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ADAVID I

David, nuestro hijo de seis afios, se sinti¢ extraordinaria-
mente grande cuando le dieron su diploma en el jard:'n de
nifos. Le pregunté qué planeaba ser cuando creciera, Me
mird con atencion durante un momento y luego respondw

“Quiero ser profesor, papd.” —;Profesor? ;Profesor de
qué? —pregunté, —Bueno, papd —dijo él—, creo que quie-
- ro.ser profesor de felicidad.

~ iProfesor de felicidad! ; No les parece que ésta es una am-
- bicién en verdad maravillosa? '

Dedico por tanto este libro a David, un, excelente mucha-
cho con una gmn meta Y a su madre.




© Prefacio

- ¢Porqué este libro? ;Por qué discurrir con minuciosidad sobre “Ia
magia de pensaren grande”? R M
~ Permitanme hablar un poco de las circunstancias que dieron origen
“Hace algunos afios presencié-una reiini6n para hablar sobre ventas
que me impresion6 de manera poco usual: El vicepresidente del 4rea
de comercializacion de'la empresa estaba muy exaltado. Queria dejar
bien sentado un:punto. Con él, en la plataforma, estaba el ‘miembro
més notable de la organizacién, un individuo de apariencia ordinaria,
quien habia logrado, en el afio que acababa de terminar, una ganancia
sustancialmente mayor qué la de todos los demds representantes.”
** El ejecutivo ret$ al grupo. He aqui lo que dijo: “Quiero que miren
con detenimento a'Enrique. jMirenlo bien! Ahora, diganme, ;por qué -
Enrique consiguié lo quie ninguno de ustedes pudo lograr? Ganécinco
veces 1o que el promedio’ de ustedes, ;acaso Enrique es cinco veces
mas listo? No, segiin nuestras pruebas de personal. Las revisé. Lo colo: -
canen el término medio en este'aspecto. I
~“¢Es que Enrique trabaj6 cinco veces mas que ustedés, armigos? No,
_ 1o seglin los informes. De hecho, él tuvo mas tiempo libre queé la ma-
yorfa'de ustedes. S R
“¢Tuvo Enrique un campo de accién m4s favorable? Otra vez tengo
que decir que rio. Las cuentas'son en promedio las mismas. jAcaso tie-
ne Enrique'una mejor preparacién? ;Goza de mejor salud? “Tampoco:
Enrique tiene lo que cualquier tipo puede tener, excepto una cosa, - _
* “La diferericia entre Enrique y el resto de ustedes'—sigui6 diciendo

el vicepresidente— radica en que Enrique pens6 cinco veces mids en

" “El' ejecutivo’ procedi6 éntonces ‘@ mostrar que el éxito ld;déte'rmma' 1i .
no ‘tanto-el tamafio del cerebro como el alcance’ de‘nﬁéﬂtd_‘p'@:_g@;
Jmierite, Ul T od i s e e sl 0T




10 Prefadio

Me pareci6 una idea fascinante. Y se grab6 en mi. Mientras mds ob-
servé a la gente y més conversé con ella, més pude ahondar en la cues-
tién de que es lo que hay detras del éxito, y mds clara me parecié la
respuesta. Caso tras caso puede verse que la magnitud de las cuentas
bancarias, la cuantia de la felicidad y de nuestra satisfaccion general
depende del alcance de nuestre pensamiento. Hay cierta magia en el
hecho de pensar en grande. 7 '

.“Si pensar en grande permite todo esto, ;por qué no lo hace todo el
mundo?” Esta pregunta me ha sido hecha muchas veces. He aqui lo
que considero la respuesta.. Todos nesotros.somos produgcto, en.mayor
medida de lo que nos damos cuenta, de la forma de pensarque nos ro-
dea. Y- buena parte.de esos, pensamientos, son -estrechos, no amplios.
Todo a nuestro alrededor es un medio que trata de arrastrarnos y. 1e-
varnos por un sendero de segunda clase. Con.mucha frecuencia usted
oye decir que "hay demasiados jefes y pocos subordinados”. Dicho de
otra manera, que:las oportunidades de sobresalir no existen, ya, .que

hay un, exceso: de jefes y que habra.que contentarse por tanto.con ser.

alguien insignificante, ., .

_Sin.embargo, esta idea de,“demasiados. jefes” simplemente no co-

rresponde a la realidad, Las personas notables en toda clase.de ocupa:

cién pueden decirle, como me o dijeron a.mi, que “el problema es que
existen demasiados subordinados y no suficientesjefes”.....

" Este entorno tan.pobre afirma también otras cosas. Le dice que “Lo

que ha de ser, serd”,.pues nuestro destino estd fuera de nuestro.con-

trol, que dicha “suerte” se nos escapa-completamente de. las. manos.

Por lo tanto, olvide sus suefios, olvidese de una casa mds bonita, olvi-
dese de un colegio especial para los nifios, olvidese de una vida mejor.
Resignese. Repose y espere la muerte. ... - :

Quién no ha escuchado la frase: “El éxito no vale 51.._1" pr:e‘cio”:,"; como
si fuera necesario. vender el alma, sacrificar la vida de la familia, la con-
ciencia, los principios, para alcanzar la cima. La verdad.es que-el. exito
no tiene ese precio, Cada paso halcia adelante produce dividendos. . . .
" Ese mismo entorno nos dice también que hay demasiada.competen:
cia para ocupar un lugar importante en la vida. Pero, ¢la hay?Un alto
_funcionario de seleccion de personal me decia que €l recibia de 50
250 mas solicitudes para empleos de bajo salario que para los de .sala-
rios altos. Esto quiere decir que existe por lo menos 50 veces mas com-
. petencia,para los trabajos de la senda de segunda que para los de.pri-
- mera. La senda de primera clase es estrecha y poco frecuentada.

_ o A i e,




12 Prefacio

. Piense‘en grande y vivird-en grande: Tendrd-una v1da de: grandeza
en cuanto a felicidad, logros, mgresos am1gos y respeto s

. Bs algobastante prometedor =

~:Comience:ahora, en-este mismo momento, a descubnr que hacer pa—

ra que su pensamiento obre mégicamente: para: usted. Empiece cones-

te pensamiento:del gran: fﬂésofo Dlsraeh “La v1da es demas:ado breve

_ para que seanuserable RCIETR R SNREE “ :




Prefacio ‘ n

Existen ahf incontables vacantes en.espera de gente como usted que se
atreve a pensar en grande.: - Y LU S R LR ERR

Los principios bésicos y los conceptos que sustentan “La magia de
pensar en grande”, tienen su-origen en el mas fino linajé, en las mentes
mds selectas y grandiosas que han habitado el planeta. Mentes como-la
del profeta David, que escribié: “Como piensa en 1o mas recéndito de-
Su corazon, asi es uno”; mentes como la de Emerson, quien dijo: “Los
grandes hombres son aquellos que saben que el pensamiento rige el
mundo”; como la de Milton, quien, en el Paraiso perdido, escribié: “La
mente en si y por si misma puede hacer de un cielo un infierno, y de
un infierno un cielo”; mentes sorprendentemente perceptivas como la
de Shakespeare, quien dijo: “No existe lo bueno y lo malo, a no ser que -
la mente asilo haga.” = SR ' :

Pero, ;de dénde procede la prueba de ello? ;Cémo sabemos que es-
tos pensadores eminentes tenfan razén? Estas son preguntas justas, La -
prueba radica en la vida de esos seres escogidos que nos rodean, que, a
través del logro del éxito, de Ia realizacién y la felicidad conseguidas
muestran que pensar en grande obra en forma magica. ’

Los sencillos pasos que exponemos aqui no son meras teorias sin.
comprobacién. No son conjeturas ni opiniones de un hombre. Son for-
mas probadas de enfrentar situaciones de la vida y son pasos que se
pueden aplicar de manera universal a esta tarea, los cuales obran mé-
gicamente, ' ‘ ST . o

El hecho de que esté usted leyendo esta pagina es prueba de que es- -
td interesado en conseguir un mayor éxito. Usted desea colmar sus de-
seos. Desea gozar de un buen nivel dé vida. Desea que esta vida le
brinde todas las cosas buenas que usted merece. Tener interés en el
éxito es una cualidad maravillosa.

Usted posee otra cualidad admirable. El hecho de que sostenga este
libro en sus manos muestra que posee la inteligencia para buscar las
herramientas que le pueden ayudar a llegar adonde usted desea. Para
construir cualquier cosa —automéviles, puentes, proyectiles— se nece-
sitan herramientas. Mucha gente, en su intento de construirse una vida
. mejor, olvida que existen herramientas con las que puede ayudarse.
, __'_Us_ted'no debe olvidarlo. Usted posee, pues, las dos cualidades funda-
mentales necesarias para sacar un provecho real de este libro: el deseo- _
de lograr un' ayor; éxito y la inteligencia de elegir una herramienta

" que puede ay_;id_arlg-ja realizar su deseo.
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Lo que ‘este libro puede
“hacer por usted

En cada cap1tulo de este hbro encontrara usted docenas de 1deas au-
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- Crea que puede tener
" éxito, y lo fendr:

Exito significa muchas ¢osas maravillosas, positivas. Exito significa
prosperidad personal: un hogar bello, vacaciones, viajes, cosas nuevas,
seguridad econ6mica, dar a sus hijos las maximas ventajas. Exito signi-
fica ganarse la admiracién y lograr el liderazgo; ser visto con respeto
por los demis en la vida social y de negocios. Exito significa libertad: -
liberarse de preccupaciones, temores, frustraciones y fracasos. Exito
significa respeto a si mismo, encontrar continuamente més satisfaccién
y felicidad reales en la vida, Ia posibilidad de hacer més por aquellos
que dependen de usted.- - . e e s
Exito significa triunfar.. . S
iLa realizacién del éxito es la meta de la vida! -
‘Todo ser hiimano desea el éxito. Todo el mundo aspira a lo mejor
que puede ofrecerle la vida. Nadie goza la humillacién de vivir en la
mediocridad. Ninguna’persona: gusta de sentirse de segunda clase 'y
verse forzada a seguir ese camino. . - o :
Uno de los conocimientos: précticos més ttiles para lograr el éxito se
encuentra en aquella cita biblica que dice que la fe mueve montafias,
Crea, crea realmente que puede mover montafias, y las movera. No mu-
cha gente cree que pueda mover montafias. De tal suerte que no mucha
gente lo hace. ' o
Es probable que en alguna ocasién haya oido decir algo como esto:
“No tiene sentido pensar que se puede mover una montafia de su sitio,
con el solo hecho de decir ‘montafia, muévete’. Es simplemente impo-
sible.” BT o o =
La gente que piensa de esta manera confunde la creencia con la ilu-

sion. Y es bastante cierto, usted no puede desear alejar una montafia;

No puede querer verse en. una posicién ejecutiva. No puede desear - E

19




20 ' CREA QUE PUEDE TENER EXITO, Y LO TENDRA

una casa de cinco dormitorios y tres bafios, o la categoria mas alta en
cuanto a ingresos. No puede pretender una posiciLn de liderazgo.

©  Sin embargo, puede mover una montana creyéndolo. Puede lograr
" el éxito creyendo que puede hacerlo. . :

e No gxiste nada sobrenatural ni mistico en el poder de ]a creencia.

" La creencia obra de la siguiente manera: la actitud de creer “soy po-
sitivo, ;y- puedo”, genera la fuerza, la destreza y la energia que usted
necesita para hacerlo. Cuando uno cree “puedo hacerlo”, el cémo ha-
cerlo surge. o - '

Cada dia en todo el mundo la gente joven comienza a trabajar en

. _nuevas. OCUpaciones.: Todos. elios. “desean” -poder disfrutar algin dia

del éxito de alcanzar la cima. Pero la mayoria. de estos jévenes. no

tienen la creencia necesaria para alcanzar la cima. Y no alcanzan:la cima.

N ,Cbn la idea de-que es imposiblé-trepar a lo aito, no ven los peldafos. -

que conducen a las alturas. Su conducta sigue siendo:la de las perso-
nas “promedio”. - e e S
* - Pero un pequefic niimero de estos jovenes en verdad creen que pue-
den tener éxito. Emprenden su trabajo.con la actitud de “llegar a la ci-
ma”. Y con la creencia firme, llegan. Con la creencia de que pueden lo-
~ grar el éxito, que no es imposible, estos jovenes estudian y observan la
conducta de los altos ejeécutivos. Aprenden de qué manera aborda los
“problemas y toma decisiones la gente afortunada. Observan las actitu-
des de la gente prospera.. B Tt
Fl como hacerlo siempre llega a la persona que cree poder hacer algo.
Un joven que conoci, hace dos afios decidi6 establecer una agencia
para la venta de casas moviles. Mucha gente le advirti6 que no debia
ni podia hacer tal cosa. =~ - e S 3
Disponia de una cantidad no muy grande que habfa ahorrado, y le
dieron a entender que la inversion de capital minima que requeria era
mucho mayor. ‘ - :
“Dése cuenta de cuantos competidores existen —le djjeron—. Y
ademas, jqué experiencia ha tenido usted en la venta de casas moviles,
ya no digamosen el manejo de un negocio?” S ' '
No obstante este joven crefa en su capacidad para triunfar. En el ac-
to reconocié que le faltaba capital, que habia mucha competencia en
este negocio y que carecfa de experiencia. RPN
“Sin embargo —dijo—, todos estos datos quie he reunido’ muestran

2

que la industria de casas moéviles estd en expansion. Por si fuera-poco, -
he estudiado a la competencia. 5¢ que puedo hacer un mejor. trabajoen




CREA QUE PUEDE TENER EXITO, Y LO TENDRA 21

el comercio de remolques que cualquiera en esta ciudad: Gé que come-
teré errores, pero pronto estaré en la cima.” -

Y Hleg6. Tuvo pocas dificultades para conseguir capital. Su absoluta-
mente irrefutable creencia en que podia‘tener éxito en aquel negocio, le
gand la confianza de dos inversionistas. Y armado de su creencia inco-
rruptible, hizo lo “imposible”: consiguié que un fabricante de remol-.
ques le proveyera de una cierta cantidad de ellos sin pago al contado.

" El afio pasado vendié mds de 3 000 000 de pesos. =

—El afio préximo —anuncié—, espero sobrepasar los seis. m1llones _
La creencia, una creencia firme, hace a la mente concebir caminos, me-
dios y procedimientos: Por medio de la creencia usted puede lograr
que los demds pongan su confianza en usted.: :

La mayoria de la gente no pone mucha atencion en la creencia. AI-
gunos, empero, los residentes de La Villa del Exito, jlo han hecho! Hace
apenas unas semanas, un amigo mio, quien tiene a su'cargo un depar-
tamento gubernamental de construccién de carreteras, me relaté una_
experiencia de-"mover montafias”. - :

-”El mes pasado'—comenz6 d1c1endo—, nuestro. departamento noti-

: f1c6 a algunas compatfiias de ingenieria que teniamos autorizacion para
contratar una empresa que disefiara ocho’ puentes como parte del pro-:
_ grama de construccién de carreteras. Los: puentes se construirian con
" un costo de 15 000.000 de pesos. L.a compania elegida obtendrfa un 4%
de com1s1én, 0 600 000 pesos por su-proyecto. . -

“Me entrevisté para tratar este asunto con 21 empresas Las cuatro

mayores decidieron en el acto presentar propuestas. Las otras 17 eran
pequefias, y:cada una de‘ellas tenia solamente de tres a siete ingenie-'
ros. La magnitud del proyecto amedrent6 a 16 de las 17 empresas. Exa-
minaron el asunto, movieron la cabeza y:dijeron: ‘es demasiado gran-.
. de para nosotros. Nos’ gusta1 ia creer que podemos llevarlo a cabo, pero
es inutil intentarlo siquiera.’

“Mas una de esas compaiifas pequefias, que contaba solo con tres
ingenieros; estudié los planos y dijo: ‘Podemos hacerlo. Presentaremos "
una propuesta.” Lo hicieron y obtuvieron el contrato.” _

Aquellos que creen que pueden mover montaiias, lo hacen. Los que
creen que no pueden, no pueden. La creencia impulsa el poder de realizar.

En realidad, la creencia estd permitiendo cosas mucho més grandio-
sas que mover montafas en los tiempos modernos. El elemento funda-
mental —de hecho el elemento esencial— en las exploraciones del es-
pac1o es la creencia de que el espacm puede ser conqmstado Sin una -
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treencna firme € 1nquebrantable en que el hombre puede viajar al espa-
~ cio, los cientificos no tendrian el valor, el interés y el entusiasmo para.
+.:seguir adelante. ‘La-creencia de que el cancer puede ser curado puede
S ._fmalmente dar como resultado su curacién: Hace tiempo se hablaba de
la. construccién de un tinel que: pasara por debajo del Canal de la
" Mancha y que conectara Inglaterra con el continente. La construccion
'* de este tiinel dependi6-de la creencia de los responsables de este pro-
. '__.yecto en que podia ser construido.
_:La creencia en resultados grandiosos- constltuye una. fuerza impul-
. sora, la fuerza que hay detrés de los grandes librcs, las mejores obras
de teatro'y de los .mds importantes descubrimientos cientificos. La
. creencia en el éxito estd detrds de todo negocio prospero; de la Iglesia
"+ y de las organizaciones politicas. La creencia en el éxito.es el elemento

. bésico, absolutamente esencial, dela gente afortunada.

‘Crea, crea verdaderamente que puede tener éxito, y lo tendrd. -
**:Alo largo de los afios he conversado con personas que. han fracasa-'
do al emprender negocios audaces y en profesiones diversas. He escu-
" chado cantidad de razones y excusas para explicar el fracaso. Hay algo
particularmente significativo que se revela en las conversaciones sobre

«*‘~fracasos. El que fracasa suelta con la-mayor naturalidad del mundo
. frases como éstas: “ A decir verdad nunca; crei que- resultarfa”, o bien,

- “Tenfa algunas dudas, incluso antes de’ comenzar o tamblén, ”Claro o
© - no me extrafia que no dlera resultado : S i :
' La actitud de pensar “muy blen, lo mtentaré pero no creo que re4ul~-
" propicia fracasos. :
La incredulidad es una. fuerza negativa Cuando la mente no cree o -
duda, atrae “razones” para sustentar el fracaso: La duda, la increduli- -

dad, el deseo subconsciente de fracasar, el no desear realmente el éxi- . -

to, son responsables dé la mayoria de los fracasos
- Albergue dudas y fracasara.
Piense en la victoria, y tendra éxito. :
" “Una joven novelista me hablé recientemente: acerca de sus amb1c1o--
*-nes de escritora. Y sali6 a relucir el nombre de uno’ de los mejores auto-
- res en'el Ambito literario. - e :
Co"0Oh = —dijo ella—, el sefior X es un escntor maravﬂloso, pero desde

e Iuego no puedo ser ni con mucho tan a.fortunada coma'él.” : S
“Su actitud” me. decepcioné mucho porque conozco al escritor en .+

cuestién, y no es que sea parncularmente inteligente, perceptivo o nin-

e guna otra Cosa sino que pOSEE una gran confianza en si mismo., CI‘@E o
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que se encuentra entre los mejores y, en consecuencia, sus actos y reali-
" zaciones son de lo mejor. - : - I
Es bueno respetar al lider. Aprender de él. Observarlo. Estudiarlo.
Pero no rendirle culto. Crea que puede superarlo Tenga confianza en
- que puede ir mas lejos. Aquellos que tienen la actitud de’s6lo poder
ser el segundo mejor, invariablemente tienen logros que los sitian en
segundo término.’ o e e T e
Véalo de esta forma. La creencia es el termostato que regula lo que
logramos en la vida. Estudie al sujeto que $e arrastra en la mediocri-
dad. Cree que vale poco, asi que recibe poco. Piensa que no puede ha-
cer cosas grandes y no las hace. Cree que no es importante, de modo -
de cualquier cosa que hace tiene una marca de insignificancia. A me-

dida que pasa el tiempo, la falta de confianza én si mismo se manifies-

ta en la forma en que esta persona habla, camina y actta. Y, a no ser’
que en'adelante reajuste este termostato, se va a ver disminuido mas y
mas en su estimacién. Y puesto que los' demds ven en nosotros lo que
hosotros vemos, se volverd mas pequefo én-la estimacion de la gente -
que lorodea. R R S SRR :
Ahora miire adelante suyo a aquel que avanza con paso decidido. Cree
que vale mucho, y-recibe mucho. Piensa que puede desempefiar trabajos
importantes y dificiles, y Io hace. Todo lo que lleva a cabo, el modo con
que se maneja con la gente, su carécter, sus pensamientos Yy puntos de vis-
ta, todos dicen: “He'aquf un profesional. Una persona importante.”
“ Una persona es el producto de sus propios pensamientos. Crea en-
. grande. Ajuste su térmpstato personal en adelante. Lance su ofensiva
 de éxito con la creencia honesta y sincera de que puede triunfar. Piense
en grande, y'hagase grande. S '
* Hace varios afios, después de disertar ante un grupo de hombres de
negocios, hablé con uno de los caballeros que asistieron, quien se me
acerco, se presenté y dijo: “He disfrutado’ realmente su disertacion.
¢Puede dedicarme unos minutos? Me agradaria mucho compartir con’
usted 'una experiencia personal.” - . ' E
Al poco rato, nos halldbamos cémodamente sentados en un café, en
espera de unos refrigerios. - o e o e
“Yo tengo una experiencia —comenzé diciendo— que concuerda
perfectamente con lo que usted dijo esta mafiana acerca de hacer que:
- nuestra mente trabaje para nosotros, en lugar de permitir que trabaje
‘en contra nuestra. Ninca he contado a nadie como me elevé por enci- ..

-madela mediocridad, pero me gustaria contdrselo a usted.”” ~ -
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~."Y amime compiacera ofrlo,” repuse.
. "Bueno, hace exactamente cinco afios traba]aba, Como muchos

. otros, en eknegocio de herramientas y troqueles. Tenia una vida decen-

“te de acuerdo con las condiciones promedlo Pero estaba lejos de mi

1clea1 Nuestro hogar era demasmdo estrecho y no habia dinero para .-

" las cosas que desedbamos. Mi esposa, bendita sea, no.se quejaba dema-
siado, pero estaba escrito en ella que se sentia mas bien resignada a su
. destino, que feliz. En mi interior crecia mas y més la insatisfaccion.

- Cuando me permma ver de qué modo le estaba fallando a mi esposa y'

- a mis hijos, me sentia herido en mis adentros

' ”Pero hoy las cosas son completamente dlferentes ——pr051gu16 mi
amigo—, tenemos una hermosa casa nueva con muchos metros de te-
ITeno Y una lmda cabana a nuestra dlsposmlén todo el afip, al norte de

~aqui. Ya no existe mnglma preocupacmn en. cuanto a.si podremos
mandar a los nifios a un buen colegio, y mi mujer, no tiene que sentirse.
culpable cada vez.que. gasta dinero en ropa nueva, El verano, préxxmo,-’ .
_con la familia en pleno, volaremos a- Europa a gozar de'un mes. de va-
caciones. Ahora realmente vivimos.” e S -
“ §Cémo ocurri6 todo esto?” — pregunte . ;

-“Sucedio —fue la respuesta— cuando- puse en préctlca la frase que '
usted empled esta noche, “Utilice el poder de la creencia". Cinco afios
atras tuve noticia de.un trabajo en una compafifa de herramientas y.
troqueles en otra ciudad. Decidji ir, con la idea de. que podia ganarun_
poco.mds. Llegué ahi un dommgo temprano ¥ la entrevxsta era hasta'
el siguiente dia. - : ;

. “Después de comer,. permanem en el cuarto de hotel y por alguna ra-
z6n me senti disgustado conmigo mismo. ‘;Por qué —me pregunté— no
soy més que un tipo infortunado de clase media? ;Por qué estoy. tratando :

~ de conseguir un empleo que representa un avance tan pequefio? -
~ “No.sé qué me impulsé a hacerlo aquel dia, pero tomé una hoja
membretada del hotel y escribi en ella los nombres de circo personas
que conocia bien hacia afios, quienes me aventajaban por mucho en
cuanto a poder de adquisicién y responsabilidad en el trabajo. Dos de
ellos eran antiguos vecinos que se habian mudado a lujosas residen-
cias, Otros dos. eran amlgos para los que habla traba;ado y.el otro era

_un cufado. - . -

A contmuamén —no se tampoco qué fue lo que me mdujo a hacer-
lo— me pregunté qué era lo que hacia que mis ¢inco amigos tuviesen .
lo que yo no tema, ademés de mejores empleos. Me comparé con ellos
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en-inteligencia, pero honradamente no pude descubrir que me averita-
jasen en este sentido. No pude decir tampoco, realmente, que me supe-
rasen en educacién, integridad o habitos personales. e
~ "Finalmente, pasé a considerar otra cualidad para el logro del éxito
de la cual se habla generalmente. La iniciativa. Aqui, detesté admitirlo,
pero tuve que hacerlo, mis antecedentes mostraban que me encontraba
muy por debajo de mis amigos afortunados. R TN
~ "Eran casi las tres de la mafiana, pero mi mente se hallaba sorpren- -
dentemente lucida. Por primera vez veia cul era mi punto débil. Des-
cubri que tenia una barrera en este sentido. Siempre habia llevado una
batuta pequefia. Ahondé mds y mds en mi actitud, y me di cuenta de
que la razén de que careciera de iniciativa era que no creia, en mi fuero
interno, que valiese mucho, S S
Pasé el resto de la noche revisando cémo la falta de confianza en mi
mismo. me habia dominado desde que tenia memoria, y como habia
utilizado a mi mente para que trabajara en contra mia. Me di cuenta de
que en lugar de decirme cémo superarme, habia tratado de convencer- -
me de que no podia hacerlo, y que este rasgo de desprecio a mi mismo
estaba presente en todos mis actos. Finalmente, cai en la cuenta de que
nadie iba a tenerme confianza si ¥O no creia en mi primero. - -
- “Sin vacilacién, decidi entonces: Me siento totalmente de segunda
clase. Pero en adelante no voy a-venderme sin poner un precio. i
- “Ala mafiana siguiente todavia sentia esa confianza. Durante la en- -
trevista de trabajo puse a prueba por vez primera mi nueva confianza, 7
Antes de acudir a la reunién habia deseado tener el valor de pedirel -
“equivalente a 2 000 pesos, o quizds 3 000, mas de lo que me pagaban -
en el trabajo que tenfa. Pero en el momento, después de admitir que
era un hombre valioso, aumenté la cantidad solicitada a 9 000 pesos. Y
los consegui. Me vendi porque, después de una larga noche de autoa--
nélisis, hallé cosas en mi que me hicieron mucho més vendible. :
“Al cabo de dos afios de tomar aquel empleo, habia adquirido la re-
putacion de ser alguien que puede conseguir negocios. Luego se pro-
dujo una recesion, lo cual me hizo atn mas valioso porgue para enton-
ces era uno de los mejores promotores de la industria. La compadia
fue reorganizada y se me asigné una cantidad importante de acciones
ademds de una paga mayor.” - SR
Crea en si mismo, y las cosas buenas se irdn sucediendo. - ,
Su mente es una “fibrica de pensamientos”. Una incansable f4brica
que produce un sinfin de pensamientos enel dfa. .~ S
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La produccién en su fabrica de pensamlentos se halla a cargo de dos
- capataces, a uno de ellos lo llamaremos sefior Triunfo y al otro sefior
Derrota. El sefior Triunfo se ocupa de fabricar pensamientos positivos.
- Se especializa en producir razones por las cuales usted puede esta ca-
pac1tado y tiene la voluntad de hacer las cosas.

* El otro capataz, el sefior Derrota, produce pensamientos desvalori-
zantes y negativos. Es experto en formular razones por las que usted
no puede, no es capaz y no tiene p051b111dades Su especialidad es la
creacion de la cadena de pensamzentos de “por que usted va a fraca-
sar”;

Ambos, el sefior Trlunfo y el sefior: Derrota son sumamente obe-
dientes. Atrapan inmediatamente la atencién. Todo 1o que usted nece-
sita hacer para llamarlos es darles la mas minima sefal de disposicion .
mental: Si la sefial es positiva, el sefior Triunfo dard un paso adelante y
se pondra a trabajar: De 1gual manera, una senal negatwa harad mani-
festarse al sefior Derrota, - - . -

Veamos el siguiente ejemplo para anahzar cémo obran en usted es-
tos dos capataces. Digase: “Hoy en un dia aciago.” A esta sefial el se-
fior Derrota entra en accién y elabora algunos hechos que demuestran
que usted est4 en lo correcto. Suglere que hace demasiado calor o de-

_masiado frio, que los negocios serdn malos este dia, que bajaran las -
ventas, que los demds tendran los nervios de punta, que usted puede
enfermarse; que su esposa estard de un humor insoportable. El sefior
Derrota es tremendamente eficiente. En unos cuantos instantes lo ha- -

. braconvencido. Es un dia malo. Antes de que se dé cuenta, le parecera K

un dia verdaderamente malo. ‘ a

Digase, en cambio: “Hoy es un dia magmfxco y el sefior Tnu.nfo reci-
bir4 la sefial para entrar en escena. Y le dira: “Este es un dfa maravilloso. .
El clima es agradable. Es un dia que vale la pena vivir. Hoy puedes po-
nerte al dia en tu trabajo.” Y éste, en consecuercia, serd un buen dia.

- De este modo, el sefior Derrota puede intentar demostrarle el por-
qué no puede usted hacer una venta al sefior Pérez; mientras que el se-
fior Triunfo le demostrara que si puede. El sefior Derrota le convencera
de que va a fracasar; mientras que €l sefior Triunfo le dara razones del
porqué va a tener éxito. El sefior Derrota preparara un brillante alegato
en contra de Tomds, mientras el sefior Triunfo le dara més razones de .
por que le agrada a usted Tomas.

Ahora bien; cuanto mds trabajo dé a alguno de estos dos’ capataces _
mads fuerte se volverd éste. Si al sefior Derrota se le da més trabajo, bus- -
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Card recursos'y .ocupard mas espacio en su mente. Y, con el tiempo, -

asumiri por entero la tarea de elaborar pensamientos, y practicamente
_todo pensamiento que surja serd de naturaleza negativa. -

~ Lo tinico sensato que puede hacerse es echar fuera al sefior Derrota.
Usted no lo necesita. No le hace falta tenerlo a su lado diciéndole que |
usted no puede, que es incapaz de alcanzar algo, que fracasard, y cosas . -
«como éstas. El sefior Derrota no quiere ayudarle a llegar a donde usted

desea, asi pues, échelo a la calle,’ .

Haga uso del sefior Triunfo el 100% de su tiempp. Cuando un pen-
samiento penetre en su mente, pida al sefior Triunfo que vaya a traba-

jar por usted. El le mostrard cémo puede lograr lo que quiere.
De hoy a mafiana, en esta época, decenas de miles de consumidores
harin su entrada triunfal en los mercados del mundo. o
- La poblacién crece a una velocidad jamas vista. En los aitimos diez
afos el aumento ha sido de muchos millones. Aparecen también nue-
vas industrias, nuevas proezas cientificas, y tiene lugar una importante

expansién de mercados, todas oportunidades seductoras.  Fstas son.

buenas noticias. jEste es un tiempo maravilloso para vivir! :

- Todo apunta a una demanda nunca antes vista de personas del mas
alto nivel en todos los campos, personas que tengan la habilidad supe-
rior de.influir sobre los demds, de dirigir su trabajo; de ponerse a su
servicio con su capacidad de liderazgo. Y las. personas quie ocupardn
estas posiciones. de mando son todas adultas o casi adultas en este

- preciso momento. Usted es uno de elios. T

-La’promesa de un auge no es, desde luego, una garantia de éxito -
‘personal. Un répido vistazo demuestra quée millones y millones ‘de
personas —de hecho la mayoria— se esfuerzan pero no logran verda--
deramente:triunfar. La mayoria de la gente todavia se debate en Ia me-
diocridad, a despecho de la cantidad inusitada deé oportunidades en

las tltimas décadas. Y con el periodo de crecimiento que se espera,
muchos seguirdn preccupandose, con temor, arrastrandose en la vida

- por sentirse poco importantes, no valorados, incapaces de hacer lo que

quisieran hacer. En consecuencia, su desempefio les rediturard miseras
recompensas y una felicidad raquitica. T e

Aquellos que conviertan la oportunidad en recompensa (y permita- -
me decir que sinceramente creo que usted es uno de ellos, de no.ser .
asi, confiaria en la buena suerte y no se molestaria en leer este libro) se= -
rin aquellos individuos juiciosos que aprendan cémo predisponerse ..

para triunfar. -




28 o . CREA QUE PUEDE TENER EXITO, Y LO TENDRA

. Adelante. La puerta del éxito estd mas abierta:de lo que nunca estu-
vo. Anétese en la lista, ahora que va a unirse al selecto grupo de los
que consiguen lo que desean en la vida. e --= R

P

"+ * He aqui el primer paso. hacia el éxito. Es un paso basico: No puede :
ser omitido: Primer paso: crea en s{‘mismo, crea que puede triunfar. -

COMO ADQUIRIR EL PODER DE LA CREENCIA °

" Aqui estan las tres guias para adquirir e incrementar el poder dela
creemcia: . o oo S

1. Piense en el éxito, no 'p_,ienée_ten el fracaso. En el trabajo, en su.ca-

sa, sustituya el pensamiento del fracaso por el pensamiento del éxito.

Cuando se enfrente a una situacion dificil, piense: “Venceré”, no “pue-

- de suceder -que pierda”. Cuando.compita con alguien, piense: “Soy

" igual al mejor”,.ne “soy inferior” : Cuando la oportunidad aparezca, |

piense: “Puedo. hacerlo”, nunca “no pliéde-". Deje que: el pensarmiento
rector “tendré éxito” domine el proceso de'sus ideas. Pensar en el éxito
condiciona su mente a crear planes que propician el éxito.Pensandoenel
fracaso, en cambio, propicia exactamente lo contrario. Pensar en el fracaso
condiciona la mente a elaborar pensamientos que acarrean fracaso.
2. Recuerde periodicamente que usted es'mejor de lo que cree ser.

Los afortunados no son superhombres: El éxito.no requiere de un su-

* perintelecto, ni hay en él ninguna cosa mistica; El éxito no-se basa en la
" suerte. Las personas exitosas son por- lo. general:personas ordinarias -
~ que han aprendido a creer en si mismas-y-en lo que hacen. Nunca. —

- esctichelo bien, nunca— se venda barato. < :- T
" 3.Crea en grande. La grandeza de su.éxito la determina la. grandeza
de su creencia. Piense en metas limitadas, y obtendra realizaciones po-
bres. Piense en grandes metas, y logrard grandes éxitos. jRecuerde
también esto!: las grandes ideas y los grandes planes a menudo son
mads faciles —no mas.dificiles— que las ideas y planes limitados.

* El presidente del consejo de la General. Electric, dijo en una conferen-
cia de directores: “...Necesitamos de cada hombre que aspire a ser diri-
gente —para si mismo y para la compafiia— la determinacion de em-
prenderun programa personal de autodesarrollo... Nadie va a ordenar
a un hombre que se desarrolle... S5i un hombre se rezaga o sale adelante en
su especialidad es cuestion de su.aplicacion personal. Y estoes algo que
supone tiempo, trabajo y sacrificio. Nadie puede hacerlo por usted.”: .
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‘La'advertencia-es muy cierta y util. Vivala. Las personas que alcan-
zan los peldafios més.altos, en el manejo de los negocios, en ventas, en
ingenieria, en’ ‘letras, en el trabajo religioso 'y en cualquier otra meta -
. que se proponery; lo consiguen siguiendo’de manera continia y cons-

C1ente un plan para su propio desarrollo y crecimiento.

*/~Todo programa. de formacién —y de esto trata precisamente este li-
: bro—-— debe ocuparse:; de:tres cosas: ha de ofrecer las ideas; argumentos

_y hechos del tema, el qué hacer; en segundo lugar, debe proporcionar
-un método, el edmo hacerlo; y, por dltimo, debe pasar la: prueba defi-
-nitiva, es decu' dar resultados.

El qué de su programa personal para lograr el éxito estd fundado en
- ias actitudes y técnicas de la-gente que tiene éxito. ;Como se manejan?,
. ¢eémo superan los obstdculos?, ;como se’ ganan el respeto de lo de-
mas?, ;qué los ublca en und sxtuac:on aparte de lo ord1nar1o7, ¢c0m0
piensan? = | .- e
El c6mo de'su plan de desarrollo y crec1rmento consiste en una serie’
“de guias concretas para la accion. Estas se hallarsn en cada cap1tulo
Funcmnan aphquelas y 'véalo por usted mismo. -
' Y, ;qué-hay con respecto a la parte mas importante de la formacion,
esto es, los resultados? En términos generales, Ia aplicacién consciente
del programa presentado aqui le traerd éxito en una escala que ahora
puede parecerle imposible. Considerando los aspectos partxculares su
programa de formacién personal le traerd/tina serie de | recompensas el

- ‘beneficio de un mayor respeto hacia usted por parte de su familia, la - :

- recompensa de la admiracién de- sus am:gos y comparnieros; ‘de sentirse
-atil; de ser alguien, de conseguir una’ posicién social, de 1ncrementar
. sus ingresos y de tener un nivel de vida mas-alto. :

Su formacién la dirigird usted. 'No habra. nadie sobre usted que le -
esté diciendo qué hacer y ¢émo. Este libro ser4 su guia, pero s6lo usted
puede comprenderse. S6lo usted puede ordenarse la aplicacién de es-
tos principios. S6lo usted puede evaluar sus progresos. Sélo usted
puede aplicarse su correctivo en 'caso de tener un desliz. En pocas pala- -
bras, usted mismo va a ejercitarse para lograr un éxito cada vez mayor.

Usted posee ya un laboratorio completamente equipado en el cual
puede trabajar y estudiar. Su laboratorio es todo cuanto lo rodea. Su
laboratorio consiste en todos los seres humanos. Este laboratorio pro--
porciona todos los ejemplos posibles de la accién humana. Y no existe
limite a lo que puede aprender una vez que se conciba como tin cienti- -

fico en su laboratorio. Lo que es mas, no hay que comiprar nada, y no
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hay que pagar renta. No hay honorarios de ninguna clase. Usted pue-
- de usar gratis este laboratorio tantas veces como.guste.

-Como director de su propio laboratorio, deseara hacer lo que hacen'
todos los hombres de ciencia: observar y experimentar.

¢No le parece sorprendente que la mayoria de la gente comprenda

tan poco acerca de por.qué las personas acttiari como lo hacen siendo

- que toda la vida-estan rodeadas de gente? La mayorfa no son observa-
dores entrenados, Un propdsito importante de este libro es ayudarle a
aprender a observar, a conseguir un entendimiento a fondo de la ac-
cién humana. Es posible que se plantee preguntas como “;Par qué
Juan es tan afortunado, y Tomds so6lo la va pasando?”, “;por qué algu-
nas personas tienen muchos amigos; y otras sélo tienen unos cuan-
tos?”, “por qué la gente puede aceptar con agrado lo que una persona
dice, y no hacer caso en cambio cuando otra persona dice lo mismo?”

Una vez adiestrado; usted sacara conclusiones vahosas precisamen- .
te a través del simple proceso de la observacion. -

~He aqui dos sugerencias. especxflcas para ayudarle a convertxrse en
un observador experto, Seleccione para un estudio especial a dos per-

_sonas que conozca, la mas afortunada y la mas desaforturiada. Luego,

- conforme vaya; avanzando en la lectura de este libro, observe cudn fiel-

. mente se apega su amigo afortunado a los principios del éxito. Dése

- cuenta también de que el estudio de los extremos le ayudard a ver la ine-

- quivoca sabiduria de seguir las verdades compendiadas en este libro. .

. Cada contacto que tenga con otras personas le brinda una oportunidad .-

x de ver-en la préctica los principios para lograr el éxito. Su objetivoes *

" volver habitual la conducta que lleva al éxito. Cuanto mds pract1que
mds pronto se volverd en usted instintivo el actuar en la forma deseada. -

La mayoria de nosotros tenemos amigos que se aficionan a cultivar
plantas por placer. Y, seguramente, alguna vez les hemos oido decir
cosas como ésta: “Es fascinante ver crecer las plantas. Observar con ex-
actitud cémo responden al abono y al riego. Ver que hoy estan mucho
més grandes de lo que estaban la semana pasada.”

‘Desde luego es emocionante contemplar lo que puede ocurrir cuan- '
do los hombres cooperan con la naturaleza. Pero no es ni una décima
parte tan fascinante como puede ser mirarse a uno mismo responder a

_un programa personal de dominio del pensamiento seguido con esme-
ro. Regocija darse cuenta de que uno se vuelve mds confiado, mds efi-
ciente, més venturoso dia tras dia, mes tras mes. Nada, absolutamente
nada, en esta vida produce m4s satisfaccién que saber que uno se halla .-




CREA QUE PUEDE TENER EXITO, Y LO TENDRA : R

en el camino del éxito y la realizacion. Y nada constituye un IMayor re-
to que el propésito de dar lo mejor de uno mismo. '
En este libro se ha hecho el mayor esfuerzo por presentar los princi-
. pios de logros de manera clara y sencilla. A continuacién se presentan -
tres ideas que le-ayudarén a sacar el maximo provecho de este libro.
1. Lea el libro completo tan pronto como pueda. Pero no lea dema-

.- siado aprisa. Deje que cada idea, cada principio, penetre en su mente

2. En seguida, dedique una semana a estudiar, lo que se dice estu-
- diar, cada capitulo. Un excelente plan consiste en escribir en una pe-
Qquefia tarjeta el principio resumido al finalizar cada capitulo. Todas las-
' ‘mananas, durante una semana, digase: “Hoy voy a aplicar estos prin-
cipios.” Luego recitelos. Lleve Ia tarjeta con usted, y léala varias veces
-durante el dia. Luegp, todas las noches haga una reflexién acerca de
qué tan bien logré aplicar cada principio. Propéngase hacerlo, enton-
ces, aan mejor al dia siguiente. : ) i S
3. Después de que haya dedicado una semana a cada capitulo, relea
‘el libro por lo menos una vez al mes durante el afio. Cada vez que lo
- lea, evalte su desempefio. Esté siempre dispuesio_a mejofar. :
Y por favor, prometa adiestrarse en el programa para llevar a cabo
. un proyecto definido. Muchos individuos se sienten fisicamente in-
.- dispuestos si les falta una comida, o si trastocan sus noches y sus dias.
Asi pues, dedique cierto tiempo del dia especificamente a instruirse en
los principios del éxito. : S -

- para que entienda exactamente c6mo se aplica a su caso.




- Corese de la excusitis,
~ la enfermedad del fracaso

Si usted alberga la idea de lograr el éxito, lo que debe estudiar es a Ia
gente, a las personas. Debe estudiar a las personas en forma meticu-
losa para descubrir y, después, aplicar los principios que traerén el éxi-

to a su vida. Y usted desea empezar ensegiida.. . S
Profundice en su estudio de la gente,'y'ﬁde‘sci;briréi_que'las personas
desafortunadas sufren de una. enfermedad del pensamiento que va
menguando la mente. Nosotros llamamos a esta enfermedad excusitis.
Detrds de todo fracaso se encuentra esta ‘enfermedad ‘en su forma
avanzada. Y un alto ntimero de personas padece por [o menos una for- -
ma benigna deestemal. - - S SRR
Descubrira que la excusitis explica la diferencia entre la persona que-
se va ubicando, y aquellos que dpenas se sostienen en la situacion

que viven. Encontraré que cuanto més exitoso es alguien, menos se in-

clina a dar excusas: Cnn e : ;
- Mas el sujeto que no-ha ido nunca'a ninguna'parte ¥ no tiene nin-

gan plan para llegar a lugar alguno, siempre tiene un arsenal de razo-
nes para explicar por qué. A ' | '
Las personas con logros mediocres estan prontas a explicar por qué
no tienen, por qué no hacen, Por qué no pueden y por qué no son.
Estudie la vida de las personas afortunadas, y se dara cuenta de es-
to: todas las excusas aducidas por los sujetos mediocres podrian ser,
pero no son, aducidas por las personas présperas. :
Nunca he conocido ni he sabido de ningin alto funcionario con éxi-
to en los negocios, vendedor, profesionista, o lider en cualquier campo
que no hubiera podido hallar una o mis excusas de peso para justifi-
carse. Hay personas paraliticas que podrian esconderse tras sus pier-
nas inertes; hay quienes, Por-“no contar con una educacién formal”,
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podrian escudarse en tal carencia; 0 aquétlos que, tras un ataque al co- -
razén, podrian agazaparse detrds de ese mal.

Al igual que cualquier otra enfermedad, la excusitis empeora si no
' se Ia trata convenientemente. Una victima de esta enfermedad del pen-
samiento, atraviesa por el siguiente proceso mental; “No lo estoy ha-
ciendo tan bien como debiera. ;Qué puedo aducir como excusa,
que me ayude a‘salvar las apariencias? Veamos: ;mala salud?, ;falta
de preparacion?, ;demasiado viejo?, jdemasiado joven?, ;mala suer-
te?, ;infortunio personal?, jesposa?, ;la forma en que he sido edu-
cado?” o o o
" Una vez que la victima de este mal del fracaso ha seleccionado una
“buena” excusa, se aferra a elia. En adelante se valdra de ella para ex-
plicarse a si mismo y alos demas por qué no sale adelante.

Y cada vez que la victima expresa su excusa, éstd se va arraigando
mas profundamente en su subconsciente. Los pensamientos, positivos
o negativos, toman mas fuerza a medida que son nutridos con la repe-
ticion ‘constante: En un :princi'pi_o la victima de la excusitis reconoce
que su excusa es mentira.en cierta. medida. Pero cuanto mds la repite,
mas llega a convencerse. de que es del todo cierta, de que el pretexto es
la razén de que no tenga el éxito que debiera. ' _

Fl primer paso,’en consecuencia, en su programa personal para
pensarse como alguien con éxito, debe ser vacunarse confra la excusi-
tis, 1a enfermedad de los fracasados. -~ = .

La excusitis se presenta en una gran varjedad de formas, pero los
peores tipos de este mal son la excusitis de satud, de inteligencia, de
edad y de mala suerte. Veamos a Co_ntin_uacic‘m cémo podemos prote-
gernos de estas cuatro dolencias comunes. '

LAS CUATRO FORMAS MAS COMUNES DE EXCUSITIS

1. “Es que mi salud no es buena.” La excusitis en la referente a la
salud abarca toda una serie de pretextos que van desde el “No me
siento bien” crénico, hasta excusas mds especificas como “me ha pasa-
doesto y aquelio”. : '

La “mala” salud, bajo mil ropajes diferentes, se usa como excusa del
fracaso de una persona con respecto a lo que desea; como la razon que
le impide aceptar mayores responsabilidades, ganar mis dinero, lograr
el éxito. ' : :
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Millones y millones de seres padecen de excusitis de salud. Pero, ies
en verdad en la mayoria de los casos una excusa legitima? Piense un
momento-en-todas las personas sumamente afortunadas que sabe que
podrian argumentar, pero no lo hacen, la salud como excusa. :

Muchos amigos médicos me dicen que no existe: un- tipo de vida
adulta perfecta. Siempre hay alguna cosa que no anda bien del arga-
nismo en todas las personas. Muchos se rinden total o parcialmente a
la excusitis de salud, perola gente que tiene la idea del éxito no se rinde.

