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			Sinopsis

		

		
			¿Alguna vez te sientes incomprendido?

			¿Has intentado razonar con alguien y habéis acabado a gritos?

			¿Has salido de una reunión pensando que estás perdiendo el tiempo?

			O, lo que es peor, a veces parece que la gente no entiende lo que le dices, por más claramente que lo expliques…

			No estás solo. Tras una reunión desastrosa con un empresario de éxito que estaba convencido de estar «rodeado de idiotas», Thomas Erikson ideó un revolucionario método de clasificación del comportamiento que divide a las personas en cuatro tipos: los Rojos, dominantes y ambiciosos; los Amarillos, espontáneos y optimistas; los Verdes, pacientes y amables, y los Azules, metódicos y precisos. El libro da herramientas para identificarlos e interactuar con ellos y, con un trasfondo psicológico y partiendo de situaciones cotidianas, nos permite mejorar nuestras habilidades sociales y afrontar los conflictos en nuestra vida profesional y personal, con el fin de sacar lo mejor de nosotros mismos y de aquellos que nos rodean.

		

	
		
			Rodeados de idiotas

			Los cuatro tipos de personalidades (o cómo entender a quienes cuesta tanto entender)

			Thomas Erikson
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			Prólogo

			Bill Bonnstetter y su hijo David desarrollaron hace muchos años un sistema de software revolucionario basado en el método DISC. Es una forma de describir la comunicación humana y de clasificar el comportamiento, y el método que se utiliza a lo largo de este libro. Bill, tristemente, ya no está entre nosotros, pero David sigue dirigiendo la empresa de ambos, TTI Success Insights. Desde sus humildes orígenes en el Iowa rural, este método de clasificación del comportamiento ha sido utilizado por empresas y corporaciones de todo el mundo.

			 

			Todo empezó con una pregunta. Una pregunta simple y concreta: ¿podía un comercial agrícola vender más semillas con solo observar la granja?

			De niño, en el Iowa rural, vi a mi padre aplicar los principios fundamentales del libro Emotions of Normal People, de William Moulton Marston. En aquella época, mi padre estaba volcado en el sistema Buyer Profile Blending y formaba a comerciales agrícolas en las herramientas de Marston para entenderse mejor a ellos mismos y entender mejor también a sus clientes, los granjeros. Recuerdo aún aquellos primeros tiempos, en una mesa de madera de pino nudosa, comiendo solomillo de cerdo y maíz a la parrilla, con mi padre repasando sus observaciones: «¿Accesos impolutos y arboledas cuidadas? Sin duda un azul. ¿Ganado e instalaciones de nueva generación y experimentales? Tienes delante a un rojo».

			Aunque él y yo estábamos muy unidos, nuestros caminos fueron muy distintos. Mi padre, un emprendedor de raza y un rojo/amarillo en todos los sentidos, se dedicó a crear empresas y agencias de consultoría que ayudaban a los comerciales a perfeccionar su oficio. Yo seguí la vía académica y me matriculé en la Universidad de Iowa, donde estudié contabilidad e informática, en línea con mi naturaleza roja/azul. Pasaba todo mi tiempo libre en la sala de ordenadores, entregado en cuerpo y alma a escribir código.

			Durante mi época universitaria, mi padre perfeccionó su capacidad casi sobrenatural para entender a las personas. Él y yo no perdimos el contacto: hablábamos casi todas las semanas, pese a encontrarnos en momentos muy distintos de nuestras vidas. Estando aún en la Universidad de Iowa, mi padre me sentó un día y me propuso trabajar en su empresa. «¿Qué pasaría si juntáramos tu capacidad para desarrollar software con mi capacidad de analizar el comportamiento humano?», preguntó. Yo era ambicioso y tenía ganas de divertirme programando, así que me embarqué en el viaje más apasionante de mi vida. Mi padre y yo desarrollamos juntos un sistema de software que produciría informes sobre el comportamiento humano. Fue un factor multiplicador: pronto podríamos llegar a más personas y revelar su potencial a través de disquetes de 3,5” e informes de veinticuatro páginas. En 1984 pusimos en marcha una empresa en Iowa, TTI Success Insights, para conseguirlo.

			Con el tiempo, huimos de los inviernos gélidos del Medio Oeste de Estados Unidos y nos trasladamos —nosotros, nuestras familias y nuestra empresa— al mucho más soleado y cálido Scottsdale, en el estado de Arizona. A finales de los noventa, empezamos a utilizar la web para distribuir nuestras afamadas valoraciones. A día de hoy tenemos un negocio próspero con distribuidores por todo el mundo.

			Puede que siempre te hayas preguntado por qué eres tan diferente. El comportamiento humano es, en gran parte, complejo y confuso. En algunos casos, las personas que nos rodean son idiotas. Comprender la conducta humana es una labor interminable, un intento sin fin de conocer el cómo, el qué y el porqué de las decisiones de una persona. Es tan fácil como peligroso tachar de ignorante, de equivocado o incluso de poco avispado a alguien que no se comporta como tú. El mundo de hoy requiere una visión más sofisticada, una en la que se valore a una persona por sus fortalezas y debilidades.

			Mi padre ya no está entre nosotros. Pero el propósito que invocamos, el de revelar el potencial humano, sigue vivo. Este libro parte de los conceptos que él utilizaba en la formación en ventas y los aplica a una situación aún más compleja: la de entender a los idiotas que nos rodean a todos.

