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¢Donde estan las oportunidades?

Alguien tiene un problema. Alguien tiene una respuesta al
problema. Alguien tiene las habilidades para presentar y
aplicar esa respuesta a ese problema. Identificamos un pro-
blema. Identificamos quién tiene el problema. Identifica-
mos su disposicion a pagar por la solucion al mismo.

¢Qué es una oportunidad? No tratemos de reinventar la
rueda. Una oportunidad es un espacio donde puedo interve-
nir, con mis habilidades, para resolver un problema de al-
guien dispuesto a pagar por esa solucion.

Las oportunidades estan a nuestro alrededor. Para identifi-
carlas, debemos pensar en aquello a lo que prestamos aten-
cion. Nuestro enfoque y atencion es el origen del descubri-
miento de oportunidades.

Muchos emprendedores inician su negocio respondiendo a
sus problemas. Pero no plantean su propuesta desde lo que
resuelven, sino que ofrecen un producto o servicio espe-
rando que los clientes lo definan.

En definitiva, lo que debe responder todo emprendedor no

es “qué vende” sino “qué problema resuelve”. Porque todos
saben lo que venden; pocos saben qué compran los clientes.
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Actuar enfocado: esa es la cuestion.

Todo emprendedor tiene una audiencia compuesta por tres
publicos: un tercio que aprueba lo que hace, un tercio que
no lo aprueba y un tercio que es indiferente. ;A cudl de los
tres dirigiremos nuestro esfuerzo?

Somos aquello a lo que dedicamos energia, tiempo y di-
nero. Aquello que controlamos es problema. Aquello que
no controlamos no lo es.

Las personas enfocadas trabajan en lo que pueden controlar
para el primer tercio de su publico. Las personas desenfo-
cadas, sin metas ni proposito, se orientan al segundo y ter-
cer tercio con la intencién de modificar sus comportamien-
tos.

Cuando nos enfocamos en lo que podemos controlar y res-
pondemos al primer tercio, generamos valor; enfocandonos
en el segundo tercio generamos su rechazo; y enfocandonos
en quienes son indiferentes, desperdiciamos nuestra ener-
gia, nuestro tiempo y nuestro dinero.

Nunca nadie ha logrado el 100% de aprobacion de su au-
diencia. Por ello, dedica tu energia, tu tiempo y tu dinero en
aquello que controlas, tnicamente para aquellos que for-
man parte del tercio que te aprueba, valora y/o ama.
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¢Ideas demasiado grandes?

Hay ideas, ideas grandes e ideas demasiado grandes. Una
idea requiere accion; una idea grande requiere tiempo de
implementacion. Pero una idea demasiado grande es aque-
lla que no me permite identificar qué hacer a continuacion.

Para algunas personas cualquier idea es muy grande. Para
quien no parece haber ideas muy grandes es Richard Bran-
son. Por una experiencia personal, pensé que deberia existir
una aerolinea que uniera Londres y New York con un mejor
servicio que el ofrecido hasta el momento. Acto seguido,
contact6 a Boeing para firmar un leasing por una aeronave
poniendo en marcha la empresa Virgin Atlantic.

Para algunos, cualquier idea es demasiado grande. Pueden
tener ideas y no saber qué hacer a continuacion. En algunos
casos identifican un problema, pero no pueden convertirlo
en oportunidad. Por ello no saben como continuar.

Como entrenamiento, identifiquemos qué hacer a continua-
cion frente a cada idea que tengamos. Luego, por iniciativa

o actitud haremos (o no) algo con ello.

“Si crees que puedes o que no puedes, estas en lo cierto.”
Henry Ford.
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Nuestras creencias limitantes.

La mayoria de nuestras limitaciones no son fisicas sino
mentales. Pensamos que no podemos hacer algo y, cuando
lo intentamos, comprobamos que es cierto.

Queremos - y a veces necesitamos - hacer ejercicio, pero
creemos que no es una actividad para nosotros. Intentamos
salir a correr, o a caminar el primer dia, y terminamos ago-
tados luego de los primeros 100 metros. “Esto no es para
mi”, repites mentalmente.

Hasta mediados del siglo XX, se creia que era fisicamente
imposible que una persona corriera una milla (1.609 me-
tros) en menos de cuatro minutos. Y como se creia en ello,
nadie lo lograba.

Pero se trataba de una barrera mental, no fisica. Porque el 6
de mayo de 1954, el britanico Roger Gilbert Bannister su-
per6 esa marca. Y a partir de ese momento, miles de perso-
nas corren por debajo de ese tiempo, que era - aparente-
mente - imposible de superar.

Cae una barrera y aparece una nueva creencia.
¢Hay algo que hoy te resulte imposible? ;¢ Alguna vez supe-

raste algo que, en un principio, te haya resultado completa-
mente imposible de alcanzar?
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Tienes que serlo, pero también parecerlo.

Cuenta Plutarco en sus "Vidas paralelas", que un patricio
romano muy rico llamado Publio Clodio Pulcro estaba ena-
morado de Pompeya, esposa de Julio César.

Su estado era tal que, durante la fiesta de la Buena Diosa -
a la que so6lo podian asistir mujeres - entrd en la casa de
César disfrazado de ejecutante de lira.

Réapidamente fue descubierto, apresado, juzgado y conde-
nado por engafio y sacrilegio.

Como consecuencia de esto, César reprob6 a Pompeya a
pesar de estar seguro de que ella no habia cometido ningin
hecho indecoroso, afirmando que no le agradaba que su mu-
jer fuera sospechosa de infidelidad. Porque no basta que la
mujer del César sea honesta, también tiene que parecerlo.

Con el tiempo, la expresion comenzo6 a aplicarse cuando al-
guien es sospechoso de haber cometido un delito, aunque
no hubiera dudas de su inocencia.

Una forma de aplicar esto es vestirte para el puesto que
quieres, no para el que tienes. Si eres asistente de marketing
y quieres llegar a ser gerente, aprende a vestirte y a com-
portarte como tal antes de conseguir esa posicion.
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Entrenarse en el arte de ser.

Seguramente todos han oido hablar de Benjamin Franklin,
por su rol en la fundacion de los Estados Unidos o por su
labor como cientifico e inventor.

Segun cuenta en su autobiografia, un poco después de cum-
plir veinte afios se propuso alcanzar la perfeccion moral,
aunque pronto cayo en la cuenta de que para lograr su pro-
poésito no bastaba con querer ser totalmente virtuoso. Por
ello, elabor6 una lista de virtudes, englobando todo lo que
le parecia bueno y deseable. Asi obtuvo una lista de trece
virtudes en las cuales trabajar permanentemente. Estas son:
templanza, silencio, orden, determinacion, frugalidad, dili-
gencia, sinceridad, justicia, moderacién, limpieza, tranqui-
lidad, castidad y humildad.

Su método de trabajo era el siguiente: cada semana se cen-
traba en una sola de las virtudes y se esforzaba en ser fiel a
ella en todos y cada uno de sus actos, dejando las otras doce
a su suerte. Con este método, realizaba un recorrido com-
pleto en trece semanas y cuatro en un afio.

El método tenia como meta el “ser” - su crecimiento perso-
nal - no el “hacer” o el “tener”.
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Organizaciones donde uno no encaja.

¢Hay algo mas frustrante que trabajar en una organizacion
donde uno no encaja?

Si bien es desgastante trabajar en una organizacién donde
uno no sabe para qué se hace el trabajo que se hace, también
lo es trabajar en organizaciones donde suceden situaciones
insoportables de frecuencia cotidiana.

Hace unos afios, The Epoch Times publico treinta situacio-
nes y personas frustrantes en el trabajo. Aqui las diez que
a mi me generan mas irritacion:

Las reuniones por cualquier cosa, donde nada se re-
suelve; las personas que responden a un mail personal con
copia a todos; las personas que hablan fuerte; las personas
que hacen ruido en cada movimiento que hacen; las perso-
nas que no responden tus correos; escuchar las eternas lla-
madas personales; las personas que estan permanente estre-
sadas; las personas sin modales ni criterio; los incompeten-
tes; las personas con excusas para todo.

El trabajo principal es siempre sobre uno mismo, ya que la
irritacion o el enojo es la reaccion que nosotros elegimos
frente a estas “supuestas” provocaciones (0 comportamien-
tos) de los demas.
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Lo opuesto al éxito no es el fracaso.

El éxito puede ser efimero. Y es natural considerar que, si
no estamos teniendo éxito, estamos cosechando fracaso.

Al preguntar qué es lo opuesto al éxito, habitualmente re-
cibo la misma respuesta: el fracaso. Sin embargo, considero
que lo opuesto al éxito no es el fracaso, sino la mediocridad
y conformidad. Porque ellas son las que conducen al fra-
caso.

La conformidad es lo que te mantiene en tu zona de confort,
haciendo lo que sabes, como siempre lo has hecho, para
conseguir los resultados que siempre has obtenido.

Esa conformidad no te permite pensar en obtener resultados
superiores, ni te motiva para actuar diferente y obtener re-
sultados diferentes. Y esa conformidad puede llevarte al ni-
vel de mediocridad de tus rivales y competidores, que en-
tregan un valor adecuado - nada extraordinario - por un pre-
cio adecuado.

Que el sistema se encuentre plagado de mediocres y con-
formistas no significa que debas hacer lo mismo. Porque no
da lo mismo.

El fracaso es el paso anterior al éxito. Nadie, nunca, ha sido
exitoso sin aprender las mil y una formas de no serlo.
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Decidir no cambia nada. Hacer lo cambia todo.

Determinar la vision y definir metas es un primer paso para
cualquier proyecto. Ya sea un proyecto personal o profesio-
nal. Pero la decision sin accion no lleva a ningun lugar.

En alguna ocasion todos hemos tomado una decision en la
que no hemos trabajado. Todos, en alguna oportunidad, he-
mos decidido algun plan de acciéon que no hemos imple-
mentado. ;Qué sucedi6? Nada.

Los procesos de toma de decision e implementacion de las
decisiones son complementarios, pero distintos.

Por ejemplo: podemos decidir hacer dieta y no iniciarla; po-
demos decidir comenzar a hacer ejercicio y no inscribirnos
en el gimnasio; podemos decidir comenzar a hacer ejerci-
cio, inscribirnos en el gimnasio y luego no ir.

Tomar la decisién e implementar esa decision. Ambas son
la clave para la construccion y consecucion de la vision (y
con ella, de las metas que nos hemos propuesto).

¢Qué has decidido hacer, en alguna oportunidad, y no has
implementado? ¢Has decidido alguna meta para este afio y

todavia no has comenzado a trabajar en ella?

Empieza ahora. No pienses. No dudes. Solo comienza.

kR ok
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Flexibilidad y dogmas: nuestras
cadenas mentales.

¢Cuan flexible eres para decidir? ;Cuan flexible eres para
implementar esas decisiones? ;Cuan flexible eres para pen-
sar en alternativas que te proyecten a esos nuevos resulta-
dos que deseas conseguir, a partir de haber establecido un
nuevo estandar, una nueva meta?

No conozco a nadie que confiese su inflexibilidad. Todo el
mundo dice ser flexible y abierto. Pero “por sus frutos los
conoceréis” dijo Jests.

En ocasiones, el entorno en el cual vivimos, trabajamos y/o
actuamos es lo suficientemente inflexible como para no
permitirnos tomar ciertas decisiones y/o implementarlas,
aunque queramos. Si ese es el caso, uno puede decidir la
implementacion de esas decisiones en otra empresa, en otra
ciudad, en otro pais.

¢Pero qué sucede cuando esa inflexibilidad es inconsciente,
producto de los dogmas a los que - ti solo/a - te has enca-
denado?

El proceso de entendernos, comprendernos, para poder sa-
ber con qué estamos lidiando, es un primer paso para poder
trabajar en distintas alternativas, a veces llamadas innova-
doras, a las que estamos habitualmente acostumbrados.
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Es dificil ganar si no sabes qué juego debes jugar.

¢Cual es el juego que estas jugando? ;Conoces el tablero,
las reglas, la forma de ganar y la meta, para saber cuando
has ganado?

Si no sabes qué juego estas jugando: ;como crees que vas
a ganar? ;Cémo sabes cuando estas ganando y cuando no
estas ganando?

El ejemplo tipico de no saber qué juego estas jugando es el
del emprendedor que cree innovar o dice estar trabajando
como innovador, pero - como no conoce el sector, ni los
jugadores, ni las reglas, ni los productos y servicios del
mismo - no esta verdaderamente innovando, sino que esta
descubriendo lo que otros han creado u ofrecido hace ya
mucho tiempo.

Si quieres innovar y con ello romper las reglas, lo primero
que tienes que hacer es conocer muy bien las reglas del
juego que juegas. Esto es basico. Pero todo el tiempo nos
encontramos con emprendedores y profesionales que ha-
blan de innovacion, y lo que vemos es simplemente nove-
dad.

Y esto no significa que las novedades no sean interesantes

y que la tinica forma de emprender sea innovar. Esto signi-
fica: si dices innovar, al menos entiende qué significa.
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La planeacion debe ser un proceso, no un evento.

Pensemos en la planeacién como un principio, no como una
simple técnica.

¢Qué es la planeaciéon? La proyeccion o programacion de
actividades orientadas a un fin, hacia una meta o resultado
esperado.

Si trabajas teniendo en cuenta la importancia de la planea-
cion, la incorporas en tu proceso cotidiano de pensamiento,
decision y ejecucion.

La forma de pensar tu actividad es una forma de darle di-
reccion e intencion a la misma. Si piensas que tu actividad
es - Unicamente - brindar un servicio a un precio a un
cliente, con el tiempo apareceran otros proveedores que po-
dran superarte. En ese momento pensaras en planear algo
distinto para conseguir un resultado distinto.

En cambio, si como forma natural de dirigir y conducir tu
actividad, planificas todo el tiempo en funcién de tu propo-
sito y de tu meta, no habra grandes sorpresas. Porque esta-
ras siempre al frente de tus colegas, rivales y competidores.

¢Realizas algun tipo de planificacion diaria? ¢De qué tipo?

¢Planificas pensando en una meta o simplemente tienes una
lista de tareas en las que ocupas tu tiempo?

kR ok
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Tus habitos definen tu zona de confort.

Nuestros habitos determinan nuestra zona de confort. Esta
zona de confort no es - necesariamente - una zona de placer,
sino una serie de comportamientos y resultados a los que
estamos acostumbrados.

Salir de la zona de confort no significa hacer lo que no que-
remos; significa modificar habitos para iniciar los planes
hacia las metas que nos hayamos propuesto.

Como ejemplo: modificar nuestros habitos de descanso
porque hemos leido en alguna revista que quienes duermen
menos son mas efectivos, no representa este cambio pro-
puesto. Dormir menos podria ser poco beneficioso. En ese
caso, el habito para ser mas efectivos no seria dormir menos
sino otro que debemos descubrir.

