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			SINOPSIS 




			 




			Siempre puedes ser más, hacer más y tener más, porque siempre puedes convertirte en alguien mejor. Y la mejor forma de conseguirlo es «aprendiendo de los mejores», de aquellas personas que han llegado donde tú también quieres llegar. 




			Con más de 250.000 ejemplares vendidos en todo el mundo, Aprendiendo de los mejores se ha convertido en un clásico del management y el desarrollo personal y en el libro de cabecera de muchos emprendedores, directivos y personas con ganas de crecer y mejorar. 




			En este pack de los volúmenes 4 y 5, el lector encontrará 60 nuevos personajes de relevancia de ámbitos muy diversos, explicados con profundidad y rigor. Además, por primera vez, se incluyen entre «los mejores» a personajes de ficción del mundo del cine, la literatura o el cómic que han trascendido a sus creadores y cuyas enseñanzas son reveladoras. Entre otros: El Principito, Forrest Gump, Vito Corleone, Eliot Ness, Mafalda, el Rey León o Mary Poppins. 
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			FRANCISCO ALCAIDE HERNÁNDEZ es conferenciante, formador, escritor y coach en liderazgo y motivación. 




			Licenciado en Administración y Dirección de Empresas, licenciado en Derecho, máster en Banca y Finanzas, y doctor cum laude en Organización de Empresa. 




			Comprometido con la excelencia personal y profesional, lleva más de veinte años estudiando por qué unas personas (empresas) consiguen las metas que se proponen y otras se quedan a mitad de camino. Alcaide ha entrevistado y conversado con «los mejores», cientos de personalidades de referencia del mundo de la empresa, el deporte, la moda, la ciencia, la economía o el desarrollo personal. También ha estudiado las obras de los principales especialistas en management, tales como Simon Sinek, Gary Hamel, Adam Grant, Eric Ries o Jim Collins, entre otros muchos. 




			Ha prestado sus servicios a empresas de múltiples sectores (EY Spain, Banco Mediolanum, Novartis, SHA Wellness Clinic, Johnson & Johnson, STADA, EGADE Business School, Getabstract México, ING…) y publicado, solo o en colaboración, más de diez libros, entre ellos el bestseller Aprendiendo de los mejores, del que se han vendido más de 250.000 ejemplares en cuatro idiomas (inglés, italiano, portugués y español) y con ediciones en diferentes países extranjeros (México, Colombia, Perú y Argentina), siendo el libro más vendido de management de un autor español de los últimos años. 




			Alcaide ha sido incluido en el TOP 30 influencers de liderazgo y emprendimiento (revista Emprendedores) y premiado en diferentes ocasiones por su trabajo: Premio Coach de Honor 2017 (Aprocorm), Premio al Mejor Blog de RRHH 2012 (Tatum/Observatorio de RRHH) o Premio Accésit CEF Gestión 1999 (Centro de Estudios Financieros). 




			Colaborador habitual de los medios de comunicación, ha publicado más de un centenar de artículos en prensa y revistas especializadas, y ha aparecido en medios como Forbes, Expansión, TVE, La Sexta, RNE, Cadena Ser, Diario ABC, Cinco Días, Cadena Cope o Despierta América (Miami), entre otros. 




			En 2022 su artículo «10 claves para una empresa (vida) con propósito» fue el único de un autor español entre los diez más leídos de la revista de alta dirección Executive Excellence, junto a Lynda Gratton (London Business School), Rita McGrath (Columbia Business School), Sinan Aral (MIT), Herminia Ibarra (Insead), Roger Martin (Rotman School of Management), Susan David (Harvard) o Daniel Pink (Thinkers50). 




			Además, ha sido incluido entre «los cinco pensadores nacionales de management que trascienden fronteras, crean conocimiento y hacen marca España también en este ámbito» (Executive Excellence, 2023). 




			Es creador del concepto «Fast Good Management», una filosofía que hace referencia a la necesidad en un mundo cambiante de decir mucho con poco, aportando valor de manera breve y práctica. 
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			¿Sabe cuál es mi enfermedad? La utopía. 




			¿Sabe cuál es la suya? La rutina. 




			La utopía es el porvenir que se esfuerza en nacer. 




			La rutina es el pasado que se obstina en seguir. 




			 




			Victor Hugo (1802-1885), 




			escritor y autor de Los miserables 




			

	 


	 	

	 

   




			
INTRODUCCIÓN 




			 




			Decía John C. Maxwell que «uno no vence los obstáculos haciéndolos más pequeños, sino volviéndose uno mismo más grande». Así es, nada sucede por azar; ya sabes: tu desarrollo personal es tu destino; o como apuntaba el legendario John Wooden: «el éxito es un hábito; por desgracia, el fracaso también lo es». Por este motivo, desde sus orígenes, la filosofía de Aprendiendo de los mejores se basa en aportar tres objetivos principales: 




			 




			• Primero, inspiración. La mayoría de las personas cree que son como son y poco pueden hacer por remediarlo. Nada más lejos de la realidad. Todo el mundo tiene más recursos en su interior de los que cree. La finalidad de este libro es ayudar a la gente a ensanchar la mente, a tomar consciencia de que sus creencias son eso, creencias y no hechos. Aprendiendo de los mejores pretende ayudarte a creer más en ti, y como consecuencia de ello, a pensar un poco más en grande.




			• Segundo, conocimientos. Como hemos apuntado en otras ocasiones, el éxito consiste en dos cosas: saber lo que hay que hacer y hacerlo. Si «los mejores» son aquellas personas que han llegado donde tú también quieres llegar, ellos te pueden decir qué ingredientes necesitas para conseguirlo. La clave es siempre la misma: observar a la gente exitosa, aprender lo que ellos hacen y ser disciplinados para aplicarlo.




			• Tercero, herramientas y metodología. El conocimiento nos indica el camino a seguir, pero para recorrerlo son imprescindibles las herramientas y la metodología. Los conocimientos tienen que ver con el qué hacer; las herramientas y la metodología con cómo hacerlo. 




			 




			Siempre que termino un volumen de Aprendiendo de los mejores, pasado algún tiempo, algunas personas me preguntan: ¿habrá un volumen 2? ¿Habrá un volumen 3? ¿Habrá un volumen 4? Me ha ocurrido desde que escribí el primer volumen. Nunca sé si habrá o no nuevas entregas, hasta que finalmente me decido a hacerlo, que es cuando veo con claridad que puedo seguir aportando valor ampliando las temáticas abordadas, profundizando en las ya analizadas e incorporar personajes de ámbitos distintos a los ya tratados. 




			Cuando se publicó el primer volumen en 2013, estuvo muy centrado en los pesos pesados de cinco temáticas que nos incumben a todos: desarrollo personal, emprendimiento, liderazgo, libertad financiera y espiritualidad. En él se hablaba de estos aspectos desde un punto de vista más generalista. Por allí desfilaban Napoleon Hill, Dale Carnegie, Peter Drucker, Michael Porter, Robert Kiyosaki, Anthony Robbins, T. Harv Eker, Jim Rohn, Louise Hay, Deepak Chopra, Bill Gates o la Madre Teresa de Calcuta, entre otros muchos. 




			A lo largo de los volúmenes 2 (2018) y 3 (2020) se fueron incorporando: 




			 




			• Personajes que dentro de esas cinco grandes temáticas que son universales están especializados en aspectos más concretos como las ventas (Grant Cardone), el networking (Keith Ferrazzi), la negociación (Donald Dell), la productividad (David Allen), hablar en público (Chris Anderson) o la persuasión (Olivia Fox), entre otros.




			• Personajes que han profundizado en la condición humana, abordando aspectos más específicos del individuo como el ego (Ryan Holiday), la gratitud (Robert Emmons), la vulnerabilidad (Brené Brown), la autoestima (Nathaniel Branden), el sentido de la vida (Viktor Frankl), el optimismo (Tal Ben-Shahar) o la inteligencia emocional (Daniel Goleman), por citar algunos.




			• Personajes que, si bien hablan de esas cinco grandes temáticas apuntadas, lo hacen desde ámbitos que no se ocupan específicamente de ellas y, por tanto, aportan un enfoque complementario. Por ejemplo, personalidades del mundo del deporte (Pau Gasol), la arquitectura (Frank Gehry), la música (Inma Shara), la gastronomía (Ferran Adrià), la aventura (Ernest Shackleton) o la etología (Jane Goodall), entre otros. 




			 




			En esta doble entrega de Aprendiendo de los mejores, con los volúmenes 4 y 5, hemos querido incorporar de nuevo temáticas no tratadas en los tres volúmenes anteriores. Así, en este volumen 4, se profundiza en aspectos que tienen que ver con el impacto del sueño en la salud (Matthew Walker), la importancia del lenguaje corporal sobre nuestra confianza (Amy Cuddy), cuáles son los caminos para llevar una vida creativa y auténtica (Elizabeth Gilbert), el coaching como proceso de acompañamiento para el despliegue del potencial que toda persona anida en su interior (John Whitmore) o la importancia del orden para nuestra felicidad y bienestar personal (Marie Kondo). 




			También aparecen personalidades que han dado lugar a conceptos novedosos como el de Grit (pasión y perseverancia) de Angela Duckworth, el de Deep Work (‘trabajo profundo’) de Cal Newport, el de Growth Mindset (‘mentalidad de crecimiento’) de Carol Dweck, el de Lean Startup (‘agilidad empresarial’) de Eric Ries, el de The New Long Life (‘la nueva era de la longevidad’) de Lynda Gratton, el de The Third Door (‘la tercera puerta’) de Alex Banayan, o que han logrado una gran difusión internacional, como el concepto africano de Ubuntu, gracias al trabajo de Mungi Ngomane. 




			Igualmente, se han tenido presentes temáticas ya abordadas anteriormente que, por su trascendencia, se han desarrollado más ampliamente en este volumen; nos referimos a personalidades del mundo del estoicismo (Séneca), la filosofía (Aristóteles), el deporte (Kobe Bryant), el management (Jim Collins), el emprendimiento (Marc Randolph), la inversión (Charlie Munger), el desarrollo personal (Arnold Schwarzenegger), la literatura (Virginia Woolf), los hábitos (James Clear), el trabajo en equipo (Daniel Coyle) o la negociación (Chris Voss). 




			Asimismo, la espiritualidad es un tema presente desde los inicios de Aprendiendo de los mejores, pero hoy día lo es aún más debido a los tiempos tan convulsos que vivimos. La espiritualidad tiene mucho que ver con nuestra paz (serenidad) interior y, por tanto, con nuestro grado de conexión con la vida. Trabajar nuestra espiritualidad es estar en mejor disposición de ser un poco más felices. En última instancia, la espiritualidad es el proceso de aprender a amar: a uno mismo, a los demás, a la vida. Rumi, poeta persa, decía: «El amor es el puente entre tú y todo lo demás»; y añadía: «Tu trabajo no es encontrar el amor, sino buscar y encontrar las barreras dentro de ti mismo que has construido contra él». A lo largo de las siguientes páginas aparecen varios personajes que nos aportan mucho en este sentido como Jay Shetty, autor de Piensa como un monje, y Miguel Ruiz, autor de Los cuatro acuerdos. 




			A lo largo de estos años, los lectores de la trilogía de Aprendiendo de los mejores me han ido haciendo algunas sugerencias para incorporar a los distintos volúmenes de la obra, lo que he hecho con muchas de ellas. Entre las nuevas solicitudes que me han hecho llegar desde la publicación del último volumen en 2020 estaban: 




			 




			• Incorporar personajes del cine: el séptimo arte es uno de los ámbitos de los cuales más se puede disfrutar y aprender. Las salas de cine son aulas de las que se pueden extraer lecciones de gran valor para la vida, en general, y para la empresa, en particular. La gran pantalla nos permite tomar consciencia de muchos aspectos que a menudo nos pasan desapercibidos. En concreto, en este volumen 4 aparecen el entrañable Forrest Gump, Eliot Ness —con su equipo de Los Intocables—, y Guido Orefice, protagonista de La vida es bella.




			• Incorporar personajes de ficción: en algunos casos, la huella de estos personajes ha superado con creces a la del creador. Tanto en el volumen 4 como 5 aparecen unos cuantos ejemplos de la literatura, el cómic o los dibujos animados. En este volumen nos detenemos en la sabiduría del Principito, uno de los personajes más inspiradores de los que aprender cuyo libro está entre los diez más vendidos de la historia. 




			 




			En cuanto a la distribución de personajes, el porcentaje de mujeres en este nuevo volumen también es superior al de los volúmenes precedentes, pasando del 6 por ciento (volumen 1), el 22 por ciento (volumen 2) y el 23 por ciento (volumen 3) hasta el 29 por ciento (volumen 4). En concreto, la presencia femenina está representada por: Amy Cuddy, Angela Duckworth, Carol Dweck, Elizabeth Gilbert, Lynda Gratton, Marie Kondo, Mungi Ngomane y Virginia Woolf. 




			Como viene siendo habitual desde el primer volumen de Aprendiendo de los mejores, aparece una mezcla de personajes contemporáneos —los más jóvenes son Alex Banayan (1992) y Jay Shetty (1987)—, junto a otros más clásicos de siglos pasados —como Aristóteles (siglo IV a.C.) o Séneca (siglo I)— que permiten aunar las visiones más recientes con otras más clásicas que siguen tan vigentes como en su tiempo. 




			Finalmente, también hay algunas novedades en el apartado de los anexos: 




			• En el volumen 2 se incluyó por primera vez un anexo donde aparecían todos los personajes de los dos volúmenes publicados clasificados por temáticas, para así facilitar al lector acudir directamente a aquellos personajes que más le interesan según sus necesidades.




			• En el volumen 3, junto al anexo anterior, se incluyó otro anexo con películas/documentales que cuentan la vida y obra de todos los personajes incluidos en los tres volúmenes publicados, así como las charlas TED de los que han participado en los eventos de esta plataforma de conocimiento. El formato audiovisual cobra cada vez más relevancia en nuestra sociedad, donde los niveles de atención han caído en picado. Este formato facilita seguir aprendiendo de «los mejores» de una forma complementaria más flexible. 




			 




			En esta nueva doble entrega con los volúmenes 4 y 5, junto a esos dos anexos, se ha añadido otro anexo más con: 




			 




			• Una guía de doscientos libros clasificados por temáticas que engloban gran parte de los temas referidos al crecimiento personal: productividad, hábitos, felicidad, liderazgo, emprendimiento, networking, marca personal, influencia y persuasión, ventas, negociación, libertad financiera, emociones, estoicismo, espiritualidad, creatividad, innovación, trabajo en equipo, compasión, propósito, resiliencia, PNL o toma de decisiones, entre otros muchos. 




			 




			Espero que encuentres en estas páginas algo de inspiración que pueda mejorar tu vida y que, gracias a ello, puedas tú a su vez también mejorar la vida de otras personas. Eso es lo que he pretendido yo con esta nueva doble entrega de Aprendiendo de los mejores, porque como decía Ennio Doris, fundador de Mediolanum, «la vida es un regalo maravilloso y no debe desperdiciarse. ¿Qué significa no desperdiciar la vida? Hacer algo de lo que estar orgulloso para siempre». 
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ALEX BANAYAN 




			 


         

            



			Alex Banayan (1992) es uno de los autores de negocios más vendidos en Estados Unidos, conocido a nivel internacional por su libro La tercera puerta, con subtítulo: En busca del secreto del éxito de Bill Gates, Steven Spielberg y Lady Gaga, calificado por The New York Post como «un placer de leer». En él, Alex Banayan cuenta cómo la noche anterior a los exámenes finales de su primer curso universitario ganó un velero en el concurso televisivo de El precio justo. Lo vendió y utilizó el dinero para financiar el proyecto que le apasionaba: conocer a las personas con más éxito del mundo y descifrar las claves de su éxito. Por el libro desfilan personalidades como Tim Ferriss, Maya Angelou, Jane Goodall, Larry King, Sugar Ray Leonard, Steve Wozniak, Jessica Alba, Richard Saul Wurman, Quincy Jones o el presidente de TED, entre otros. Como conferenciante, Alex Banayan ha presentado las ideas de La tercera puerta en numerosos foros y ha asesorado a equipos directivos de empresas como Apple, Nike, IBM, Dell, Snapchat, Salesforce, Delta Airlines, Kaiser Permanente, Mastercard, Disney, MTV o Harvard, entre otras. Ha sido incluido en la lista Forbes 30 de los menores de treinta años más influyentes, y en la lista de las personas más poderosas menores de treinta años del Business Insider. Ha colaborado con medios como Fast Company, Entrepreneur, The Washington Post y TechCrunch, y ha aparecido en otros como Fortune, Forbes o Businessweek. En el centro de la misión de Banayan está su creencia de que, «cuando cambias lo que alguien cree que es posible, cambias lo que se vuelve posible». 


         

            




			 




			1. La vida, los negocios, el éxito… son como una discoteca. Siempre hay tres puertas de entrada. 




			¿Y cuáles son esas tres puertas de entrada? Veámoslas una por una: 




			 




			• Primera puerta: es en la que está la mayoría de la gente haciendo cola. Es pesado, lento, quita tiempo y energía, y uno nunca tiene la garantía de que le dejen entrar.




			• Segunda puerta: es la de gente VIP, los deportistas, artistas, políticos, aristócratas, modelos o gente de buena familia. Llegan y entran sin más. Tiene un problema, si no eres VIP no tienes acceso.




			• Tercera puerta: siempre existe una alternativa más a las dos anteriores. Aquélla por la que no entra la gente normal ni los VIP. No es una puerta que esté a la vista, sino que te obliga a ser creativo, a pensar, a indagar, a superar miedos y ser valiente. Es la puerta de la gente inconformista, luchadora y ganadora. 




			 




			Recuérdalo: siempre, siempre, siempre… existe una tercera puerta. Eso es lo importante. Banayan nos dice: «Ya se trate de cómo Bill Gates vendió su primer programa de software o de cómo Steven Spielberg se convirtió en el director más joven de la historia de Hollywood, todos lo hicieron entrando por la tercera puerta». 