- Cierta farde tuve dos experiencias que ilustran la actitud més acer-
tada y la equivocada con respecto a la salud. Acababa de dar una con-
ferencia, y un sujeto de unos 30 afios sé acerco ami y me pidié que ha-

. bldsemos en privado unos minutos. Me felicits por la disertacién, y me
dijo seguidamente, “Temo que sus ideas puedan no hacerme mucho

—Mire usted —continué diciendo—, tengo un mal en el corazén, y

eso me ha mantenido en jaque... —y pasé entonces a explicarme que

habia visto a cuatro doctores, pero que no habian podido determinar
cudl era su problema. Y me Pregunto qué le sugerfa yo que hiciera.

~ —Bien —dije—, yo no sé nada acerca del corazén, perc de un lego a
otro, puedo decirle tres cosas que yo haria: primero, visitar al mejor es-

pecialista del corazén que pudiese encontrar, y aceptar su diagnéstico
como definitivo. Usted ha consultado ya cuatro médicos y ninguno ha
encontrado nada particular en su corazén. Deje que el quinto médico
diga la altima -palabra. Bien pudiera ser que tenga un érgano sano.
Mas si usted persevera en preocuparse por ello, con el tiempo podria
enfermar gravemente del corazén. El hecho de estar escudrifiando to-
do el tiempo una dolencia a menudo produce realmente la enferme-
dad. ' '

La segunda cosa que le recomiendo es que lea el magpnifico libro del
doctor Schindler, Céno vivir los 365 dias del asio. El doctor Schindler de-
muestra en este libro que tres de cuatro camas de hospital las ocupan
personas que padecen EOE (Enfermedades de Origen Emocional),
Imaginese, tres de cada cuatro personas que estan enfermas en este
momento se sentirian bien si hubiesen aprendido a manejar sus emo-
ciones. Lea el libro del doctor Schindler y trabaje en su programa para
el “manejo de emociones”. ' o

- Tercero, haga suya la frase “he decidido vivir hasta que muera” —le

dije—, y pasé entonces a explicar a aquel amedrentado sujeto un salu- - .

dable consejo que recibi hace muchos afios de un amigo abogado que
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habia padecido tuberculosis y que debia llevar una vida mesurada, pe-
ro eso no le impidio practicar la abogacia, procrear una hermosa fa-
milia, y gozar verdaderamente de la vida. Mi amigo, que en la actua-
lidad tiene 78 afos, expresa su filosofia en estos términos: “Voy a vivir
hasta que muera, y no permitiré que vida y muerte se confundan.
Mientfas esté en este mundo me propongo vivir.” ;Por qué vivir solo a
medias? Cada minuto que una persona malgasta pensando en que ha
de morir, es un minuto en el que podria también haber estado muerta.

Tuve que dejar aqui la conversacién, pues debia abordar un avion
para dirigirme a otra ciudad. A bordo del avién fue que tuve la segun-
da experiencia, de la cual voy a hablar ahora, y es mucho més intere-
sante. Después del estrépito del despegue, escuché un sonido acompa-
sado. M4s bien asustado, miré al individuo que estaba sentado junto a
mi, pues el sonido me pareci6 provenir de él.

Sonrié ampliamente y dijo: “No piense que es una bomba. Simple-
mente es mi corazon.” : :

" Me senti, obviamente, sorprendido, y él empezé a contarme lo que
le habia sucedido. C S :

Exactamente 71 dfas antes, habia sufrido una operacion en la quele
pusieron una valvula de pléstico en el corazén. Ese ruido acompasado,
me explics, podria continuar durante varios meses hasta que crecieran
nuevos tejidos sobre la valvula artificial. Le pregunté qué pensaba hacer.

—;Oh! —dijo—, tengo grandes planes. Voy a estudiar leyes cuando
regrese a casa. Espero algiin dia trabajar para el gobierno. Los doctores
- me dicen que debo tomarlo con calma durante unos meses, pero que

después estaré como nuevo.- C :

Aqui tenen ustedes dos formas de hacer frente a los problemas de
salud. El prinier sujeto, sin estar siquiera seguro de tener un problema
organico, estaba preocupado, deprimido, en el camino de la derrota,
deseoso de que alguien secundara su idea de que no podia seguir ade-
lante. El segundo individuo, después de haber sufrido una de las ope-
raciones mas dificiles que hay, estaba optimista, ansioso de hacer algo.
;La diferencia radica en la forma en que recapacitaron respecto a la salud!

Directamente, he tenido varias experiencias con la excusitis de sa-
1ud. Soy diabetico. En el momento en que supe que padecia esta enfer-
medad (después de casi 5 000 inyecciones) se me advirtio: “La diabetes
es una condicién fisica; pero el mayor dafo proviene de una actitud
- niegativa hacia ella. Preoctipese por ella y entonces tendra un problema

- verdaderamente grave”. = . _ ' o
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Naturalmente, a raiz del descubrimiento de mi diabetes, he sabido
de muchos otros diabéticos. Permitanme hablarles de dos casos extre-
mos. Un sujeto que padece un caso leve, y que pertenece a esa fraterni-
dad de la muerte en vida, vive obsesionado por el. temor de los cam-
bios de clima, y se le ve por lo regular ridiculamente arropado. Le
aterra la posibilidad de una infeccién, y por consiguiente evita a cual-
quiera que tenga el mas ligero resuello, Siempre esta temeroso de es-
forzarse en exceso y, en consecuencia, no hace casi nada. Gasta la ma-
yor parte de su energia mental preocupindose por lo que podria
ocurrir. Agobia a los demds contandoles “cudn horrible” es su proble-
ma en realidad. Su verdadero padecimiento no esla diabetes. Mas bien
es una victima de la excusitis. de salud Se compadece por el hecho de
ser invdlido. ' :

El otro extremo es un gerente de d1v151on de una gran compaiifa pu-
blicitaria. Su caso es grave: usa cerca de 30 veces tanta insulina como el
sujeto mencionado antes. Mas no vive para estar enfermo. Vive para
gozar de su trabajo y pasarla bien. Un dia me dijo: “Claro que es un in-
conveniente, pero también lo es rasurarse. Y no voy a quedarme en la
cama. Cuando me myecto no dejo de alabar a las personas que descu-
brieron la insulina.”

Un buen amigo mio, maestro universitario muy reconocido, perdié
un brazo. A pesar de esta carencia, Juan siempre sonrie, siempre ayu-
da a los demds. Es casi tan optimista como el que més de toda la gente
que conozco, Un dia, €l y yo tuvimos una charla sobre su defecto.

~—Es s6lo un brazo —dijo—; seguramente dos brazos son mejor que

- uno.-Pero sélo perdi un brazo; mi espmtu estd 100% intacto. Me siento
muy agradecndo por ello,

Otro amigo amputado es un excelente jugador de golf. Un dia le
pregunté cémo habia podido desarrollar ese estilo casi perfecto con un
solo brazo. Mencioné que muchos jugadores de golf con los dos brazos

" no podian hacerlo tan bien. Su respuesta lo dice todo: '

—Bueno, mi experiencia es —repuso— que una actitud correcta y
un solo brazo pueden superar a una actitud incorrecta y a los dos bra-
Zos juntos. :

Una actitud correcta ¥ un solo brazo pueden superar a una achtud
incorrecta y a los dos brazos juntos. Piénselo un momento.

Es cierto, no solamente en el campa de golf sino en Cualqu:er faceta

~dela v1da o : . : .
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CUATRO COSAS QUE USTED PUEDE HACER
~PARA VENCER LA EXCUSITIS DE SALUD

La me]or vacuna contra la excusitis de salud contiene estas cuatro
dosis: . :

1. Rehaya las conversaciones acerca de su salud. Cuanto mas se ha-
bla de un achaque, incluso de un resfrio comun, mas parece empeorar
el mal. Hablar de la mala salud se asemeja a fertilizar una semilla; y,
ademds de ser una mala costumbre, aburre a la gente. Hace que uno
parezca egoista y quejoso como solterona. Las personas predispuestas

" al éxito desechan esta tendencia natural a hablar de su “mala” salud.

Uno puede (y permitanme enfatizar la palabra puede) despertar un
poco de compasion, pero no respeto y. 1 lealtad cuando uno s un.que-
jumbroso crénico.

2. Rehise preocuparse acerca de su salud El docto Walter Alvarez,
especialista eménto\de la. famosa clinica Mayo, escribié: “Siempre ro-
gué a los aprensivos que se controlaran. Por ejemplo, cuando vi a ese
hombre (un sujeto convencido de que tenfa un mal en la vesicula bi-
liar, aunque ocho exdmenes independientes de rayos X demostraban
que el 6rgano estaba perfectamente normal), le supliqué que dejara de
irradiar a su vesicula. He rogado a centenares de hombres pendientes
de su corazén que. dejen de hacerse electrocardmgramas

3. Siéntase auténticamente agradecido porque su salud es tan buena
como es. Hay un viejo aforismo valioso que se dice a menudo: “Senti
pena por.mi ntisno porque tema zapatos andrajosos hasta que me encontré
con un hombre que no tenia pies.” En lugar de quejarme- diciendo “no me
siento bien”, es mucho mejor alegrarse porque uno esta tan saludable
como estd. El solo hecho de sentirse agradecido por la salud que se tie-
ne es una poderosa vacuna contra la aparicién de nuevas dolencias,
molestias y enfermedades reales.

4. Recuérdese con frecuencia, “Es mejor gastarse que enmohecerse”
La'vida es de usted para que la goce. No la derroche. No renuncie a vi-
vir por.pensarse en una cama de hospital.

15 Y sin embargo usted tiene la capacidad de lograr el éxito.” La

-excusitis de inteligencia, o el “yo no tengo la capacidad” es algo muy

comin. De hecho, es tan comin que quizi incluso tanto como un 95%
de la gente que nos rodea, la presenta en diversos grados. A diferencia de
la mayor parte de los demas tipos de excusitis, la gente afectada por
este tipo partlcular dela enfermedad sufre en silencio. No son muchos

-
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los que admiten abiertamente que carecen de un nivel de inteligencia
adecuado. Mas bien lo sienten en lo mds profundo de su fuero interno,

La mayoria de nosotros incurre en dos errores basicos respecto a la
inteligencia: i

a) Por un lado, subestimamos nuestra propia capacidady, -

b) por el otro, sobreestimamos la capacidad de los demis. .

A causa de estos errores son muchos los que se venden barato. No.
consiguen enfrentar situaciones dificiles porque ello “requiere inteli-
gencia”. Pero a la larga surge un sujeto al que no le inquieta la inteligen-
.cia y obtiene el empleo. ST _

Lo que realmente importa no es. cudnta inteligencia posea, sino co-
mo emplea la. que tiene. E! pensamiento que guia su inteligencia es
mucho més importante que la cuantia de sus facultades. Permitanme
repetirlo, pues esto es de vital importancia: el pensamiento que guia -
su inteligencia es mucho mds importante que cudnta inteligencia
posea. . : S o

En respuesta a la pregunta, “;Tendria su hijo'que ser un cientifi-
co?”, un eminente fisico, dijo: “Un nifio no necesita tener una mente
veloz como reldmpago para ser un hombre de ciencia, ni una memoria
milagrosa, como tampoco es preciso que obtenga calificaciones muy
altas en la escuela. Lo tnico que cuenta es que el pequefio posea un
gran interés en la ciencia.” S o :

jInterés y entusiasmo!, estos son los factores fundamentales auh en
. la ciencia; L o : TR C
- Con una actitud positiva; optimista y cooperativa, una persona con
un coeficiente intelectual de 100 ganard mas dinero, merecera mas res-
peto y realizard mayores progresos que un individuo negativo, pesi-~
mista y no cooperativo, con un coeficiente de 120. S

El juicio suficiente para acometer algo, ya sea una faena, un trabajo
© un proyecto hasta completarlo, da mejores resuitados que una inteli-
gencia improductiva, atin cuando esa inteligencia improductiva tenga
la capacidad del genio, ' - '

La persistencia constituye 95% de la habilidad.

En una fiesta de bienvenida celebrada hace un afio, me encontré con .
un amigo de la universidad al que no vefa desde hacia diez afios. Gon-
zalo fue un magnifico estudiante, se gradud con honores. Su meta,
cuando yo dejé de verlo, era poner un negocio propio. ' :

Pregunté a Gonzalo qué clase de negocio habia establecido final- .
mente. : : ' o ' ' - '
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. —Bueno —confesé—, no emprendi un negocio propio. Hace cinco
afios, incluso hace un afio, no habria dicho esto, pero ahora puedo de-
cirlo. Cuando miro en retrospectiva mi educacién universitaria, veo
que me volvi un experto en por qué no funciona un negocio. Aprendi
todas las dificultades concebibles, todas las razones por las que puede
fracasar un negocio pequefio: “Tiene que tener el capital suficiente.”
“Asegurese de que el ciclo comercial esté bien.”, “;Existe una deman-
da grande de.lo que usted va a ofrecer?”, “;Se encuentra estable la in-
dustria local?”, mil y una cosas por averiguar. '

—Lo que més me duele es que.varios viejos amigos de la escuela
preparatoria que no parecian ser muy competentes y no asistian a cla-
ses, se ven hoy bien establecidos en sus propios negocios. Mientras
que yo apenas me las. arreglo como interventor de embarques. Si me
hubiera instruido un poco mas en por qué un negocio pequefio puede

 tener éxito, hoy estaria mucho mejor en todos sentidos.

El pensamiento que gui6 la inteligencia de Gonzalo fue més impor-

" tante que la capacidad de su inteligencia.
La razdén de por qué fracasan algunas personas brillantes. He vivi-
" do muy cercano a una persona calificada de genio, que posee una sin-
gular inteligencia abstracta y es Phi Beta Kappa. A pesar de su gran in-.
teligencia natural, es una de las personas més desafortunadas que
conozco. Tiene un trabajo verdaderamente mediocre (le asustan las
responsabilidades). Nunca se ha casado (muchos matrimonios termi-
-nan en divorcio). Tiene pocos amigos (la gente lo aburre). Nunca in-.
vierte en propiedades de ninguna clase (podria perder su dinero). Este
hombre emplea su capacidad cerebral en demostrar por qué las cosas.
no van a funcionar, en lugar de orientar su capacic?ad mental a buscar
caminos para tener logros.

A causa de la actitud negativa que orienta su gran capacidad, este
sujeto contribuye muy poco y no crea nada. Con un cambio de actitud,
&l podria tener en verdad grandes realizaciones. Tiene la inteligencia
para conseguir un gran éxito, pero no tiene el poder del pensamiento.

Otra persona que conozco bien, fue incorporada al Ejército poco
tiempo después de conseguir su doctorado en filosofia en una destaca-
da universidad. ;A qué dedicé estos tres afios en el Ejército? No a ser
oficial, ni a ser especialista en el Estado Mayor; en lugar de esto, du-
rante tres afios manej6é un camién, ;Por qué? Porque estaba imbuido
de una actitud negativa hacia sus compareros soldados ("Soy superior
a e]los") hacia los métodos y procedimientos del Ejército ("Son estipi-
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dos"), hacia la disciplina ("Eso es para los demads, no para mi"), hacia
todo, incluyéndose él mismo ("Soy un tonto por no haber ideado una
forma de escapar de esta miseria”).

Este sujeto no se gan6 el respeto de nadie. Todo su-vasto conocimien-
to permanecié oculto. Sus actitudes negativas hicieron de él un lacayo.

Recuerde, el pensamiento que orienta su inteligencia es mucho mas
importante que cudnta inteligencia pueda usted tener. iNi siquiera un
doctor en filosofia puede hacer caso omiso de este principio basico del
éxito!

Hace varios afios me hice muy amigo de Felipe F., uno de los fun-
cionarios de mayor rango de una importante agencia de publicidad. El
era quien dirigfa las investigaciones de mercado de la agencia, y estaba
desarrollando un acertado trabajo. : :

¢Era Felipe un “cerebro”? Lejos de serlo, Felipe no sabfa casi nada
de técnicas de investigacion. No sabia casi nada de estadistica. No te-
nia un titulo {aunque toda la gente que trabajaba para &l lo tenfa). Y
Felipe no pretendia conocer los aspectos técnicos de la investigacién.
¢Qué era entonces lo que hacia posible que mi amigo tuviera ingresos
tres veces mayores que los de cualquiera de sus subordinados?

Esto: Felipe era un ingeniero “humano”. Felipe era 100% positivo.
Podia inspirar a otros si se sentfan abatidos. Era entusiasta. Generaba

- entusiasmo; entendia a la gente, y porque en verdad podia ver lo que
- la hacia funcionar a él le agradaba la gente.
. No fue el cerebro de Felipe, sino la manera en que lo manejaba, lo
.. que hizo de él un individuo tres veces més valioso para su compafifa que
“los hombres calificados en Ia escala. mds alta en cuanto a coeficiente in-
telectual.

De cada 100 personas que se inscriben en una universidad, menos
de 50 se titulan. Fue curiosa la respuesta que recibi a este respecto
- cuando pregunté a un director de admisiones cual era su explicacién.

“No es que sea insuficiente la inteligencia”, dijo, “no admitimos a
aquellos que no tienen la capacidad suficiente. Y no es tampoco cues-
tién de dinero. El que quiera mantenerse por si mismo estando en la
universidad puede hacerlo hoy en dia. La.verdadera razén es la actitud.
- Le sorprenderfa”, dijo, “saber cuéntos jovenes abandonan los estudios

porque no les agradan sus profesores, por los temas que tienen que es-

tudiar y por los compatieros que tienen.” ' S
Es la misma razom;, el pensamiento negativo, lo que explica el por
qué la puerta hacia las posiciones ejecutivas de primera categoria est4
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cerrada para muchos jévenes que inician su carrera. Las actitudes hos-
cas, negativas, despreciativas, mds que una intéligencia corta, son lo ’

. _que hace que miles de jévenes ejecutivos se queden rezagados. Como "

- un directivo me dijo en una ocasi6n, “Es raro que rechacemos a un jo-
ven porque carece de capacidad; casi siempre es por su actitud”. -

.En una ocasién fui contratado por una compaiiia de seguros para
averiguar por qué un 25% de los agentes estaba vendiendo mds del
‘75% deé los seguros, mientras que otro 25% de los agentes sélo vernidian
5% de Ia cantidad total.

Miles de agentes fueron cuidadosamente mvestlgados Y la investi-
gac16n mostrd que,-fuera de toda duda, no existia ninguna diferencia

' significativa en la inteligencia neta. Lo que es mds, las' diferencias de
educacion no explicaban la diferencia en los indices de ventas. La dife-
- .rencia entre los muy afortunados y los muy desafortunados se reducia
finalmente a las diferencias de actitudes, o a la diferencia en el manejo
- del pensamiento. El primer grupo se preocupaba menos, era mds entu-
. siasta y-sentia un sincero agrado por la gente. .

No podemos hacer mucho para cambiar el monto cle la Lapamdad
innata de la gente, pero con toda certeza podemos modxf;car la forma
en que emplean la que tienen. =

-El conocimiento es poder, cuando se usa de manera constructlva
En estrecha vinculacién con la excusitis de mtehgencz_a se encu_entra
cierto pensamiento erréneo acerca del conocimiento. Con frecuencia
escuchamos que el conocimiento es poder. Pero esta afirmacién es s6lo”
una verdad a medias. El concimiento es sélo poder potencial. El cono-
cimiento es poder solamente cuando se pone en préctlca y. entonces lo
es s0lo si se usa de manera constructiva.

Se cuenta que alguna vez le preguntaron al gran cientifico Einstein

- cuantas pulgadas hay en un metro. La respuesta de Einstein fue, “no lo
. sé,;por qué tendria que llenarme la cabeza de informacién que puedo
encontrar en dos minutos en cualquier libro de consulta coman?”

"Einstein nos dio una gran leccién. Consider6 que era mds importan-

‘te usar su mente para pensar que como depésito de informacion.
Una vez Henry Ford se vio envuelto en una querella por difamacion
con el:Chicago Tribune. Este diario habfa llamado a Ford 1gnorante ¥
~ Ford; un hombre muy respetable dijo, “Pruébenlo”.

E! Tribune le hizo preguntas sencillas, la mayoria de las cuales Ford,
que tenfa:una minima educacién formal, no pudo contestar.
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Finalmente, se exasperé por completo y dijo, “No conozco las res-
puestas a esas preguntas, pero podria encontrar a alguien que si las co- -
NoZzCa, en cinco minutos”. o o _

Henry Ford nunca estuvo interesado en la informacién variada. Sa-
bia lo que todo ejecutivo importante sabe: que el arte de saber c6mo -
conseguir una informacién es més importante que empiear la mente
como un archivo de datos. o : —

{Cudnto vale un hombre enciclopedia? Hace no mucho pasé una
velada muy interesante con un amigo que es presidente de una empre-
sa manufacturera joven, pero que esti creciendo con rapidez. Ei apara-
to de televisién casualmente quedo6 sintonizado en uno de los progra-
mas de preguntas mds populares. El sujeto que estaba siendo -
examinado se habia presentado durante varias semanas ya. Podia res-
ponder preguntas sobre toda clase de temas, un buen ntimero de las
cuales parecian absurdas. : D

Después de que el sujeto respondié una pregunta particularmente
insélita, algo respecto a una montafia en Argentina mi anfitrion me
miro y dijo: “;Cuanto crees que pagaria yo a ese tipo para que trabaja-
ra para mi?” B ' R ‘

—¢Cuédnto —pregunté. : '

—Ni un centavo mas de 1 000 pesos, y no a la semana, ni al mes, si-
no para toda la vida. He calculado su valor, Este “experto” no puede
pensar; tan s6lo puede memorizar. No es mis que una enciclopedia
humana, y me imagino que por 1 000 pesos puedo comprar una muy
. buena enciclopedia. De hecho,es posible que sea demasiado. E1 90% de
lo que ese tipo sabe lo puedo encontrar en un almanaque de los m4s
baratos. Las personas que quiero que me rodeen —continué— son
~.aquellas que puedan resolver problemas, que puedan tener ideas. Per-
sonas que puedan sofiar, y més tarde elaborar su suefio de una manera
préctica; un hombre de ideas puede hacer dinero conmigo, no un hom-
bre enciclopedia. : : o

TRES MANERAS DE CURAR LA EXCUSITIS DE INTELIGENCIA -

He aqui tres maneras sencillas de remediar la excusitis de inteli-
gencia: : . R L

1. Nunca subestime su propia inteligencia, ni sobreestime la inteli-
gencia de otros. No se venda barato. Concéntrese en sus ventajas, Descu-
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bra sus talentos superiores. Recuerde, lo que importa no es qué tan in-
teligente es, sino como emplea usted su inteligencia. Maneje su inteli-
gencia, en lugar de preocuparse por qué tan alto es su coeficiente in-
_ telectual. , [ '

2. Recuérdese v;rias veces al dia, “Mis actitudes son mds importan-
tes que mi inteligencia”. En el trabajo y en su casa, practique actitudes
positivas. Fijese en las razones por las que puede hacerlo, no en las ra-
zones por las que no puede. Desarrolle una actitud de ganador. Utilice
su inteligencia de una manera creativa y positiva. Empléela para en-
contrar formas de ganar, no para probar quevaa perder.

3. Recuerde que la habilidad de pensar es mucho mds valiosa que la
habilidad para memorizar datos. Use su mente para creary desarrollar
ideas, para encontrar nuevas y mejores formas de hacer las cosas. Pre-
guntese, “;Estoy usando mi capacidad mental para hacer historia, o la
estoy usando simplemente para registrar la historia que hacen otros?”

IIL. “No funciona. Soy demasiado viejo (o demasiado joven)”. La
excusitis de edad, el mal del fracaso por no estar en la época de la vida
adecuada, se presenta en dos formas faciles de identificar: el “soy de-
masiado viejo” y la forma “soy demasiado joven”. _

Usted debe haber escuchado a cientos de personas de todas las eda-
des explicar su mediocre realizacion en la vida de una manera seme-
jante a ésta: “Soy demasiado viejo (o joven) para abrirme camino. No
puedo hacer lo que deseo, o no soy capaz de hacerlo, porque mi edad
es un obstdculo.” _ : - :

Es en verdad sorprendente cudn pocas son las personas que se sien-
ten en la “edad correcta”, en el momento oportuno. Y es una pena. Es-
ta excusa le ha cerrado la puerta de una oportunidad real a miles de
individuos; aquellos que piensan que su edad no es la adecuada y, en
consecuencia, no se molestan siquiera en intentarlo. ' ,

La forma de “soy demasiado viejo” es la variedad mds comun de
excusitis de edad. Este mal se difunde de maneras muy sutiles. Se re-
aliza un programa de televisién acerca de un alto ejecutivo que perdid
su trabajo a causa de una fusién de empresas y que no puede encon-
trar otro trabajo por ser demasiado viejo. El ejecutivo busca durante
meses otro trabajo, pero no puede encontrarlo, y al final, después de
considerar el suicidio por un momento, decide, racionalizando su si-
tuaci6n, que es agradable hallarse sin trabajo. e

- Son muy populares las obras y articulos de revistas sobre este tema,
“;Por qué se encuentra acabado a los 40?”, y no porque representen si-
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‘tuaciones reales, sino porque apelan a infinidad de mentes desasosega-
das que buscan una excusa, - : S : ; '

~ COMOMANEJAR LA EXCUSITIS DEEDAD. - -

- La excusitis de edad tiene remedio. Hace pocos afios, mientras con-
ducia un programa de adiestramiento para ventas, descubri un exce-
lente suero que, a la vez que cura este mal, sirve de vacuna para que
usted no opte ya por contraerlo. B EE L _

. En dicho programa. de adiestramiento habia un asistente llamado
Carlos, quien tenia 40 afios y. deseaba un cambio para proyectarse co-
mo. representante de una empresa manufacturera, pero pensaba que

" - era demasiado viejo ya para eso. “Después de todo,” explicaba, “vo he

. : tenido-que comenzar de cero. Y por tal razén soy ahora demasiado
- viejo. Tengo 40 afios.” . RIS : e
+Canversé con Carlos varias veces acerca de'su problema de “vejez”.
Empleé la antigua medicina, “Usted es tan viejo como se sienta,” pero
* me di cuenta de que no llegaba a ninguna parte: (Con mucha frecuen-
cia la gente replica: “iPero en realidad me siento viejo!”) . o
- Finalmente, descubri un método que funcioné. Un dia después de
- Ja sesion del curso, lo probé con Carlos. Le dije, “Carlos, ;cudndo co-
.. mienza la vida productiva de un hombre?” SRR R
. Reflexion6  durante unos segundos y respondi6, “Bueno, cuando
© - tiene. unos 20 afios, supongo.” © e o . -
.o “De acuerdo,” dije, “ahora digame, écuando termina la vida pro-

.~ ductiva de un hombre?” ‘
"z 'Carlos respondi6, “Bueng, si se encuentra en buena forma y le agra-

~ da su trabajo, creo que un hombre puede ser atin muy productivo a'los

70 afios, poco mas o menos.”

- —Bien —dije—, algunas’pérsonas son sumamente productivas des-
- pués de llegar.a los 70, pero permitame convenir en lo que acaba de

';'-'_'_dgc,ir:_,los-aﬁos_ productivos de un hombre abarcan de los 20 a los 70.
- . Es decir; constituyen un periodo de 50 afios, o medio siglo. Carlos —le

“dije—, usted tiene 40. ;Cudntos afios de vida productiva ha gastado?
_- —Veinte —contestd. o : S
. =4 Y cudntos le qﬁeda}m?- -

. ~Treinta —respondis. - -
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- -—En otras palabras, Carlos, no ha alcanzado siquiera el punto me-
dio; usted ha agotado s6lo el 40% de sus afios productivos.’
... Miré a Carlos, y me di cuenta de que habia comprendido. Habia
quedado curado de la excusitis de edad. Carlos se dio cuenta de que
atn tenia muchos afios de oportunidad. Cambio de pensar, “Soy ya
viejo”, a " Adn soy joven". Se da cuenta ahora de que lo importante no
es cudn viejo sea uno, de que nuestra actitud respecto ala edad eslo
que la hace una bendicién o un obstaculo.
. Curarse de Ia excusitis de edad a menudo abre las puertas a oportu-
nidades que se crefan ya perdidas. Un conocido mio se pasé muchos
afios haciendo una gran diversidad de cosas: en ventas, manejando un
negocio propio, trabajando en un banco, pero sin encontrar nunca lo
que en realidad queria hacer por sobre cualquier otra cosa. Finalmente,
concluy6 que lo que mads le satisfaria seria ser sacerdote. Pero cuando
lo penso, se considers ya demasiado viejo. Tema 45 anos, tres hleS pe-
_quefios y poco dinero.

‘ Pero, afortunadamente,.se armoé de valor y se dijo, ”Cuarenta y cin-
co afios 0 no, voy a ser ministro de una iglesia.”

Sin nada mds que su inmensa fe, se inscribié en-un programa de 5
afios de adiestramiento sacerdotal. Cinco afios después, se ordend co-
mo ministro y se establecié en una agradable congregacion. _

¢Viejo? Desde luego que no. Tenia por delante todavia 20 arios de
vida productiva. No hace mucho hablé con él y me dijo: :

—Sepa usted que si no hubiera tomado esa gran decisién cuando te-
nia 45 afios, habria malgastado el resto de mi vida volviéndome viejo y-
amargado. Ahora me siento en todos S'entidos tan joven como cuando
tenia 20 afios.

Y en muchos sentidos lo aparentaba también. Cuando se vence'la
excusitis de edad, el resultado natural es que se gana el optimismo de
la juventud y se siente uno joven. Cuando se superan los temores de las
limitaciones de la edad, se afiade afios a la vida y a la realizacion.

* Un antiguo compafiero mio de universidad puede darnos una vi-
si6n interesante de cémo vencer la excusitis de edad. Guillermo se gra-
dué en Harvard a la edad de veinte aftos, poco més o menos. Después
de 24 aiios en una casa bursdtil, durante los cuales hizo una modesta
fortuna, decidié que queria volverse profesor universitario. Sus ami-
gos le advirtieron que tendria que esforzarse mucho para avanzar enel
dificil programa de estudios. Pero Guillermo estaba decidido a alcan-
zar su meta, y se inscribié en la universidad, a la edad de 51 afios. A
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los 55 habia conseguido el grado. Hoy dia, Guillermo es presidente del
Departamento de Economia de una acreditada universidad de profe-
~'siones liberales. Estd muy feliz también. Sonrie cuando comenta, “He
ganado casi una tercera parte de los mejores afios que me quedan”. . -
La vejez es un mal del fracaso. Derrétela negandose a permitir que.
lo limite. ' ' C .
¢{Cudndo es demasiado joven una persona? La idea “Soy demasia-
do joven” es una forma de la excusitis de edad que también hace mu--
cho dafio. Hace cerca de un afio, un muchacho de 23 aftos, llamado En-
rique, vino a verme porque tenia un problema. Enrique era un
excelente joven. Habia sido paracaidista en el servicio militar y luego-
habia asistido a la universidad. Mientras seguia sus estudios, Enrique
mantenia a su mujer y a su hijo trabajando como vendedor para una
compafifa de traslado y almacenaje. Realizaba un estupendo trabajo,
tanto en la universidad como en la compaiiia. S R
Pero aquel dia se encontraba preocupado:

- —Dr. Schwartz —me dijo—, tengo un problema; en la compafiia me
ofrecen el puesto de director de ventas. Esto me harfa supervisor de
unos ocho vendedores, : ' - '

- —Enhorabuena, jes una noticia maravillosa! —dije yo—, pero pare-
ce usted mis bien preocupado. : T o

-—Bueno —continu6é—, las ocho personas a las que tengo que super-
visar son de siete a 21 afios mayores que yo. ;Qué cree usted que debo
hacer? ;Podré manejarlo? : : ' _ SR

—Enrique —le dije—, el gerente general de su compafiia obviamente
considera que usted es lo suficientemente maduro, o no le habria ofrecido
este trabajo. Recuerde solamente estos tres puntos y todo saldra bien: en
primer lugar, olvidese de su edad. Antafio en el campo, un muchacho se
hacia hombre cuando demostraba que podia hacer el trabajo de un hom-
bre. La cifra de su cumpleafios no tenia nada que ver. Y esto mismo se
aplica en su caso. Cuando usted demuestre que es capaz de manejarse co-
mo director de ventas, automaticamente ser4 lo suficientemente maduro.

En segundo lugar, no tome ventaja en su nueva situacién privilegia-
da. Muestre respeto hacia los vendedores. Pregtinteles si tienen suge-
rencias. Hagalos sentir que trabajan para el capitin de un equipo, no
para un dictador. Haga esto, y trabajardn para usted, no en contra suya.

Y, en tercer lugar, acostiimbrese a tener trabajando para usted a per-
sonas de mayor edad. Los lideres en todos los campos muy pronto se
dan cuenta de que son mds jévenes que mucha de la gente que super-.
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visan. De modo que acostimbrese. Le serd de utilidad para el porve-
nir, cuando surjan oportunidades aun mejores.

Y recuérdelo, Enrique, su edad no tiene que ser un obsticulo a me-
nos que usted la convierta en uno.

. Actualmente, Enrique se desenvuelve muy bien. Le agrada el ramo
en el que trabaja y tiene el proyecto de, en unos afios, organizar su pro-
pia comparifa.

~Lajuventud tan sélo es un mconvemente cuando se la considera asi:
A menudo usted ha escuchado decir que ciertos trabajos requieren de
una madurez fisica “considerable”, trabajos como la venta de valores y
seguros. Que usted debe tener o cabello gris o no tenerlo para lograr la
confianza de un inversionista, lo cual es un completo disparate. Lo que
- en realidad importa es cudn. bien conoce usted su oficio. Si usted cono-
ce su oficio y entiende a las personas, es lo suficientemente maduro
para llevarlo adelante. La edad no tiene una relacion real con la capaci-
dad, a menos que usted se convenza de que solo los afios pueden darle
lo que necesita para lograr su fin.

- Muchos jévenes se sienten relegados a causa de' su }uventud Ahora
bien, es cierto que, en una organizacion, otra persona que sea insegura

y le tema al trabajo puede intentar bloquear su avance, aduciendo su
edad o alguna otra cosa.

Pero no lo haré la gente que en verdad cuenta en una compariia.
Ellos le delegardn tanta responsabilidad como crean que usted puede
manejar. Demuestre que tiene capacidad y una act1tud pos1t1va y st
- juventud sera considerada una ventaja.

A:manera de resumen, el remedio de la excusitis de edad es:

1- Mire su edad actual de manera positiva. Piense “Soy atin joven”,
no “Ya soy viejo”. Practique buscar nuevos horizontes, y adquiera el
entusiasmo y el sentir de la juventud.

2.'Calcule cudnto tiempo productivo le queda. Recuerde, una persc-
na de 30 afios atin tiene el 80% de su vida productiva por.delante. Y al-
guien de 40 .afos todavia tiene un enorme 60% —el 60% mejor— de
sus afos de provecho. jLa vida realmente es més larga de lo que la ma-
yoria de la gente piensal:

. 3. Invierta en el futuro para hacer lo que en verdad desea hacer. 56-
1o es demasiado tarde cuando su mente se vuelve negativa y considera
que es demasiado tarde. Deje de pensar. “Debi haber comenzado hace
afios”. Este pensamlento conduce al fracaso En su lugar, piense, “Voy
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a comenzar ahora, tengo por delante mis mejores afios”. Esta es la ma-
nera en que piensa la gente-afortunada. o '

‘IV. “Pero mi caso es dist_into;'yp_atréi_go .la mala _suerte." Reciente-

~ mente, escuché a un ingeniero en vialidad discutir acerca de Ia seguri-

dad en los caminos. Sefialaba que muchos miles de personas mueren

cada afio en los llamados accidentes de trafico, f'E'l:p_unto fundamental
de su conversacién era-que no existen los accidentes en un sentido es- .

tricto. Lo que denominamos accidente es el resultado de una falla hu-

. mana o mecénica, o de una combinacién de ambas.

. Lo que estaba diciendo este experto en cuestiones de trdfico ejempli-
fica lo que han dicho muchos sabios en diferentes épocas: todo tiene -
una causa. Nada hay que suceda que no tenga una causa. No hay nada
accidental en el clima que hoy reina. Es resultado de causas especifi-
cas. Y no hay ninguna razén para pensar que en las cuestiones huma- -
nas sucede de manera distinta. [

Con todo, dificilmente pasa un dia sin que uno escuche a alguien
culpar de sus problemas a la “mala” suerte, Y es también raro el dia
que no se escucha a alguien atribuir a la “buena” suerte el éxito de otra

persona.”

Permitanme ejemplificar la manera en que la gente suele incurriren’ -
la excusitis de suerte. Hace no mucho comi con tres ejecutivos j6venes.
El tema de conversacién de ese dia fue Jorge C., quien precisamente la

*.vispera habia sido elegido entre SU grupo para una promocién impor--

tante. - . Ll . ;
¢Por qué Jorge consigui6 ese puesto? Estos.tres hombres sacaron a
colacitn toda clase de razones: suerte, emp'uj'e, servilismo, la manera
en que la esposa de Jorge adulaba al jefe; todo menos la verdad. La
verdad era que Jorge estaba simplemente mejor calificado. El habia es- .
tado desempefiando mejor su trabajo, Trabajaba més duro. Tenia una
personalidad mas fuerte. = . -
k También supe que los funcionarios mis altos de la compaiiia habfan
dedicado mucho tiempo a considerar quién de los cuatro jévenes de- .
bia ser promovido. Mis tres desilusionados amigos deberian darse

-cuenta de que los directivos superiores no eligen ejecutivos importan- . -

tes sacando nombres de un sombrero,

. N S
- Hace no mucho, estuve hablando sobre la gravedad de la excusitis

.. de suerte con un ejecutivo de ventas de una compaia dedicada a la fa-
~bricacién de herramientas. Se entusiasmé con el problemay comenzé
acontar su propia experiencia al respecto. R Coe
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* _Nunxa antes habia oido hablar acerca de esto —dijo—, pero es

- uno de los problemas mas dificiles con los que todo ejecutivo de ven-

_ tas tiene que luchar. Apenas ayer tuvo lugar en mi compaiifa algo que
_ejemplifica a la perfeccion lo que usted me dice. o '

—Uno.de los vendedores llego casi a las 4:00. p.m. con un pedido
importante de herramientas por un valor de 34 812 pesos. Otro de los
' agentes, cuyo rendimiento es tan bajo que constituye un problema, se

- hallaba en la oficina en aquel momento. Al escuchar que Juan daba las
buenas noticias, 1o felicité mas bien con envidia y le dijo: “Bueno, Juan,
- jotra vez ha tenido usted suerte!” o : :
Ahora bien, lo que este poco enérgico agente no queria aceptar era
~ que la suerte no tenfa nada’ que ver con la cuantiosa venta realizada
. pOr su compafero. Juarn habia estado trabajando a aquel cliente duran-
te meses. Habia hablado en diversas ocasiones con media docena de
personas de aquella empresa. Se habia pasado noches enteras meditan-
~ do lo que més les convenia. Después hizo que nuestros ingenieros re-
~ alizaran algunos bocetos preliminares del equipo. Lo de Juan no fue
suerte, a menos que se quiera llamar suerte a un trabajo escrupulosa-
" mente planeado y a un plan pacientemente llevado a cabo.
- Supéngase que se hubijera echado mano de la suerte para reorga-
nizar una empresa muy importante. Si la suerte determinara quién
hace qué cosas y quién va a dénde, las empresas de una nacién que-
brarfan. Suponga por un momento que una empresa muy importante
~ fuera totalmente reorganizada con base en la suerte. Que para realizar
la reorganizacion, se colocaran en una caja los nombres de todos los
empleados y que el primer nombre que saliera fuera para designar a
un presidente; el segundo, al vicepresidente ejecutivo, y asi sucesiva-
mente hasta completar la lista de los cargos de la empresa. . '

Parece estipido, jno? Pues bien, este es el modo en que obraria la suerte.

Las personas que alcanzan la cima en cualquier ocupacién —admi-
nistracion de empresas, ventas, leyes, ingenieria, actuacién, o cualquier
otra— llegan ahi porque tienen actitudes sobresalientes, y usan su
- buen juicio en un trabajo esmeradoy arduo. o

" DOSMANERAS DE VENCER LA EXCUSITIS DESUERTE

1..A’cépte-_l'e;-"1ey de la causa y el efecto. Eche otro vistazo a lo que pa-
 rece ser la “buena suerte” de alguien. Encontrara que lejos de ser suer- -
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te, es preparacion, planeacién y un pensamiento que propicia el éxito,
lo que hay detrés de su buena fortuna, Eche otro vistazo también a lo
que parece ser “mala suerte” para alguien..Observe y descubrira algu-
nas razones especificas. El sefior Exito recibe un revés, v aprende de
ello sacdndole provecho. Mientras que, cuando el sefior Mediocridad
pierde, no saca de ello aprendizaje alguno.

2. No sea iluso. No derroche su energia mental en sofiar una manera
fécil de lograr el éxito. No se consigue el éxito simplemente por medio
de suerte. El éxito es resultado de la realizacién y del manejo de aque-
llos principios que lo propician. No cuente con la suerte para conse-
guir promociones, triunfos, las cosas buenas de la vida. La suerte sen-
cillamente no est4 hecha para proporcionar estas cosas buenas. En vez
de eso, concéntrese en desarrollar en usted aquellas cualidades que le
puedan hacer un ganador. . ' :




E C_onstruyu la confianza
y destruya el miedo

Los amigos obran con la mejor intencién cuando dicen, “Es sélo tu
imaginacién. No te preocupes. No hay nada que temer.” :

Pero usted y yo-sabemos que esta clase de medicina para alejar el
miedo nunca funciona realmente. Tales comentarios tranquilizadores
pueden aliviar nuestro temor por unos minutos, o quizés incluso du-
rante unas horas, pero la idea “es tan sélo tu imaginacién” no es en
realidad eficaz para erigir la confianza y vencer el temor. '

5i, el miedo es real; y debemos reconocer que existe, antes de que
podamos vencerlo.

La mayor parte de los miedos son en la actualidad psicolégicos. La
preocupacion, la tensién, la confusién y el panico se derivan todos de
una imaginacién negativa mal conducida. Sin embargo, €l simple he-
cho de conocer el origen de un temor no lo remedia. Si un médico des-
cubre que usted tiene una infeccién en alguna parte de su cuerpo, su
trabajo no termina ahi, el procede a prescribir un tratamiento que cure
esa infeccién. ' ' ' -

La tan mentada frase, “no estd mas que en tu mente”, supone que el
temor en realidad no existe. Pero si existe. EI miedo es real. El miedo
es el enemigo ntmero uno del éxito. El miedo impide a la gente
aprovechar oportunidades; el miedo agota la vitalidad fisica; el mie-
do enferma verdaderamente a la gente, propicia trastornos organi-
cos, acorta la existencia; el miedo le cierra la boca cuando usted
quiere hablar. .

El miedo —Ila incertidumbre, la falta de confianza— explica por qué
atn tenemos recesiones econdmicas. El miedo explica por qué milio-

nes de personas tienen pocas realizaciones y gozos.

33
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El temor es en verdad una fuerza muy poderosa. En una forma u
otra el temor impide a la gente obtener lo-que desea de la vida.

El miedo de todo tipo y tamario es una forma de infeccién psicologi-
ca. Y una infeccién mental podemos curarla de la misma manera en
que curamos una infeccién del cuerpo: con tratamientos especxficos cu-
ya eficacia ha sido cornprobada

Antes que nada, sin embargo, como parte de su preparacién para el
tratamiento, debe condicionarse con este pensamiento, que es un he-
cho: toda confianza es adquirida, es algo que se desarrolia. Nadie nace
con confianza. Esas personas que usted conoce, y que irradian confian-
za, que han vencido a las preocupaciones, que se sienten a gusto en to-
.das partes y todo el tiempo, adquirieron esa confianza paso a paso.

- Usted también puede hacerlo. Este capitulo le mostrard cémo.

Durante la Segunda Guerra Mundial, la Marina de los E.U.A. se ase-
gurd de que todos los nuevos reclutas o bien supieran nadar o apren-
dieran a hacerlo. La idea, claro est4, era que la habilidad para nadar al-
gn dia podia salvar la vida de un marino en el mar.

Los reclutas que no sabian nadar fueron puestos en clases de nata-
cién. Yo pude observar algunas de esas experiencias de entrenamiento.
En un sentido superficial, era divertido ver a hombres jévenes y sa-
ludables aterrados por unos metros de agua. Uno de los ejercicios que
recuerdo exigia al nuevo marino que saltara desde una plataforma de

. dos metros de altura, a una alberca, mientras seis nadadores expertos
. esperaban dispuestos a prestar ayuda. -

Observar esto, con una mirada mds profunda, era una vision triste.
El temor que aquelios jovenes mostraban era real. Con todo, lo tinico
que habia entre ellos y la derrota era un lanzamiento hacia la profundi-
dad del agua. En més de una ocasidn vi a estos jévenes ser empujados
“accidentalmente” de la plataforma. El resultado: la derrota del miedo.

Este incidente, tan familiar para miles de antiguos marinos, ilustra
con precisién un punto: la accién vence el temor. La indecision, la pos-
posicién, por el contrario, alimenta el temor.

Anote ahora mismo eso en su libro de reglas para el éxito. La accién
vence el temor.

La'accién es en verdad un remedio para el miedo. Hace algunos
meses vino a verme un ejecutivo apenas entrado en los cuarentas. Te-
nia un cargo de responsabilidad como comprador de una enorme or-
gamzac,'lon de ventas al menudeo. :
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Con preocupacion, explicé, “Tengo miedo de perder m1 empleo Al-
bergo el sentimiento de que mis dias estdn contados”.

—;Por qué? —pregunté.

—Bueno, el patrén esti en mi contra. La suma de las ventas en mi
departamento esta lejos del 7% desde hace un afio. Esto es terrible, so-
bre todo porque las ventas totales de la tienda estan por encima del
6%. He tomado un par de decisiones poco sensatas en los tltimos
tiempos, y el gerente comercial ha aludido a mi varias veces diciendo
que no marcho al-paso del progreso de la compaiiia.

Nunca he sentido nada parecido a esto antes —continué—; siento
que pendo de un hilo, y es visible. Mi asistente de compras lo percibe.
El personal de ventas también se da cuenta. Los otros ejecutivos, desde
luego, se dan cuenta de que estoy fallando. Un encargado de compras -
incluso sugiri§, en una reunién de todos los jefes de compras el otro
dia, que parte de mj linea debia llevarse a su departamento donde, de-
cia é], “Podria redituar algo para la tienda”. Es como estarse ahogando
y tener a una multitud de espectadores parados ahi esperando a que
me hunda.