Salir de la zona de confort no significa comenzar a hacer lo
que odiamos hacer; significa evaluar qué habitos modificar
para lograr mejores resultados. Salir de la zona de confort
significa empezar a hacer un pequefio esfuerzo, bien enfo-
cado, para empezar a conseguir mejores resultados. Se trata
de definir qué precio pagar, y pagarlo.

¢Qué habitos debes modificar para alcanzar lo que deseas?

kR ok

e FERNANDO DEL VECCHIO



14
¢Trabajo por mis metas o por las metas de otros?

Si hoy fuese el tltimo dia de mi vida: ¢querria hacer lo que
tengo que hacer?

Cuando tengo metas, hago lo que tengo que hacer porque
asi lo he decidido. Y lo hago porque esas metas son valio-
sas. Si no tengo metas y trabajo por las metas de otros, es
probable que nada de lo que tengo que hacer sea lo que real-
mente quiero hacer.

Si estoy acostumbrado al hecho de “hacer lo que hay que
hacer”, probablemente no me plantee nunca la posibilidad
de pensar en hacer lo que quiero o me gustaria hacer. Si no
hago nada de lo que quiero hacer, me resulta dificil sen-
tirme exitoso.

Para modificar esto, deja de lado tu lista de tareas y haz una
lista de metas (o de éxitos a lograr). Con esta lista de metas
generaras una nueva lista de tareas.

De las tareas que tienes que hacer hoy: ;cuales tienen algo
que ver con tus metas? ;Cuales son las tareas que vas a
abandonar o a desechar, porque no tienen nada que ver con
tu listado de éxitos a conseguir?

Recuerda a Steve Jobs: “Si no trabajas para hacer realidad
tus suefios, alguien mas te pagara para que trabajes por los
suyos.”
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Ignorancia mas soberbia: cactel explosivo.

Es peligroso tener a una persona ignorante y soberbia a
cargo de cualquier proyecto.

El efecto Dunning-Kruger es un sesgo cognitivo por el cual
los individuos con escasa habilidad sufren de un senti-
miento de superioridad ilusorio, considerandose mas inteli-
gentes que otras personas mas preparadas, midiendo su ha-
bilidad por encima de lo real. Esto se explica por una inca-
pacidad metacognitiva del sujeto para reconocer su propia
ineptitud.

Por el contrario, los individuos altamente cualificados tien-
den a subestimar su competencia relativa: creen que las ta-
reas que son faciles para ellos también son faciles para
otros.

D. Dunning y J. Kruger, de la Universidad de Cornell, con-
cluyeron que “la sobrevaloracion del incompetente nace de
la mala interpretacion de la capacidad de uno mismo; la in-
fravaloracion del competente nace de la mala interpretacion
de la capacidad de los demas.”

Cuando nos relacionamos con una persona soberbia, pode-
mos tener una mala experiencia de trabajo. Cuando a esto
le sumamos la ignorancia, esa experiencia puede ser real-
mente peligrosa.
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Dependencia. Independencia. Interdependencia.

“Piensa con independencia: sé el jugador de ajedrez, no la
pieza sobre el tablero.” R. Charell.

Continuamente somos bombardeados con mensajes, desde
las fuentes mas diversas, acerca de la importancia y el valor
de ser independientes. Sin embargo, el mundo es interde-
pendiente. Todos dependemos del juego de otros y nadie es
realmente independiente. El mundo, las actividades y sus
actores forman parte de este juego de vivir.

Si bien todos participamos de este juego, cada uno de no-
sotros juega un juego diferente. Por ello, la primera regla
de todo juego es saber que estas en uno; la segunda es com-
prender cual es el juego y cudl es el tablero, cuales son las
reglas y qué ficha eres en el juego de otros.

Trabajar en direccién de incrementar tu poder de negocia-
cion significa innovar para cambiar las reglas de juego, lo-
grar un mayor grado de libertad que te permita inaugurar tu
propio tablero, tu propio juego, con tus reglas y tus fichas.

¢Cual es el juego que juegas? ;En qué tablero estas ju-

gando? ;Cuadl es tu tablero? ¢Cudles son tus fichas? ¢Cual
es tu meta?

kR ok
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El mejor y el peor dia de la semana.

Ni el viernes es el mejor dia, ni el lunes es el peor. Si amas
tu trabajo, si realmente lo disfrutas, cada dia es como el
viernes. Si lo odias, cada dia es como el lunes.

Etiquetar los dias como peores o mejores es contrario al es-
piritu emprendedor e innovador. Un emprendedor con me-
tas definidas casi no tiene en cuenta en qué dia de la semana
se encuentra. Lo que importa no es el dia, sino el proyecto
y su avance hacia los resultados deseados.

Si trabajamos para cumplir con los suefios de quienes si tie-
nen metas, cada dia de regreso al trabajo puede ser el peor;
y el mejor momento del dia es el instante en el que finaliza
la jornada.

Quienes tienen metas, quienes integran su trabajo a su vida
y su vida a su trabajo, no piensan ni consideran a un dia por
sobre otro en términos de mejor o peor. Hacen lo que tienen
que hacer, disfrutan de su trabajo y por ello también disfru-
tan de su vida.

¢Cual es, a tu criterio, el mejor y el peor dia de la semana?

¢Por qué haces esa diferencia? ;Cual es tu principal meta
para este afio? ¢Estas trabajando para alcanzarla?

kR ok
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Si se puede copiar facilmente no es innovacion.

Lo que puede copiarse facilmente es simple novedad; la in-
novaciéon cambia las reglas de juego, cambia la direccién
de la sociedad y/o del sector industrial donde aparece.

Una camara en el teléfono celular. Copiado. Una segunda
camara. Rapidamente copiado. Una mejor camara. Facil-
mente copiado. Cada vez mas rapido y mas facil.

Al utilizar la palabra innovacion - asi como cuando se uti-
liza el término “estrategia” o “estratégico” - se busca jerar-
quizar el discurso, atn a pesar de que quienes utilicen esos
términos no sepan, a ciencia cierta, cual es su definicion.

Finalmente, no es tan importante ser un innovador. Todos
los dias abren sus puertas miles de nuevos emprendimien-
tos y casi ninguno verdaderamente lo es.

Habla con propiedad. No te pongas en ridiculo. Nada de lo
que creas es innovacion salvo que rompa un esquema, ge-
nere un nuevo paradigma o cambie las reglas de juego.

¢Tienes que ser innovador para conseguir buenos resulta-
dos en tu proyecto? ;Cual es la ultima innovacion que has
visto? ¢Es innovacion o resulta ser la copia de alguna otra
iniciativa?

* ok ok
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Yo decido mis honorarios;
ti decides pagarlos o no.

Los clientes no deciden los honorarios del profesional que
los atiende; lo que pueden decidir es si van a pagarlos o no.

El cliente no decide el importe de los honorarios, porque
esa decision es una decision empresarial - como tantas otras
sobre las que el cliente no tiene injerencia - del negocio del
profesional que presta sus servicios.

Nadie decide nada respecto a tu negocio, tu trabajo y/o tu
proyecto, salvo ti mismo. Que esas decisiones tengan res-
puesta positiva es otra cosa, porque los clientes también to-
man sus propias decisiones, a partir de las tuyas.

Recuerda que el precio es una poderosa herramienta de seg-
mentacion. Y, junto a otros atributos de tu propuesta, el pre-
cio refleja valor para tu publico especifico. La evaluacion
de caro o barato es solo una relacion que hace tu cliente
entre valor percibido y precio.

¢Cuales son los micro experimentos que realizas, para iden-
tificar lo bueno (o no tan bueno) de tus decisiones empre-
sariales cotidianas? ;Qué resultados has conseguido? ;Qué
decisiones has implementado a partir de tus descubrimien-
tos?

*k ok ok
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Jugar a la pelota versus jugar al fiitbol.

Un grupo de personas corre detras de una pelota cuando no
tiene metas, desconoce las reglas del juego que debe jugar
y responde a los gritos del jefe. Las empresas sin visién res-
ponden a ese modelo.

Un equipo que juega al fitbol conoce las reglas, comprende
los roles y tiene metas. Es el caso de las empresas con una
visidn clara, cuyos colaboradores saben por qué y para qué
estan alli.

El mercado esta lleno de empresas cuyos colaboradores jue-
gan a la pelota. Son empresas dirigidas por jefes que, a pe-
sar de saber qué es liderazgo, no estan entrenados en el arte
de liderar.

Las empresas conducidas por lideres no estan compuestas -
necesariamente - por profesionales que coleccionan certifi-
cados de cursos. El liderazgo es habilidad aplicada, no so-
lamente conocimiento. Es una habilidad en la que hay que
entrenar todo el tiempo.

Un diploma certifica haber pagado y asistido a un curso de
liderazgo. Ser lider significa conseguir resultados extraor-
dinarios, a través de un equipo.

¢Diriges un grupo que corre detras de la pelota o un equipo
que juega al ftitbol?

*k ok ok
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Si, el mundo es un lugar injusto.

La identificacion de injusticias es similar a la identificacién
de problemas.

En un problema, planteas la brecha entre lo que esperas que
suceda y no sucede; en una injusticia, la brecha entre lo que
es y lo que tu crees que deberia ser.

Como con los problemas, debemos trabajar sobre variables
que controlamos. De lo contrario, nuestro esfuerzo sera inu-
til.

Hay circunstancias que creemos injustas y son parte de la
vida. Por ejemplo: un cliente no se comporta con nosotros
como nos gustaria. Para algunos, esto es injusto. Pero: ;es
realmente una injusticia? Quizas no lo sea, y se trate sola-
mente de un problema. Trabajemos para que ese cliente se
comporte - con nosotros y no con el resto del mundo - como
debe y/o esperamos (las opciones son variadas). Esta deci-
sién es consecuencia de considerar qué controlamos: no po-
demos trabajar en el cliente, pero si podemos controlar
nuestro vinculo con él.

¢Crees que el mundo es injusto? ;Cuales son las injusticias

que no te permiten vivir? ;Qué estas haciendo para subsa-
narlas? ;Estas trabajando sobre lo que controlas?

* ok ok
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Piensas bien, hablas bien, trabajas mejor.

Es muy comtn que se confunda la definicion y significado
de algunos conceptos empresariales, como plan, metas, ob-
jetivos, proposito. De alli que cuando alguien esté hablando
de una cosa la confunda con otra y, por ello, cuando trabaje
sobre ella no llegue al resultado esperado.

Si me dices que tu meta para hoy es hacer bien tu trabajo,
padeces esta confusion: hacerlo correctamente es una forma
de trabajar - sin indicar un plan - para alcanzar una meta,
que tampoco precisas.

El trabajo que realizas es una serie de tareas que imple-
menta un plan, que considera a tu trabajo como el hacer
algo para obtener algo. ¢Cual es el resultado esperado de tu
trabajo? Esa es la pregunta a contestar. Alli estara la meta
del mismo.

Una forma muy habitual de confundir conceptos es hablar
acerca de la estrategia cuando nos referimos a planes. Los
planes conforman la tactica y todos los planes responden a
la estrategia. No son sinénimos.

¢Tienes clara la definicion y diferencia entre todos esos

conceptos? Aplicalos correctamente. Piensas bien, hablas
bien, trabajas mejor.

* ok ok
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Define tus metas con claridad.

“Es dificil llegar a un destino que no se tiene, como regresar
desde un lugar donde no se ha estado.” Zig Ziglar.

¢Como darle a un blanco si uno no lo puede ver? O peor
aun: jcémo darle a un blanco que uno no tiene o que ni
siquiera ha pensado en tener?

Estamos hablando de tener metas y objetivos. Todo el
mundo dice trabajar para alcanzar el éxito, sin embargo - de
acuerdo con algunos estudios - solamente el 3% de las per-
sonas tiene metas y objetivos definidos. El1 97% restante no
tiene organizado un plan integral de metas. Si pueden tener
algunos deseos aislados, como bajar de peso o cambiar de
trabajo, pero nada mas.

La manifestacion de una meta no es del tipo “me gustaria
que...”. Al disefiar una meta la manifestamos en la forma
de un resultado cumplido al final del periodo proyectado,
del tipo “he logrado...”.

¢Has intentado armar un rompecabezas sin conocer la ima-
gen final que debes obtener? ;Por qué? ¢Qué es lo que ha-
ces todo el dia, o todos los dias, sin ninguna orientacion a
lograr un resultado concreto? ¢Quién te ha ensefiado a tra-
bajar de esa manera?

* ok ok
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Hazlo y hazlo ahora.

Hacer las cosas que hay que hacer cuando no son urgentes
es la mejor decision que puedes tomar. Porque cuando son
urgentes, como todo proceso tiene demoras, no lograras el
resultado esperado en el tiempo deseado.

En plena crisis econdémica argentina en el afio 2001, miles
de personas hacian fila en consulados europeos para obte-
ner su ciudadania y salir del pais en busca de oportunidades
en la tierra de sus abuelos y bisabuelos. Nunca antes habian
pensado en la posibilidad de tener la ciudadania de sus fa-
miliares inmigrantes, pero cuando fue urgente, encontraron
que el proceso iba a demorar meses o afios. ;Podian esperar
tanto tiempo? En la mayoria de los casos no y emigraron
como pudieron.

¢Vas a estudiar inglés cuando empiecen a rechazar tus pre-
sentaciones de antecedentes, sabiendo que habitualmente lo
solicitan como requerimiento excluyente en muchas posi-
ciones de trabajo?

La postergacion es la peor decision que puedes tomar. Los
resultados producto de la postergacién, son el precio a pa-
gar por no haber decidido de la manera adecuada cuando
debias hacerlo.

kR ok
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Lo tnico que comienzas desde arriba
son los pozos.

Cuenta el economista Juan Carlos de Pablo que cuando sa-
li6 a buscar su primer trabajo siendo muy joven, queria con-
seguir uno a su nivel. Al ser estudiante de economia, sus
aspiraciones eran muy altas (por ejemplo, ser presidente de
un Banco).

Répidamente se dio cuenta que ese puesto no estaba dispo-
nible, ni otros de nivel similar. Asi que acepté un puesto de
mensajero, en el que aprendid cosas importantes como lle-
nar una boleta de depésito.

El humorista Alfredo Casero menciona que cuando te com-
pras una camara de video y dices que eres director de cine,
no te das la posibilidad de aprender y saber qué significa
ser director de cine, porque te has atribuido aquello que to-
davia no eres (y probablemente no lo seas).

Toda profesion comienza desde abajo, porque hay infinidad
de detalles en los que la universidad no te va a preparar y
solo la practica te ensefiara. Uno se convierte en profesional
en el trabajo; lo que te da la universidad es un certificado
que acredita la finalizacién de los estudios, luego de haber
atravesado exitosamente una serie de examenes.

kR ok
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Seamos curiosos, con la intencion
de romper un mal habito.

Detonante, comportamiento y recompensa son los elemen-
tos en el circuito de un habito.

Ejemplo del circuito en el habito de fumar: estar en la onda,
fumar para estar en la onda, sentirse bien (repetir). Lo
mismo sucede al comer algo dulce: me siento mal, como
algo dulce, me siento bien (repetir).