			 




			2. Para entrar por la tercera puerta, lo más importante es «encontrar a un topo». 




			La tercera puerta no es evidente. Es una puerta que da acceso a lo mejor —a donde los VIP entran sin problema y el resto tienen que hacer serios esfuerzos para acceder—, y eso sólo es posible a través de «alguien» (un topo) que nos facilita su entrada y nos va allanando el camino. Siempre existe ese «alguien», sólo hay que identificarlo, llegar a él, y ganárselo. Para ello hay que utilizar todas las armas posibles a nuestro alcance, y algo más: coraje y determinación. Los momentos importantes de la vida exigen valentía. Steven Spielberg comenzó su carrera cuando era un jovenzuelo. Había sido rechazado por la escuela de cine, pero un día se subió a un autobús que daba un tour por los estudios Universal de Hollywood. En un momento dado, saltó del autobús y se metió en un cuarto de baño y desapareció. Vio como el autobús se iba y pasó el resto del día allí. Paseando se topó con un tipo, Chuck Silvers, que trabajaba para Universal TV. Empezaron a charlar de cine, y cuando Silvers supo que Spielberg era un director novel, le extendió un pase de tres días para ir a los estudios. Así lo hizo, y al cuarto día se presentó de nuevo, llegó a la entrada, saludó con la mano y dijo: «¡Hola, Scott!». Y el guardia le devolvió el saludo. Durante tres meses seguidos Spielberg se pasó el día allí. Al final, Chuck Silvers se convirtió en su mentor y poco después le presentaría a Sid Sheinberg, vicepresidente de producción de Universal TV, que le ofrecería un contrato de siete años convirtiéndose en el director más joven de la historia de Hollywood. El «topo» (Chuck Silvers) es la clave de todo, pero Spielberg tuvo el coraje de saltar del autobús, dejarlo ir, deambular por Universal y ponerse a hablar con Silvers antes de que todo lo demás sucediese. Sin coraje, nada sucede. 




			 




			3. Sólo los aventureros tienen aventuras. 




			Ése fue otro de los consejos que le dio a Alex Banayan el CEO de Summit Series, Elliott Bisnow. Las aventuras son eso, aventuras: hay problemas, riesgos, inconvenientes, dificultades, engaños, deslealtades… y otras muchas cosas más. Pero lo más importante es que hay experiencia, crecimiento y vida. Como decía la escritora Helen Keller: «La vida es una aventura atrevida o no es nada». Sólo hay una manera de exprimir la vida: viviendo de verdad. Salir ahí afuera y exponerse. El mayor fracaso es que no ocurra nada. Mucha gente quiere experimentar ciertas sensaciones, pero no quieren pasar por el proceso que implica experimentar esas sensaciones. Así que las vidas de mucha gente son anodinas y descafeinadas. Para ganar hay que aprender a perder; para avanzar hay que aceptar ser rechazado; para crecer hay que saber sufrir; para triunfar hay que encajar los golpes. Pero todo eso es la vida. Con otras palabras: o estás dentro o estás fuera del juego. La vida es un juego y nadie puede aprender a jugar desde fuera. Da igual de lo que se trate: vivir es apostar. Casarse es apostar un proyecto conjunto con otra persona con el deseo de ser felices. Montar una empresa es apostar por una idea que uno desea materializar y rentabilizar. Irse a vivir a otro país es apostar por una vida que imaginamos que será mejor. Si sólo haces lo previsible y conocido, sólo lo previsible y conocido te puede ocurrir. Prueba, experimenta, sufre, aprende, crece. El cantante Pitbull, uno de los raperos más conocidos de la escena internacional, ganador de un Grammy, le confesaba a Banayan en su apartamento de Miami: «Un verdadero aventurero siempre está buscando el siguiente reto. Es como jugar a un videojuego. Superas el primer nivel, luego tienes que superar el segundo y después el tercero. Cuando has acabado el juego, te sientes como: “Wow, ¿cuál es el siguiente juego? ¿Dónde está?”». 




			 




			4. La mayoría de las personas viven una vida lineal; las personas de éxito no creen en este modelo. Optan por la vida exponencial. 




			Dos personas pueden conseguir los mismos resultados: facturar un millón de euros. Pero lo que cambia es el tiempo, la energía y los recursos invertidos en conseguir esa meta. En definitiva, la eficiencia. Hay caminos más largos y otros mucho más cortos gracias a los factores aceleradores del éxito. Todas las personas, cuando anhelamos algo, queremos verlo materializado en el menor tiempo posible. No es casual que un autor como Robert Kiyosaki haya escrito un libro titulado Retírate joven y rico; o que otro personaje conocido como M. J. DeMarco haya publicado La vía rápida del millonario. Nadie desea que nuestros sueños se hagan realidad cuando nos queda poco tiempo para disfrutarlos. Uno quiere saborear los placeres de la vida cuando es joven y todavía está lleno de energía. Eso sólo es posible a través de la vía exponencial basada en palancas que nos impulsan a ir a otra velocidad, lo cual no quiere decir que el éxito sea inmediato, pero sí más rápido. En La tercera puerta se dice: «[Las personas de éxito] en lugar de ir paso a paso, se los van saltando. La sociedad nos alimenta con esta mentira de que debes hacer x, y, z antes de poder cumplir tu sueño. Pero es una gilipollez. Si de verdad quieres marcar la diferencia, si quieres vivir una vida de inspiración, aventura y éxito salvaje, tienes que agarrarte a esta vida exponencial y aferrarte a ella con todas tus fuerzas». Uno de los grandes del mundo de la tecnología, Steve Wozniak (Woz), cofundador de Apple junto a Steve Jobs, le hacía la siguiente apreciación a Banayan: «La mayoría de las personas hacen lo que hacen porque es lo que la sociedad les dice. Pero, si te paras un segundo y haces algunos cálculos (de hecho, si piensas por ti mismo), te das cuenta de que hay una forma mejor de hacer las cosas». 




			 




			5. No puedes superar a Amazon siendo Amazon. 




			Fue otro de los consejos que recibió Alex Banayan en la lucha por ver cumplida su misión de entrevistar a «los mejores» y publicar un libro, que se estaba volviendo ardua. La historia ocurrió alrededor del año 2000. Internet estaba en pleno boom y Amazon se estaba comiendo a la competencia en el comercio electrónico. Al principio, los ejecutivos de Walmart no le dieron mucha importancia, pero después, el crecimiento de Amazon empezó a mermar sus ingresos. Entonces cundió el pánico entre los directivos de la empresa norteamericana y organizaron reuniones de emergencia. Contrataron nuevos empleados, despidieron a otros y llenaron sus oficinas con más y más ingenieros, invirtiendo una gran cantidad de dinero en su página web. A pesar de todo, no hubo manera, así que se centraron todavía más en ser como Amazon. Copiaron sus estrategias, trataron de replicar su tecnología y gastaron todavía más dinero. Pero aun así, nada cambió. Un día llegó una nueva ejecutiva a Walmart. Analizó la situación y se dio cuenta de lo que estaba ocurriendo. Al día siguiente, colgó una pancarta en las oficinas. Poco después, las acciones de Walmart se dispararon. En el cartel sólo decía: «No puedes superar a Amazon siendo Amazon». Se pueden copiar ideas, productos, servicios o tecnología, pero nunca el talento o la marca. Si quieres replicar al cien por cien a otros, el fracaso está asegurado. Si miras demasiado a los lados, pierdes tu esencia y siempre vas por detrás. Lo esencial de cada empresa (persona) es su singularidad (diferencia). Éste fue uno de los errores que cometió Alex Banayan en su infructuosa búsqueda de un agente literario para conseguir que una editorial publicara su libro. Un día un amigo le comentó: «Desde que comenzaste a buscar un agente, lo único que has hecho ha sido copiar las estrategias de otros. Has estado jugando en el terreno de estos agentes como si tuvieras las mismas virtudes que Tim Ferriss, pero no las tienes. No tienes su credibilidad. Tus circunstancias son diferentes. No puedes superar a Tim Ferriss siendo Tim Ferriss». Eso rara vez funciona. Inspirarse en otros es esencial, pero luego debemos adaptar las ideas y conceptos a nuestra personalidad, singularidad y esencia. La autenticidad es la base de las personas (empresas) de éxito: son fieles a sí mismas. El propio Bayanan reflexionaba sobre este aspecto: «Había estado obsesionado con estudiar el camino de la gente con éxito y, a pesar de que es un buen método para aprender, no todos los problemas se podían solucionar de esta manera. No podía copiar y pegar las tácticas de otros y esperar a que funcionaran exactamente igual para mí. A ellos les había funcionado porque eran sus tácticas. Encajaba con lo que eran sus fortalezas y circunstancias. En ningún momento había tenido en cuenta ni me había preguntado cuáles eran mis fortalezas ni mis circunstancias. ¿Qué significaba superar a alguien siendo Alex? Aunque hay un periodo en que hay que estudiar lo que les ha funcionado a los demás, en otro momento debes descubrir todo lo que te hace único. Y, para lograrlo, debes saber qué hace que tú seas tú». 




			 




			6. La verdad nunca es blanca o negra. Es gris. Todo es gris. 




			A los medios de comunicación les interesan los extremos: lo blanco o negro. Lo que está entre medias, lo gris, es irrelevante. Ahí no hay noticia, por eso se fuerzan las cosas para llevarlas a un lado (blanco) u otro (negro). Pero rara vez las cosas son así. El gris abunda. Alex Banayan quería dejar la universidad antes de dedicarse por completo a su misión. Su argumento era que Mark Zuckerberg o Bill Gates así lo habían hecho y les había ido de maravilla. Pero su mentor le dio un toque de atención: «Bill Gates y Mark Zuckerberg no dejaron la universidad tal y como tú crees que lo hicieron. Investiga un poco. Verás de qué estoy hablando». Así lo hizo y después de leer El efecto Facebook comprobó que Zuckerberg no había dejado la universidad sin más, sino que se tomó un semestre de descanso para volver más adelante tras tener las cosas bajo control: «Semanas antes del tercer año —cuenta Banayan—, Zuckerberg se había reunido con el inversor de capital riesgo Peter Thiel para conseguir fondos para Facebook. Cuando Thiel le preguntó si iba a dejar la universidad, Zuckerberg le dijo que no. Tenía pensado volver. —Y continúa—: Durante años había visto titulares que decían “Mark Zuckerberg deja la universidad” y de forma natural di por supuesto que su decisión de dejar la universidad era definitiva. Los titulares y las películas hacen que las cosas parezcan blancas o negras». También añade: «Desde que vi La red social, pensaba que Zuckerberg era un rebelde que había dejado la universidad, que había alzado su dedo corazón al cielo y nunca había vuelto a mirar atrás. En la película no se veía a Zuckerberg dudando del futuro de Facebook. Nunca salía debatiéndose sobre si debería tomarse un semestre de descanso». 




			 




			7. Aunque no vayan a reunirse contigo por la razón que tú quieres, no significa que no puedan reunirse contigo por alguna otra razón. 




			A la hora de vender, negociar y tratar con otras personas, siempre hay que ponerse en el otro lado del mostrador. A la gente no le importas tú, le importan ellos. Averigua qué necesitan y utilízalo como puerta de entrada. No te centres en ti, céntrate en los demás. Ésta es una de las lecciones que aprendió Alex Banayan después de leer la biografía de más de ochocientas páginas de Warren Buffett, uno de los inversores más reconocidos: «Después de que Buffett se licenciara en la Universidad de Nebraska, en Lincoln, se puso a trabajar como corredor de bolsa, lo cual, esencialmente, significa que era un vendedor de acciones. Pero casi cada vez que intentaba tener una reunión con un empresario, fracasaba. Nadie quería verse con un jovenzuelo sin credibilidad que deseaba venderle acciones. Así que Buffett cambió de táctica: empezó a llamar a los empresarios y les hizo creer que les podía ahorrar impuestos. De repente, todos le decían: “¡Adelante!”. Y, de esta forma, Buffett logró sus primeras reuniones». De lo que se trata —como se dice en la película de El Padrino— es de hacer una oferta que los demás no puedan rechazar. Cuando te relaciones con otras personas, si quieres que te presten atención: antes de pensar en ti, piensa en ellos. 




			 




			8. Lee las notas a pie de página. 




			Ésta es otra de las lecciones que Alex Banayan aprendió de Buffett. El éxito se basa en saber algo que los demás no saben, hacer algo que ellos no hacen, pensar de una forma diferente a como la mayoría piensa. ¿Quién lee las notas a pie de página de un libro o de un informe? Prácticamente nadie. Ahí puede estar la diferencia para quien sí lo hace. Una vez un periodista contactó a Warren Buffett para hacerle una entrevista. Cuando se vieron, éste le preguntó una pregunta difícil sobre una empresa pública. Buffett le contestó que la respuesta estaba en el informe anual que acababa de leer. El periodista leyó de nuevo el informe, pero allí no encontró nada. Entonces le contestó: «No ha leído con atención. Observe la nota catorce». Evidentemente el periodista lo encontró y se quedó atónito: «Mientras los demás hojean un informe —dice Banayan—, Buffett estudia obsesivamente la letra pequeña, la lee del derecho y del revés, estudia cada palabra, buscando pistas. No tienes que ser un genio para leer notas a pie de página: es una decisión. Es una decisión dedicar más horas, ir más allá y hacer lo que los demás no están dispuestos a hacer. Leer las dichosas notas a pie de página no es sólo una tarea en la lista de quehaceres de Buffett: es su actitud vital». Y eso es lo que le hace diferente… y tan exitoso. 




			 




			9. Cuando tienes una visión, debes aferrarte a ella. 




			Ésas son las palabras que le dijo el boxeador Sugar Ray Leonard a Alex Banayan durante una entrevista en casa del púgil, seis veces campeón del mundo. Luego añadiría: «Puede que tengas el deseo, el anhelo, el sueño, pero tiene que ser algo más. Debes desearlo hasta el punto de que duela. Gran parte de las personas nunca llegan tan lejos. Nunca apelan a lo que yo llamo la “reserva oculta”, un depósito secreto de fuerza». Y más aún: «No dejes que nadie te diga que no puedes cumplir tu sueño. Cuando tienes una visión, debes aferrarte a ella. Debes seguir luchando. Las cosas se pondrán feas. Te dirán que no. Pero tienes que seguir presionando. Debes seguir luchando. Tienes que utilizar tus “reservas ocultas”. No será fácil, pero es posible». Cuando uno tiene grandes aspiraciones, el viento habitualmente no sopla a favor, sino más bien todo lo contrario. La pregunta es: ¿qué podemos hacer para no desfallecer en esos momentos? Piensa en Martin Luther King, Nelson Mandela o Gandhi, por señalar sólo tres referencias históricas. ¿Qué fue lo que les hizo continuar adelante en su lucha cuando todo eran inconvenientes y no se avistaba luz en el horizonte? Sin dudas, su visión (propósito). Cuanto más grande, estimulante y atractivo sea tu propósito, más fácil es no claudicar cuando las cosas se ponen feas. Busca retos que te inspiren y sean tu motor de vida. Identificar tu propósito y comprometerte con él te otorgará la confianza suficiente para hacer frente a todas las contrariedades que antes o después aparecerán. 




			 




			10. Todo el mundo tiene experiencias en su vida, y algunos deciden convertirlas en historias. 




			Las vidas de mucha gente son similares en muchos aspectos. Todos tenemos miedos, pasamos por crisis, cometemos errores, padecemos desengaños, sufrimos fracasos y soñamos con ambiciones parecidas. Sin embargo, cómo cuenta cada uno su historia personal hace que sea más o menos atractiva. El storytelling es lo que marca la diferencia. Es nuestro deber envolver y empaquetar adecuadamente las experiencias a través de historias para que calen en los demás. Las historias enganchan, producen una conexión emocional con la gente, les cautivan y hacen destacar sobre el resto. Alex Banayan tenía un sueño —como otras muchas personas— que era el de poder conocer y entrevistar a personas exitosas y saber de primera mano qué factores explicaban su rendimiento. Pocos días antes de los exámenes finales del instituto vio en un anuncio que buscaban gente para participar en el conocido programa de televisión El precio justo. Entonces se preguntó: «¿Y si voy al programa para ganar algo de dinero y financiar así la misión?». Y así lo hizo. Investigó cómo ser seleccionado, cómo jugar y cómo ganar. No le fue mal: su premio fue un velero que vendió por 16.000 dólares y utilizó para financiar su misión. Una historia que no deja de sorprender; una anécdota curiosa que atrapa el interés del que la escucha, y por supuesto, mucho más atractiva que la de la persona que simplemente obtiene su financiación en un banco para poder emprender. Busca siempre cómo convertir tus experiencias en historias, es uno de los secretos de la comunicación. La historia personal de Banayan le valió para que mucha gente le atendiese y le abriese sus puertas. Era una historia que sorprendía a quien la escuchaba, producía una sonrisa cómplice y le permitía ganarse la confianza de su interlocutor, que estaba dispuesto a ayudarle. 
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			Amy Cuddy (1972) es una psicóloga social norteamericana, autora y conferenciante, conocida por sus investigaciones sobre temas diversos como la influencia, el comportamiento no verbal, los estereotipos y la discriminación. Es licenciada en Psicología Social por la Universidad de Colorado, doctora en Psicología Social por la Universidad de Princeton y máster en Psicología Social por esta misma universidad. Actualmente es profesora de la Harvard Business School en temas de influencia, poder y negociación, y con anterioridad fue docente en la Kellogg School of Management y en la Universidad de Rutgers. Como conferenciante, Cuddy es conocida por su charla en el TED global de 2012 con el título El lenguaje corporal moldea nuestra identidad, que la ha hecho mundialmente famosa y está entre las diez más vistas en la historia de esta plataforma, donde explica cómo nuestro lenguaje corporal afecta a nuestro estado de ánimo y como consecuencia de ello a nuestra conducta. Cuando se escriben estas páginas lleva cerca de setenta millones de visionados. Sus investigaciones y artículos divulgativos se han publicado en prestigiosos medios como: The New York Times, The Wall Street Journal, The Economist, Wired o Fast Company, entre otros. Es autora del bestseller internacional Presencia, con subtítulo: Autoestima, poder y seguridad personal: utiliza el lenguaje del cuerpo para afrontar las situaciones más estresantes, que ha alcanzado los primeros puestos en las listas de ventas de publicaciones como The New York Times, The Wall Street Journal, USA Today y Publishers Weekly. Fue incluida por Business Insider en el ranking de las cincuenta mujeres que están cambiando el mundo, elegida por la revista Time como «Change Gamer», y en 2014 participó en el Foro Económico Mundial 2014 como una de las «Grandes Líderes Jóvenes». 