El ejecutivo continu6 hablando, exponiendo en detalle su problemé-
tica. Finalmente lo interrumpi y le pregunté:

—¢Y qué estd haciendo usted al respecto7 {Qué esta haciendo para
corregir la situacién?

~—Buenc —respondié—, no hay mucho que pueda hacer CTeo, pero
tengo esperanzas de que mejore. :

Respondi con una pregunta a este comentario:

—Honradamente, ;cree que baste con tener esperanzas? -—e hice
una pausa, no tan larga como darle la oportunidad de responder, y le
planteé otra pregunta—, ;por qué no emprende usted alguna accién
para apoyar su esperanza?

—Contintie usted —me pidi6.

—Hay dos clases de accién que pueden aplicarse a su caso. Primero,
comience esta misma tarde a aumentar el total de las ventas. Es nece-
sario hacerles frente. Hay alguna razén por la que sus ventas han des-
cendido. Encuéntrela. Es posible que necesite realizar una venta espe-
cial para liquidar la mercancia que estid saliendo lentamente, de ..
manera que.esté en condiciones de comprar nuevas mercancias. Quiza
pueda reacomodar sus mostradores de exhibicién. Tal vez sus vende-
dores necesitan mas entusiasmo. No puedo sefialar con precisién qué -
haria que aumentaran sus ventas pero algo habra Y probablemente
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serfa conveniente que hablara en privado con su gerente comercial.
Puede estar a punto de prescindir de usted, pero en cuanto usted hable
con él y le pida un consejo, €l sin duda le concedera mds tiempo para
que las cosas funcionen. Resulta demasiado caro para la tienda reem-

- plazarlo a usted, en tanto en la direccién consideren que existe la posi-
bilidad de que usted encuentre una solucion.

—Entonces —continué—, haga que sus asistentes de compras estén
atentos. Evite comportarse como un hombre que se ahoga. Haga que
los que le rodean sepan que estd atin vivo.

En sus ojos renacia el valor. Y pregunté entonces:

" —Dijo usted que habfa dos tipos de accién que debia emprender.
(Cudl es el segundo?

—El segundo tipo de accion podria decirse que consiste en una poli-
za de seguro, haga conocer a dos o tres de sus amigos mds cercanos
que estén en el ramo, que usted podria considerar una oferta de otra
tienda, asumiendo desde luego que ésta ha de ser sustancialmente me-
jor que su trabajo actual.

Yo no creo que su trabajo sea 1nseguro una vez que usted emprenda
alguna accién positiva para hacer que aumenten las ventas. Pero en ca-
so de que asi fuera, es bueno tener uno o dos ofrecimientos. Recuerde,
es diez veces mas facil para un hombre que tiene trabajo conseguir
otro, que para alguien desempleado. :

Hace unos dias me llamo este e]ecutwo que alguna vez se smt1o an-
gustiado. :

—Después de nuestra platlca puse todo mi esmero y reahce algu-
nos cambjos, pero el cambio fundamental fue el que emprendi con mis
vendedores. Yo acostumbraba tener una reunién de ventas una vez a
la semana, pero ahora tenemos una reunién diaria por las mafianas.
He conseguido que realmente se entusiasmen. Creo que una vez que
percibieron cierta vida en mi, se sintieron dispuestos a esforzarse mds
también; tan solo estaban esperando a que yo pusiera de nuevo en
marcha las cosas,

Sin duda todo est4 funcionando bien. La semana pasada mis ventas
fueron por mucho las mejores en el afio y mucho mejores que las ven-
tas promedio de la tienda.

iAh! y por cierto —continué diciendo—, quiero contarle otra buena
noticia. Desde que conversamos, consegui dos ofrecimientos de traba-
jo. Naturalmente me agradsé, pero los rechacé pues ahora parece que
todo va bien aqui.
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Cuando enfrentamos problemas dificiles, nos quedamos empanta-
nados en el lodo hasta que emprendemos alguna accién. La esperanza
es el punto de partida. Pero la esperanza requiere de la accion para
conseguir victorias. j

Ponga en marcha el principio de la accién. La préxima vez.que ex-

‘perimente un temor, por pequefio o grande que sea, manténgase firme.

Luego busque una respuesta a esta pregunta: ;qué clase de accién pue-
do emprender para vencer mi miedo? '
~ Delimite en qué consiste su temor, y en seguida emprenda la accion
conveniente. ' - }

A continuacidn aparecen algunos ejemplos de miedos y algunas ac-
ciones posibles para remediarlos. '

Tipo de miedo - Accién -
1. Vergiienza a causa de la apa- Mejérela. Vaya a la peluqueria o al sa-
riencia personal.. = - l6n de belleza. Lustre su calzado. Ten-

ga en general un mejor aspecto. No es
necesario que lleve siempre ropa nue-

. El miedo a las cosas que se en-

cuentran completamente fuera
de nuestro control,

. El temor de sufrir un dafio fisi-

co a causa de algo fuera de su

" control, como un tornado o un

avién que cae sin control,

i

va.
2. El temor de perder a un cliente .- Trabaje dos veces con mas ahinco para
importante, ' : dar un mejor servicio. -Corrija- todo
' aquello que pueda hacer que los clien-
tes pierdan su confianza en usted.
3. El miedo de fracasar en un exa-  El tiempo que invierte en preocuparse,
men. inviértalo en estudiar,

Desvie su atencién hacia algo distinto

por completo. Salga a su patio y arran-

que malas hierbas. Juegue con sus hi-
jos. Vaya al cine. g

Desvie su atencién a ayudar a tranqui-
lizar a los demas. Rece.
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6. El. miedo a lo que otras personas Convénzase de que lo que planea hacer

- puedan pensar o decir. : es lo correcto, y entonces hagalo. Nadie

IR 3 nunca hace algo digno de considera-
. cién por lo que no sea criticado.

7. El miedo a hacer una inversiéon Analice todos los factores. Enseguida,
,0 24 COMPprar una casa. . sea firme, tome una decisién y aférrese
S a ella. Confie en su propic juicio.

8 Eimiedoalagente. . . - Ubique a las personas a partir de la pers-

; R o pectiva adecuada. Recuerde que las otras
personas son simplemente seres huma-
nos entodo semejantes a usted.

Emplee este método de dos pasos para vencer el miedo y ganar con-
fianza: = : B
1. Defina cudl es su miedo. Preciselo. Determine exactamenie a qué
teme. e -
2, Entonces emprenda la accion. Existe algin tipo de accién para
- cualquier clase de miedo: .
" Y, recuerde, la indecisién no hace mds que agrandar, intensificar, el
temor. Act(ie con presteza. Sea decidido. .
- Gran parte de la falta de confianza en uno mismo tiene su origen di-
rectamente en una memoria mal orientada. : :
Su cerebro es en muchos sentidos semejante a un banco. Todos los
dias uno deposita pensamientos en un “banco mental”. Estos pensa-
mientos depositados se incrementan y se convierten en nuestra memao-
ria. Cuando uno se pone a pensar, o cuando enfrenta un problema, le
dice realmente a su banco de memoria, “;Qué sé ya acerca de esto?”
Su banco de memoria responde automéiticamente y le proporciona
informacién, referente a esta situacién, que usted ha depositado antes.
Su memoria es, por consiguiente, el proveedor basico de materia pri-
ma para su nuevo pensamiento.
El cajero.de su banco de memoria es tremendamente confiable.
Nunca lo contradice. Si usted se le acerca y le dice, “Cajero, quierc que
-me des aquellos pensamnjentos que deposité anteriormente y que prue-
ban mi inferioridad con respecto casi a cualquier otra persona”, €l res-
- ponderd, “Enefecto, sefior, tengo aqui el recuerdo de c6mo usted fra-
cas6 ya dos veces antes cuando intento esto. El recuerdo de lo que le

!
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dijo su profesor de sexto grado acerca de su incapacidad para lograr
cosas... El recuerdo de lo que casualmente escuché a sus comparieros
de trabajo diciendo de usted... El recuerdo...”
Y uno a uno, el sefior cajero va sacando de su cerebro todos los pen-
samientos que demuestran que usted no es competente.

" Pero supéngase que usted visita al cajero de su memoria con esta
‘solicitud: “Cajero, enfrento una derisién dificil. iPuede proporcionar-
me todos los pensamientos que puedan darme confianza? '

Y, una vez més, el cajero dird, “En efecto, sefior,” aunque esta vez le
proporcionara los pensamientos que usted ha depositado en el sentido
de que usted puede triunfar: “Tengo aqui el recuerdo del excelente tra-
bajo que desempefi6 antes en una situacién similar... El recuerdo de toda
la confianza que deposit en usted el sefior Garcia... El recuerdo de lo
- que dicen de usted sus buenos amigos... El recuerdo...”

El cajero, siempre totalmente dispuesto, le permitird sacar el pensa-
miento que usted desee de los que usted ha depositado, pues, después
de todo, es su banco. : '

He aqui dos cosas especificas que hacer para edificar la confianza a
partir de un manejo eficiente de su banco de memoria.

1. Deposite solanente pensamientos positivos en su banco de me-
moria. Visto con justicia, todo mundo enfrenta situaciones sumamente
desagradables, perturbadoras y desalentadoras; pero las personas
afortunadas y las personas desafortunadas abordan tales situaciones
de maneras completamente distintas. Las personas desafortunadas se
las toman a pecho, por asi decirlo; hacen hincapié en las situaciones
desagradables, y con ello les dan pauta en su memoria. No sustraen
sus mentes en ellas. Antes de dormir, la situacién molesta es lo filtimo
en lo que piensan.

Por otro lado, las personas afortunadas, seguras de si mismas, “no
le conceden mas consideracién”. Las personas afortunadas se especia-
lizan en poner en su banco de memoria pensamientos positivos.

¢Qué clase de rendimiento podria tener su automovil si todas las
mafianas antes de ir a trabajar usted le arrojara dos puiiados de tierra
en el motor? Esa delicada méquina pronto serfa una porqueria, sin po-
sibilidad de hacer lo que usted quiere que haga. Los pensamientos de-
sagradables y negativos que se depositan en la mente afectan de esa
misma manera. Los pensamientos negativos producen un desgaste in-
necesario en su.motor mental. Producen preocupacion, frustracién y
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sentimientos de infertoridad. Lo sacan a uno del camino mientras otros
van hacia adelante.

Haga le siguiente: en esos momentos en que esta solo con sus pen—
samientos —mientras conduce su automévil o estd comiendo solo—,
recuerde las experiencias placenteras, positivas. Ponga pensamientos
positivos en su banco de memoria. Esto fomenta la confianza. Propor-
ciénese el pensamiento, “Sin duda me siento bien”, lo cual también
contribuye a mantener su cuerpo funcionando correctamente,

He aqui un plan excelente. Exactamente antes de irse a dormir, de-
posite en su banco de memoria. pensamientos positivos. Haga un re-
cuento de sus ventajas. Recuerde la cantidad de cosas buenas que tiene
que agradecer: su esposa o esposo, sus hijos, sus amigos, su salud. Re-
cuerde las cosas buenas que vio hacer a la gente hoy. Recuerde sus pe-
quenios logros y victorias. Repase las razones por las que le alegra estar
vivo.

2. Saque sdlo pensamientos positivos de su banco de memoria.
Hace varios afios estuve estrechamente vinculado con una sociedad de
consejeros psicoldgicos. Trataban muchas clases de casos, pero sobre
todo trataban problemas matrimoniales y de adaptacion psicolégica a
1a situacién, todo lo relacionado con cuestiones de la mente,

Una tarde, cuando conversaba con el presidente de la sociedad acer-
ca de su profesion y de sus técnicas para ayudar a las personas con
.una inadaptacién grave, él hizo la siguiente observaciéon: “Ya sabe no
habria necesidad de mis servicios si la gente hiciera una sola cosa.’

—;Qué cosa? —pregunté con interés.

—Simplemente lo siguiente: destruir sus pensamientos negativos
antes de que esos pensamientos se conviertan en monstruos en su
mente. La mayoria de las personas que trato de ayudar —continuo—
manejan su museo privado de horror mental. Muchas dificultades con-
yugales, por ejemplo, tienen como fondo el “monstruo de la luna de
miel”. La luna de miel no fue tan satisfactoria como uno o ambos c¢én-
yuges hubieran esperado, pero en lugar de sepultar ese hecho en la
memoria, ellos lo traen a la mente cientos de veces, hasta que se con-
vierte en un descomunal obstéculo para el buen funcionamiento de las
relaciones maritales, y entonces vienen a mi cinco o diez afios después.

Por lo general, claro estd, mis clientes no se percatan de en qué radi-
ca su problema. Mi trabajo es revelarles y explicarles el origen de su
dificultad, y ayudarlos a ver lo trivial que es en realidad. '
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Una persona puede hacer un monstruo menta} de casi cualquier su-
ceso desagradable —continué diciendo mi amigo psicélogo—. Un fra-
caso laboral, un rompimiento amoroso, una mala inversion, una de-
cepcion por la conducta de un hijo adolescente, todos son monstruos
comunes que tengo que ayudar a destruir en las personas afectadas.

Es claro que cualquier pensamiento negativo, si es nutrido median-
te el recuerdo incesante, puede convertirse en un verdadero monstruo
para la mente, echando por tierra toda la conﬁanza y preparando el te-
rreno para problemas psxcoléglcos graves. '

En un articulo reciente, “El camino hacia la autodestruccién”, se se-
fiala que mds de 30 000 norteamericanos se suicidan cada afio y otros
100 000 intentan quitarse la vida. Y dice después, “Existen pruebas ate-
rradoras de que millones de personas mds se aniquilan mediante me-
todos mds lentos y menos obvios. Incluso hay otros que se suicidan es-
piritualmente, mas que fisicamente, al buscar constantemente formas
de humillarse, castigarse y en general menospreciarse.”

El psicélogo amigo que mencioné antes me refiri6 la manera en que
ayudd a una de sus pac1entes a que de}ara de su1c1darse espmtual y
mentalmente”. _

—Esta paciente —explicaba— se encontraba al final de su tercera
década y tenia dos hijos. En términos comunes, sufria de una depre-
sion profunda. Al mirar al pasado, veia todos los acontecimientos de
su vida como experiencias desdichadas. Sus dias de escuela, su matri-
monio, cuando tuvo a sus hijos, los sitios en los que habia vivido, todo -
lo consideraba negativamente. Decia que no podia recordar ninguna
ocasion en la que hubiera sido verdaderamente feliz. Y, puesto que lo
que uno recuerda del pasado tifie lo que uno ve en el presente, no veia
nada sino pesimismo y oscuridad.

Cuando le pedi que me dijera qué veia en una imagen que le mos-
tré, ella dijo, “Parece como si fuera a haber una terrible tormenta por la
noche”. Esta es la interpretacién mas pesimista de la imagen que jamis
he estuchado. (La imagen era un 6leo en donde estaba dibujado el sol
en la parte baja del cielo y una costa rocosa escarpada.) La pintura es-
taba realizada muy ingeniosamente, de manera que podia interpretar-
S& COmO un ocaso o como un amanecer. (Y la persona depresiva, con
trastornos mentales, casi siempr= dice Jue es un ocaso.)

Como psmélogo' —decia mi amigo—, yo no puedo cambiar lo que
ya esta en la memoria de una persona. Pero st puedo, con la coopera-
cién del paciente, ayudarlo a ver su pasado bajo una luz diferente. Este
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es el tratamiento que en términos generales usé con esta mujer. Trabajé
con ella para ayudarla a ver alegria y placer en su pasado, en lugar de
completo desencanto.
" Después de seis meses ella comenz6 a mostrar cierta mejoria. En ese
. momento le di una tarea especial: le pedi que todos los dias reflexiona-
ra y escribiera tres razones especificas por las que debia ser feliz. En-
" tonces, en su siguiente cita del jueves conmigo, yo examinaba con ella
“su lista. Durante tres meses segui con ella este tratamiento. Su mejoria
fue muy satisfactoria. Actualmente esa mujer esta perfectamente adap-
tada a su situacion. Es posmva y sin duda tan feliz como la mayoria
_ de las personas.
Cuando esta mujer eliminé Jos elementos negativos de su memoria,

" se puso en marcha hacia una recuperacion.

Ya sea que el problema psicolégico sea grande o pequefio, nuestro
remedio radica en aprender a dejar los esquemas negativos que pueda
haber en nuestro banco de memoria y a echar mano de los positivos.

No erija monstruos mentales. Evite echar mano de los pensamientos
desagradables que hay en su banco de memioria. Cuando recuerde una
situacién de cualquier tipo, concéntrese en la parte buena de la expe-
riencia; olvide su aspecto malo, entiérrelo. Si se descubre a si mismo
pensando en el aspecto negativo, detenga su mente por completo.

Hay, ademas, algo que resulta sumamente importante y alentador.
Su mente quiere que usted olvide lo desagradable. Si tan solo usted
cooperara, los recuerdos desagradables gradualmente se marchitarfan
y el cajero de su banco de memoria terminaria por cancelarlos.

Un famoso psicélogo que trabaja en cuestiones publicitarias, co-:
mentando sobre nuestra memoria, dijo, “Cuando el sentimiento des-
pertado es placentero, el mensaje comercial tiene mas posibilidades de
ser recordado. Cuando el sentimiento despertado es desagradable, el
lector o la persona que escucha tiende a olvidar el mensaje. Las cosas
_ desagradables van en contra de lo que deseamos, no queremos recor-
- darlas.”

En suma, en verdad es f4cil olvidar lo que no es agradable si simple-
mente nos negamos a recordarlo. Extraiga de su banco de memoria s6-
lo pensamiientos positivos. Haga desaparecer los otros. Y coloque en
primer plano su confianza, ese sentimiento de hallarse en la cima del
mundo. Usted da un gran paso adelante para vencer el miedo cuando
rechaza recordar los pensamientos negativos y desa.probatorlos res-
pecto a su persona.
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¢Por qué la gente le teme a los demds? ;Por qué mucha gente se
* siente intimidada por los otros? ¢Qué hay detras.de la timidez? Qué
- podemos hacer al respecto? :
El miedo a los demds es un rmedo abrumador Pero hay una forma
de vencerlo. Usted puede vencer el rmedo a las personas. si, aprende a
cons1derarios a partir de “la perspectiva correcta” ' )
Un amigo negociante, que estd realizando un traba]o excepcmnal-
~ mente bueno en el manejo de su propia planta maderera innovadora,
~me explicaba cémo consiguié tener una visién adecuada de la gente
Su e]emplo es interesante, -
~”Antes de i ingresar al ejército en la Segunda Guerra Mund1a1 me
daban miedo casi todas las personas. Usted no podria creer lo timido.y. -
asustadizo que era yo. Sentfa que todos los demés eran mas listos que
yo. Me atormentaba mi mcompetenc:la fisica y mental. Crefa que yo
habia nacido para fracasar.
“Entonces, por algtin afortunado capricho del destino, le perd1 en el
ejército el miedo a la gente. Durante parte de 1942 'y 1943, cuando el ejér-.
cito estuvo incorporando a sus filas hombres a. una velocidad impre--

sionante, fui ubicado como médico en uno de los mas grandes centros -

. de reclutamiento. Dia tras dia, ayudaba en el examen que sé realizaba
a esos hombres. Cuanto. mds vi a aquellos reclutas menos temeroso de
la gente me volvi. L
“Todos aquellos hombres almeados por c1entos desnudos como’
fantoches se.velan muy semejantes; Claro estd que los habia gordos y
- flacos, altos y bajos, pero vistos en grupo no parecia diferenciarlos na-
da, todos estaban solos y confusos. Apenas unos dias antes, algunos de
_ ellos eran ejecunvos con trayectoria; Algunos eran granjeros, otros .
vendedores, también habfa desempleados, y obreros. Unos cuantos -
dias antes ellos poseian muckas cosas. Pero en el centro de recluta- -
miento eran todos iguales.
R “Comprendi entonces una verdad basica no evidente; descubn que -
las personas son semejantes en muchos més sentidos de los que difie-
ren. Descubri que los otros son muy semejantes a mi. Les gusta la bue-
na comida, extrafian a su familia y a sus amigos, desean salir adelante, . .
tienen problemas, les agrada descansar. De modo que, si los otros son
bésicamente iguales a mi, no hay razén para temerles.
- ¢No tiene, pues, sentido esto? Si el otro es en lo fundamental igual a
ml, no hay razon alguna para temerle
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He aqui dos maneras de situar a la gente conforme a la visién ade-
cuada:

1. Férmese una idea equilibrada del otro. Tenga en mente estos dos
puntos cuando trate con personas: prlmero el otro es importante, in-
cuestionablemente importante. Todo ser humano lo es. Pero recuerde
también que usted es igualmente importante. De modo que cuando
hable con otra persona, tenga por norma pensar, “Somos con toda jus-
ticia dos personas importantes discutiendo algo que es de interés mu-
tuo y para beneficio de ambos.”

Hace un par de meses, un hombre de negomos me telefoneé para
contarme que acababa de contratar a un’ ]oven que le habla sido reco-
mendado poco tiempo antes.

—¢Sabes qué fue lo que me convencié del sujeto? —pregunt6 mi
amigo.

—;Qué? —le pregunté a mi vez.

—Bueno, fue la manera en que se mane]é La mayoria de los que as-
piran a un trabajo, se muestran un poco asustados al estar ahi. Me dan
las respuestas que creen que quiero escuchar. En cierto sentido, la ma-
yoria de los aspirantes a un trabajo son un poco como mendigos: acep-
tan cualquier cosa y no ponen niriguna objecién. Pero este sujeto se
maneja en forma muy distinta. Se comporté respetuoso conmigo, pero,
lo cual es igualmente importante, se respeta a si mismo. No es un ra-
ton. Es un hombre de verdad y lo hara todo corréctamente.

- Esta actitud de considerar la importancia mutua ayuda a mantener
un equilibrio en la situacién. El otro no se convierte en alguien dema-
siado importante en relacién con usted en su pensamiento.

El otro puede parecer tremendamente grande, sumamente impor-
tante, pero recuerde, es también un ser humano que tiene en esencm
Jos mismos intereses, deseos y problemas que usted.

2. Desarrolle una actitud de comprensidn. La gente que, en sentido
figurado, quiere morderlo, rezongarle, meterse con usted y menospre-
ciarlo de alguna u otra manera, no es nada rara. 5i usted no esta prepa-
rado para enfrentar a la gente de este tipo, dichas personas pueden
menoscabar seriamente su confianza en si mismo y hacerlo sentir de-
rrotado por completo. Necesita una defensa contra el adulto penden-
ciero, contra aguellos que gustan de propagar su poca valia.

Hace unos meses, en el despacho de reservaciones de un hotel fui
testigo de una magnifica demostracién de cémo hay que manejar a las
personas de este tipo.
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Eran poco més de las 5 de la tarde y en el hotel estaban muy atarea-
dos registrando a los nuevos huéspedes. El hombre que estaba antes
que yo dio su nombre al empleado de manera autoritaria.

El empleado dijo, “Si sefior, tenemos una habitacién individual
muy bonita para usted.” : .

—¢Individual? —grit6 el sujeto—. Yo ordené una habitacién doble.

—Permitame revisar, sefior —dijo con toda cortesia el empleado.
Sacé del archivo la solicitud de reservacién y dijo: —Lo siento, sefior.
Su telegrama especifica la solicitud de una habitacién individual. Me
encantarfa darle una doble, sefior, si hubiera alguna disponible, pero
simplemente no la tenemos. ' -

Entonces el airado cliente exclamé: -

—iNo me importa lo que diga esa cochina hoja, quiero una habita-
cién doble! ' ' '

Y comenz6 entonces con aquello de “usted no sabe quién soy yo”,
seguido de “Haré que lo echen. Ya verd, voy a hacer que lo despidan.”

El joven empleado hizo entonces oir su voz lo mejor que pudo bajo
ese huracdn de palabras, y le dijo: '

—Sefior, nos sentimos sumamente apenados, pero nosotros actua-
mos seglin sus instrucciones. ' '

Finalmente, el cliente dijo, para ese entonces realmente furioso: - _

—No -me quedaria en la mejor habitacién de este (aqui profirié al-
gunas palabrotas) hotel ahora que sé lo mal organizado que est4 —y
salié echando pestes. : : o T S

Yo me acerqué al escritorio, pensando que el empleado, quien habia
sido objeto de uno de los peores vapuleos verbales en publico que he
visto, estaria enfadado. En Iugar de eso, me saludé con un “Buenas
tardes, sefior” de lo més cortés que he oido. Cuandé hubo terminado
el procedimiento rutinario para darme mi cuarto, yo le dije:

—En verdad admiro la forma en que ha podido dominarse hace un
momento. Tiene usted con gran control de sus reacciones.

—Bueno, sefior —~dijo—, en realidad no puedo enojarme con un in--
dividuo como ése. Ya lo ve usted, el pleito no era conmigo. Tan sélo
fui el chivo expiatorio. Ese pobre hombre posiblemente tenga un pro-
blema con su mujer, o acaso anden mal sus negocios, o quiz4 se sienta . -
inferior y ésta fue su oportunidad de oro de sentirse importante. No
soy mas que un tipo que le dio la oportunidad de desquitarse —y afia- .

- dié—; en el fondoquizés sea alguien muy agradable. La mayoria de. o

.-+ las personas lo son.
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Mientras me dirigia a los elevadores, me descubri repitiendo en voz
alta, “En el fondo quizas sea alguien muy agradable. La mayoria de las
personas lo son.”

Recuerde estas dos pequenas frases la proxlma vez que alguien le
declare la guerra. Domine su ira. La manera de salir airoso de situacio-
nes como ésta es dejar que el otro descargue lo que trae dentro, y des-
pués olvidario. -~ :

Hace ya varios afios, mientras revisaba unos exdmenes, me tropecé
‘con uno que me molestd especialmente: El estudiante que escribi6 el
-examen habia demostrado en las discusiones en clase y en examenes

antericres que estaba bastante mejor calificado de lo que indicaba su
escrito. Era, sin duda, la clase de estudiante que yo hubiese pensado
que seria, al final, de los primeros de la clase. En lugar de ello, su escri-
to lo colocaba en el nivel més bajo. Como era mi costumbre en tales ca-
sos, pedi a mi secretaria que lo llamara y le pidiese que viniera a mi
oficina para un asunto urgente.

Al poco tiempo se presenté Pablo. Por su apariencia daba la impre-
sién de que estaba atravesando por una terrible situacién. Una vez que
estuvo comodamente sentado, le dije:

—;Qué sucedio, Pablo? Esta no es premsamente la clase de examen
que yo esperaba de ti.- :

Pablo se vefa angustiado, miraba en direccién de sus pies, y repuso:

——Sefior, después de que me di cuenta de que usted me habia visto
copiando, me vine abajo. No podia concentrarme en nada. En verdad,
esta es la primera vez que copio en la universidad. Queria con deses-
peracion obtener la mds alta cahﬁcacmn y preparé un pequefio apunte
para usarlo en el examen.

Estaba terriblemente desazonaclo Pero ahora que estaba hablando,
no iba a detenerse. “Supongo que pedird que me despidan. El reglamento
de la universidad dice que todo estudiante que sea descubierto capiando
de alguna manera est4 sujeto a ser echado permanentemente.”

Y en este momento empezd Pablo a referir lo vergonzoso que seria
este incidente para su familia, la forma en que destruiria su vida y toda
clase de repercusiones. Finalmente, dije, “Deténgase ya. Vamos por
partes. Permitame explicarle algo. Yo no lo vi copiando. Hasta que us-
ted entré y me lo dijo, yo no tenia la menor idea de que este era el pro-
blema. Lo siento, Pablo, siento mucho lo que usted hizo.”

Entonces continué, “Pablo, digame, ;qué es precisamente lo que
quiere obtener de su experiencia en la universidad?” '
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El se veia un poco mds tranquilo ahora, y después de una breve
pausa, dijo, “Bueno, doctor, creo que mi finalidad fundamental es.
- aprender a vivir, pero creo que estoy quedando muy mal.” _

. “Aprendemos de muy diversas maneras,” dije. “Me parece que us- -
ted puede sacar un la verdadera leccién de esta experiencia.” '

© “Mientras usted usaba su apunte para copiar, su conciencia lo in-
quietaba terriblemente. Esto le provoed un sentimiento de culpa que a
su vez destruyod su confianza. Como usted dice, hizo que se viniera
abajo. - - -
~ “La mayoria de las veces, Pablo, este asunto de lo bueno y lo malo
se enfoca desde un punte de vista religioso o moral. Ahora, entiénda-
- me, yo no estoy aqui para sermonearlo, ni para darle un discurso acer-
ca de lo que es bueno y lo que es malo. Pero, mirémoslo desde el punto
de vista préctico. Cuando usted hace algo que es contrario a su con-
ciencia, se siente culpable y este sentimiento de culpabilidad interfiere
su proceso de pensamiento. Usted no puede pensar con claridad por-
que Su mente se esta preguntando, ‘;Seré sorprendido? ;Me descubri:
ran?’ : T ' '

“Pablo,” continué, “usted desecaba obtener 1a mas alta calificacion,
tanto, que hizo algo que sabia que no estaba bien. Habrd muchas oca-
siones en la vida en que deseard conseguir tanto lo mas elevado que se
vera tentado a hacer algo contrario a su conciencia. Por ejemplo, algan
dia usted puede querer hacer tanto una venta que pensara en enganar
deliberadamente al cliente para que compre. Y puede ser que lo logre.
* Pero he aqui lo que suceders, el sentimiento de culpa se apoderara de
- usted ¥ la proxima véz que vea a su cliente, se sentira cohibido, intran-
quilo. Se estard preguntando, ‘;Habra descubierto mi engario? Su pre-
sentacion no serd eficaz porque no podra concentrarse. Existe la post-
bilidad de que usted nunca haga la segunda, la tercera, la cuarta venta
ni muchas més. A la larga, haber hecho esa venta empleando tacticas . -
que dafian su conciencia, le costara mucho.” o

Continué contédndole a Pablo c6mo un profesionista.o un hombre de
negocios en ocasiones pierde su estabilidad a causa de un intenso te-
mor a que su esposa se dé cuenta de que tiene un romance secreto con
- otra mujer. ;Lo descubrird? ;Se daré cuenta?”, esta inquietud corroe- .

rd la confianza del hombre hasta que no pueda mas desempefiarse -
bien ni en su.trabajo ni en su casa; " i ' s

Le recordé a Pablo que muchos criminales son detenidos no porque

existan pistas que los sefialen, sino porque manifiestan su culpabilidad
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_y su desasosiego. Su sentimiento de culpa los coloca en la lista de los
sospechosos. _

En cada uno de nosotros hay un deseo de ser rectos y de pensar y
actuar debidamente. Cuando vamos en contra de ese deseo ponemos
un cancer en nuestra conciencia. Este cancer crece cada vez mas hasta
que destruye nuestra confjanza. Evite hacer cosas que le puedan pro-
vocar la inquietud de pensar “;Seré sorprendido? ;Me descubriran?
;Podré librarme de esto?” i

No intente conseguir la mas alta calificacion si ellp implica transgre-
dir su confianza. - ’

Pablo, me complace decirlo, entendio el punto. Aprendié el valor
practico que tiene hacer lo que es correcto. Le propuse entonces ¢ue se
sentara y volviera a hacer el examen. Y en respuesta a su pregunta, “;Y
qué hay acerca de mi expulsién?”, dije “Sé lo que el reglamento dice
acerca de copiar, pero si expulsdramos a todos los estudiantes que han
copiado en alguna forma, la mitad de los profesores tendrian que irse.
Y si echdramos a todos los estudiantes que han pensado en copiar, la
universidad cerraria. '

“De modo que yo olvidaré este incidente si usted me hace un fa-
vor.”

“Con gusto,” dijo. : :

Caminé hacia mi estante, tomé mi libro de Fifty years with the Golden
Rule (Cincuenta arios con la regla de oro) y dije, “Pablo, lea este libro y re-
grésemelo. Vea c6mo, segin las propias palabras de J. C. Penney, el solo
hecho de hacer lo que es correcto lo hizo uno de los hombres mas ricos
de Norteamérica.” '

Hacer lo correcto deja satisfecha la conciencia. Y ello propicia la
confianza en uno mismo. Cuando a sabiendas hacemos algo que no es-
t4 bien, suceden dos cosas negativas; primero, experimentamos culpa
y esta culpa destruye nuestra confianza; segundo, tarde o temprano
otras personas lo sabrany perderan su confianza en nosotros.

" Actué correctamente y conservard su confianza. Eso es pensarse en
el camino del éxito. - :

A continuacién se expone un principio psicologico que es digno de
leerse mas de 25 veces. Léalo hasta que se sature por completo de él:
Pensar confiadamente, actuar confiadamente. '

El eminente psicélogo, el doctor George W. Crane, dice en su famo-
so libro, Applied Psychology, “Recuerde, los actos son los precursores de

las emociones. Usted no puede controlar estas ultimas directamente,
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sino sélo a través de su eleccién de actos o acciones... Para evilar esta
tragedia tan coman (las dificultades conyugales y los malentendidos)

. comprenda los verdaderos hechos psicolégicos. jRealice los actos ade-
cuados cada dia, y pronto comenzard a sentir las correspondientes’
emociones. Tenga por seguro que si usted y su pareja llevan a cabo es-
tos actos de citas y besos todos los'dias, la expresion de cumplidos sin-
ceros todos los dias, ademds de muchas otras pequefias atenciones, us-
ted no tendrd que preocuparse por la emocién del amor. Usted no -
puede comportarse afectuosamente por mucho tiempo si no siente ese
afecto.”

Los psicologos afirman que podemos transformar nuestras actitu-
des cambiando nuestras acciones fisicas. Por ejemplo, usted se siente
verdaderamente mas sonriente si trata de sonreir. Se siente mds supe-
rior cuando se mantiene erguido que cuando camina encorvado. Des--
de el punto-de vista negativo, frunza en verdad con amargura el cefio
y verd si no se siente mas apesadumbrado. -

Es facil demostrar que el manejo de los actos puede cambiar las
emociones. Las personas que son timidas para presentarse pueden:
sustituir esta timidez por confianza realizando tan sélo tres acciones
sencillas en forma simultdnea: primero, alargue su mano hasta la de la
otra persona y estréchela calurosamente; segundo, mire d;rectamente a
la persona; y tercero, diga, “Encantado de conocerlo”. : :

Estas tres sencillas acciones desvanecen la timidez de manera automa-:
tica e instantanea. La accién confiada produce un pensamiento confiado.

Asi pues, piense confiadamente, actie confiadamente. Actde en‘la
forma en que usted quiera sentir. A continuacién aparecen cinco ejerci-
cios para edificar su confianza. Lea cuidadosamente estas orientacio-
nes. Después realice un esfuerzo consc;ente por practlcarlos y cons- .
truir su confianza.

1. Sea de los gue se sientan adelante. ¢Alguna vez ha notado que:
en las reuniones de personas —en la iglesia, los salones de clase y
otros tipos de agrupamientos— los asientos de atrds se ocupan prime-
ro? La mayoria de la gente se pelea por sentarse en las ultimas filas
pues no desea “notarse demasiado”. La razén por la que no quleren
ser notados es que no tienen confianza en si mismos.

Sentarse al frente da confianza. Practiquelo. De ahora en adelante
convierta en una regla el sentarse tan cerca del frente como sea posible.
Es posible qite pueda notarse un poco mas si estd al frente, pero re-
cuerde, la invisibilidad no tiene nada que ver con el éxito.
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2. Practique el establecimiento del contacto visual. La manera en
que las personas usan sus ojos dice mucho acerca de ellas. Instintiva-
mente, usted se hace preguntas acerca de aquellas personas que no lo
miran a los ojos. “;Qué es lo que esta tratando de ocultar? ;Qué teme?
¢Esta tratando de engafiarme en alguna forma? ;Esconde algo?”

Por lo general, el hecho de no establecer el contacto visual puede
querer decir una de dos cosas: o bien quiere decir, “Me siento inferior
frente a usted. Usted me intimida”, o “Me siento culpable. He hecho
algo o he pensado algo que no quiero que usted sepa. Tengo miedo de
que si ClEJO que mls ojos se encuentren con los suyos usted mire a tra-
vés de mi”

Usted no dice nada bueno acerca de si mismo cuando evita estable-
cer el contacto visual. Lo que expresa es, “Tengo miedo. No siento con-
fianza”. Venza ese mledo hac1endo que sus o]os se dm)an alosdela
otra persona. o :

Al mirar a los ojos a la otra persona usted le dice, “Soy honesto y

~ sincero. Creo en lo que le estoy d1c1endo No tengo mledo Tengo con-

fianza.”
Haga que sus ojos trabajen para usted Dm]alos directamente a lo

‘ojos del otro. Esto no sélo le da a usted confianza, sino que le gana
ademds la confianza de las otras personas.

3. Camine 25% mas aprisa. Cuando era un jovencito, el solo hecho
de ir a la capital era todo un placer. Una vez cumplidos todos los en-
cargos, y cuando estdbamos de regreso en el automévil, mi madre me
decia a menudo ”Dawd siéntate aqu1 un momento y observa a Ia gen—
te que pasa:”

Mi madre era excelente para los juegos. Solia decir, ”Observa a ese
hombre, ;Qué supones que le preocupe?” O, “;Qué te imaginas que va -
a hacer esa mujer?”, o“Mira a aquella persona. Parece totalmente con-
fundida.” ' ’ -

Observar a la gente ir y venir y caminar era verdaderamente diverti-
do. Era un poco més barato que el cine (la cual fue una de las razones,
que mas tarde supe, por las que mi m‘)dre ides el juege) y era bastante
mds instructivo.

Todavia soy un observador del caminar de la gente. En ocasiones
todavia me descubro a mi mismo en los corredores, salas de espera y
en las calles, estudiando el comportamiento humano observando sim-
plemente como la gente vay viene.
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Los psicélogos asocian las posturas descuidadas y el caminar lento
con actitudes de desagrado hacia uno mismo, hacia el trabajo y hacia
la gente que nos rodea. Peto los psicélogos también nos dicen que uno
puede en verdad cambiar sus actitudes cambiando la postura y el rit-
mo del movimiento. Observe, y se dar4 cuenta de que la accion del
cuerpo es €l resultado de la accion de la mente. Las personas extrema-
damente abatidas, los que no tienen realmente ni un centavo, caminan
arrastrando los pies y dando traspiés. No tienen absolutamente ningu-
na confianza en si mismos.

Las personas promedio caminan a un ritmo también promedio, tie-
nen la apanencxa de “En: verdad no me siento muy. orgulloso de mi
mismo”

Ex1ste un tercer grupo. Las personas de este grupo muestran una
enorme confianza. Caminan mds rapido que la mayoria de la gente.
Parece haber una cierta prisa en la forma en que caminan. Su caminar
le dice al mundo, “Me dirijo a un lugar importante, a hacer-algo im-
portante. Lo que es mis, tendré éxito en lo que haga en lps proxunos
15 mimitos”.

Emplee la técnica de caminar 25% mas rdpido para ayudarse a cons-
truir su confianza en si mismo. Eche hacia atras sus hombros, levante
su cabeza, vaya hacia adelante un poco mas de prlsa y 51enta crecer su
confianza.

S6lo inténtelo y vera. o '

4. Practique el hablar alto. Traba]ando con muchos tipos de grupos
de todos los tamafios, he observado a muchas personas dotadas de uha
aguda percepcién y gran capacidad innata, paralizarse y no poder partici- -
par en las discusiones. No es que estas personas no deseen entrar y po-
nerse a discutir con los otros, més bien es una simple falta de confianza. =~

La ostra de las conferencias piensa para si, “Es probable que mi opi-
nién no valga la pena. Si digo algo probablemente pareceré un tonto.
Mejor no digo nada. Ademds, los otros del grupo posiblemente saben
mas que yo. No quiero que los dems se enteren de lo ignorante que soy”.

Cada vez que la ostra de la conferencia deja de hablar, se siente to-
davia mas incompetente, més inferior. Se hace una débil promesa a si
mismo (la cual en el fondo él sabe que no quiere cumplir) de participar
“la siguiente vez” _

Esto es muy unpo’rtante: cada vez que nuestra ostra no consigue ha-
blar, ingiere una dosis més del veneno que aniquila su confianza. Se
vuelve cada vez menos confiado.
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Pero, desde el punto de vista positivo, mientras mas alto hable us-
ted, mds confianza se dard a si mismo y més f4cil sera hablar alto la
proxima vez. Hable alto Es una vitamina para la confianza en uno
mismo. ‘

- Practique este método para edlflcar su conflanza Convierta en una
regla el hablar fuerte en toda reunién a la que asista: Hable alto, diga
algo voluntariamente en toda conferencia, reunién, o asamblea a la
que asista. Comente, haga sugerencias, plantee una pregunta. Y no sea
el altimo en hablar. Trate de ser el que rompa el hielo, el primero en
hacer un comentario.

Y no se preocupe nunca por parecer insensato. No lo serd. Por cada
persona que no esté de acuerdo con usted, apueste que habra otras que
siloestaran. Deje de preguntarse, “;Me atreveré a hablar?”.

En lugar de ello, concéntrese en llamar la atencién del lider y de ese
modo podri hablar. : .

Si desea adquirir conoc1m1entos y expenencm para hablar, conside-
re la posibilidad de inscribirse en el grupo local de maestros de cere-
monias. Miles de hombres esmerados han desarrollado la confianza en

. si mismos por medio. de un programa creado para hacerlos sentir a

- gusto hablando con la gente y ala gente.

5. Sonrfa sin medida. Muchos han escuchado alguna vez decir a al-
guien que una sonrisa les ayudoé a seguir adelante, que una sonrisa es
una medicina excelente cuando falta la confianza. Pero son mucho los
que no creen realmente en el poder de una sonrisa, porque nio han in-
. tentado sonreir cuando han sentido miedo.
 Haga una prueba muy simple: intente sentirse derrotado v sornreir
' amphamente al mismo tiempo. No podré. Una simple sonrisa da con-
fianza. Una gran sonrisa supera el miedo, desvanece la inquietud y
vence la melancolia.

Una verdadera sonrisa puede lograr mucho més que sunplemente qui-
tar el mal humor. Una auténtica sonrisa desvanece también instantdnea-
mente la oposicién de otros. Una persona sencillamente no puede - estar
molesta con usted si le dedica una sonrisa sincera y amplia. Hace no
mucho me sucedi6 algo que ilustra esto que digo. Me encontraba para-
do en mi automévil en un cruce de calles, cuando jPUM!, el automovi-
lista que estaba detras de mi solt6 el freno y dej6 el parachoques de mi
auto en pésimo estado. Miré atras por el espejo retrovisor y lo vi bajar-
se del auto. Hice lo mismo y, sin pensarlo, me dispuse a iniciar una
discusién. CDI'IflESO que me sentia dlspuesto a destrozarlo verbaImente




CONSTRUYA LA CONFIANZA Y DESTRUYA EL MIEDO 73

Sin embargo, por fortuna, antes de que yo tuviera oportunidad al-
guna, se me acerco sonriendo y me dijo con gran comedimiento.

—Ammigo, en verdad no quice hacer esto.

‘Aquella sonrisa, junte con su sincero comentario, logré sosegarme y
musité lo siguiente:

—Estd bien. Suele pasar.

En un santiamén, mi antagonismo se convirtié en cordialidad.

Sonria sin medida y experimentard sentimientos como el de que
“los dias felices han vuelto”. Pero sonria sin medida. Una sonrisa a
medias no constituye una plena garantia. Sonria hasta mostrar los
dientes. Una amplia sonrisa sf es una garantia total.

En muchas ocasiones he escuchado decir: “Muy bien, pero cuando
‘siento mledo de alguna cosa, o estoy encolerizado, no siento deseos de
sonreir.”

Y, claro estd, no puede usted sonreir, nadie puede hacerlo; pero el
secreto estd en decirse con &nimo extraordinario: “Voy a sonreir.”

Sonria, pues. Utilice la fuerza de la sonrisa.

PONGA A SU SERVICIO ESTAS CINCO ESTRATEGIAS

1. La accién vence el miedo. Defina bien su miedo y entonces trate
de realizar la accién constructiva. La inaccién —no hacer nada respec-
to a una situacién— reafirma el temor y destruye la confianza.,

2. Haga un supremo esfuerzo para depositar sélo pensamientos po-
sitivos en su banco de memoria. No permlta que los pensamieritos ne-
gativos y de menosprecio hacia si mismo crezcan hasta convertirse en
monstruos mentales. Sencillamente no se permita recordar hechos y si-
tuaciones desagradables.

3. Considere a la gente desde la perspectiva adecuada. Recuerde,
las personas tienen muchas més semejanzas, muchisimas mis de las
diferencias que puedan tener. Férmese una idea equilibrada de los
demas. No son mas que otros seres humanos. Y tenga una actitud
comprensiva. Es mucha la gente que ladra, pero es raro que alguna
muerda.

4. Habittese a hacer lo que su conciencia apruebe. Esto previene el
desarrollo de un dafiino complejo de culpabilidad. Hacer lo que es de-
bido es una regla sumamente practica para lograr el éxito,




74 CONSTRUYA LA COMFIANZA Y DESTRUYA EL MIEDO

5. Intente que todo cuanto tiene que ver con usted exprese: “Siento
confianza, me siento verdaderamente confiado.” Y practique estas téc-
nicas sencillas en sus actividades diarias: -

a) Siéntese adelante. '

b) Establezca el contacto visual,

¢) Camine 25% mds aprisa:

d) Hable alto. '

- €) Sonria sin medida..




- Cémo pensar
- en grande

Hace poco conversé con un especialista en seleccion de personal de
una de las mas grandes organizaciones industriales de la nacién. Cua-
tro meses por afio los dedica a visitar las universidades para reclutar
estudiantes del altimo afio que estan por graduarse, para el programa
de adiestramiento de ejecutivos jovenes de su compariia. En el tono de
Sus comentarios se notaba que estaba desanimado por las actitudes .
de muchos de los jévenes con los que habia hablado. ' ’
“La mayoria de los dias entrevisto entre ocho y doce universitarios,
todos en el tercio superior de su clase, todos medianamente interesa-
dos en ingresar a nuestra organizacin. Uno de los aspectos funda-
mentales que nos interesa determinar en la entrevista es la automoti-
vacion del individuo. Queremos saber si es la clase de persona que
pueda, en pocos afios, dirigir proyectos importantes, manejar un de-
partamento, la planta de una fébricap hacer, en.alguna u_.'otra forma,
una contribucién realmente substanicial a la compaiifa. '
“Debo decir que no estoy del todo conforme con los objetivos persona-
les de la mayoria de los jévenes con los que hablo. Se sorprenderia usted,”
contintio diciendo, “de cudntos jévenes de 22 afios estan mds interesados
en nuestro plan de jubilacion que en cualquier otra cosa de las que po-
demos ofrecer. La segunda pregunta predilecta es, ’; Tendré que estar-
me trasladando con frecuencia?’ La mayoria de los jévenes entienden
al parecer la palabra éxito como sinénimo de seguridad. ;Podemos
arriesgarnos a poner nuestra compafia en manos de hombres asi?

