de carrera, la hermosa lección de este atractivo libro es que las pequeñas decisiones deliberadas que tomas todos los días importan más de lo que piensas. Este pequeño y poderoso texto te ayudará a romper barreras, a destacar y a obtener el éxito que mereces todos los días».

			—GLORIA BELL, COFUNDADORA DE WOMEN IN TECH

			«¿Dónde estaba este libro cuando comenzaba mi carrera? Habría reducido mi curva de aprendizaje en una década. Una lectura concisa y refrescante que debería ser obligatoria para quienes están entrando en el ‘mundo real’ y podrían necesitar que alguien les echara una mano, tal vez, incluso, una mano izquierda».

			—SCOTT STRATTEN, PRESIDENTE DE
UNMARKETING, INC.; 
AUTOR BESTSELLER DE CUATRO LIBROS; 
JUGADOR ZURDO DE GOLF, BÉISBOL Y HOCKEY

			«En este libro cautivador y de fácil lectura, Rohit muestra los secretos que cualquier persona puede utilizar para progresar y marcar una gran diferencia en su vida y su trabajo, ¡simplemente siendo un poco diferente del resto!».

			—MELANIE NOTKIN, FUNDADORA Y AUTORA BESTSELLER 
DE SAVVY AUNTIE Y OTHERHOOD: MODERN WOMEN FINDING 
A NEW KIND OF HAPPINESS

			«Si estás cansado de leer libros de autoayuda que tratan de enseñarte cómo tener éxito jugando el mismo juego que todos los demás, este libro te ofrece un enfoque distinto. Al igual que mis conversaciones en persona con Rohit frente a una taza de café, este libro te entretendrá e inspirará para buscar la alegría y el éxito en cada parte de tu vida, de una forma más deliberada, así como a encontrar también la satisfacción durante el viaje que haces para llegar ahí».

			—MALLIKA CHOPRA, AUTORA DE LIVING WITH INTENT

			«Si estás tratando de crear tu marca personal atractiva, este libro te ayudará a lo largo de ese viaje. Sorprendente, extravagante y, en ocasiones, escandalosa, se trata de la más divertida colección de consejos profesionales que alguna vez haya leído».

			—PORTER GALE, AUTORA DE YOUR NETWORK 
IS YOUR NET WORTH

			«Las profesiones del siglo XXI requerirán velocidad, realizar múltiples tareas a la vez y tener creatividad. Si tuviera 20 años nuevamente, apostaría mi éxito a los consejos de alguien que ha pasado su vida observando las tendencias del futuro y generando ideas que distan de ser obvias. Esa persona es Rohit y ese libro es  Cómo hacer todo mal para que salga bien».

			—PAMELA SLIM, AUTORA DE BODY 
OF WORK Y ESCAPE FROM CUBICLE NATION

			«¿Quieres conocer los cinco sencillos pasos que pueden cambiar tu vida? De hecho, no existen. Ser exitoso no es tan fácil como los artículos de ciberanzuelo lo hacen parecer. Cómo hacer todo mal para que salga bien ofrece mucho más que eso. Rohit da en el clavo al compartir la verdad que se encuentra detrás de aquello que realmente se requiere para hacer grandes cosas en el trabajo. ¿Estás cansado de curas milagrosas que hacen promesas exageradas y de consejos sobrepublicitados? Este libro es para ti».

			—MITCH JOEL, PRESIDENTE DE MIRUM, 
AUTOR DE SIX PIXELS OF SEPARATION Y CTRL ALT DELETE

			«Esta inteligente guía te ayudará a tomar mejores decisiones sobre tu futuro y a evitar los errores más comunes que cometen las personas cuando están iniciando su carrera».

			—DAN SCHAWBEL, AUTOR DE PROMOTE YOURSELF Y
ME 2.0, BESTSELLER EN LA LISTA DE THE NEW YORK TIMES

		


		
			LEE ESTO PRIMERO

			¿ESTE LIBRO ES PARA TI?

			HABLEMOS DE TI. EN ESTE PRECISO INSTANTE ESTÁS forjando tu carrera o tal vez estás terminando la escuela… y estás rodeado de personas que te dan consejos bien intencionado: padres, profesores, maestros, mentores e, incluso, contactos aleatorios en redes sociales. Todos tienen una idea de cómo ayudarte a obtener lo que quieres, hacer lo que amas o impulsar tu carrera. Ya eres todo un maestro en el tema de resolver cosas y sabes que ver un video en YouTube es mucho más rápido que leer un libro. No te describes a ti mismo con palabras que caben en un menú desplegable ni en ningún tipo de recuadro. Eres muy escéptico cuando un libro (o cualquier persona) te ofrece los «secretos» para ser exitoso.