         

            




			 




			1. Lo opuesto de la impotencia es el poder. La presencia aflora cuando nos sentimos poderosos por dentro. 




			La sensación de poder personal (confianza en uno mismo) nos protege de emociones negativas y nos libera para ser auténticos, tomar mejores decisiones y actuar con mayor contundencia; la falta de poder personal, por el contrario, nos hace sentir pequeños, nos anula, nos encoje y nos reprime alejándonos de nuestras verdaderas necesidades y de nuestro potencial, viéndonos obligados a conformarnos (resignarnos) con algo menor. Tanto si tenemos una entrevista de trabajo, como si tenemos que negociar un contrato, pronunciar una conferencia, presentar un plan de negocios a inversores, conquistar a una pareja o pedir ayuda, por citar sólo algunos ejemplos, necesitamos confiar en nosotros mismos. Y si eso no sucede, autosugestionarnos para lograrlo: o tomamos la iniciativa o las situaciones nos superan. En cualquier momento y en cualquier rincón del planeta hay personas intentando encontrar valor para hacer algo. Es un tema universal, nos pasa a todos. El mayor reto al que nos enfrentamos las personas es aprender a ganar confianza en nosotros mismos. Todos, con mayor o menor intensidad, sufrimos el «síndrome del impostor». Con gran ironía decía el actor Cary Grant: «Todo el mundo quiere ser Cary Grant. Hasta yo quisiera ser Cary Grant». Esa confianza se manifiesta y expresa a través de lo que Cuddy denomina presencia, un lenguaje corporal que produce impacto y convence. Cuando estamos presentes, todo nuestro cuerpo transmite comodidad con nosotros mismos, y los demás así también lo notan y lo captan. 




			 




			2. Cuando no estás presente, lo demás lo notan; cuando lo estás, responden. 




			El 90 por ciento del impacto emocional que causamos en los demás no depende tanto de lo que decimos, sino de la seguridad y confianza que mostramos en nosotros mismos, de lo que transmitimos. La confianza en uno mismo es un factor muy útil en cualquier circunstancia de la vida. Da igual de lo que se trate. Amy Cuddy cuenta cómo una estudiante había estado investigando y analizando aquellas situaciones en que los emprendedores intentan convencer a potenciales inversores para que inviertan en sus compañías y cómo reaccionaban éstos a sus presentaciones. Después de analizar con detenimiento 185 vídeos, los resultados fueron reveladores: el mayor indicador de quiénes conseguirían el dinero no eran sus títulos ni el contenido de sus palabras, sino la confianza, el desparpajo y el entusiasmo que mostraban. Los que triunfaban estaban plenamente presentes y su estado de presencia se palpaba en el aire. Se percibía sobre todo en el lenguaje no verbal: gestos, expresiones faciales o tono de voz. Como apuntaba el experto en dirección de empresas Jonathan Haigh: «Estar convencido de lo que dices es esencial en una propuesta». 




			 




			3. La presencia es el estado de ser conscientes de nuestros verdaderos pensamientos, sentimientos, valores y potencial, y ser capaces de expresarlos sintiéndonos a gusto. 




			A menudo, pensamos algo, sentimos algo, o nos apetece algo… pero no lo expresamos por vergüenza, miedo o necesidad de aprobación. Nos sentimos inseguros. Gente que le apetece ponerse determinada ropa, pero se siente incómoda (insegura) y opta por algo más discreto. Probablemente a todos nos ha pasado. Ahí hay un conflicto entre deseo y realidad. Eso lo corrige la presencia, que o bien se expresa de manera natural o hay que ganársela. Dice Cuddy: «La presencia viene de creer y confiar en ti, en tus sentimientos auténticos, en tus creencias, en tus valores y en tus aptitudes. La presencia aflora cuando nos sentimos poderosos por dentro, lo cual nos permite ser conscientes de nuestro yo más sincero. En ese estado psicológico somos capaces de estar presentes incluso en situaciones tremendamente estresantes que normalmente nos harían sentir impotentes». Y añade: «La presencia es cuando todos tus sentidos coinciden en algo al mismo tiempo. Para estar presentes de verdad, los diversos elementos del yo —emociones, pensamientos, expresiones físicas y faciales, conductas— deben estar en armonía». La presencia es la capacidad de estar en armonía con quién eres en momentos de estrés. 




			 




			4. Cuando estamos presentes no estamos luchando contra nosotros mismos, sino siendo nosotros mismos. 




			La falta de confianza —y persuasión— procede de una incoherencia entre quiénes somos y lo que manifestamos. Cuando nos sentimos presentes, nuestras palabras, expresiones faciales, posturas y movimientos, están en armonía. Se sincronizan y se centran. Y esta convergencia y armonía interior es potente y resonante, porque es real. Es lo que nos hace ser convincentes. Pero es importante subrayar algo: «La búsqueda de la presencia —como apunta Cuddy— no es una cuestión de cuidar hasta el más mínimo detalle la impresión que damos a los demás, sino de la conexión sincera y poderosa que mantenemos internamente con nosotros mismos». Y puntualiza: «Cuando estamos realmente presentes en un momento difícil, la comunicación verbal y no verbal fluyen. Ya no nos hallamos en un estado mental confuso. Cuando esto no ocurre, es relativamente fácil controlar las palabras que pronunciamos, pero no el resto de mecanismos de comunicación: rostro, cuerpo y conducta. Y este tipo de comunicación importa y mucho». El cuerpo dice lo que las palabras no expresan: «El cuerpo es nuestra autobiografía», decía Frank Gelet Burgess. 




			 




			5. La presencia no consiste en fingir nada, sino en desprenderte de lo que te impide expresar quién eres. Es más bien aceptar que en realidad posees esta capacidad. 




			El éxito en la vida parte siempre de una palabra: AUTENTICIDAD (en mayúsculas), que no es otra cosa que ser capaces de conectar con nuestra esencia y expresarla. El impacto que causamos en los demás no depende de ser de una determinada manera, sino de ser auténticos: de ser nosotros mismos y de estar a gusto con quiénes somos. Las personas que más cautivan son las más auténticas. Otra cosa es morralla. Cuando estamos demasiado pendientes de la impresión que causamos en otras personas, nuestro comportamiento parece poco natural. Damos una imagen falsa. Las investigaciones empíricas han demostrado que cuanto más intentan los candidatos a un empleo dar buena impresión —utilizando tácticas ad hoc— más empiezan los entrevistadores a desconfiar de esos candidatos y las posibilidades de conseguir el empleo se reducen drásticamente. Cuanto más capaces somos de ser nosotros mismos, más presentes estamos. Y esto nos hace ser más convincentes. No es casual que el poeta Walt Whitman dijese: «Convencemos a los demás con nuestra presencia». La conclusión es la siguiente: céntrate menos en la impresión que das y más en la impresión que te llevas de ti mismo. 




			 




			6. El lenguaje corporal moldea nuestra identidad. 




			El argumento principal del libro Presencia es que el lenguaje corporal no sólo influye en cómo nos ven los demás, sino que también puede cambiar nuestra percepción de nosotros mismos: lo que hace nuestro cuerpo influye en nuestra mente y nuestro comportamiento. Actuamos como nos sentimos, pero también sentimos como actuamos. Dicho de otro modo: no siempre vamos a tener el estado de ánimo (confianza) deseable, así que tenemos el deber de adoptar estrategias que nos permitan provocar ciertos estados mentales que nos conduzcan a los comportamientos más adecuados en cada momento. De lo que se trata es de llevar la iniciativa y anticiparse. No es lo mismo abordar una situación desde el entusiasmo y la confianza, que desde las dudas y el miedo. Si tienes una reunión y estás decaído, tienes que contrarrestar ese estado de ánimo para estar al cien por cien y darlo todo; si tienes que impartir una conferencia y estás nervioso, tienes que contrarrestar esa situación para que no te afecte y poder impactar de verdad. El lenguaje corporal nos ayuda a ello; es una herramienta de control mental. Cuando adoptamos lo que se denominan «posturas de poder», posturas corporales expansivas —que se caracterizan por hacernos grandes—, tendemos a sentirnos más poderosos, más seguros de nosotros mismos y, por tanto, en nuestra interacción con los demás estamos más presentes, lo que nos conduce a mayores posibilidades y mayores logros, a cautivar más fácilmente. Adoptar una postura de seguridad, aun sintiéndose inseguro, puede alterar los niveles cerebrales de testosterona y cortisol, afectando a nuestras actitudes y comportamientos y mejorando así nuestras probabilidades de impactar en los demás. Un ejemplo de cómo el lenguaje corporal afecta a la percepción propia y de los demás es la haka, el ritual de baile que hacen los All Blacks —selección nacional de rugby de Nueva Zelanda— antes de los partidos. Cuando acaba, ellos salen empoderados, el equipo contrario intimidado. 




			 




			7. La propuesta de Amy Cuddy es el self-nudging, darnos pequeños empujoncitos hacia nuestra meta final. 




			El estado de presencia para persuadir es crítico en cualquier acontecimiento. A todos nos gustaría tener más presencia, es algo que cualquier persona anhela. La clave para lograrlo, como cualquier otro cambio, reside en la suma de muchos pequeños cambios. Las grandes transformaciones no se producen de manera milagrosa de un día para otro: no son una revolución sino una evolución. El objetivo, por tanto, es empezar a cambiar: dar un primer paso y generar inercia positiva. Luego, dar otro más y así sucesivamente. Desde el punto de vista de la presencia, de lo que se trata es de emplear la técnica de la postura de poder en cada ocasión que necesitemos ponerla en práctica. Cada situación en la que no haya convergencia entre nuestro estado mental deseado y nuestro estado real, debemos aplicar esta técnica para ir filtrando e interiorizando el estado deseado (sentirnos confiados y seguros) en el inconsciente. Como todo lo que merece la pena exige disciplina, resiliencia y paciencia. Disciplina para hacerlo en cada ocasión; resiliencia para aguantar cuando hay sequía; paciencia para esperar hasta que haya resultados. 




			 




			8. Todos podemos manifestar presencia, aunque muchas personas no sepamos cómo conservarla. 




			Todos tenemos episodios pasajeros de presencia en los que nos sentimos confiados y con control de la situación, ya sea porque estamos cómodos en un contexto determinado, controlamos un tema o alguien nos empuja y nos hace sentir seguros. El problema es que sentimos que la presencia es pasajera: va y viene. La cuestión es cómo ser capaces de hacerla lo más permanente posible, que haya consistencia. Las investigaciones científicas han revelado los mecanismos psicológicos y fisiológicos que explican la presencia, y la conclusión más relevante es que podemos regular estos mecanismos conscientemente. Con cambios en el lenguaje corporal y la actitud mental podemos lograr ese estado de presencia. Se trata de que el cuerpo dirija la mente. Inducir un estado mental a través de nuestro lenguaje corporal. No obstante, es importante señalar, como nos advierte Cuddy, que «la presencia no es una cuestión de todo o nada. A veces perdemos este estado y tenemos que volver a recuperarlo, pero es algo de lo más normal». La presencia es un juego en el que a veces se gana y otras se pierde, de lo que se trata es de que las victorias sean cada vez mayores y las derrotas se vayan reduciendo gracias a la práctica consciente. 




			 




			9. Lo mejor de la presencia es que te permite afrontar las situaciones estresantes sin ansiedad, miedo ni temor. 




			Por tanto, podríamos concluir que la presencia nos ayuda a tener más éxito, porque es en las situaciones más incómodas donde se pueden lograr los mayores beneficios. «Conquistar el miedo es el inicio de la riqueza», afirmaba el filósofo Bertrand Russell. La vida va de superar miedos. Si sólo haces lo cómodo y fácil no puedes aspirar a lograr grandes cosas. Crecimiento personal y comodidad son incompatibles. Reto afrontado, miedo diluido, confianza ganada. ¿Cómo lograr inducir un estado de presencia hasta que ese estado de presencia surja de modo natural? La clave está en aplicar la técnica del Fake it, till you become it (‘Actúa como si fueses hasta que seas’). Nadie pasa de un extremo (nada presente) a otro (cien por cien presente) de un día para otro. Todo es un proceso, por eso, hasta que uno llega a lo que desea ser y se materializa, tiene que crearse una diapositiva (imagen) mental del personaje que quiere ser y vivir en personaje hasta que sea una realidad natural. De lo que se trata es de que el inconsciente —donde reside nuestro auténtico poder, lo que creemos— se vaya autosugestionando con una idea de nosotros mismos hasta interiorizarla y que se convierta en creencia. Una vez que se logra, nuestros pensamientos, y como consecuencia nuestros comportamientos, están alineados con esa creencia. ¿Cómo se logra? Visualización, afirmaciones, observar cómo actúan aquellos personajes a los que nos gustaría parecernos, son sólo algunos ejemplos. Hace algún tiempo un empresario norteamericano muy conocido, hoy día millonario, decía que cuando era joven y aspiraba a convertirse en un gran emprendedor, siempre que viajaba en avión lo hacía en business; era su forma de ir acostumbrando y amoldando el cerebro a aquello que quería ser. Era la forma de ir sembrando la creencia de «ganador» en el inconsciente. Era la forma de sentir ya aquello que deseaba ser. 




			 




			10. La presencia es confianza sin arrogancia. 




			La presencia es una confianza interiorizada y no una confianza impostada basada en la inseguridad. La arrogancia es una cortina de humo para ocultar la falta de confianza en uno mismo. La presencia, por el contrario, se manifiesta de manera serena y relajada. Un exceso de confianza —expresada a través de la arrogancia y la agresividad— produce el efecto contrario. Es un mecanismo de defensa. En la vida no se trata de saber todas las respuestas —nadie las tiene—, algo que el arrogante no acepta y así intenta aparentarlo, lo cual es peligroso porque muchas veces lo más inteligente es saber que no se sabe, ya que eso es lo que lleva a preguntar, pedir ayuda o dejarse asesorar. El arrogante no hace nada de esto porque cree que es un síntoma de debilidad, lo que le lleva a fracasar, ser ineficiente o reaccionar demasiado tarde. Una genuina confianza no implica ser un sabelotodo, sino tener la humildad suficiente para aprender y mejorar donde pueda haber carencias, errores o fracasos. La gente inteligente no niega las carencias —por su propio bien—, los estúpidos arrogantes sí porque viven de las apariencias. La auténtica confianza busca siempre la verdad a toda costa. El éxito reside en la «confianza humilde». 
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			Angela Duckworth (1970) es una profesora, investigadora, conferenciante y autora en diferentes temas relativos a la psicología como la educación y el desarrollo del carácter. En 1992 se licenció en Neurobiología por la Universidad de Harvard, y en 1996 obtuvo un máster en Neurociencia con una beca Marshall por la Universidad de Oxford. Más tarde, en 2006, finalizó su doctorado en Psicología en la Universidad de Pensilvania; y en 2013 obtuvo la prestigiosa beca MacArthur, la cual cada año premia a entre veinte y cuarenta ciudadanos estadounidenses o residentes en Estados Unidos que «demuestran méritos excepcionales y prometen un continuo y mejorado trabajo creativo». Angela Duckworth es actualmente profesora de Psicología en la Universidad de Pensilvania y ha asesorado a la Casa Blanca, al Banco Mundial, a equipos de la NBA y de la NFL, y a ejecutivos de la lista Fortune 500. También es la fundadora y directora general de Character Lab, una organización sin ánimo de lucro enfocada en la práctica del desarrollo del carácter. Es autora del libro Grit, con subtítulo: el poder de la pasión y la perseverancia, que permaneció en la lista de superventas de The New York Times durante veintiuna semanas. Una reseña del libro en el mismo diario se refirió a Duckworth como «la psicóloga que ha hecho de Grit la palabra de moda en los círculos de política educativa». 


         

            




			 




			1. Grit: aquello que alcanzamos en la vida depende más de nuestra pasión y de nuestra perseverancia a largo plazo que de nuestro talento innato. 




			¿Cómo podemos llegar a esa conclusión? El siguiente ejemplo lo ilustra bien. En la academia militar de West Point se realizó un estudio con la nueva promoción de cadetes. Durante los dos primeros meses tienen que pasar por un duro proceso de instrucción que pretende identificar a «los más débiles» y eliminarlos. Para ello les exponen a situaciones límite que ponen a prueba su capacidad. Un altísimo porcentaje no lo supera. El estudio analizó 1.200 aspirantes —todos ellos de altísimo nivel— que fueron medidos previamente por su capacidad intelectual (resultados de la selectividad y notas medias), por su capacidad física y mental (pruebas de fuerza, velocidad y resistencia), y por lo que se denomina Grit, un término que hace referencia a la capacidad de mantenerse fiel a un objetivo a largo plazo sin abandonar. Las conclusiones arrojadas por el estudio revelaron que el mejor indicador para prever si un cadete iba a ser capaz o no de superar este periodo de exigencia extrema era precisamente el Grit. No era una cuestión de talento, ni de condición física, ni de fortaleza mental: el factor más determinante era qué importancia tenía para ellos estar en West Point; esto es, cómo concluir el programa en West Point les iba a ayudar a cumplir con su propósito. Para tener altos niveles de Grit todo empieza por saber para qué se hacen las cosas, cuál es el objetivo final. El siguiente paso es que ese objetivo trascienda: que no sea exclusivamente personal y sirva para algo más. Un cadete de West Point tiene muchas más posibilidades de pasar el periodo de prueba si tiene el convencimiento de que su misión es defender a su país que si lo hace por tener un puesto en el Pentágono. 