“Lo que no logro entender es por qué los jévenes en la actualidad
deben ser tan ultraconservadores, con una Vision tan estrecha del futu-
ro. Cada dia hay mas evidencias de la oportunidad de expansién. Este
pais estd logrando avances historicos en el desarrollo cientifico e in-
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dustrial. Nuestra poblacioén esta creciendo rapidamente. Si alguna vez ha
habido una época para estar entusiasmado, jes ahora!

La tendencia de tanta gente a pensar en pequefio, quiere decir que
existe mucho menos competencia de la que usted imagina para una ca-
_rrera muy remuneradora. : ) )

En lo que al éxito se refiere, las personas no se miden en centime-
tros, kilogramos, titulos o linaje; se miden por el alcance de su pensa-
miento. El tamafio de nuestros logros lo determina la magnitud de
nuestro pensamiento. Ahora bien, veamos c6mo podemos ampliar el
alcance de nuestro pensamiento, :

Preguntese alguna vez, “;Cual es mi mayor debilidad?” Proba-.

_blemente la mayor debilidad humana es la autodevaluacién —es decir,
venderse barato. La autodevaluacién se manifiesta en un sinnimero
de formas. Juan ve un anuncio de empleo en el periédico; es justo lo
que a &l le agradaria, pero no hace nada, pues piensa: ”No soy tan bue-
no como para ese empleo, asi que, jpara que molestarme?” O bien, el
caso de un joven que quiere salir con una muchacha, pero no la llama
porque piensa que no estaria a su nivel. ' :

Tomas siente que el sefior Gonzdlez seria un buen cliente para su.
producto, pero no le llama; cree que el sefior Gonzélez es demasiado
importante para verlo a él. Un caso mas: Pedro estd llenando una soli-
citud de empleo, y una de las preguntas es, “;qué salario inicial espe-
ra?” Pedro indica una cifra modesta, pues siente que no vale tento co-
mo le gustaria ganar.. - - ' : .

Durante milenios los filésofos han dado un buen consejo: Condeete
a ti mismo. Pero la mayoria de las personas, asf lo parece, interpretan
esta recomendacion en el sentido de “Conoce sélo tu yo negativo”. Para
la mayoria, una evaluacién de uno mismo consiste en hacer extensos
listados mentales de nuestros defectos, errores e ineptitudes.

~ Est4 bien conocer nuestras limitaciones, pues esto muestra aspectos
que podamos mejorar. Pero si solo nos damos cuenta de nuestras ca-
racteristicas negativas, estamos en problemas. Nuestra estima es pe-
queia. L

He aqui un ejercicio que le puede ayudar a cuantificar su verdadera
dimensién. Lo he usado en programas de adiestramiento para ejecuti-
vos y encargados de ventas. Funciona. S

1. Determine sus cinco ventajas principales. Pida a algin amigo ob-
jetivo que lo ayude —puede ser su esposa, su superior, un profesor—,
una persona inteligente que le dé una opinién sincera. (Ejemplos de
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ventajas que con frecuencia se enumeran son: educacion, experiencia,
habilidades técnicas, apariencia, vida de hogar equilibrada, actitudes,
personalidad, iniciativa.)

2. A continuacién, debajo de cada ventaja, escriba los nombres de
tres personas que usted sepa que han alcanzado el éxito, pero que no
poseen esta ventaja'en un grado tan alto como usted.

Cuando haya concluido este ejercicio descubrird que, al menos en
un aspecto, usted supera a mucha gente afortunada.

Sélo hay una conclusién a la que puede llegar honestamente: usted
es mds grande de lo que piensa. Adecue por tanto su forma de pensar
a su verdadera dimensi6n. jPiense con tanta gradiosidad como en ver-
dad grandioso es usted! jNunca, nunca, nunca se venda barato!

La persona que dice “adamantinoc” cuando en una conversacién co-
miin quiere decir “inamovible”, o dice-”emperifollar” cuando la enten-
deriamos mejor si dijera “adornar”, es posible que tenga un gran voca-
bulario. Pero, ;tiene el vocabulario de alguien que piensa en grande?
Probablemente no. Las personas que emplean palabras dificiles, gran-
dilocuentes, y frases que la mayoria de la gente tiene que esforzarse
para entender, son propensas a ser altaneras y estiradas. Y las perso-
nas estiradas por lo general son pobres pensadores.

La medida importante del vocabulario de una persona no radlca en
la grandilocuencia ni en el niamero de palabras que emplea. M4s bien,
lo que cuenta, lo ¥inico que cuenta en nuestro vocabulario, es el efecto
que nuestras palabras y frases tienen en nuestro pensarmento y en el
de los demas.

Lo que se dice a continuacién es verdaderamente fundamental: No-
sotros no pensamos en palabras y frases. Sélo pensamos en figuras
y/o imdgenes. Las palabras son la materia prima del pensamiento. Al
hablar o leer, ese asombroso instrumento, la mente, convierte automa-
ticamente las palabras y frases en imédgenes mentales. Cada palabra,
cada frase, crea una imagen mental un poco distinta. 5i alguien le dice:

“Armando compr6 una casa de pisos en desnivel”, usted ve una ima-
gen. Pero si le dicen: “ Armando compré una casa nueva para pasar los
fines de semana”, usted visualiza otra figura. Las imdgenes mentales
que vemos son modificadas por el tipo de pajabras que empleamos _
para nombrar y describir las cosas. _

Véalo de este modo. Cuando usted habla:o escribe, usted es en cier-

-to sentido un proyector que exhlbe peliculas en las mentes de los otros.
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Y las imégenes que usted crea determman la manera en que usted y
los.demds van a reaccionar.

Suponga que usted le dice a un grupo de personas, “Lamento infor-

~marles que hemos fracasado”. ;Qué es lo que esta gente ve? Ven fracaso
y toda la desilusién y pesadumbre que la palabra “fracaso” conlleva.
Ahora, imaginese que en lugar de lo anterior usted dijo: “Aqui tienen
otra propuesta que creo que puede funcionar”, y ellos se sentiran estu-
siasmados, listos para volver a empezar.

. Suponga que dice, “Tenemos un problema”, usted ha creado una
imagen en las mentes de los demads de algo diffcil e indeseable que hay
que resolver. Diga en cambio; “Tenemos un reto”, y creard una imagen _

- mental de diversién, deporte, de algo agradable que hacer.

- O bien, diga a un grupo, “Incurrimos en un gasto enorme”, y la
gente vera ese dinero gastado como perdido, lo cual de hecho es desa-
gradable. En lugar de esto, diga, “Hicimos una enorme inversion” y la
gente verd la imagen de algo que en un futuro traera beneficios, la cual
es una imagen en verdad placentera.

Este es el punto: los que piensan en grande son especialistas en
crear imdgenes, en su mente y en la de los demds, positivas, esperanza-
doras y optimistas. Para pensar en grande debemos usar palabras y
frases que produzcan imdgenes mentales grandiosas y positivas.

En la columna de la izquierda, que aparece-a continuacion, se pre-
sentan ejemplos-de frases que crean pensamientos pobres, negativos y
deprimentes. Y en la columna de la derecha se discute la misma 51tua-
cion, pero de una manera ambiciosa y p051t1va

Frases que crean im;igenes ' - Frases que crean imagenes
pobres y negativas S grandiosas y positivas
1. No tiene sentido, estamos de-  Aan no estamos vencidos. Sigamos in-
- rrotados. tentando. Propongo este nuevo punto
i de vista.
2. Alguna vez estuve yaenesene-  Fui a la ruina, pero fue por una falla
gocio y fracasé. Nunca més. - mia. Voy a intentarlo de nuevo. '
3. Lo he intentado pero el produc- Hasta ahora no he podido vender este
to no se vende. A la gente no le  producto. Pero sé que es bueno y voy a
interesa. - ’:' _ encontrar la férmula para que lo acep-
S ' “ten. ' '
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10.

11.

. Bl mercado estd saturado.

Imaginiese, el 75% del poten-
cial de venta ya ha sido reali- -
zado. Es mejor dejarlo.

. Sus pedidos han sido peque-

rios, Cancelémoslos.

. Cinco aftos es un tiempo de-

masiado largo como para
aguardar en espera de poder -

-acceder a los puestos altos de

su compafia. No cuente con-
migo.

. La competencia tiene todas las

ventajas. ; Cémo espera que yo

venda compitiendo con ellos?

. Nadie querrd nunca ese pro-
ducto,.

. Esperemos a que haya una re-

cesion, ¥ compremos entonces
acciones.

Soy demasiado joven (o viejo)
para el empleo. . ‘

No resultara, déjeme probarlo.

La imagen: oscuridad, abati-

miento, desﬂusmn, pesadumbre :

y fracaso,

79

Imaginese, el 25% del mercado atin no
ha sido abarcado. Cuente conmigo. jEs-
to tiene apariencia de ser algo grande!

Sus pedidos han sido pequeﬁos.. Idee-
mos un plan para venderles mas de
aquello que necesitan.

En realidad cinco afios no es demasia-
do tiempo, considerando que simple-
mente me ha llevado 30 afios desempe-
iar cargos de un nivel alto.

La competencia es fuerte. No hay duda
de ello, pero nadie tiene nunca todas
las ventajas. Trabajemos conjuntamen-
te y busquemos la manera de ganarles
en su propio juego.

Es posible que en su forma actual no
sea vendible, pero consideremos algu-
nas modificaciones,

Invirtamos ahora. Apostemos a:la

prosperidad, no a la depresion.

El hecho de ser joven (o viejo) es una
clara ventaja.

Resultara, déjeme probarlo.

La imagen: luminosidad, esperanza,
fortuna, d1ver51on, tr lunfo
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CUATRO MANERAS DE ADQUIRIR EL LENGUAJE
' DE LOS QUE PIENSAN EN GRANDE

A continuacién se exponen cuatro maneras que lo ayudardn a ad-
quirir el lenguaje de los que piensan en grande: :

1. Use palabras y frases animosas, positivas y joviales para describir
su sentir. Cuando alguien le pregunta, “;Cémo se siente hoy?”, y us-
ted responde con un “Estoy cansado (tengo dolor de cabeza, desearia
que fuera sébado, no me siento muy bien)”, consigue en realidad sen-
tirse peor. Practique esto, es algo muy simple, pero tiene una fuerza in-
crefble. Cada vez alguien le pregunte, “;Cémo estd?” o “;Cémo se
siente hoy?”, responda “jMaravillosamente! Gracias, ;y usted?”, o
bien “Grandioso” o “Muy bien”. Diga que usted se siente maravillosa-
mente cada vez que tenga oportunidad, y comenzard a sentirse mara-
villosamente y mds grande también. Dése a conocer como una persona
que siempre se siente magnificamente. Eso ayuda a ganar amigos.

2. Use palabras y frases positivas, amables y favorables para descri-
bir a otras personas. Tenga por regla tener siempre una palabra animo-
sa y positiva para todos sus amigos y compatfieros. Cuando usted y al-
guien mds estén charlando de una tercera persona, asegiirese de
referirse a ella con palabras y frases como “El es en verdad una exce-
lente persona”, “Me dijeron que estd funcionando maravillosamente
bien”. Sea en extremo cuidadoso para evitar el lenguaje despectivo e
hiriente. Tarde o temprano una tercera persona se entera siempre delo
que se ha dicho, y entonces esas palabras sélo lo hieren a-usted. -

3. Use un lenguaje positivo para alentar a los demés. Elogie perso-
nalmente a la gente cada vez que tenga oportunidad. Todas las personas
anhelan ser elogiadas. Tenga una palabra generosa especial para su es-
posa o esposo todos los dias. Preste atencién y elogie a las personas
que trabajan con usted. Un elogio hecho con sinceridad es una herra-
mienta para el éxito. jUsela! Usela una y otra vez. Alabe a la gente por
si1 apariencia, su trabajo, sus logros, sus familias.

4. Use palabras positivas para referir planes a los demas. Cuando la
gente escucha algo como: “Tengo buenas noticias. Estamos frente a
una verdadera oportunidad...”, sus mentes se llenan de dnimo. Pero
cuando escuchan algo negativo como: “Nos guste 0 no, tenemos que
trabajar”, la imagen que se proyecta en la mente se torna gris y aburri-
da. La gente reacciona de acuerdo con estas imdgenes. Prometa triunfo
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y verd miradas refulgentes. Prometa victofias__y conseguird apoyo..
iConstruya castillos, no cave tumbas! '

_VEA LO QUE PUEDE SER, NO SOLO LO QUE ES

Las personas que piensan en grande aprenden a ver no sélo lo que
es, sino lo que puede ser. He aqui cuatro ejemplos que ilustran este
punto: - ' ‘

1. ;Qué le da un valor real a los bienes raices? Un muy exitoso co-
rredor de bienes raices, especializado en propiedades rurales, nos en-
sefia lo que se puede hacer si aprendemos a ver algo donde en el mo-
mento presente existe muy poco o nada,

“La mayoria de las propiedades Turales en los alrededores,” comen-
z6 diciendo mi amigo, “estdn abandonadas y son poco atractivas. Yo
tengo éxito porque no trato de vender a mis posibles clientes una gran-
ja tal cual es. o I -

“Hago girar por entero mi plan de venta en torno a lo que la granja
puede ser. 5i le digo sencillamente al posible comprador: ‘1a granja tie-
ne tantas hectdreas de tierra cultivable, taritas hectireas de bosque, y
se encuentra a tantos kilémetros de la ciudad,’ no excito ni despierto
su deseo de comprarla. Pero cuando usted le muestra un proyecto con-
creto de 1o que se puede hacer con la granja, ésta se encuentra practica-
mente vendida. Permitame ahora ensefiarle a lo que me refiero.” -

Abri6 su portafolios y sac6 una carpeta. “Esta granja,” dijo, “es nue-
va en nuestro listado. Es como muchas otras. Est4 a 30 km del centro
del 4rea metropolitana, la casa habitacién est4 derruida, y la terra no
ha sido cultivada en cinco afios. Ahora bien, aqui puede ver lo que he
hecho. La semana pasada me dediqué por completo durante dos dias a
analizar la situacién de esta propiedad. Recorri el lugar caminando,
varias veces. Observé las granjas colindantes. Estudié la ubicacién de
la granja con respecto a las carreteras existentes y a las que est4n en
proyecto. Me pregunté: ‘;Para qué puede servir esta granja?’ _

“Se me ocurrieron tres posibilidades, que son las siguientes.” Me las
mostré. Cada plan estaba claramente mecanografiado y parecia bas-
tante inteligible. Uno de los planes sugeria convertir la granja en un es-
tablo para caballos de paseo. El plan mostraba las razones por las que
el plan era consistente: una ciudad en crecimiento, mayor aprecio por
los espacios al aire libre, mds dinéro para la recreacion, buenos cami- -
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nos. Asimismo, el plan mostraba cémo la granja podria mantener un
buen nuimero de caballos, de forma tal que la renta que redituaran las
cabalgatas podria ser sumamente favorable. El plan entero de un establo
de caballos era sumamente meticuloso y convincente, a tal grado que
yo podia “ver” a una docena de parejas cabalgando entre los drboles.

De manera similar, este emprendedor vendedor desarrollo un se-
gundo y detallado plan para una granja forestal, y un tercer plan para
una granja que combinara un propésito forestal y la avicultura.

“ Asi pues, cuando hablo con mis posibles clientes no tengo que con-
vencerlos de que la granja es una buena compra tal y como esta, sino
que los ayudo a ver una lmagen cle la gran]a transformada en una for-
ma de hacer negocio.

“Ademéas de vender mas gran]as y. de venderlas mas rapido, mi
método de vender una propiedad por lo que puede ser da resultados
en otro sentido. Yo puedo vender una granja a un precio mds alto que
mis competidores. La gente naturalmente paga més por un terrenc y
una idea de lo que pagaria por el solo terrenc. Por esta razon més gen-
te quiere colocar sus granjas en mi lista y mi comision por venta es ma-

"

yor.

Esta es la moraleja: Mire las cosas No como son, sino como pueden
ser. Una imagen mental afiade valor a todo. Todo aquel que piensa
en grande visualiza lo que puede hacerse enel futuro. No se estanca
en el presente.

2. ;Cudnto vale un chente" Un e]ecutlvo de un gran almacén daba
una conferencia a gerentes comerciales. Decia, “Puede que yo esté un
tanto pasado de moda, pero pertenezco a la escuela que cree que la
mejor manera de conseguir que el cliente regrese es darle un servicio
amable y con cortesia. Cierto dia caminaba por nuestro almacén cuan-
do alcancé a oir que un vendedor discutia con una clienta. La clienta se
fue bastante encjada.

“Después de esto, el vendedor le dijo a su compatiero, ‘No voy a
permitir que una cliente que hace una compra de $10 acapare todo mi
tiempo y me haga revolver todo el almacén tratando de encontrar lo
que ella quiere. Simplemente no vale la pena’.

“Me fuj de ahi,” continiio el ejecutivo, “pero no podia quitarme de
la cabeza ese comentario. Es muy grave, pensé, que nuestros vendedo-
res crean que un cliente puede estar dentro de la categoria de una com-.
pra m51gmf1cante Y decidi de inmediato que tal criterio debia cam-
biarse. Cuando regresé a mi oficina, llamé a nuestro director de
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investigacion de mercado y le pedi que avériguara cuanto gastd el
cliente promedio en nuestra tienda el afio pasado. El dato que me pro-
porciond me sorprendié incluso a mi. De acuerdo con el cuidadoso
cilculo de nuestro director, el cliente tipico gasta $600 al afio en nues-
tro establecimiento.

. “El siguiente paso fue convocar a una junta con todos los superviso-
res y explicarles aquel incidente. Luego les mostré lo que en realidad
vale un cliente. Una vez que consegui que visualizaran que un cliente
no debe evaluarse por una simple venta, sino mas bien conforme a una
estimacién anual, el servicio al cliente mejoré notablemente.”

La observacion hecha por este meticuloso ejecutivo se aplica a cual-
quier tipo de negocio. Es el negocio repetido lo que brinda beneficios.
A menudo no hay beneficio alguno en las primeras ventas. Considere
los gastos potenciales de los clientes, no sélo lo que compran en este
momento.

El hecho de conceder un gran valor a los clientes es lo que los con-
vierte en consumidores importantes y habituales. Si se les concede un
escaso valor, s¢ les envia a otro lugar. Un estudiante me relaté esta
anécdota que resulta pertinente referir ahora; me explicaba por qué
nunca volveria a ir a comer a cierta cafeteria:

“Cierto dia,” comenzo diciendo el estudiante, “decidi probar almor-
zar en una cafeteria recién inaugurada hacia unas semanas. En estos
momentos es muy importante para mi cada centavo, asi que me fijé
muy bien en lo que iba a consumir. Pasando por la seccién de carnes,
vi un pavo con aderezo que se veia. muy bien, y estaba: claramente
marcado en $12.

Cuando llegué a la caja registradora, la cajera miré mi bancle]a y
dijo, “$24". Le pedia amablemente que revisara mi cuenta, pues segtin
mis célculos, lo que llevaba yo sumaba $20. Después de dirigirme una
desagradable mirada de enojo, hizo el recuento. La diferencia resulto
estar en el pavo, en lugar de cobrarme $12 me estaba cobrando $16.
Entonces le hice notar que el letrero indicaba que eran $12.

“iEsto realmente la sac6 de su casillas!” “No me importa lo que diga
el letrero, se supone que son $16, mire, aqui estd mi lista de hoy. Al-
guien alla cometi6 un error. Usted debe pagar $24.°

“Traté entonces de explicarle que la razén por la que habia elegido
el pavo era porque estaba marcado en $12. Si hubiese estado marcado
en $16, habria elegido otra cosa.
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“Su respuesta fue, “Tendr4 usted que pagar $24 justamente’. Y asi lo
hice, pues no queria quedarme ahi y hacer una escena. Pero en ese mo-
mento decidi que nunca mas comerfa ahi. Gasto mucho dinero al afio
en alimentos, y puede estar seguro que en ese lugar no gastare un solo
centavo.”

He aquf un ejemplo de cortedad de visién. La cajera vio unos pesos,
no un cliente potencial de una cantidad anual de muchos pesos.

~'3. El caso del lechero ciego. Es sorprendente cémo la gente algunas
veces se muestra ciega hacia lo potencial: Hace alghnos aiios, un joven
lechero toc6 a nuestra puerta para ofrecer su servicio de reparto de le-
che. Yo le expliqué que ya teniamos ese servicio y que estibamos bas-
tante"conformes. Y le sugen entonces que probara con la sefiora de la
puerta siguiente.

A lo cual él me respondic, “Ya he hablado con la sefiora de al lado,
y s6lo consumen un litro de leche cada dos dias, y eso no es suficiente
para qiie Valga la pena detenerme alli.”

“Puede ser,” dije, “pero cuando usted hablé con nuestra vecina, {no
pensé en que la demanda de leche en’ esa-casa podria incrementarse
considerablemente en un mes o més? ;No podria haber alguien nuevo
ahi que consumiera gran cantidad de leche?”

El joven parecié por un momento perturbado y dijo a contmuacmn,

“¢Cudn ciego puede estar und?

Actualmente, esa misma familia de “un litro cada dos dias”, compra
siete litros cada dos dias a un lechero que tuvo cierta visién del futuro.
El‘jovencito de esa casa tiene ahora dos hermanos y una hermana y

me han dicho que pronto vendra otro bebé.

;Cudn ciegos podemos estar? Vea lo que puede ser, no s6lo lo que
es. La maestra de escuela que solamente considera a un alumno por lo
que es —maleducado, un nifio atrasado, un tanto torpe—, sin duda no
lo ayudaré en su desenvolvimiento. Pero aquella maestra que ve en ese
mismo alumno no lo que ahora es, sino lo que puede ilegar a ser, con-
‘seguird resultados.

La mayor parte de los automovilistas que pasan por cierto barrio de
mala vida ven tan sélo vagabundos que van dando traspiés, gente de-
sesperada perdida por el alcohol. Otras personas emprendedoras ven
otra cosa en la gente de los barrios bajos; ven ciudadanos rehabilita-
dos. Y como resultado de esta manera de ver las cosas, en muchos ca-
sos logran realizar un excelente trabajo de rehabilitacién.
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¢Qué determina cudnto vale usted? Hace unas cuantas semanas,
después de una sesién de un curso de adiestramiento, un joven vino a
verme y me pregunté si podia hablar conmigo’ unos.minutos. Supe
que este joven, ahora de unos 26 afios, habia sido un nific sumamente
desamparado. Por si fuera poco, habia tenido un sinfin de infortunios
al principio de su vida adulta. También sabia que estaba haciendo un
verdadero esfuerzo para prepararse para un futuro estable.

A la hora del café, rapidamente solucionamos su problema técnico ¥
nuestra conversacidn paso a comentar como debe mirar hacia el futuro
la.gente que tiene pocas posesiones rhateriales. ‘Sus comentarios pro-
porcionan una respuesta clara y acertada.

“Tengo menos de $1000 en el banco. Mi trabajo como empleado no
me reporta un ingreso grande y no supone demasiada responsabili-
dad. Mi automévil tiene ya conmigo seis afios, y mi esposa y yo vivi-
mos en un departamento’ pequeno en un segundo piso.

“Sin embargo, profesor,” continué diciendo, * ‘estoy decidido a no
permitir que me detenga lo que no he tenido.”

Lo que dijo me parecis mtngante asi que le ped1 que me explxcara
Jo que habia dicho:

“Lo que sucede es,”continué, “que he estado anahzando a muchas
personas en los Gltimos tiempos y me he dado cuenta de que la gente
que no tiene mucho se ve a si misma como ahora es. Es todo lo que’
ven. No conciben un future, sélo ven un ‘presente miserable. _

“Mi vecino es un buen ejemplo delo que digo. Continuamente se
estd quejando de que tiene un empleo mal remunerado, del drenaje
que siempre funciona mal, de los golpes de suerte que tienen los otros,
de las cuentas del médico que se van acumulando. Se repite con tanta
frecuencia a si mismo que es pobre, que actualmente no-hace més que
asumir que-siempre lo va a ser. Actiia como si estuv1era sentenciado a
vivir en su derruido departamento el resto de su vida.”

Hablaba de corazén verdaderamente, y después.de una pausa de
un momento, afiadid, “si yo me viera a mi mismo estrictamente como
ahora me encuentro —con un automévil viejo, bajos ingresos, un de-
partamento barato y una dieta de hamburguesas—, no podria mas que
sentirme desalentado. Veria a un don nadie y serfa un don nadie el
resto de mi vida. T

“He decidido verme como la persona que voy a ser en pocos afios.
Me veo, no como un simple empleadeo, sino como un directivo. No veo
un misero departamento; veo una hermosa casa nueva en las afueras.
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Y al verme de este modo, me siento mas grande y pienso mds en gran-
de. Tengo ademds cantidades de experiencias personales que demues-
tran que da resultado.”

$Acaso no es éste un magnifico plan para valorarse méds unc mismo?
Este joven estd en camino para lograr verdaderamente una vida excelen-
te. Se estd guiando por este principio basico del éxito: Lo que importa no
es lo que uno tiene, sino més bien todo lo que une proyecta conseguir.
~ La etiqueta con el precio que el mundo nos pone es muy similar a la
que nosotros misme nos ponemas.

A continuacion se refiere cdmo puede usted desarrollar su capaci-
dad de ver lo que puede ser, no sélo lo que es. Yo llamo a estos ejerci-
cios “pricticas de valor agregado.” :

1. Practique valorar méds las cosas. Recuerde el ejemplo de las gran-

_ jas. Preguntese, “;Qué puedo hacer para ‘dar mas valor’ a este depar-
tamento, esta casa o este negocio?” Busque ideas para conferir mas va-
lor a las cosas. Una cosa —ya sea un terreno, una casa, O un negocio—

_tiene valor conforme a las ideas que tenga para su uso.

2. Practique cenceder un mayor valor a la gente. Cuanto mas alto
ascienda en el mundo del éxito, mds y mds su trabajo consistird en “el
desarrollo de las personas”. Pregiintese, “;qué puedo hacer para valo-
rar mds a mis subordinados?, ;qué puedo-hacer para ayudarlos a que
sean mds eficientes?” Recuerde, para obtener lo mejor de una persona,
usted debe primeramente visualizar qué es lo mejor que tiene.

3. Practique valorarse mds usted mismo. Tenga una entrevista dia-
riamente con usted mismo. Pregiintese, “;qué puedo hacer hoy para
darme mds valor?; mirese no como es, sino como puede ser, entonces
los medios especificos para adquirir su valor potencial llegaran solos.
Tan sélo inténtelo y vera.

Un gerente y propietario, retirado de una empresa mediana de im-
presion (30 empleados), me explicaba cémo fue elegido su sucesor.

“Hace cinco afos,” comenzé diciendo, “necesitaba un contador pa-
ra que se hiciera cargo de nuestros balances y de las funciones rutina-
rias de oficina. El sujeto al que contraté se llamaba Enrique y tenia 26
afnos y, aunque desconocia el negocio de la imprenta, sus antecedentes
demostraban que era un buen contador. Aunque no sabia de impren-
tas, hace un ano y medio, cuando me retiré, lo nombramos presmlente
y gerente general de la empresa.

“Haciendo memoria, Enrique tenia una cualidad que lo hacia desta--
carse entre los demds: estaba sincera y activamente interesado en la
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empresa en su totalidad, no sélo en firmar cheques y Hevar registros.
Siempre que veia que podia ayudar a otros empleados, lo hacia de in-

~ mediato.

“El primer afio que Enrique estuvo conmigo, perdimos algunos
hombres. Vino a verme entonces con un programa de beneficios com-
plementarios que, él prometia, reducirfa el movimiento de los emplea-
dos a un costo bajo. Y funcioné.

“Enrique hizo muchas cosas mas que ayudaron a la empresa en ge-
neral, no sélo a su departamento. Hizo un detallado estudio de costos
de nuestro departamento de produccién y me demostrd que lo inverti-
do en maquinaria nueva se pagaria con creces. En cierta ocasion tuvi-
mos una baja muy grande en las ventas; Enrique fue a ver a nuestro
gerente de ventas y le dijo, “no sé mucho acerca de las ventas en este
negocio, pero permitame intentar ayudar”. Y asi lo hizo, sugirié varias
buenas ideas que nos ayudaron a conseguir mas clientes.

“Cuando se incorporaba un nuevo empleado a la empresa, é] estaba
justo ahf para hacer que esa persona se sintiese a gusto. Tomo un inte-
rés genuino en todo el proceso operativo. '

“Una vez que me retiré, Enrique fue la tinica persona, que por logi-

“Pero no nos confundamos,” continué diciendo mi amigo, “Enrique
no estaba tratando de ponerse por encima de mi, no era tan sélo un en-
trometido; él no era agresivo en el sentido deéspectivo del término, no
apufialaba a la gente por la espalda ni tampoco andaba dando vueltas
impartiendo drdenes. Simplemente ayudaba; actuaba sencillamente
como si todo en la empresa le concerniese. El hizo de los negocios de la
compaitia sus propios negocios.” -

Todos podemos aprender una leccién de Enrique. La actitud de “es-
toy haciendo mi trabajo y eso es bastante” es mezquina, es un pensa-
miento negativo. Las personas que piensan en grande se conciben ¢o-
mo participantes en el esfuerzo de un equipo, como si ganaran o
perdiéran con el equipo, no para si mismos: Ayudan en la forma que
pueden, aun cuando ne haya una compensacién directa o inmediata, u
otra recompensa. El tipo que se encoge de hombros ante un problema

. ajeno a su departamento; con un comentario como éste, “Bien, eso no

me concierne, que ellos se preocupen”, no tiene la actitud que conduce
a la cima del liderazgo. :

Practiquelo. Practique ser alguien que piense en grande. Vea el inte-
rés de la compaiifa como idéntico al suyo. Es probable que sean muy
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pocas las personas que tienen un sincero y desinteresado interés en las
compaifiias en las que trabajan, pero, después de todo, son relativa-
mente pocas las personas que lograr destacarse por pensar en grande,
y estos pocos son los que finalmente son recompensados con los em-
pleos de mayor responsabilidad y mejor salario. :

Mucha, pero mucha gente potencialmente poderosa, deja que cosas
insignificantes, mezquinas y triviales bloqueen el camino de sus lo-
gros. Veamos cuatro ejemplos.

1. ;QUEESLOQUELLEVA A PRONUNCIAR o
' UN BUEN DISCURSQO?

Casi todos desean tener la “capacidad” de desempefiarse excelente-
mente al hablar en pfiblico. Pero la mayoria de las personas no ven re-
alizado ese deseo, la mayoria son malisimas como oradores.

¢Por qué? La razén es simple. La mayoria se concentra en cosas pe-
quefias y triviales, a expensas de lo significativo e importante. Al pre-
pararse para dar una pldtica, muchos se dan una infinidad de instruc-
ciones como: “Tengo que recordar pararme derecho”, “no debo
moverme hacia todos lados, ni usar las manos”, “no dejes que la au-
diencia note que usas tus apuntes”, “recuerda que no debes cometer
errores al hablar, habla con propiedad”, “asegtrate de que tu corbata '
esté en su lugar”, “habla en voz alta, pero no demasiado”, y muchas
otras mas por el estilo. ) L . :

Ahora bien, ;qué stucede cuando el orador comienza a hablar? Estd
asustado porque se ha impuesto una tremenda lista de cosas que no debe
hacer. Se confunde en su exposicién y de descubre preguntandose en si-
lencio, “;Habré cometido algiin error?” En suma, es un fiasco. Es un
fiasco porque se concentro en las cualidades insignificantes, triviales y
relativamente sin importancia de un buen orador, y no puso atencién
en cambio en las cosas importantes que lo hacen un buen orador: el co-
nocimiento de lo que va a decir y un intenso deseo de contdrselo a
los demds. : - :

. La real prueba de un orador no es si estuvo derecho o si cometié
equivocaciones al hablar, sino més bien si la audiencia capt6 las ideas
que él queria exponer. La mayoria de nuestros mejores oradores tienen
defectos pequefios; algunos tienen incluso voces desagradables. Los
oradores més: solicitados de Norteamérica reprobarian un,curso de
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oratoria que se guiara por el anticuado y negativo método del “no ha-
ga ésto, no haga aquéllo”. :

Sin embargo, todos esos exitosos oradores tienen una cosa en co-
min: Tienen algo que decir y arden en deseos de que otros lo escu-
chen. ' o - '

No permita que tonterias le impidan hablar bien en piiblico.

2. JQUE CAUSA LAS DISPUTAS?

¢Se ha detenido alguna vez a preguntarse qué es lo que provoca las
disputas? Al menos un 99% de las veces, las disputas comienzan por
cuestiones insignificantes y sin importancia como ésta: Juan llega a su
casa un poco cansado, un tanto irritado, y la cena no le agrada, asf que
frunce la nariz y se queja. El dia de Juana tampoco fue perfecto, asi
que ella emprende su defensa diciendo: “Bien, ;qué esperabas con el
dinero que cuento para comida?”, o bien “Tal vez podria cocinar mejor
si tuviera una cocina como las que tienen otros”. Esto hiere el orgullo
de Juan, asi que contraataca diciendo: “Pues bien, Juana, no es que fal-
te dinero; es simplemente que t no sabes cémo arreglartelas.”
iY ahi van! Antes de declarar finalmente una tregua, se hacen mu-
tuamente toda clase de acusaciones. Suegros, sexo, dinero, promesas
premaritales y posmaritales y toda clase de cuestionamientos. Ambas
partes abandonan_la batalla nerviosos, tensos, Nada se ha resuelto y
. ambos tienen ahora més armas para que la préxima rifia sea mas en-
carnizada. Las pequefieces y Jos pensamientos mezquinos provocan
* discusiones, por eso, evite las discusiones, deseche los pensamientos
mezquinos.

- He aqui una técnica que resulta: antes de quejarse, acusar, reprimir
a alguien o contraatacar para defenderse, pregintese: “;es realmente
importante?” En la mayoria de los casos no lo es, y usted puede evitar
un conflicto. -

Hégase esta pregunta, “;Realmente tiene importancia si &l {o ella)
despilfarra algo de dinero o invita a la casa a alguien que no me cae bien?
¢Es en verdad importante si el (o ella) es descuidado con los cigarros u ol-
vida ponerlela tapa a la pasta de dientes, o si llega tarde a casa?”

Cuando sienta que esta realizando una acci6n negativa, pregintese,
“¢En realidad es importante?” Esta pregunta obra migicamente para edi-
ficar una situacién familiar més agradable. Y también funciona en la ofi-
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cina. Funciona en los embotellamientos, cuando alguien se le cruza. Fun-
ciona en cualquier situacion de la vida que pueda prestarse a disputas.

3. JORGE TENIA LA OFICINA MAS PEQUENA Y FRACASO

Hace ya varios afios, observé una manera de pensar pobre con res-
pecto a la asignacién de oficina, que destruy6 las oportunidades de un
joven de lograr una carrera productiva en la publicidad.

Cuatro jovenes ejecutivos, todos con la misma categoria, fueron
trasladados a nuevas oficinas. Tres de ellas eran idénticas en tamario y
arreglo; la cuarta era la mds pequefia y sencilla.

Jorge M. fue asignado a la cuarta oficina; y esto resultd ser una ver-
dadera bofetada a su orgullo. Inmediatamente se sinti¢ discriminado.
Surgieron en él pensamientos negativos, resentimiento, amargura y ce-
Jos y comenz6 a sentirse incompetente. El resultado fue que Jorge se
volvid-hostil con sus compafieros. En lugar de cooperar con ellos, hizo
lo que pudo por minar sus esfuerzos. Las cosas empeoraron; {res me-
ses mds tarde, cometié una equivocacion tan grave, que la gerencia no
tuvo otra alternativa que deshacerse de éL

Un pensamiento mezquino acerca de un asunto sin importancia fre-
né a Jorge. En su prisa por sentirse discriminado, Jorge no se dio cuen-
ta de quela Compaﬁia estaba creciendo con rapidez y que habia mucha
demanda de espacio de oficina. jNo se detuve a considerar que el di-
rectivo que asigno las oficinas ni siquiera sabia cual era la mas peque-
fia! Nadie en la empresa, excepto él, considerd su oficina como un indi-
cio de su valia.’ :

Los pensamientos mezquinos acerca de cosas sin importancia, como
descubrir su nombre al final de la hoja de la ruta critica del departa-
mento en que trabaja, o que le envien la cuarta copia de un memoran-
dum, pueden herirlo. Piense en grande y ninguna de estas pequeneces
podr4 hacerlo retroceder.

4. INCLUSO TARTAMUDEAR ES UN DETALLE

Un ejecutivo de ventas me coment6 como incluso el hecho de tarta-
mudear no es mds que un detalle en un vendedor, si éste tiene virtudes
importantes. -
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“Tengo un amigo, ejecutivo de ventas también, al que le gustan las
bromas, aunque a veces no lo sean en absoluto. Meses atrds, un joven
llamé a mi bromista amigo para solicitarle un empleo como vendedor.
El sujeto tartamudeaba terriblemente, y mi amige decidié enseguida
gastarme una broma. Le dijo al aspirante tartamudo que por el mo-
mento él no necesitaba a un vendedor, pero que un amigo suyo (o sea
yo) tenia una vacante. A continuacién me telefones, e hizo tal labor de
* propaganda con respecto a este sujeto que, sin sospechar nada, le dije,

“iEnviamelo enseguida!” . : _

“Treinta minutos mas tarde él entr6. El joven no habia dicho ni tres
palabras, cuando me di cuenta de por qué mi amigo estaba tan ansioso
de mandirmelo. ‘5-s-soy E-e-eduardo S-salinas,’ dijo, ‘el sefior P-pérez
me envié pa-pa-para hablar con u-usted sobre un e-e-empleo”. Casi
cada palabra era una lucha. Me dije para mis adentros, “Este mucha-
cho no podria vender un billete de un délar por 90 centavos en Wall
Street”. Estaba enfadado con mi amigo, pero me senti apenado por el
muchacho, asf que pensé gue lo menos que podia hacer era formularle
algunas preguntas mientras elaboraba una buena excusa para decirle por
qué no podia contratarlo. .

“A medida que fue hablando, sin embargo, descubri que no era nin-
gun estiipido, era inteligente. Se manejé tan bien que casi no me di
cuenta de que tartamudeaba. Finalmente, decidi dar por terminada la
entrevista haciéndole una tltima pregunta: “;qué le hace pensar que
puede vender?" o

“'Bien,’ dijo, ‘aprendo r-ra-rapido, m-me gusta la gente, creo qu-que
ustedes tienen una b-bu-buena compafifa ¥ yo quiero ha-hacer dinero.
Bueno, es ci-cierto que no hablo bien, p-pe-pero eso no me molesta, asi
que /p-po-por queé habria d-de molestar a los demds?’

“Su respuesta me demostré que tenia verdaderas cualidades impor-
tantes en un vendedor, asi que decidi darle una oportunidad; ;y sa-
ben?, estd resultando excelente”.

Incluso un defecto en el lenguaje en una profesién que se sirve de é1
es algo trivial si la persona tiene las cualidades importantes.

Practique estos tres métodos para ayudarse a pensar mds all4 de las
trivialidades:

1. Mantenga su vista puesta en el objetivo importante. En muchas
ocasiones nos parecemos al vendedor que, al fracasar en hacer una
venta, le informa a su gerente, “Es verdad, pero sin duda convenci al




92 COMO PENSAR EN GRANDE

cliente de que él estaba en un error”. Al vender, el objetivo principal es
lograr la venta, no conseguir argumentos.
En el matrimonio el objetivo principal es la paz, la felicidad y la
" tranquilidad, no ganar en una discusion ni decir, “Yo podrla habértelo
dicho”.

Cuando se trabaja con empleados el ob]ehvo importante es desarro-
llar su potencial completo no suscitar discusiones sobre sus errores
menores.

En cuanto a la convivencia con vecinos, el objetivo primordial es el
respeto mutuo y la amistad, no hacer que se lleven a la perrera a su pe-
Tro, porque una vez ladré un rato durante la noche.

Parafraseando un dicho del lenguaje militar, es mucho mejor perder
una batalla y ganar la guerra, que ganar una batalla y perder la guerra.

~ Propéngase mantener la vista en lo importante.

2. Pregiintese, “;Es realmente importante?”. Antes de tomar una ac-

_titud negativa y de excitacion, pregiintese solamente, “;Es lo suficien-
temente importante como para yo haga que todo dependa de esto?”.
No hay una mejor manera de evitar la frustracion en cuestiones trivia-
les que usar esta medicina; por lo menos 99% de las disputas y desave-
nencias no ocurrirfan si encardsemos las situaciones problemaéticas
preguntandouos “;Realmente es importante?”.

3. No caiga en la trampa de la trivialidad. Al dar una platica, resol-
ver problemas, consultar a los empleados, piense en aquellas cosas que
en verdad importan, en los aspectos sustanciales, No se ahogue con las
cuestiones superficiales; concéntrese en lo que es importante. '

" HAGASE EL SIGUIENTE EXAMEN PARA CUANTIFICAR
EL ALCANCE DE SU PENSAMIENTO

En la columna de la izquierda que aparece a continuacién se enlistan
diversas situaciones comunes. En las columnas de en medio y de la de-
recha se presentan comparaciones de cémo ven una misma situacion
una persona con miras estrechas y una que piensa en grande. Auto-
evalfiese, Juego decida, ;cudl forma de pensar me puede llevar a don-
de quiero llegar? ¢Un pensamiento de miras estrechas o pensar en
grande? :

Una misma'situacién manejada de dos maneras completamente dls—_ r

tintas. La elecc16n es suya.
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Situacién

Gastos

Conversacion

Progreso

Futuro

'Traba 1j6

Competencin

Problenias
presupucstarios

Metas

Vision

2

@
El enfoque del que
piensa con miras estre-
chas

. Idea maneras de au-

mentar sus ingresos
mediante la reduccién
de los gastos.

Habla de las caracteris-
ticas negativas de sus
amigos, la economia,
su compafiia, la com-
petencia.

. Cree en la recesion, o en

el mejor de los casos en

conservar las cosas co-

mo estan.

. Visualiza el future de

manera [imitada.

- Busca los medios para

evitar el trabajo. '

. Compite con el término

medio.

. Idea maneras de aho-

rrar dinero reduciendo
gastos en aspectos ne-
cesarios.

. 8. Sus metas son limitadas.

9. 56lo ve lo inmediato.

93

3)
El ‘enfoque del que
piensa en grande

. Idea maneras de au-

mentar sus ingresos a
través de una mayor
venta de mercancias.

- Habla de las caracteris-

ticas positivas de sus
amigos, su compafiia y
la competencia.

. Cree en la expansion. -

. Visualiza el futuro co-

MmO muy promisorio.

. Busca medios y mas co-

sas que hacer, en espe- .
cial para ayudar a los
demis. -

6. Compite con el mejor.

. Idea formas de incre-

mentar los ingresos y
comprar mas de aque-
llo que es necesario.

8. Sus metas son altas.

9. Se preocupa por ver

méas alld de lo inme-
diato. :
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Seguridad . 10. Se preocupa por pro- 10. Considera la seguridad

blemas de seguridad. . como un acompanante
: natural del éxito.

Companterismo 11. Se rodea de personas - 11. Se rodea de personas
: con miras estrechas. .. con ideas grandes y
: progresistas.
Errores 12. Magnifica los pegque-  12. No hace caso de los
: - fios errores y los con- errores que no tienen
vierte en grandes in- . conseciuencias.

convenientes.

{RECUERDELO!, PENSAR EN GRANDE RETRIBUYE
: EN TODOS LOS S_ENTIDOS

1. No se venda barato. Combata el crimen de la autodevaluacién.
Concéntrese en sus ventajas. Usted es mejor de lo que cree. D
2. Emplee el lenguaje que usan las personas que piensan en grande.
Use palabras animosas, esperanzadoras, alentadoras. Use palabras que
prometan triunfo, que den esperanza, felicidad y placer; evite las pala-

- bras que puedan provocar imagenes desagradables de fracaso, derrota

y desencanto.

3. Ensanche su visién; vea lo que puede ser, no sélo lo que es. Prac-
tique valorar mds las cosas, ala gente y a usted mismo.

4. Hagase una idea grandiosa de su trabajo. Piense, en verdad pien-
se, que su trabajo actual es importante, pues su proximo ascenso de-
pende en gran medida de su actitud hacia su trabajo actual.

5. Piense mas alla de los aspectos triviales. Centre su atencién en los
objetivos importantes. Antes de involucrarse en un asunto sin impor-
tancia, pregiintese, “;En realidad merece la pena?”. '

{VUELVASE GRANDE PENSANDO EN GRANDE!




- Cémo pensar y soiar
- con creatividad

Primero que nada, aclaremos una idea equivocada que es muy comiin
acerca de lo que significa ¢l pensamiento creativo. Por alguna razon
absurda, la ciencia, la ingenieria, el arte y la literatura han sido consi-
deradas las tinicas actividades verdaderamente creativas. La mayoria
de las personas asocian el pensamiento creativo con cosas como el des-
cubrimiento de la electricidad, o de la vacuna contra la poliomelitis, la
escritura de una novela o la invencién de Ja televisién a color.

Sin duda, este tipo de logros son muestra de un pensamiento creati-
vo. Cada paso hacia adelante en la conquista del espacio es resultado
de un pensamiento creativo, de una expresién colosal de esta forma de
pensamiento. Pero el pensamiento creativo no esta sélo limitado a cier-
tas actividades, ni es privativo de personas con una inteligencia ex-
traordinaria. : : T

Ahora bien, ;qué es entonces pensar creativamente? -

Una familia con bajos ingresos idea una forma de enviar a su hijo a-.
una universidad de alto nivel. Eso es pensar con creatividad, _

* Una familia transforma el lote mas desagradable de la calle en el si-
tio mis bello del vecindario. Eso es pensamiento creativo.

Un sacerdote crea un plan para duplicar la concurrencia a sus servi-
cios dominicales por la tarde. Eso es pensar creativamente.

Idear maneras de simplificar el archivo de documentos, vender al-
cliente “imposible”, mantener ocupados a los chicos en tareas cons-
tructivas, hacer que a los empleados les agrade verdaderamente su tra-
bajo, o evitar una “cierta” disputa, son todos ejemplos de pensamiento
creativo en situaciones pricticas cotidianas. ' :

El pensamiento creativo consiste simplemente en hallar nuevas y
mejores formas de hacer algo. La recompensa de cualquier tipo de éxi-
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to —el éxito en el hogar, en el trabajo, en la comunidad— depende de
que se encuentre la forma de hacer mejor las cosas. Ahora bien, ;qué
podemos ‘hacer para desarrollar y reforzar nuestra capacidad para
pensar creativamente?