			Entonces, ¿qué puede decirte un libro que no puedas obtener de un video o que no esté enterrado en alguno de los consejos no solicitados que aparecen en tu camino? ¿Por qué deberías leer este libro y cómo sabes que no será una pérdida de tiempo?

			La respuesta se reduce a tres palabras: lo no obvio.

			Este libro se escribió para compartir lo opuesto a lo que tus padres, maestros, profesores y jefes probablemente han estado diciéndote por años.

			En las siguientes páginas, aprenderás por qué es bueno interrumpir a menudo, a ver el lado positivo de hacer llorar a las personas, por qué tiene un beneficio ser un travesti, por qué postergar más es la clave para el éxito, por qué deberías empezar a fumar y más consejos inesperados.

			Supongo que las ideas contenidas en este libro (al igual que las palabras que utilizo para describirlas) confundirán a algunas personas y harán enojar a muchas otras; sin embargo, estoy apostando a que tú no eres uno de ellos.

			De hecho, si has llegado hasta este punto, probablemente tú eres precisamente la persona para quien está escrito este libro. O tal vez tienes curiosidad de saber por qué hay que comer con la mano izquierda.

			Sea como sea, sigue leyendo para descubrirlo…

		


		
			INTRODUCCIÓN

			¿POR QUÉ COMER CON LA MANO IZQUIERDA?

			ESTE NO ES UN LIBRO SOBRE ZURDOS. NO OBSTANTE, es curioso cuántas personas exitosas comparten esta característica. Ser zurdo puede ofrecer una ventaja perceptible en todo, desde el pensamiento creativo hasta diversos deportes, como el boxeo o el boliche.

			Más de 25 % de los jugadores profesionales de beisbol batean o lanzan con la mano izquierda. Tres de los últimos cinco presidentes estadounidenses (George H. W. Bush, Bill Clinton y Barack Obama) son zurdos. Lady Gaga, Steve Jobs, Bill Gates, Mark Zuckerberg, Oprah Winfrey y Jennifer Lawrence son zurdos también.

			A pesar de que constituyen alrededor de 10 % de la población mundial, los expertos sugieren que los zurdos se benefician de su particularidad tanto en términos de ser forzados a destacar a una edad temprana como en términos de pensar de manera diferente.

			En los deportes, la ventaja es tan conocida que, cuando la leyenda dominante del tenis Rafael Nadal era más joven, su padre lo entrenó para que jugara con la izquierda, a pesar de ser diestro; para tener una ventaja sobre otros jugadores.

			Si tú eres zurdo, probablemente en este momento ya te estás sintiendo bastante bien contigo mismo. Si no lo eres, no te preocupes. La verdad es que yo tampoco soy zurdo.

			Un momento, ¿qué clase de autor escribe un libro como este y lo inicia con todas las razones por las que ser zurdo es maravilloso cuando él mismo es diestro?

			Aunque no soy zurdo, de hecho como con la izquierda, la historia de por qué lo hago probablemente explicará muchas cosas.

			CÓMO FUE QUE DESCUBRÍ LA MAGIA 
DE COMER CON LA MANO IZQUIERDA

			Todo comenzó varios años atrás, cuando tenía prisa por llegar a un evento para hacer contactos. Ese día me di cuenta de que, debido a mi gran apuro, me había saltado el almuerzo. Mientras caminaba hacia el evento, creé un plan. Iría directamente a la mesa de comida, llenaría un plato con bocadillos y encontraría un lugar apartado para comer antes de empezar a contactar con las personas.

			Desafortunadamente, mi plan se encontró con un obstáculo porque en realidad no había ningún lugar tranquilo, así que me uní a lo que parecía una mesa alta no tan concurrida. En seguida me di cuenta de que saludar de mano a las personas mientras comía sería un asunto conflictivo, así que cambié a comer con la mano izquierda.