			 




			2. El Grit es importante en cualquier ámbito de la vida (no sólo en condiciones extremas como las de West Point). 




			Pongamos otro ejemplo referido al mundo de las ventas en el que el rechazo por parte de la gente a los comerciales es algo muy habitual en el día a día. En un estudio realizado entre cientos de trabajadores de una gran empresa inmobiliaria, se les pidió que respondieran una serie de test de personalidad, incluido el de la Escala de Grit. Después de seis meses se comprobó que el 55 por ciento de los vendedores había dejado su trabajo. La Escala de Grit predijo con gran acierto quiénes abandonarían y quiénes seguirían. Ningún otro rasgo de personalidad —como la extroversión, la estabilidad o el autoconocimiento— fueron tan eficaces como el Grit a la hora de prever la tasa de retención laboral. Como señala Angela Duckworth: «En todos los ámbitos que analicé, al comparar a los que llegan hasta el final, sean cuales sean las cualidades y las ventajas específicas que les ayudan a triunfar en sus correspondientes áreas, el Grit es lo más importante». A mayor Grit, más posibilidades de triunfar. 




			 




			3. Nuestro potencial es una cosa. Lo que decidimos hacer con él es otra. 




			El talento no es la variable que mejor predice cuál será el futuro de una persona. La gente brillante no es necesariamente la que brilla más. Dicho de otra manera: el talento está sobrevalorado. Hay mucha gente con talento (todos tenemos talento para algo), pero son pocos los que finalmente se convierten en referentes en su profesión. Además, el talento no es algo estático: el talento que no se cultiva, se deprecia; y el talento que se alimenta, evoluciona. Los «referentes» son máquinas de aprendizaje, tienen un apetito continuo de crecer, mejorar y desarrollarse. Y ya se sabe: el aprendizaje lleva a la mejora, y la mejora a los resultados. Por otro lado, los «referentes» son máquinas de perseverar (no rendirse) ante los obstáculos, y si hay algo cierto e indiscutible es que cualquier reto ambicioso está plagado de dificultades. A pesar de ello, solemos quedar deslumbrados por aquellos que parecen tener un talento natural, y proyectamos a futuro qué rumbo tendrá su vida. ¿Por qué le damos tanta importancia al talento? Porque es lo más fácil, lo más visible, y lo más tangible. Existe un prejuicio natural a sobreestimar el talento. Sin embargo, la evidencia empírica ha demostrado que personas que aparentemente pasan más desapercibidas han conseguido llegar mucho más lejos que otras personas con más talento inicial. ¿Cuál es la explicación? Que el talento no lo es todo. Una persona con hambre de aprender y resistencia a largo plazo siempre llega más lejos que una persona que sólo dispone de talento. Uno de los biógrafos de Darwin —uno de los científicos más destacados de la historia— resaltaba de él su perseverancia al abordar los temas y se refería a él en los siguientes términos: «Al ver algo que nos desconcierta, normalmente nos decimos: “Reflexionaré sobre ello más tarde”, pero luego nos olvidamos del tema para no tener que devanarnos los sesos. Sin embargo, Darwin era una persona que nunca se olvidaba de lo que se planteaba. La pregunta estaba siempre en su mente y se la volvía a plantear en cuanto se topaba con una información relevante, por pequeña que fuera». La perseverancia a largo plazo siempre da frutos. 




			 




			4. La mayor razón por la que el interés por el talento puede ser perjudicial es muy sencilla: al dejarnos deslumbrar tanto por él, corremos el riesgo de olvidarnos de todo lo demás. 




			Todos tenemos prejuicios, también acerca del talento. Un ejemplo nos lo proporciona Chia-Jung Tsay, una prestigiosa investigadora y profesora de la University College de Londres. Hizo un estudio con varios músicos profesionales como jurado a los que se les pidió que evaluasen a dos pianistas después de tocar una pieza, aunque en realidad ambos pianistas eran la misma persona. Se les dijo que el primer pianista era un músico «nato» con un gran talento natural para la música, mientras que el segundo contaba con menos dotes, pero era un gran «luchador» con gran motivación y perseverancia para la música desde joven. Tras escuchar a ambos, los músicos profesionales concluyeron que el pianista «nato» tendería a triunfar más y a obtener más contratos que el otro. Nos gusta decir de una persona que «es un genio», como si fuese algo excepcional, misterioso y mágico. El filósofo Nietzsche escribió: «Cuando todo es perfecto no nos preguntamos cómo ha llegado a ocurrir. Nos alegramos del hecho presente como si hubiera surgido por arte de magia». La tendencia por el talento natural (innato) es un prejuicio oculto que se da en muchos ámbitos. También en el empresarial. En 1997, tres socios de Mckinsey publicaron el libro La guerra por el talento que fue un éxito de ventas. La idea (errónea) es pensar que contratar a las personas más brillantes da los mejores resultados. Por supuesto que es bueno tener personas brillantes, pero no te garantiza un buen desenlace necesariamente. El periodista Malcolm Gladwell ha criticado también la «guerra por el talento». Como señala en su libro Fueras de serie: Por qué unas personas tienen éxito y otras no, la empresa Enron personificaba la «mentalidad centrada en el talento» recomendada por Mckinsey. Como se sabe, la historia de Enron no acabó bien. La empresa fue citada en la revista Forbes como la compañía más innovadora durante seis años seguidos y citada por más de un gurú del management como «ejemplo modélico de gestión». A finales de 2001 se descubrió que sus excelentes resultados eran debido a prácticas contables fraudulentas. Gladwell sostiene que «el hecho de que los empleados se sintieran obligados a demostrar que eran más listos que los demás contribuyó a una cultura narcisista, con una representación excesiva de empleados sumamente engreídos y, al mismo tiempo, atenazados por una gran inseguridad que los empujaba a lucirse. Era una cultura que fomentaba el rendimiento a corto plazo y entorpecía el aprendizaje y el crecimiento a largo plazo». ¿Es malo el talento? Por supuesto que no, faltaría más, pero cuidado con cegarnos. Dice Duckworth: «Cuando le damos demasiada importancia al talento, estamos infravalorando todo lo demás». 




			 




			5. La «mundanidad» cuesta de vender. 




			Lo que vende en los medios de comunicación y en la sociedad es la «genialidad». No nos interesan demasiado las historias de personas normales que alcanzan logros extraordinarios, sino las historias de personas excepcionales que logran éxitos extraordinarios. La exclusividad —el genio— vende, y vende porque es algo no-normal. Lo cotidiano, cercano, habitual, en definitiva, mundano, no acapara demasiada atención por parte de nadie. Hace algunos años, un sociólogo, Dan Chambliss, publicó un estudio acerca de nadadores de competición con el título «La mundanidad de la excelencia». El título, por sí mismo, ya lo dice todo, esto es, que «los logros humanos más deslumbrantes proceden en realidad de la combinación de innumerables elementos individuales que por separado son, en cierto sentido, corrientes». Cuando Chambliss terminó el estudio, compartió varios capítulos con un colega de profesión. Su respuesta fue contundente: «Tienes que amenizarlo. Hacer que esas personas sean más interesantes». Eso es lo que nos pasa a la mayoría, queremos «historias más interesantes». Es la forma más sencilla de explicar los éxitos: «Es un genio». El propio Chambliss le contaba a Duckworth: «El talento es quizá la explicación profana más omnipresente que tenemos para el éxito deportivo»; es decir, como si el talento fuera «la sustancia invisible que hay detrás de la realidad del rendimiento deportivo, que distingue a los mejores de entre nuestros atletas». Aunque sea erróneo, es la explicación habitual para la mayoría: «Es fácil hacerlo —dice Dan—, sobre todo si sólo vemos atletas de élite una vez cada cuatro años al mirar las Olimpiadas por televisión o al verlos actuando, en lugar de presenciar cómo se entrenan a diario». Un alto rendimiento es la suma de muchos pequeños actos cotidianos que son intrascendentes para la mayoría de las personas. 




			 




			6. Preferimos el misterio a lo cotidiano. 




			Nietzsche, al que citamos de nuevo, decía: «Nadie ve en la obra del artista cómo llegó a crearse. Lo cual es una ventaja, pues cuando vemos el acto de creación, la obra deja de entusiasmarnos». En el fondo, queremos creer que las personas que logran cotas extraordinarias son especiales. Nos gustan los héroes y la magia, no las personas de carne y hueso, corrientes. Nos gusta idealizar. La pregunta es ¿por qué nos engañamos a nosotros mismos? De nuevo Nietzsche nos da la respuesta: «Nuestra vanidad, nuestro amor propio, fomenta el culto a la genialidad. Porque cuando vemos la genialidad como algo mágico, no estamos obligados a compararnos con los demás y a descubrir nuestras propias carencias. Calificar algo de “divino” significa: “Aquí no es necesario competir”». Identificar el talento con los logros (idealizar el éxito) tiene ventajas evidentes, la más importante es que nos exime de trabajar más duro, de perseverar más, de no abandonar. Pero idealizar la realidad no la cambia. Creer algo no implica que sea cierto, incluso aunque muchas personas lo defiendan afanosamente. El filósofo alemán también nos dice: «¡No habléis de los dones, del talento nato! Se pueden citar innumerables hombres de toda índole que estaban muy poco dotados. Se convirtieron en figuras eminentes, en “genios” (por decirlo de alguna manera)… Todos poseían la seriedad de un buen obrero que aprende primero a construir las partes adecuadamente antes de aventurarse a crear un gran conjunto. Se toman el tiempo para ello, porque disfrutan más creando bien las cosas pequeñas y secundarias que con el efecto de un deslumbrante resultado». John Irving es un escritor que ha sido elogiado como «el gran escritor de la literatura americana actual». Novelista de éxito, en cierta ocasión comentaba respecto a sus inicios como escritor: «Lo más importante era que lo reescribía todo… Empecé a tomarme en serio mi falta de talento». 




			 




			7. ¿Tienes una filosofía de vida? Una filosofía clara y bien definida te da la guía y los límites para no desviarte de tu objetivo. 




			El talento está bien, pero no es suficiente. El talento con práctica lleva a la habilidad, pero la habilidad sin más tampoco es suficiente. La habilidad debe ir acompañada del esfuerzo (determinación) a largo plazo para que haya resultados, y para ello es esencial que haya un propósito (para qué, motivos) que lo sustente, es decir, una filosofía de vida, porque de otro modo se agota. Los tres elementos deben estar alineados: 




			 




			• Pasión: ¿cuánta pasión demuestras? 




			• Determinación: ¿cuán perseverante eres? 




			• Propósito: ¿cómo de clara tienes tu filosofía de vida? 




			 




			Angela Duckworth lo resume a la perfección: «Cuando hablo de la pasión no sólo me refiero a que haya algo que te importe, sino que además te entregas a ese mismo objetivo principal con fidelidad y constancia. No es un capricho. Cada día te levantas pensando en las cuestiones en las que pensabas cuando te dormiste. Sigues avanzando, en cierto modo, en la misma dirección, sintiéndote más deseoso aún si cabe de dar incluso el más pequeño paso que te lleve hacia ella, en vez de dar un paso a un lado, hacia algún otro destino. Incluso tu fijación se podría llamar obsesiva. La mayoría de tus acciones importan porque tienen que ver con tu interés principal, tu filosofía de vida. Tienes tu orden de prioridades». Las personas que triunfan demuestran una pasión por algo que es coherente (estable) en el tiempo: son consistentes. No van picando de flor en flor sino que hay un interés duradero. Además, demuestran incondicionalidad (perseverancia), se entregan a ello con devoción, ganas y entrega a largo plazo. Y ambas cosas están unidas a una filosofía de vida (propósito) que es la que da sentido a todo. Las investigaciones empíricas llevadas a cabo por Duckworth ponen de manifiesto que «los grandes triunfadores tenían una feroz determinación que actuaba de dos formas. En primer lugar, exhibían una fortaleza y tenacidad fuera de lo común. Y en segundo, sabían, a un nivel muy profundo, lo que querían en la vida. No sólo tenían determinación, sino que además sabían a dónde querían llegar». 




			 




			8. La pasión se desarrolla: se parece un poco a un descubrimiento, seguido de mucho desarrollo y de toda una vida de profundización. 




			Hablar de Grit es hablar de pasión, y el eslogan «haz lo que te apasiona» es un reclamo habitual en libros de autoayuda y charlas motivadoras. Sin embargo, la mayoría de la gente no sabe lo que le apasiona. Muchas personas están un poco perdidas acerca de por dónde tirar. Dice Duckworth: «Aunque envidiemos a los que se ganan la vida con lo que les gusta, no deberíamos suponer que empezaron desde un lugar distinto al resto de los mortales. Lo más probable es que les llevara un tiempo descubrir exactamente qué era lo que querían hacer con su vida. Los oradores de los discursos de graduación tal vez afirmen sobre su vocación: “No puedo imaginarme haciendo ninguna otra cosa”, pero en realidad en el pasado hubo un tiempo en el que lo hicieron». Aquello que nos apasiona rara vez surge como una epifanía, sino que suele ser el resultado de probar algo por lo que uno se siente atraído («de interactuar con el mundo exterior», dice Duckworth), seguir probando porque te agrada (o rechazarlo porque no te estimula), y poco a poco ese interés se va desarrollando de manera paulatina hasta que uno se siente atrapado por ello. A medida que desarrollas tu pasión, más apasionado te sientes. La pasión, más que surgir, se cultiva. La pasión, para la mayoría, exige tiempo y energía. Duckworth señala: «Mucha gente ve la pasión como un descubrimiento repentino, pero el primer encuentro con aquello que tal vez te acabe llevando a una pasión que nunca se extinguirá es un relato mucho más largo y menos espectacular». Barry Schwartz, psicólogo de la Universidad de Swarthmore, también apunta: «Sólo te das cuenta de las sutilezas y alegrías de muchas cosas después de haber estado centrado en algo durante una buena temporada, metiéndote hasta las cejas. Al principio, parecen poco interesantes y superficiales, hasta que te sumerges en una y al cabo de un tiempo descubres que tiene muchas facetas que no conocías, y nunca puedes resolver del todo el problema o comprenderlo por entero, a no ser que persistas en ello». Esto es así porque cuanto más sabe uno de algo, más se da cuenta de lo poco que sabe, y eso le lleva a apasionarse más (profundizar) por ello. Para un experto, lo nuevo son los matices, y eso le despierta una gran curiosidad e interés por seguir indagando. Para un novato en arte moderno todos los cuadros son similares; para un experto, con gran sensibilidad, hay muchos detalles que la mayoría no percibe. 




			 




			9. Los expertos no sólo acumulan más horas de práctica, sino que practican de forma distinta. 




			Es una de las conclusiones del psicólogo cognitivo Anders Ericsson, autor del libro Número Uno: Secretos para ser el mejor en lo que nos propongamos, y calificado como «el experto mundial en expertos mundiales». Llegar más lejos que los demás exige practicar más. Es de sentido común: quien practica más, más lejos llega. Sin embargo, la práctica es necesaria, pero no es suficiente. Los grandes triunfadores progresan gracias a la práctica «deliberada». No es la práctica sin más, sino una práctica consciente, con método, que implica: 




			 




			• Un objetivo de autosuperación claramente definido. 




			• Una absoluta concentración y esfuerzo. 




			• Una información inmediata y reveladora. 




			• Una repetición reflexiva y perfeccionadora. 




			 




			Es decir, saber lo que se quiere; hacer el trabajo; medir para ver las desviaciones y corregir; y volver a la práctica según el feedback obtenido. Esta práctica «deliberada» puede representar un desgaste notable, como apunta la bailarina Marta Graham: «Ser una bailarina consumada lleva diez años. El ballet parece glamuroso, fácil, delicioso. Pero el camino al paraíso de este arte es tan arduo como cualquier otro. Sientes un cansancio tan brutal que tu cuerpo grita de dolor incluso mientras duermes. Hay momentos de frustración absoluta. De pequeñas muertes diarias». Por este motivo, para hacer la práctica «deliberada» más llevadera, una de las claves es convertirla en hábito; es decir, cuándo y dónde te sientes más cómodo haciéndola. Numerosos estudios revelan que cuando te acostumbras a practicar a la misma hora y en el mismo lugar cada día, apenas tienes que pensar en ello. Lo haces sin más. Las personas de éxito siguen rutinas. Son criaturas de costumbres. William James decía: «No hay ser humano más desdichado que aquel que debe decidir de nuevo cada día cómo empezará cada pequeña parte de su trabajo». Además, es importante transformar el modo de experimentarla. Se trata de verlo como un reto y ser consciente del momento sin juzgar, sabiendo que los errores y fallos son parte del proceso de aprendizaje cuando uno aspira a subir de nivel. Se trata de actuar como los niños: «No les importa en absoluto aprender de los errores. Si te fijas en un bebé haciendo el esfuerzo de aprender a caminar, verás que comete un error tras otro, es un reto que supera sus habilidades y exige una gran concentración, observar la información recibida y mucho aprendizaje», señalan Elena Bodrova y Deborah Leong, expertas en aprendizaje infantil. Y añaden: «Sentir vergüenza no te ayuda a arreglar nada». El aprendizaje es la base del crecimiento; el error es la base del aprendizaje. Ése es el reto, ver la vida con una mentalidad de crecimiento (no con mentalidad fija) según explica Carol Dweck y que veremos más adelante. 




			 




			10. Tengas la edad que tengas, nunca es demasiado pronto o demasiado tarde para empezar a cultivar una sensación de propósito en la vida. 




			Las personas que tienen Grit (pasión más perseverancia) perciben la vida y lo que hacen como una vocación de servicio, como un medio para transformar a las personas y a la sociedad. Sus propósitos en la vida no sólo persiguen sus propias necesidades, sino que están enmarcados en un propósito superior que los mantiene y los motiva a continuar en medio de las tempestades. La idea del propósito hace referencia a que lo que hacemos le importa a alguien más aparte de nosotros mismos, nos conecta con algo superior. Dice Duckworth: «Si reflexionas sobre los momentos de tu vida en los que has dado lo mejor de ti —cuando estuviste a la altura de los retos, encontrando la fuerza para hacer lo que parecía imposible—, verás que las metas alcanzadas estaban conectadas en cierto modo, aspecto o forma a beneficiar a los demás». El problema es que sólo una pequeña porción de la gente ve su trabajo como un propósito (vocación). Todo el mundo lo quiere, pocos lo encuentran. ¿Cómo encontrar nuestro propósito? Duckworth nos propone tres sugerencias: 




			 




			1. Mirada. Reflexiona sobre cómo el trabajo al que te dedicas puede contribuir positivamente al progreso de la sociedad. No mires tu actividad laboral como una mera transacción; no la contemples como algo rutinario y mecánico. Aprende a mirar y encuentra cómo beneficia a otros. 