			A medida que leas, creo que entenderás el valor de un rojo, un amarillo, un verde y un azul. Espero que saques de todo ello ciertos consejos prácticos a la hora de comunicarte de forma eficaz con cada uno de esos tipos de personas. Pero la lección más importante que puedes extraer es que los idiotas que nos rodean no tienen, en realidad, nada de idiotas. Son, de hecho, personas que merecen respeto, comprensión y que se las valore.

			Todo el mundo puede utilizar las pautas que se describen en este libro para avanzar en el juego de la vida. Míralo así: si no entiendes y no utilizas estos principios, seguirás estando rodeado de idiotas. Y eso es algo que nadie quiere.

			 

			David Bonnstetter

			Consejero delegado de TTI Success Insights

		

	
		
			Introducción

			El hombre que estaba rodeado de idiotas

			Fue en el instituto cuando me di cuenta por primera vez de que me llevaba mejor con determinadas personas que con otras. Con algunos de mis amigos me era muy fácil hablar: al conversar, siempre encontrábamos las palabras adecuadas y todo fluía como debía. Nunca nos peleábamos y nos caíamos bien. Con otras personas, en cambio, era un desastre. Lo que decía caía en saco roto y no podía entender el motivo.

			¿Por qué me era tan fácil hablar con determinadas personas mientras que otras me parecían auténticos zoquetes? Eso, de joven, no era algo que me quitara el sueño, desde luego. Aun así, recuerdo no entender por qué ciertas conversaciones fluían con naturalidad mientras que otras ni siquiera empezaban, hiciera yo lo que hiciera. Era incomprensible. Empecé a utilizar una serie de métodos para poner a prueba a mis interlocutores. Probé a decir las mismas cosas en contextos similares solo para ver qué reacción obtenía. A veces funcionaba y se entablaba un debate interesante. Otras veces no pasaba nada. La gente se me quedaba mirando como si yo viniera de otro planeta, y a veces era así como me sentía.

			Cuando somos jóvenes, tendemos a pensar en las cosas en términos muy simples. Que determinadas personas de mi círculo de amigos reaccionaran de una forma normal quería decir, por supuesto, que eran automáticamente de los buenos. Así que supuse que había algo raro en quienes no me entendían. ¿Qué otra explicación podía haber? ¡Yo era siempre el mismo! El problema debían tenerlo esas personas tan difíciles. De modo que empecé a evitarlas, solo porque no las entendía. Llámalo ingenuidad de juventud, si quieres, pero tuvo varias consecuencias divertidas. En los años siguientes, no obstante, todo eso cambió.

			La vida siguió —trabajo, familia y carrera— y yo seguí clasificando a la gente en dos grupos: las personas buenas y sensibles... y todas las demás, las que parecían no entender nada.

			A los veinticinco años conocí a un hombre hecho a sí mismo. Sture, que rondaba los sesenta, había fundado su propio negocio y lo había mantenido durante años. Me pidieron que lo entrevistara justo antes de poner en marcha un nuevo proyecto. Hablamos sobre cómo funcionaban las cosas en su empresa. Uno de los primeros comentarios que me hizo Sture es que estaba rodeado de idiotas. Recuerdo que me eché a reír, porque pensé que era una broma. Pero él lo estaba diciendo en serio. Se le encendió el rostro al explicarme que quienes trabajaban en el departamento A eran unos completos imbéciles, todos y cada uno de ellos. En el departamento B no había más que tontos que no se enteraban de nada. ¡Por no hablar del departamento C! ¡Esos eran los peores! Eran tan raros que Sture no sabía ni cómo se las apañaban para llegar al trabajo por las mañanas.

			Cuanto más lo escuchaba, más me daba cuenta de que había algo muy extraño en su historia. Le pregunté si de verdad creía que estaba rodeado de idiotas. Me dirigió una mirada asesina y me explicó que muy pocos de sus empleados valían la pena.

			Sture no tenía ningún reparo en hacerles saber a cualquiera de ellos lo que pensaba. No dudaba lo más mínimo en llamar idiota al que fuera delante de toda la empresa. Así que sus trabajadores habían aprendido a evitarlo. Nadie se atrevía a reunirse a solas con él y nunca le llegaban las malas noticias porque solía tomarla con el mensajero. En una de las oficinas incluso había una señal luminosa a la entrada del edificio. Situada de forma discreta sobre la recepción, la luz se ponía roja cuando él estaba allí y verde cuando se marchaba.

			Era algo que sabía todo el mundo. No solo los empleados, sino también los clientes, que dirigían de forma automática una mirada nerviosa a la luz para saber qué les esperaba al traspasar el umbral. Si la luz estaba en rojo, había personas que sencillamente daban media vuelta y decidían volver en otro momento más oportuno.

			Las personas jóvenes, ya se sabe, tienen grandes ideas. Así que hice la única pregunta que se me ocurrió: «¿Quién ha contratado a todos esos idiotas?». Yo sabía, desde luego, que había sido él quien había fichado a la mayoría. Lo peor fue que Sture entendió a la primera lo que le estaba diciendo. Lo que le preguntaba de forma tácita era: ¿quién es el idiota aquí en realidad?

			Hizo que me echaran. Más adelante supe que lo que de verdad quiso hacer fue coger una escopeta y dispararme.

			Aquel incidente me dio que pensar. Sture era un hombre que pronto se jubilaría. Estaba claro que era un emprendedor competente, muy respetado, que conocía a fondo el sector concreto en el que trabajaba. Pero no sabía tratar a la gente. No entendía el recurso principal y más complicado de una empresa: sus trabajadores. Y cualquiera que no entendiera eso no era más que un idiota.