			Ese sencillo cambio hizo que saludar de mano y conocer personas fuera mucho más fácil no sólo en esa mesa, sino también por el resto de la tarde. Cuando iba de camino a casa esa noche, me di cuenta de que las conversaciones en ese evento habían salido de algún modo mejor que en cualquier otro al que hubiera asistido en los últimos meses, aunque no estaba seguro de por qué. No pudo haber sido por el hecho de que estaba comiendo con la mano izquierda o ¿sí?

			Sin estar seguro de hacerlo, pero con curiosidad, decidí tratar de comer nuevamente con la mano izquierda a la semana siguiente.

			Cuando asistes a muchos eventos para hacer contactos (como lo hacía en aquella época por mi trabajo), o incluso a muchas fiestas en bares o clubes para conocer nuevas personas, puede resultar intimidante iniciar una conversación. Aunque yo me describiría como una persona extrovertida, nunca fui de las que se sienten cómodas acercándose a gente totalmente extraña para iniciar una conversación aleatoria. A la mayoría de las personas les pasa lo mismo, aunque finjan que no es así.

			Fue en ese segundo evento para hacer contactos cuando me di cuenta de por qué mis conexiones con las personas habían sido mucho mejores.

			Comer con la mano izquierda me ayudó a cambiar mi mentalidad. En lugar de forzarme a iniciar conversaciones con el objetivo de recolectar tantas tarjetas de presentación como me fuera posible, pude dar un paso atrás y simplemente ser accesible. Hice más preguntas y escuché con mayor atención. Fui mucho menos impaciente. Invitaba a nuevas personas a las conversaciones y me enfocaba en los demás, no en mí mismo.

			En una habitación llena de personas que piensan en su propia agenda, en vender sus productos o en encontrar a su próximo empleado, accidentalmente me convertí en la persona más accesible en el lugar al enfocarme en los demás y no en mí mismo.

			A partir de ese instante, comer siempre con la mano izquierda se ha convertido en mi recordatorio para ser, en todo momento, generoso con mi tiempo y enfocarme en otras personas. Me ha ayudado a sobresalir por mi amabilidad y me ha abierto más oportunidades de las que jamás habría imaginado… y me llevó a escribir este libro.

			CÓMO LEER ESTE LIBRO

			En los próximos breves capítulos, leerás sobre otros 15 «secretos» parecidos a este. Cada uno de ellos constituye algo que puedes hacer en este momento. No necesitas habilidades especiales para comer con la mano izquierda. Ni siquiera necesitas ser zurdo.

			El objetivo de este libro consiste en ofrecerte un conjunto de ideas accesibles que puedes utilizar de inmediato. Es una recopilación de algunas de las elecciones ocultas, contradictorias y —algunas veces— desconcertantes que he descubierto, a menudo por accidente, a lo largo de una carrera que ha incluido trabajar durante 15 años con algunas de las más grandes compañías que hay en el mundo sobre creación de marcas y marketing, y luego alejarme para iniciar tres negocios exitosos, escribir cuatro bestsellers, viajar a otros 30 países como orador profesional y colaborar con algunas de las personas más inspiradoras y exitosas del mundo.

			Los secretos están organizados en cuatro metas  —ayudarte a pensar, trabajar, comunicarte y conectarte mejor— y los comparto aquí como una serie de historias.

			El tema que las vincula a todas es que existe una fuerza en las pequeñas decisiones deliberadas que tomas todos los días, desde la ropa que te pones hasta con qué mano eliges comer.

			Considero que tomar estas decisiones deliberadamente puede ayudarte, sin duda, a tener éxito tanto en el trabajo como (todavía más importante) en la vida real.

		


		
			CAPÍTULO 1

			EL PRINCIPIO DE LA GRANADA

			«Pase lo que pase, no puedo permitir 

			que vean el interior de mi libro».

			ESTO NO ERA LO QUE ESPERABA PENSAR MIENTRAS me preparaba para la primera entrevista por el lanzamiento de mi nuevo libro. 

			Apenas habían pasado unas semanas desde que Personality Not Included (Personalidad no incluida) había llegado a los estantes de las librerías y mis meses de planeación ya estaban saliéndose de ruta.

			El día anterior, la editorial me había enviado una muestra de la portada del libro, previo a mi gira planeada para la promoción del mismo, con una breve disculpa porque el libro real todavía no estaba totalmente listo. Yo tenía unos forros, no un libro, y mi primera gran entrevista se llevaría a cabo en menos de 12 horas.

			Estaba empezando a sentir pánico: ¿Debería cancelar?, ¿tratar de reprogramar?, ¿hacer la entrevista sin el libro?