Primer paso: Crea que puede hacerlo. He aqui una verdad funda-
mental: Para hacer cualquier cosa, debemos primero creer que puede
hacerse; el hecho de creer que algo puede lograrse pone er movimien-
tola i+ 2nte para encontrar la manera de hacerlo.

Pa:a ilustrar este punto sobre el pensamiento creativo, a menudo
uso el siguiente ejemplo en los cursos de adiestramiento: pregunto al
grupo, “;Cudntos de ustedes creen p051ble eliminar las prisiones en los
proximos 30 afios?”.

Invariablemente el grupo se queda desconcertado, sin la segurxdad
de haber escuchado bien y pensando que estan escuchando una verdade-
ra incoherencia. Asi que, después de una pausa, repito: “;Quiénes de
ustedes creen posible que desaparezcan las prlslones en los préximos
30 afios?”

‘Una vez que se aseguran que no estoy bromeando siempre hay al-
guien que impugna lo que he planteado diciendo algo como esto: “; Quie-
re usted decir que desea poner en libertad a todos esos asesinos, ladrones
y violadores? ;No se da cuenta de lo que eso significarfa? Porque nin-
guno de nosotros estaria a salvo, Tenemos que tener prisiones.”-

Entonces los demds se sueltan a hablar. '

“Si no tuviéramos carceles se quebrantana el orden por completo

“ Algunas personas son criminales mnatos :

“Si algo necesitamos, son mds prisiones.” -

“;Ley6 en el periédico de esta mafiana sobre ese crlmen?"

Y el grupo contintia asi, refiriéndome toda clase de buenas razones
por las que debemos tener prisiones. Un sujeto’llegd incluso a sugerir-
me que es necesario que existan prisiones, pues asi los policias y los
guardias pueden tener empleo.

* Después de unos 10 minutos de dejar que el grupo “demuestre” por
qué no podemos excluir la necesidad de las prisiones, le digo, " Ahora
permitanme explicarles que esta pregunta sobre la posibilidad de pres- -
cindir de las prisiones sirve a un propésito: llamar la atencién sobre al-
go. Cada uno de ustedes ha ofrecido razones por las que no podemos
eliminar las céarceles. ;Podrian hacerme un favor?, ;quieren intentar
creer con todas sus fuerzas durante unos minutos que es pomble eh- _
minar las prisiones?” :




COMO PENSAR Y SONAR CON CREATIVIDAD 97

Impregndndose del espiritu del experimento, el grupe dice natural-
mente, “Esta bien si s6lo es un experimento.”, y entonces pregunto;
“Aceptando que podemos prescindir de las prisiones, jpor dénde po-
driamos empezar?” : : : :

Al principio las sugerencias tardan un poco en presentarse; y.enton-
ces alguien un tanto vacilante dice algo asf: “Bueno, el crimen podria
frenarse si se crean mds centros juveniles.” _

Al rato, el grupo que se oponia con unanimidad a la idea, comienza
a entusiasmarse realmente. ' :

“Trabajar para eliminar la pobreza, los crimenes en su mayor parte
se presentan en los niveles de mas bajos ingresos.”

“Deberian realizarse investigaciones que permitan reconocer a los
criminales potenciales antes de que cometan un crimen.” '

“Tendriamos que encontrar procedimientos quirtrgicos para curar
a cierta clase de criminales.” ' : e

“Eduquemos a los encargados de mantener la ley para que empleen
métodos correcionales positivos.”

Estas sélo son una muestra de las 78 ideas especificas que he recibi-
do y que podrian ayudar a lograr el objetivo de prescindir de las pri-
siones. ‘

CUANDO USTED CREE EN ALGO, SU MENTE ENCUENTRA
MANERAS DE HACERLO. ' :

Esta experiencia tiene sélo el siguiente propésito: mostrar que,
cuando usted cree que algo es imposible, su mente emprende la bus-
queda de razones para demostrar que asi es; pero cuando usted cree,
en verdad cree, que algo puede hacerse, su mente se pone en marcha
para ayudarlo a encontrar el modo de lograrlo. .

El hecho de creer que algo puede hacerse prepara el terreno para las
soluciones creativas; en cambio, el hecho de pensar que algo no puede
llegar a realizarse es un pensamiento destructivo. Esto se aplica a todo
tipo de situaciones, ya sean naderias o cosas muy importantes. Los li-
deres politicos que no creen auténticamente que sea posible lograr una
paz mundial permanente, fracasardn porque sus mentes estan cerradas
a vislumbrar caminos creativos para conseguir la paz. Los economistas
que creen que las crisis econémicas son inevitables, no pueden tener
ideas positivas para contener el ciclo econémico.

De manera similar, usted puede hallar los medios para que le agra-
de una persona si cree que puede hacerlo.
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Usted puede encontrar solucién a su problema personal si cree que
puede. _ : _ .

Usted puede encontrar la forma de comprar la casa nueva y més
grande que desea si cree que puede. ' :

La creencia libera los poderes creadores. La incredulidad pone frenos.

Crea, y comenzard a Pensar, a pensar constructivamente.

Su mente puede idear una manera si usted se lo permite. Hace po-
co mas de dos afios, un joven me pidio que le ayudase a buscar un em-
pleo con mas futuro; él trabajaba como empleado en el departamento
de crédito de una compaiifa de servicios postales y tenia la sensacion de
que ahi no iba a llegar a ninguna parte. Hablamos de sus antecedentes
y de lo que queria hacer. Después de saber algo de su persona, dije,
“Lo admiro por querer ascender a un empleo mejor y de mayor res-
ponsabilidad, pero desde ahora le digo que la clase de trabajo al que
usted aspira requiere en estos dias de un titulo universitario. Entiendo
que tiene tres semestres cursados, ;puedo sugerirle que termine su ca-
rrera?, en los cursos de verano podria concluirla en dos anos. Después,
estoy seguro, podra conseguir el empleo que quiere,.en la compania
que usted quiera.” R

“5¢,” me respondid, “que una educacién universitaria me ayudaria,
pero me es imposible regresar a la universidad.” - S

“Imposible, ;por qué?, pregunté. .

“Bien, para comenzar,” empezo diciendo, “tengo 24 anos; ademas .
mi esposa y yo estamos esperando a nuestro segundo'hijo que nacerd
dentro de dos meses; apenas nos las arreglamos con 1o que hago; no .
tendria tiempo para estudiar, pues debo conservar mi empleo. Es sim-
plemente imposible.” : o

El joven estaba verdaderamente convencido de que era imposible -
terminar sus estudios. .

Entonces le dije, “Si usted cree que en verdad es imposible que ter-
mine de estudiar, entonces lo es. Pero de la misma manera, si usted
Quisiera creer que puede regresar a la unjversidad, se le presentaria’la

solucion. :

“Bien, le diré que pienso que es lo que deberia hacer. Hagasea'la

idea de que tiene que regresar a la universidad, deje que ese solo pen-

_ samiento domine su mente; luego, piense, piense verdaderamente’en

cémo puede hacerlo y seguir sosteniendo a su familia. Regrese en-un

par de semanas para decirme qué ideas se le han ocurride.”
Mi joven amigo regresé dos semanas mas tarde.
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“Pensé mucho en Io que me dijo, y he decidido regresar a la uni-
versidad. No he resuelto atin todos los aspectos, pero encontraré la so-
lucion.” o '

Y lo hizo. Se las arreglé para conseguir una beca de una asociacién
de comerciantes, que coste6 sus estudios, sus libros y los otros gastos.
Reacomodé su horario de trabajo para poder asistir a clases. Su entu-
siasmo y la promesa de una vida mejor la ganaron totalmente el apoyo
" de su esposa, Juntos encontraron en forma creativa un modo de admi-

nistrar mejor el dinero y el tiempo. - - '

El mes pasado recibi6 su diploma, y al siguiente dia comenz6 a tra-
bajar como gerente de una gran compaiifa. : ' '

Querer es poder. ' o -

Crea que puede hacerse. Esto es fundamental para el pensamiento
creativo. Aqui le presento dos sugerencias que le ayudaran a desarro-
Har la facultad de la creatividad por medio de la creencia;

1. Elimine la palabra imposible, tanto de su pensamiento como de
su vocabulario. Imposible es una palabra derrotista. La idea “es impo-
sible” crea una reaccién en cadena que trae consigo otros pensamien-
tos que le confirman que ciertamente no'es posible.

2. Piense en alguna cosa particular que haya estado pensando hacer,
Pero que crea que no puede. A continuacion, haga una lista de las ra-
zones por las que puede hacerlo. La mayoria de nosotros saboteamos y
hacemos fracasar nuestros anhelos por la sencilla razén de que nos
concentremos en por qué no podemos, cuando lo tinico en lo que vale
la pena poner nuestra concentracién es en por qué si podemos. -

Recientemente lei en un periédico que hay demasiados municipios
en la mayorfa de los estados; el articulo sefialaba que la mayoria de los
limites municipales se establecieron antes de que se construyera el pri-
mer automoévil y cuando el coche tirado por caballos era el principal
medio de transporte. Pero hoy en dia, con los automéviles rapidos y
buenas carreteras, no hay razén por I cual no puedan agruparse tres o
cuatro’'municipios. Esto reduciria de manera notable los gastos en ser-
vicios duplicados, de manera tal que los que pagan impuestos en reali:
dad tendrian mejores servicios por menos dinero. o "

El autor de este articulo decia que consideraba que habia encontra-
do una idea de gran interés actual, de modo que entrevisté a 30 perso-
has para recoger sus opiniones. El resultado fue el siguiente: nadie
penso que la idea mereciera consideracién, aun cuando les proporcio-
nara un mejor gobierno local a menor costo. B R
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Este es un ejemplo del pensamiento tradicional. L.a mente del pen-
sador tradicional se encuentra paralizada. El razona, “Ha sido asi du-
rante cien afios, por ende debe ser bueno y permanecer asi. ;Para qué
arriesgarse a un cambio?” _ '

El promedio de la gente siempre se ha resistido al progreso. Fueron
muchos los que levantaron su voz de protesta contra el automévil di-
ciendo que la naturaleza dictaba que camindramos o anduviéramos a
caballo. A muchos el avién les parecié drastico; los hombres no tenian
“Jerecho” a entrar en el espacio “reservado” a los pijaros. Muchos de-
fensores del estado existente de las cosas atin creen que el hombre no
tiene nada que hacer en el espacio. ' : _ o

Un notable experto en misiles dio recientemente una respuesta a es-
te tipo de pensamiento. “El hombre pertenece,” dijo, “a dénde quiere
o ! K

All4 por 1900 un directivo de ventas descubri6 un principio “cienti-
fico” sobre el manejo de las mismas; éste recibié muchisima publicidad
e incluso podian encontrarse expresiones de é] en jos libros de texto. El
principio era éste: Hay una forma de vender un producto que es la me-
jor. Encuentre la mejor forma, Luego nunca se desvie de ella.

Afortunadamente para la compaiifa de este hombre, un nuevo di-
rector liegd a tiempo para salvar la organizacién de la ruina financiera.

'Fsta experiencia contrasta con la filosofia de Crawford H. Gree-
newalt, presidente de una de las organizaciones comerciales mas gran-
des de la nacién. En una conferencia ofrecida en una prestigiosa uni-
versidad, este alto ejecutivo dijo, “...hay muchas formas de hacer un
buen trabajo, tantas incluso como hombres a quienes encomendar una

tarea.” . . o
En verdad no existe una mejor manera de hacer algo. No-hay una
mejor manera de decorar un departamento, o de arreglar el césped, 0
de hacer una venta, o de criar a un nifio, o de cocinar una chuleta. De
_hecho, existen tantas mejores formas como mentes creativas haya. "

" Nada crece sobre el hielo. Si le permitimos a la tradicién que conge-
le nuestras mentes, las nuevas ideas no podréan brotar. En algin mo

mento, pronto, haga esta prueba: propéngale a alguien una -de’las
ideas que aparecen a continuacién y observe su comportamiento. = .
1. El sistema postal, que desde hace mucho es un monopolio guber
namental, deberia ser entregado a la iniciativa privada. _
- 2. Las elecciones presidenciales deberian realizarse cada 2 {(o-cada 6
afios en lugar de cada 4. o
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3. El horario normal para los comercios al menudeo deberia ser de 1 de

la tarde a 8 de la noche, en lugar del de 9 de la mafiana a 6 de la tarde. -
. 4. La edad para jubilarse deberia elevarse hasta los 70 afios. _

Lo que interesa no es si estas ideas son buenas o practicas. Lo im-
portante es cOmo una persona toma proposiciones como éstas, Si se rie-
de la idea y no la piensa dos veces (y probablemente el 95% de la gente
se reird), es posible que padezca paralisis debida a'la tradicién. Pero
- hay 'uno entre veinte que dice: “Es una idea interesante, dime més al
respecto,” esa persona tiene una mente dispuesta a la creatividad.

El pensamierito tradicional es el enemigo nimero uno de aquellos
que estdn interesados en un programa para el éxito personal creativo.
El' pensamiento tradicional”paraliza su mente, dificulta su progreso,
impide que usted. pueda desarrollar una facultad creatwa He aqu1 tres
formas de combatirlo: - :

1. Vuélvase receptxvo a las ideas. Reciba con beneplicito las 1dea5
nuevas. Destruya todos aquellos pensamientos pesimistas: “No va a
funcionar,” “No piiede hacerse,” “Es iniitil,” y “Es estipido.”

Un amigo mio, mity exitoso, que tiene un cargo importante én una
compafiia de seguros, me dijo, “No pretendo ser el tipo mias listo de -
este: negocio, pero crea que soy la mejor esponja de la rama de los se--
guros. Tengo como propésxtd empaparme de todas las buenas ldeas
que puedo.” _

2. Sea de los que experimentan: Rompa con las rutinas establemdas
Expéngase inténtando it nuevo restaurante, un nuevo libro, un nue-
vo teatro, nuevos amigos; tome en algin moimento iin senderc diféren- -
te para ir a su trabajo, tomese tinas vacaciones dlstmtas esté ano, haga
algo nuevo y diferente este fin de semana.

Si su trabajo tiene que. Vet ¢on distribucién, muestre ifiterés en la
producmén la-contabilidad, 1as finanzas y demés aspectos del nego-
cio. Esto amplia sus: horlzontes v lo prepara para re5ponsab111dades
mayores.

3. Esté en favor del progreso no del retroceso. No piense “Esta es la -
manera en que lo haciamos deride trabajaba, asi que debermos hacerlo
asi aqui;” sino “;Cémo podenios hacerlo mejor gite como Io hacfarios -
donde traba]aba'?" No debe. ‘pensarse de cara al pasado, de ridnerd fe-=
trégrada; sino de cara al futiifo coni un pefisaniienitc compromendo-
con el progreso. El hechid deé qie usted se levantard a las 5 dé Ia mafa-
na a repartir periédicos it ordéenar las vacas cuando era jovei; no xm-'
plica necésatiamiente quie pida a sus hl]DS quie hagan lo mismo:
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Imaginese qué le sucederia a la Ford si su gerente general se permi-
tiera pensar: “Este afio hemos fabricado lo altimo en automéviles, toda
me]ora posterior es imposible, por consiguiente, ha Hegado a su fin la
ingenieria experimental y las actividades de disefio, definitivamente.”
Incluso el monstruo que es la-Ford menguana répldamente €on una ac-

~ titud semejante. : o

La gente exitosa, asi como los negocms exitosos, tienen siempre en
mente esta pregunta, “;Cémo podemos mejorar la calidad de nuestro.
desempefio?”, “;cémo puedo hacerlo mejor?”. R

La perfeccion absoluta en todo empefio humano, desde la fabrlca- '
cion de cohetes hasta la crianza de los nifios, es algo inalcanzable. Esto
significa que hay un espacio infinito para mejorar. La gente exitosa lo
sabe, y todo el tiempo estd buscando un camino mejor. (Nota: las per-
sonas que alcanzan el éxito nunca se preguntan, ”(_puedo hacerlo me-
jor?”. Saben que pueden. Por tanto se preguntan,, ccomo puedo ha-
cerlo mejor?”.) S ' _

Hace unos meses un antlguo alumno mio, dedmado -alos negocms
durante los tltimos cuatro afnos, abrié su cuarto almacén de articulos
de ferreteria. Esto fue casi una proeza, considerando que el capital ini-
cial de este joven era de sélo 45 000 pesos, que habia una considerable
competencia y habia sido relativamente. poco el tiempo que habla esta-
do en el negocio.

"Visité su nuevo almacén apenaslo habia maugurado para fe11c1tar-
lo por el enorme progreso que habia consegyido. :

De una manera indirecta, le pregunté c6mo habia logrado llevar
adelante tres almacenes y abrir un cuarto, cuando la mayoria de los co-:
merciantes se veian en problemas para sacar adelante un sélo almacén.

“Desde luego,”- respondié, “he tenido que trabajar mucho, pero el
solo hecho de levantarse temprano y trabajar hasta tarde no basta para
sacar adelante cuatro tiendas. La mayoria de la gente en este negocio
trabaja arduamente. El factor principal al que atribuyo mi éxito es al
programa ideado por mi de ‘mejoramiento semanal’.”

“¢Un programa de mejoramiento semanal? Suena muy bien. ¢Y en
qué c:onslste7 ¥ pregunté. -

“Pues bien, no es en realidad algo muy comple]o contmuo, “es s0-
lo un programa para ayudarme a hacer me]or el trabajo de una semana
a otra. /

"“Para mantener una actltud onentada al progreso he d1v1d1d0 mi.
-tarea en cuatro elementos: clientes, empleados, comercializacién y pro-
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mocién. Durante toda la semana tomo notas y escribo ideas sobre cé-
mo mejorar mi negocio; luego, cada lunes per la tarde dedico cuatro
horas a revisar las ideas que tengo apuntadas y reflexiono sobre comao
podria poner en préctica en mi negocio aquellas que son mas consis-
tentes.

“En este lapso de cuatro horas pongo tode mi empefio en conside-
rar minuciosamente los diferentes aspectos de la cuestién. No busco
tan sélo que mds clientes compren en mi almacén. En lugar de pregun-
tarme, ‘;Qué puedo hacer para atraer mas clientes?’, me pregurito,
‘;como puedo lograr clientes regulares y leales?” ” -

Y asi continué describiéndome las numerosas innovaciones peque-
fias que habian hecho que sus primeros tres almacenes tuvieran tanto
éxito: cosas como la forma en que colocaba las mercancias en los alma-
cenes; su técnica de sugestién én ventas que le permitia vender a dos
de cada tres clientes mercancias que originalmente no pensaban com-
prar; el plan de crédito que ide6 cuando algunos de sus clientes se en-
contraban sin trabajo por una huelga; el curso que realizg, el cual elevé
las ventas durante una temporada baja. :

“Me pregunto, ‘;qué puedo hacer para mejorar la oferta de mis pro-
ductos?’, y encuentro ideas. Permitame referirle un caso. Hace cuatro
semanas, se me ocurri6 que debia hacer algo para atraer mds jovenci-
tos a mis almacenes; la idea era que si lograba atraer a los chicos, tam- _
bién atraeria a sus padres. Segui pensandolo, y me surgié esta idea:
poner una linea de pequerios juguetes de cartén para nifios de cuatro a
ocho afios. {Y estd resultando!, los juguetes no ocupan demasiado es-
pacio y me producen una buena ganancia. Pero lo méas importante es
que los juguetes han aumentado la concurrencia al almacén.

“Créame,” continué, “mi plan de mejoramiento semanal funciona.
Con sdlo plantearme de manera perseverante cémo puedo hacer mejor
un‘trabajo, encuentro las respuestas. Es raro el lunes por la noche en
que no se me haya ocurrido algin plan o una técnica que haga mejorar’
las ganancias y reducir las pérdidas.” :

“Y he aprendido también otra cosa del éxito en el comercio; algo
que pienso que toda persona que emprenda un negocio deberia sa-
ber.” '

“¢Qué cosa?,” pregunté. _

“Simplemente que lo que cuenta no es tanto lo que uno sabe cuando - 7
inicia un’ negocio, lo importante es mas bien lo que uno aprenda y =
ponga en prictica ya iniciado el negocio.” T
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El éxito en grande ilega a aquellas personas que continuamernte es-
tdn imponiendo a si mismos y a los otros; pardmetros mds altos, a las
personas que buscan formas de mejorar el rendimiento, de obtener
mejores ganancias a un menor costo, de lograr mas con menos esfuer-
zo. La cima del éxito estd reservada a la clase de personas que piensan
“Puedo hacerlo mejor”.

La General Electric tiene como lema ‘el progreso es nuestro producto
mds importante.

¢Por qué no hacer del progreso su producto mds importante?

La filosofia de ’ puedo hacerlo mejor” obra magicamente. Cuando
usted se pregunta, “;como puedo hacerlo mejor?”, su facultad creativa
se pone en marcha y aparecen maneras de hacer mejor las cosas.

A continuacién se presenta un ejercicio diario que puede ayudarle a
descubru y desarrollar el poder de la actitud de pensar “Puedo hacerlo
mejor”.

_Todos los dias antes de que comience a traba]ar dedique 10 minu-
tos a pensar como puede hacer mejor su trabajo hoy. Pregantese,

*¢qué puedo hacer hoy para estimular a mis empleados?”, “;qué favor
_espeexal puedo hacerles a mis clientes?”, ‘-’icémo puedo mejorar hoy
mi desempeno personal”’ o '

. Este ejercicio es muy sencillo, pero func:ona Inténtelo y encontrard
- un sinfin de maneras.creativas de lograr un nmayor éxito. :

Ca51 _siempre que mi esposa y yo.nos reunfamos con otra pareja, la
c:onversamon giraba en torno a la cuestién de “las esposas que traba-

jan”. La seriora Garcia habia traba]ado durante varios anos antes-de ca-
sarse y en verdad le agradaba T
“Sin embargo,” decia, * actualmente tengo dos nifics en la escuela,
una casa que, Ilevar adelante VA comldas que preparar; sencillamente ya
no, tengo tlempo )

.Entonces, una tarde de dommgo, el sefior y 1a sefiora Gareia con sus
hijos : tuvieron un accidente automovilistico. La sefiora Garcia y los ni-
fios escaparon de sufrir serios dafios, pero el seftor Garcia tuvo una he-
rida en la espalda que lo dejé incapacitado. La sefiora Garcia no tuvo
entonces mas alternatlva que salir a trabajar.

Cuando la vimos unos meses después del accidente, nos quedamos
sorprendldoq de lo bien que se habia adaptado a SUS Nuevas responsa-
bilidades. _

“Usted sabe comento hace seis meses ni siquiera hubiera sonado
que fuera p051ble llevax la casay trabajar un tiempo completo, pero a
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raiz del accidente, me hice a la idea de que tenia que encontrar el tiem-
po suficiente, Créame, mi productividad ha aumentado en un 100%;
descubri que no era necesario que hiciera ciertas cosas que hacfa; me di
cuenta de que los nifios podian y querian ayudar; encontré docenas de
maneras de hacer rendir el tiempo —menos viajes a la tienda; menos
televisién, menos conversaciones por teléfono, menos de todas esas co-
sas que quitan tanto tiempo.” : o S
Esta experiencia nos ensefia una leccién: La capacidad es una acti-
tud. Lo que podemos hacer depende de qué creamos que podemos ha-
cer. Cuando usted cree fervientemente que. puede hacer mis, su mente
piensa de manera creativa y le muestra el camino. S
Un joven con un alto cargo en un banco relat6 la siguiente experien-
cia personal acerca de la “capacidad de trabajo”. - - :
“Uno de los funcionarios de nuestro banco nos dej6, avisindonos
con'muy-poco tiempo de anticipacién: Esto hizo que nuestro departa-
mento se viera en un apuro. El ocupaba un cargo importante y su tra-
bajo no podia posponerse ni dejarse sin hacer. . o
“Al dia siguiente de su partida, el vicepresidente a cargo de mi de-
partamento me llamé; me explic6 que ya habia hablado por separado
con los otros:dos integrantes de mi grupo, preguntindoles si podian
dividirse el trabajo del comparnero que se acababa de ir hasta que se
encontrara a alguien que lo reemplazara. ‘Ninguno de ellos se rehusé
terminantemente,”"dijo el vicepresidente, “pero cada uno por su parte
expresé que tenia una carga muy grande de trabajo urgente. Me pre-
gunto si usted podria encargarse de parte de ese otro trabajo, tempo-
ralmente.’ S : - ' R
“A lo largo de toda mi carrera como trabajador, he aprendido que
nunca vale la pena dar la espalda a aquello que puede ser una oportu-
nidad; asi que estuve de acuerdo y me prometi hacer todo lo posible
para manejar el puesto vacante al mismo tiempo que el mio. Y el vice-
presidente quedé muy complacido con esto. o
“Sali de su oficina con la certidumbre de que habia asumido una
responsabilidad muy grande. Me encontraba tan atareado como mis
otros dos compafieros de departamento que habian eludido esta obli-
gacion extra, pero estaba también decidido a encontrar una manera de
desempefiar ambas labores. Di por concluido mi trabajo esa tarde y
cuando las oficinas estuvieron cerradas, me senté a pensar cémo podia
aumentar mi rendimiento. Tomé un lipiz y comencé a escribir cada
una de las ideas que se me iban ocurriendo. '
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“Y fue asi como me surgieron algunas buenas ideas, como por ejem-
plo, llegar a un acuerdo con mi secretaria para canalizar todas las lla-
madas telefénicas que me hicieran para atenderlas a una cierta hora
del dia y acortar mis conversaciones habijtuales de 15 a 10 minutos so-
lamente, dar todas las instrucciones del dia en un momento-especifico
del mismo. También me di cuenta de que mi secretaria podia —y de
hecho le entusiasmaba— hacerse cargo de algunos detalles que a mi
me quitaban tiempo.-

“Habia estado realizando mis- presentes labores durante mds de dos
afios y, francamente, estaba sorprendido de cudnta ineficiencia habia
venido arrastrando. : -

- " Al cabo de una semana, estaba dlctando dos veces mads cartas, reci-
biendo 50% mas llamadas telefonicas, y. asistiendo a ‘dos veces mds
reum'ones.que' antes, todo esto sin un agotamiento excesivo.

- “Pasadas dos semanas mias, el vicepresidente me llamé, y me felici-
t6 porque habia estado realizando un excelente trabajo. Continué di-
ciéndome que habia estado considerando a algunas personas de den-
tro y fuera del banco, pero que aiin no encontraba a la persona
adecuada. Después -me:confesd que ya habia presentado al comité di-
rectivo del banco la propuesta de que yo combinara ambos trabajos,
que estuvieran a mi cargo, con un mcremento sustam:‘lal de salarlo b
lo habfan autorizado. : :

“Me probé a mi mismo que lo que puedo hacer depende de cuanto
pienso.que puedo hacer.” :

La capacidad es en verdad un estado mental.

Al parecer, esto sucede todos los dias en el mundo vertiginoso de
los negocios. El jefe llama a un empleado y le explica que es necesario
realizar una tarea especial, y dice a continuacién: “Sé que tiene mucho
trabajo, pero jpodria encargarse de esto?” Con mucha frecuencia el
empleado responde, “Lo lamento mucho pero ahora estoy sobrecarga-
dode traba]o Me encantarfa poder hacerlo, pero estoy demas1ado ocu-
pado.”

Bajo estas circunstancias, el jefe no insiste al empleado, pues se trata
de una obligacion “extra”, pero estd consciente de que debe hacerse
ese trabajo, y seguird buscando hasta que encuentre un empleado que
aun cuando esté tan ocupado como los demds, crea que puede tomar a
su cargo una obligacién més. Y tal empleado es el que se ird abriendo
camino de manera tal vez lenta pero firme,
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En los negocios, en el hogar, en la comunidad, la combinacién que
conduce al éxito es haga mejor lo que hace y haga m4s de lo que hace
(mejore la calidad y cantidad de su desempefio). -

 ¢Estd convencido de lo que puede conseguir haciendo més y mejor?
- Entonces pruebe este método de dos etapas: i -
- L. Acepte con estusiasmo la oportunidad de hacer més. Es un hala-
go el que e pidan hacerse cargo de una nueva responsabilidad. Al
“aceptar una responsabilidad més grande en el trabajo, usted sobresale
y muestra que es mas valioso. Cuando sus vecinos le pidan que los
represente en alglin acontecimiento civico, acepte. Esto contribuird a

" que se convierta en un lider de su comunidad. '

2. Enseguida, concéntrese en “;c6mo puedo hacer més?” y verd que
aparecen respuestas creativas; algunas de las cuales pueden ser una -
mejor planeacién y organizacién de su actual trabajo, o tomar atajos
inteligentes en sus actividades cotidianas, o quizds no permitir que le
rezaguen actividades no esenciales. Pero, permitame repetirle, la solu-
cién para un mayor rendimiento aparecers. : :

Yo he aceptado completamente la idea como una politica personal:
si usted quiere que se haga, encomiéndeselo a alguien ocupado. Yo me
rehiso a trabajar en proyectos importantes con personas que tienen
demasjado tiempo libre. He tenido la experiencia desagradable y cos-
tosa de que aquel que tiene mucho tiempo libre es un colaborador po-
€0 competente. ' : ' ’ o

Todas las personas con éxito, competentes, son personas ocupadas.
Cuando emprendo con ellas un proyecto, sé que se va a terminar satis-
factoriamente. - -

He aprendido en docenas de ocasiones, que puedo contar con alguien
ocupado para realizar algo. En cambio, a menudo he sufrido descala-
bros trabajando con personas que “tienen todo el tiempo del mundo”.

‘Un manejo en los negocios orienitado al progreso constantemente se
plantea, “;Qué se puede hacer para acrecentar el rendimiento?” Por'
qué no se pregunta usted, “;Qué puedo hacer para aumentar mi rendi-
miento?”, su mente le mostrard una manera creativa de hacerlo.

En cientos de entrevistas con personas de todos los niveles he en-
contrado lo siguiente: cuanto mas importante es una persona, més dis-
puesta estd a alentarlo a usted a hablar; y cuanto més poco importante
es la persona, mas dispuesta se muestra a sermonearlo a usted.

. Las personas importantes monopolizan la disposicién a escuchar.
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Las personas de poca importancia monopolizan el hablar,

Note también esto: los lideres de mayor nivel de todas las condicio-
nes dedican mucho més tiempo a solicitar consejos que a darlos. Antes
de tomar una decisién un hombre encumbrado, pregunta, “;Qué pien-
sa de esto?”, “;Qué recomienda?”, “;Qué haria usted en estas circuns- |
tancias?” y “;Qué le parece esto?”.

Mirelo de esta forma: un lider es una maquina humana de toma de
decisiones. Bien, para fabricar cualquier cosa, usted-tiene que contar
con la materia prima; para tomar decisiones con creatividad, la materia
prima son las ideas y sugerencias de otros. No espere, desde luego, que
los demas le den soluciones acabadas. Esa no es la razén fundamental pa-
ra escuchar y preguntar. Las ideas de los otros contribuyen a hacer que
surjan sus propias ideas y a que su mente sea mds creativa.

Hace poco participé con un equipo de instructores en un seminario
de administracién en niveles de direccién. El seminario consistia de
doce sesiones; y uno de los puntos principales de cada reunién era una
discusion de 15 minutos por parte de uno de los funcionarios sobre el
tema “Como resolvi mi mas acuciante problema como director”.

A la novena sesion, el directivo al que le tocaba hablar, vicepresi-
dente de una gran compania procesadora de licteos, hizo algo diferen-

‘te. En lugar de contarnos como habia resuelto su problema, anuncié su
exposicion asi: “SE NECESITA AYUDA PARA RESOLVER MI MAS
APREMIANTE PROBLEMA DIRECTIVO”, Esbozé su problema rapi-
damente y luego pidié al grupo ideas para solucionarlo. Para asegu-
rarse de registrar todas las ideas que se sugerian, tenia un estenégrafo

en el lugar tomando nota de todo lo que se decia. '

Mis tarde hablé con este hombre y lo felicité por su peculiar siste-
ma. Su comentario fue, “Hay hombres muy inteligentes en este grupo.
Yo sélo supuse que iba a recoger varias ideas. Existe una posibilidad
muy alta de que algo que alguien dijera en 1a sesidn contenga la clave
que necesito para solucionar mi problema”.

Nota: este funcionario presentd su problema, y luego escuché. Al
hacerlo consiguié materia prima para tomar una decisién y, como be-
neficio lateral, el resto de los participantes disfruté la discusién pues
tuvieron la oportunidad de hacer una contribucién.

Los negocios exitosos invierten una cantidad importante en investi-
gaciones de mercado. Preguntan a la gente su opinién sobre el sabor,
la calidad, el tamario y la apariencia de un producto. El hecho de escu-
char a la gente proporciona ideas especificas para hacer més vendible
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un. producto También sugiere a los fabricantes que en su publicidad
pregunten a los consumidores su opinién sobre el producto. El método
para conseguir productos que den mejores resultados, es tratar de rey-
nir tantas opiniones como sea posible, escuchar a la gente que va a
comprar el producto y entonces concebir el producto y la manera de
promoverlo, con el propésito de satisfacer a esta gente.

No hace mucho, en una oficina vi un cartel que decia: “Para vender
a Juan Pérez lo que compra, usted debe ver las cosas a través de los
ojos de Juan Pérez.” Y la forma de tener la visién de Juan Pérez es es-
cuchar lo que Juan Pérez tiene que decir.

Sus oidos son sus vélvulas de entrada. Ellos alimentan su mente de
materia prima que puede convertirse en capacidad creativa. Nada
aprendemos al decir; pero no existen limites a lo que podemos apren—
der preguntando y escuchando.

Ensaye este programa de tres pasos para mejorar su creatividad
preguntando y escuchando. :

1. Aliente a los demds a hablar. En una conversacion personal oen
reuniones de grupo trate de obtener algo de la gente con estimulos co-
mo éste: “Platiqueme acerca de su experiencia...” 0 “;Qué piensa usted
que deberia hacerse con...?” Incite a los demds a hablar y usted con-
seguird una doble victoria, pues su mente absorbera elementos que
pueden servirle para producir pensamientos creativos y usted gana
amigos. No hay mejor forma de agradar a la gente que alentdndola a
que hable.

2.Pongaa prueba sus propios puntos de vista presentdndolos como
preguntas. Deje que los demas le ayuden a pulir sus ideas. Use la téc-
nica del “;qué opinas de estas sugerencias?”. No sea dogmatico. No
anuncie una idea nueva como si estuviera inscrita en oro. Realice pri-
mero una pequefia encuesta informal. Observe cémo reaccionan ante
ella sus compaiieros. 5i lo hace, tiene la oportunidad de conseguir al fi-
nal una mejor idea.

3. Concéntrese en lo que dice la otra persona Escuchar es algo mas
que mantener sélo la boca cerrada. Escuchar es dejar que lo que le di-
cen penetre en su mente. Con gran frecuencia la gente pretende que
escucha, cuando en realidad no estd escuchando. No estdn mas que es- -
perando a que la otra persona haga una pausa que les permita retomar
a ellos la palabra. Concéntrese en lo que dice el otro. Valorelo Asies
como usted puede alimentar su mente.
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Cada vez son mas las universidades importantes que ofrecen pro-
gramas de formacién para directivos en un nivel avanzado, dirigidos a
funcionarios con cargos importantes en el &mbito de los negocios. De

~acuerdo con los patrocinadores, el beneficio importante de tales pro-
gramas no es que los encargados de puestos directivos obtengan fér-

mulas hechas que puedan emplear para conducir sus negocios con me-

jores resultados. Mds bien ellos se benefician con la oportunidad de

intercambiar y discutir ideas. Muchos de esos programas exigen que

los participantes convivan en dormitorios de la universidad, para fo-

mentar asi las discusiones informales sobre un tema. En una palabra,

los participantes se benefician muchisimo de la estimulacién que reci-

ben. : : o .

Hace un afio dirigi dos sesiones en un curso de manejo de ventas de
una semana. Unas pocas semanas mds tarde me encontré con un ami-
go vendedor, que trabajaba para uno de los funcionarios de ventas que
habian asistido al curso. ' ' o

En ese curso “la gente verdaderamente le proporcioné a mi director
de ventas un montén de ideas para mejorar el funcionamiento de la
compafifa,” dijo mi joven amigo. Con curiosidad, pregunté a mi amigo
especificamente qué cambios habia notado. Me refirié de un tirén va-
rias cosas ~~una revisién del plan de indemnizacion, reuniones sobre
ventas dos veces por mes, en lugar de una vez al mes, nuevas tarjetas
comerciales y materiales de oficina, una revisién de las zonas de ven-
tas—, ninguna de las cuales se recomendé de manera especifica en el
programa. El gerente de ventas no obtuvo un paquete de técnicas, sino
algo mucho mas valioso: un estimulo para idear cosas que fueran di-
rectamente benéficas para su propia organizacién.

Un joven contador de una fabrica de pinturas me conté sobre una
prospera empresa suya, que fie propiciada por ideas de otros.

“Nunca habia tenido mas que un interés casual en los bienes rai-
ces,” me dijo. “He sido contador profesional durante varios afios v he
estado muy apegado a mi profesién. En una ocasién un corredor de
bienes raices me invité a ser su huésped en una comida de unos de los
grupos dedicados a este negocio en la ciudad.. - '

“El orador en esa ocasion fue un anciano que habia visto crecer esa
ciudad. Su charla era acerca de ‘Los préximos veinte afios’, El pronos-
ticaba que el drea metropolitana seguiria creciendo hasta alcanzar los
terrenos de las granjas circunvecinas; también predijo una enorme de-
manda de Io que denominé fincas a la altura de caballeros, de una a
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ectireas, lo suficientemente grandes para que hombres de nego-
ib_s-_'c_)":-prbfesionales pudieran tener una piscina, caballos, un gran jar¥
‘din'y'otros gustos que precisan espacio. :
“#La charla de este hombre me entusiasmé verdaderamente. Lo que
describié era precisamente lo que yo queria. En los dias siguientes me
‘dediqué a preguntar a varios amigos qué les parecia la idea de tener
. una propiedad de 2 hectdreas. A todos los que pregunté les encanté la
Cided, o : : S
i “Continué pensando en ello y me puse a imaginar cémo podria sa-
car provecho de esa idea. Entonces un-dia, mientras manejaba camino
al trabajo, 1a respuesta surgit de la nada. ;Por qué no comprar una fin-
ca'y dividirla en propiedades? Pensé que el terreno podia tener mds.
valor si lo dividia en partes relativamente pequefias que si mantenia
una sola propiedad. ' ' o
" A 40 kilémetros del centro de la ciudad, encontré una finca de 20
hectdreas que estaba abandonada, valuada en 15 000 pesos. La compré
pagando de contado la tercera parte y asegurando el pago del resto
mediante una hipoteca. S : '

“Luego, planté semillas de pino donde no habia arboles. Hice esto
porque un vendedor de bienes raices que, al parecer, conoce bien su
oficio, me dijo, ‘jLa gente en estos dias quiere 4rboles, muchos 4rbo-
lest”. "+ ' o : ;

““Queria que mis compradores potenciales vieran que en pocos afios
su propiedad estarfa cubierta de hermosos pinos. - R
--“Luego contraté a un agrimensor para que dividiera las 20 hectireas
en parcelas de 2 hectareas. ' : : S

“Estaba entonces listo para empezar a vender. Consegu varias lis-
tas postales de jovenes funcionarios de la ciudad y emprendi una pe-
quena campana por correo. Destaqué que por sélo 5 000 pesos, el pre-
cio de un pequerio terreno en los alrededores de la ciudad, ellos
podrian comprar una gran propiedad. También describi las posibilida-
des de recreacién y vida saludable en contacto con la naturaleza,

“En un lapso de seis semanas, trabajando sélo por las tardes y los fi-
nes de semana, vendi 10 terrenos. Con un total de ingresos.de $50 000;
un gasto, incluido el terreno, la promocién, el fraccionamiento y los
costos legales, de $20 000; y una ganancia de $30 000. T

“Tuve una considerable ganancia porque cref en las ideas de otras
personas inteligentes. 5i no hubiera aceptado. esa invitacién a aquella’
comida con un grupo completamente ajeno a mis intereses profésio-
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nales, nunca hubiera elaborado este afortunado plan para obtener ga-
nancias.”

Hay muchas maneras de lograr un estimulo mental pero a conti-
nuacién se exponen dos que usted puede incorporar a su forma de vida.

Primero, refinase regularmente al menos con un grupo de profesioc-
nistas en su drea de trabajo. Codéese y abra su mente al contacto con
personas interesadas en el progreso. Con mucha frecuencia escucho
decir, “La reunién de esta tarde me proporcionsé una gran idea”, o
“Durante la reunién de ayer se me ocurrié...”. Recuerde, una mente
que se alimenta sélo de si misma pronto alcanza un estado de subali-
mentacién, convirtiéndose en una mente débil e incapaz de tener pen-
samientos creativos orientados hacia el progreso. La estimulacion que
pueden proporcionar otros es un alimento excelente para la mente,

Segundo, retinase y participe con por lo menos un grupo ajeno a sus
intereses profesionales. Asociarse con gente que tiene diferentes intere-
ses laborales amplia sus perspectivas y lo ayuda a ver el panorama ge-
neral. Usted se sorprenderd de cudnto puede estimular su pensamien-
to sobre cuestiones de trabajo, el hecho de frecuentar personas con
ocupaciones diferentes a la suya.

Las ideas son los frutos de su pensamiento. Pero tienen que ser em-
pleadas y puestas en prictica para que tengan valor. :

Cada afio un roble produce una cantidad suficiente de bellotas para
poblar un bosque de buen tamaiio. Sin embargo, de esta gran cantidad
de semillas quizas sdlo una o dos bellotas se conviertan en un arbol.
Las ardillas destruyen la mayoria de ellas y el duro suelo debajo del
arbol no les da a algunas de las semillas restantes la oportunidad de
germinar.

Asi ocurre con las ideas. Muy pocas producen frutos. Las ideas son
en alto grado efimeras. Si no estamos en guardia, las ardijllas (personas
de actitud negativa) destruirdn la mayoria de ellas. Las ideas requieren
un manejo especial desde el momento en que surgen hasta que son
transformadas en medios précticos de hacer mejor las cosas. Use estos
tres medios de explotar y desarrollar sus ideas:

1. No permita que se'le escapen sus ideas. Anételas. Todos los dias
surgen cantidades de buenas ideas tan sélo para morir con prontitud
por no ser puestas por escrito. La memoria es un esclavo flojo cuando
se trata de preservar y alimentar iceas nuevas, Lleve con usted una li-
breta ¢ unas tarjetas pequenas; cuando se le ocurra una idea, anétela.
Un amigo que/viaja con frecuencia lleva consigo una carpeta con sufi-
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cientes hojas para poder escribir las ideas que se le ocurren en el mo-
mento mismo. La gente de imaginacion fértil sabe que una idea puede
surgir en cualquier momenito y en cualquier lugar. No permita que es-
capen sus ideas; de otro modo destruiré los frutos de su pensamiento,
Atrépelas. o ' ' . S

2. Revise luego sus ideas. Guarde estas ideas en un archivo en servi-
cio activo. El archivo puede ser una caja acondicionada o un cajén de
un escritorio. Una caja de zapatos servird. Pero elabore un archivo y
revise su informacién de ideas con regularidad. Mientras revisa sus
ideas, puede resultar que algunas, por buenas razones, no tengan en
realidad valor alguno. Deshdgase de ellas. Pero en tanto la idea sea
prometedora, consérvela, . '

3. Cultive y fertilice su idea. Luego hagala crecer. Piense en ella.
Vincule esa idea con otras relacionadas. Lea todo lo que encuentre que
de alguna forma esté relacionado con su idea. Investigue todos los dn-
gulos desde los que se puede ver. Y, entonces, cuando el fruto esté ma-
duro, péngala en practica para su beneficio, en su trabajo, en su futuro.

Cuando un arquitecto tiene una idea sobre una nueva construccion,
hace un bosquejo preliminar. Cuando un elemento creativo de una
empresa publicitaria tiene una idea para realizar un nuevo comereial -
de television, la anota en forma de historieta, en una serie de dibujos .
que le sugiera la manera en que la idea se vera ya terminada. Los escri-
tores con ideas preparan un primer borrador. . = L

Nota: Déle forma a Ia idea sobre papel. Hay dos buenas razones pa-
ra hacerlo: primera, que cuando la idea toma una forma tangible, us-
ted puede literalmente mirarla, ver sus fallas, percatarse de lo que ne-
cesita pulirse. Y segunda, que las. ideas también tienen que ser
“vendidas” a alguien: clientes, empleados, jefe, amigos, compafieros
de club, inversionistas. Alguien debe “comprar” Ia idea; de otro modo
no tiene valor. _ :

Cierto verano estuve en contacto con dos vendedores de seguros de’
vida. Ambos querfan trabajar en mi plan de seguros. Los dos prome-
tieron volver con un plan propio para hacer los cambios que se necesi-
taban. El primer vendedor me lo presents estrictamente en forma oral;
me hablé acerca de lo que yo necesitaba, pero al poco rato yo ya estaba
confundido, pues entréd en detalles sobre todos los aspectos técnicos’
(impuestos, opciones, ‘seguridad social) del plan de seguro. Franca-
mente, hizo que me perdiera y tuve que decirno. . . . : :
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El segundo vendedor empleo una tdctica distinta. El habia puesto,
por escrito sus recomendaciones. Todos los detalles estaban expuestos
en un diagrama. Pude comprender su propuesta ficil y rapidamente
porque, en un sentido literal, pbdia verla. Y él hizo la venta.

Decidase a formular sus ideas de manera que sean vendibles. Una
idea escrita, representada de una manera gréfica o 'por medio de un
diagrama, tiene cien veces mas capacidad de venta que una idea que
se expone solo de manera oral. o : '

EN RESUMEN, EMPLEE ESTAS HERRAMIEN’["AS
‘ Y PIENSE CON CREATIVIDAD

1, Crea que puede hacerlo. Cuando usted cree que algo puede ha-
cerse, su mente encuentra las formas de hacerlo. Creer que hay una so-
lucién prepara el terreno para la solucion. ' :

Elimine del vocabulario con que piensa y habla las palabras “impo-

_sible”, “no va a resultar”, “no se puede”, “no tiene sentido intentar”.

2. No permita que la tradicién paralice su mente. Sea receptivo para
con las nuevas ideas. Experimente. Pruebe nuevas estrategias. Enfoque
todo lo que hace hacia una idea de progreso.

© 3, Preguntese a diario: “ ;C6mo puedo hacerlo mejor?” No existen li-
mites para el mejoramiento de uno mismo. Cuando usted se pregunte,
“;como puedo hacerlo mejor?”, surgirdn respuestas convenientes. In-
téntelo y vera. o o ' :

4, Pregtintese: “;Como puedo hacer mas?” La capacidad es un esta-
do mental. Al hacer esta pregunta, pone a trabajar su mente para en-

~ contrar atajos ingeniosos. La combinacién exitosa en los negocios es:
HAGA MEJOR LO QUE HACE (mejore la calidad de su desempe-
fio) y HAGA MAS DE LO QUE HACE (aumente la cantidad de su
produccion). - '

5. Haga un habito del preguntar y escuchar. Pregunte y escuche y
tendrd elementos para tomar decisiones juiciosas. Recuerde: La gente
que es grande monopoliza el acto de escuchar, la gente pequefia mo-
nopoliza el acto de hablar. .