			Como yo no trabajaba en la compañía, me resultaba fácil ver hasta qué punto se equivocaba. Sture no se daba cuenta de que siempre comparaba a los demás consigo mismo. Su definición de idiota era cualquiera que no pensara o actuara como él. Utilizaba expresiones parecidas a las que yo también solía emplear para referirme a cierto tipo de personas: «charlatanes arrogantes», «yonquis de la burocracia», «cabrones maleducados» o «zopencos aburridos». Aunque yo nunca llamaba idiota a la gente, al menos a la cara, sí que tenía problemas evidentes con determinados tipos de persona.

			La perspectiva de ir por la vida creyendo constantemente estar rodeado de personas con las que era imposible trabajar me pareció un horror. Limitaría de un modo increíble mi propio potencial.

			Intenté mirarme a mí mismo en el espejo. La decisión fue fácil de tomar: no quería ser como Sture. Tras una reunión especialmente tóxica con él y varios de sus pobres empleados, me subí al coche con un nudo en el estómago. La cita había sido un desastre total. Todo el mundo estaba indignado. En aquel mismo momento decidí que iba a adquirir probablemente el conocimiento más importante que existe: aprendería cómo funciona la gente. Me dedicaría a conocer a otras personas durante el resto de mi vida, fuera cual fuese mi profesión. Tenía claro que ser capaz de entenderlas me beneficiaría.

			Me puse a investigar de inmediato cómo entender a las personas que de entrada parecen difíciles. ¿Por qué algunas no hablan, por qué otras nunca callan, por qué algunas dicen siempre la verdad mientras que otras no la dicen jamás? ¿Por qué algunos de mis compañeros de trabajo siempre llegaban puntuales mientras que otros raras veces lo conseguían? E, incluso, ¿por qué había personas que me caían mejor que otras? Lo que aprendí me resultó fascinante, y no he vuelto a ser el mismo desde que emprendí este viaje. Los conocimientos que he adquirido me han cambiado como persona, como amigo, como compañero, como hijo y como marido y padre de mis hijos.

			Este libro habla del que quizá es el método más utilizado en todo el mundo para describir las diferencias en la comunicación humana. Es el llamado sistema DISC, un acrónimo de dominio, influencia, estabilidad y cumplimiento, por las letras iniciales de esas palabras en inglés. Esos cuatro términos señalan los tipos de comportamiento principales y describen cómo se ven las personas a sí mismas en relación con su entorno. Cada uno de esos tipos de comportamiento se asocia a un color: rojo, amarillo, verde y azul. Llevo utilizando versiones de esta herramienta desde hace más de veinte años, con resultados excelentes.

			Pero ¿cómo se llega a ser de verdad competente en el trato con diferentes tipos de personas? Existen, por supuesto, varios métodos. El más común es investigar sobre el tema y aprender los aspectos fundamentales. Aunque conocer la teoría no te convierte en un comunicador de primer orden. Solo cuando empieces a utilizar ese conocimiento desarrollarás una competencia real y operativa en el terreno. Es como aprender a montar en bicicleta: primero tienes que subirte a ella. Solo entonces te das cuenta de lo que tienes que hacer.

			Desde que empecé a investigar el funcionamiento de las personas y a esforzarme por entender las diferencias en la manera en que nos comunicamos, no he vuelto a ser el mismo. Ya no soy tan categórico ni juzgo a las personas solo por no ser como yo. Desde hace años, tengo mucha más paciencia con la gente que no se me parece en nada. No llegaría al extremo de decir que no me veo envuelto nunca en ningún conflicto, igual que no intentaría convencerte de que nunca miento, pero ambas cosas son ahora muy poco frecuentes.

			Hay algo por lo que debo dar las gracias a Sture: despertó mi interés por el tema. Sin él, este libro probablemente jamás se habría escrito.

			¿Qué puedes hacer tú para saber más sobre cómo se relaciona y se comunica el ser humano? Un buen comienzo sería seguir leyendo este libro. Todo el libro, no solo los tres primeros capítulos. Con un poco de suerte, en pocos minutos podrás emprender el mismo viaje que emprendí yo hace veinte años. Prometo que no te arrepentirás.

			Algo que tener en cuenta: para simplificar la lectura de esta obra, he optado por utilizar el masculino genérico en los ejemplos que no hacen referencia a una persona en particular. Confío que tendrás la imaginación suficiente para insertar el pronombre femenino en tu cabeza cuando sea apropiado hacerlo.

		

	
		
			1

			La comunicación se produce en los términos del oyente

			¿Te suena raro? Deja que me explique. Todo lo que le dices a otra persona tu interlocutor lo pasa por el filtro de sus marcos de referencia, sus sesgos y sus ideas preconcebidas. Lo que queda es, en última instancia, el mensaje que esa persona entiende. Por toda una serie de razones, tu interlocutor puede acabar interpretando lo que querías transmitirle de un modo muy distinto al que tú pretendías. Lo que de verdad acabe entendiéndose dependerá, por supuesto, de la persona a la que le estés hablando, y es muy poco frecuente que el mensaje completo le llegue tal y como se concibió en tu mente.