En su charla TED, Judson Brewer explica que, para romper
un habito, no debemos forzar el abandono de la conducta
sino ser curiosos con lo que nos sucede - en cuerpo y mente
- al hacer lo que nos dafia.

Por ejemplo: al prestar atencién y ser curiosos al fumar, po-
demos descubrir qué nos sucede mientras fumamos. Asi,
algunas personas han descubierto que fumar apesta. O en
lugar de responder un mensaje mientras conducimos, dé-
monos cuenta de la urgencia que sentimos, sintamos curio-
sidad, sintamos la alegria de dejarlo pasar y repitamos la
conducta.

Romper habitos no es tan simple, pero hay intentos con re-
sultados muy positivos que nos explican como comenzar a
enfrentar el desafio. Un mal habito nunca se va por si
mismo; siempre es un trabajo de “deshagalo usted mismo”.

kR ok
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Acerca de las metas inalcanzables.

En 1972, un adolescente de 16 anos llamado John Naber -
nadador universitario - vio los Juegos Olimpicos de Munich
por television. Tan interesado estaba en su crecimiento per-
sonal y profesional, que decidi6 competir en los siguientes
Juegos como nadador olimpico. Para poder clasificar, cal-
culé que debia mejorar su tiempo en unos 4 segundos.

Para una persona como él, muy bien entrenada, esto era
muy dificil porque los nadadores mejoran sus tiempos en
fracciones de segundo. Pero penso que, si entrenaba durante
diez meses por los préximos cuatro afios, deberia mejorar
una décima de segundo cada mes. Aun asi, el desafio era
enorme. Pero creia que podia lograrlo, y queria hacerlo.

Su idea, su plan y su trabajo rindieron frutos: no solo clasi-
ficé y compitid, sino que regres6 de Montreal 76 con cinco
medallas: cuatro de oro y una de plata.

Si definimos una meta, por muy dificil que pueda parecer-
nos, y trabajamos todos los dias enfocados en ella, podre-
mos alcanzarla. Pero recordemos que, si deseamos comer
un elefante, solo podremos hacerlo de un bocado a la vez.

kR ok
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No vas a llegar a ser quien deseas ser
por accidente.

Todos conocemos algun caso en el que una persona, hoy
millonaria o famosa, fue “descubierta” por un promotor,
agente o similar, en algtin evento o lugar donde se encon-
traba por pura casualidad (yo recuerdo el caso de la modelo
alemana Claudia Schiffer).

Ese evento no llevo al éxito a esta persona. Quizas el des-
cubrimiento casual fue un primer paso en esa direccién,
pero no necesariamente hacia donde esta persona deseaba
ir.

Algunas cosas deseables ocurren por accidente, pero nadie
se convierte en lo que desea ser por casualidad. Siempre
habra algo que hacer, por minimo que sea.

Un primer paso en esa direccion es identificar cudl es ese
destino al que deseamos llegar (esto es: identificar la meta).
De lo contrario, podrias llegar a convertirte en algo que no
deseabas, pero - al sentirte comodo - podrias “sintetizar esa
sensacion de felicidad” y convencerte de haber conseguido
lo que deseabas.

¢Crees en la probabilidad del accidente que lleva a la fama

y al éxito? ;Te ha sucedido? Si te ha sucedido: ;te ha lle-
vado adonde querias ir o a algtn otro destino?

kR ok
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Las cosas importantes primero.

La razon por la cual no cumplimos la mayoria de nuestras
metas se debe a que pasamos la mayor parte de nuestro
tiempo haciendo las cosas menos importantes en primer lu-
gar.

Creemos que al ocupamos de las cosas menos importantes,
o mas faciles como primera tarea de la mafiana, tendremos
el resto del dia para ocuparnos de las cosas importantes y
dificiles.

Sin embargo, no podemos estar mas equivocados.

Cuando te ocupas de las cosas faciles y sin importancia
como primera tarea del dia, generas el habito de postergar
las cosas importantes y dificiles. Por ello, como diria Brian
Tracy en su libro “Traguese ese sapo”: comience cada dia
con la tarea mas dificil.

Generar el habito de tragarnos el sapo mas feo y mds grande
como primera tarea del dia nos convierte en personas alta-
mente efectivas. ;Cudl es el sapo méas grande y mas feo? La
tarea mas dificil y mas importante del dia.

¢ Tienes el habito de hacer primero las cosas faciles? ;Por
qué no pruebas, al menos durante una semana, de ocuparte
de las cosas mas dificiles primero? Al terminar, evalta los
resultados.

Xk ok ok
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Cuando las prioridades estan claras,
las decisiones son simples.

No hay nada mas facil que tomar una decisién cuando sabes
qué es lo que deseas lograr.

La dificultad en la toma de decisiones surge cuando no sa-
bemos cudl es nuestra meta. Si no sabemos adénde desea-
mos llegar, dara igual el camino que tomemos.

En su charla TED “;Como tomar decisiones dificiles?”,
Ruth Chang plantea que no debemos ubicar en igualdad de
condicion a las alternativas que estamos evaluando para to-
mar una decision. Lo que debemos hacer es determinar cual
es el futuro al cual nos dirigimos. De esa forma, sera clara
la decisién a tomar entre las alternativas que se nos presen-
ten.

Yo lo interpreto de la siguiente manera: debemos tomar la
decision desde el futuro, como si ese futuro se hubiese con-
vertido en realidad. Entonces, desde ese futuro deseado,
convertido en realidad, le indicamos a nuestro yo presente
qué hacer. En realidad, es bastante simple.

¢Qué decisiones dificiles tienes que tomar hoy? ;Cual es el
futuro al que te lleva cada una de esas alternativas? ¢Cual
es tu futuro deseado? ;Cudl de las alternativas te acerca a
tu futuro deseado?

e FERNANDO DEL VECCHIO
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Tome las criticas como una oportunidad
de superacion.

Un campesino que enfrentaba muchas dificultades poseia
algunos caballos para trabajar en su hacienda.

Un dia, su capataz le trajo la noticia de que uno de los me-
jores caballos habia caido en un pozo abandonado. Era muy
profundo y resultaria dificil sacarlo de alli.

El campesino fue al lugar del accidente y evalué la situa-
cion: el animal no se habia lastimado, pero por la dificultad
y el costo del rescate, concluy6 que no valia la pena sacarlo
y le pidi6 al capataz que sacrificara al caballo tirando tierra
al pozo hasta enterrarlo.

Asi se hizo. A medida que la tierra le caia encima, el animal
la sacudia. Esta se acumul6 en el fondo del pozo, permitién-
dole comenzar a subir.

Los hombres se dieron cuenta de que el caballo no se dejaba
enterrar, sino que estaba subiendo hasta que finalmente
consiguio salir del pozo.

Si usted esta "alla abajo", siendo poco valorado y le lanzan
la tierra del egoismo y de la falta de apoyo, recuerde la his-
toria. No acepte la tierra que tiraron sobre usted: sacudala y
suba sobre ella. Cuanta mas tierra le lancen, mas podra
subir.

Xk ok ok
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Tu actitud es una eleccion.

Para trabajar en tu actitud encuentra algo positivo en todo
lo que sucede.

No se trata de dibujar una sonrisa en el rostro cuando las
cosas no salen bien. Se trata de identificar qué puedo sacar
de provecho atin en las situaciones desfavorables. Esto es
mas simple cuando vemos que hasta las situaciones mas di-
ficiles de la vida nos han llevado a quienes somos hoy.

En su conferencia en la Universidad de Stanford, Steve Jobs
explica esto de “conectar los puntos”. Conectar lo que ha
sucedido hasta donde te encuentras en este momento, solo
puedes hacerlo desde el presente hacia atras.

Si todo lo que sucede sera un aprendizaje, modifica tu acti-
tud y toma todo lo que te sucede con esa perspectiva: la
perspectiva del aprendizaje.

Ya lo ha dicho John C. Maxwell: “a veces se gana y a veces
se aprende.”

¢Qué te ha sucedido de malo ayer, esta dltima semana, este
ultimo mes? ;Qué puedes aprender de ello? ; Como puedes
modificar tu actitud para que, cuando ocurra algo insatis-
factorio no te arruine el dia, sino que te permita aprender y
conectar esos puntos en el futuro?

¥k ok ok
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Suelta las preocupaciones antes de que
las preocupaciones no te dejen soltarlas.

Una psicologa impartia una charla sobre como manejar el
estrés. Cuando levant6 un vaso con agua todos pensaron
que peguntaria si el vaso estaba medio lleno o medio vacio.
Sin embargo, ella pregunt6: jcuanto pesa este vaso con
agua?

Las respuestas variaron entre 100 y 500 gramos. Y ella con-
testo: “el peso absoluto no tiene importancia... depende del
tiempo que sostenga el vaso. Si lo sostengo un minuto no
hay problema. Si lo sostengo una hora me va a doler un
poco un brazo. Si lo sostengo un dia entero, entonces mi
brazo se quedara entumecido y paralizado. En cada caso, el
peso del vaso no varia, pero cuanto mas tiempo lo sosten-
gamos, mas pesado lo sentiremos.”

El estrés y la preocupacion son como el vaso de agua. Si
pensamos en lo que nos preocupa durante un rato, no pasara
nada. Si pensamos un poco mas, comenzara a dafiarnos. Si
pensamos todos los dias, nos sentiremos paralizados. Es
importante tener en cuenta que eso es lo que te estresa, asi
que, tan pronto como puedas, suelta toda esa carga. No con-
tinues esa espiral de pensamientos. jRecuerda soltar el
vaso!

kR ok
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Las grandes ideas aparecen
en cualquier momento.

Las grandes ideas pueden aparecer en cualquier momento.

¢Te has despertado durante la noche por un suefio, decir
“cuando me despierte lo anotaré” y olvidarlo a la mafiana?

Esto no le sucede a quienes estan preparados para tomar
notas en el momento en que llega la inspiracion.

Durante una gira por Francia en 1964, Paul McCartney co-
1Ti6 al piano para tocar los acordes de una melodia que aca-
baba de sofiar. Tan pronto se levantd la anot6 para no olvi-
darla. Asi naci6 “Yesterday”, una de las canciones mas re-
conocidas de los Beatles.

En ocasiones, Keith Richards solia dormir con una graba-
dora a su lado en caso de que algo se le ocurriera durante la
noche. En una oportunidad, qued6 sorprendido al darse
cuenta de que - en algiin momento - habia prendido la gra-
badora y la cinta habia llegado al final. Rebobino la cinta y
escucho la primera y mas extrafia version de “(I can’t get
no) Satisfaction”, seguida de cuarenta y cinco minutos de
ronquidos.

¢ Tienes ideas en lugares donde no esperarias tener un mo-
mento de iluminacién?;Te has preparado para tomar nota
de esas ideas?

*k ok ok
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Debemos aprender a ver oportunidades
dentro de los problemas.

“La vida no es de la manera que se supone que debe ser. Es

e la manera que es. El modo en que usted la maneja es lo
del El mod ted 1 1
que marca la diferencia.” Virginia Satir.

No podemos controlar mucho de lo que sucede en nuestra
vida. Pero podemos controlar nuestra actitud.

El granjero y su granja inundada.

Habia una vez un granjero cuyas tierras quedaban inunda-
das casi cada primavera. El no queria renunciar a su granja
y mudarse, pero cuando el agua llegaba a sus tierras e inun-
daba sus gallineros, era una batalla llevar a sus pollos a un
terreno mas elevado. Algunos afios no podia moverse con
la rapidez suficiente y cientos de sus pollos morian ahoga-
dos. Después de la peor primavera que habia experimen-
tado jamas y de perder todos sus pollos, entr6 a la casa y le
dijo a su esposa: “Hasta aqui llegamos. No puedo comprar
otro lugar y no puedo vender éste. Pero ya no sé qué hacer.”

Su esposa sabiamente respondi6: “compra patos”.
Por cada problema existe una posible oportunidad. ;Qué

problemas experimentas hoy? ;Qué oportunidades podrian
aparecer a partir de esos problemas?

kR ok
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Priorizar recordando a Pareto.

El Principio de Pareto nos indica que el 80% de los efectos
proviene del 20% de las causas. Por ejemplo: el 80% de los
resultados proviene del 20% del esfuerzo realizado; el 80%
de los problemas es causado por el 20% de las situaciones;
el 80% de tus ventas es generado por el 20% de tus clientes.

Al pensar en el principio, priorizamos. Priorizamos tareas,
priorizamos esfuerzos, productos, clientes, relaciones. Al
identificar ese 20% de causas que genera el 80% de efectos,
las potenciamos. Esto nos deja una segunda decision: ;qué
hacer con ese restante 80%? ¢ Descartamos, abandonamos?

Dice Adrian Paenza, en su libro “Matematica, ;estas ahi?”:
“es imposible que un ser humano pueda hacer el ciento por
ciento de las cosas que tiene que hacer. Lo que importa es
ser capaz de seleccionar el veinte por ciento mas impor-
tante, para cubrir los temas mas relevantes y evitar dedi-
carle un tiempo mas largo al ochenta por ciento de los temas
que son menos relevantes.”

¢Cuales son esas pocas causas que causan la mayoria de los
efectos en los diferentes aspectos de tu vida?

kR ok
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Sé un experto en abandonar fantasias.

Los deseos y las fantasias son cosas distintas y trabajan en
planos diferentes. Podemos desear cosas y/o situaciones y
también podemos tener fantasias sobre cosas y/o situacio-
nes.

La diferencia que yo encuentro es la siguiente: cuando te-
nemos un deseo, podemos trabajar para conseguirlo. En
cambio, una fantasia puede quedar en eso, sin necesidad de
trabajar para conseguirla (porque si asi fuera la convertiria-
mos en un deseo).

Cuando pienso en fantasias, recuerdo la historia del caballo
muerto de los indios Dakota, que - de acuerdo con Gary
Hamel - dice asi:

"La sabiduria de los indios Dakota dice que cuando uno
descubre que va en un caballo muerto, lo mejor que puede
hacer es desmontarse. Desde luego, también puede cambiar
de jinete, puede hacer que un comité estudie al caballo
muerto, puede declarar que es mas barato alimentar a un
caballo muerto, puede enganchar varios caballos muertos.
Pero después de ensayar todas estas cosas, siempre tendra
que desmontarse."

Un caballo muerto no va a llevarte a ningtin lugar; una fan-
tasia - muy probablemente - tampoco.

¥k ok ok
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Pasar tiempo con buenos pensadores para enfocar co-
rrectamente nuestro pensamiento.

Hay pocas cosas menos valiosas que pasar tiempo con
gente sin norte, sin metas, ni proposito. ;De qué podemos
conversar con gente asi? ;Del clima, de politica y las futu-
ras elecciones, de los vecinos y las peleas que hemos escu-
chado?