			2. Adaptación. Piensa cómo de pequeñas, aunque importantes formas, puedes modificar el trabajo que haces para mejorar la relación que tiene con tus valores esenciales. Investiga cómo puedes hacer las mismas cosas de otra manera para que tu vida tenga más sentido. 




			3. Inspiración. Encuentra la inspiración en un modelo de conducta que tenga un propósito en la vida. Tener modelos de referencia en los que fijarse siempre es estimulante. A menudo, la diferencia entre unas personas y otras no reside tanto en lo que hacen (trabajo objetivo) sino cómo lo viven (trabajo subjetivo). Todos conocemos casos de personas con trabajos aparentemente menos atractivos, pero que los desempeñan con una gran ilusión y entusiasmo. 
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ARISTÓTELES 




			 


         

            



			Aristóteles (384-322 a. C.) fue un filósofo que nació en Estagira, al norte de la Antigua Grecia, de ahí que en numerosas ocasiones se le cite como el Estagirita. Hijo de Faestis y Nicómaco, a los dieciocho años viajó a Atenas a estudiar en la Academia de Platón, donde pronto se convirtió en alumno aventajado, al que parece ser llamaba «el lector». Allí permaneció hasta el 348 a. C. Poco después de la muerte de su maestro, abandonó Atenas, y tras varios años se convertiría en el tutor de Alejandro Magno, heredero del reino de Macedonia y considerado uno de los más heroicos conquistadores de la historia, cuando éste tenía trece años. En la última etapa de su vida, Aristóteles fundó su propia escuela en Atenas, el Liceo, que se denominaba así por encontrarse en el recinto dedicado al dios Apolo Licio. Aristóteles escribió cerca de doscientas obras, de las cuales sólo se han conservado treinta y una (ninguna de ellas destinada a la publicación) en el Corpus Aristotelicum, sobre una enorme variedad de temas: lógica, metafísica, filosofía de la ciencia, ética, filosofía política, estética, retórica, física, astronomía y biología. El de Estagira falleció a la edad de sesenta y dos años en Calcis, la tierra de origen de su madre en la isla de Eubea. Es considerado junto a Platón el padre de la filosofía occidental. Sus ideas han ejercido una enorme influencia durante más de dos mil años hasta nuestros días. Entre sus obras merecen destacar: Ética a Nicómaco, Ética a Eudemo o Metafísica. 


         

            




			 




			1. Somos lo que hacemos cada día, de modo que la excelencia no es un acto sino un hábito. 




			Nuestra vida es el resultado de nuestros hábitos, ya sean buenos (virtudes) o malos (vicios). Las virtudes nos permiten elevarnos, los vicios nos llevan a arrastrarnos. Los hábitos lo son todo, y ser virtuoso nos permite obrar de la mejor manera en cada momento, obteniendo así los beneficios correspondientes de ello. Como apunta el Estagirita: «Las virtudes son disposiciones adquiridas o hábitos, cualidades estables que otorgan al sujeto una facilidad para realizar actos buenos. No se nos elogia o censura por nuestros apetitos, sino por nuestros buenos o malos hábitos». Sin el ejercicio de la virtud (buenos hábitos), el ser humano queda a merced de las apetencias, los caprichos y los impulsos. En esos casos se convierte más en un animal que en una persona, incapaz de gobernar su vida, lo que le conduce inevitablemente al despeñadero. Aristóteles lo explica así: «El hombre está naturalmente dotado de armas para servir a la prudencia y a la virtud, pero puede usarlas para las cosas más opuestas. Por eso, sin virtud, es el más impío y salvaje de los animales». 




			 




			2. Las virtudes no son algo innato, sino que se adquieren por la repetición de actos. 




			Para ser virtuoso se hace necesario conquistar aquellas virtudes (hábitos buenos) que le convierten a uno en virtuoso. El ejercicio de la virtud (buenos hábitos) se adquiere por medio de la disciplina; ésta es la que lleva a la repetición de aquellos actos que permiten primero, la adquisición, y después, la consolidación, de aquellas virtudes que se pretenden interiorizar. Por tanto, la disciplina, consistente en hacer lo que tiene que ser hecho —guste o no, apetezca o no—, es el puntal sobre el que descansa la formación de los hábitos buenos (virtudes). Un hábito no es un comportamiento que una persona hace ocasionalmente, sino un comportamiento asumido que se ejecuta con naturalidad como resultado de haberlo practicado muchas veces: 




			 




			• Quien nunca ha sido justo, el hecho de tomar una decisión justa no le convierte en justo. Está en camino de ser justo, pero todavía no lo es. A fuerza de actuar uno y otro día con justicia, llegará a alcanzar la virtud de la justicia.




			• Quien dice la verdad una vez y miente muchas veces, no se convierte en alguien sincero, sino que es el decir la verdad una y otra vez sistemáticamente, lo que nos va convirtiendo en sinceros hasta ser una persona sincera en esencia.




			• Quien vive sin excesos un día no se convierte en templado, sino que es la acumulación de vivencias (actos) donde uno es capaz de controlarse sin excederse, lo que nos permite adquirir el hábito de la templanza.




			• Quien respeta la palabra dada en un pacto, pero traiciona muchas veces, no puede ser considerada una persona leal. Sólo el mantenimiento de la palabra dada en cada transacción es la que hace que nuestra reputación crezca y podamos ser considerados como leales. 




			 




			Lo mismo podríamos aplicar a todas y cada una de las demás virtudes: obtenemos lo que repetimos. 




			 




			3. Las virtudes son una elección, pues no se adquieren sin el ejercicio de la libertad. 




			Lo que nos indica que está en nuestras manos llegar a ser lo que deseamos ser, según el esfuerzo e intensidad (empeño) que pongamos en ello. Nos asustamos sin deliberación previa, pero comportarnos como asustadizos es una elección producto de nuestra libertad. El miedo es una reacción; la valentía es una decisión. A fuerza de actuar día tras día con valentía ante situaciones temerosas, el miedo va perdiendo fuerza y la confianza va adquiriendo peso, tornándonos más confiados ante los retos. La elección de actuar con valentía de manera sistemática nos vuelve valientes. Y conviene hacer una puntualización en este aspecto. Los hábitos no son eternos, y de la misma forma que se adquieren, también se pierden si uno se relaja y no se practican: «No es suficiente haber recibido la educación y control adecuados en la formación —nos dice el filósofo griego—, sino que es preciso que en la madurez se practique lo que se aprendió, y acostumbrarse a ello». Los hábitos se adquieren y mantienen con disciplina, y se pierden igualmente por dejadez y pereza. Por tanto, la disciplina es la clave para llegar a ser una persona virtuosa, es decir, aquella que practica buenos hábitos, e igual de necesaria para continuar siendo así de virtuosa. 




			 




			4. La virtud es el término medio entre dos extremos. 




			Las virtudes, que son aquellos hábitos que nos conducen al mejor obrar en cada situación, representan la perfección: hacer lo que se debe, como se debe y cuando se debe. Claro está que la perfección no es sencilla, es un punto en el plano (el centro de la diana) y el resto son imperfecciones de mayor o menor calado; es decir, habitualmente pecamos por exceso o por defecto. El filósofo griego nos lo explica así: «En todas las acciones se da un exceso, un defecto y un término medio. Tanto el exceso como el defecto pertenecen al vicio y sólo el término medio a la virtud. Así, en el temor, la apetencia, la ira, la compasión y, en general, el placer y dolor caben el más y el menos, y ninguno de los dos está bien; pero si es cuando es debido, y por aquellas cosas y respecto a aquellas personas y en vista de aquello y de la manera que se debe, entonces hay término medio y excelente, y en esto consiste la virtud». De ahí que continúe diciendo: «Los hombres sólo son buenos de una manera; malos, de muchas. No dar en el blanco es sencillo; atinar, difícil». 




			 




			5. Unos pecan por exceso o por defecto; otros mantienen una actitud intermedia, que es la adecuada. 




			Toda virtud es, para el griego, moderación entre placeres y sufrimientos. Por poner algunos ejemplos: 




			 




			• La valentía es una virtud (término medio); si te excedes de valiente eres un temerario y se te quedas corto eres un cobarde.




			• La generosidad es una virtud (término medio); si te excedes caes en la prodigalidad y se te quedas corto, en la avaricia.




			• La amabilidad es una virtud (término medio); si te excedes entras en el terreno de la adulación y si te vas al otro extremo caes en la hostilidad. 




			 




			Aristóteles nos lo ilustra con un ejemplo concreto: «El valiente es intrépido. Temerá, pero del modo debido y según lo razonable, puesta la vista en lo que es noble, ya que ahí se encuentra el objetivo de la virtud. Y además es posible temer en distinto grado e igualmente asustarse ante lo que no es terrible como si lo fuese. En ocasiones se yerra al temer lo que no se debe, o en el modo, el tiempo, o por otras circunstancias. Quien soporta y teme lo que debe y por la causa justa, como y cuando debe, y confía de forma semejante, es valiente, porque el audaz sufre y actúa según lo debido, y siguiendo las indicaciones de la razón. Quien tiene demasiada confianza ante realidades terribles es un temerario; quien siente demasiado miedo es un cobarde. Se asusta ante lo que no debe y como no debe. Unos pecan por exceso o por defecto; otros mantienen una actitud intermedia, que es la adecuada». 




			 




			6. Cualquiera puede enfadarse, eso es algo muy sencillo. Pero enfadarse con la persona adecuada, en el grado exacto, en el momento oportuno, con el propósito justo y del modo correcto, eso, ciertamente ya no resulta tan sencillo. 




			Nunca una frase ha resumido de forma tan magistral lo que es la inteligencia emocional, esto es, una oportuna gestión de nuestras emociones en cada momento, que no es otra cosa que la práctica de la virtud (el término medio) desde el punto de vista emocional. La negligencia emocional —ya sea por exceso o por defecto— es la causa fundamental de la mayor parte de los problemas en las relaciones, tanto con nosotros mismos como con los demás. Tanto en un caso como en otro, la falta de autoconsciencia y autocontrol nos conduce habitualmente a consecuencias dañinas que no son siempre fáciles de reconducir. Anticiparse, con una buena educación emocional en la juventud, o más tarde, con el asesoramiento o acompañamiento de un coach u otro tipo de profesional, es clave para una adecuada práctica de la inteligencia emocional, que es una de las habilidades (virtudes) más importantes para la vida. Con gran tino el Estagirita nos hace ver la importancia de una buena educación emocional, más aún en edades tempranas, ya que siempre es más fácil formar a un joven que enderezar a un adulto: «Si no se es adecuadamente formado, es difícil encontrar la dirección recta para el ejercicio de la virtud, pues el vulgo, y más los jóvenes, rechazan la vida templada y firme». Y añade: «Es imposible, o cuando menos no sencillo, modificar con la razón los hábitos asumidos desde antiguo con el carácter. Hemos de darnos por satisfechos si, reunidas todas las condiciones necesarias para llegar a ser buenos, logramos alguna participación en la virtud». 




			 




			7. La mayor parte de las personas viven a merced de sus pasiones. 




			Igual que hay hábitos buenos (virtudes), también los hay malos (vicios). Los primeros nos hacen mejores personas y profesionales; los segundos nos convierten en peores personas y profesionales. Las virtudes nos construyen; los vicios nos destruyen. Por eso, hay que ser especialmente cuidadosos respecto a estos últimos, no sólo porque nos llevan a un modo de vida perjudicial, sino porque acostumbrarse a lo malo (vicio) siempre es más fácil que acostumbrarse a lo bueno (virtud). Lo primero no demanda mucho, sólo dejarse llevar, mientras que lo segundo requiere esfuerzo, renuncias y paciencia. El empeño, sin embargo, tiene su recompensa: lo fácil es cómodo, pero insatisfactorio; lo difícil es costoso, pero enormemente gratificante. Las siguientes palabras del filósofo griego lo expresan bien: «La mayor parte de las personas viven a merced de sus pasiones y persiguen los placeres que les son propios y los medios que a ellos conducen y escapan de los dolores opuestos. No tienen así noción de lo hermoso y agradable, pues nunca lo han probado». A primera vista (a corto plazo), pudiera parecer que el vicio nos produce un gran placer, pero con el tiempo (a medio y largo plazo) sus efectos son los contrarios. Aristóteles proponía insistentemente la práctica de la moderación, porque sin la moderación nos convertimos en hojas movidas por el viento que oscilan del exceso al defecto, sin encontrar la paz interior que ofrece el punto medio. 




			 




			8. El bien es ciertamente deseable cuando interesa a un solo individuo. Pero reviste un carácter más bello y divino cuando interesa a un pueblo y a un Estado entero. 




			Dicho de otra manera: la práctica de la virtud siempre es recomendable y beneficiosa, pero lo es aún más cuando su ejercicio tiene implicaciones en más personas. Es el caso, por ejemplo, de los directivos, en la empresa privada, o de los políticos, en la empresa pública, que en su actividad diaria toman y ejecutan decisiones que pueden repercutir considerablemente a terceras partes. Es ahí donde hay una responsabilidad mayor por actuar conforme a la virtud (el mejor obrar). No es casual que Aristóteles, en tiempos donde la Política tenía otra consideración, dijese lo siguiente: «El político verdadero se ocupa principalmente de la virtud, pues aspira a mejorar a sus conciudadanos». Los vicios (malos hábitos) son siempre contraproducentes, pero no es lo mismo castigarse y flagelarse a uno mismo, que sean otras terceras partes las que sufren como resultado de nuestra mala praxis. El perjuicio, sin duda, es mayor. Por eso, a aquellas personas que ocupan puestos de responsabilidad siempre hay que exigirles un plus de prudencia y pulcritud a la hora de actuar. El estoico Séneca, al que tendremos más adelante, señalaba: «Lo que verdaderamente se exige del hombre es que beneficie a los hombres: si puede, a muchos, si puede menos, a pocos, si puede menos aún, a los próximos; si menos todavía, a sí mismo». 




			 




			9. La felicidad es, según nuestra manera de pensar, la actividad del alma dirigida por la virtud. 




			Cualquier actividad humana ha de moverse por un fin. Y este fin necesariamente es un bien. Y el bien supremo es la felicidad. Y la felicidad se alcanza por la práctica de la virtud, el mejor obrar en cada momento. Por tanto, debemos poner nuestro empeño en ser virtuosos en cada momento si aspiramos a una vida mejor, la cual se puede resumir en hacer el bien de manera buena. Y decimos hacer el bien (resultado) de manera buena (correcta), porque podríamos hacer el bien (ayudar a pobres) de manera mala (robando a terceros). Por esta razón, el de Estagira nos señala: «El hombre virtuoso sabe siempre juzgar las cosas como es debido y conoce la verdad respecto de cada una de ellas […]. Quizá la superioridad del hombre virtuoso consiste en que ve la verdad en todas las cosas […]. Son las acciones conformes a la virtud las que son agradables a las personas virtuosas, y sólo ellas lo son por sí mismas». 




			 




			10. En defensa de la verdad hay que estar dispuesto a sacrificar incluso realidades que nos son muy queridas. Aunque verdad y amistad son dos realidades profundamente apreciadas, siempre hay que optar por la primera. 




			Si la sabiduría es el ejercicio de la virtud —el mejor obrar— en cada situación, la sabiduría es especialmente relevante en aquellas circunstancias donde entran en conflicto valores muy apreciados pero contrapuestos en un momento determinado. Por ejemplo, qué es más importante, ¿la libertad de expresión o el derecho a la intimidad? ¿La seguridad o la propiedad privada? ¿La verdad o la amistad? Son situaciones que hay que abordar casuísticamente —caso por caso— para enjuiciarlas oportunamente y tomar la decisión más conveniente. ¿Confesarías el delito de un amigo a la policía? ¿Dependería del tipo de delito? Los valores son realidades muy apreciadas, pero no todos los valores tienen la misma jerarquía. Ahí es donde la sabiduría permite discernir lo más conveniente en cada momento. En eso se basa la ética, la ciencia que estudia la bondad o maldad de los comportamientos humanos, que es el mejor camino para alcanzar la felicidad. Sus límites casi nunca están claramente delimitados, lo cual no quiere decir que no existan. La prudencia, el ejercicio de la reflexión para mejor acertar, es un buen punto de partida para saber qué conviene hacer (qué es lo bueno) y cómo hacerlo (cuáles son los medios más precisos). Que uno se vea delante de decisiones comprometidas —sin una respuesta correcta a priori—, no significa que se tomen decisiones al azar. Ahí es donde la sabiduría —el conocimiento de vida para mejor obrar— tiene todo su esplendor para indicarnos el camino correcto, y a ella debemos recurrir en caso de dudas. Dejarse asesorar, acompañar, pedir ayuda, preguntar y escuchar, pueden sernos de gran ayuda en ello. Nunca está de más, en ciertas situaciones, recurrir a personas con más experiencia de vida para encontrar respuestas a nuestras propias encrucijadas. Como apuntaba Hesíodo, otro filósofo y poeta griego: «El mejor de los hombres es quien por sí mismo comprende todas las cosas; es bueno, también, quien hace caso al que bien le aconseja; pero quien ni comprende por sí mismo, ni presta atención a lo que escucha de otro, es un inútil». 
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ARNOLD SCHWARZENEGGER 




			 


         

            



			Arnold Schwarzenegger (1947) es un actor, empresario, político y fisicoculturista profesional austroestadounidense. La vida de Arnie destaca por sus grandes y variados logros, sobre todo teniendo en cuenta sus orígenes humildes. Sus primeros hitos los consiguió en el fisicoculturismo. Schwarzenegger comenzó a entrenar con pesas cuando tenía quince años, ganó el título de Mr. Universo con veinte y luego encadenó siete victorias en la competición de Mister Olympia entre 1970 y 1980. A fecha de hoy sigue siendo un icono de este deporte y ha escrito varios libros sobre su práctica como The Education of a Bodybuilder, que se convirtió en un bestseller nada más publicarse en 1977. El evento Arnold Sports Festival, que lleva su nombre como homenaje, es considerado una de las mejores competiciones de fisicoculturismo actuales, y Schwarzenegger es reconocido como uno de los fisicoculturistas más importantes de todos los tiempos y su embajador más carismático. Sin embargo, su mayor fama le llegaría en la década de los ochenta como actor de Hollywood, primero en 1982 en Conan el Bárbaro, y luego en 1984 protagonizando Terminator, a la que seguirían numerosas producciones como Comando (1985), Depredador (1987), Desafío total (1990), Terminator 2 (1991), El último gran héroe (1993) o Mentiras arriesgadas (1994), entre otras muchas. Arnie no sólo triunfó en el fisioculturismo y el cine, sino también en la política. El 17 de noviembre de 2003 fue investido como trigésimo octavo gobernador del estado de California, y resultó reelecto en las elecciones de 2006 hasta 2011. En el ámbito político era conocido como Governator, una contracción de Governor y Terminator. Tras su época en la política, Schwarzenegger retomó su carrera en el cine. Es autor del libro Vida total, con subtítulo: Mi historia increíble, en el que desvela y desgrana las claves de su éxito. 