			Puede resultar deprimente saber que tienes tan poco control sobre lo que entiende la persona a la que te diriges. Da igual lo mucho que quieras hacerla entrar en razón: en realidad no hay gran cosa que puedas hacer al respecto. Es uno de los diversos retos de la comunicación. Sencillamente no es posible cambiar el modo en que funciona el interlocutor. Aun así, la mayoría de las personas son conscientes de cómo quieren que se las trate, y susceptibles a ese trato. Adaptándote a ello conseguirás comunicarte de forma más eficaz.

			¿Qué es lo que lo hace tan importante?

			Al crear un ámbito seguro para la comunicación, facilitas que los demás te entiendan, y que lo hagan en sus propios términos. El receptor puede así dedicar su energía a entenderte y no a reaccionar, ya sea de forma consciente o inconsciente, a tu estilo comunicativo.

			Todos necesitamos desarrollar nuestra flexibilidad y ser capaces de modificar nuestro estilo comunicativo, adoptándolo cuando hablamos con personas que no son como nosotros. Encontramos aquí otra verdad: sea cual sea el método que utilices para comunicarte, siempre estarás, como individuo, en minoría. Te comportes como te comportes, la mayoría de quienes te rodean funcionarán de un modo distinto al tuyo. No puedes basar tu método de comunicación en tus propias preferencias. La flexibilidad y la capacidad de interpretar las necesidades de los demás es lo que caracteriza a un buen comunicador.

			Conocer y entender el estilo de comportamiento y el método de comunicación de otra persona hará que te sea más fácil realizar suposiciones bien fundamentadas sobre cómo podría reaccionar esa persona en una diversidad de situaciones. Saberlo también mejorará drásticamente tu capacidad para comunicarte con la persona en cuestión.

			Ningún sistema es perfecto

			Voy a dejar claro algo importante: este libro no pretende abarcar todas las formas en las que nosotros, los seres humanos, nos comunicamos unos con otros. Ningún libro puede hacerlo, porque la cantidad de señales que transmitimos incesantemente a los que nos rodean no cabrían en ningún tomo. Aunque incluyéramos el lenguaje no verbal, las diferencias entre la forma de hablar de hombres y mujeres, las diferencias culturales y todas las demás maneras de definir las variaciones en la comunicación, no estaríamos abarcándolo todo. Podríamos sumar aspectos psicológicos, grafológicos, la edad y la astrología y aun así no tendríamos una imagen al cien por cien completa.

			Según la American Journal of Business Education (julio/agosto de 2013), se han realizado más de cincuenta millones de evaluaciones utilizando la herramienta DISC. E incluso con toda esa información la comunicación sigue siendo un asunto fascinante y enigmático. Las personas no somos hojas de cálculo de Excel. No podemos cuantificarlo todo. Tenemos demasiadas aristas como para que se nos describa de principio a fin. Hasta un bebé es más complejo que cualquier tema que pueda transmitirse en un libro. Y, aun así, podemos evitar las meteduras de pata más garrafales si entendemos los aspectos básicos de la comunicación humana.

			Ya hace tiempo que es así

			«Vemos lo que hacemos, pero no vemos por qué hacemos lo que hacemos. Por consiguiente, nos evaluamos y nos valoramos unos a otros a partir de lo que vemos que hacemos.»

			La cita es del psicoanalista Carl Jung. Los diferentes patrones de comportamiento son los que generan dinamismo en nuestras vidas. Cuando hablo de patrones de comportamiento no me refiero solo a cómo actúa una persona en un momento dado (sus acciones), sino a todo el conjunto de actitudes, creencias y planteamientos que rigen su forma de actuar. Podemos reconocernos a nosotros mismos en determinados patrones de comportamiento, pero otras formas de conducta ni las reconocemos ni las entendemos. Además, cada uno de nosotros actúa de forma distinta en situaciones distintas, lo que puede ser motivo tanto de júbilo como de indignación para quienes nos rodean.

			Aunque las acciones individuales pueden, por supuesto, estar bien o mal, en realidad no hay un patrón de comportamiento que esté bien o mal. No hay un comportamiento correcto o incorrecto. Tú eres quien eres, y no tiene demasiado sentido preguntarse por qué. Seas como seas, está bien. Te comportes como te comportes y se te perciba como se te perciba, está bien. Dentro de unos límites razonables, claro.

			En un mundo perfecto, sería muy fácil decir: «Soy un tipo concreto de persona y no pasa nada porque lo he leído en un libro. Así es como soy y así es como actúo». ¿No sería estupendo no tener que autocensurarse? ¿Poder actuar como te apeteciera a todas horas? En realidad, es posible hacerlo. Es posible comportarse según tus deseos. Solo hay que encontrar la situación adecuada para ello.

			Hay dos situaciones en las que puedes ser tú mismo.

			La primera es cuando estás solo en una habitación. En ese caso, no importa cómo hables ni lo que hagas. No le haces daño a nadie si gritas e insultas o si lo único que quieres es sentarte en silencio y reflexionar sobre los grandes misterios de la vida o sobre por qué las modelos siempre parecen estar tan enfadadas. En tu soledad, puedes actuar como te parezca. Fácil, ¿verdad?

			La segunda situación en la que puedes ser completamente tú es cuando todas las demás personas que están contigo son como tú. ¿Qué nos enseñaron nuestras madres? Trata a los demás como quieras que te traten a ti. Un excelente consejo y muy bienintencionado. Y que funciona, además. Al menos, siempre que los demás sean como tú. Lo único que tienes que hacer es elaborar una lista de todas las personas que conoces que reaccionan, piensan y actúan exactamente igual que tú en todos los casos. Ahora llámalas y empieza a quedar con ellas.