6. Amplie sus horizontes. Déjese estimular. Refinase con personas
que puedan ayudarlo a concebir nuevas ideas, nuevas maneras de ha-
cer las cosas. Codéese con gente de ocupaciones distintas y de intere-
ses sociales diferentes. ' ' : ' '
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Usted es lo que
piensa que es

Es obvio que gran parte del comportamiento humano es enigmatico.
¢Se ha preguntado alguna vez por qué un vendedor recibe a un cliente
con un atento, “Sf, sefior, jen qué puedo servirlo?”, pero précticamen-
te ignora a otro? ;O por qué un hombre abre la puerta a una mujer, pe-
To no a-otra? ;O por qué un empleado sigue sin chistar las 6rdenes de
un superior, mientras que sélo de mala gana hace lo que otro superior
le solicita? ;O por qué en el caso de una persona nos sentimos inclina-
dos a prestarle toda nuestra atencién, y no asi en el caso de otra persona?
Mire a su alrededor. Vers que unas personas reciben el trato de
- “Hola, Pepe” o “¢Qué tal, Lucho?”, en tanto que a otras se les trata
de “Sf sefior”. Observe y se percatard de que cierta gente inspira con-
fianza, lealtad y admiracién, no asf otras personas. :
Observe con més atenci6n y se dard cuenta también de que aquellas
personas que inspiran el mayor de los respetos son también personas
que tienen muchos logros, '

¢Cudl es la explicacion? Puede resumirse en una sola palabré: actited.

- La actitud tiene ese efecto; los demds ven en nosotros lo que vemos
nosotros mismos. Recibimos el tipo de trato que pensamos merecer. -

" La actitud tiene ese efecto. La persona que piensa que es inferior,
sin considerar cuiles pueden ser sus cualidades reales, es inferior. Si
un hombre se siente inferior, actia de esa manera, y ningn disimulo o
alarde hara que oculte por demasiado tiempo este sentimiento basico,
La persona que siente que no es importante, no lo es. _

Por otro lado, alguien que piensa verdaderamente que estd a la altu-
ra de un trabajo, lo est4.
Para ser importantes, debemos pensar que somos importantes,

creerlo verdaderamente; y entonces los demds lo pensaran también,.

Estaesla légica:

!

115.
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La manera en que usted piensa determina su forma de actuar; la
manera en que actia determina, a su vez, la manera en que los demais
reaccionan hacia usted. ’

Al igual que otras fases de su programa personal para triunfar, ha-
cerse respetable.es algo fundamentalmente sencillo. Para ganarse el
respeto de los demds, usted necesita primero que nada, pensar que se
merece respeto. Y cuanto mds respeto se tenga a si mismo, mas respeto
lo tendran los demds. Ponga a prueba este principio. ;Siente usted un
gran respeto por un andrajoso? Claro que no. ;Por qué? Porque ese in-
dividuo no se respeta a si mismo. Se ha abandonado por no tenerse
respeto. L - : . N o

El respeto que se tiehe uno mismo es evidencia en todo lo que uno
hace. Concentremos por consiguiente nuestra atencién en ciertas for-
mas especificas de acrecentar el r~speto hacia nosotros mismos y, por
lo tanto, de ganarnos un mayor respeto de los demas.

Luzca importante, eso contribuye a que usted tenga una actitud de
ser importante. Regla: recuerde que su apariencia “habla”. Aseguirese
de que diga cosas positivas de usted. Nunca salga de su casa sin la cer-
teza de que luce como la clase de persona que quiere ser. -

Una de las m4s honestas publicidades impresas que han apareci-
do, es el lema publicitario que dice “Vistase correctamente.- jUsted no
puede permitirse no hacerlol”. Este lema merece estar enmarcado en
toda oficina, baﬁo, ‘___do:mi_torio y.aula. En el anuncio, un policia habla;
Fice: DR SRR °

No es raro que se desacredite al muchacho equivocado sélo porsu aparien-
cia, Desde luego es injusto, pero es un hecho: Ia gente hoy dia juzga a los jo-
venes por st aspecto.. Y una vez que un muchacho ha sido encasillado, es
dificil cambiar la idea’ que; la gente se ha formado acerca de él y la actitud
que tiene hacia &1, Observe a su hijo. Mirelo con los ojos de su maestro, de
los vecinos. jPodria su apariencia y la ropa que usa dar a la gente una im-
presién equivocada? ;Se asegura usted de que él luzca bien, de que vista
correctamente, dondequiera que va? R .

Este anuncio alude, désde luego, basicamente a los muchachos, pe-
ro puede aplicarse a los adultos también. En la oracién que comienza
con “Mirelo”, sustituya esta palabra por “Mirese”, y en vez de “con
los ojos de su maestro”; coloque en ella, “con los ojos de su supe-
rior”, y sustituya también “con los ojos de los vew;inos”, por “con los.
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ojos de sus companeros” y reIéala asf: Mirese con los ojos de su supe-
rior y de sus compafieros.

No cuesta mucho ser pulcro. Tome este lema al pie de la letra. Inter-
prételo asi: Vestirse bien siempre redita. Recuerde, lU.ClI' Importante
contribuye a tener la actitud de ser 1mportante

- Use su vestimenta como una manera de subirse el émmo de tener
confianza. Un antiguo profesor mio de psicologia acostumbraba acon-
sejar a sus alumnos en la vispera de los exdmanes finales: “Arréglense
para este examen importante. Consigan una corbata nueva. Planchen
su traje. Lustren sus zapatos Luzcan despabilados, pues ello contrlbu-
ye a avivar su ingenio.””

El profesor conocia bien este pr1nc1p10 psmoléglco ¥ no se equivo-
caba. El aspecto exterior afecta la mentalidad de una persona. La ma-
nera en que luce en su exterior afecta la manera en que plensa y siente
en su interior.

Al parecer todos los muchachos atraviesan por la “etapa del som-
brero”, es decir, por una etapa en la que usan sombrero para identifi-
carse con la persona o personaje que quisieran ser. Siempre recordaré
un incidente con un sombrero de mi hijo David. En un tiempo estuvo
empeniado en ser el Llanero Solitario, pero no tema el sombrero del
Lianero Solitario.

Traté de convencerlo de que lo podia sustituir por otro. Pero su res-
puesta fue: “Pero, papd, no puedo pensarme como el Llanero Solitario
sin el sombrero del Llanero Solitario.”

Finalmente le di la razon y le compré el sombrero. Y, desde luego al
ponerse el sombrero; é era el Llanero Solitario.

Con frecuencia recuerdo esta anécdota porque dice mucho acerca
del efecto de la apariencia en el pensamiento. Alguien que ha pertene-
cido al ejército sabe que un soldado siente y p:ensa como soldado
cuando usa su uniforme. Una mujer se siente mds a gusto cuando va a
una fiesta vestida para ir de fiesta.

Por la mismo razén, un directivo se siente mas como un directivo
cuando se viste de acuerdo con su nivel. Un agente de ventas se referia
a esto de la siguiente forma: “No me puedo sentir préspero si no estoy
seguro de que luzco como una persona préspera, y tengo que sentirme
asi si voy a hacer una venta importante.”

Su apariencia le dice cosas a usted; pero también habla a los otros.
Contribuye a la forma en que los otros lo cconciben. En teoria, seria
agradable que la gente se fijara en el intelecto de un hombre, no en su
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ropa. Pero no nos engafiemos. La gente lo evaliia con base en su apa-

riencia. Su apariencia es el primer elemento de la evaluacion de los de-

mds. Y la primera impresion perdura, sin guardar proporcmn alguna
~con ¢l tiempo que toma dicha impresion.

En una ocasién, en el supermercado, noté que en un estante habia
uvas sin semilla marcadas con un precio de $4 el kg. En otro estante vi
unas uvas idénticas marcadas con $9 los 2 kg, pero envueltas en bolsas
de polietilenc.

Le pregunté al joven que las pesaba cual era la dlferenma entre las
uvas marcadas con un precio de $4-¢el kilo y las de $9 los dos kilos. “La
diferencia,” respondié, “es la bolsa. Vendemos casi dos veces mds las
uvas en bolsa; se ven mejor de esa forma.”

Piense en el ejemplo de las uvas [a proxima vez que se vaya a “ven-
der”. Con una “buena presentacién”, usted tiene mejores bportunida—
des de realizar la venta, y a un mejor precio.

El punto es éste: mientras mejor presentado esté usted, mas acepta-
cién del pablico tendrd.

Observe mafiana quien inspira mds respeto yrecibe mds atenciones
en restaurantes, autobuses, en salas de espera concurridas, en tiendas
y en el trabajo. La gente mira a otra persona y al momento hace una r4-
pida y casi siempre subconsciente valoracién, y entonces trata a esa
persona de acuerdo con esta apreciacién.

‘Hay personas a las que vemos y tratamos con la actitud de "¢Q11e tal,
Luis?”; mientras que hay otras personas a las que tratamos de “Si, sefior”.
. En efecto, la apariencia de una persona habla en definitiva de esa
persona. La apariencia de alguien bien vestido dice cosas positivas de
la persona. Le dice a la gente. “He aqui una persona importante: inteli-
gente, prospera y formal. Este hombre puede ser respetado, admlrado
y puede tenérsele confianza. Se respeta él mismo y lo respeto yo.”

La apariencia de alguien con aspecto lastimoso dice cosas negativas
de esa persona. Tal apariencia expresa: “He aqui una persona que no
lo estd haciendo bien. Es descuidada, ineficiente y carece de importan-
cia. No.es mas que alguien del montdn, No se merece una considera-
cién especial. Estd acostumbrada a ser puesta de lado.”

Cuando en los cursos de adiestramiento hago hincapié en el “Res-
peto a su apariencia”, casi siempre me hacen esta pregunta: “Yo lo
acepto. La apariencia es importante, pero ;cémo espera usted que yo
pueda pagar el tipo de ropa que realmente me haria sentir bien y que
haria que los demas me trataran con respeto?”
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Esta pregunta intriga a mucha gente, y me intrigé a mi durante mu-
cho tiempo. Pero la respuesta es realmente sencilla:

Pague dos veces mds y compre la mitad. Aprenda de memoria esta
respuesta, y luego pongala en practica. Apliquela para comprar trajes,
zapatos, calcetines, sacos, todo lo que usted usa. Enlo que a la aparien-
cia respecta, la calidad es mas importante que la cantidad. Cuando us-
ted ponga en préctica este principio, se daré cuenta de que tanto el res-
peto ‘de usted hacia si mismo como el de los demds hacia usted
aumentara rapidamente. Y vera también que, por encima de cualquier
mesura con respecto al dinero, es mas ventajoso pagar dos veces mas y
comprar la mitad porque: :

1. Sus prendas durarin dos veces méas porque son dos veces de me-
jor calidad y por lo general se veran “de calidad” todo el tiempo que
duren. -

2. Lo que asi compre estard de moda mas tiempo, pues la ropa de
buena calidad es mas duradera en este sentido. '

3. Obtendra mejor asesoramiento. Los comerciantes que venden tra-
jes de $1 000 por lo general tienen un mayor interés en ayudarlo a que
encuentre el traje “justo” para usted que los que venden trajes de $500.

Recuerde: Su apariencia le dice cosas a usted y a los demds; asegn-
rese de que lo que diga sea, “He aqui una persona que tiene respeto
por si misma, importante, que deben tratar de esta forma”.

Verse mejor es algo que usted debe a los demas, pero mds impor-
tante atin es que se lo d¢ a usted mismo. :

Usted es lo que piensa que es. Si su apariencia lo hace sentirse infe-
rior, es inferior. Si lo hace pensar mezquinamente, es mezquino. Vedse
bien, y pensara y actuara bien. '

Considere importante su trabajo. Existe un relato sobre tres albai-
les que es comin escuchar acerca de Ia actitud hacia el trabajo. Segura-
mente muchos lo conocen, pero recordémoslo una vez mas.

Cuando les preguntaron, “;Qué estin haciendo?”, el primer albafiil’
respondié, “Poniendo ladrillos”. El segundo respondi6, “Ganandome
$2 1a hora”. Y el tercero dijo, “;Yo? Yo estoy construyendo la catedral
mis grande del mundo”.

El relato, empero, no nos cuenta qué sucedi6 a cada uno de los alba-
fiilles posteriormente, pero ;qué cree usted que haya sido de ellos? Es
muy probable que los dos primeros albaiiiles hayan seguido siéndolo.
No tenian visidn ni respeto por su trabajo. No habia nada que los em-
pujara a buscar una situacién mas prospera,
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Pero podria usted apostar cuanto tiene a que el albanil que se visua-
lizaba con un edificador de una gran catedral no se quedd como sim-
ple albanil. Quizds se convirtié en capataz, contratista o arquitecto.
Avanzé y crecio. jPor qué?, porque la actitud tiene en verdad ese efec-
to. El albaiiil ntimero tres estaba sintonizado en los canales de la mente
que apuntan al desenvolvimiento 6ptimo en el trabajo.

La actitud hacia el trabajo dice mucho acerca de una persona y de
sus posibilidades para responsabilidades mayores. .

‘Un amigo que dirige una compafija de seleccion de personal me de-
cia hace poco lo siguiente: “ Algo que siempre investigamos al entrevis-
tar a un aspirante para un empleo demandado por nuestro cliente es:
qué piensa el aspirante de su trabajo actual. Y nos sentimos favorable-
mente impresionados cuando vemos que el aspirante piensa que su
trabajo actual es importante, aun cuando haya algo de él que no le
agrade,

“¢Por qué? Sencillamente por esto: si el aspirante considera impor-
tante su trabajo actual, es probable que se sentira orgulloso también de
su’ proximo empleo. Hemos encontrado una relacién sorprendente-
mente estrecha entre el respeto que tiene una persona por su trabajo y
su desempeiic en él.”

Al igual que la apariencia, la actitud que uno tiene hacia su trabajo
dice cosas de uno a nuestros superiores, compaferos y subordinados,
y de hecho a toda aquella persona con la que tenemos contacto. -

Hace unos meses estuve algunas horas con un amigo que es direc-
tor de personal de una fabrica de electrodomésticos. Platicamos acerca
de la gente “constructiva”: El mie explicé su “sistema de audltorxa de
personal" y lo que habia aprendido de éL.

“Tenemos casi 800 personas no productivas,” comenzd contando.

“En nuestro sisterna de auditorias al personal un asistente y yo entre-
vistamos a todos los empleados cada seis meses. Nuestro proposito es
simple: queremos saber ¢cémo podemos ayudarlos en su trabajo. Con-
sideramos ésta una buena medida porque cada una de las personas
que trabaja con nosotros es importante, de no ser asi no estaria en la
némina.

“Somos muy cuidadosos de no hacer a los ernpleados preguntas di-
rectas. En vez de eso, los conminamos a que nos hablen acerca de lo
que esperan. Nos interesa tener sus impresiones honestas. Después de

‘cada entrevista, llenamos una forma para evaluacién de actitudes del
empleado con respecto a aspectos especificos de su trabajo.
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“Hay algo que hemos descubierto,” continué, “nuestros empleados
se sitilan en dos categorias, un grupo A y un grupo B, en lo que respec-
ta a su actitud hacia el trabajo. L : o

“Las personas del grupo B hablan principalmente de seguridad, de
planes de jubilacion, de Ia politica de licencias por enfermedad, de los
dias de descanso extras, de lo que estamos haciendo para mejorar ¢l plan
de seguros y si se les pedird que trabajen tiempo extra el préximo mes de
marzo, como se les pidid en marzo pasado. También hablan un poco .
de aspectos desagradables de su trabajo, de las cosas que no Jes gustan de
sus compaiieros, etcétera. Las personas del grupo B —y ellas incluyen
cerca del 80% de todo el personal no productivd_— ven su trabajo co-
mo una especie de mal necesario. : ‘

“Los del grupo A ven su trabajo a través de cristales diferentes. Les
interesa su futuro y quieren sugerencias concretas acerca de qué pue-
den hacer para lograr un progreso mas rapido. No esperan de nosotros
‘nada mds que una oportunidad. La gente del grupo A piensa con una
perspectiva mas amplia de las cosas. Hacen sugerencias para mejorar
la empresa. Consideran constructivas estas entrevistas en mi oficina;
mientras que la gente del grupo B a menudo experimenta nuestro sis-
tema de auditorias del personal como un intento de lavado de cerebro
de nuestra parte, y se alegran de acabar pronto. . ' '

“Luego, existé una forma de que puedo verificar las actitudes'y lo
que significan en cuanto a buen desempefio en el trabajo. Todas las Te-
comendaciones de promocién, aumentos de sueldo y privilegios espe-
ciales llegan a mi de manos del supervisor inmediato del empleado.
Casi invariablemente es una persona del grupo A la que fue recomen-
dada. Y, de nuevo, casi sin excepcién, los problemas provienen del
grupo B. ' : : :

“El mayor reto de mi trabajo,” dijo, “es tratar de ayudar a la gente a
que pase del grupo B al A, No es facil sin embargo, pues sélo en la me-
dida en que una persona piensa que su trabajo es importante, y lo con-
sidera:positivamente, puede ser ayudada.” = :

Esta es una prueba concreta de que usted es lo que piensa que es, lo
que la fuerza de su pensamiento hace que sea. Piense que es débil,
piense que carece de lo que se necesita, piense que perders, piense que
es una persona de segunda; piense de esta manera y estara condenado
ala mediocridad. - . '
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Por el contrario, piense “Soy importante. Tengo lo que se necesita.
Soy un trabajador de primera. Mi trabajo es importante.”, y usted ca-
minara directo hacia el éxito.

La clave para conseguir lo que qulere estd en pensar positivamente
sobre si mismo. La tinjca base real que tienen los-demas para juzgar ca-
pacidades esti en nuestras acciones. Y nuestras acciones estdn contro-
ladas por nuestros pensamientos

Usted es lo que usted piensa que es.

Péngase por un momento enel lugar de un superv1sor y preguntese
a qué persona recomendarfia para un ascenso:

1. ;A la secretaria que se pasa el tiempo leyendo revistas cua.ndo no
estd el jefe en la oficina, o a la que emplea el tiempo en avanzar en lo
posible para que.el jefe concluya mds tareas a su regreso?

2. ;Al empleado que dice; “Bueno, finalmente puedo conseguir otro
empleo, si no les gusta cémo hago mi trabajo, renuncio”, o el emplea-
do cuya. actitud cntlca enun sent1d0 constructivo y sincero, lo lleva a
.mEJOI'a;' su trabajo? R i

3. ¢Al vendedor que dice a un c11ente “Selo estoy haciendo lo que
me pidieron que hiciera. Me dijeron que viniera a ver si necesitaba
usted algo”, o al vendedor que. dice, Sefior ]uérez estoy aqui para
ayudarlo”? : '

4. Al capataz que dlce a un empleado “A decir verdad, no me
agrada demasiado - mi traba]o ‘Estos tipos de arriba son un:dolor de”
cabeza. No 'sé- de qué hablan la:mitad del tiempo”, o al supervisor que
: dice, "Tlenen que esperarse cosas desagradables de cualquier trabajo,

pero les. aseguro que-los chrectwos estdn atentos, y hardn lo mejor por
nosotros”?: :

¢Noes; pues, obvia la razén por la que mucha gente se mantiene en
un-mismo mvel toda su vida? Su solo pensamiento hace que se man-

- Un du'ectwo detina: agenma}de pubhmdad alguna vez me hablé de
su progran\a de ad1est' amiento informal para “iniciar” + que se da alos
elementos nuevos y:sin exper1enc1a :

.“Es una. p011t1ca de la comparifa,” dijo, “considerar que la mejor for- -
ma de adiestramiento inicial del joven, que dicho sea de paso por lo
general es universitario, es .que se inicie como mensajero. No lo hace-
mos, claro estd; porque pensemos que una persona tenga que estudiar
cuatro afios para llevar la ‘correspondencia de una oficina a otra. Nues-
tro proposito es dar al nuevo companero una idea lo més completa po-
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sible de las diversas cosas que deben hacerse en la agencia; y una vez
que conoce el lugar, le asignamos un puesto. '

. “En algunas ocasiones, sin embargo, incluso después de que le he-

- mos explicado con detenimiento por qué lo iniciamos en la oficina de
correspondencia, el joven compatfiero se siente empequefiecido e insig-
nificante con el encargo de llevar los mensajes. Cuando esto sucede,
sabemos que hemos elegido al hombre equivocado. Si él no tiene la vi-
-sién para darse cuenta de que ser mensajero es una etapa necesaria y
practica para pasar después a cargos importantes, entonces no tiene
ningiin futuro en los negocios de la agencia.”

Recuerde, los directivos responden la pregunta, ;Qué haria él en
este nivel especifico? a partir de una respuesta a la pregunta previa,
;Qué clase de trabajo estd haciendo donde estd ahora?

A continuacién, se presenta un razonamiento légico, vélido, certero
y simple. Léalo al menos cinco veces antes de continuar: !

Una persona que piensa que su trabajo es importante recibe indica-
ciones mentales acerca de c6mo hacerlo mejor; y un mejor trabajo sig-
nifica més ascensos, mas dinero, prestigio y felicidad.

Todos sabemos lo rapidamente que los nifios aprenden las actitu-
des, habitos, temores y preferencias de sus padres. Puede tratarse de
preferencias alimenticias, modales, opiniones religiosas y politicas, o
cualquier otro tipo de conducta, el caso es que el nifio es un reflejo vi:
vo de la manera en que piensan sus padres o tutores; pues él aprende
por imitacién. :

- iY asi lo hacen también los adultos! La gente continda imitando a
los demés toda la vida. E imitan a sus lideres y supervisores; su pensa-
mientos y acciones estn influidos por estas personas.

Usted puede comprobar esto ficilmente. Estudie a alguno de sus
amigos ¥ a la persona para quien él trabaja, y vea qué similitudes hay
entre ellos en pensamiento y manera de actuar. '

He aqui algunas de las formas en que es posible que su amigo
imite a su jefe o a otro compafiero: la preferencia de un lenguaje y
expresiones particulares, la forma de fumar, algunos modales y ex-
presiones faciales, la eleccién de su vestuario y hasta las preferen-
cias en cuanto a automéviles, y muchas, pero muchas formas mas,
desde luego. _ - -

Otra manera de constatar el poder de la imitacién es observar las ac-
titudes de los empleados y compararlas con las del “lider”. Cuando el -
lider esta nervioso, tenso o preocupado, sus compafieros cercanos re-
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flejan actitudes similares. Pero cuando el lider estd en la gloria, sintién-
dose bien, asi lo estén sus compafieros.

El punto es el siguiente: Nuestra actitud hacia nuestro traba]o de-
termina la actitud de nuestros subordinados hacia su trabajo. -

La actitud que tienen nuestros subordinados hacia su trabajo es un
reflejo directo de nuestras propias actitudes. Es bueno recordar que
nuestras fortalezas —y debilidades— se reflejan con aque]los que tie-

‘nen que rendirnos cuentas, de la misma manera que un nifio refleja las
actitudes de sus padres.

Considere tan s6lo una caracteristica de la gente que se estd abrien-
do camino: el entusiasmo. ;Ha notado alguna vez cémo un vendedor
entusiasta de un gran-almacén hace que usted, el cliente, se interese
por una mercancia? ;O ha visto alguna vez c6mo un sacerdote entu-
siasta, u otro orador, hace que su audiencia esté despierta, atenta y en-
tusiasmada? Si usted tiene entusiasmo, aquellos que lo rodean lo ten-
. dran también.

Y ;cémo podemos desarrollar una actitud . de entus:asmo’ El paso
fundamental es muy sencillo: Piense en forma entusiasta. Integre a su

personalidad un énimo de progreso, optimista, un sentimiento de que
“esto es importante y yo estoy 100% con ello”.

' .Usted es lo que piensa. Piense con entusiasmo y serd entusiasta. Pa-
ra desarrollar un trabajo de la mejor calidad, sea entusiasta con respec-
to al trabajo que quiere hacer. Otros percibiran el entusiasmo que us-
ted genera y usted podra lograr un desempefio inmejorable.

Pero, visto en forma negativa, si usted “defrauda” a la compafiia en
los gastos, suministros, horario y de otras formas nimias, ;qué espera
que hagan sus subordinados? 5i habitualmente Ilega tarde y se va tem-
prano, ;qué piensa que hardla* “tropa”?

El mayor incentivo para que tengamos una actitud adecuada hacia
nuestro trabajo, es que nuestros subordinados lo tendrén si nosotros la
tenemos. Nuestros superiores nos evaltian considerando la calidad
y la cantidad del rendumento que logramos de los que nos rinden
cuentas.

Véalo de esta forma: ja quién ascenderia usted a la direccién del de-
partamento de ventas, al jefe de ventas cuyos agentes estin desarro-
llando un trabajo superior, o a el jefe cuyos agentes tienen un desem-
pefio simplemente normal? ;O a quién recomendaria para un ascenso
a la gerencia de producmén al supervisor cuyo departamento cumple
sut cuota, 0 al supervisor cuyo departamento est& retrasado" e
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- A continuacién se dan dos sugerencias para hacer que otros hagan :
més por usted:

1. Muestre siempre actitudes positivas hacia su traba]o para que s sus
. subordinados adopten la actitud correcta.
2. Todos los dias mientras inicia su trabajo, preguntese “Soy digno
en todos sentidos de ser imitado? Son mis hébitos tales que me gusta-
ria verios en mis subordmados"”

TENGA CONSIGO: MISMO UNA CHARLA ESTIMULANTE
VARIAS VECES AL DIA '

Varios meses atras, un vendedor ,de automéviles me contd sobre
una técnica que desarrollé para ser mds productivo. Tiene sentido; léala.

“Gran parte de mi trabajo, dos horas al dia,” explic, “consiste en
telefonear a mis posibles compradores para hacer una cita para una
demostracion. Cuando me inicié en Ia venta de autos hace tres afios,
este trabajo por teléfono era mi principal problema, Me sentia timido y
asustado, y sin duda mi voz sonaba asi en el teléfono, de modo que era
muy féacil para la gente decirme ‘No me interesa’ y colgar. :

“Cada lunes por la manana nuestro gerente de ventas hacia una
junta de vendedores. Era una buena idea para inspirarnos y me hacia
sentir bien; v lo que es mds, parecia que yo siempre concertaba més citas
para demostraciones los Iunes, que cualquier otro dia de la semana. Pero
el problema era que la breve inspiracion que lograba los lunes apenas lle-
gaba al martes, y me era imposible conservarla el resto de la semana.

“Tuve entonces una idea: Si el gerente de ventas podia alentarme,
cpor qué no iba yo a poder alentarme a mi mismo? ;Por qué no tenia
conmigo -mismo una charla estimulante antes de comenzar a hacer
esas llamadas? Ese dia decidi intentarlo. Sin decirle a nadie caminé ha-
cia el solar y encontré un auto vacio, y a continuacién sostuve conmigo
durante varios minutos una platica en la que me decia: ‘Soy un buen
vendedor de autos, y quiero ser el mejor. Vendo buenos automoéviles y
‘propongo excelentes planes de compra. La gente a la que telefoneo ne-'
cesita un auto y voy a vendérselo.’

“Pues bien, desde el primer momento funcioné esta exhortacién
que me hice a mi mismo. Me senti tan bien que no experimenté ningdn '
temor al hacer las llamadas. Yo querfa hacerlas. Nunca mas sali al so-
lar y me senté en un auto para tener conmigo una charla estlmulante _
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pero aiin uso esta técnica. Antes de marcar un niimero me recuerdo en
silencio que soy un excelente vendedor y que voy a tener resultados’
positivos. Y lo logro.” .

Es una buena idea, jno lo cree asi? Para estar en la cumbre usted tie-
ne que sentirse en la cumbre. Tenga consigo mismo una charla estimu-
lante y descubra cuén grande y poderoso se siente.

Hace poco, en un curso de adiestramiento que di, se le pidi6 a cada
participante que hablara durante diez minutos acerca de “ser lider”.
Uno de los expositores hizo una presentacién lamentable. Sus rodillas
literalmente se golpeaban y sus manos temblaban; olvidé también lo
que iba a decir. Después de caminar a ciegas durante Cinco o seis mi-
nutos; se sentd, derrotado por completo..

Al concluir la sesitn, hablé con él sélo para pedirle que la siguiente
sesibn se presentara 15 minutos antes de que ésta empezara.

-Como prometid, estuvo ahi 15 minutos, antes, y nos sentamos a con-
versar acerca de su charla de la noche anterior. Le pedi que recordara
con tanta exactitud como le fuera p051ble lo que habia pasado cinco
mmutos antes de dar su charla.

“Bueno, creo que lo tinico que pensé fue en lo asustado que estaba.
Sabia que iba a comportarme como un tonto. Sabia que resultaria un
fiasco. Y pensé también, ‘ ;quién soy yo-para hablar acerca de c6mo ser
un lider?’; entonces traté de recordar lo que 1ba a decir, pero en lo tini-
<o que podia pensar era en el fracaso.” :

“Justo ahi,” le dije, “est4 la respuesta a su problema; antes de incor-
porarse para hablar usted se derrot6 mentalmente. Usted se convencié
de que fracasaria. ;Resulta entonces soprendente que su charla no ha-
ya salido bien? En vez de darse valor se atemorizé.

“Bueno,” continué diciendo, “la sesién de esta tarde ests por co-
menzar. Me gustaria que hiciera lo siguiente. Tenga con ustéd una
charla estimulante en los escasos cuatro minutos gque quedan. Vaya a
ese cuaito vacio que esta cruzando el vestibulo y digase a si mismo:

‘Voy a presentar una exposicién excelente. Tengo algo que decir que
esa gente necesita oir, y quiero comunicarlo.” Repitase estas frases con
entereza y absoluta conviccién; luego regrese a la sala de conferencias
y dé su charla.” :

Me gustaria que usted hubiese estado ahi para ver la dlferenCIa Esa
breve charla consigo mismo, alentadora y estimulante, le ayuds a pre-
sentar una esp]éndlda exposwmn
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La moraleja es: practique el aumentar su autoestima. No pactique el
autocastigo, empequefieciéndose. : :

Usted es lo que piensa que es. Piense mejor de usted y obtendra de :
usted cosas mejores. :

' Elabore su propio promocional sobre la base de lo que usted es. Piense
por un momento en uno de los productos mas populares del mundo, la
Coca Cola. Todos los dias sus ojos y sus oidos entran en contacto muchas
veces con noticias sobre la Coca Cola. La gente que la produce estd conti-
nuamente vendiéndosela; por una buena razon, si dejaran de vendér-
sela, hay posibilidades de que usted perdiera interés y finalmente fue-
ra indiferente hacia este producto, y entonces las ventas caerian.

Pero la empresa Coca Cola no va a permitir que eso suceda. Asi que
ellos le venden, le revenden y le vuelven a vender Coca Colg.

Todos los. dias usted y yo vemos personas vivas a medias que han
dejado de venderse a si mismas. Carecen de respeto hacia si mismas,
. 81 mds importante producto. Son personas indiferentes, personas que
se sienten pequeias e insignificantes porque asi son.

Las personas vivas a medias necesitan revenderse a ellas mismas,
necesitan creer en ellas mismas honesta y sinceramente. 7

Tomas S. es un joven que va a llegar muy lejos, rapidamente ade-
mas. Regularmente, tres veces al dia, se elogia diciéndose lo que &I 1la-
ma “el comercial de Tomas S. de 60 segundos”. Todo el tiempo lleva
consigo en su cartera el comercial. He aqui lo que el comercial predica
exactamente: ' :

Tomas S. te presento a Tomds S. (una persona importante en verdad impor-
tante). Tomas, tii eres un pensador sin limites, piensas en grande. Piensas en’
grande respecto a todo. Tienes una gran capacidad para hacer un trabajo de
primera, y haces un trabajo de primera.

Crees en la felicidad, el progreso y la prosperidad, de modo que:

hablas sélo de felicidad,
hablas sélo de progreso y
hablas sélo de prosperidad.

Tienes una gran fuerza, Tomés, una fuerza enorme.

Pon por tanto esa fuerza a trabajar. Nada puede detenerte, Tomas, nada.

Eres entusiasta. Deja que tu entusiasmo se vea. '

Te ves bien, Tomds, y te sientes bien. Sigue asi.

Tomas S., t has sido en el pasado una gran persona y vas a ser un sujeto
atn mds grandioso ahiora. Ve entonces tras lo que buscas, Témas. Adelante.
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Tomds tiene confianza en que su comercial le puede ayudar a con-
vertirse en una persona mds feliz y dindmica. “ Antes de que iniciara
esta practica de venderme a mi mismo,” dice Tomads, “yo pensaba que
era inferior a casi todas las personas. Ahora me doy cuenta de que ten-
go lo necesario para ganar y estoy teniendo k)gros Slempre voy trasla
victoria.”

A continuacién se presenta la forma en que usted puede elaborar
un comercial de si mismo para venderse a si mismo. Primero que na-
da, defina las que considera sus ventajas, 51s puntos de superioridad.

Pregfintese, “;Cudles son mls me]ores cuahdades’" No tema descri-

birse a si mismo.

Luego, con-sus propias palabras ponga por escrito esos aspectos.
Escriba su comercial para usted. Relea el comercial de Tomas S.; note que
Ie habla a Tomés. Héblese como a usted mismo. Sea totalmente directo.
No piense en nadie mas que en usted cuando pronuncie su comercial.

En tercer lugar, practique su comercial en voz alta'y en privado por

lo menos una vez al dia. Ayuda mucho hacero frente al espejo. Ponga.

cuerpo y alma al expresarlo. Repita su comercial con energia y determina-
cién. Haga que su sangre circule més rapido por su cuerpo; acalorese,

' Cuarto, lea su comercial en silencio varias veces al dia. Léalo antes

de emprender cualquier cosa que requiera valor. Léalo cada vez que se

sienta abatido. Tenga siempre al alcance su comercial, y tiselo.

Solo una cosa més. Mucha gente, es posible que la mayoria, se burle
de esta técnica para triunfar. La razén es que se niegan a creer que el
éxito puede ser resultado de una orientacién del pensamiento. Pero,
jpor favor!, no acepte la opinion del comf(n de la gente. Usted no es al-
guien comtin y corriente. Si tiene alguna duda acerca de la validez fun-
damental del principio de “venderse a si mismo”, pregunte a la perso-
na mis prospera que usted conoce su op1n16n acerca de él. Pregantele,
y después comience a venderse a usted mismo.

ELEVE LA CALIDAD DE SU PENSAMIENTO,
PIENSE COMO PIENSA LA GENTE IMPORTANTE

Eleve la calidad de su pensamiento, mejore la calidad de sus accio-
nes, y conseguira el éxito. He aqui una forma facil de ayudarse a hacer

mas por usted mismo, pensando como piensa la gente importante. Use

el cuadro de abajo como una gufa.

|
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¢COMO ESTOY PENSANDO? -
o Revise esta lista
Situacién N _ .- Pregiintese
1._Cua.ﬁdo estoy preccupado o ¢Una persona importante se preocupa-

ria por esto? .
¢Mortificaria esto a la persona_mas
afortunada que conozco?

2, Unaidea - o . ¢Qué haria una persona importante si -
o o tuviera esta idea? ' :

3. Mi apariencia . " o ¢Luzco yo como alguien Que se tiene el
e o mayor respeto? .

4. Mi lenguaje . R ¢Empleo yo el lenguaje de las persmia_s.'

. S exitosas? .
S5.Loqueleo ¢Una persona importante leeria esto?
" 6. Conversacién K ¢Una persona a la que le salen bien las

cosas discutiria esto?

‘7. Cuando pierdo los estribos ¢Una persona importante perderfa la
I ) cabeza por algo como lo que me est4 -
enfureciendo? . :
8. Mis bromas : _ ¢Es esta la clase de broma que haria al-
' guien importante?
9. Mi trabajo. L ¢Cémo describe una persona impor-

tante su trabajo a ios demas?

Cimiente en usted la pregﬁnta, “¢Es esta la forma en que Io hace
una persona importante?”. Vilgase de esta pregunta para hacer de us-
ted una persona mas prospera e importante: '
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En pocas palabras, recuerde: RN
1. Luzca importante; ello contribuye-a que usted tenga la actitud de
" ser importante. Su apariencia le habla a usted. Asegtirese de que le le-
- “vante el dnimo y le dé confianza: 5u apar1enc1a dice cosas de usted a
los demas. Asegtrese de que lo que diga sea, “He aqul una persona'
importante; inteligente, préspera y confiable”, '
" 2: Piense que su trabajo es importante. Piense de este modo y recibira
- sefiales mentales sobre como hacer mejor su trabajo. Piense que su la-
- bor es importante y sus subordmados consideraran también que su
.traba]o es unportante
3. Tenga consigo mismo una, charla estxmulante varias veces al dia.
" Elabore un comercial “para venderse a sf mismo”. Recuérdese en cada
oportumdad que usted es una persona de pr1rnera -
4. En toda situacion de Ja.vida; preguntese “:Es esta la forma en
que piensa una persona xmportante"”, ¥ actue despues confox me a la
respuesta : : :




~ Maneje su entorno:
~vaya en primérqﬁ_clase_'

Su mente s un mecanismo sorprendente. Cuando su mente funciona de
cierta forma, puede conducirlo a un triunfo excepcional; pero su misma
. mente operando de una manera distinta puede llevarlo a un fracaso total:

La mente es el instrumento mas delicado y mds sensible de toda la
creacién. Veamos a continuacién qué es lo que hace que la mente pien-
se como lo hace. ' '

~Millones de personas estén pendientes de su dieta. Somos una na-
cién de individuos que contabilizan calorias. Gastamos millones de
pesos en vitaminas, minerales y otros complementos dietéticos. Y to-
dos sabemos la razén. A partir de las investigaciones sobre nutricién,
hemos aprendido que el cuerpo refleja la dieta con que es alimentado:
La energia fisica, la resistencia a las enfermedades, la talla corporal, e
incluso nuestra expectativa de vida depende de lo que comemos.

El cuerpo es'lo que alimenta al cuerpo. Por esa misma razon, la:
mente es lo que alimenta a la mente: Bl alimento.de la mente, claro es-
td, no viene envasado y no puede comprarse en las tiendas. E! alimen-
to de la mente es el entorno en que usted se desenvuelve —el sinni-
mero de cosas que. influyen en su pensamiento consciente y

- subconsciente. E! tipo de alimento mental que consumimos determina

nuestros hdbitos, actitudes y nuestra personalidad. Cada uno de noso-
tros hereda una cierta capacidad para desarrollarla. Pero, qué tanto de
esa capacidad desarrollemos y la forma en que la desarrollemos depen-
de de la clase de alimento mental con que hayamos sido nutridos.

La mente refleja, sin lugar a dudas y de.la misma manera que el
cuerpo lo que come, el alimento que recibe de su' entorno,

¢Ha pensado. alguna vez qué clase de persona serfa si se hubiese
criado en un pais extranjero en lugar de el suyo? ;Qué tipo de comidas

131




J132 e MANEJE SU ENTORNO: VAYA EN PRIMERA CLASE

preferma’ (Sus preferencms en cuanto a ropa serfan las mismas?
¢Cudles serfan sus diversiones? LQue clase de traba]cr estarm haciendo?
¢C udl seria su religion? . - :

Por supuesto, usted no puede saber las Lespuestas a estas pregun-
tas; pero hay muchas pos1b111dacies de que usted fuera una persona

“completamente diferente si hubiera crecido en otro pais ;jPor qué?
- Porque usted habria’sido influide por otro amblente Como dice una
* frase: eres producto de tu entorno. -

*© Esciichelo bien. El entorno nos forma nos hace pensar como pensa-
. mos. Intente mencionar un solo hédbito o gesto que no haya tomado de
-~ otros. Mucho:: detalles, relativamente sin importancia, como la forma
.- de caminar, toser, sostener una taza, nuestras preferenmas en cuanto a
-"musma hteratur"l, entretemmlentos o ropa todo prov1ene en gran me-
dida de nuestro entorno.’

Y, més 1mportante afn, . su entorno moldea el alcance de su pensa—
miento, sus metasy acntudes s personahdad misma.

Una 1e1ac1on prolongacla con gente negativa hace que pensemos ne-
gatlvarnente, el contacto. con personas mezquinas crea en-nosotros ha-
bitos mezquinos. Y, mirando.el lado bueno, la compatia de personas
con ideas grandiosas, eleva el nivel de nuestro pensamiento; el contacto
~habitual con gente ambiciosa nos hace ambiciosos.

Todos. los expertos comuden en que la persona que usted es hoy, su
personwhclad anhelos; mvel de vida, son en gran medida resultado de -
su entorno pSlCOnglCO Y ,11'_ iden tambiénen que la persona que us-
ted sera dentro. de ur aio, unco dlez o.veinte, dependera de su futuro
entorno, del alimen mental que usted se proporcione. Nosotros sabe-
mos que usted r.amb rd.a 1o largo del tiempo: Pero como cambiard de-
pende de su entorno futaro, de como nutra a:su mente Veamos a con-
tinnacién qué podemos hacer, para; que nuestro entorno futuro nos
brinde satisfacciones y pr ospendad :

. Paso niimero 1: reacond1c1onese para el exlto. El pnmer obstdculo
para alcanzar un mvel superml ‘de éxito es el sentimiento de que los lo-
gros importantes. estan’lejos. de nuestro alcance Esta actitud tiene su
origen en un sinfin- de fuerzas represwas que dmgen nuestro pensa-
.miento a niveles. med1ocres o . o

Para comprende1 esas, fuerzas represwas remontemonos a nuestra
infancia: Comeo ndifios,. cacla uno de nesotros se proponiz altas metas. A
una edad sor plendentemente temprana. haciamos planes para con-'
qu1star lo desconoc1do para convert1rnos en 11deres, pam asumir res-."
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ponsabilidades de gran importancia, para hacer cosas excitantes y esti-
mulantes, para volvernos ricos y famosos; en suma, planes para ser los
primeros, los mas grandes' y los mejores. Y en nuestra bendlta 1gnor1n-
cia veiamos libre el camino para lograr estas metas. T

cPero qué sucedié? Mucho antes de que llegaramos a una edad en. .
que pudiéramos comenzar a trabajar para lograr nuestras colosales
metas, comenzaron a operar una multitud de influencias represivas.

Por todas partes escuchamos, “Es tonto ser un sofiador”, y que
nuestras ideas eran “imprécticas, estapidas, ingenuas, o tonterias™,
que se necesita “tener mucho dinero para viajar”, que “es la suerte
la que cuenta o el hecho de tener amlgos 1mportantes 0 que uno es
“demasiado viejo o demasiado joven”.

Como consecuencia del bombardeo propagandista de la idea de que
“no puedes progresar, de modo que no te molestes en intentarlo”, mu-
‘cha gente que usted conoce puede clasificarse en tres grupos:

Primer grupo. Aquellos que se rinden completamente. La mayoria
de las personas estdn convencidas, en lo mas intimo de su ser; de que
no tienen lo.que se necesita, que el verdadero triunfo, la real recom-.
. pensa es para los que tienen suerte o fortuna en algin aspecto en parti-
icular..Es posible reconocer a estas personas porque llegan al extremo
de racmnahzar su condicion y explicar lo “felices” que son.

- Un ‘hombre muy inteligente, de 32 afios, que tenfa una posicién sin

: porvem i segura pero mediocre, no hace mucho se:pasé horas dicién-
* dome lo satisfecho que estaba con su trabajo. Hizo un excelente trabajo

~de racmnahzacmn,:pero no era mas que un ]uego y €l 1o sabfa. Lo que

entfan enla: edad adulta con
sonas’se- preparan_ B

mpieza a- crearse’ - '
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parecer muy dificil. Este grupo decide entonces que los grandes éxitos
-no merecen la pena. : - :

Su racionalizacién es ésta: “Hemos logrado mas que el coman de la
gente y vivimos mejor que la mayoria, ; para qué hacernos pedazos?”

En realidad este grupo ha desarrollado una serie de temores: miedo
al fracaso, miedo a la desaprobacién social, miedo a la inseguridad, =
miedo a perder lo que ya se tiene. Estas personas no se sienten satisfe-
chas porque en el fondo saben que se han rendido. En este grupo estdn
muchas personas inteligentes y talentosas que eligieron arrastrarse por
la vida porque tienen miedo de levantarse y correr. '

Tercer grupo. Aquellos que nunca se rinden. Este grupo, tal vez el
dos o el tres por ciento del total, no deja que el pesimisme dicte en €],

' no admite rendirse ante las fuerzas represivas, no estd dispuesto a
arrastrarse. Por el contrario, estas personas viven y respiran el éxito.
Este grupo es el mds feliz porque realiza la mayoria de las cosas que se
propone. Las personas de este grupo ganan més de $ 200 000 a) afio.

-Son los que llegan a ser comerciantes importantes, funcionarios en-
cumbrados, lideres notables en su respectivos campos. Este grupo con-
sidera la vida estimulante, satisfactoria y digna de vivirse. Esperan ca-
da nuevo dia, cada nuevo encuentro como otras personas; como si
fueran aventuras que hay que vivir intensamente.

-Seamos honestos. A todos nos gustaria pertenecer al tercer grupo, el
grupo de los que consiguen mds logros cada afio, de los gue actian y
tienen resultados. - : -

Para entrar —y permanecer— en este grupo, empero, debemos lu--
char con las influencias represivas de nuestro entorno. Para entender
cémo las personas del primer y segundo grupos intentaran inconscien-
temente frenarlo, estudie el siguiente ejemplo.

Suponga que usted le dice a varios de sus “mas o menos” antigos,
con:la mayor sinceridad, “Algiin dia voy a ser vicepresidente de esta
comparija”. ' '

:¢Qué pasaria? Sus amigos probablemente pensaran que estd usted-
bromeando. Y si pensaran que habla en serio, es posible que lo que di- -
jeran seria, “Pobre tonto, tienes mucho que aprender”. R
-.Y en cuanto les diera la espalda se preguntarian posiblemente si -
acaso no tendria sentido comtin. R TR

Ahora bien, supéngase que usted repite la misma afirmacién _con_'
igual sinceridad al presidente.de su compaiiia. ¢Como reaccionaria?
Una cosa es segura: no se reiria. Lo miraria.desconcertado Y se pregun-
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tarfa, “;En verdad habré querido decir eso?”. Pero, le repito, él no se
_reirfa. Porque los hombres grandes no se rien de las ideas grandes. -
-~ Obien, suponga que usted le dice a personas ordinarias que su plan
- ‘es comprar una casa de $500 000; probablemente se rian de usted ‘por- -
. que consideran que eso es 1mp051ble Pero cuente su plan a una perso- .
' na que vive en una casa semejante y no se sorprenderd, pues sabe que '
es posible'ya que él lo ha hecho. :
- Recuerde: 1a gente que le dice que algo no puede hacerse, general-
mente no'es gente que se estd abriendo camino, es gente que sim- . -
plemente la va pasando, o es mediocre en el mejor de los casos en lo -
~ que a logros se reflere. Las opmlones de este txpo de gente pueden ser

- “veneno.