Las conversaciones positivas e interesantes ocurren con
gente con metas, con proyectos y con proposito; tienen sen-
tido y son claramente distintas a las primeras. ¢ Cuando te-
nemos conversaciones de este tipo? Cuando no esperamos
que simplemente aparezcan, sino que las buscamos, las pro-
vocamos.

Si prestamos atencion consciente a la conversacion que es-
tamos teniendo con alguien y ésta no nos satisface, pode-
mos encauzarla hacia donde deseamos. Podemos comenzar
a preguntar, con la intencion de conocer mas sobre esa per-
sona, de donde proviene, qué experiencias marcaron su
vida, etc.

Todos tenemos la capacidad de convertirnos en buenos en-
trevistadores. ¢Qué tal si la probamos, solo por un dia?

¢Alguna vez te ha sucedido que una conversacion aparen-
temente intrascendente se convirtio en una charla muy in-
teresante? ;Como lo lograste?

* ok ok
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Encuentra tu proposito y no necesitaras
trabajar por dinero nunca mas.

Al trabajar por dinero, ofrecemos nuestro tiempo a cambio
y puede que nada de lo que hagamos nos importe o tenga
sentido. Al trabajar por un propdsito, todo tiene sentido y,
ademas, recibimos una recompensa econémica.

Una historia acerca de los incentivos y la motivacion.

Un director de empresa que acababa de asistir a un semina-
rio sobre motivacion llamé a un empleado a su despacho y
le dijo: De ahora en adelante, se le permitira a usted plani-
ficar y controlar su propio trabajo. Estoy seguro de que eso
hara que aumente considerablemente la productividad.

- ¢Me pagaran mas?, pregunto el empleado.

- No. El dinero no es un elemento motivador y usted
no obtendria satisfaccion de un simple aumento de
salario.

- Bueno, pero si aumenta la productividad, ;me paga-
ran mas?

- Mire - le dijo el director - evidentemente, usted no
entiende la teoria de la motivacion. Llévese a casa
este libro sobre motivacion y léalo: en él se explica
qué es lo que realmente le motiva a usted.

Cuando el empleado salia del despacho, se detuvo y dijo:

- Y si leo este libro, ;me pagara mas?

Xk ok ok
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Lo que haces versus lo que dices.

“A medida que voy envejeciendo presto menos atencion a
lo que dicen los hombres. Sencillamente observo lo que ha-
cen.” Andrew Carnegie.

La palabra es muy importante. En ciertas sociedades, em-
pefiar la palabra es atin mas importante que firmar un con-
trato. Sin embargo, esto no es asi en la mayoria del mundo.
Firmamos contratos para asegurarnos el cumplimiento de
lo prometido. Y a veces, ni siquiera un contrato es garantia.

Yo he tomado una decision: basarme en lo que la gente hace
y no en lo que diga que va a hacer. Y eso me permite, rapi-
damente, darme cuenta con quién seguir adelante un
vinculo y con quién no.

Si conoces a alguien que habla en forma despectiva de otras
personas: ;qué te hace pensar que no lo hara de ti cuando
esté con otra gente? Si esta persona esta contigo en una
reunion y no le preocupa en absoluto llegar tarde a su pro-
ximo compromiso: ;qué te hace pensar que, en la proxima
oportunidad, no hara lo mismo contigo?

El observar lo que la gente hace, mas que lo que la gente

dice que va a hacer, es una forma de generar expectativas
razonables.

*k ok ok
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Fortalezas y debilidades;
oportunidades y amenazas.

“Los errores que te desafian muestran tus areas de fortaleza;
los errores que te amenazan muestran tus areas de debili-
dad.” John Maxwell.

Las oportunidades y amenazas dependen de nuestras forta-
lezas y de nuestras debilidades. Las oportunidades y las
amenazas no se encuentran “alli afuera”, sino en nosotros.

Tanto las fortalezas como las debilidades son caracteristi-
cas con las que nos definimos. Las fortalezas son caracte-
risticas “positivas”; las debilidades, caracteristicas “negati-

»

vas™.

Cuando en una entrevista de trabajo el entrevistador te pide
que indiques tres virtudes y tres defectos personales, res-
pondes con tres caracteristicas que crees positivas y con tres
caracteristicas que crees negativas.

No siempre tus virtudes son caracteristicas positivas para el
perfil buscado. Es probable que ser paciente sea una carac-
teristica positiva para un perfil y no lo sea para otro.

Lista tres virtudes y tres defectos personales. ¢ En qué casos

esas tres virtudes pueden ser debilidades? ¢ En qué situacio-
nes, esos tres defectos podrian convertirse en fortalezas?

kR ok
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Hablemos de nuestro potencial.

“Si usted planea ser cualquier cosa menor de lo que es ca-
paz de ser, probablemente sera infeliz todos los dias de su
vida.” Abraham Maslow.

Algunas especies de peces crecen de acuerdo con el tamafio
de su medio ambiente. Si los pones en una pecera pequefia
permaneceran pequefios. Si los pones en un enorme estan-
que creceran hasta donde su potencial se lo permita.

¢Cual es tu potencial, teniendo en cuenta tu entorno?

Segun Jim Rohn “toda forma de vida parece esforzarse ha-
cia su maximo, excepto los seres humanos. ;Cuan alto cre-
cera un arbol? Tan alto como posiblemente pueda. Los se-
res humanos, por otro lado, han recibido la dignidad de la
decision. Usted puede escoger ser todo, o escoger ser me-
nos. ¢Por qué no estirarse hasta la plena medida del desafio
y ver lo que usted puede hacer?”

Seguramente el entorno sera un condicionante en tu creci-
miento y desarrollo. Quizas tengas opiniones, creencias o
convicciones sobre ti que no te permitan ponerte en marcha
y hacer de tu vida lo que quieres que ella sea.

¢Cuales (quiénes) son los condicionamientos de tu entorno?

*k ok ok
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La tension entre donde esta y donde podria estar.

El crecimiento se detiene cuando usted pierde la tension en-
tre donde esta y donde podria estar.

Cuenta John Maxwell en su libro “Las 15 leyes indispensa-
bles del crecimiento” que cuando estaba en la universidad,
uno de los trabajos que tenia era en una planta local de em-
paquetado de carne. Su tarea era transportar los costillares
a las unidades de refrigeracion y recibir los pedidos de los
clientes, pero él sentia curiosidad sobre toda la operacion y
queria entender como funcionaba. Después de haber estado
alli un par de semanas, un trabajador (con muchos afios en
la planta) lo apart6 hacia un lado y le dijo: “Haces demasia-
das preguntas. Cuanto menos sepas, menos tienes que ha-
cer”. Su tarea era sacrificar vacas en la planta, y eso era lo
unico que él queria hacer.

Si deseamos apoyar el crecimiento de las personas y no lo
conseguimos, terminaremos pidiendo - solamente - que ha-
gan correctamente su trabajo. Mientras tanto, nosotros si
podemos trabajar en un proyecto personal para trascender,
lo que nos convertira en mejores personas y en mejores pro-
fesionales.

¥k ok ok
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El valor de la vision bien definida.

“Vision es la habilidad de hablar del futuro con la misma
claridad como si estuviésemos hablando del pasado.” Si-
mon Sinek.

La definicién de visién me permite “ver” lo que ha sucedido
en el futuro como si estuviese hablando de algo logrado o
alcanzado. La vision me permite describir la meta y los ob-
jetivos alcanzados, en una fecha muy concreta. Esa forma
de plantear la vision me permite transitar el camino hacia
lo conseguido, en un momento futuro definido, como si ya
lo hubiese conseguido. Esto permite enfocar las decisiones.

El definir la vision como un resultado logrado es similar a
mirar la imagen que debo alcanzar antes de empezar a ar-
mar un rompecabezas. Seria ilégico intentar armarlo sin
una idea de la figura que debo alcanzar.

Si prestamos atencién a las declaraciones de vision de las
instituciones en las que trabajamos, veremos que tienen
poco valor para tomar decisiones cotidianas. Sin saber con
precision cual es la vision, el trabajo diario tiene poco sen-
tido. Si nuestro trabajo cotidiano tiene poco sentido, es di-
ficil encontrarlo trascendente.

* ok ok
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Tengamos un propaésito.

Es dificil encontrar motivaciéon cuando no tenemos buenas
perspectivas de futuro. Por ello, ten un proposito.

En muchas ocasiones, cuando trabajaba como empleado,
odié ir a mi trabajo. La falta de perspectiva, la falta de di-
reccién para saber dénde estabamos yendo y qué queriamos
lograr me desmotivaba completamente. De hecho, al con-
vertirse en una situacion repetida, dia a dia, semana a se-
mana, mes a mes, derivo en que iniciara la busqueda de otro
trabajo.

Nunca soporté el trabajar sin saber para qué y hacia donde
ibamos con las tareas que desarrollaba.

Tener metas es importante y para algunas personas es ab-
solutamente vital. Esta falta de metas y proposito, en forma
repetida, hizo que finalmente iniciara mi propia actividad
profesional con intencion de lograr algo importante para
mi: un proposito, una meta y una serie de tareas dirigidas a
lograr ambos.

¢Tienes metas en el trabajo? ;Puedes relacionar tu lista de
tareas con esas metas? ;Cual es el propésito de la organiza-
cion donde trabajas? ¢Como relacionas ese proposito con
tu lista de tareas cotidianas?

* ok ok
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Las personas confiadas incrementan
su probabilidad de tener éxito.

Una persona que confia en si misma incrementa su proba-
bilidad de éxito porque sabe qué puede y qué no puede
comprometerse a hacer.

Si sabe que puede, se compromete; hace lo que tiene que
hacer. Si sabe que no puede, se prepara para hacerlo o no lo
hace.

Ahora distingamos entre las personas que confian en si mis-
mas de las personas temerarias. Una persona que confia en
si misma comprende sus capacidades y sus limitaciones.
Una persona temeraria no siempre tiene una plena compre-
sion de sus capacidades y de sus limitaciones. Por ello, em-
prende proyectos para los que no esta preparado, o en los
que no tiene altas probabilidades de ser exitoso. Un teme-
rario se arriesga a situaciones con alta probabilidad de fra-
caso y en ocasiones, en situaciones de alto riesgo con la in-
tencion de probar su coraje y/o valentia.

Hay una frase que dice: soldado que huye sirve para otra
batalla. Hay batallas de las que, por diversos motivos, es
mejor huir. Esta lleno de temerarios que han perdido todo,
incluso su vida. Nadie los recuerda como temerarios sino
como pobres idiotas.

* ok ok
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Nuestra nueva version de nosotros.

Una nueva version de nosotros puede alejarnos de personas
con las que nos relacionamos hoy y acercarnos a personas
que aliin no CONOCeMmOos.

Cuando alguien progresa, se desarrolla y cambia. Debido a
ello puede ser atacada y acusada de “ya no ser igual”. Esto
es normal.

Al crecer y madurar, ya no somos quienes éramos. Nuestra
nueva version se impone a la antigua. Y esto puede enfadar
y lastimar a quienes se relacionaban muy bien con nuestra
anterior version.

El ataque a nuestra nueva version es solamente un sintoma
de nuestro cambio. Otro sintoma de nuestro cambio es
nuestra relacion con las personas. Nuestra nueva version
atraerd a nuevas personas, afines a esta version, provocando
que algunas personas de nuestro circulo actual se alejen.

Luego del ataque o acusacion de haber cambiado, nuestras
anteriores relaciones cambiaran y algunas de ellas desapa-
receran.

Esto es normal y puede suceder con nuestros vinculos fa-
miliares, porque como en el caso de nuestras amistades,
ellos estan mas cdmodos y se vinculan mejor con la version
que ya conocen que con la nueva.

* ok ok
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La fatalidad de la postergacion.

La ley de Parkinson dice que una tarea lleva el tiempo que
hayas planificado. Si proyectas terminar tu trabajo en dos
semanas, llevara dos semanas; si proyectas dos dias, llevara
dos dias.

Al practicar el arte de la postergacion, una tarea nos llevara
mucho mas tiempo del planificado. En lugar de ocuparnos
de lo que debemos hacer, decidiremos en qué momento po-
driamos querer hacerlo.

Para un emprendedor, ese comportamiento es fatal.

Planificar con precision las actividades postergadas no me
convierte en un profesional de la planificacion. Porque la
habilidad del planificador no se encuentra en el manejo de
la agenda, sino en los resultados que obtiene como producto
de la planificacién: que las tareas se realicen en tiempo y
forma.

Una actividad que puedo postergar una y otra vez es una
actividad que no vale la pena. Siempre hay excusas validas
para postergar. Pero esas excusas casi nunca justifican
nuestro comportamiento.

Desarrollar el arte de la planificacién mientras perfeccionas
tu conducta procrastinadora, no te convierte en un profesio-
nal efectivo.

* ok ok
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Ser. Hacer. Tener.

“Casi todo hombre pierde parte de su vida intentando mos-
trar cualidades que no tiene.” Samuel Johnson.

Queremos mostrar que somos mas de lo que somos, que
somos distintos a lo que somos. Deseamos ser reconocidos
como nuestro ideal, pero construirlo lleva demasiado tra-
bajo (y no siempre estamos dispuestos a hacerlo).

Queremos tener (tener cosas, tener una posicion) sin pasar
por el proceso de trabajar en ser el tipo de persona que hace
lo que desea hacer para tener lo que anhela tener.

Por ello, nos disfrazamos de ese personaje con el que nos
gustaria ser reconocido. Ese trabajo también requiere mu-
cho esfuerzo y es dificil de sostener durante mucho tiempo.

En lugar de tener lo que anhelamos para poder hacer lo que
queremos, con la esperanza de ser lo que deseamos, pode-
mos trabajar en ser quienes deseamos, para poder hacer lo
que queremos, con la consecuencia de tener lo que anhela-
mos.

¢Trabajas en tener, hacer, ser? ;O en ser, hacer, tener?
Cualquiera de las dos direcciones representa mucho tra-
bajo, pero la eleccion es clave para ser o para vivir simu-
lando.
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Los cinicos también pueden ser queribles.

Los cinicos pueden ser muy molestos. Ven cosas que la ma-
yoria de la gente se niega a ver.

Lo interesante del cinismo es que podemos hacer de esa
cualidad una profesién, a partir de la cual no sentirnos mar-
ginados. Porque los cinicos no son personas muy queribles.
Pero si un cinico se convierte en humorista para canalizar
su cinismo en forma diferente, sera visto como un personaje
acido pero inofensivo, gracioso y en ocasiones querible. El
cinico no tendra que ocultar sus observaciones y podra ha-
cer de su habilidad (o capacidad de observacién) su profe-
sion.

Un caso extremo es el de George Carlin, exitoso humorista
estadounidense ya fallecido, quien exponia sus observacio-
nes acerca de la hipocresia de la sociedad norteamericana
de una forma muy cruda, alcanzando un lugar de privilegio
como uno de los mas famosos comediantes de stand-up. No
hubo tema del que no se burlara de una forma cruda. Muy
audaz, pero hiriente.