			En cualquier otra situación, podría ser una buena idea entender cómo se te percibe y aprender cómo funcionan los demás. No creo que vaya a ser noticia de portada si digo que la mayoría de las personas que conoces no son como tú.

			Las palabras pueden tener un poder enorme, pero cuáles escogemos y cómo las utilizamos es algo que varía. Como ocurre con el título de este libro, las palabras pueden interpretarse de muchas formas. Y cuando utilizas la palabra equivocada, entonces, bueno, puede que tú seas el idiota.

			Rodeado de idiotas... ¿o no?

			¿Qué quiero decir con eso? Mientras escribía, se me ocurrió la siguiente analogía: los patrones de comportamiento son como una caja de herramientas. Se necesitan de todo tipo. Según la ocasión, una herramienta puede ser la adecuada o no serlo. Un mazo de quince kilos es ideal para derribar paredes, pero difícilmente será lo que necesites para colgar un cuadro en el recibidor.

			Hay quien está en contra de la idea de clasificar a las personas en función de su comportamiento. Tal vez creas que no deberías catalogar a la gente, que no está bien encasillar a los demás. Sin embargo, todo el mundo lo hace, aunque sea de un modo distinto a como lo hago yo en este libro. Todos nos fijamos en nuestras diferencias y todos somos diferentes, por lo que a mí me parece que señalarlo puede ser positivo si se hace de la forma adecuada. Cualquier herramienta, si se utiliza mal, puede ser dañina. Tiene más que ver con la persona que la usa que con la herramienta en sí. Este libro es tu introducción al comportamiento y al diálogo humano. El resto depende de ti.

			Parte de lo que vas a leer es información recabada por TTI Success Insights. Quiero aprovechar la ocasión para darles las gracias a Sune Gellberg y Edouard Levit por compartir con tanta generosidad su experiencia y su material de formación.

			Por raro que parezca, cualquier tipo de comportamiento es normal, en teoría

			El comportamiento normal...

			... es relativamente predecible.

			Todas las personas reaccionan de una forma similar en situaciones similares. Pero es imposible predecir todas las posibles reacciones antes de que se produzcan.

			... es parte de un patrón.

			Solemos reaccionar en función de unos patrones uniformes. Por lo tanto, debemos respetar los patrones de los demás. Y entender los nuestros.

			... es modificable.

			Deberíamos aprender a escuchar, actuar, hablar abiertamente y reflexionar para hacer lo que es conveniente en cada momento. Todos somos capaces de adaptarnos.

			... es observable.

			Deberíamos ser capaces de observar y tener en cuenta muchas de las formas de comportamiento aunque no seamos psicólogos aficionados. Todos podemos fijarnos en las personas que nos rodean.

			... es comprensible.

			Deberíamos ser capaces de entender por qué las personas sienten lo que sienten y hacen lo que hacen en cada momento. Todos podemos pensar en el porqué.

			... es único.

			Pese a todo lo que tenemos en común, el comportamiento de cada persona es único, propio de esa persona. Triunfa en tus propios términos.

			... es disculpable.

			Olvídate de envidias personales y de quejas. Aprende a ser tolerante y a tener paciencia, tanto contigo mismo como con los demás.
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			¿Por qué somos como somos?

			¿De dónde viene nuestro comportamiento? ¿Por qué las personas somos tan diferentes? ¡Ah, si lo supiera...! En pocas palabras, es una combinación de herencia y entorno. Incluso antes de nacer, ya se han sentado en nosotros las bases de los patrones de comportamiento que exhibiremos en la edad adulta. El temperamento y los rasgos de carácter que hemos heredado influyen en nuestra conducta, un proceso ya iniciado en la fase genética. El funcionamiento exacto de ese proceso sigue siendo objeto de debate entre los científicos, pero todos coinciden en que desempeña un papel. No solo heredamos rasgos de nuestros propios padres, sino también de sus respectivos padres y, en un grado variable, de otros familiares. A todos nos han dicho en algún momento que hablamos o nos parecemos a un tío o una tía. De niño, yo me parecía a mi tío Bertil, que, como yo, era pelirrojo. Explicar por qué algo así es genéticamente posible llevaría muchísimo tiempo. Por el momento, baste con establecer que esa herencia sienta las bases de nuestro desarrollo conductual.

			¿Qué ocurre cuando nacemos? En la mayoría de los casos, los niños, al nacer, son impulsivos, aventureros y no tienen barreras de ningún tipo. Un niño no hace ni más ni menos que lo que quiere hacer. Dice: «¡No, no quiero!» o «¡Claro que puedo!». Está inmerso en la idea de que puede conseguir casi cualquier cosa. Ese tipo de comportamiento espontáneo y a veces descontrolado no es siempre, por supuesto, lo que sus padres desearían. Pero luego, abracadabra, lo que fue una vez un patrón original de comportamiento empieza a transformarse, en el mejor/peor de los casos, en una réplica del de otra persona.

			¿Cómo se influye en los niños?

			Los niños aprenden y se desarrollan por muchas vías, pero la más habitual es la imitación. Un niño imita lo que ve a su alrededor, y el progenitor de su mismo sexo se convierte a menudo en el modelo a imitar. (Este libro no es, desde luego, un estudio exhaustivo sobre cómo funciona ese proceso, porque no es una obra sobre la forma en que influimos en nuestros hijos.)