         

            




			 




			1. No soy un hombre hecho a sí mismo. Tuve mucha ayuda. 




			Al hablar del roble austriaco muchos tienden a identificarle con un self-made man; el típico inmigrante con hambre salido de un pueblecito de Austria (Thal) que llegó a Estados Unidos a cumplir el sueño americano. Pero sólo los más ingenuos podrían pensar que una carrera tan fulgurante puede lograrse en solitario. Él lo deja claro desde el minuto uno en el prólogo del libro Armas de titanes de Tim Ferriss: «No soy un hombre hecho a sí mismo. Tuve mucha ayuda». La ayuda adopta múltiples formas, a veces de forma más explícita y otras menos evidentes, pero ayuda, al fin y al cabo. A veces, ésta puede ser financiera, otras de tipo logístico, en algunos casos en forma de mentorización, contactos o conocimientos, en muchas será de forma emocional. Todo aquello que venga de terceros que nos beneficie a seguir dando pasos en nuestra batalla personal es una forma de ayuda. Por ejemplo, un libro de una persona de éxito que haya tenido la generosidad de condensar toda su experiencia de vida en trescientas páginas nos puede abrir los ojos, ensanchar la mente y ser el detonante para tomar ciertas decisiones que nos pueden cambiar la vida. Schwarzenegger manifestaba en una entrevista: «Soy un hombre feliz y no intercambiaría mi vida con la de nadie. Siempre se lo agradezco a Dios y a Estados Unidos, porque no logré las cosas solo, siempre me ayudaron mucho. Creo que llegué al país acertado. Me mudé a la tierra de las oportunidades y, ciertamente, yo tuve la mía». 




			 




			2. Todo lo que he logrado en mi vida ha sido a pesar de la negatividad de la gente. 




			 




			En la vida no basta con ser positivo (algo que suma), sino que hay que protegerse de la negatividad (algo que resta). Lo importante es el neto, la diferencia entre sumas y restas. De poco sirve dedicar una hora al día a meditar, visualizar nuestros objetivos y ser positivos, si el resto del día nos movemos en un entorno que nos hace sentir pequeños y no hacemos nada por remediarlo. El 95 por ciento de la gente es estándar, tiene patrones de comportamiento comunes basados en creencias limitantes que sólo les permiten ser normales. Sin embargo, nadie normal ha logrado nada grande; nadie normal ha inventado algo novedoso; nadie normal se ha atrevido a ir más allá del sentido común. Dice el ex gobernador de California: «Cuando alguien dice no, yo escucho sí. Cuando alguien dice que es imposible, yo escucho que es posible, porque creo en ello con todas mis fuerzas». Schwarzenegger siempre ha tenido como referente al líder sudafricano Nelson Mandela quien acuñó la frase «todo es imposible hasta que se hace». Él mismo decía tiempo después: «Cuando quise ser actor me dijeron que dónde iba con ese cuerpo tan grande y ese acento alemán, pero en Conan mi cuerpo fue determinante y en Terminator mi acento también. Lo que era un obstáculo se convirtió en una ventaja». La gente de éxito (5 por ciento) sabe ver lo que los demás no ven. Arnold concluye: «Lo peor que me puede ocurrir es llegar a ser exactamente igual que el resto de la gente. Odio eso». 




			 




			3. No hay una píldora mágica. Todo se basa en el trabajo duro. 




			Si te comprometes con algo y te enfocas en eso sin que nada ni nadie te distraiga, la conclusión es que el éxito es inevitable. Es sencillo, que no fácil: dirección + enfoque. Junto a Nelson Mandela, el boxeador Muhammad Ali, campeón de los pesos pesados, ha sido otro de los referentes de Schwarzenegger en su vida. Las palabras del culturista no tienen desperdicio: «Me hice muy amigo de Muhammad Ali en los años setenta y una vez estando en el gimnasio alguien le preguntó que cuántas abdominales hacía y su respuesta fue que no lo sabía con certeza porque sólo empezaba a contar cuando le dolía. Eso es trabajar duro». Sin dolor no hay victoria… o sólo una victoria muy normal. El éxito siempre está relacionado con hacer cosas que otros no están dispuestos a hacer: madrugar más, trabajar más, aprovechar los fines de semana más, perseverar más, arriesgar más… El novelista Arnold Bennett decía: «Es más fácil caminar colina abajo que hacia arriba, pero las mejores vistas se ven desde lo alto». Todo el mundo debe decidir si va colina abajo o colina hacia arriba. Todas las alternativas son igualmente respetables, pero las recompensas son totalmente distintas. 




			 




			4. Odio tener un plan B. Cuando dudas de tus posibilidades es muy peligroso porque empiezas a pensar de la manera equivocada. 




			Si vas de puntillas por la vida, es complicado dejar tu huella en algo. La vida va de apostar, y luego las cosas marcharán mejor o peor. Pero hay que poner toda la carne en el asador o las probabilidades de éxito menguan considerablemente. El éxito está en tu compromiso, no en las decisiones que tomes. Puedes tomar la decisión que quieras, que si no te comprometes, no lograrás nada. Sin compromiso no hay resultados. ¿Por qué nos cuesta tanto comprometernos con algo? Arnold Schwarzenegger nos da algunas pistas: «Cada segundo que dedicas a pensar en el plan B es energía que le quitas al plan A. A la gente le gusta tener un plan B porque tiene miedo a fracasar. Pero la realidad es no hay que tener miedo al fracaso porque no hay nada malo en fracasar. El fracaso te hace mejorar y no hay nadie que no haya fracasado en algún aspecto de su vida. Todos fracasamos y no pasa nada. Lo que no es de recibo es fracasar y no levantarse porque es una actitud de perdedores. Si fracasas, levántate tantas veces como sea necesario». Tener un plan B te distrae de tu objetivo. Enfócate en aquello que más deseas, corrige sobre la marcha, no desistas. 




			 




			5. Repeticiones, repeticiones y más repeticiones. No importa lo que hagas en la vida. Todo se trata de repeticiones. 




			Da igual a lo que te dediques: esquí, ajedrez, piloto, mago o presentador. Sea lo que sea que hagas, la excelencia está en la repetición: «En un set de película —dice el actor—, la única forma de ser bueno es haciendo repeticiones. Si has hecho las repeticiones, no tienes nada de qué preocuparte, puedes disfrutar el momento mientras estás actuando ante la cámara». La memoria muscular —que permite hacer algo sin pensar y de manera automatizada y excelente— se basa en la repetición. ¿Cuál es el problema de las repeticiones? Que son aburridas y nos da pereza hacer lo mismo muchas veces, por eso la mayoría de gente con un par de intentos practicando algo, lo da por bueno. Eso sólo genera resultados normales (mediocres). Por ejemplo, la excelencia en la ejecución de una conferencia o presentación depende del grado de ensayo previo. Guy Kawaski, autor de El arte de cautivar, escribe: «Tienes que practicar tu presentación hasta que la aborrezcas. Y después, seguir practicando». Sí, es aburrido, cansando y da pereza, pero es el camino de la excelencia: repetición, repetición y repetición. Sólo entonces la memoria muscular funciona sola, sin pensar, y la persona puede estar concentrada en conectar emocionalmente con la audiencia totalmente despreocupada del texto. Lo mismo ocurre en cualquier tarea o disciplina: la automatización de comportamientos producto de la repetición es la que permite la naturalidad en la ejecución. La maestría nace de la práctica obsesiva. 




			 




			6. Permanece hambriento. Ten hambre de éxito, hambre de dejar tu marca, hambre de ser visto y escuchado y tener un efecto, y mientras subes y tienes éxito, asegúrate también de tener hambre de ayudar a los demás. 




			Es el stay hungry, stay foolish (‘permanece hambriento, permanece curioso’) del famoso discurso de Steve Jobs en la Universidad de Stanford el 12 de junio de 2005. El sentido de la vida está en apasionarnos con lo que hacemos, contribuir a la vida de los demás y seguir creciendo como personas y profesionales: «Demasiados exatletas —nos dice Arnie— se pasan la vida hablando de lo maravillosos que eran hace veinte años. Hay demasiada gente que se deja llevar por la corriente. Querrían seguir siendo importantes en lugar de hablar del pasado». Eso sólo es factible cuando uno tiene hambre de seguir aprendiendo, creciendo y aportando. La historia de Arnold es la de alguien que siempre estuvo retándose: emigró de su país, fue fisioculturista, luego actor, y más adelante, gobernador: «El secreto del éxito se basa en tener siempre hambre de más. Tener un propósito de vida que no sea simplemente sobrevivir o existir, sino crecer continuamente, conseguir más cosas, conquistar más cosas. Ése es el sentido de la vida». 




			 




			7. Nunca sigas a la multitud, ve donde no hay nadie. 




			En Los Ángeles, una ciudad caótica por el tráfico, hay un dicho que afirma: «Evita la autopista en la hora punta». Ser el mejor no es nada sencillo; ser barato tiene muchos límites; por tanto, ser diferente —tener una ventaja competitiva— es la opción más recomendable en los negocios. A pesar de ser algo aparentemente sencillo de entender en teoría, la mayoría no lo pone en práctica: la gente sabe que será complicado entrar un restaurante el sábado a las nueve de la noche, pero no acude antes; la gente sabe que ir de compras el mismo día de Nochebuena no es la mejor opción, pero lo deja para el último momento; la gente sabe que salir de vacaciones a principios o mediados de quincena es estresante, pero es lo que habitualmente se hace. Arnold cuenta su experiencia: «Cuando todo aspirante a actor estaba intentando encontrar un pequeño papel en una película, yo esperé hasta encontrar un papel protagonista. Cuando todos los políticos empiezan su carrera en un cargo local, yo fui directo a ser un gobernador. Será más fácil destacar si apuntas directamente a lo más alto». Si quieres triunfar, apuesta a lo grande. No caigas en la tentación de seguir por el camino de la normalidad, ahí es donde la competencia se acumula. 




			 




			8. Nunca dejes que el orgullo te impida aprender algo nuevo. 




			Si no vences a tu ego, la vida lo hará por ti. El ego es ese enemigo interior que nunca nos deja en paz del todo. Arnold Schwarzenegger y Muhammad Ali llegaron a ser muy buenos amigos. Una vez Ali retó a Arnie a empujarlo contra la pared. Alguien le había recomendado levantar pesas para mejorar en el ring porque él era más conocido por su velocidad y psicología en el cuadrilátero. Quería ver la fuerza que tenía un fisicoculturista. Arnold logró desplazarlo contra la pared, y la respuesta de Ali fue de sorpresa: «Wow, el levantamiento de pesas realmente funciona. Genial, eso es realmente genial». Poco tiempo después, el boxeador estaba con Schwarzenegger y unos amigos, y les dijo: «Miren esto, Arnold, trata de empujarme». Arnold pensó que era una trampa porque a nadie le gusta quedar en evidencia delante de sus conocidos. Ambos empezaron a forcejear y de nuevo Schwarzenegger lo empujó contra la pared. El boxeador dijo entonces: «Se lo dije chicos, este chico es muy fuerte. Levantar pesas es una gran cosa». El fisicoculturista comentaba respecto a este episodio: «No le importó perder, sólo le interesaba comprobar si el entrenamiento de resistencia funcionaba y si fortalecía las piernas». Así actúan los campeones, no buscan a toda costa tener razón o quedar por encima de nadie, simplemente seguir creciendo para obtener mejores resultados. No dejes que el ego dirija tu vida. 




			 




			9. La primera regla del éxito es tener un sueño, una visión. Si no tienes un propósito o un objetivo, acabarás vagando y yendo hacia ningún lado. 




			Todos necesitamos una visión que nos inspire para poder dar lo mejor de nosotros mismos. De otro modo, nos dispersamos, vagueamos, procrastinamos y nos limitamos a cumplir el expediente. Tienes que descubrir aquello que más te importa y luego convertirlo en tu modo de vida. Una visión clara aporta dirección y enfoque, que es todo lo que necesitamos para avanzar. No es casual que Schwarzenegger haya logrado todo lo que ha logrado. Él tenía clara su visión desde bien joven. Cuanto antes identifiques tú la tuya, más fácil te resultará comprometerte y dar pasos en esa dirección. Arnie explica: «No veía la hora de abandonar Austria porque no me imaginaba siendo un granjero o trabajando en una fábrica y, aunque mis padres querían que permaneciera allí y tuviera una vida normal, era su sueño, no el mío: yo sentía que había nacido para hacer algo especial y único». Y añade: «Yo tropecé con mi sueño cuando a los once años vi en el colegio un documental sobre Estados Unidos y poco después pasé por una tienda en la que encontré en la portada de una revista a Reg Park, que fue tres veces Mister Olympia y llegó a encarnar a Hércules en la gran pantalla, y entonces lo tuve claro: quería convertirme en un campeón de culturismo como él. Quería protagonizar películas y ser rico y famoso. Fue una sensación liberadora saber qué era lo que quería hacer». 




			 




			10. No importa quién eres o cuál es tu meta. Lo importante es empezar ya. 




			Cualquier meta es el resultado de un camino; y un camino es el resultado de muchos pasos. Por tanto, cuanto antes comiences, antes recorrerás el camino y antes lo lograrás. Mientras no te pongas en marcha, nada puede suceder. No es complicado, pero tampoco es inmediato. Exige coraje, constancia, actitud, compromiso y paciencia. La experiencia del fisicoculturista nos sirve de inspiración de nuevo: «Simplemente te pido que seas mejor hoy de lo que fuiste ayer. Es algo sencillo y es la clave para conseguir un futuro más saludable. Si ayer completaste 5.000 pasos, camina 5.001 hoy. Si comiste una pieza de fruta o de vegetales ayer, come dos piezas mañana. Si hiciste una flexión por primera vez hoy, haz dos flexiones mañana». El éxito no es otra cosa que el resultado de muchos baby steps (‘pasos de bebé’), como dicen los americanos. El éxito es un proceso orgánico acumulativo: empiezas, sigues, te caes, te levantas, continúas, mejoras, sigues mejorando, retrocedes, vuelves a la carga, sigues avanzando… y consigues. Swami Sivananda, maestro de yoga indio, nos deja esta reflexión: «Una montaña está hecha de pequeños granos de arena. El océano está formado por minúsculas gotas de agua. Del mismo modo, la vida es una sucesión interminable de pequeños detalles, acciones, conversaciones y pensamientos. Y las consecuencias de todo ello, sean buenas o malas, son trascendentales». Así es la vida. 
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			Cal Newport (1982) es un profesor estadounidense de ciencia computacional en la Universidad de Georgetown. Completó sus estudios universitarios en Dartmouth College en 2004, y en 2009 obtuvo el título de Doctor (PhD) por el MIT (Massachusetts Institute of Technology), donde fue profesor asociado entre los años 2009 a 2011. Desde un punto de vista del management, ha investigado sobre cuestiones relativas a la productividad, la necesidad de enfocarse y cómo convertirnos en profesionales más valiosos en el mercado. Es autor de diferentes libros, varios de ellos bestsellers, entre los que destacan Hazlo tan bien que no puedan ignorarte, donde revela que no se trata de encontrar nuestra pasión para ser útiles, sino de ser útiles para encontrar nuestra pasión. Para él es más importante ser competentes que seguir nuestra pasión para alcanzar el trabajo de nuestros sueños; o también Céntrate (deep work), en el que analiza con detenimiento por qué sólo el deep work es la manera de que la calidad y cantidad de nuestro trabajo sea óptima. Comenzó a escribir en su blog Study Hacks en el año 2007, en el que plasma desde entonces sus consejos para ser más productivo en un mundo digital dominado por las distracciones. Según apunta su editor, «no lo encontraréis en Twitter, Facebook o Instagram, pero sí en casa con su familia, o escribiendo ensayos para su página web». Fruto de su trabajo también es el libro Minimalismo digital, con subtítulo: En defensa de la atención en un mundo ruidoso. Cal Newport cuenta con una charla TED que impartió en junio 2016 con el título: Por qué deberías abandonar las redes sociales, que acumula más de diez millones de visionados. 


         

            




			 




			1. Trabajar a fondo es el tipo de esfuerzo que se requiere para destacar en un campo exigente. 




			Básicamente existen dos tipos de trabajos: 




			 




			• Trabajo superficial. Constituido por tareas que no son exigentes desde el punto de vista cognitivo; tareas de tipo logístico que se suelen ejecutar en medio de distracciones. Este tipo de trabajo por lo general no crea gran valor y son tareas fáciles de replicar.




			• Trabajo profundo. Actividades profesionales que se llevan a cabo en un estado de concentración desprovisto de distracciones, de tal manera que las capacidades cognitivas llegan a su límite máximo. Este esfuerzo crea valor, mejora las habilidades y no es sencillo de replicar. 




			 




			El deep work es la capacidad de concentrarse en una tarea cognitiva exigente sin distracciones. Podríamos decir que deep work es el punto en el que convergen las personas de alto rendimiento. Cualquier persona, sin excepción, hará mejor cualquier tarea si está concentrada en ella que si no lo está. Por «mejor» hacemos referencia a menos tiempo, menos errores, con mayor calidad y, con toda seguridad, disfrutando mucho más (con atención plena) de lo que se hace. Es decir, una persona es tanto más eficiente cuanto mejor gestiona su atención. Newport reflexiona al respecto: «Trabajar a fondo es necesario para extraer hasta la última gota de valor de nuestra capacidad intelectual. Tener una concentración profunda en ciertas tareas que requieren de tu máxima capacidad cognitiva es una especie de superpoder. Pensar y hacer como un rayo láser». 