¢Eres algo cinico/a? ¢ Disfrutas siéndolo? ¢Cual es la reac-

cion de la gente frente a tu cinismo? ;Como puedes utili-
zarlo en forma positiva?

kR ok
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¢Vender es manipular?

En la venta no hay manipulacion. Sin embargo, hay perso-
nas que se sienten vilmente manipuladas y/o engafiadas por
los vendedores. Aun asi, lo cierto es que nadie compra lo
que no quiere.

En algunos casos, el vendedor toca una fibra sensible del
comprador para lograr una venta. La denuncia posterior que
pueda hacer el comprador actia como reconocimiento de
su incapacidad para decir que no. Es la posicion de una vic-
tima impotente.

En contraposicion, una posicion de potencia para enfrentar
a un vendedor telefénico es la escena “Seinfeld y el tele-
marketer” (S04E03): un vendedor llama al domicilio de
Seinfeld para ofrecer un servicio. Este le responde que en
ese momento esta muy ocupado, pero si le da su nimero de
teléfono, lo llamara mas tarde a su casa. El vendedor le dice
que no se siente comodo con eso, a lo que Seinfeld res-
ponde: “bueno, entonces usted entiende como me siento yo
en este momento con su llamada”.

Al leer este articulo, has aceptado usar tu tiempo en él. Has

comprado mi propuesta con tu tiempo. ¢ Acaso te he mani-
pulado para que lo hicieras?

kR ok
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No dejes de moverte; no dejes de aprender.

"Todas las mafianas, en Africa, una gacela se despierta.
Sabe que debe correr mas velozmente que el le6n mas ra-
pido o sera atrapada por éste. Todas las mafianas, un leén
se despierta en Africa. Sabe que debe correr més rapido que
la gacela mas lenta para no morir de hambre. No importa si
eres una gacela o un ledn; cuando el sol salga en Africa,
mejor sera que empieces a correr rapido.”

Cuando el contexto en el que trabajas es favorable, hasta
los leones mas lentos consiguen cazar alguna gacela.
Cuando la situacion es menos favorable - podemos llamar
“crisis” a esta situacion - los leones mas rapidos sobreviven
y los mas lentos mueren. Es un ejemplo de la “superviven-
cia del mas apto™.

¢Qué es crisis? Para Garry Kasparov - ajedrecista, ex cam-
peén mundial - “crisis significa un momento crucial, un ins-
tante critico en el que hay mucho en juego y el futuro es
incierto. También lleva implicita la imposibilidad de volver
atras. Eso significa tanto peligro como oportunidad [...].”

Recuerda que “cocodrilo que se duerme es cartera”, segin
la sabiduria popular.

*k ok ok
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Ofrecer un puente dorado.

Tender un puente dorado hacia una persona con la que re-
sulta dificil negociar, ayuda a que el otro diga si de una
forma simple, sin comprometer su forma de ser y/o de pen-
sar.

William Ury - experto en negociacién - cuenta que el exi-
toso cineasta Steven Spielberg sufria en el colegio por los
ataques de un abusador. Para sacarselo de encima, se le ocu-
1rié ofrecerle el papel de héroe de guerra en la pelicula ca-
sera que estaba filmando. La primera reacciéon del matén
fue reirse en su cara, pero unos dias después acepté la pro-
puesta. Asi, el adolescente Spielberg convirti6 al mat6n en
héroe. Al finalizar la pelicula se convirti6 en su mejor
amigo.

¢Como convirtié al maton en su mejor amigo? Le tendi6 un
puente dorado para que le resultara atractivo hacer lo que
queria que hiciese. (Como? Comprendiendo por qué un
matoén es matén, entendiendo su necesidad de reconoci-
miento, poder y control.

“Para resolver un problema con quien no tiene deseos de
cooperar, debemos tender un puente dorado - que le sea fa-
cil cruzar - para encontrar una solucién en conjunto.” W.
Ury.

* ok ok
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Tener claras nuestras metas.

“El nivel de logro es reflejo de cuan bien nos enfoquemos
en la meta. Porque lo tnico que te esta reteniendo es tu
forma de pensar.” Steve Vai.

Una persona bien enfocada en su meta trabajara en lo nece-
sario para conseguirla y no dedicara atencién, tiempo ni es-
fuerzo en lo que no esté relacionado con ella.

En ocasiones, creemos estar enfocados en una meta y no es
asi. Creemos que queremos ciertos resultados, pero en reali-
dad estamos deseando otros. Y terminamos logrando aque-
llo en lo que nos hemos enfocado.

Si piensas que tu meta es escribir y lanzar tu préximo libro,
lo lograras. Pero es muy probable que, por no concentrar
tus esfuerzos (definir tu meta) en la venta del libro, esas
ventas no ocurran. Entonces, lanzar el libro es un paso mas
en el proyecto hacia lograr - como meta - vender tantas co-
pias del libro como hayas proyectado.

Esta forma de pensar, en la que confundimos tareas (planes)
y metas, puede estar ocasionando que no alcancemos nues-
tros objetivos. Debemos clarificar nuestras metas para sa-
ber con precision el resultado que deseamos lograr.

kR ok
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Innovar sin reinventar la rueda.

Una forma de innovar es llevar practicas y habitos de una
actividad a otra, elevando el estandar de la segunda.

El tenis de mesa, el tenis y el voley son deportes de rebote
y precision. No el fttbol. En el fitbol, un disparo en el tra-
vesafio se considera muy bueno, aunque no se haya conver-
tido en gol. En el resto de los deportes mencionados, un
disparo casi bueno es malo. Y por la dinamica y reglas de
estos deportes, se puede perder un partido por dos o tres
errores.

Esos pocos errores hacen la diferencia entre ganar y perder.

Si llevamos el estandar de una actividad a otra, podemos
innovar. ;Qué fue lo que promovié Pep Guardiola en el
Barcelona? Incrementar la precision en el manejo de la pe-
lota, “porque si nosotros tenemos el balon, no lo tiene el
rival. Y si el rival no tiene el bal6n, entonces no genera si-
tuaciones de peligro”. Sin situaciones de peligro en contra,
la probabilidad de sufrir goles disminuye.

¢Puedes ser mas preciso en tu actuar cotidiano? ;Qué habi-

lidad personal puedes aplicar en una actividad que no la po-
see para mejorar los resultados?

kR ok
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Las dos claves de la vida.

Will Smith, actor norteamericano, plantea en una de sus
charlas que la vida es bastante simple y solamente existen
dos claves en ella: la primera es correr y la segunda es leer.

¢Por qué correr? Porque cuando corres, sientes una voz in-
terna que te dice: “estoy cansado, estoy dolorido, no hay
forma de que continte”. Y debido a esa voz interna, quieres
parar, quieres abandonar, quieres renunciar. Si aprendes a
derrotar a esa voz interna cuando corres, aprenderas a no
renunciar cuando las cosas se pongan dificiles en tu vida.
Situaciones dificiles y problemas enfrentaremos siempre.

¢Por qué leer? Porque debido a que antes de nosotros han
vivido miles de millones de personas, no hay ningin pro-
blema que puedas experimentar que sea realmente nuevo.
No tendras nunca un problema que no haya sido sufrido por
otra persona, que lo haya podido enfrentar y resolver. Y se-
guramente alguien ha escrito sobre eso en un libro.

¢Tienes el habito de leer? ;Qué estas leyendo estos dias?

¢Corres habitualmente? Si no estas haciendo ninguna de las
dos cosas: ;cuando comienzas?

kR ok
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Creatividad y fracaso.

El principal factor inhibidor de la creatividad es el miedo al
fracaso.

Diferentes culturas manejan el fracaso de forma completa-
mente diferente: hay culturas que lo castigan y otras donde,
en la medida en que uno haya trabajado en forma dura y
honesta, el fracaso no estd mal visto (sino todo lo contrario).

Si la cultura donde vives considera al que fracasa como un
fracasado, te conviertes en alguien muy adverso al riesgo
porque nadie quiere ser estigmatizado de esa forma. Em-
prenderas unicamente sobre seguro. Sin embargo, no hay
forma de emprender sin riesgo. Y frente a la posibilidad del
fracaso y de la estigmatizacion como fracasado de aquel
que no ha tenido éxito, muchos dejaran de lado la idea de
emprender.

Si bien es muy facil decir que “hay que perderle el miedo
al fracaso”, la consigna sobre la cual podriamos trabajar es
la de “dejar de rechazar el fracaso”.

¢Como se evalua el fracaso en la cultura - social o empre-
sarial - en la que vives y/o trabajas? ;Como se evaluda al
emprendedor y al emprendimiento: ;se lo considera de ma-
nera positiva o negativa?

* ok ok
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Siempre hay un precio a pagar.

Siempre hay un precio a pagar. Para todo lo que hacemos o
para lo que dejamos de hacer, hay un precio a pagar. Si
quieres algo pagas un precio; si no lo haces también lo pa-
gas.

Debido a que nadie esta solo en el mundo - nadie es inde-
pendiente pues vivimos en un mundo interdependiente - el
precio a pagar por aquello que hacemos o por lo que no ha-
cemos es parte del precio de vivir en sociedad.

Eres arriesgado, te gusta el peligro. Existen riesgos y a ve-
ces, el precio que pagas por llevar adelante tus iniciativas
es muy elevado. O eres muy precavido y por no tomar nin-
gun riesgo, pagas otro precio: no obtienes lo que esperabas
u obtienes algo diferente.

Quienes disfrutan el éxito han aprendido que siempre hay
un precio a pagar; a veces nos gusta y otras veces no. Quie-
nes no alcanzan el éxito se orientan a hacer, inicamente,
aquello que les gusta: no se orientan a una meta, sino al
proceso, enfocandose en aquello que si desean hacer.

¢Cual es el precio que has pagado por el éxito obtenido?
¢Cual, el que has pagado por los fracasos de los que has

aprendido?

* ok ok
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Paralisis por sobre analisis.

“Empieza de una vez a ser quién eres, en lugar de calcular
quién seras.” Franz Kafka.

Al ponerte en marcha comienzas a trabajar en la direccion
de quién has decidido ser. Al postergar ponerte en marcha,
puedes hacer mil y un planes, puedes proyectar las mil y
una actividades para alcanzar a ser quien quieres ser, pero
solamente comenzaras a serlo en el momento en que inicies
ese camino. El exceso de analisis puede llevarte a una pa-
ralisis. Podrias no hacer nada por pensar en exceso en todas
las circunstancias a atravesar antes de iniciar la marcha.

¢Te has dado cuenta de que, por ejemplo, en el caso de un
tren, su conductor no necesita que todos los semaforos del
trayecto se encuentren en verde antes de iniciar su marcha?
Solamente necesita saber el destino y avanzar con el primer
semaforo en verde. El resto de los seméaforos iran habili-
tando su marcha a su tiempo.

Deja de calcular, deja de analizar y comienza hoy. ¢Sufres
de paralisis por sobre analisis? ;Crees que es una buena jus-
tificacion el no tomar decisiones hasta no tener todo anali-
zado al detalle?

*k ok ok
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No me lo cuentes. Muéstramelo.
No me lo cuentes, muéstramelo aplicado en ti.

Esta lleno de gente que trabaja como asesor o consultor. El
problema es que muchos de ellos (una gran mayoria) nunca
han aplicado en ellos mismos lo que proponen. Por ello,
muéstrame qué has hecho y qué has logrado en tu caso antes
de proponer que yo tome riesgos a partir de tus consejos.

Es dificil tomar el consejo de un nutricionista obeso, aun-
que su obesidad no sea producto de su falta de disciplina
y/o de su falta de aplicacion de sus consejos en él mismo.
Es dificil seguir el consejo de quien te guia en dejar de fu-
mar y es fumador compulsivo.

Toda la metodologia que explico en mis seminarios la he
probado exitosamente en mi proyecto. Y esto no significa
que no haya fallado. He fallado y seguiré fallando. Por ello
puedo contarte, en primera persona, qué me ha funcionado
mejor y por qué (aunque en otros casos, muy probable-
mente, el camino sea diferente).

¢Qué es lo que aconsejas y nunca has utilizado en ti o en tu

proyecto? ;Por qué no lo has hecho? ; En quién confias para
recibir asesoramiento y/o consejo?

¥k ok ok
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Eliminar un habito daiiino.

Segun explica Yesid Barrera en su charla TED “Atrévete a
cambiar un habito”, adquirimos habitos a través de la repe-
ticion. Esto nos permite, entre otras cosas, ahorrar energia.
Y a nuestro cerebro le encanta ahorrar energia.

Cambiar un habito requiere desearlo, reemplazarlo por otro
y repetir esa nueva tarea. Adicionalmente, debemos desac-
tivar las sefiales que conectan con el habito que quiero eli-
minar. ;Como hacer esto? Por ejemplo, si deseo dejar de
fumar y uno de los momentos en los que suelo hacerlo es
luego de cada comida, sentado a la mesa: no permanezcas
sentado a la mesa una vez finalizado el almuerzo o la cena.
Se trata, en este caso, de desarmar el ritual y eliminar de la
rutina el momento en el cual sucedia aquello que quiero
evitar.

Lo interesante del ejercicio es que, si uno logra cambiar un
habito utilizando esta metodologia, se encadenan otros ge-
nerando una conducta virtuosa.

¢Cual es el habito que quieres cambiar? ;Cuales son las se-

fales que debes desactivar? ; Qué mal habito has eliminado
en algun momento de tu vida? ;Como lo lograste?

* ok ok
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Suma a las personas correctas.

La primera caracteristica que debes evaluar en una persona
antes de contratarla para tu proyecto es su calidad como
persona. Puedes entrenar a una buena persona para que
haga un buen trabajo, pero no puedes cambiar a una mala
persona, aunque sea talentosa, y convertirla en una buena
persona.

Habitualmente escucho los problemas que la gente tiene al
involucrarse en proyectos con personas con las cuales ni
deberian haber tomado un café. ;Por qué no evaluar el tipo
de persona que es, antes de iniciar un proyecto? ;Por qué
ponen mas énfasis en analizar el proyecto que en analizar a
las personas con las cuales trabajaran?

En la industria creativa, es habitual la evaluacion del porta-
folio de un candidato. El problema aparece cuando se eva-
lda unicamente el portafolio, teniendo en cuenta Unica-
mente sus habilidades técnicas sin tener en cuenta otras ca-
racteristicas. Por ejemplo: ¢Qué le interesa? ¢Cuales son
sus valores? ¢Cual es su experiencia? ;Qué ha leido dltima-
mente? ;Quiénes son sus referentes?

Evaltia correctamente para subir a tu proyecto a las perso-
nas adecuadas.

kR ok
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Cerrando la brecha entre versiones personales.

Si encuentras una diferencia entre quién eres y quien quie-
res ser, y deseas cerrar esa brecha, ponte a trabajar. Porque
no conozco ninguna otra formula que nos lleve de nuestro
lugar actual al lugar deseado mas que un arduo y enfocado
esfuerzo.