			Valores fundamentales

			Mis valores fundamentales están profundamente enraizados en mí y forman parte de mi carácter hasta tal punto que es casi imposible cambiarlos. Son las cosas que aprendí de mis padres de niño o en la escuela cuando era muy pequeño. En mi caso fueron versiones distintas de «estudia y pórtate bien en el colegio» o «pelearse está mal». Esto último, por ejemplo, ha hecho que no le haya puesto nunca las manos encima a otra persona. No me he peleado desde tercero de primaria, y creo recordar que esa pelea la perdí. (Era una niña muy fuerte.)

			Otro valor fundamental importante es el de que todas las personas son iguales. Sé, porque mis padres me lo demostraron durante mi infancia, que está mal juzgar a una persona por su origen, sexo o color de piel. Todos nosotros acarreamos principios de ese tipo. Sabemos de forma instintiva lo que está bien y lo que está mal. Nadie puede arrebatarnos nuestros valores fundamentales.

			Actitudes y enfoques

			La siguiente capa la forman mis actitudes, que no son exactamente lo mismo que los valores fundamentales. Las actitudes son cosas sobre las que me he formado una opinión a partir de lo que he vivido o a partir de conclusiones que he sacado por experiencias en mis últimos años de escolarización, en el instituto, en la universidad o en mi primer trabajo. Incluso experiencias posteriores pueden formar actitudes.
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			Una persona de mi familia me dijo una vez que no se fiaba de los vendedores. Sin duda no es la única persona del mundo que piensa así, pero en su caso se traducía en una costumbre cómica: era incapaz de comprar nada y no devolverlo después. Un jersey, un sofá, un coche... El proceso de compra era interminable. Necesitaba investigar y analizar cada detalle. Pero, por más que investigara, siempre quería devolver luego lo que había comprado.

			Tras observar ese patrón, le pregunté por qué lo hacía y ella me explicó los motivos de su actitud: el 85 por ciento de los vendedores eran timadores. Explicarle que yo también trabajaba de comercial no sirvió de nada. A día de hoy, sigo sin saber si pertenezco a esa porción o si puedo contarme entre el afortunado 15 por ciento. Lo importante es que una actitud puede cambiar. A ese familiar mío posiblemente lo habían engañado varias veces de mala manera y, por lo tanto, había aprendido a desconfiar de los vendedores. Pero una determinada cantidad de experiencias positivas habrían podido hacer que cambiara de opinión.

			Los resultados

			Tanto mis valores fundamentales como mis actitudes influyen en cómo elijo mi comportamiento. Juntos conforman mi comportamiento fundamental, la persona real que quiero ser. Mi comportamiento fundamental es el modo en que actúo en estado de completa libertad, sin la influencia de ningún factor externo.

			Es probable que ya hayas identificado cuál es aquí el problema: ¿estamos alguna vez libres del todo de las influencias externas? Cuando debatimos de este asunto con grupos de personas en distintos contextos, solemos ponernos de acuerdo en que solo cuando dormimos.

			Pero hay multitud de tipos de personas. A algunas les da todo igual. Son siempre ellas mismas porque nunca se han parado a pensar en cómo se las percibe. Cuanto mejor te conozcas, mayores serán las probabilidades de que te adaptes a quienes te rodean.

			¿Cómo me ven en realidad los demás?

			Quienes te rodean suelen ver tu comportamiento moderado. Son testigos de cómo analizas una situación concreta y tomas una decisión sobre cómo actuar a partir de ese análisis: ese es el comportamiento que experimentan los demás. Tiene que ver con la máscara que te pones para encajar en una situación determinada. Todos tenemos varias máscaras. Es de lo más normal tener una para el trabajo y otra para casa. Y tal vez una tercera para cuando vas a visitar a los suegros. Este libro no es un curso avanzado de psicología, así que baste con dejar claro que analizamos las situaciones de formas distintas y actuamos en consecuencia.

			De manera consciente o inconsciente, los factores circundantes me hacen elegir una determinada línea de conducta.

			Y así es como actuamos. Fíjate en esta fórmula:

			 

			COMPORTAMIENTO = f (p x fc)

			 

			El comportamiento es una función de la personalidad y de los factores circundantes.

			El comportamiento es lo que podemos observar.

			La personalidad es lo que tratamos de averiguar.

			Los factores circundantes son cosas sobre las que podemos influir.

			 

			Conclusión: Todos nos influimos recíprocamente de un modo u otro. La gracia está en intentar averiguar qué es lo que hay ahí, bajo la superficie. Y este libro de lo que trata es del comportamiento.
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			Una introducción al sistema

			Hacia el final de este libro encontrarás una descripción de los antecedentes del sistema DISC, pero si, como imagino, lo que quieres es sumergirte de lleno en sus aspectos más interesantes —en cómo funciona todo en la práctica— lo mejor es que sigas leyendo. En caso contrario, puedes ir directamente al aparatado “William Moulton Marston” en el capítulo 18.
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			Como puedes ver, hay cuatro categorías principales de tipos de comportamiento, cada uno de los cuales se asocia a un color. Este libro trata sobre cómo reconocerlos. Muy pronto, en cuanto empieces a leer sobre los diferentes colores, verás cómo te vienen a la mente algunos rostros. Puede que incluso el tuyo.