Encuentre una manera de defenderse de esta gente que quiere con-
vencerlo de que usted no puede hacerlo. Acepte un consejo negatlvo
s6]o como un reto para demostrar que usted puede. :

Sea muy, pero muy cauteloso respecto a esto: no permita que las
personas.de mentalidad negatlva ‘negadores”« destruyan su plan,
para abrirse.camino. Los “negadores” estan por todos:lados y parece’
que dlsfrutaran el hecho de sabotear los planes de progreso de los de- -
mas. :
Durante mi época de estudlante universitario tuve amistad con Fer-

- nando F. durante un par de semestres. Era un buen amigo; laclase de'
persona que le prestaria algo de dinero si usted lo necesitara o que le
.ayudaria de muchas pequefias formas. A pesar de su generosa lealtad,
~ Fernando era 100% amargado y mordaz en cuanto a la v1da el futuro,
las oportumdades era un auténtico “negador”.

En ese tiempo yo era asiduo lector de una cierta columnista del pe- .-
ribdico que insistia siempre en la esperanza, la visién positiva y la.
oportunidad. Cuando Fernando F. me descubria leyendo su nota, o
cuando ésta era mencionada, él decia, “Oh, por dios, David. Lee la pri-.
mera plana: Ahi es donde se aprende de la vida. Deberfas saber que -
esa penod:sta solo pretende dar al deb11 el hcor duice a camblo de’
unos pesos.” '

~Cuando nuestras dlscusmnes versaban sobre progresar en la vida,
‘tenia razén en este aspecto con su férmula para hacer dinero. Segin

sus propias palabras, era mas o menos asf: “David, s6lo existen tres:.

maneras de hacer dinero en estos dias. Una, casarse con una mujer 1i- -
ca; dos, robar de manera fina, limpia y legal; o tres, conocer a la gente
correcta, a aIgulen con mucha influencia.”
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Fernando siempre estaba presto a defender su férmula con ejem-
plos. Sin pasar de la primera plana, estaba presto a citar que un lider |
obrero entre mil habia extraido una fortuna de la caja del sindicato y
habia huido con ella. Abria los ojos de asombro por ese:extrafio, inusi-
" tado matrimonio del recolector de fruta y la sefiorita millonaria. Y él
conocia a un tipo que conocia a alguien que conocia a un. hbmbre im-. -
portante y que pudo sacar una tajada en un negocm magnifico que lo_
hizo millonario.

Fernando era varios afios mayor que yo y tenia excelentes ca11f1ca-
ciones en sus clases de ingenieria. Yo lo veia en cierta forma como si
fuera mi hermano mayor. Estuve peligrosamente cerca de abandonar.

mis convicciones basicas acerca de lo que se necesita para lograr el exi-
to y de adoptar la filosofia de los negadores. :

-Afortunadamente, una tarde, después de una larga dlscusmn con
Fernando, logré sostenerme en mis principios. Me di cuenta de que es-
taba escuchando la voz del fracaso. Me parecié que Fernando hablaba
més para convencerse a si mismo que para convencerme a mi de su
forma de pensar. En adelante.comencé a ver a Fernando como objeto
de aprendizaje, como, una especie de cobayo de interés.experimental.
En lugar de aceptar acriticamente lo que él decia, lo estudiaba, tratan-
do de imaginar por qué pensaba asi y a dénde lo llevaria esa forma de
.pensar. Mi amigo negador, se convirtié en un experimento para mi.

No he visto a Fernando en once afios. Pero uri amigo comin lo vio
hace: s6lo unos meses. Fernando est4 trabajando como dibujante con.
bajo sueldo. Le pregunté a mi amigo si Fernando habia cambiado.

“No, a no ser porque ahora es mds negativo que. cuando lo conocis-
te. La estd pasando mal por eso. Tiene cuatro hijos y sus ingresos son
pocos. El viejo Fernando tiene cerebro para ser cinco veces 10 que aho-
ra es, si tan s6lo supiera como usarlo.” -

Los negadores estan por todos lados. Algunos de ellos como.el que
casi me atrapa a mi, son personas bienintencionadas; pero otros son
gente celosa que, al no haber podido crecer. ellos, quieren que usted
también tropiece. Se sienten inconformes consigo mxsmos, de tal suerte-
que quieren hacer de usted una persona mediocre. e

Sea sumamente cuidadoso. Estudie a los negadores. No' permlta que
_ ellos destruyan sus planes para alcanzar el éxito. .

Un joven oficinista me explicaba no hace mucho por que habia cam-
‘biado de grupo de trabajo. “Un compafiero,” dijo, “no hablaba de otra -
cosa que de la‘horrible compania para la que trabajaba. No importaba
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lo que la-administracién hiciera, é! encontraba fallas. Fra negativo res-
pecto a todo mundo, de su supervisor para arriba. Los productos que .
vendiamos no eran buenocs. Toda medida de la compariia tenia alguna
falla. Segtn él vefa las cosas, absolutamente todo tenia algiin defecto.. -
' “Cada mafana yo llegaba al trabajo tenso y muy nervioso. Y cada
noche después de escuchar su sermén y de oirlo decir disparates du-
rante 45 minutos sobre lo que estaba mal ese dia, legaba a casa ‘de-
salentado y deprimido. Finalmente, tuve la sensatez de entrar en otro
equipo de trabajo. Esto supuso un mundo de diferencia, pues ahora es-
toy con un grupo de compafieros que ven los dos lados de una cues-
tHon.” . R S . .
Ese joven cambié de ambiente; fue listo; ;no? . :
No se equivoque al respecto. Usted es juzgado por la compaiifa que.
tiene. Los pdjaros de un mismo plumaje hacen bandada. No todos los
compafieros de trabajo son semejantes. Algunos son negativos, otros
positivos. Algunos trabajan porque “ tienen que . hacerlo”; otros son
ambiciosos y trabajan para progresar. Algunos compaferos menospre-
cian todo lo que dice o hace el jefe; otros son mas objetivos y se dan
cuenta de que deben ser buenos seguidores antes de'que puedan ser
- buenos lideres. - o . e
La forma en que pensamos es afectada directamente por el grupo al
que nos unimos. Asegiirese de que estd en la bandada Gue piensa’
adecuadamente. S ' L
- Hay peligros en su ambiente de trabajo de los que se debe cuidar. .
“En todo grupo hay personas que, conscientes en su fuero interno de su
~ incompetencia, quieren obstaculizar su camino e impedir que usted
progrese. Muchos compafieros ambiciosos han recibido burlas, e inclu-
SO amenazas, por tratar de ser mis eficientes y producir mas. Enfrenté-
moslo. Hay personas que, por envidia, pretenden que usted se sienta
avergonzado por querer salir adelante. _ ' _ o
Esto sucede con frecuencia en las fibricas dondé a veces los trabaja-
dores #oman a mal que un compafiero quiera acelerar la produccion.
Sucede en el servicio militar cuando una camarilla de individuos nega-
tivos se rien de un joven soldado y tratan de humillarlo porque quiere
ingresar en la escuela de oficiales. - T
Ocurre en los negocios también; cuando aquellos que no tienen ele-
mentos para progresar tratan de bloquear a otros el camino. - S
Usted ha visto suceder esto una y otra vez en las universidades, .
cuando un grupo de insensatos se burlan de un companiero de clase
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que tiene el buen juicio de aprovechar al méximo sus oportunidades y

_de salir con calificaciones sobresalientes. A veces, y tristemente con

frecuencia, el estudiante brillante recibe tantas burlas que llega a la

__conclusmn de que no es prudente ser inteligente. :

. Ignore a este tipo de personas cIe mentahdad negativa que hay en
su'medio. -

Sucede que a menudo los comentarios dirigidos a usted no son tan
personales como podria pensarse en un primer momento; sino que sor
simplemente proyecciones de un sentimiento de fracaso y desahento
de la persona misma que habla. B

No permita que las personas de mentalidad negativa lo arrastren a
su nivel. Deje que pasen, como el agua. Apéguese a las personas que
tienen una mentalidad progresista. Crezca con ellos.

jUsted puede hacerlo con s6lo pensar correctamente!

Unas.cuantas palabras a manera de advertencia: sea cuidadoso con

respecto a la fuente de la que admite consejos. En la mayor parte de las
organizaciones usted encontrard consejeros por cuenta propia que pre-
tenden “estar al tanto” y estdn ansiosos de dar a usted las pistas. En
una ocasién escuché por casualidad a uno de estos consejeros explicar
los aspectos de la vida de la oficina a un jéven brillante que recién se
iniciaba en el trabajo. El consejero dijo lo-siguiente: “La mejor manera
‘de progresar aqui es mantenerte fuera del camino de todos. 5i en algtin
momento llegan a conocerte, lo tinico que haran es delegarte mds tra-
bajo. Ten especial cuidado de alejarte del sefior Sanchez (gerente del
departamento); si por alguna razon piensa que no tienes suf1c1ente que
hacer, te cargara de trabajo...”
" Este consejero que por cuenta propia se ofrecuS como guia, hab1a es-
tado en la compaiifa durante casi 30 afios y seguia siendo el hombre de
abajo del tétem. [Vaya asesor para un ]oven que desea abrirse camino
en un negocio! :

'Haga una regla del buscar consejo de las personas que saben. Hay
un montén de ideas equivocadas en el sentide de que las personas de
* éxito son inaccesibles. L.a verdad es que no son inaccesibles. Por lo ge-
neral, las personas con mas éxito son las mas humildes y dispuestas a
ayudar. Puesto que sienten un sincero interés en su propio trabajo y en
el progreso, estdn deseosos de ver que ese trabajo continiie y de que al-
guien capaz ocupe su sitio cuando se retiren. Y, la mayoria de las ve-
ces, es la gente que "hublera sido grande Ia mas brusca y dificil de lle- .
Saraconocer : SR S
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Un funcionario de $100 la hora me explicé lo siguiente: “Soy un
hoembre ocupado, pero no hay ningtin carté] en:mi oficina dé ‘No mo-
lestar’. Una de mis funciones clave es aconsejar a la gente. Nosotros .
proporcionamos una capacitacién general de uno uotro tipo-a todo el -
personal de la compaiia. Pero el asesoramiento personal, o ‘tutoria’”
como a mi me gusta amarlo, pueden pedirlo en cualquier momento. * -

“Yo estoy dispuesto a ayudar al compartiero que venga aqui con un .
problema de trabajo o personal. Me gusta mas ayudar personalmiente’ .
. aaquellos que muestran curiosidad y un auténtico deseo de saber mis’

. acerca de su trabajo y de cémo-se relaciona con otras labores de la em- .

presa.. . S A S
~.“Pero,” afiadi6, “por razones obvias, no puedo.ocupar mi tiempoen -
* ofrecer consejo a alguien que no tenga un interés sincero en conseguirlo.” -

" Busque la primera clase cuando-tenga preguntas; buscar consejo de’
alguien fracasado es como consultar a un curandero sobre cémo curar
elcancer. .. .0 Tl L AR R PR

Muchos directivos de alto nivel hoy en dia no emplean a nadie para-’.
un puesto clave sin entrevistar primero a la esposa. Un directivo del -
- drea de ventas me explicaba: “Trato de-asegurarme de que el candida: -
" to para el puesto de ventas tenga como respaldo una familia, una fami-
- lia cooperativa que no ponga objeciones si é1 tiene que viajar, trabajar
. con un horario irregular u otros inconvenientes que son parte de este
- trabajo; una familia que  pueda ayudar al agente de ventas en estas di- -

ficiles e inevitables circunstancias.” ' R T
. Actualmente los directivos se dan cuenta de que lo que sucede los -

fines de semana’,' y entre las 6 y las 9-de la mafiana, afe‘cta__el" desenlpel.
' fio de'una persona de las 9 de la-maiiana a las 6 de la tarde. Una perso-; .
- na-con vida extralaboral constructiva casi siempre tiene mds logros. .-
que:aquella-persona que vive una situacién familiar indolente y fasti= -
diosa, - ' R : ' :
" Veamos las maneras habituales en-que dos compafieros de trabajo, -
Juan y:Horacio, pasan los fines de semana. Observemos, asimismo, los
" resultados finales.. . L o

La dieta psicol6gica de Juan los fines de semana es més o menos és—
ta: por lo general, una velada la pasa con algunos amigos selectos e in-
teresantes. La otra velada la pasa fuera, en el cine, participando en un
proyecto civico o de la comunidad; o en casa de algunos amigos. Juan-
- dedica. la ‘mafana del sibado a trabajar.con los Boy-Scouts. La tarde _
“ del sabado hace encargos y: quehaceres de la casa. A menudo trabaja .-
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en algiin proyecto especial. Actualmente estd construyendo un solar
en el patio trasero. Los domingos, Juan y su familia hacen algo espe-
cial. Un domingo, hace poco, escalaron una montafia; en olra ocasién
visitaron un museo. En ocasiones pasean por lo campos cercanos a la
ciudad, pues Juan desea comprar, en un futuro no muy. le;ano una
propiedad en e] campo. :

La noche del domingo la pasa tranqu:lamente, por lo general lee un .
libro y se entera de las noticias.

En conclusion, los fines de semana. de Juan estan planeados. La di-.
versidad de actividades reconfortantes lo mantienen alejado del tedio;
y Juan consigue una satisfaccion psicolégica plena. '

. La dieta psicoldgica de Horacio estd mucho menos balanceada que
la de Juan. Sus fines de semana no son planeados. Por lo general Hora-
rio estd sumamente “cansado” el viernes por noche, pero siempre tiene
el gesto de preguntar a su esposa, “; Quieres hacer algo esta noche?”,
y el plan muere ahi. Rara vez Horario y su mujer se divierten y casi
nunca los invitan. Horacio duerme hasta tarde los sdbados por la ma-
fiana, y el resto del dia lo ocupa en tareas de cualquier clase. El sabado
por la noche Horacio y su familia normalmente van al cine o ven tele-
visién (“;Qué otra cosa se puede hacer?”). Horacio se pasa casitodala
manana del domingo en la cama. El domingo por la tarde van a casa
de Guillermo y Marfa, o Guillermo y Maria van a verlos a ellos: (Gui-
llermo y Maria son la tinica pareja a la que ]uan y suU esposa visitan con -
regularidad.)

" El fin de semana entero de Horacio se caracteriza por el aburrimien-
to. A medida que pasa el domingo toda la familia esta al borde de los
nervios como resultado de la “fiebre de encierro”. No hay rifias ni dis-
putas, pero si horas de guerra psicol6gica.

El fin de semana de Horaclo es gris, aburride y poco constructivo;
Horacio no logra ninguna satisfaccion psicologica.

- Ahora bien, jqué efecto tienen sobre Juan y Horacio estos dos am-
bientes familiares? Durante una o dos semanas es probable de que no
haya ningtin efecto perceptible. Pero durante un tiempo de meses y
anos el efecto es tremendo.

El ambiente habitual de Juan lo deja reconfortado, le da ideas pone
a punto su pensamiento. Es como un atleta que se alimenta con filetes.

El ambiente habitual de Horacio, en cambio, lo deja psicolégica-
mente anémico. Su mecanismo mental queda deteriorado. Es como un
atleta que se alunenta con dulces y cervezas.
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Es posible que Juan y Horacio tengan actualmente un mismo nivel,
pero poco a poco se abrird un gran abismo entre ellos conforme : pasan
los meses, y Juan estard en una posicién superior. -

- Un observador superfn:ial dma ”Bueno creo. que ]uan solo la ha
pasado mejor que Horacio.” :

Pero quienes sabemos la realidad dlremos que la d1ferenc1a en cuan-

to a su desempefio en el trabajo es en buena medida resultado de la d1-'

ferencia entre ellos en cuanto al alimento mental que se proporcionan.
Todo granjero con plantios de maiz sabe que si le pone una buena
cantidad de fertilizante va a obtener una mayor produccién. Al pensa-
miento también es necesario proporcionarle un allmento extra si que-
-remos tener mejores resiltacdos. o :
Mi esposa y yo, junto:con otras cinco pare]as pasamos una velada
maravillosa hace un mes como invitados en casa de un alto funciona-
rio de un gran almacén y su esposa. Mi esposa y yo nos quedamos un
* poco mds que los otros, as{ que tuve oportunidad de preguntar a nues-
tro anfitrién, .a quien conocia bien, algo que me habia rondado en la
mente toda la noche: “Esta fue en verdad una noche espléndida,” le di-
je, “pero me intrign una cosa. Esperaba encontrar esta noche aqui prin-
cipalmente a otros directivos de-centros comerciales. Pero sus invita-
dos pertenecian a muy diversos campos. Habia un escntor, un doctor
un ingeniero, un contador y un maestro.” -
El sonrié y dijo, “Bueno, a menudo recibimos a personas que se de-
dican a lo mismo que yo. Pero a mi esposa y a i nos parece suma-
mente estimulante alternar con personas que hacen otra cosa para vi-
~ vir. Me asustaria recibir solamente a personas que tuvieran
* estrictamente los mismos 1ntereses que nosotros, no saldriamos de Ia
vieja y consabida ruta. :
“Ademds,” continug, “las personas son mi negocio. Todos los dias
miles de personas de las 'mas variadas ocupaciones visitan nuestra
tienda, Cuanto més aprenda de otras personas —de sus intereses, sus

ideas, sus puntos de vista— mejor podré hacer mi trabaJO para.ofrecer-.

les los productos y el servicio que desean y que pagaran.’

A continuacion se presentan algunas normas sencillas que le ayuda-;

ran a hacer de su ambiente social un entorno de primera clase:

1. Muévase en grupos nuevos. Restringir su medio social al mismo
pequefio grupo produce aburrimiento, monotonia e insatisfaccion;
otra cosa, igualmente importante, es'que usted recuerde que su pro-

grama para consaguir el éxito requiere que se vuelva un experto en en-
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tender a la gente. Tratar de aprender todo lo que necesita saber de la
gente estudiando sélo un grupo reducido, es como pretender dominar
las matematicas leyendo un breviario,
Haga nuevos amigos, tinase a otras organizaciones, amplie su 4mbi-
to social. En consecuencia, también la variedad en cuanto-a la gente,
como la variedad en cualquier otra cosa, da sabor a la vida y-le propor-
- ciona una dimensién mds amplia. Es un buen alimento para la mente. -
+ 2. Elija amigos que tengan puntos de vista diferentes de los suyos.
En esta época, una persona:de mentalidad estrecha no tiene mucho fu-
turo. Las responsabilidades y.los puestos de importancia tienden a
quedar en manos: de las personas que pueden ver ambos lados. 5i us-
ted es republicano, aseglirese de tener algunos amigos demdcratas, y
viceversa. Trate de conocer personas de djstintas religiones. Trate con
personas opuestas a usted: Asegurese tan solo de que sean personas
con verdadero potencial.: S

3. Elija amigos que se sitiien por encima de la mezquindad y de las
cosas insignificantes. Las personas que estin més interesadas en la
cantidad de metros cuadrados que tiene su casa'o en los accesorios que
usted tiene o no tiene,; que en sus ideas y en su conversacion, tienen
tendencia a ser mezquinas: Proteja su ambiente psicolégico. Elija ami-
£0s que estén interesados en cosas positivas, amigos que en verdad de-
seen verlo triunfar. Busque amigos: que. lo alienten en sus planes e
ideales. Si no lo hace, si usted elige amigos que tienen un pensamiento -
mezquino y los hace sus Companeros mds Cercanos, poco a poco usted
se volvera alguien mezquino. -

Somos una naci6n consciente de la tOXlCldad es dec1r de Ias sustan-
cias toxicas para el cuerpo. - : -

Todo duefio de un restaurante esté en guardla contra los alimentos
téxicos, Basta con un par de casos de intoxicacién para que sus clientes
no quieran ni acercarse-de nuevo al lugar. Contamos con un montén
de leyes para proteger al publico de cientos de sustancias téxicas. Po-
nemos, o deberfamos poner, las sustancias téxicas en los estantes altos
de modo que los nifios no puedan alcanzarlas. Incluso evitamos lo que
puede intoxicar nuestro cuerpo. Y estd bien que lo hagamos.

Pero hay otro tipo de venenos que tal vez sean un poce més insidio- -
s0s, los que envenenan el pensamiento y a los que comiinmente se les
denomina “chismes”. Los venenos del pensamiento difieren de las sus-
tancias toxicas para el cuerpo en dos sentidos: aquéllos afectan la men-
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te, no el cuerpo como los segundos, y de una manera més sutil. La per-
sona que estd envenenada por lo general no lo sabe.

- El veneno del pensamiento es sutil pero tiene efectos descomunales.
Reduce el alcance de nuestro pensamiento al obligarnos a concentrar-
nos en cosas insignificantes y mezquinas. Pervierte'y deforma nuestro
pensamiento acerca de la gente porque se basa en una distorsién de los
hechos y crea a la vez un sentimiento de culpa en nosotros que se
transparenta cuando nos topamos con la persona de la que hemos es-
tado chismorreando. El veneno del pensamiento es una actitud con uri
0% de correccion; es 100% un pensamiento incorrecto.

Y contrariamente a lo que en general se piensa, las mujeres no tie-
nen la concesién exclusiva del chismorreo. Todos los dias gran canti-
dad de hombres viven en un ambiente parcialmente envenenado, To-
dos los dias miles de chismes revelados por hombres tienen Iugar
sobre cuestiones como “los problemas conyugales o financieros del je-
fe”; “los manejos politicos de Guillermo para ascender en la empresa”;
“la probabilidad de que Juan sea transferido”; y “las razones por las
que trajeron a una nueva persona”. El chismorreo sigue un curso se-
mejante a éste: “Oye, acabo de enterarme de que..., jpor qué?... bueno,
no me sorprende... €] tenfa que haberlo esperado... desde luego, esto es

-confidencial...”” SR IR :

La conversacién constituye una parte importante de nuestro ambien-
te psicolégico. Ciertas conversaciones son saludables. Lo alientan a uno:
Hacen que uno se sienta como si diera un paseo al calor del sol en ima
tarde primaveral. Algunas conversaciones nos hacen sentir ganadores.

‘Pero hay otras conversaciones que son mdas bien como caminar ‘a
través de una nube téxica radiactiva. Sofocan. Hacen que uno se sienta
enfermo. Lo hacen a uno sentir como un perdedor. T

El chismorreo es precisamente una conversacion negativa acerca de
otras personas, y la victima de este veneno del pensamiento comienza
a pensar que lo disfruta. Parece sentir un deleite venenoso al hablar
negativamente- de los otros, sin darse cuenta de que para la gente
triunfadora eso lo hace cada vez mas desagradable y poco confiable.

.Uno de estos adictos al pensamiento venenoso se incorporé a una
conversacién que unos amigos y yo sosteniamos acerca de Benjamin:
Franklin. Tan pronto como el sefior: Matagozo se enteré del tema de
nuestra charla, pas6 a referir selectos bocadillos acerca de la vida per-
sonal de Franklin; de manera negativa. Es probable que Franklin fuera
un personaje en ciertos sentidos y que hubiera sido un “escandalo” en
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las revistas si éstas hubieran existido en el siglo XVIIL Pero el punto

es que la vida personal de Franklin no tenia nada que ver con lo que se

estaba discutiendo, y yo no puede evitar sentirme contento de que no
_hayamos estado hablando de alguien a quien conociamos.

(Hablar de los demas? 51 pero c1rcunscrxb1endose a cuestiones po-
sitivas.

* Aclaremos una cosa: No toda conversaczén es chisme. Las charlas
en las que se dicen sandeces, las pldticas sobre compras y la simple pa-
labreria superficial son necesarias a veces. Sirven a-un buen propésito
cuando son constructivas. Usted puede poner a prueba su propens16n'
a ser chismoso con este test:

1. ;Esparzo rumores acerca de otras personas7
2. ;Siempre tengo cosas buenas que decir a los demas?
3. iMe gusta escuchar las noticias sobve un escindalo?
4, ;Juzgo alo demas sélo con base ervios hechos?
5. jAliento a otros para que me comuniquen ramores?
6. ; Comienzo mis conversaciones con “No se lo cuentes a nadie”?
7. ;Mantengo en secreto la informacién confidencial?
8. ;Experimento culpa por lo que digo acerca de otras personas?

Las respuestas adecuadas son obvias. :

Medite acerca del siguiente pensamiento por un momento: Tomar
un hacha y hacer pedazos los muebles de su vecino no har4 que los su-
. yos parezcan un poco mejores; y emplear hachas verbales y lanzar gra-.
nadas en este sentido a otra persona no lograréd hacer de usted alguien
mejor ni me puede hacer mejor a mi.

Vaya siempre en primera clase: ésta es una excelente 1eg]a que debe
seguir en todo lo que haga, incluyendo los bienes y servicios por los
que paga. En una ocasién, para demostrar la verdad absoluta de la
idea de ir siempre en primera clase, pedi a un grupo de personas que
asistian a un curso que imparti que dieran un ejemplo de alguna oca-
si6n en que hubieran hecho un mal negocio por querer economizar.
. He aqui algunos de los ejemplos que me dieron: _

“Yo compré un traje rebajade a un comerciante excéntrico. Y aun-
que fue una ganga, el traje simplemente no servia.” '

“Mi automévil necesitaba una.transmision automadtica nueva. Lo
llevé a un taller improvisado en tin callejon, en donde estuvieron con-
formes en realizar el trabajo por menos de lo que cobraria una agencia
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autorizada. La ‘nueva’ transmisién me duré 2 500 km, y los de la agen-
cia ya no quisieron repararfa.” :

“Durante meses comi en una fonda de mala muerte cori la idea de
ahorrarme dinero. El lugar no era limpio, la comida no era buena, el
servicio —si asi podia llamarsele— y la clientela eran una banda de de-
salifiados. Un dia un amigo me convencié de que lo acompaiiara a al-
morzar a uno de los mejores restaurantes de la ciudad. Orden6 el me-
ni para ejecutivos, y asi 1o hice yo también. Me sorprendio bastante lo
que recibi: buena comida, buen servicio, una atmésfera agradable y s6-
lo por un poco més de lo que habia-estado pagando en-la fonda,
Aprendi una gran leccién,” S

Hubo muchas otras anécdotas. Alguien conté.que se habia visto en
problemas con la Oficina de Hacienda, pues habia contratado a un
contador barato. Otro fue a consultar a un doctor mediocre y mas tar-
de se dio cuenta de que le habia dado un diagnéstico completamente
equivocado. Otros relataron acerca el costo de tomar la segunda clase
en cuanto a las reparaciones en su casa; en hoteles y en otros bienes y
servicios.

Desde luego, muchas veces he escuchado el argumento, “pero es
que yo no puedo darme el lujo de ir en primera clase”. La respuesta
mas sencilla es: usted no puede permitirse otra cosa. De hecho, a la lar-
ga, ir en primera clase le cuesta menos que hacerlo en segunda clase.
En consecuencia, es mejor tener menos cosas pero de calidad, que po-
seer muchas y tener sélo bazofia. Es mejor, por ejemplo, tener un buen
par de zapatos que tener tres pares de zapatos de segunda. ’

La gente lo evaliia a usted por la calidad, con frecuencia, tal vez, de
‘marnera subconsciente. Desarrolle un instinto para buscar la calidad.
Péguela. No cuesta més, a menudo cuesta menos, que las cosas de se-
gunda.

HAGA QUE SU ENTORNO LO CONVIERTA EN ALGUIEN
PROSPERO

1. Esté consciente de cudl es.su entorno. Al igual que lo que la dieta
del cuerpo hace a éste, la dieta de la mente conforma a ésta.

2. Haga que su entorno trabaje para usted, no en su contra. No per-
mita que fuerzas represivas —de personas negativas que le dicen que
usted no puede— lo hagan pensar en el fracaso. :
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3. No permita que las personas de actitud mezquina lo frenen. Las
personas celosas quieren verlo tropezar. No les dé esa satisfaccion.
4. Busque consejo de personas triunfadoras. Su futuro es importan-

_te. Nunca lo ponga en peligro con consejeros que por cuenta propia le

ofrecen consejos y que son fracasos vivientes. .

5. Busque una satisfaccién psicolégica plena. Alterne con personas
de grupos nuevos. Descubra cosas nuevas y estimulantes para hacer.

6. Extirpe de su entorno los venenos del pensamiento. Evite los chis-
mes. Hable de la gente, pero circunscribiéndose al ambito de o positivo.

7. Vaya en primera clase en todo lo que haga. Usted no puede per-
mitirse ir de otra manera. : -




Hqga de sus actitudes
- sus aliadas

¢Puede usted leer Ia mente? Leer la mente es mucho maés facil de lo
que usted cree. Quizds nunca lo ha pensado, pero usted lee la mente
de otras personas, y ellas leen su mente de manera cotidiana.

¢C6mo lo hacemos? Lo hacemos autométicamente por medio de
evaluaciones de las actitudes.

¢Recuerda la cancién, No necesitas conocer el len guaje para decir que es-
tis enamorado? Bing Crosby la hizo famosa varios afios atras. Hay todo
un tratado de psicologfa aplicada en esa sencilla letra. No necesitas sa-
ber el lenguaje para decir que estas enamorado. Cualquiera que alguna
vez haya estado enamorado io sabe.

Y no se necesita conocer ningtin lenguaje para decir “me gustas”, o
“te detesto”, o “creo que eres importante”, o “insignificante”, o “te en-
vidio”, Usted no precisa conocer las palabras o usar palabras para de-
cir “me gusta mi trabajo”, o “estoy aburrido”, o “tengo hambre”. La
gente habla sin emitir sonidos. :

La manera en que pensamos se muestra en nuestra manera de ac-
tuar. Las actitudes son el espejo del alma. Ellas reflejan el pensamiento.

Usted puede leer la mente del compafiero que se sienta junto a su
escritorio. Usted percibe, al observar sus expresiones y gestos, como se
siente con su trabajo. Usted puede leer las mentes de vendedores, estu-
diantes, maridos y esposas; usted no sélo puede hacerlo, sino que lo
hace de hecho. '

Los actores experimentados —aquellos que solicitan en el cine yla
televisi6n afio tras afio— no son actores en cierto sentido. No acttian a
los personajes, sino que abandonan su propia identidad y piensan y
sienten en verdad como el personaje que estan interpretando. Apren-
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den a hacerlo. Si no fuese asi se verian como farsantes y su popula-
ridad se desplomaria..

Las actitudes revelan mds de lo que podria pensarse. Ellas también
se expresan con “sonidos”. Una secretaria hace mds que identificar a
una oficina cuando dice: “Buenos dias, 1a oficina del Sefior Guerrero”:
Con s6lo 5 6 6 palabras una secretaria dice, “Usted me agrada, estoy
contenta de que esté lfamando. Yo creo que usted es importante. Me
agrada mi empleo”. ‘

Pero otra secretaria diciendo exactamente las mismas palabras le
manifiesta: “Usted me molesta. Desearia que nunca hubiese llamado.
Estoy aburrida de mi empleo.y no quiero gente que me moleste.”

Leemos actitudes a través de expresiones, tonos de voz e infleccio-
nes. He aqui la razon: en la vasta, muy vasta historia del hombre, el
lenguaje hablado, incluso el que poco se parece al que hablamos hoy
en dia, es una invencién reciente, tan reciente, que podriamos decir,
pensando en el tiempo como un descomunal reloj, que desarrollamos
el lengriaje apenas esta mafana. Durante millones y millones de afios el
hombre se las arreglé con poco mas que gemidos, quejidos y grunidos.

Asi, durante millones de afios los hombres se comunicaron. con
otros hombres por medio de expresiones corporales y faciales y soni-
dos, no a través de palabras. Y nosotros atin transmitimos nuestras ac-
titudes, nuestros sentimientos hacia la gente y las cosas, del mismo
modo. Ademas del contacto corporal directo, los movimientos del
cuerpo, las expresiones faciales, y el sonido son los 1inicos medios que
tenernos para comunicarnos con los nifios. Y esos pequeiiitos demues-
tran una habilidad misteriosa para reconocer a un farsante. .

Cierto profesor, reconocido como una de las autoridades mundiales
en liderazgo, dice: “Obviamente lo que ayuda a un logro es algo mas
que facilidades y competencia. Yo he llegado a creer que este factor que
hace que se encadenen los hechos, ese catalizador, si usted lo quiere
asi, puede ser definido en una sola palabra: actitud. Cuando nuestra
actitud es la correcta, nuestras habilidades alcanzan el maximo de efec-

_ tividad y los resultados favorables siguen inevitablemente.”

Las actitudes verdaderamente hacen la diferencia. El vendedor con
actitudes correctas supera sus cuotas, los estudiantes con la justa acti-
tud consiguen las calificaciones mads altas, las actitudes correctas cons-
truyen el camino hacia la verdadera felicidad matrimonial. Las actitu-
des correctas hacen que sea efectivo su trato con la gente, lo capacitan
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para desarrollarse como un lider. Las actitudes correctas lo hacen ga-
nar en cualquier situacion. .

Cultive estas tres actitudes. Haga de ellas sus aliadas en todo lo que
usted hace:

1.- Cultive la actitud de Yo estoy dispuesto.

2.- Cultive la actitud de Usted es importante.

3.- Cultive la actitud de El servicio estd primero.

Veamos a continuacién cémo. ;

Arfios atrds, cuando yo era estudiante universitario de segund'o ano,
me inscribi en un curso de Historia de’los Estados Unidos. Recuerdo
esas clases vividamente, no porque haya aprendido mucho de Historia
de los Estados Unidos, sino porque aprendi, de una manera extrana,
este principio bdsico de la vida exitosa: Para lograr una buena disposi-
cidn por parte de los demds, debe primero tener usted una buena
disposicion.

La concurrencia a la clase de Historia era muy numerosa y la clase
se impartia en un auditorio con forma de abanico, El profesor, una
persona de mediana edad y aparentemente bien educada, era, sin em-
bargo, patéticamente aburrido. Mas que interpretar la historia como algo
vivo, un asunto fascinante, el profesor citaba una serie de hechos muer-
tos. Era terriblemente sorprendente cémo podia hacer de tan mteresmte
materia algo tan espantosamente aburrido. Pero sin duda lo hacia.

Usted puede imaginar el efecto que el tedio del profesor causaba en
los alumnos. Hablaban y se dormian, de modo que el profesor dispuso
que dos asistentes vigilaran los pasillos para separar a los que habla-
bany despertar a aquellos que se adormilaban.

En ocasiones, el profesor se detenia, y, sacudiendo su dedoala clase
decia: “Les estoy advirtiendo. Tienen que prestar atencién a lo que di-
go. Tienen que parar de hablar y eso es todo.” Esto, por supuesto, cau-
saba poca impresién en sus estudiantes, muchos de los cuales, como
veteranos de guerra, se habian jugado la vida meses antes, en 1slas V4
bombarderos. _

Mientras estaba sentado observando cémo esta potencialmente:
grande y maravillosa experiencia se convertia en una desagradable
farsa, me hallé luchando con la pregunta: ;Por qué los estudiantes no
hacen caso al profesor?

La respuesta se me presento -

Los estudiantes no tenfan interés en lo que el profesor estaba dicier-
do porque él mismo no tenia interés. El estaba aburrido de la Historia
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y lo demostraba. Para lograr una buena disposicién de los demds, pa-
ra hacer que se entusmsmen, usted debe antes que nada estar entu-
siasmado. -

A través de los afios he verificado este principio en cientos de oca-
siones diferentes. Siempre sigui6 siendo valido. Un hombre que carece
de entusiasmo nunca lo puede despertar en los demés. Pero una perso-
na que es entusiasta pronto tiene seguidores entusiastas.

El vendedor entusiasta no necesita preocuparse nunca por los com-
pradores indiferentes. El maestro entusiasta nunca necesita preocupar-
se por alumnos desinteresados. El sacerdote bien chspuesto jamas se
preocupa por una audiencia somnolienta.

El entusiasmo puede hacer las cosas un mil 100% mejores. Dos
afios atrds, empleados-de un negocio con el que estoy relacionado do-
naron $300 a la Cruz Roja. Este afo los mismos empleados, que ga-
nan un salario muy similar, donaron casi $33,000, un incremento de
1100%. :

La persona encargada de la colecta que logré reunir sélo $300 care-
cia totalmente de entusiasmo. Hacia este tipo de comentarios: “Supon-
g0 que es una organizacion que vale la pena”; “yo nunca he tenido
contacto con ella”. “Es una gran organizacién y se colectan enormes
sumas de los ricos, asi que supongo que no es muy importante que us-
ted contribuya”; “si puede hacer una donacién, blisqueme”. Este tipo
no hizo nada por inspirar a la gente a que se uniera a la Cruz Roja y
colaborara con ella en forma importante,

El encargado de la colecta este afio fue alguien muy diferente. El te-
nia entusiasmo. Daba ejemplos de casos en que la Cruz Roja habia
prestado ayuda en algin desastre. Referia el hecho de que la Cruz Roja
depende de las donaciones de todo el mundo. Pedia a los empleados
que para sus donativos se guiaran por cuénto le darfan a su vecino si
Ie‘ sucediera una desgracia. Decia, “;Vean lo que ha hecho la Cruz Ro-
jal” Noten que él no pedia directamente. No decia “Se espera que cada
uno de ustedes done x pesos”. Todo lo que hacia era mostrar entusias-
mo acerca de la importancia de la Cruz Ro;a El éxito fue una conse-
cuencia natural.

Piense por un momento acerca de alguna entidad civica u organiza-
cién que conozca que esté declinando. Hay muchas posibilidades, todo
lo que se necesita es entusiasmo, para volverle a dar vida. '

Los resultados son proporcmn;les al entusiasmo que se pone en las
cosas.
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El entusiasmo implica simplemente considerar “jEsto es grandio-
sol”. He aqui la razén.

A continuacién se presenta un procedimiento de tres etapas que lo
ayudard a desarrollar su entusiasmo,

1. Profundice en el el asunto. Hagase este pequefio test. Piense en
dos cosas en las cuales tenga poco o ningln interés —puede ser la ba-
raja, cierta clase de miisica, o un deporte. Ahora pregtintese: “; Cudnto
sé realmente de esas cosas?” Cien a uno a que su respuesta es: “no mu-
cho”. ‘ : :

Confieso que durante afios no tuve ning(in interés en el arte moder-
no. Para mi eran s6lo unas cuantas lineas embadurnadas, hasta que un
amigo que conoce y ama el arte moderno me lo explicé. Realmente
ahora que me he introducido en él, lo encuentro fascinante.

Este ejercicio proporciona una clave importante para producir entu-
siasmo: para entusiasmarse, aprenda mds sobre aquello en lo que no
estd entusiasmado.

Es muy probable que usted sea bastante indiferente a los abejorros.
Pero si usted los estudia, descubrird cudnto bien hacen, cémo se rela-
cionan con otras abejas, cémo se reproducen, dénde viven en invier-
no— si averigua todo lo que pueda acerca de los abejorros, pronto se
verd en verdad interesado en ellos.

Para mostrar a mis alumnos c6mo se puede desarrollar el entusias-
mo a través de la técnica de profundizar en el asunto, algunas veces
uso el ejemplo de un invernadero, De un modo deliberadamente ca-
sual le pregunto al grupo: “;Esta alguno de ustedes interesado en fa-
bricary vender invernaderos?” Ni una sola vez he tenido una respues-
ta afirmativa. Luego expongo algunos puntos sobre los invernaderos:
le recuerdo al grupo que, a medida que nuestro nivel de vida crece, la
gente se vuelve mas y mds interesada en los bienes no basicos. Sugiero
cuénto disfrutarfa la sefiora Norteamérica cultivando sus propias or-
quideas y flores de naranjo. Sefialo que si miles de familias pueden pa-
garse una piscina privada, millones pueden costearse invernaderos,
pues los invernaderos son relativamente poco costosos. Les muestro
que si se pudiese vender un invernadero a $6,000 a una sola familia de
cada 50, se desarrollaria un negocio de $600 millones para producir in-
vernaderos, y quizis una industria de $2,500 rmllones para suministrar
plantas y semillas. -

La tnica dificultad con este ejercicio es que el grupo, que diez mi-
nutos antes estaba completamente indiferente acerca de los invernade-
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ros, jahora estd tan entusiasmado que no quiere pasar al siguiente
punto! _ ' :

Use la técnica de profundizar en el asunto para lograr un entusias-
mo respecto a los demds. Investigue todo lo que pueda acerca de otra.
persona —qué hace, como es su familia, su historia, sus ideas y ambi-
ciones— y encontrard que su interés por esa persona va creciendo. Siga
profundizando y seguramente encontrard intereses comunes. Conti-
ntie y descubrird a una persona fascinante.

La técnica de profundizar en el asunto obra también creando un en-
tusiasmo sobre nuevos lugares. Hace varios afios, unos jévenes amigos
mios decidieron mudarse a una pequea ciudad. Vendieron su casa, li-
quidaron sus relaciones. de negocios, dijeron adids a los amigos y se
fueron. I : a :

Seis semanas mas.tarde estaban de regreso, La razén ne tenia nada
que ver con el empleo. Mas bien, como ellos Io expusieron, “no pudi-
mos soportar vivir en una ciudad pequefia, ademas todos nuestros
amigos estdn aqui. Tuvimos que regresar.” _ :

En posteriores conversaciones con estas personas, supe la verdadera
razén por la que a ellos no les agradé esa ciudad pequeiia. Durante su
corta estadfa alli, sélo tuvieron una idea muy superficial de la comu-
nidad —su historia, sus planes para el futuro, su gente: Dejaron, al
mudarse a la pequefia ciudad, sus mentes en la gran ciudad de donde
venian. : ' . :

~He hablado con docenas de ejecutivos, ingenieros, y vendedores
que han tenido problemas en su carrera porque en sus compafifas que-
rian que se mudaran a otra localidad, pero ellos no querian hacerlo.
“Simplemente no me puedo imaginar fuera de mi ciudad”, es un co-
mentario cotidiano. : -

Hay un solo modo de producir un entusiasmo hacia un nuevo des-
tino. Simplemente resolverse a profundizar en la nueva comunidad.
Aprenda cuanto pueda sobre ella. Mézclese con la gente, Sienta y pien-

*se como un ciudadano de esa comunidad desde el primer dia; higalo y se
entusiasmard por su nuevo medio.

- Hoy, millones de norteamericanos invierten en valores. Pero hay
muchos millones més que no tienen interés alguno en la Bolsa. Eso es
porque la gente no se ha familiarizado con el mercado de valores, cé-
mo opera, el romance cotidiano en los negocios norteamericanos.

Para lograr un entusiasmo por cualquier cosa —gente, lugares; co-
sas— profundice en ellas. S
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Profundice en eilas y desarrollara ese entusiasmo. Ponga en practica
este principio la préxima vez que deba hacer algo que no quiere reali-
zar. Ponga en prictica este principio la préxlma vez que se dé cuenta
de que se estd aburriendo. :

2. "Todo lo que haga, vivalo. El entusiasmo, o su carencia; se d_e-
muestra en todo lo que hace y dice. Viva su apretén de manos. Cuan-
do estreche una mano, estréchela. Haga que su apreton de manos di-
ga: “Estoy contento de verte de nuevo",

Un apreton de manos de compromiso, como un ratén, es peor que
no darlo Hace que la gente piense: “Este tipo estd mds muerto que vi-

. Trate de encontrar a una persona triunfadora que tenga un saludo
t1b10 Tendri que buscar durante mucho, mucho:tiempo. ‘

Viva sus sonrisas. Sonria con los.ojos. Nadie quiere una sonrisa arti-
ficial, de esas que parecen sostenidas con engrudo, de goma. Cuando
sonria, sonria. Muestre algunos dientes. Puede ser que sus dientes no
sean atractivos, pero eso no es realmente importante, pues cuando son-
rie realmente la gente no se fija en sus dientes. Ellos ven a una persona'
célida, de personalidad entusiasta, a]gulen que les agrada,

Viva su agradecimiento. Un “gracias” de rutina, automatico, es casi
como decir “bla, bla”. Es solo una expre516n no dice nada. No logra
resultados. Haga que su “gracias” signifique “se lo agradezco mucho”."

Viva su conversacién. Un famoso experto en oratoria dice: “;Es su
‘Buenos dias’ en verdad bueno? ;Son sus ‘Felicidades’ entusiastas?

- ¢Suena sincero su ‘3Como estds?’”. Cuando nisted haga un-hdbito de
- tefiir sus palabras con sentimientos since . jiud un gran avance en su
capacidad para prestar atencion. . :

La gente anda con quienes creen en lo que dicen. Dlgalo con vida.
Ponga vitalidad en sus conversaciones. Si estd hablando a una asocia-
cién, a un p051b1e cliente, 0.a sus hijos, ponga entusiasmo en lo que di-
ce. Es posible recordar un sermoén predicado con entusiasmo durante -
meses, incluse afios. Pero uno dicho sin entusiasmo se olvidara cmco
dias antes del sermén del préximo domingo.

Y cuando pone vida en su conversacién, pone automaticamente
mas vida en usted. Inténtelo por un ' momento ahora mismo. Diga en
voz alta y con fuerza; “;Me siento grandioso hoy!” Ahora, ;no se siente
realmente mejor que antes de decirlo? Vivalo por encima de todo.

Viva con intensidad. Asegtirese de que todo Jo que usted hace y di-
ce le diga a la gente; “Este hombre esta vwo" “El qulso decir eso”, “Va
a llegar lejos”. :
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3. Difunda buenas noticias. Usted y yo hemos estado en muchas si-
tuaciones en las que alguien irrumpe y dice: “Tengo buenas noticias.”
De inmediato esta persona consigue €l 100% de la atencién de todos
los presentes. Las buenas noticias hacen més que atraer la atencién; las
buenas noticias le agradan a la gente. Las buenas noticias-crean entu-
siasmo. Incluso promueven una buena digestion.

Solo porque haya méas anunciadores de malas noticias de los que
" hay de buenas noticias, no se engafie. Nunca nadie gané un amigo, hi-

2o dinero, consigui6 nada, anunciando malas noticias.
Transmitale buenas noticias a su familia. Digales lo bien que le fue
hoy, remitase a las cosas divertidas y agradables que haya experimen-
tado y deje de lado las desagradables. Propague buenas noticias. No
tiene sentido detenerse en las malas; eso sélo hace que su familia se
preocupe, se ponga nerviosa. Lleve a su hogar un rayo de sol todos los
dias. ‘
JAlguna vez noté que rara vez los chicos se quejan del clima? Ellos
se toman con calma el calor, hasta que las personas que gustan de noti-
cias negativas los educan para que sean conscientes de las temperatu-
ras desagradables. Haga un habito del hablar siempre favorablemente
“acerca del clima, sin importar como esté el tiempo en realidad, quejar-
se del tiempo hace que se sienta miserable, y esa miseria la extiende a
‘los demas. - : _ '
' Difunda buenas noticias acerca de c6mo se siente. Sea un “me-sien-

. to-sensacional”. S6lo diga, “me siento grandioso” en cada oportunidad
' que tenga y se sentird mejor. Por lo mismo, si usted dicea las personas
“me siento terrible, verdaderamente terrible”, se'sentira peor. La ma-
_ nera en que nos sentimos estd en gran medida determinada por cémo
pensamos que nos sentimos. Recuerde también, que los demas quieren
vivir alrededor de'los vivos; de gente entusiasta. El estar alrededor de
quejosos y gente medio muerta es muy incémodo.