			 




			2. Trabajar a fondo es una destreza que tiene gran valor en la vida moderna. 




			Dos razones lo explican: 




			 




			• La primera está relacionada con el aprendizaje. Para seguir siendo valiosos en un entorno como el actual de rápido cambio, no podemos darnos el lujo de no estar actualizados. Hay que estar en beta permanente, ser ágiles aprendiendo. Otra cosa es quedarse rezagado. Eso exige concentración (trabajo profundo) o no estaremos a la altura que demanda el mercado. Si andamos distraídos con cosas menores, nuestro desarrollo se resiente.




			• La segunda tiene que ver con el impacto de nuestro trabajo. Hoy día, con una economía muy digitalizada, no es complicado saber quiénes son «los mejores»: los mejores restaurantes, los mejores libros, los mejores hoteles, los mejores móviles, los mejores programadores, los mejores conferenciantes… Comparar es más fácil que nunca. Como consecuencia de ello, vamos claramente a un mercado de ganadores (unos pocos) y perdedores (el resto). «Average is over» (‘Lo promedio se acabó’), dice Tyler Cowen, economista de la Universidad George Mason. Si uno no es capaz de ofrecer algo valioso de verdad, pasará desapercibido: los ganadores disfrutan; los perdedores sufren. Eso exige concentración (trabajo profundo) o seremos mediocres. 




			 




			El trabajo profundo es hoy día una ventaja competitiva debido a que su valor y su escasez son cada vez mayores: cada día es más importante, pero cada día es menos frecuente: «Como resultado de esta dinámica triunfarán quienes cultiven esta aptitud y hagan de ella el pilar de su vida laboral», concluye Newport. Una vida profunda es una buena vida. Si quieres lograr grandes cosas en la vida, tienes que minimizar el trabajo superficial y maximizar el trabajo profundo: eliminar sin piedad lo superficial y cultivar meticulosamente la profundidad. Sin un compromiso fuerte con la profundidad, la mediocridad es la única alternativa. 




			 




			3. Se sabe bien por qué los trabajadores están perdiendo su familiaridad con trabajar a fondo: las herramientas en red. 




			Hoy día uno de los mayores peligros que existen es el perder la concentración. Existen tantas alternativas que es muy fácil distraerse. Son múltiples las herramientas que ponen en peligro el trabajo profundo e invitan a distraernos a cada momento: correo electrónico, WhatsApp, Twitter, Facebook o Instagram, son sólo algunas de ellas. Un estudio llevado a cabo en 2012 por Mckinsey descubrió que un trabajador promedio del conocimiento dedica más del 60 por ciento de sus horas laborales a la comunicación electrónica y la búsqueda por internet. Cerca del 30 por ciento del tiempo lo usa exclusivamente para leer y responder correos electrónicos. Hoy día la atención está muy fragmentada, y así es muy difícil llevar a cabo un trabajo profundo. El periodista Nicholas Carr, en un artículo publicado en 2008 en la revista Atlantic escribía: «Al parecer internet está socavando mi capacidad para la concentración y la contemplación». Carr desarrolló y profundizó sobre esta idea en su libro Superficiales, que fue finalista del premio Pulitzer. En un mundo altamente competitivo y exigente que al mismo tiempo incentiva la hiperconexión y la multitarea, la atención se ha convertido en un activo aún más valioso. Como dice Eric Barker, autor de Errando el tiro: «Trabajar a fondo es el superpoder del siglo XXI». 




			 




			4. El «residuo de atención» se define como la pérdida de concentración y capacidad de trabajo profundo al pasar de una tarea a otra constantemente. 




			Un trabajo de calidad viene definido por la siguiente ecuación: 




			 




			Tiempo invertido × Intensidad de la concentración 




			 




			Todo lo que altere el tiempo (cantidad) y la intensidad (calidad) de la concentración afecta negativamente al rendimiento. La clave es organizarse por bloques independientes de tareas, aunque sean pequeños, de máxima concentración que nos permitan avanzar y hacer un trabajo de calidad. Si uno no establece esos bloques y hace varias cosas al mismo tiempo, la atención disminuye como consecuencia de lo que Newport denomina «residuo de atención». Cuando tenemos varios temas entre manos al mismo tiempo, al pasar de una tarea a otra, nuestro cerebro se queda pensando en lo que estábamos haciendo antes. Cuando cambiamos nuestro foco de la tarea A a la B, un pequeño «residuo de atención» se mantiene en la tarea original. Este residuo es especialmente importante cuando la tarea inicial A quedó inacabada. A todos nos ha pasado seguir pensando en e-mails, artículos o trabajos que no se han llegado a terminar durante el día a pesar de estar ocupados en otra cosa. Este «residuo de atención» perjudica a nuestra atención y a nuestra energía. La cuestión es minimizar esos residuos de atención. Para ello, es clave asumir la responsabilidad (poder) de nuestra vida y ser proactivos en el control de nuestra agenda para proteger que nada pueda inmiscuirse en ella. Ya sabes: o controlas tu agenda o eres la agenda de otros. Las urgencias de terceros no tienen por qué convertirse en tus prioridades. Cuando recibimos un correo electrónico, nos llega una notificación por WhatsApp o nos hacen una llamada, y los atendemos, el trabajo en profundidad se resiente. 




			 




			5. El peligro de la multitarea es que es adictiva. 




			¿Qué daños produce la multitarea? 




			 




			1. Impide concentrarnos: lo que afecta a los resultados. Sin concentración no haces; si no haces, no avanzas; si no avanzas, no consigues. 




			2. Consume energía: hacer muchas cosas al mismo tiempo supone un desgaste de energía mayor para el cerebro que hacer una sola cosa. 




			3. Debilita nuestra voluntad: la voluntad para concentrarse (distraerse) es un músculo que se educa con la repetición; por tanto, o provocamos el hábito de la concentración (foco) o generamos el hábito de la interrupción (distracción). 




			 




			Además, conviene señalar que la multitarea —pasar indiscriminadamente de una tarea a otra— no sólo genera inconvenientes desde el punto de vista de la productividad y el trabajo de calidad, sino que además es adictiva. Una vez que forma parte de nuestra vida no es fácil desprenderse de ella. Uno no se levanta por la mañana y decide dejar de fumar o abandonar la multitarea para siempre. Así lo describe Clifford Nass, profesor de Stanford: «Cuando el cerebro se acostumbra a la distracción en todo momento, es difícil que se desprenda de esa adicción, incluso cuando quiere concentrarse». Por eso, con los malos hábitos (vicios) hay que ser extremadamente cuidadosos, porque una vez interiorizados no resulta sencillo quitárselos de encima. Como le gusta decir a Warren Buffet, fundador de Berkshire Hathaway: «Las cadenas del hábito son demasiado ligeras para sentirse hasta que son demasiado pesadas para romperse». 




			 




			6. Si usas un estado de ocupación como sustituto de la productividad, te convences a ti mismo y a los demás de que estás haciendo bien tu trabajo. 




			El trabajo profundo no es algo que abunde, y la explicación es sencilla: la concentración (foco) es poco glamurosa y sexy. Recluirse para producir y avanzar es algo mucho menos atractivo que atender notificaciones y contestarlas rápidamente, ya que exige menos esfuerzo cognitivo y aparentemente es más vistoso desde el punto de vista del trabajo. Tener la sensación de estar ocupado, aunque sea en cosas superficiales, da la sensación de ser alguien importante, y acariciar el ego siempre es tentador, aunque nos arruine la vida. Cal Newport en su libro reflexiona sobre esta cuestión: «Si envías y respondes correos electrónicos a todas horas, si programas reuniones y asistes a ellas sin pausa, si envías tus aportaciones en sistema de mensajería instantánea pocos segundos después de que alguien plantee una nueva pregunta, o si te paseas por todo el espacio de la oficina abierta lanzando ideas a todas las personas con las que te encuentras, esos comportamientos darán la apariencia pública de que estás ocupado. Si usas ese estado de ocupación como sustituto de la productividad, esos comportamientos te parecerán cruciales para convencerte a ti mismo y a los demás de que estás haciendo bien tu trabajo». 




			 




			7. Destacar en algo equivale a tener buenos niveles de mielina. 




			La aptitud para producir a un nivel superior de trabajo no sólo se manifiesta en lo concerniente a la calidad del mismo, sino también a la velocidad a la que producimos, lo cual es crítico hoy día en la economía BANI en la que vivimos. ¿Cómo conseguirlo? A través de la práctica deliberada, es decir, a través de la acumulación inteligente de conocimiento y experiencia, lo cual exige trabajo profundo (concentración máxima). Cuando eso sucede, se piensa más ágilmente, se actúa con mayor rapidez y es más sencillo relacionar conceptos que den lugar a nuevas ideas que aporten valor. Newport nos lo explica desde un punto de vista científico: «Las personas mejoramos en una destreza a medida que desarrollamos más mielina en las neuronas relevantes, lo que hace que el circuito correspondiente actúe más eficazmente haciendo menos esfuerzo». En los últimos años, ha surgido una teoría científica relacionada con el aprendizaje, la cual defiende que la mejora del desempeño en tareas complejas se debe al aumento de mielina en las células. La mielina es una capa de tejido graso que envuelve las terminaciones nerviosas y funciona como aislante, permitiendo a las células actuar de forma más rápida y eficiente. Al activar repetidamente un circuito neuronal, la mielina de las células implicadas aumenta al poner en funcionamiento unas pequeñas células llamadas oligodendrocitos, mejorando y depurando el proceso. El trabajo profundo y la concentración es el entrenamiento de nuestras células, el cual les permite mejorar procesos y hacerlos más eficientes. Cuanto más practiques algo, mayor será la cantidad de mielina de las células implicadas, mejorando y automatizando el proceso. 




			 




			8. La voluntad no es una manifestación del carácter, no es un recurso que se pueda desplegar de manera ilimitada; funciona, más bien, como un músculo, que se cansa. 




			Uno de los aspectos más importantes al hablar de productividad es que la energía es limitada. La concentración es un superpoder, pero es escaso, y hay que protegerlo como si nos fuese la vida en ello. La atención disminuye con el cansancio. Por tanto, todo aquello que nos produzca fatiga mental hay que intentar evitarlo o limitarlo. Una de las recomendaciones más útiles para preservar la energía es tener rutinas. Las rutinas ayudan a que la voluntad no se deteriore tan fácilmente. Cuantas más rutinas tengas y más tareas puedas hacer sin pensar, más energía liberas para producir. Hace algún tiempo el medio digital estadounidense Business Insider publicaba un artículo con el siguiente título: «La inteligente decisión por la que Steve Jobs siempre vestía con la misma ropa». El fundador de Apple cada día acudía al trabajo de forma similar: un jersey de color negro de cuello vuelto, vaqueros y zapatillas deportivas. La explicación la daba el propio artículo: «La razón que se conoce es que, al contar con una especie de uniforme, ya no tendría que invertir tiempo y esfuerzo mental para elegir la ropa y así aprovechar ese poder de decisión en otros asuntos». En la biografía de Walter Isaacson del fundador de Apple, la única autorizada por el propio Jobs, se revela cómo decidió empezar a usar ese famoso jersey negro. Hace ya bastantes años y tras visitar una fábrica de Sony en Japón, donde todo el mundo llevaba la misma ropa, el visionario tecnológico decidió copiar esta práctica. 




			 




			9. Cuando trabajes, trabaja con dedicación. Cuando termines, termina. 




			Como hemos visto, la concentración es clave para un rendimiento óptimo, pero como hemos señalado al mismo tiempo, la concentración no es ilimitada, lo que nos indica que es absolutamente imprescindible saber desconectar del trabajo para recargar las baterías al máximo y poder estar luego plenamente concentrados. De nada sirve agendar bloques de trabajo sin interrupciones si luego nuestro nivel de energía está por los suelos. La energía se obtiene por diversos medios. Dormir bien, alimentarse de forma saludable y hacer ejercicio contribuyen a tener niveles óptimos de energía. Pero también es crítico nuestro tiempo de ocio para despejarse y desconectar. Y desconectar es desconectar, no estar a medias con un pie en el descanso y otro en el trabajo. Si uno sólo desconecta a medias, sólo puede recargarse a medias. Estar en la playa o en la montaña contestando mails o llamadas de trabajo, no parece lo más recomendable para volver a la faena al cien por cien. Sólo un descanso profundo permite una concentración máxima. Cuidarte a ti mismo es darle al mundo lo mejor de ti mismo, en lugar de lo que queda de ti. No te tomes tu tiempo de relax como algo menor. Ya lo decía Pau Gasol: «Los descansos son tan importantes como las sesiones de trabajo y los entrenamientos». Habrá que hacerle caso a una estrella de élite como él, uno de los únicos doce jugadores de Los Ángeles Lakers a los que se ha retirado la camiseta como homenaje a su trayectoria. 




			 




			10. Es incompatible avanzar en lo complejo estando siempre en la máquina del café. 




			La profundidad (concentración) no está reñida con el trabajo en equipo. No son excluyentes, sino complementarios. Newport no propone que nos vayamos a la montaña aislados para concentrarnos alejados del mundo. Ningún avance importante de la humanidad se ha logrado en solitario, por muy concentrada que una persona estuviese. Detrás de cualquier logro destacable, lo que hay son equipos. De hecho, el libro recoge muchos casos de grandes inventos de la historia de la ciencia y la tecnología, producto de las interacciones entre personas altamente cualificadas y curiosas. Un ejemplo es el Building 20 del MIT (Massachusetts Institute of Technology), conocido como The magical incubator, el que podría ser el mayor hervidero de ideas disruptivas de la historia. Así lo cuenta Newport: «En las décadas posteriores a la Segunda Guerra Mundial, el laboratorio produjo, entre otros logros: la primera celda solar, el láser, el satélite de comunicaciones, el sistema de comunicación celular y las redes de fibra óptica. Sus teóricos formularon teorías de la información y teorías de la codificación, sus astrónomos ganaron el Premio Nobel por validar empíricamente la teoría del Big Bang y, quizá lo más importante de todo, sus físicos inventaron el transistor». Pero igual que los éxitos son siempre colectivos, también hay que subrayar que parar trabajar bien en equipo hay que pensar bien en privado. Los equipos de alto rendimiento requieren de mucha interacción, pero al mismo tiempo de mucho espacio individual para avanzar de forma profunda. Trabajar en equipo no es una especie de algarabía, sino que requiere de una cierta labor en soledad para que sea fértil de manera conjunta. El trabajo de calidad exige intimidad para pensar, reflexionar y dar vueltas a las cosas. Nikola Tesla, descubridor de la corriente alterna que ilumina las ciudades de todo el mundo, afirmaba: «La mente es más aguda y diligente en aislamiento y soledad ininterrumpida. La originalidad florece libre de influencias que puedan mermar la mente creativa». 
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			Carol S. Dweck (1946) es una profesora de la cátedra Lewis and Virginia Eaton de Psicología Social en la Universidad de Stanford. Graduada por el Barnard College en 1967, obtuvo su doctorado en la Universidad de Yale en 1972. Antes de unirse a la Universidad de Stanford en 2004, enseñó en las universidades de Columbia (1985–2004), Harvard (1981–1985) e Illinois (1972-1981). Es autora del bestseller internacional Mindset: La actitud del éxito, en el que resume los resultados de varias décadas de trabajo en el campo de la mentalidad del éxito. En la obra se describe lo que denomina una «teoría de la mentalidad», en la que se apunta que todas las personas tienen una mentalidad fija (fixed mindset) o una mentalidad de crecimiento (growth mindset), lo que hacen que estén cerradas o abiertas al aprendizaje. A lo largo de sus páginas explora cómo cada una de estas mentalidades afecta al trabajo, a las relaciones y al éxito en general. Ha publicado más de un centenar de artículos en periódicos y revistas especializadas, y ha recibido diferentes reconocimientos como el Premio E. L. Thorndike Career Achievement en Psicología Educativa, el Premio a la Contribución Científica Distinguida por la American Psychological Association (APA) o el Premio Yidan para la Investigación en Educación, entre otros. Carol Dweck también ha sido ponente en TED, y su charla con el título El poder de creer que puedes mejorar acumula cerca de quince millones de visionados. 


         

            




			 




			1. Tu tipo de mentalidad determina el éxito que tendrás en la vida. 




			La mentalidad (mindset) hace referencia a nuestras creencias (lo que creemos). Las creencias lo son todo, salvo que tomemos consciencia de ellas y las cambiemos; porque nuestras creencias determinan lo que pensamos, lo que pensamos determina lo que hacemos, y lo que hacemos, lo que conseguimos. Actuamos según nuestras creencias. Gran parte de lo que nos impide avanzar en la vida viene de ahí. La mayor parte de los obstáculos que nos impiden avanzar no son externos sino internos. Por tanto, «cuando la mentalidad cambia, todo puede cambiar; si cambias tu mentalidad, cambias tu vida», nos dice Dweck. Las creencias no son innatas sino aprendidas, e igual que las hemos aprendido las podemos desaprender y reemplazar por otras. Cambiar tus creencias (causa) puede tener notables resultados (efecto) en tu vida. Dweck escribe: «Durante veinte años mi investigación ha demostrado que el punto de vista que adoptas de ti mismo afecta profundamente a la forma en que llevas tu vida». 2. Hay dos tipos de mentalidad: fija y de crecimiento. 




			Analicemos ambas con detenimiento: 




			 




			• Mentalidad fija: las personas con mentalidad fija creen que sus capacidades son estáticas: soy bueno o no soy bueno en algo. Tienden a evitar los retos, abandonan con facilidad, ven el esfuerzo como estéril, ignoran el feedback útil y se sienten amenazados por el éxito de los demás. Como consecuencia de esta actitud se estancan y no llegan a alcanzar su pleno potencial. Confirman así una visión determinista del mundo. Las personalidades con mentalidad fija representan el clásico «unos nacen con estrella y otros estrellados». Suelen ir por la vida de víctimas.