Me encanta pensar en ser descubierto por un cazatalentos
que me ofrezca un contrato millonario para convertirme en
una estrella de la noche a la mafiana con lo que sé hacer, sin
necesidad de esforzarme demasiado. Pero seria integrar ilu-
sién y milagro en mi proceso de planificacion.

La vida no es f4cil, y esto no significa que conquistar los
dominios que deseamos sea imposible. Solo significa que
hay que trabajar bien enfocado en lo que se desea, habiendo
definido lo que se desea con claridad.

¢Cual es la brecha entre donde estas en este momento y
donde te encuentras en el futuro? Si no sabes cudl es el si-
guiente paso para conseguir tus metas, tu idea es demasiado
grande (para ti, en este momento). ;Cual seria un primer
paso en direccion a tus metas, que si puedes alcanzar mas
facil y rapidamente? Comienza por alli.

* ok ok
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Prioriza tu lista de tareas.

Segtn estudios, solo un 3% de las personas tiene metas cla-
ras y trabaja para conseguirlas. Y estas personas son distrai-
das por quienes no tienen metas, exigiendo tiempo y aten-
cion.

Las personas que no tienen metas se manejan con listas de
tareas. Tienen tareas por hacer y las hacen todas, sin priori-
zar. Las personas con metas no trabajan con una lista de
tareas. Trabajan con una lista de metas, a las que relacionan
con tareas que si deben cumplir. Por ello, priorizan y no
hacen las tareas de la lista de la primera persona, porque
para ellas no tiene ningtin sentido dedicarles tiempo ni es-
fuerzo.

Las personas sin metas se enfadan con las personas con me-
tas, porque las personas con metas hacen lo que tienen que
hacer y no cumplen con la lista de tareas de las personas sin
metas. Las personas con metas tienen una actitud supera-
dora: deciden en funcién de sus metas y cumplen con las
tareas asociadas a ella.

Dijo Michelle Obama: “Una de las lecciones con las que

creci es que debia permanecer fiel a mi misma y nunca dejar
que alguien me distraiga de mis metas.”

kR ok
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Tres leyes sobre productividad.

“Para hacer cosas importantes, se necesita un plan y no mu-
cho tiempo.” An6nimo.

La Ley de Parkinson, enunciada por C. N. Parkinson en
1957, dice: “el trabajo se expande hasta llenar el tiempo
disponible para que se termine”. En términos practicos esto
significa que, si has decidido terminar un trabajo en una se-
mana, lo terminaras en ese plazo; si hubieras decidido ter-
minarlo en tres dias, habrias demorado tres dias.

Las otras dos leyes - de las tres fundamentales - enuncian:
“los gastos aumentan hasta cubrir todos los ingresos” y “el
tiempo dedicado a cualquier tema de agenda es inversa-
mente proporcional a su importancia” (también denomi-
nada “ley de la trivialidad”).

En el primer caso, esto significa que, al recibir un aumento
de salario, rapidamente incrementas los gastos en el mismo
nivel para estar en la misma situacion en la que estabas an-
tes del incremento. En el segundo caso, que cuanto menos
importante es un tema, mas tiempo de tu agenda ocupa.

¢Como puedes utilizar estas tres leyes hoy, transformando-
las a tu favor para elevar tu productividad?

kR ok
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Opiniones que no importan.

La opinion que un tercero tiene sobre ti no tiene que con-
vertirse en tu realidad.

Mucha gente opina sobre todo y lo hace todo el tiempo.
Mucha gente opina sobre ti todo el tiempo. Con conoci-
miento de causa o no, opinan sobre lo que haces, sobre lo
que dejas de hacer, sobre lo que dices, sobre lo que opinas
y también sobre lo que no haces.

Todas esas opiniones van generando en esas personas una
idea acerca de qué y quién eres, que - naturalmente - no
tiene nada que ver con la realidad.

El problema no es que la gente opine porque - como no tie-
nes control sobre eso - no es un problema. Tienes un pro-
blema cuando te dejas llevar por todas esas opiniones y de-
jas de ser quién eres, y de trabajar en lo que quieres, por el
simple hecho de agradar a los otros.

La opinidn de un tercero no tiene que condicionarte a hacer
lo que no quieres, ni a convertirte en quien no quieres.

¢Conoces alguna persona de este tipo, que opina sobre to-
dos, todo el tiempo? ;No te resulta, como minimo, patético
que se ocupe tanto tiempo de la vida de otros, que quizas ni
siquiera conoce?
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Atraes lo que eres.

Elimina los conceptos negativos con los que te expresas.
Por ejemplo: “no puedo”, “no creo que”, “no tengo
tiempo”.

Si nos enfocamos en los aspectos positivos de las cosas,
nuestro pensamiento tendra direccién positiva. Si nos enfo-
camos en los negativos, nuestro pensamiento tendra direc-
cion negativa.

Suena a mensaje de la nueva era, pero no hay nada de ex-
trafio en todo esto. Si enfocas tu atencién en los aspectos
negativos de una situacion, te resultara muy facil seguir
viendo lo negativo. Y lo contrario también es cierto.

¢ Te has dado cuenta de que, si le preguntas acerca de algun
aspecto positivo sobre una situacion a una persona que solo
habla sobre cuestiones negativas, le cuesta mucho, pero
muchisimo, encontrar algo bueno que comentar?

Adicionalmente, cuando ves inicamente los aspectos nega-
tivos de cualquier situacion, comienzas a rodearte de gente
que ve exactamente lo mismo. Porque atraes lo que eres.

Cual es tu foco de atencion en este momento: ;positiva o

negativa? Enfdcate, solo un rato, en los aspectos contrarios
a los de tu orientacion actual.
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Tu queja no le importa a nadie.

Si quieres que la vida te ponga en el lugar adecuado, asegu-
rate de estar caminando.

Es facil quejarte porque la vida y/o el mundo no te hace
feliz. Es mucho mas facil quejarte desde una posicion de
comodidad, donde esperas que las cosas sucedan indepen-
dientemente de tu esfuerzo por lograr ser feliz.

Quizas haya que hacer algo para ayudar a que las cosas su-
cedan. Quizas la mejor forma de llegar a algun lugar es em-
pezar a caminar hacia aquel lugar. Quizas sea importante
dejar de lamentarse porque la vida no te hace feliz, y co-
menzar a ser feliz sin esperar el aporte de otros.

Si quieres motivacion, comienza a hacer lo que tienes que
hacer. Si quieres inspiracion, comienza a hacer lo que tienes
que hacer. Buscar motivacion e inspiracion antes de comen-
zar a hacer lo que tienes que hacer puede ser algo que hagas
uno o dos dias. Cuando necesitas eso todo el tiempo, o to-
dos los dias, resignas libertad porque dependes de un factor
externo para lograr ponerte en marcha.

Empieza, comienza, camina. Te motivaras al comenzar; te
inspiraras al iniciar.

kR ok
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Percepciones de la realidad.

En una ocasion, escuché que Milton Friedman - economista
norteamericano, Premio Nobel de 1976 - era un profesor
muy estricto con sus estudiantes. Por eso, cada vez que al-
guien afirmaba algo, él preguntaba: “;Cémo lo sabe?”

Friedman hacia esto para identificar desde qué posicion el
estudiante estaba hablando: desde lo que sabia, desde lo que
deseaba que fuese, o desde lo que deberia ser.

Esto mismo podemos hacer nosotros, para identificar el ori-
gen de la discusion que podemos estar teniendo con otra
persona. Porque si ambas personas estan en desacuerdo con
relacién a lo que es, hay diferencias de diagnéstico. Si estan
en desacuerdo sobre lo que deberia ser o sobre lo que quie-
ren que sea, la diferencia es distinta porque el origen puede
ser la ideologia o el deseo de cada uno.

Ahora, si uno habla desde lo que es y el otro habla desde lo
que deberia ser o desde lo que le gustaria que fuese, es pro-
bable que no lleguemos nunca a un acuerdo. No necesaria-
mente hay que llegar a un acuerdo. Pero en ese caso, la dis-
cusion es inutil y no nos lleva a ningun lugar.

kR ok
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Competir por prestigio.

Si quieres competir por prestigio debes ubicarte en la cate-
goria de alto precio.

Todo producto y servicio compite en una categoria. Toda
categoria se encuentra definida por varios atributos, entre
los que se encuentra el precio. Si bien no hay directa rela-
cion entre calidad y precio, el precio es una poderosa forma
de segmentacion.

Los productos y servicios prestigiosos, de lujo, se ubican en
la categoria de alto precio, aunque dentro de la categoria tu
producto o servicio pueda ser el de precio mas bajo. En tér-
minos de percepcion, no hay productos de lujo o prestigio
a precios de productos y servicios de nivel medio o bajo.
Por ello es un problema que un producto lujoso o presti-
gioso sea vestido o utilizado por personajes que nada tienen
que ver con la categoria.

Hace unos afios, un conjunto musical argentino de cumbia
villera se vestia con productos de una marca de alto valor
percibido. Surgio el rumor de que la empresa habia llegado
a un acuerdo, para pagarle a estos musicos con la condicién
de que no se mostraran publicamente vistiendo sus produc-
tos.

kR ok

e FERNANDO DEL VECCHIO



71
El producto eres tu.

Fue Milton Friedman quien solia decir que no hay nada pa-
recido a un almuerzo gratis. Todo en la vida tiene un precio.
Y si algo es gratis, es porque lo que estas obteniendo te tiene
como producto.

Facebook es gratis porque eres la persona a la que se dirige
la publicidad que Facebook cobra. Eres el publico objetivo
al que se orienta la publicidad.

Que algo sea gratis no significa que no se pague; si lo estas
disfrutando, eres el beneficiario. Siempre alguien paga. Si
asistes a un concierto gratuito organizado por el gobierno
de la ciudad donde vives, significa que el gobierno de la
ciudad paga el concierto. Quien contrata elige pagar el con-
cierto en lugar de destinar ese dinero a otra iniciativa. Tu
eres el beneficiario y el puiblico objetivo al cual se orienta
quien paga, con alguna intencion (incrementar su imagen
positiva, obtener una voluntad de voto, u otra).

Es importante identificar esto para saber qué juego estas ju-
gando, o en el tablero de quien estas participando (quién
mueve las fichas, porque puede ser que seas una de las fi-
chas del tablero).

* ok ok
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Cambiar sin cambiar.

La mayor contradicciéon que enfrentan las personas es que
desean que las cosas cambien (para ellas), pero que las co-
sas sigan igual (para no tener que cambiar).

Suele suceder que ciertos grupos en la sociedad quieren que
las cosas cambien y otros grupos no quieren que las cosas
cambien. Eso es normal, propio de la vida en plena demo-
cracia.

Pero aqui a lo que me refiero es al comportamiento de una
persona que, por un lado, quiere que las cosas sean distintas
(que los resultados sean diferentes y mejores para ella) pero
que nada cambie para ella (que el esfuerzo para que ella esté
mejor lo hagan otros).

No es realmente extrafio, pero es contradictorio. Si las cosas
cambian, y van a cambiar, van a cambiar para todos. Aun-
que ese cambio no lo sufran todos en la misma medida.
Algo va a tener que cambiar para disfrutar de mejores re-
sultados. Y posiblemente, algin cambio termine afectan-
dote.

Si los cambios son inevitables: ;vas a elegir que te afecten

o vas a tomarlos como algo que, mas alla de que te guste o
no, vas a tener que enfrentar mas temprano o mas tarde?

* ok ok
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Negar un problema puede empeorarlo.

Desear es importante, pero para convertir cualquier deseo
en realidad hay que actuar. Quizas la aparicion del deseo
sea el primer paso en el proceso de decidir algo, pero para
que esa decision pueda convertirse en realidad, debe imple-
mentarse a través de acciones. Acciones efectivas.

Cuando negamos un problema decidimos que no existe. Esa
decision no cambia la existencia del problema, aunque des-
aparezca, momentaneamente, de nuestra cabeza.

Todos atravesamos situaciones problematicas que, de no
tomar acciones, pueden empeorar con el tiempo. También
existen también otras situaciones que, aun sin tomar accio-
nes, no empeoran con el paso del tiempo.

De lo que estoy casi seguro es que los problemas no desa-
parecen por si solos, salvo que le demos un tiempo consi-
derable. En esos casos, la falta de intervencion puede lograr
que el problema deje de importar. No es lo ideal, pero mu-
cha gente se maneja de esa manera.

¢Cuales son los problemas que estas negando? ¢ Acaso des-

apareceran por creer que no existen? ¢ Deseas que se resuel-
van, pero no haces nada al respecto?

kR ok
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La diferencia es la actitud.

Querias hacer jugo de frutilla y te dieron limones.

Estan aquellos que protestan por no haber recibido frutillas
y se niegan a trabajar con los limones; estan aquellos que
toman los limones y los tiran a la basura; estan aquellos que
hacen limonada esperando obtener alguna ganancia y con-
seguir frutillas la pr6xima ocasién, cuando tengan el sufi-
ciente conocimiento, habilidad y/o influencia para obtener-
las.

Si a pesar de todos tus esfuerzos, atin no puedes cambiar lo
que la vida te ha dado, aprende a hacer algo con lo que te
ha tocado en suerte. Hay gente que hace limonada - buena
limonada - ain con limones envenenados y llenos de espi-
nas.

Si la vida te da naranjas y querias hacer naranjada, hazla y
sé feliz. Si la vida te da limones y no tienes chance de con-
seguir naranjas, haz limonada. Aprende a disefiar la felici-
dad a partir de lo que puedes conseguir, con aquello que
tienes, con aquello que te ha sido dado y con aquello en lo
que te has convertido.

La verdadera diferencia no es de limones a naranjas, sino
en la actitud frente a los limones de la vida.

kR ok
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Compitiendo con uno mismo.

Cuando compites contra todos, nadie quiere ayudarte;
cuando compites contra ti mismo, todos parecen querer
ayudarte.

Dice Chris Rock: “Siempre que mi coche se descompone
en la mitad de la carretera y me paro para pedir que alguien
se detenga y me ayude, nadie lo hace. Pero cuando co-
mienzo a empujar mi auto por mi propia cuenta, otros con-
ductores se detienen y me ayudan a empujar. He aprendido
que, si quieres ayuda, debes ayudarte a ti mismo. A la gente
le gusta ver eso.”

La medida a superar es uno mismo, y no hay nada mas di-
ficil que ser mejor que nuestra version del dia anterior.
Compararnos con terceros es facil. Siempre seremos mejo-
res (y peores) que oOtros.

Una meta muy dificil de alcanzar es hacer las cosas un poco
mejor todos los dias. Si nos enfocamos en mejorar un uno
por ciento por dia, aunque esa mejora sea minima en el dia
a dia, se convierte en una mejora muy significativa en el
transcurso de un afio.

Prueba haciendo el calculo de un délar a interés compuesto

del uno por ciento por dia durante un afio. Te sorprenderas
al descubrir el resultado.
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Nunca es demasiado tarde.

“Si no disefia su propio plan de vida, es probable que caiga
en el plan de otra persona. ¢ Y sabe lo que esa persona puede
haber planeado para usted? No mucho.” Jim Rohn.