			En torno al 80 por ciento de la población tiene una combinación de dos colores que dominan su comportamiento. Aproximadamente el 5 por ciento tiene un solo color. En el resto de personas el comportamiento lo dominan tres colores. En este libro hablaré de cada uno de los colores de forma individual, porque son los componentes fundamentales de la personalidad de una persona. Es como una receta: tenemos que entender cuáles son todos los ingredientes antes de hornear el pastel. El comportamiento totalmente verde, o verde en combinación con otro color, es el más habitual. El menos común es el comportamiento rojo puro, o rojo en combinación con otro color.
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			Muchas de las personas que conoces poseen cualidades que en ocasiones te gustaría tener, que puede que incluso envidies. Consiguen con facilidad cosas que a ti te cuestan. Tal vez te gustaría ser más decidido, como los rojos, o quizá querrías que te fuera más fácil interactuar con desconocidos, como a los amarillos. Seguramente desearías no estresarte tanto, tomártelo con calma, como los verdes, o tener unos horarios más ordenados, algo que para los azules es de lo más natural.

			Por supuesto también funciona a la inversa. Vas a leer cosas que te ayudarán a darte cuenta de que tú también abusas un poco de tu autoridad, como tienden a hacer los rojos. O que hablas demasiado, como los amarillos. Puede que te tomes las cosas con demasiada tranquilidad y que no te comprometas con nada, la debilidad de los verdes. O que siempre desconfíes de todo y veas peligros por todas partes, como los azules. Aquí aprenderás a reconocer tus propios defectos y a tomar las medidas oportunas para evitarlos.

			Aprendas lo que aprendas de ti mismo y de los demás, toma notas, subraya apartados y haz tuyo el material.
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			Comportamiento rojo

			Cómo reconocer a un verdadero alfa y evitar interponerse en su camino

			¿Qué debemos hacer? Lo haremos a mi manera. ¡Ahora!

			Este es el tipo de comportamiento que Hipócrates, en su teoría del temperamento humano, denominó «colérico». Hoy en día, a una persona roja la llamarías atrevida, ambiciosa, motivada, pero también posiblemente irascible, temeraria o dominante. A un rojo se lo ve de lejos porque no hace el menor esfuerzo por esconder quién es.

			Los rojos son individuos dinámicos y con una fuerte motivación. Tienen metas en la vida que a otros incluso podría costarles imaginar. Dado que sus metas son enormemente ambiciosas, alcanzarlas parece imposible. Los rojos lo dan todo y se esfuerzan al máximo, y casi nunca tiran la toalla. Su fe en su propia capacidad es insuperable. Tienen la firme convicción de que pueden conseguir cualquier cosa si se esfuerzan lo suficiente.

			Las personas que tienen mucho rojo en su comportamiento son extrovertidas y orientadas a la tarea que les atañe, y les gustan los retos. Toman decisiones rápidas y suelen querer asumir el mando y correr riesgos. Mucha gente ve a los rojos como líderes naturales. Son personas que de buena gana asumen el control de la situación y saltan a la palestra. Tienen tanto empuje que saldrán adelante pese a los obstáculos que se les presenten en el camino. Su talante es ideal en situaciones de competitividad. No es inusual que un consejero delegado o un presidente tenga mucho rojo en su comportamiento.

			La competición está presente en todo lo que hacen los rojos. Decir que necesitan marcarse objetivos y competir a todas horas tal vez no sea del todo cierto, pero si surge la oportunidad de ganar algo, ¿por qué no? La naturaleza exacta de la competición no es lo importante: es el elemento competitivo lo que mantiene a los rojos funcionando a plena potencia.

			A Pelle, uno de mis antiguos vecinos, le gustaba tanto competir que era capaz de lanzarse a desarrollar nuevas aficiones solo con ese propósito. A mí me gusta la jardinería, así que dedico una cantidad de tiempo considerable a mis plantas. A Pelle no le gustaba la jardinería, pero se hartó de oír que los demás hablaban de lo bonito que era mi jardín. Empezó a poner en marcha planes, siempre con un único objetivo muy claro: superarme. Desconcertó a su mujer excavando nuevos parterres, plantando un arcoíris de plantas fabulosas y cultivando un césped digno de un campo de golf. Para motivarlo, a mí me bastaba con sugerir que tenía intención de comprar más plantas, tras lo que lo tenías en el centro de jardinería local antes de poder decir «mal perdedor».

			También puedes reconocer a los rojos por otros patrones de comportamiento. ¿Quién habla más alto? Los rojos. ¿Quién lo da todo al explicar algo? Los rojos. ¿Quién es siempre el primero en contestar a una pregunta? Los rojos de nuevo. ¿Quién, durante una cena por lo demás agradable, hace comentarios categóricos sobre cualquier tema? ¿Y quién dictará sentencia sobre todo un país por algo que ha visto en televisión? ¡Los rojos!

			En la vida de los rojos siempre está pasando algo. No pueden estarse quietos. Descansar es una pérdida de tiempo. La vida es corta: más vale ponerse en marcha de inmediato. ¿Reconoces el perfil? Siempre activos. ¡Apártate a un lado y pongámonos manos a la obra!

			«Dime lo que piensas de verdad. Sí, en serio»

			Los rojos no tienen ningún problema con ser directos. Cuando se les hace una pregunta concreta, suelen responder exactamente lo que piensan, sin adornos. No sienten la necesidad de suavizar las cosas con un montón de frases huecas. Cuando algo se les viene a la cabeza, todo el mundo se entera de inmediato. Tienen una opinión sobre la mayoría de las cosas, y la sacan a relucir con rapidez y eficacia.