			• Mentalidad de crecimiento: las personas con mentalidad de crecimiento creen que sus capacidades son como los músculos, pueden crecer si se ejercitan: aceptan más desafíos, perseveran ante la adversidad, contemplan el esfuerzo como el camino hacia el expertise, aprenden de la crítica constructiva y encuentran inspiración en los éxitos de los demás. Como consecuencia de ello, alcanzan niveles más altos de realización y satisfacción. Las personalidades con mentalidad de crecimiento representan la autorresponsabilidad y el esfuerzo. La curiosidad les motiva. No temen preguntar. Se enfocan en el proceso. Disfrutan del camino. 




			 




			3. Existen dos tipos de elogio: los que alaban a la persona (mentalidad fija) y los que alaban el proceso (mentalidad de crecimiento). 




			Los estudios e investigaciones de Dweck son muy útiles en el campo de la educación, porque la educación siembra en la infancia aquellas creencias que se manifiestan en conductas en la edad adulta. Hay que elogiar sabiamente: 




			 




			• Cuando se elogia a la persona, se está reforzando la mentalidad fija, la creencia de que el éxito se debe a rasgos innatos. Cuando estas personas fallan, lo achacan a que son inapropiadas, y como consecuencia de ello, no perseveran y abandonan.




			• Cuando se elogia el proceso, se refuerza la mentalidad de crecimiento, la idea de que las cualidades pueden desarrollarse con esfuerzo y tesón. De esta manera se refuerza el amor por el aprendizaje y la resiliencia que constituyen la esencia del desarrollo personal. 




			 




			Debemos reconocer a las personas por el esfuerzo, no por lo que son. Dice Dweck: «¿Gané? ¿Perdí? Son preguntas equivocadas. La pregunta correcta es: ¿me esforcé?». Las investigaciones realizadas por Dweck en este aspecto arrojaron unos datos sorprendentes: el 85 por ciento de los padres alaban la inteligencia/talento (ser) y no el esfuerzo realizado (hacer) y el proceso. Dice Dweck: «El problema surge cuando los padres de los niños alaban a los niños de una manera que les hace sentir que son buenos y dignos de amor sólo cuando se comportan de la manera concreta que les gusta a los padres». Ése no es el camino adecuado para fomentar en los jóvenes una mentalidad de crecimiento. Alaba el hacer (esfuerzo), no el ser (inteligencia). Algunos ejemplos concretos: 




			 




			• «Esa tarea era muy tediosa. Admiro cómo fuiste capaz de concentrarte y acabarla»… en lugar de decirle: «Qué trabajador eres».




			• «Ese dibujo tiene unos colores preciosos. Cuéntame cómo lo has hecho»… en lugar de decirle: «Eres un artista».




			• «Estoy contento de tus notas porque reflejan todo lo que has estudiado»… en lugar de decirle: «Qué inteligente eres». 




			 




			Las palabras de Dweck son inspiradoras: «El mayor regalo que le puedes hacer a un niño es enseñarle que no pasa nada si no consigue algo ahora, pero que, con tiempo, esfuerzo, aprendizaje y colaboración, puede lograrlo». 




			 




			4. La mentalidad fija boicotea el aprendizaje. 




			Dice Dweck: «Creer que las cualidades personales son inamovibles (mentalidad fija) origina la necesidad de validarse a uno mismo constantemente». Si cuando hago algo bien soy un «ganador» y cuando hago algo mal soy un «perdedor», estamos valorándonos exclusivamente en función de los resultados, lo que hace que las personas con mentalidad fija tiendan a eludir todas aquellas actividades en las que puedan quedar en evidencia, obviando que: 




			 




			1. No es posible hacerlo todo bien siempre. Nadie gana siempre y en todo. La vida va de golpear y encajar golpes. 




			2. No es posible hacerlo todo bien a la primera. Convertirse en un experto es un proceso de aprendizaje a base de ensayo y error. 




			 




			En una investigación realizada por Dweck, ofrecieron a niños de cuatro años dos alternativas: podían volver a hacer un rompecabezas fácil o podían intentar aprender uno más difícil. Los de mentalidad fija se quedaron con el conocido y más seguro (los niños inteligentes no cometen errores); los de mentalidad de crecimiento pensaron que era una alternativa estúpida y se decidieron por el nuevo: ¿Quién querría hacer el mismo rompecabezas una y otra vez? La obsesión de la gente con mentalidad fija es evitar el fracaso (los niños inteligentes no cometen errores), mientras que la de la gente con mentalidad de crecimiento es hacerse más inteligente (crecer y mejorar). Pero esto no es sólo un tema de niños. En otra investigación realizada en la Universidad de Hong Kong, en la que todos los estudios son en inglés, se dio la oportunidad a los alumnos de primer curso —algunos no tienen un nivel de inglés muy fluido— de mejorar su nivel de la lengua de Shakespeare. Los alumnos con mentalidad de crecimiento dijeron que sí entusiasmados, mientras que los de mentalidad fija no mostraron mucho interés por el asunto. Evidentemente, estos últimos no querían dejar al descubierto sus carencias (deficiencias) y por sentirse seguros ponían en peligro su futuro profesional al renunciar al aprendizaje del idioma. 




			 




			5. Las mentalidades cambian el significado del fracaso: aprender o demostrar, ¿en qué consiste el verdadero éxito? 




			¿Cuándo te sientes inteligente: cuando eres impecable o cuando aprendes? 




			 




			• Para la mentalidad fija el fracaso es una etiqueta. Fracasar es no ser inteligente o no tener talento. La gente inteligente no comete errores. Para estas personas fracasar es ser un fracasado.




			• Para la mentalidad de crecimiento, en cambio, el fracaso es inspirador e instructivo. En realidad, no sienten que estén fracasando, sienten que están aprendiendo, evolucionando y creciendo. Para estas personas, fracasar es parte del proceso de crecimiento. 




			 




			Howard Gardner, en su libro Mentes extraordinarias, concluyó que los individuos excepcionales tienen «un talento especial para identificar sus propias fortalezas y debilidades», y dicho talento va unido a la mentalidad de crecimiento. Es decir, el talento tiene que ver con su desarrollo. Una cosa es tener un don y otra es tener talento. El talento es la expresión del don llevado al máximo potencial gracias al trabajo duro, la perseverancia y la resiliencia ante la sequía, los errores y los fracasos. La gente excepcional es capaz de convertir los contratiempos en éxitos futuros, algo propio de las personas con mentalidad de crecimiento. Aceptan la derrota, pero no les define: siguen adelante, mejoran, consiguen. 




			 




			6. Todo el mundo puede crecer y cambiar por medio de la dedicación y la experiencia. 




			Cambiar y mejorar, podemos hacerlo todos, la cuestión es cuánto. Dweck se pregunta a sí misma: «¿Entonces, según esta mentalidad de crecimiento, todo el mundo puede ser lo que se proponga? ¿Cualquiera con la motivación o la educación apropiada puede llegar a ser Einstein o Beethoven?». Y responde también a sí misma: «No, pero considera que el verdadero potencial de una persona es desconocido (e incognoscible); que es imposible predecir lo que puede conseguirse tras años de pasión, esfuerzo y práctica». A lo largo de la historia, son numerosos los ejemplos de personas que, a priori, no hacían presagiar un futuro demasiado excelente y que han llegado muy lejos en la vida. Por ejemplo, a Charles Darwin y a León Tolstói se les consideraba niños corrientes; sin embargo, el primero es conocido por la teoría de la evolución, y el segundo es reconocido como uno de los escritores más importantes de la literatura universal. Según relata Dweck, «Robert Sternberg, el gurú actual en el ámbito de la inteligencia, escribe que el factor más importante para adquirir pericia “no es ninguna habilidad innata, sino el compromiso decidido”». Lo que podemos afirmar sin riesgo a equivocarnos es que todas las personas tienen un gran potencial, que ese potencial depende del desarrollo, y que hasta dónde puede llegar ese desarrollo es algo que tiene que comprobar cada persona por sí misma en función de su ambición, trabajo y determinación. Dicho con palabras del escritor británico T. S. Eliot: «Sólo aquellos que se arriesgan a ir demasiado lejos pueden descubrir hasta dónde se puede llegar». 




			 




			7. La característica principal de la mentalidad de crecimiento es la pasión por los retos, la búsqueda de la autosuperación, incluso (y especialmente) cuando las cosas no van bien. 




			La mentalidad fija, por su parte, actúa para evitar todas aquellas situaciones que impliquen ignorancia, error e incertidumbre. Dweck apunta: «He visto demasiadas personas cuyo único objetivo es la autoafirmación: en las aulas, en sus profesiones y en sus relaciones. Ven cada situación como una oportunidad para confirmar su inteligencia, su personalidad o su carácter. Viven en una evaluación continua». Evidentemente, esa actitud sólo conduce al estancamiento. Puedes tener ciertas habilidades para algo, pero si no las sigues desarrollando, te quedas atrás. Si siempre haces lo mismo, te conviertes en previsible y rutinario, máxime en un entorno tan rápido como el que vivimos. Los mercados —y la sociedad— se desarrollan en base a la innovación y la mejora. Sin retos —ambición por mejorar— no hay crecimiento. Eso sólo es posible con una actitud de apertura y humildad ante la incertidumbre, el error y el no saber. Dweck reflexiona con inteligencia en este punto: «¿Por qué perder el tiempo demostrando una y otra vez lo bueno que eres, cuando podrías invertir esa energía en ser aún mejor? ¿Por qué ocultar las deficiencias en vez de superarlas? ¿Por qué rodearte sólo de gente que alimente tu autoestima en lugar de abrirte a otros que te reten?». Lo contrario de la humildad, propio de la mentalidad de crecimiento, es el ego, propio de la mentalidad fija. Y el ego no lleva nada bien la derrota, el error o el fracaso, ya que identifica su validación con los resultados, lo que le hace evitar todo tipo de situaciones que sean potencialmente peligrosas. Como es lógico, ése no es el camino del crecimiento. Ray Dalio lo expresa bien: «La motivación por ser mejor debe ser mayor que la motivación por tener razón». 




			 




			8. La gente con mentalidad de crecimiento no sólo busca los retos, sino que se crece con ellos. 




			Los niños que juegan al balón con chicos mayores que ellos, evolucionan y crecen. La tentación —sobre todo de los padres— es jugar con otros de peor calidad para ver lo buenos que son sus hijos. Mariel Margaret Hamm (Mia Hamm), una de las mejores jugadoras en la historia del fútbol femenino, decía cierta vez: «Durante toda mi vida he preferido ser una mala jugadora, es decir, he preferido medirme con jugadores de mayor edad, más grandes, más dotados, más experimentados; en pocas palabras, mejores que yo». Al principio jugaba con su hermano mayor; luego, con diez años, se apuntó al equipo de chicos de once años; más tarde al equipo número uno de Estados Unidos: «Todos los días intentaba estar a la altura de su juego… y mejoraba más deprisa de lo que nunca soñé que fuese posible». Por su parte, las personas con mentalidad fija pierden el interés por los retos cuando éstos empiezan a volverse difíciles. Son ese tipo de personas que se les llena la boca al hablar de grandes logros, pero a las primeras dificultades, errores o fracasos que ponen en peligro su identidad (reputación), dan un paso al costado. Apuestan y juegan sobre seguro, pero la seguridad nunca es una buena opción cuando uno aspira a cotas destacables. El crecimiento personal siempre está asociado a una cierta incomodidad, a una tensión entre lo que uno es y lo que puede llegar a ser. 




			 




			9. Las personas con mentalidad fija se entusiasman con lo fácil. 




			Uno de los mayores retos a los que se enfrentan hoy día las empresas es el de responder con agilidad a los cambios del mercado. Ello exige dos cosas: flexibilidad y capacidad de aprendizaje. Ya apuntaba Jack Welch, durante más de dos décadas CEO de General Electric, que «la capacidad de una organización para aprender y convertir en acción rápidamente lo aprendido es su principal ventaja competitiva». Por ello, a la hora de seleccionar personal para las organizaciones, es muy útil descubrir si los candidatos tienen una forma de pensar más propia de la mentalidad fija o de la mentalidad de crecimiento. En la actualidad es más importante que nunca la segunda opción. Un buen ejemplo es el de la legendaria bailarina y profesora rusa, Marina Semiónova. Una alumna suya contaba en cierta ocasión cómo seleccionaba a los candidatos para trabajar con ella: «Sus alumnos tienen que sobrevivir a un periodo de prueba en el que ella observa cómo reaccionas ante las alabanzas y las correcciones. Se considera que están a la altura aquellos que se muestran más receptivos a las correcciones». Es decir, su forma de discernir era separar entre los que se entusiasmaban con lo fácil (mentalidad fija: aferrarse a lo seguro) y los que se entusiasman con lo difícil (mentalidad de crecimiento: el reto de mejorar). Los primeros no estaban demasiado abiertos a las críticas que ponían en jaque la estabilidad de su imagen, mientras que los segundos sabían que era un peaje necesario a pagar para evolucionar, crecer y ser mejores. 




			 




			10. Las personalidades con mentalidad fija esperan que las capacidades aparezcan de repente sin que exista aprendizaje. 




			Para ellas, las capacidades se tienen o no se tienen. No contemplan la posibilidad de aprender. Sin embargo, ¿acaso no es para eso para lo que existen los centros de formación? Las personas van allí para aprender y mejorar, no porque lo sepan todo. Para las personalidades de mentalidad fija, se puede medir el potencial hoy, y ese potencial se proyecta a futuro. La realidad, no obstante, demuestra que eso es erróneo con asiduidad. Muchos personajes que han dejado huella a lo largo de la historia fueron considerados por sus profesores o padres unos casos perdidos. Todos ponemos etiquetas y tenemos prejuicios. Todos hemos cometido el error de conocer alguien y pensar que no tenía demasiado futuro, sin contemplar la posibilidad de que las personas cambian y mejoran gracias al aprendizaje. La posición de partida condiciona, qué duda cabe, pero no determina siempre que exista una actitud de apertura hacia el aprendizaje, determinación y paciencia. En su charla TED El poder de creer que puedes mejorar (diciembre de 2014), Carol Dweck comienza diciendo: «He oído hablar de una escuela de Chicago donde para graduarse hay que pasar un cierto número de cursos y si no lo consiguen se les califica como: “todavía no”. Y me pareció fantástico, porque ante un fracaso uno piensa que es nada, pero con un “todavía no” entiende que se está en proceso de aprendizaje. Te abre un camino hacia el futuro». El «todavía no» es un soplo de esperanza que empuja hacia el aprendizaje y al crecimiento: quienes siguen aprendiendo, siguen creciendo. Es un buen ejemplo que deberíamos tener bien presente, tanto al evaluarnos a nosotros mismos como al hacerlo a los demás. Dweck lo denomina the power of yet (el poder del todavía). Asumir la responsabilidad de nuestra vida es recuperar nuestro poder, y bajo este prisma podemos tomar las riendas de nuestra vida sin caer en una visión determinista: soy o no soy bueno. 
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CHARLIE MUNGER 




			 


         

            



			Charlie Munger (1924) es un empresario, inversor y filántropo estadounidense nacido en Omaha. Estudió Matemáticas en la Universidad de Míchigan, se formó como meteorólogo en Cal Tech mientras estaba en el ejército, y se graduó en la Harvard Law School a pesar de no contar con una licenciatura. Posteriormente conoció a Warren Buffett y el resto, como suele decirse, es historia. Actualmente es vicepresidente de Berkshire Hathaway, donde ha pasado toda su vida. Sobre su filosofía de los negocios, la inversión y la vida se han escrito diversos libros como Charlie Munger: El inversor completo, de Tren Griffin; El Tao de Charlie Munger, de David Clark; o La Universidad de Berkshire Hathaway: 30 años de aprendizajes de Warren Buffett y Charlie Munger, de Daniel Pecaut y Corey Wrenn. Son muchas las voces que han ensalzado la figura de Munger. Así, por ejemplo, The Wall Street Journal ha dicho de él: «Todo Warren Buffett necesita un Charlie Munger»; y Business Insider apuntaba: «Al igual que Buffett, Munger es increíblemente agudo en su ingenio y sabiduría para invertir». No han sido pocas las ocasiones en las que el propio Buffett también ha alabado sus virtudes: «La proeza arquitectónica más importante de Charlie ha sido el diseño de lo que hoy es Berkshire. Me ofreció un plan de trabajo muy sencillo: olvídate de todo lo que sabes sobre comprar empresas correctas a precios maravillosos, y dedícate a comprar empresas maravillosas a precios correctos. Como resultado, Berkshire se ha ido construyendo según los planes de Charlie». 


         

            




			 




			1. Ser consciente de que no sabes es mucho más útil que ser brillante. 




			Y es así porque las cosas que no sabemos superan con creces a las que sí sabemos. Por tanto, hay que estar alerta. Un auténtico ganador sabe que no sabe y no deja que el ego capitanee su vida. Munger también dice: «Reconocer que no sabes es el amanecer de la sabiduría». Esto es lo que los propietarios de Berkshire Hathaway denominan el «círculo de competencia», que hace referencia, desde el punto de vista de la inversión, a todas aquellas empresas que uno es capaz de entender y valorar porque las conoce bien. El éxito está a nuestro alcance cuando nos ceñimos a actuar dentro de ese «círculo de competencia» —que vamos ampliando gracias a un mayor conocimiento y experiencia— dejando a un lado al resto. La imprudencia de una mala inversión —a menudo producto del ego y el exceso de confianza— puede comerse las ganancias acumuladas de las buenas inversiones. Esto que Munger aplica al ámbito de las inversiones deberíamos aplicarlo al resto de ámbitos de la vida. El «zapatero a tus zapatos» de la sabiduría popular —que no es otra cosa que sentido común, aunque no práctica común— conviene siempre tenerlo presente. Identifica aquello en lo que eres bueno y trata de ser excelente en eso. Luego, cíñete a ello y mejora desde ahí. Si lo haces así, tienes una oportunidad de impactar, dejar huella y hacer ganancias. Es difícil triunfar en aquello en lo que no eres habilidoso en comparación a la media. No te dejes llevar por la última moda, ten autocontrol y concentra tus energías en aquello que sabes hacer mejor. 
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