Si planteas correctamente tu vida, tu carrera evolucionara
por si sola. Si no crees tener éxito en tu vida a largo plazo,
es poco probable que prestes la debida atencion a la plani-
ficacion.

¢De qué se trata esto de disefiar la vida? Basicamente, de
encontrarnos a nosotros mismos; de reconocer quiénes so-
mos. Y luego, de proyectar nuestra carrera.

¢Crees que eres demasiado joven, o demasiado viejo, para
ocuparte de disefiar tu vida? Si te crees demasiado joven:
scuando crees que sera el momento de empezar? Si te crees
demasiado viejo: ;crees que es el momento de abando-
narlo? Si no lo haces ti: ja quién podras a cargo de disefiar
tu proyecto de vida? Si asi lo hicieras: ;qué crees que esa
persona estara considerando para ti? Puedo contartelo: no
mucho (o algo muy diferente de lo que quieres).

Hazlo ahora. Eres la tnica persona que puede hacerlo vy,
evidentemente, la tinica sobre la que importara.

kR ok
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Lo haré cuando las cosas mejoren.

La mayoria de las personas utiliza solo una pequefia frac-
cion de su capacidad y rara vez se esfuerza por alcanzar su
pleno potencial.

Mira en este momento a tu alrededor: ;ves personas traba-
jando confiadamente en su progreso personal y profesio-
nal?

Mientras escribo esto, estoy observando a un grupo de per-
sonas (que conozco) conversando sobre politica, remar-
cando todas las cosas que deberian haberse hecho y no se
hicieron, quejandose por no haber recibido todo lo que ellos
creen merecer. No hay ninguna tension de crecimiento en
sus vidas, no saben donde se encuentran ni desean estar en
otro lado. Existen. Viven por defecto. Escogen la comodi-
dad por encima del potencial.

“Porque cuando las cosas mejoren, entonces vamos a...”.
Le escuché esto a mi papa durante muchos afios. Esperé que
las cosas mejoraran para poder ponerse en marcha... pero
muri6 antes. Fallecié a los 73 afios, y lo escuché decir “va-
mos a hacer [tal o cual proyecto] cuando las cosas mejo-
ren”, durante mas de 30 anos. La situacion, lamentable-
mente, N0 mejord nunca.

No justifiques tu procrastinacion.

kR ok
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Duro con las cosas Y Suave con las personas.

“No lo pensé, no me di cuenta, no lo hice con intencion.”
Excusas que no te eximen de lo que hayas hecho. Puedes y
debes controlar lo que haces y como lo haces. De lo contra-
rio, asi como alguien puede maltratar a otro excusandose
por no darse cuenta del hecho, alguien podria matar y ex-
cusarse por no saber qué estaba haciendo.

Hay muchas formas de explicar el maltrato. E1 maltratador
las conoce bien porque las utiliza siempre.

No toleres el maltrato; no maltrates. El maltrato, como toda
accion, es una eleccion. Hay personas que no distinguen en-
tre ser firme y ser maltratador.

¢Como distinguir entre maltrato y firmeza? Si soy duro con
las cosas y suave con las personas, soy firme pero no soy
maltratador. Si soy duro con las cosas y también con las
personas, puede haber maltrato. Respeta a los demas y tra-
talos correctamente. Pero trata con firmeza el tema sobre el
que quieres y debes trabajar.

El maltrato habla mucho mas del maltratador que del mal-

tratado, asi como - en la persona que insulta - su insulto dice
mucho mas de ella que de la persona insultada.

kR ok
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Cambiar mientras estamos ganando.

“El mayor enemigo del éxito del mafiana es el éxito del pre-
sente.” Peter Drucker.

Todo lo que hemos conseguido hasta el momento es lo que
denominamos “éxito”. Y lo hemos conseguido trabajando
de una cierta manera.

Hay muchas formas de ayer que hoy no funcionan. Hay for-
mas exitosas hoy, que mafiana no lo seran. Darnos cuenta
de esto y cambiar a tiempo puede ayudarnos a conseguir un
nuevo éxito en el futuro.

Si hay algo de lo que podemos estar seguros, es que alguien
nos esta copiando hoy, para ser en el futuro tan exitoso
como nosotros. Esto significa que nuestra actual férmula no
sera muy valiosa en el futuro. Al salir de nuestra zona de
comodidad, nos estiramos hacia nuestra zona de capacidad.
En palabras de Jack Welch: “Debes cambiar antes de que
tengas que hacerlo.”

Pep Guardiola es famoso por innovar mientras esta ga-
nando. Por ello fue muy criticado. Pero también por ello fue
- y es - un entrenador maravilloso y un ganador nato.

¢Crees que no cambiar garantiza tu futuro éxito? ;Es eso
una creencia, una opinién, tu conviccion o el producto de
tu miedo?

* ok ok
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Trabajar sobre causas, no sobre sintomas.

Imagina a una persona a la orilla de un rio. De pronto, oye
una voz de socorro y ve a un hombre que se esta ahogando,
de modo que salta al agua y lo salva. Mientras trata de re-
cuperar el aliento, oye mas gritos y vuelve a zambullirse en
el rio; esta vez salva a dos personas. Antes de tener siquiera
la oportunidad de recuperarse, oye los gritos de cuatro per-
sonas mas. Y asi se pasa el resto del dia, de las semanas, de
los meses y de los afios salvando gente de las aguas turbu-
lentas.

iSi solo hubiese dado unos pasos rio arriba, habria descu-
bierto qué o quién era el responsable de que tantas personas
cayeran al agua!

¢Cuantos esfuerzos podrias ahorrarte, si pusieras atencion
en las causas de los problemas que estas atravesando - es
decir, qué los origina - y no en los sintomas de esos proble-
mas?

¢Puedes identificar el origen de los problemas que estas en-
frentando y padeciendo hoy? ;Tienes algtin grado de con-
trol sobre esas causas? ¢Puedes (quieres) trabajar sobre
ellas, para que esos problemas dejen de aparecer? ;Qué ha-
rias y como? ;Quieres hacerlo? Comienza.

kR ok
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Diferentes personas; diferentes vinculos.

En toda organizacion, en todo grupo, y en la vida en gene-
ral, hay diferentes tipos de personas: hoy me referiré a con-
taminadores versus purificadores y a tomadores versus da-
dores.

Las personas contaminadoras se quejan por todo lo que su-
cede, disfrutan del chisme y opinan sobre la vida de terce-
ros: existen a través de la vida de otros. Por otro lado, estan
las purificadoras: personas con las que se disfruta compartir
tiempo pues aportan a la vida y a las relaciones.

Existen, ademas, las personas dadoras y las tomadoras. Si
bien siempre existen grados, hay personas tomadoras netas:
exigen tu tiempo, tu atencién y tu energia. Son, lo que se
denomina “personas de alto mantenimiento”. Y también es-
tan las personas dadoras netas, que respetan tu tiempo, tu
espacio, tus decisiones.

No se trata simplemente de juzgar, yendo por la vida cate-
gorizando o estigmatizando a las personas. Pero si es im-
portante tomar decisiones para determinar qué tipo de
vinculo tendremos con cada tipo de persona. En mi vida no
hay espacio para la combinacion contaminadores - tomado-
res.

kR ok
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Entender la existencia de la demora.

“Tenga paciencia. Todo es dificil antes de volverse facil.”
Saadi.

Las personas que crecen y logran mejores resultados son las
que aprovechan el poder de la paciencia y de la persistencia.
Aqui aparece el concepto de “demora”. Todo proceso tiene
su demora. La demora es el tiempo que media entre causa
y efecto.

Hay casos extremos de demoras: la burocracia estatal hace
culto a la demora; los empleados del gobierno le erigen al-
tares, logrando que, en esos espacios, el tiempo se detenga.
El plazo entre causas y efectos termina siendo, en ocasio-
nes, infinito. Trabajar en esas oficinas puede ser el infierno
en vida: nada de lo que alli sucede es valioso y/o trascen-
dente para la vida.

La paciencia es una de las formas mas efectivas de lograr
nuestras metas. Porque la paciencia es el resultado de en-
tender que cada proceso tiene su tiempo de maduracion. Si
comprendemos las demoras detras de los procesos, no
abandonaremos antes de tiempo. No abandonar, es la forma
de conseguir lo que anhelamos.

Todo lo que merece la pena en la vida conlleva dedicacion
y tiempo.
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El éxito de la noche a la manana.

“Toda mi vida he trabajado para lograr el éxito de la noche
a la mafiana. Nunca ha pasado.” Anénimo.

Es posible pero improbable ser exitoso de la noche a la ma-
flana. Pero muchos creen en ello. ; Sera que apuestan a tener
suerte en lugar de trabajar en tener buena suerte?

Llamamos suerte al resultado positivo de un evento impro-
bable, que ha tenido lugar. Crear buena suerte es el resul-
tado de trabajar en el disefio de las condiciones para lograr
lo que deseamos conseguir.

Lo que habitualmente no se tiene en cuenta es que todo pro-
ceso tiene demoras. La demora es el tiempo entre la causa
y el efecto, entre el trabajo y el resultado.

¢Cual es la demora en el proceso que estas trabajando para
lograr la meta que te propones? Si la demora es de afios y
pretendes resultados en meses, o si la demora es de meses
y pretendes resultados en semanas, o si la demora es de se-
manas y pretendes resultados en dias, te enojaras, te enfu-
receras y/o te angustiaras. Si abandonas antes, probable-
mente nunca sepas si estabas en el camino correcto, con ex-
pectativas de tiempo incorrecto.

kR ok

e FERNANDO DEL VECCHIO



84
Cambio de habito, cambio de destino.

“No puede cambiar su destino de la noche a la mafiana, pero
si puede cambiar su direccién de la noche a la mafiana.” Jim
Rohn.

El destino es el resultado que se encuentra al final del ca-
mino. Si estamos transitando un camino hacia un determi-
nado destino, un cambio en la forma de caminar por el
mismo camino nos llevara al mismo destino.

Hay cambios que modifican nuestro destino y cambios que
no. Una persona que es alertada sobre cambiar sus habitos
de alimentacion y solo modifica el tipo de aceite que utiliza
al freir, no cambia su destino. Puede pensar que si pero no
lo cambia en absoluto.

El cambiar de direccién de la noche a la mafiana puede cam-
biar nuestro destino. El simple hecho de cambiar de direc-
cion puede ubicarnos en un camino distinto para, en cierto
tiempo, acabar en un lugar distinto al que nos dirigiamos.

En el caso anterior, si la persona a la que se alerta sobre su
salud cambia un habito - por ejemplo, hacer algo de ejerci-
cio, para luego modificar su alimentacién, cambia de direc-
cion y puede - eventualmente - terminar en un destino dife-
rente.

* ok ok
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El dinero como herramienta.
Mira al dinero como una herramienta para tener opciones.

Si la verdadera libertad implica tener opciones, una forma
de ser mas libre es disponer de dinero. Pero el dinero por si
solo no te hara mas libre; las opciones que puedes obtener
con el dinero si. Y tendras opciones cuando seas lo sufi-
cientemente libre como para poder pensarlas.

Rara vez el dinero genera menor cantidad de problemas a
quien lo recibe de forma sorpresiva, a través de un premio
o de una herencia. Habitualmente el dinero asi obtenido ge-
nera mas problemas a la persona que lo recibe.

¢En qué opciones piensas, si tuvieses el dinero suficiente?
Quizas descubras que no es necesario tanto dinero como
imaginas para alcanzar esas opciones. Porque no se trata de
comprar cosas sino de generar opciones que no necesiten
dinero. Pero quizas no las has pensado, creyendo que se
trata inicamente de dinero.

¢Qué harias si recibieras, hoy mismo, una enorme cantidad
de dinero? Mucha gente ha estado en esa situacion y - por
sus decisiones - a los pocos afios estaba nuevamente en el
mismo punto de partida.

kR ok
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Predecible o impredecible.
;Ser predecible es una caracteristica negativa?

Ser predecible significa cumplir con hechos lo que hemos
prometido con palabras. No confundamos el ser predecible
con la incapacidad de generar opciones, de ser creativos, de
proponer actividades distintas, sorpresivas y/o memorables.

¢Qué significa ser impredecible?

En este caso, no sostener con hechos las promesas realiza-
das, los compromisos asumidos.

Muchas mujeres de comportamiento adolescente se quejan
porque sus parejas son predecibles. Esa necesidad de ser
sorprendidas es distinta de lo que estamos hablando aqui.
Porque, al relacionarse con una persona verdaderamente
impredecible, ya no resulta atractivo. Lo que reclaman es
alguna sorpresa, algo fuera de lo comtin, no la completa in-
certidumbre sobre el comportamiento de su pareja.

¢Prefieres un socio predecible o uno impredecible? ;Prefie-
res una pareja predecible o impredecible? ¢ Prefieres un jefe
predecible o impredecible? ;Por qué? Y td: ;cuan predeci-
ble o impredecible eres? ;Crees que ser impredecible en
cualquiera de estos vinculos es una ventaja?

* ok ok
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Nadie es grandioso por lo que tiene.
Tu grandeza es definida por lo que das, no por lo que tienes.

La grandeza ocurre cuando, por ejemplo, una vida es cam-
biada (o tocada, influida). Escuché esto en una conferencia
de John C. Maxwell.

Nunca leemos un libro grandioso, nunca asistimos a una
conferencia grandiosa. Siempre leemos un buen libro o un
excelente libro, asistimos a una buena o a una excelente
conferencia. El libro y la conferencia se convierten en gran-
diosas cuando influyen y cambian una vida.

Nadie es grandioso por lo que tiene, sino por lo que hace
con aquello que tiene. La grandeza es definida por la actitud
para compartir, y asi generar y multiplicar bienestar, dicha,
alegria, paz y hasta oportunidades en otros. Por ello recor-
damos a quienes, con lo que tienen (sea poco o mucho), ha-
cen mucho por los demas. Y otros caen en el olvido porque,
teniendo mucho, siguen quitandole a los demas lo poco que
tienen para su propio beneficio.

¢Eres una persona dadora o tomadora? ;Eres dadora desin-

teresada o esperas alguna retribucion por aquello que das?
¢Has cambiado la vida de alguien? ;Cémo?

kR ok
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El valor de las ideas.

Una idea no vale nada; el valor de una idea empieza a ser
evidente a partir de su efectiva implementacion.

He escuchado a muchos emprendedores interesados en ven-
der sus ideas. También los he escuchado divagar sobre el
precio de sus ideas. Dicen: “cuando salga al mercado gana-
remos muchisimo dinero.”

¢Para qué esperar a poner en marcha la idea? Al no hacerlo,
estamos postergando la posibilidad de ganar todo ese di-
nero. Hay que tener en cuenta que el valor de una idea es
cero. La probabilidad de vender esa idea también es cero.
El valor de esa idea comienza a subir con su efectiva im-
plementacion, cuando podemos proyectar ingresos a partir
de la generacion de un sistema.