			Algo que suele decirse es que los rojos son muy sinceros, porque se atreven a decir lo que piensan a los demás. No acaban de entender a qué viene tanto alboroto. Solo han dicho las cosas como son.

			Si necesitas a alguien con un extra de energía, quizá te interese invitar a un rojo a unirse al equipo o grupo de trabajo. Los rojos siguen peleando sin descanso cuando los demás ya se han rendido. Eso si se les ha puesto entre ceja y ceja conseguir algo, claro. Si una tarea se vuelve monótona o deja de tener sentido, un rojo es capaz de ignorarla por completo.

			A este fenómeno yo lo llamo «o sudar sangre o salir pitando». Si la tarea es lo bastante importante, un rojo no se detendrá ante nada para completarla. Pero si le parece que no tiene ningún sentido, hará como si no existiera.

			Las personas ROJAS suelen verse a sí mismas como:
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			¿Puedo ganar algo? En ese caso, me apunto

			A los rojos, ya lo hemos dicho, les gusta competir. Agradecen el ligero antagonismo que forma parte de la competición y el momento de gloria de la victoria. Incluso disfrutan ganando competiciones que tal vez ni siquiera existan, salvo quizá en su propia imaginación. Puede ser adelantar a alguien que va despacio por la acera, encontrar el mejor sitio para aparcar o dominar la partida familiar de Monopoly, por más que el objetivo del juego sea entretener a los niños y ninguno de los demás adultos esté jugando en serio. Para un rojo es algo natural, porque se ve a sí mismo como un ganador.

			Deja que te dé un ejemplo. Trabajé durante un tiempo en una empresa en la que el consejero delegado era rojo. Era animoso y eficiente y, en consecuencia, increíblemente dinámico. No he visto reuniones tan breves y útiles como las que presidía ese consejero delegado. Pero su punto débil era el elemento competitivo. De joven había jugado al fútbol y cada primavera, en aquella oficina, se celebraba un pequeño torneo de ese deporte. Era muy popular entre los empleados, incluso antes de que él se incorporara a la empresa.

			Por supuesto, quiso apuntarse. Ningún otro consejero delegado antes que él lo había hecho, pero ese no fue el problema. El problema fue que, en cuanto salía al campo, se convertía en otra persona. Enardecido por el ímpetu competitivo, arrasaba con cualquiera que se interpusiera en su camino.

			Fue así durante unos años, hasta que alguien reunió el valor necesario para decirle que jugaba de un modo quizá demasiado brusco, y que nadie se lo estaba tomando tan en serio. El consejero delegado no lo entendió. Cogió el último folleto del evento y señaló que se lo llamaba «torneo» de fútbol. Los torneos son competiciones, y si compites es para ganar. ¡No hay más!

			El consejero delegado competía en la carretera, en el campo de fútbol y en los negocios. No había ámbito tan insignificante que no pudiera convertir en una competición. Hasta corría para ver cuánto tardaba en acabar un libro. Lo que otros hacían para relajarse para él era una competición. Cien páginas por hora era un ritmo razonable.

			Su mujer incluso le había prohibido que jugara a determinados juegos de memoria con sus hijos, que tenían cinco y seis años. Como tenían mejor memoria que él, ganaban casi siempre, y en su frustración acababa intimidándolos.

			Antes de que llegues a la conclusión de que era un tipo antipático, veamos sus intenciones. Ese tipo de comportamiento intenso y competitivo suele molestar a los demás, porque creen que lo que la persona busca es dominarlos y silenciarlos. Pero nada más lejos de la realidad. Casi nunca había ninguna malicia en sus intenciones. Él solo quería ganar.

			Ese es uno de los mayores retos para los rojos. No es raro que los demás se enfaden o se sientan intimidados ante la fuerza de su personalidad. Más adelante en este mismo libro explicaré varias formas sencillas de lidiar con personas así.

			El tiempo es dinero

			«Rápido» es sinónimo de «bueno» para los rojos. Si te encuentras en una reunión y de repente te das cuenta de que uno de los demás participantes está dedicando su tiempo a algo totalmente distinto, es muy posible que se trate de un rojo que ha perdido el interés en lo que está pasando. Si te fijas bien, te darás cuenta de que tiene la cabeza en otro sitio; en el siguiente paso del proceso que se está discutiendo, por ejemplo. Como los rojos son de mente muy ágil, pasan página antes que el resto.

			Hay pocas cosas que molesten más a un rojo que la lentitud. Si una reunión o una conversación se alargan demasiado, es capaz de interrumpir y preguntar si de verdad es necesario prolongar el asunto. «Llevamos ya veinte minutos hablando de esto. ¡Espabilemos! Solo son unos cuantos millones en inversiones. ¡No puede ser tan difícil!»

			Si te paras a pensarlo, suelen tener razón. A diferencia de otras personas, a las que puede costarles más decidirse, los rojos no tienen ningún problema a la hora de tomar decisiones rápidas para que las cosas sigan avanzando. Con un rojo en el equipo, no habrá nada que se discuta hasta la extenuación. Al fin y al cabo, siempre es mejor hacer algo que no hacer nada, ¿no?

			Las ventajas son evidentes. Hablamos de personas que nunca pierden el tiempo en nada que no avance. En las tareas poco definidas o que se alargan demasiado, la presencia de un rojo actuará de acicate, garantizando que no se pierda el impulso. Todo acabará hecho, y a paso ligero.
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