			Finalmente se me ocurrió una idea. Comencé a recorrer mi librero para ver si tenía algún ejemplar que tuviera aproximadamente el mismo grosor y las mismas dimensiones que el mío. Encontré uno y lo envolví con los forros para ver cómo lucía.

			Le quedaban perfecto.

			Casi de inmediato, mi mente se llenó con los peores escenarios posibles. ¿Qué tal si tenía que abrir el libro durante la entrevista? ¿Qué tal si tenía que leer algo? Ya me estaba imaginando el momento en el que toda mi farsa quedaría vergonzosamente expuesta a los ojos del mundo del internet.

			Aun así, decidí ir a la entrevista.

			Al día siguiente me presenté y con orgullo sostuve en lo alto la portada de mi libro, que se ajustaba perfectamente a una copia desgastada de Ideas que pegan. Salí airoso sin que mi secreto quedara expuesto.

			Muchos años (y entrevistas) más tarde, me di cuenta de lo tonta que había sido mi preocupación. Nadie te pide que leas algo de un libro empresarial durante una entrevista y nadie, con una breve mirada, puede decir si el interior de un libro corresponde a la portada.

			Por supuesto, en aquel momento no tenía idea de nada de eso y mi problema me parecía monumental. Si lo pienso, en retrospectiva, el «secreto» para sobrevivir a esa situación fue la confianza en mí mismo. El tipo de confianza de la cual había carecido dolorosamente durante casi una década, cuando tuve lo que recuerdo, no con mucho cariño, como la peor reunión de mi vida.

			CÓMO FRACASAR MISERABLEMENTE A LA 
HORA DE VENDER TU IDEA

			El año era 1998 y tuve una idea que, yo pensaba, cambiaría la industria de la gastronomía fina. En aquella época, pocos restaurantes tenían un sitio web, así que se me ocurrió la idea de utilizar internet para llevar a estos restaurantes al siglo XXI (¡literalmente, ya que todavía faltaban dos años para el 2000!).1

			Mi modelo de negocios estaba conformado por servicios (lograr que los restaurantes me pagaran para crear su sitio web) y los medios (crear un directorio en línea de sitios web que se convirtiera en el lugar donde cualquiera pudiera encontrar un restaurante).

			Para empezar, registré el dominio www.dc-restaurants.com para mi directorio, y luego empecé a ir puerta tras puerta en un lugar de Washington D.C. llamado Georgetown, a fin de tratar de convencer a los propietarios de los restaurantes de pagarme 200 dólares para crear su sitio web. Todo mundo me hacía la misma pregunta: «¿Por qué habría de necesitar un sitio web un restaurante?». Después de todo, era 1998.

			Luego de más de una decena de rechazos, decidí ir a un restaurante y ofrecerle construir su sitio web de forma gratuita, simplemente para fingir que tenía un cliente que me pagaba y persuadir a otros propietarios para que me dieran una oportunidad. Después de que creé ese sitio, lo puse en mi directorio junto con los demás restaurantes del área de D.C. que ya tenían sitios web y que había encontrado en línea. En seguida visité algunos otros restaurantes. Ni siquiera eso funcionó.

			Como un último esfuerzo desesperado antes de darme por vencido, tuve una idea. ¿Qué tal si convencía al mayor proveedor de internet de aquel momento para que incluyera mi directorio y atrajera tráfico hacia él? Entonces podría mostrar a los propietarios cuántas personas estaban visitando mi sitio y todos los clientes potenciales que se estaban perdiendo. Parecía el plan perfecto para convertir a esos restauranteros escépticos.

			Parte de lo que inspiró ese plan fue el conveniente hecho de que la sede central del más grande proveedor de internet de Estados Unidos de Norteamérica se encontraba justo al final de la calle donde vivía. Después de varias llamadas, logré conseguir una reunión con uno de sus directores regionales.

			Unas semanas después, entré al recibidor del proveedor, que ya era conocido por su acrónimo: AOL. Mi gran reunión comenzó con una breve charla trivial, después el director escuchó mi descripción de www.dc-restaurants.com pacientemente. Hablé sobre la visión para el sitio. Hablé acerca de lo que quería hacer por los dueños de restaurantes. Hablé sobre la seguridad que tenía de que los usuarios de AOL estarían muy interesados en encontrar restaurantes en línea.
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