Con los clientes que quieren vender sus ideas, siempre
tengo esta conversacion:

Cliente: - ;Por donde comenzamos?

Yo: - Por el principio.

Cliente: - ;Y cual es el principio?

Yo: - El principio es usted.

El principio siempre es la persona, no el negocio. La per-
sona debe cambiar su perspectiva, para implementar su idea
antes de pensar en vender el sistema efectivo que haya
creado como empresa.

Xk ok ok
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Nadie puede hacerte feliz.
Nadie puede hacerte feliz; ser feliz es tu responsabilidad.

Ser feliz no es la consecuencia de otra cosa. Sin embargo,
lo entendemos de esa manera. Decimos que “somos felices
porque...” o que “no somos felices porque...”.

Enrealidad, podemos elegir ser felices independientemente
de lo que suceda. Primero soy feliz, luego suceden cosas.
Ser feliz es una causa y no un efecto. De esta manera no
hay nadie que pueda hacerme feliz, porque primero soy fe-
liz y luego suceden eventos que pueden hacerme sentir bien
0 no.

Yo soy feliz mas alld de quien tenga a mi lado, de lo que
suceda con esa persona, de lo que esa persona haga o deje
de hacer. Ten en cuenta que “la mayoria de las veces somos
tan felices como queremos serlo”, en palabras de Abraham
Lincoln.

Es facil caer en el engafio de creer que al tener algo o de
hacer algo que deseamos, podremos ser felices. Sin em-
bargo, hacer eso que queriamos hacer, o tener eso que que-
riamos tener, no genera una mayor felicidad de la que te-
niamos. Puede ser que estemos un poco mas contentos unos
pocos dias. Pero no es permanente.

kR ok
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Las preguntas por sobre las respuestas.

Desarrolla y perfecciona con la practica la habilidad de ha-
cer preguntas (todavia mas que la habilidad de responder-
las).

“Picasso acert6 cuando dijo: ‘Los ordenadores no sirven;
solo son capaces de proporcionarnos respuestas”. Lo impor-
tante son las preguntas. Las preguntas y descubrir cuales
son las acertadas, son la clave para mantener el rumbo.”
Garry Kasparov.

La historia del examen de filosofia.

Un profesor de filosofia entra en clase para hacer el examen
final a sus alumnos. Toma una silla y la sube a una mesa.
Luego, dice a la clase: “utilizando cualquier cosa que hayan
aprendido durante este curso, demuéstrenme que esta silla
no existe.”

Todos los alumnos se ponen a trabajar, aventurandose en
argumentos para probar que la silla no existe. Un alumno,
después de escribir rapidamente su respuesta, entrega el
examen ante el asombro de sus compafieros. Pasan unos
dias y se entregan las calificaciones. Ante la sorpresa de to-
dos, el alumno que entregd su examen en treinta segundos
obtiene la mejor calificacién.

Su respuesta fue: “;qué silla?”

* ok ok

e FERNANDO DEL VECCHIO



91
Es mas facil cumplir las metas que fijarlas.

Segun diversos autores, poseemos mecanismos que se
orientan al cumplimiento de metas. Cuando tenemos una
meta, nos resulta facil orientar nuestro esfuerzo en alcan-
zarla. Sin embargo, alcanzar una meta es el segundo paso;
el primero es determinarla.

Segun Brian Tracy, las personas no determinan metas por
cuatro razones:

1. No se dan cuenta de su importancia. Si ni tus padres
ni tus grupos de referencia hablan sobre metas, es
probable que ti tampoco lo hagas.

2. No saben como hacerlo. ¢ Cuantos afios de escolari-
dad has tenido? ¢ Te han ensefiado a establecer me-
tas? Quizas te han hablado acerca del esfuerzo para
alcanzar objetivos, pero el esfuerzo no enfocado en
metas es inutil.

3. Tienen temor a la critica o al rechazo. La mayoria
de las personas teme ser juzgado. Por ello, mantén
tus metas confidenciales. Solo habla de tus metas
con personas que también las tengan.

4. Tienen temor al fracaso. El principal motivo por el
cual la gente fracasa es el temor al “no puedo”. Sin
embargo, el fracaso es esencial para el éxito. Es im-
posible tener éxito sin fracasar.

*k ok ok
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Hoy hice mi mejor esfuerzo.

“Hoy hice mi mejor esfuerzo” es la idea con la que debemos
acostarnos, porque de esa forma, mejor descansaremos. Y
si bien no alcanza con hacerlo solamente un dia, repetirlo
una y otra vez, dia tras dia, termina generando el mejor ha-
bito de todos.

Esto no significa hacer siempre el mayor esfuerzo, porque
hay dias que tenemos mas energia y otros dias tenemos me-
nos. Si tenemos poca energia, hagamos lo mejor que pode-
mos con esa cantidad de energia. Y de esa manera, atin con
poca energia, seguiremos haciendo nuestro mejor esfuerzo.

Y la mejor manera de programarnos para hacer nuestro me-
jor esfuerzo cada dia, es la de tener metas interesantes, im-
portantes y valiosas. De esa forma, todo lo que hagamos,
aunque pueda ser algo que habitualmente podriamos haber
hecho de mala gana, se transformara en un paso mas en la
obtencion de un resultado deseado.

Cuando trabajamos enfocados en una meta, y la tarea que
debemos hacer contribuye a lograrla, dejamos de poner
tanta atencion a lo agradable o desagradable de la tarea. Y
de esa manera, hacemos nuestro mejor esfuerzo.

*k ok ok
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Rendirse no es una opcion.

Un grupo de ranas viajaba por el bosque cuando de repente
dos de ellas cayeron en un profundo hoyo. Todas las demas
ranas se asomaron a ver qué sucedia y descubrieron cuan
profundo era el pozo, motivo por el cual les dijeron a sus
desafortunadas compafieras que lo mejor era rendirse y de-
jarse morir placidamente.

Al principio las dos ranas no hicieron caso y siguieron tra-
tando de escapar. Las otras seguian insistiendo que sus es-
fuerzos serian inutiles. Finalmente, y después de muchos
intentos, una de ellas puso atencion a los gritos y se rindio,
dispuesta a morir. La otra continud saltando tan fuerte como
le era posible.

Una vez mas, la multitud de ranas le gritd6 que dejara de
sufrir y simplemente se dispusiera a morir. Pero la rana si-
guio saltando hasta que logré escapar y salvar su vida. Las
ranas asombradas le preguntaron: “;No escuchaste lo que
te deciamos?”, mientras ésta escribia en la tierra: “Gracias
por apoyarme. Ustedes me dieron fuerzas para salvarme”.
La rana era sorda.

No escuches opiniones y consejos de gente que no vale la
pena escuchar.

kR ok
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Quemar las naves.

Un Rey recibié como obsequio dos pequefios halcones y los
entregd a uno de sus hombres para que los cuidara. A la
mafiana siguiente sali6 a su balcon, mir6 al cielo y solo vio
a uno de ellos volando. Llamo al cuidador para preguntarle
qué sucedia con el otro, a lo cual el cuidador respondio6 que
no sabia; el halcon permanecia en la rama de un arbol sin
querer volar.

El Rey mando llamar a varios curanderos y sanadores, pero
nadie lograba que el halcén volara. Sin embargo, a la ma-
flana siguiente, para su sorpresa, el halcén volaba tranqui-
lamente por los jardines. Al preguntar quién y como lo ha-
bia conseguido, le indicaron que el autor del milagro era un
sencillo campesino.

El campesino fue llevado ante el Rey, quien le pregunt6 qué
habia hecho para que el halcén volara. A lo que el campe-
sino respondi6: “Alteza, lo inico que hice fue cortar la rama
sobre la que reposaba. El pobre pajaro no tuvo mas remedio
que empezar a mover las alas y echar a volar.”

Asi como Hernan Cortez quemo sus naves en 1519: ;cual
es la rama que tienes que cortar para salir a volar?

*k ok ok
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Menos necesitamos, mas libres someos.
Alguien le pregunto6 al sabio Chanakya:

¢Qué es veneno? El sabio contest6: veneno es cualquier
cosa que sea mas de lo que necesitamos. Puede ser poder,
riqueza, hambre, ego, codicia, pereza, lujuria, ambicién,
odio, u otra cosa.

¢Qué es el miedo? El miedo es la no aceptacion de la incer-
tidumbre. Si la aceptamos, la incertidumbre se convertira
en una aventura.

¢Qué es la envidia? La envidia es la no aceptacion de lo
bueno que hay en los demas. Si aceptaramos lo bueno que
hay en los demas, entonces se convertira en inspiracion.

¢Qué es la ira? La ira es la no aceptacion de las cosas que
estan fuera de nuestro control. Si las aceptamos, entonces
se convertira en tolerancia.

¢Qué es el odio? El odio es la no aceptacién de otra persona
por su forma de ser. Si aceptaramos a las personas de una
forma incondicional, entonces se convertira en amor.

Por lo tanto, todo es cuestion de aceptacion. Si nos resisti-
mos a aceptar, eso nos creara estrés. En cambio, la acepta-
cion nos liberara del estrés. ¢ A qué te has aferrado? ;Qué
te estresa, por falta de aceptacion?

Xk ok ok
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Perpetuidad de los problemas.

Muchas cosas saldran mal en tu vida. ; Como haras para en-
frentar esas situaciones?

Que algo salga mal significa que esperabas una cosa (un
resultado) y sucedi6 otra cosa (un resultado no deseado).
Esa brecha es la forma como definimos un problema y po-
demos darnos cuenta de que la vida siempre nos presentara
problemas. Entonces, asumimos lo que podemos llamar
perpetuidad de los problemas.

¢Como enfrentar estas situaciones? Con la tranquilidad que
requiere el entender que los problemas son parte innata de
la vida.

¢Como enfrentaras hoy estas situaciones? Con la racionali-
dad que me permita aplicar este concepto abstracto a una
situacion concreta.

Entonces: ¢qué haras cuando las cosas salgan mal el dia de
hoy? Pensemos en concreto: primero, identifiquemos qué
resultado esperdbamos; segundo, identifiquemos qué resul-
tado obtuvimos; tercero, identifiquemos causas probables
que generaron la brecha; cuarto, trabajemos sobre la/s
causa/s que genero/aron la brecha, para que la brecha no se
repita en el futuro; quinto, repitamos en proceso en cada
situacion similar.
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Que la luz llegue a todos.

Hay dos formas de desparramar luz: ser la vela desde donde
se emite o ser el espejo en el cual se refleja. Puedes ser esa
vela y emitir la luz, o puedes ser el espejo en el cual la luz
se refleja y también ser potente en su transmision.

Hay quienes desean ser la vela y transmiten buena luz; hay
quienes desean ser esa vela, pero no tienen las capacidades
para serlo y se frustran, se angustian, se enojan con ellos y
con el mundo. En ese caso, hasta desarrollar las capacida-
des requeridas para emitir luz, es mejor que reflejen la luz
de otros.

Para ser la vela, necesitamos entender qué se requiere. Esto
también significa que, para reflejar la luz de la vela, tam-
bién hay que entender qué se requiere.

No es mas importante ser la vela que reflejar la luz de ella.
Porque siendo vela podemos lograr que otros quieran serlo
también. Reflejando la luz de la vela podemos lograr que
esa luz alcance a quienes no pueden recibirla directa-
mente.

Todo rol es importante. Pero mas importante es que cada
uno identifique cudl es el rol que mejor representa su pro-
posito.

* ok ok

e FERNANDO DEL VECCHIO



98
Somos los diseinadores de nuestra realidad.

Si prestas atencion a la gente de bajo desempefio y a los
problemas a tu alrededor, eso sera lo que atraigas. Porque
atraes aquello en lo que pones tu atencién.

;Pones atencion en los errores de la gente? Todo el tiempo
veras sus errores. ;Pones atencion en las buenas acciones
de las personas? Todo el tiempo veras ejemplos de sus bue-
nas practicas y acciones.

Esta es una forma de entender cbmo creamos nuestra reali-
dad. A partir de aquello en lo que enfocamos nuestra aten-
cién y nuestro pensamiento, identificamos a nuestro alrede-
dor la informacion que lo representa. De esa manera enten-
demos qué es la realidad. Nuestra realidad. Distinta de la
realidad de otros.

El principio subyacente a esto es lo que llamamos “atencion
selectiva”. La atencion selectiva hace que una mujer emba-
razada vea muchas mujeres embarazadas por la calle. Es lo
que hace que, cuando te interesa un modelo de automdvil,
veas mas de esos modelos por la calle.

Enfocamos nuestra atencion en lo que es importante para

nosotros y esa informacion es la que identificamos a nues-
tro alrededor.

* ok ok
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Todos somos creativos.

“Todos tenemos ideas y somos creativos, pero pocos tienen
determinacion y perseverancia.” Estanislao Bachrach.

Todo el mundo es creativo, si tenemos en cuenta que la
creatividad es lo que hacemos cuando combinamos elemen-
tos de forma distinta a como siempre lo hacemos para con-
seguir un resultado diferente.

Pensemos en una ama de casa que cocina para su esposo e
hijos, todos los dias, dos veces al dia por afios. Necesitara
creatividad para no aburrirse y aburrir a su familia, ¢no es
cierto?

Si todos somos creativos: jqué diferencia a aquellos que
tienen éxito de aquellos que no lo tienen siendo el éxito el
cumplimiento de metas?

La diferencia esta en la determinacion y la perseverancia.
La persona creativa que abandona demasiado pronto frente
a cualquier adversidad, frente a la minima dificultad, no al-
canzara sus metas y no sera exitosa.

Todo proceso tiene demoras y, en ocasiones, estas demoras
se manifiestan en forma de fracaso. Fracaso como conse-
cuencia de probar alternativas de muchas formas posibles
sin alcanzar el objetivo... hasta conseguirlo.

kR ok
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Mente de riqueza versus mente de pobreza.

Una gran diferencia entre personas con mente de riqueza y
con mente de pobreza, es el uso que cada una de ellas le dan
a su tiempo.

Como no podemos ahorrar tiempo (pero si podemos ahorrar
dinero), quienes tienen dinero utilizan su tiempo de forma
distinta que aquellos que no tienen dinero. Privilegian el
tiempo (que no les sobra) al dinero (que si les sobra).

La gente con mente de riqueza privilegia el ser, luego el
hacer, finalmente el tener. La gente con mente de pobreza
se enfoca primero en el tener, luego en el hacer, finalmente
en el ser.

Su orientacion no define su calidad como personas, sino su
enfoque en términos de qué es importante y qué no lo
es. Ese enfoque provoca resultados distintos.

La mente de riqueza y la mente de pobreza no son califica-
tivos, sino formas como pensamos, actuamos, sentimos y
decidimos a partir de como hemos sido educados.

Si reconocemos esto y queremos modificarlo, podremos
hacerlo. Si en lugar de reconocerlo, lo atacamos (por el mo-
tivo que fuese), no hay chance de cambiarlo (aunque diga-
mos que queremos hacerlo).

kR ok
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