~ Transmitale buenas noticias a la gente con la que trabaja, déles
aliento, felicitelos en cada oportunidad que tenga. Digales las cosas positi-
vas que estd haciendo la compatiia. Escuche sus problemas. Sea solicito.
Aliente a la gente y ganard su apoyo. Palméele la espalda por el trabajo
que hace. Déles esperanza. Déjeles saber que usted cree que pueden
triunfar, que tiene fe en ellos. Practique el consuelo a los afligidos.

Héagase este examen regularmente para mantenerse en la buena sen- .
da. Siempre que deje a una persona, pregiintese, “Honestamente, ;se :
sentird bien esta persona despties de haber hablado ,_co__nmi_go?" Este .
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“método de autoentrenamiento resulta. Apliquelo cuando hable con sus
! empleados sus companeros su famlha los chentes, aun con conocndos
".casuales.
. Un vendedor amigo mio es un autentzco anunc1ante de buenas noti--
o c1as El llama a sus clientes todos los meses y siempre se hace el propé- :
" sito de tener alguna buena noticia para comunicarles.
.. He aqui algunos ejemplos: “Encontré a un buen amigo suyo la se-
mana pasada; le manda saludos. Desde que estuve aquf la dltima vez
- han’ pasado grandes cosas. Més de 350 000 nuevos bebés nacieron: el :
It1m0 mes,.y mds bebés significan negocios para ambos.”
.+ Generalmente pensamos que los: presidentes de banco son muy . re-
e _sgrvados, gernite poco emotiva, que nunca es calida. No ocurre asi con
el presidente de un banco: Su modo preferido de atender el teléfono.es
" diciendo: “Buenos dias, este es un. mundo maravilloso. ¢Puedo pres-
tarle algo de dinero?” ;Impropio para un banquero? Algunos podrian .
. decir que si, pero permitame decirle que el banquero que usa este salu-
do es ni mis ni menos que el p1es:dente del banco mas grande de todo .
el sureste del pais.
. Las buenas noticias dan buenos resultados Anunmelas :
El pres1dente de una compafifa que fabrica cepillos que visité re-
cientemente tenia esta méxima elegantemente enmarcada sobre su.es--
cntono, de frente a la sﬂla de los visitantes: ”Déme una noticia amable
‘.0 no me dé ninguna.” Lo felicité diciéndole que me’parecia que esa.
. maxima era una manera muy mtehgente de alentar a la gente para que '
_ fuera optimista.
- 'Sonrié y me dijo: “Es un recordatorlo muy efectwo pero desde don-
"de yo estoy sentado es-atin mé4s importante.” Dio vuelta al cuadrito:y.
pude ver lo que &l veia del otro.lado de su esc:rltono, dec1a ”Dale a la
gente una buena noticia o no le des ninguna.” -
* Anunciar buenas noticias le da una buena dlsposmén 10 hace sentlr
mejor, y al dlfundlr buenas nuevas hace al resto’ de la gente sentlrse '
= '._tamblen me]or ' SRR S '

CULTIVE LA ACTITUD DE QUE USTED ES IMPORTANTE

Este es un hecho de gran 51gmf1cac16n Todo ser; humano vivaen la
Im:ha o Indlanapohs sea 1gnorante o brillante, civilizado o bérbaro, ]0—
ven.o VlE]O tlene este deseo: qulere sentirse 1mportanl:e
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Meditelo. Todos, si todos —su vecino, usted, su esposa, su jefe—
tienen un deseo natural de sentir que son “alguien”. El deseo de ser
importante es el més fuerte del hombre, es el apetito, no biolégico, mas
fuerte. '

‘Los anunciantes con éxito saben que la gente anhela prestigio, dis-
tinci6n, reconocimiento. Los titulares que producen ventas se leen asi:
“Para amas de casa jévenes y elegantes”; “Las personas con gustos
exclusivos usan...”; “Usted desea solo lo mejor...”, “Sea la envidia de
todos”; “Para mu]eres que quieren ser envidiadas por las mujeres y ad-
miradas por los hombres”. Estos encabezados le dicen a la gente, en
efecto, “Compre este producto y se colocara en la clase importante”.

Satisfacer los antielos, el hambre de ser importante, lo lleva a usted
al éxito. Este es el equipo basico en su estuche de herramientas para el
éxito. Sin embargo, (y relea esta oracién antes de continuar), aun cuan-
do el exhibir la actitud, “yo soy importante” da resultacos, y aun cuando
no cuesta nada, pocas personas la usan. Unas palabras parecen necesa-
rias para demostrar el porqué. '

Desde el punto de vista filosofico, nuestra 1e11g10n nuestras leyes, -

toda nuestra cultura esti basada en la creencia de la importancia del
individuo. S

Suponga, por ejemplo, que usi.d vuela en su avién y se ve obhgado

' ‘a aterrizar en una aislada region montanocsa. Tan pronto como se su-

piera del accidente, und biisqueda a gran escala comenzaria. Nadie
preguntaria: “;Es importante este sujeto? Sin saber nada de usted, ex-
cepto que usted es un ser humano, helicopteros, y aviones, y grupos
de basqueda a pie comenzarfan a rastrearlo. Y seguirfan buscéndolo,
gastando miles de pesos en esta bisqueda, hasta que lo encontraran o
no quedara esperanza alguna. -

Cuando un nifio pequefio se extravia, o cae en un pozo, o se ve en-
vuelto en otro asunto peligroso, a nadie le importa si ese chico provie-
ne de una familia “importante”. Se hacen todos los esfuerzos por res-
catar a ese nifio, pues todos los nifios son importantes. No es muy
aventurado conjeturar gue, de todas las criaturas vivientes, probable-
mente no mas de una en 10 millones es un ser humano. Una persona
es una rareza biologica, ella es importante en el plan divino de las cosas.

Ahora veamos el aspecto préctico. Cuando la mayoria de la gente
pasa de las discusiones filosdficas a las situaciones cotidianas, desafor-
tunadamente tiende a olvidar sus conceptos elevados sobre la impor-
tancia de los individuos. Eche un vistazo mafiana y verd cémo la ma-
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yoria de la gente tiene una actitud que parece decir: “Ti eres un.Don
Nadie, no cuentas para nada; no significas nada, absolutamente nada
. parami”..

Hay una razén por la que la actitud de “usted no es 1mportante :
prevalece. Muchas personas miran a otras personas y piensan: “El no
puede hacer nada por mi, por lo tanto, no es importante.”

Pero es justo en esto en lo que la gente comete un disparate funda-
mental. La otra persona, independientemente de su estatus o ingresos, es
importante para usted por dos razones gigantes, razones de pesos y
centavos.

Primera: La gente hace mds por usted cuando usted la hace sentir
importante. Hace anocs, cada mafiana tomaba cierto autobis para ir a

- trabajar. El chofer era un viejo gruién. Docenas de veces —puede ser
que cientos—, lo vi arrancar bruscamente cuando un pasajero hacien-
do sefias, gritando y corriendo, se hallaba a sélo un paso de la puerta.
Luego de un periodo de varios meses observé que este conductor mos-
traba una especial cortesia con un pasajero en particular; y este pasaje-
ro habia mostrado una cortesia especial en varias ocasiones. El chofer
acostumbraba esperar a este pasajero. :

&Y por qué? Porque este pasajero se tomaba la molestia de hacer
que el conductor se sintiese impoertante. Cada maiiana lo saludaba con
un sincerc y personalizado “Buenos dias, sefior”. Algunas veces se
sentaba cerca del chofer y hacfa algunos comentarios como: “La suya,
sin duda, es una gran responsabilidad”, “Se deben tener nervios de.
acero para conducir en un trafico como éste todos los dias”. Ese pasaje-
ro hacia sentir al chofer tan importante como si estuviera conduciendo
un jet de aerolineas con 180 pasajeros. Y él se 1o retribuia mostrindole
especial atencion.

Recompensa hacer sentir grande a la gente pequefia”.

Hoy en dia, en miles de oficinas en toda Norteamérica, las secreta-
rias contribuyen al logro o pérdida de las ventas de los agentes segiin
como ellos las hayan tratado. Haga que alguien se sienta importante, y
se preocupara por usted y en la medida en que se preocupe por usted,
él hard mds por usted. '

Los clientes le comprardn mds, los empleados trabajardn mas duro
para usted, los compaiieros dejardn sus asuntos para cooperar, y su je-
fe hard mas por ayudquo si usted solo hace sentir 1mportantes a esas
personas.
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~ Recompensa hacer sentir aun mas grande a la gente “grande”. Las
personas que piensan en grande siempre valoran més a la gente vién-
dola en su mejor aspecto; pensando en grande sobre la gente, consi-
guen sacar lo mejor de ella.

He aqui la segunda razén gigante para hacer que los demds se sien-
tan importantes: Cuando usted ayuda a los demds a sentirse impor-
. tantes, se ayuda a si mismo a sentirse importante también.

Una de las elevadoristas que me levaron “arriba y abajo” durante
varios meses tenia la apariencia de un ser insignificante estampada en
toda ella. Era una cincuentona, poco atractiva, y ciertamente poco ins-
pirada en su trabajo. Era obvio que su anhelo de ser importante estaba
completamente insatisfecho. Era una de las millones de personas que
viven durante meses sin haberse dado alguna vez una razon para creer
que alguien puede reparar en ella o preocuparse por ella.

Una mafiana, un poco después de haberme convertido en una de
sus regulares “subidas y bajadas”, noté que se habia hecho un corte
distinto de cabello. No era nada vistoso. Era obvio que lo habia hecho
en casa. Pero se habia cortado el cabello y lucia mejor.

Asi que le dije, “Sefiorita Silvia (Nota: yo me habia aprendido su
nombre) me gusta lo que hizo con su cabello. Se ve realmente bien”.
Ella, ruborizada, dijo: “Gracias, sefior” y casi se pasé de su siguiente
parada. Ella aprecié el cumplido.

La siguiente mafiana, cuando entré al elevador escuché: ”Buen dia
Sefior Schwartz”. Nunca antes la habfa oido llamar a nadie por su
nombre, y en los meses siguientes que tuve mi oficina en ese edificio
nunca oi que llamara a nadie més por su nombre. Yo la habia hecho
sentir importante. Yo le habia felicitado sinceramente y la llamé por su
nombre.

La habia hecho sentir importante. Ahora elfla me estaba recompen-
sando, haciéndome sentir importante.

Uno debe tomarse en serio a si mismo. La gente que no tiene un
profundo sentimiento de valia propia estd estancada en la mediocri-
dad. Una y otra vez debe ahondar sobre este punto: Usted debe sentir-
se importante para triunfar. Ayudar a los demds a sentirse importan-
tes lo recompensa porque.usted se siente mds importante. Pruebe y
verd. He aqui cémo hacerlo: :

1. Practique el aprecio: Tenga como norma hacer que los otros se-
pan que usted aprecia lo que hacen por usted. Nunca, nunca permita
que los demds sientan que son dados por descontados. Nunca, nunca
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permita que alguien sienta que su trabajo no es apreciado. Practique el
aprecio con una calurosa y sincera sonrisa. Una sonrisa le hace saber a
* los demas que usted los tiene en cuenta y que siente aprecio por ellos.
Practique el aprecio, haciendo que los demis sepan que depende de
ellos. Un sincero “Jaime, no sé qué haria sin ti” hace que alguien se
sienta necesario, y cuando alguien se siente necesario, hace su trabajo

... cada vez mejor.

.~ Practique el aprecio haciendo cumplidos sinceros y personalizados.
‘ La gente gusta de los cumplidos —2 0 20, 9 0 90, una persona anhela
los halagos. Quiere asegurarse de que esta haciendo un buen trabajo,
-de que es importante. No piense que s6lo debe dar halagos por los lo-
- gros importantes. Elogie a la gente por pequeiias cosas: su apariencia,
la forma en que hacen su trabajo de rutina, por sus esfuerzos por ser
*. leales, por sus ideas. Recompénsela escribiéndole notas personales de
felicitacién por los logros de sus esfuerzos. Haga una llamada especial
o un viaje para verla, : : —

No malgaste su tiempo ni su energia mental tratando de clasificar a
la gente en “personas muy importantes”, “personas importantes”, o
“personas sin importancia”. Una persona, ya sea un recolector de ba-
., - sura o el vicepresidente de la compaﬁia,'es importante para usted. Tra-
- tando a alguien como si fuera de segunda clase, no se consiguen resul- -

tados de primera clase. = :

2. Habitiiese a llamar a las personas por su nombre, Todos los afios
los fabricantes astutos venden més portafolios, ldpices, biblias y cien-
tos de otros objetos, s6lo por poner en ellos el nombre del comprador:

- La gente quiere que se le llame por su nombre. Eso le brinda un esti- .
mulo a cualquiera. '

Dos cosas especiales que usted debe recordar: pronuncie el nombre
correctamente, y deletréelo también de esa forma. Si lo pronuncia o lo
deletrea mal, la gente cree que usted siente que no es importante,

Y he aqui un especial recordatorio: al hablar con la gente que no co-
noce bien, afiada el tratamiento adecuado —Sefiora, sefiorita o sefior.
El recadero de la oficina prefiere Sefior Gémez a s6lo Gomez. Igual con
su joven asistente. Asi le ocurre a la gente de cualquier nivel. Esos pe-
quefios tratamientos le ayudan a la gente a sentirse importante.

3. No acapare la gloria. Por el contrario, confiérala a otros. Hace
poco asisti como invitado a uia convencién de ventas. Después de la
cena de esa noche, el vicepresidente a cargo de las ventas de la compafiia,
se dirigi6 hacia los dos representantes regionales cuya organizacion de

- 4
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las ventas habia conseguido los mejores récords en el afo recién finali-
zado. Luego le pidi6 a cada uno de estos representantes regionales que
en 15 minutos le contaran a todo el grupo cé6mo habia su organizacion
logrado desempenarse tai excepcionalmente bien.

El primer representante regional (el cual, segiin supe después, habia
sido nombrado gerente sélo 3 meses antes y era, por lo tanto, s6lo en
parte responsable por el récord de su organizacion) se levanto y expli-
¢ co6mo €l lo habia hecho. : _

Dio a entender que sus esfuerzos y sélo sus esfuerzos habian propi-
ciado el incremento en las ventas.'Su charla se caracterizé por comen-
tarios como éstos: “Cuando yo asumi la responsabilidad, yo hice tal-y-
tal”; “Las cosas estaban mal pero yo las ordené”; “No fue f4cil, pero
simplemente yo tomé en mis manos la situacién y no dejé que siguiese
asi”. , ' ' .

A medida que hablaba, yo podia ver el creciente resentimiento que
se acumulaba en los rostros de sus vendedores. Ellos estaban siendo
ignorados por el interés personal del representante regional. Su duro
trabajo, el cual era la causa del incremento en las ventas, no se recono-
cia en lo mds minimo.

Luego el segundo representante regional se levanté para dar su cor-
ta charla. Pero este hombre usé un enfoque por completo-diferente.

' ~ Primero, explicé que la razén del éxito de su organizacién fue el es-
fuerzo general y de corazén de todos sus vendedores. Luego le pidi6 a
cada uno que se levantase y le ofrecié un sincerd reconocimiento por
sus esfuerzos. -

Observe la diferencia; el primer hombre desparramé los elogios del
vicepresidente sélo sobre si mismo. Haciendo esto, ofendio a su propia
gente. Sus vendedores estaban desmoralizados. El segundo hombre
trasladé los halagos a sus hombres, ahi donde podian hacer mids bien.
Este hombre sabia que el elogio, como el dinero, puede ser invertido
para obtener dividendos. Sabfa que al dar el crédito a sus hombres los
haria trabajar atin mds duro el afio siguiente.

Recuerde, el elogio es poder. Confiera a los demas el eioglo que us-
ted recibe de su superior. Traslade esa recompensa a sus subordinados
y los alentara a tener un desempefio atin mejor. Si usted comparte los
halagos, sus subordinados sabrén que aprecia sinceramente su valia.

He aqui un ejercicio diario que puede traer grandes beneficios: Pre-
glantese todos los dias, “;qué puedo hacer hoy para hacer fehces ami
‘esposa y mi familia?”. :
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Esto parece demasiado simple, pero es sorprendentemente efectivo.
Una tarde, como parte del programa de adiestramiento en ventas, esta-
ba yo discutiendo sobre la.importancia de construir un ambiente hoga-
refio para el éxito en las ventas. Para ilustrar el punto, pregunté a los
vendedores (que eran todos casados); “¢Cudndo fue la ltima vez,
ademds de Navidad, su aniversario de bodas, o su cumplearios, que
sorprendieron a su esposa con un regalo especial?” Me asombraron las
respuestas. De los 35 vendedores, s6lo. uno habia sorprendido a su es-
posa el mes pasado con un obsequio. Muchos del grupo respondieron:

“entre tres y seis meses” y mds de una tercera parte dijo: “No puedo
recordar.”

Imaginense. ;Y algunos hombres se preguntaban por que Sus espo-
sas ya no los tratan como reyes!

Yo querfa impresionar a esos. Vendedores con el poder que tiene un
regalo atento. El dia siguiente preparé todo para que apareciera un flo-
rista antes de cerrar la sesion. Lo presenté y les “confesé:” “Quiero que
cada uno de ustedes descubra lo que un pequefio e inesperado recuer-
do puede hacer para lograr un mejor ambiente familiar. He arreglado
con el florista que les entregue un hermoso pimpollo de rosa roja por
s6lo $0.50. Ahora bien, si ustedes no tienen $0.50, o si piensan que su
esposa no o merece, (ellos rieron), yo lo compraré para ella. Todo lo
que les pido es que le lleven la rosa y mafana por la tarde me cuentan
lo que sucedié.

“Por supuesto, no le digan como c0n51gu1eron esta rosa paraella.”

Ellos comprendieron.

Sin excepcitn, todos a la tarde 51gu1ente conhrmaron que una sim-
" ple inversién de $0.50 hizo feliz a su esposa. :

Haga algo especial por su familia a menudo. No tiene por qué ser
algo caro. Es la consideracion la que cuenta. Cualquier cosa que de-
muestre que usted pone el interés de su familia por encima de cual-
quier otro interés, dara el resultado esperado. :

Incluya a su familia en su equipo. Dé a ellos una atencién planea-
da. En esta época tan atareada, mucha gente no parece ser capaz de en-
contrar tiempo para su familia. Pero si planeamos, lo podemos encon-
trar. Un vicepresidente de una compaiiia me conté su método, el que,
segiin decia, resultaba: _ _

“Mi trabajo implica mucha responsabilidad, y no me queda otra
‘que llevarme trabajo para la noche a casa. Pero no descuido a mi fami-
lia porque es lo mds importante de mi vida. Es Ia razén principal por
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la que trabajo tan arduamente como lo hago. He planeado un horario
que me permite prestar atencién tanto a mi familia como a mi trabajo.
Todas las noches, de 7:30 a 8:30, dedico mi tiempo a mis dos chicos.
 Juego con'ellos,rles_ leo cuentos, dibujamos, respondo preguntas —cual-
quier cosa que quieran que haga. Despueés de una hora con mis nifos,
no solamente ellos estin satisfechos, yo estoy mas fresco en un 100%.
A las 8:30 ellos van a la cama y yo me pongo a trabajar durante 2 horas.

“ A las 10:30 dejo el trabajo y paso la siguiente hora con mi esposa.
Hablamos de los chicos, de sus varias actividades, nuestros planes pa-
ra el futuro; esta lora, no perturbad_a por nadie, es una manera mara-
wvillosa para coronar el dia. ' _ _

“También reservo los domingos para mi familia. El dia entero es su-
yo. Siento que mi programacioén para darle a mi familia la atencion que
se merece es buena no sélo para ellos, sino también para mi. Me da
nueva energia.” B S S

(;QUIERE HACER DINERO? ENTONCES PONGA
- SU ACTITUD DE SERVICIO PRIMERO

Es muy natural —de hecho es altamente deseable— querer hacer dine-
ro y acumular riqueza. El dinero puede dar a su familia y darle a usted
mismo el nivel de vida que merecen. El dinero permite ayudar al necesi-
tado. Fl dinero es uno de los medios para vivir la vida plenamente.

Una vez, criticado por alentar a la gente a hacer dinero, un-impor-
tante sacerdote dijo: “E! dinero imprimié su Biblia, el dinero construye
su iglesia, el dinero le envia misioneros, y el dinero paga los predica-
* dores, y usted tampoco tendria muchos de ellos, si no les pagase”. .

La persona que dice que quiere ser pobre, por lo general sufre de un
sentimiento de culpa o un sentimiento de insuficiencia. Es como los jo-
venes que creen que no pueden conseguir un “sobresaliente” en la es-
cuela o participar en el equipo de futbol, asi que pretenden que no les
- interesa lograr un “sobresaliente”, o jugar futbol.

_ Asi pues, el dinero, es un objetivo deseable. Lo que no es claro acer-
ca del dineroes la manera negativa en que mucha gente trata de hacer-
lo. Por todas partes se ven personas con la actitud de “el dinero prime-
ro”. Sin.embargo, estas personas siempre tienen poco. jPor qué?
Simplemente por esto: la gente con la actitud de “el dinero primero” se
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vuelve tan preocupada por el dinero que olvida que el dinero no pue- _
de ser cosechado si no se planta la semilla que lo hace crecer.

Y la semilla del dinero es el servicio. Por eso es que “poner el servi-
cio primero” es una actitud que genera riqueza, Ponga el servicio en
primer lugar y no tendra que ocuparse del dinero. : '

Una tarde de verano viajaba en mi auto y debia cargar gasolina. Me
detuve en una gasolinera de aspecto comin, pero sorprendentemente

‘concurrida. . _

Cuatro minutos después, supe por qué esa estacién de servicio era
tan popular.-Después de llenar mi tanque, revisar el aceite y el motor,
y limpiar el exterior de mi parabrisas, el empleado dio la vuelta hacia
mi lado y dijo: “disculpe sefior ha sido un dia polvoriento, permitame
limpiar el interior de su parabrisas.” - . '

Répida y eficientemente, hizo el trabajo de limpiarlo en su interior,
un servicio que hace un empleado de cada cien. '

Este pequefio servicio especial hizo mas que mejorar mi visibilidad
nocturna (y la mejoré mucho); me hizo recordar esa gasolinera. Ca-
sualmente, viajé por esa carretera ocho veces durante tres meses. Cada
vez, por supuesto, me detenia en esa gasolinera, y cada vez recibia
mias servicios de los que esperaba. Es también interesante destacar que
cada vez que me detenia alli, habia siempre otros automaviles llenan_—-
do sus tanques (una vez eran las cuatro de la madrugada). En total es
probable que haya comprado unos 320 litros de gasolina en ese lugar,
La primera vez que pasé, el empleado pudo haber pensado: “Este suje-
to viene de fuera. Veinte a uno a que no va a volver. ;Por qué darle al-
g0 mas que el servicio de rutina? Sélo es un cliente de paso.”- . - a

Pero los:empleados de esa gasolinera no pensabari asi. Ponian el
servicio en primer lugar ¥ por eso estaban atareadisimos despachando
gasolina, mientras otras gasolineras se vefan casi desiertas. Si la gasoli-
ha era un poco mejor que otra docena de marcas, nunca llegué a notar-
lo. Y el precio era competitivo. ‘ _

La diferencia era el servicio. Y era obvio que ese servicio estaba dan-
do beneficios. ' L

Cuando el empleado, durante mi primera visita, limpi6 el interior
de mi parabrisas, planté una semilla de dinero.

Ponga el servicio antes que nada y el dinero ilegars solo —siempre.

La actitud de que el servicio es primero redunda positivamente en
toda situacién. En uno de mis primeros empleos yo trabajaba muy es-
trechamente con otro joven, al que lamaré Eduardo.
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Eduardo era como muchas personas que usted conoce. Estaba preo-
cupado porque necesitaba mis dinero, en lugar de preocuparse por la
forma de hacer mas dinero. Cada semana Eduardo se pasaba horas del
tiempo de la compaiiia pensando en sus problemas presupuestarios.
Su tema de conversacién preferido era: “Yo.soy el hombre peor paga-
do aqui. Déjame decirte por qué.” '

Tenia la actitud, nada rara por cierto, de pensar: “Esta es una gran
compaiifa. Estd amasando millones. Le estd pagando a mucha gente

_muy buenos salarios, asf que también debe pagarme mas.”

. Rdiardo no habia sido tenido en cuenta en varias ocasiones en los
ascensos salariales. Al final, un dia decidié que ya era tiempo de ir a
solicitar un aumento salarial. Alrededor de 30 minutos mas tarde, es-
taba de regreso totalmente exaltado. Su expresion mostraba que era
obvio que el cheque del proximo mes vendria exactamente igual al de
este mes. ' o T '

Inmediatamente Eduardo comenzd a soltar: “;Hombre, estoy furio-
so!, ;qué suponen que el ‘viejo’ me contestd cuando le reclamé mas di-
nero? Tuvo el descaro de decirme: ¢Por qué cree usted que esta justifi-
cado en solicitar un aumento? : : ‘

" Le di cantidad de razones,” continud Eduardo, “le dije que yo ha-

" bia'sido olvidado cuando otros aqui habian conseguido que les dieran
- aumentos; Le conté que mis gastos estaban aumentando, y mi cheque

‘cambiono, y que ademas yo hacia todo lo que él me solicitaba.

gPué'deifi'entehderIO?, yo necesito un incremento, pero en vez de

pagarme mas a-mi, le dan aumentos a otros de aqui, que no necesitan
ni la mitad delo que yo necesito. ' I :

Porqe; del modo que él actud,” prosiguid, “parecia que yo solici-

aba caridad. Lo tinico que decia es ‘cuando tu expediente muestre que

. mereces mas dinero, tendrds mds dinero’.

- "Seguro podria hacer un mejor trabajo si me pagaran por ello, pero

- s6lo los necios hacen cosas por las cuales no les pagan.”

- Eduardo es un ejemplo de la raza de los que estn ciegos al “como”

“hacer dinero; Su tiltimo comentario sintetiza su ersor. En efecto Eduar-

do queria que la compaiifa le pagase més y entonces &l producirfa
:mds. Pero no es asi como funciona el sisterna. No se consigue un ascen-
so con la promesa de un trabajo mejor, un ascenso se consigue demos-
trando un mejor desemipeiio laboral. No se puede cosechar dinero si-
no planta la semilla que hace crecer el dinero, y la semilla del dinero es -
el servicio. ' R
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Ponga el servicio antes que nada y el dinero vendra solo.

Considere cudles productores hacen més dinero con sus peliculas.
El productor con una idea de hacer dinero rdpidamente emprende la
realizaciéon de una pelicula. Pone el dinero por-encima del entreteni-
miento {servicio), economiza tanto en esfuerzos como en dinero. Con-
trata a un guionista mediocre y emplea escritores de segunda para
adaptar su gui6n. Al contratar a los actores, preparar la escenografia, y
grabar el sonido, piensa en el dinero ante todo. Este productor piensa
que los que van al cine son nenes de biberén, gente que no puede dis- _
tinguir lo bueno de lo malo. ' o '

Pero el productor que tiene la intencién de hacerse rico rapidamen-
te rara vez se hace rico de inmediato, S :

Nunca acuden multitudes a comprar algo de segunda clase, en es-
pecial cuando se le pone precio de primera clase. :

El productor que disfruta los mejores beneficios de las peliculas po-
ne el entretenimiento por sobre el dinero. En lugar de defraudar a la
gente, hace todo lo posible por darle mas y mejor diversién de la que
espera obtener. El resultado: a Ia gente le gusta la pelicula. Se comenta.
Obtiene buenas criticas, Y hace dinero. S .

Nuevamente, ponga el servicio antes que nada y el dinero llegara
solo. ' o

La mesera que se concentra en brindar el mejor servicio posible nio
precisa preccuparse por las propinas; alli estardn. Pero su. compafiera
que observa las tazas de café vacias pensando, “;para qué volver a llenar-
las?, no parece que vayan a dejar propina”, no recibirs recompensas.

La secretaria que decide hacer que esas cartas se vean mejor de lo
que el jefe espera, recibird incrementos en el cheque de su pago. Pero
la secretaria que piensa: “;Por qué molestarme por unos pocos borro-
nes?, ;qué esperan por $400 a la semana?”, est4 estancada en $400 a la
semana. El vendedor que ofrece a un cliente un servicio completo no
necesita abrigar temores de que pueda perder ese cliente,

He aqui una sencilla pero poderosa regla que le ayudara a desarro-
llar la actitud de poner el servicio primero: Siempre dé a las personas
mds de lo que esperan obtener. Cada cosa extra, por nimia que sea,
que usted pueda hacer por los otros es uria semilla de dinero. Los que
voluntariamente trabajan hasta tarde y consiguen librar a la seccién de
asuntos pendientes, plantan semillas-de dinero; el dar a los clientes un
servicio extra es una semilla de dinero, porque los hace regresar; pro-
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poner una nueva idea que incrementard la eficiencia es una semilla de
dinero.

Las semillas de dmero, por supuesto, dan dinero. Plante servicio y

“coseche dinero. -

Dedique cierto tiempo todos los dfas a preguntarse: “;Cémo puedo
dar mas de lo que se espera de mi? Luego aplique las respuestas.

Ponga en primer lugar el servicio y el dinero llegara.

En un pequefio repaso, cultive aquellas actitudes que lo pueden
conducir al éxito.

1. Cultive la actitud de “Estoy bien dispuesto”. Los resultados apa-
receran en proporcion al entusmsmo vertido. Tres aspectos para lograr
una buena disposicion son:

A. Profundice en el asunto. Cuando no tenga interés en algo, pro-
fundice en ello, ahonde y aprenda més de ello. Esto crea entusiasmo.

B. Viva todo lo suyo: su sonrisa, su apretén de manos, su charla,
aun su manera de caminar. Actie vitalmente.

- C. Difunda buenas noticias. Nunca nadie consiguié nada positivo

. esparciendo malas noticias.

2. Cultive la actitud de que “usted es 1mportante La gente hace
mds por usted cuando la hace sentir importante. Recuerde hacer estas
cosas

A. Muestre aprecio en cada oportumdad que se le presente. Haga
que la gente se sienta importante.” * :
" B.llamela por su nombre.

3. Cultive la actitud de poner el servicio en primer lugar y observe
c6mo el dinero llega por si mismo. Asuma como una regla en todo lo
que haga, dar a las personas mds de lo que esperan obtener. .




Piense bien de la gente

He aqui una regla basica para conseguir el éxito. Grabela en su mente
y recuérdela. La regla es: El éxito depende del apoyo de los demds. El
tinico obstdculo entre usted y lo que quiere, es el apoyo de los otros. .

Véalo de esta forma: un director depende de la gente para que se
lleven a cabo sus instrucciones; si no son cumplidas, el presidente de la
compafiia echard al director no a sus empleados. Un vendedor depende
de la gente para colocar sus productos. Sin ellos, el vendedor fracasa.
De igual modo, el decano de una facultad depende de sus profesores
para llevar a cabo el programa educativo; un politico depende de los
votantes para resultar electo; un escritor depende de la gente que lee lo
que él escribe. Un magnate de cierta cadena de tiendas logré serlo porque
sus empleados aceptaror su liderazgo y los clientes su linea de pro-
ductos. - : e .

Hubo épocas en la historia en que una persona podia llegar a una
posicion de autoridad a través de la fuerza, y sostenerla por la fuerza o
por amenazas de usar la fuerza. En esos. dias o bien un hombre coope-
. raba con‘el “lider” o se arriesgaba literalmente a perder la cabeza.

- Pero hoy, recuérdelo, una persona o bien lo apoya a usted volunta-
riamente o no lo apoya en absolutg, PR

Ahora bien, es tiempo de preguntar: “Sin duda dependo de los de-
mds para lograr el éxito que quiero, pero ;qué debo hacer para conse-
guir que las personas me apoyen y acepteri mi liderazgo?”

La respuesta, estd dada en una sola frase: piense en forma correcta
respecto a los demds. Piense bien de la gente y conseguira su simpatia
y su apoyo. Este capitulo muestra cémo.

Miles de veces diariamente sucede una escena como ésta. Un comité
0 grupo estd en sesion. El propdsito: considerar nombres para un as-
Censo, un nuevo empleo, un miembro del club, una mencién de honor,
elegir el nuevo presidente de la compaiiia, el nuevo supervisor, el nue-
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vo gerente de ventas. Se propone un nombre al grupo. El presidente
pregunta: “;Qué opinién tienen de fulano de tal?”

Y aparecen los comentarios. Respecto a algunas personas, hay co-
mentarios positivos como: “Es un buen tipo. La gente de alli habla
muy bien de él, y ademds tiene una magnifica formacion técnica.”

“¢El sefior X?, Oh, si, es una persona agradable, muy humano. Creo
que se adaptaria muy bien a nuestro grupo.”

Algunos nombres provocan comentarios negativos, poco entusias-
tas: “Creo que deberiamos investigar cuidadosamente a ese sujeto, pa-
rece que no se lleva muy bien con la gente.” :

“Sé,que tiene una buena preparacion académica y una buena forma-
cién técnica; no cuestiono su capacidad. Pero me pregunto acerca de la
aceptacion que puede tener; no infunde mucho respeto en la gente.”

Al considerar a una persona para-un puesto importante, se Tevisan
dos aspectos fundamentales: su capacidad individual y preparacion
técnica, que se revelan en su formacién y experiencia, y en segundo lu-
gar, su personalidad, su habilidad para relacionarse con los demas.

“Aqui hay una observacion de excepcional importancia: Al menos
en 9 de cada 10 casos, el factor de “aceptabilidad” es lo primero que
se menciona. Y en una abrumadora cantidad de casos, la “aceptabili-
dad” adquiere mds peso que los aspectos técnicos.

Lo anterior es cierto incluso cuando se trata de seleccionar estudian-
tes universitarios para el profesorado. En mi propia experiencia acadé-
mica, he participado en un gran nimero de ocasiones en la considera-
cién de candidatos para nuevo personal académico. Cuando un nombre
es propuesto, el grupo sopesa cuidadosamente aspectos como: “;Se
adaptara?”, “;les agradara a los estudiantes?”, “;cooperard con los
otros integrantes de la facultad?” :

Inexperto?, ;poco académico? No. Si la persona no es agradable,
no se puede esperar que logre una comunicacién maxima efectiva con
los estudiantes.

Fijese bien en lo siguiente: Una persona no es llevada arriba hasta
un nivel mds alto. Més bien es ascendida. En estos dias nadie tiene
tiempo, ni paciencia para empujar a otro por la escalera laboral, pelda-
fio tras. penoso peldafio. El individuo es elegido por aquellos méritos
que lo hacen estar mds alto que el resto.

Somos ascendidos a niveles mds altos por aquellos que nos consi-
deran agradables, individuos respetables. Cada amigo que usted hace
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lo eleva un poco mas. Y ser agradable lo hace mds liviano para ascen-
- derlo.

- Las personas exitosas siguen un plan para que le agrade la gente,
¢lo hace usted? La gente que llega a la cima no comenta generalmente
sus técnicas para considerar correctamente a los demds, pero se-sorpre-
derfa de cudnta gente verdaderamente importante tiene un plan, defi-
nido, claro, y aun escrito, para que los otros le agraden.

Considere s6lo un caso relatado por cierto periodista que obtenia su
informacién de fuentes fidedignas y confiables. Este periodista comen-
té que el expresidente Johnson tenia en su escritorio una lista de 10 re-
glas para “agradar a la gente”. Y por lo que este periodista habia nota-
do, Johnson no puso estas reglas en su escritorio y las olvid, sino que
a juzgar por las marcas dejadas en la lista por las huellas de su pulgar,
- Johnson recurria a ella a menudo.

Lasreglas del expresidente Johnson son excelentes, aqui estdn direc-
tamente citadas: - C

1. Aprenda a recordar nombres. La torpeza en este aspecto puede
indicar que usted no esta lo suficientemente interesado. _ N

2. Sea una persona amable, de ese modo no existird ningtn impedi-
mento para estar con usted, = x
3. Adquiera la virtud de ser tranquilo y tolerante, de ese modo las
cosas no lo harén enojar.’ ‘ _ .

4. No sea egoista. Cuidese de dar la impresién de que lo sabe todo.

5. Trate de ser interesante, de esa manera la gente obtendra algo de
valor al asociarse con usted. S

6. Estudie la forma de eliminar de su personalidad todos aquellos
elementos irritantes, aun aquellos de los cuales usted puede no ser
consciente. ' ‘ '

- 7. Trate sinceramente de reparar, sobre una sincera base cristiana,
cada malentendido que haya tenido o que tenga ahora. Alivie los moti-
vos de queja.

8. Practique gustar de la gente hasta que aprenda a hacerlo sincera-
mente, -

9. Nunca deje escapar una oportunidad de decir alguna palabra de
felicitacion por el logro de alguien, o expresar simpatia en la pena o la
desilusion. _

10. Déle fuerza espiritual a la gente, y ellos le darén afecto genuino.

Vivir estas 10 sencillas reglas para agradar a la gente hizo que se vo-
tara con mas facilidad por Johnson, Conducirse segiin estas 10 reglas’
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le proporcioné al expresidente Johnson un medio mds ficil para as-
cender. :

Vuelva a leer estas reglas. Observe que no hay en ellas ninguna 1dea
" de superioridad. Ninguna idea que implique dejar que el otro.vengaa
mi para arreglar las diferencias. No hay la 1dea de “yo.sé que todos los
otros son estiipidos”.

Las grandes personas, aquellas que estan en la cima dela mclustrla
las artes, las ciencias y la pohtlca son humanas, calurosas Se espec1al1-
zan en ser “queribles”. - R

Pero, no intente comprar amlgOS' eso no estd a la venta. Ofrecer.
obsequios es una préctica maravillosa si- estd respaldada por una ge-
nuina sinceridad, un gusto por dar y un gusto por la persona a quien
se da. Pero sin auténtica sinceridad; el regalo a menudo es considerado
s6lo como un pago o un soborno.

El afio pasado, justo unos dias antes de Navidad, estaba en la ofici-
na del presidente de una compariia mediana de transporte. Cuando es-
taba por partir, entré un mensajero con una caja de botellas de licor de
regalo de una agencia de renovacién de neumaticos. Mi amigo se sin-
ti6 irritado, y con bastante frialdad en la voz pidié al mensajero que
devolviera el obsequic a su remitente. '

Después de que el mensajero hubo partido, mi amigo me- exphco
“No me malinterprete. Me gusta dar obsequios y recibirlos.”

Luego enumerd algunos presentes que habia recibido para esa Na-
~ vidad, de amigos comerciantes.

“Pero,” continué “cuando el obsequm es sélo un intento de hacer
negocio, un obvio soborno, no lo quiero. Yo rehusé hacer negocios con
esa agencia hace tres meses porque su trabajo no es como deberia, y
no me agradan sus empleados. Pero su vendedor sigue llamdndome.

“Lo que me enfurece,” prosiguio, “es que la semana pasada ese mis-
mo necio vendedor vino aqui y tuvo la osadia de decirme, ‘Estoy segu-
ro de que le agradara que reanudemos nuestros negocios. Le voy a de-
cir a Santa Claus que se porte muy bien con usted este afio’. Si yo no
hubiese regresado esos licores, la primera cosa que me hubiese dicho
la préxima vez es ' Apuesto a que disfruté nuestro regalo, jno es asi?’.”

La amistad no se puede comprar. Y cuando lo intentamos perdemos
en dos sentidos: :

1 Malgasta_rhos el dinero.
- 2. Provocamos desprecio.
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Tome la iniciativa para hacer amistades, los lideres siempre lo ha-

cen. Es ficil y natural decirnos: “Dejémoslo que dé el primer paso
“Que elios nos llamen.” “Que ella hable primero.”

Es facil;-también, ignorar practicamente a'los demads. 5i, es fac1l y
natural, pero no es la forma correcta de considerar a los demas. Si us-
ted sigue la regla de dejar que las otras personas establezcan la base
para una amistad, puede que usted no tenga muchos amigos.

- Verdaderamente, es un rasgo de real liderazgo tomar la iniciativa
para conocer 2 la gente. La préxima vez que esté en un grupo grande,
observe algo muy significativo: la persona presente mds importante
es la que se muestra mds interesada en presentarse.

Es siempre una gran persona la que se dirige a usted, le ofrece su
manp y dice: “Hola, soy Pedro X.” Analice esta observacion durante
un momento y descubrird que la razén por la que esa persona es im-
portante es que se esfuerza en hacer amigos. :

Piense bien de los demds. Como lo dice un amigo mio, ”Puede que
yo no sea muy importante para él, pero él es lmportante para mi.-Por
eso tengoe que llegar a conocerlo.”

¢Ha notado alguna vez cé6mo ia gente se queda petrificada mientras
espera el elevador? A menos que haya alguien a quien conozcan, la
mayor parte de las personas nunca dicen nada a quien éstd parado j jun-
to a ellas esperando. Un dia resolvi realizar un pequefio experimento.

‘Decidi decir algo-al extrafio que estaba esperando al igual que yo.
Me mantuve atento a la reaccion 25 veces consecutivas. Y en las 25
ocasiones obtuve por respuesta un comentario positivo, amistoso.

Ahora bien, puede que hablar con los extrafios no resulte muy urba-
no, sin embargp, a la mayorla de la gente le agrada y he aqm el resulta-
do importante:

Cuando usted hace un comentario agradable a un extrafio, lo hace
sentir un poco mejor. Esto hace que usted se sienta mejor y lo relaja.
Cada vez que usted dice algo agradable a otras personas, se compensa
a s mismo. Es como precalentar su automévil en una maifiana fria.

A continuacién se exponen algunos medios para ganar amigos a-
partir de tan sélo un poco de iniciativa: :

1. Preséntese a los demas en toda oportunidad que tenga (en fiestas,
reuniones, en aviones, en el trabajo, en todos los lugares).

2. Asegiirese de que la otra persona capte su nombre correctamente.

3. Asegiirese de qite puede pronunciar el nombre de la otra persona
como ella lo hace. : :
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4. Apunte el nombre de la otra persona, y. asegirese de que Io ha es-
crito, letra por letra, correctamente; jla gente tiene una cierta obsesion
por la correcta diccién de su nombre! De ser posible, consiga también
su direcci6n y niimero de teléfono,

5. Deje una nota personal o haga una llamada telefénica a fos nue-
vos amigos que usted sienta que quiere conocer mejor. Este es un
punto importante. La mayor parte de la gente exitosa mantiene con-
tacto con sus nuevos amigos mediante una carta o una llamada tele-
fonica. :
6. Y por iiltimo, aunque no menos 1mportante d1ga cosas agrada-

bles a los extrafios. Eso lo hace sentir reconfortado y lo dispone para la
. jornada venidera. :

Al poner en préctica estas seis reglas usted estd pensando bien dela
gente. Desde luego, no es como piensa la gente por lo general. La gente
normalmente nunca toma la iniciativa para presentarse Espera que la
otra persona se presente primero.

Tome la iniciativa; sea como la gente exitosa. Apdrtese de su camino
habitual para hacer amigos. No sea timido ni tenga miedo de ser dife-
rente. Averigiie quién es la otra persona y asegurese de que ella sepa
quién es usted.:

Hace poco a un compaiiero y a mi se nos encomendo hacer una in-
vestigacién preliminar a un aspirante para un puesto de ventas, a
quien llamaremos Ernesto. Tenia algunas buenas cualidades. Era ex-
cepcionalmente inteligente, tenfa un muy buen aspecto, y parecm tener
mucha ambicién.

Pero hallamos alge que nos obhgé a descalificarlo, al menos en for-
ma temporal. La mas grande limitacion de Ernesto era ésta: él esperaba
la perfeccion en los demds. A Ernesto le enfadaban un sinfin de deta-
iles, como los errores gramaticales, la gente que abusaba de los cigarri-
llos, la gente que tenia mal gusto para vestir, y cosas asi.

A Ernesto le sorprendié darse cuenta de este aspecto de su persona-
lidad. Pero estaba ansioso de conseguir un trabajo con mejor salario, y
nos pregunté si habia algo que le pudiésemos decir para superar su
debilidad.

Le hicimos tres sugerencias.

1. Reconozca el heche de que ninguna persona es perfecta. Algu-
nas personas estdn mas cerca de la perfeccién que otras, pero ningn
hombre es absolutamente perfecto. La cualidad més humana de los se-
res humanos es que cometen errores, toda clase de errores.
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2. Reconozcea el hecho de que los demds tienen derecho de ser di-
ferentes. Nunca pretenda ser Dios en nada. Nunca descalifique a las
personas por qué sus hdbitos sean distintos de los suyos o porque pre-
_ fieran distintas ropas, religién, partidos politicos o automéviles. Usted

no tiene por qué aprobar lo que hacen los demas pero no se debe dis- -
gustar con ellos por que lo hacen: :

3. No sea un reformador. Ponga un poco de la frase “vivir-y-dejar-
vivir” en su filosofia. A la mayoria de la gente le disgusta sobremanera
que le digan “estas equivocado”. Usted tiene derecho a su propia Opl-
nidn, pero a veces es mejor guardarse esa opinion. '

Observe a los mas exitosos personajes de la television de nuestros
dias, la gente los quiere porque son afables y tolerantes; a esos hom-

_ bres les agrada la gente y pasan por alto los errores.

Ernesto aplicé estas sugerencias concienzudamente. Unos meses
mds tarde presentaba una vision mds fresca. El acepta ahora a la gente
por lo que es, ni 100% buena ni 100% mala. -

“Ademds,” dice, “las cosas que antes solian sacarme de mis casillas,
las encuentro ahora divertidas. Finalmente me convenci de lo aburrido
que seria este mundo si todos fuésemos iguales y perfectos.”

Dése cuenta de este hecho simple pero clave: ninguna persona es to-
talmente buena, ni nadie es malo por completo. La persona perfecta
sencillamente no existe.

Ahora bien, si dejamos que nuestro pensamiento vague sin control,
podemos encontrar mucho que nos disguste en casi-todos. De Ia mis-
ma manera, si dominamos nuestro pensamiento de manera adecuada,
si pensamos en forma correcta con respecto a la gente, encontraremos
muchas cualidades agradables y admirables de la misma persona.

Vedmoslo de esta manera. Su mente es una emisora mental. Este sis-
tema de difusion le transmite mensajes en dos canales igualmente po-
derosos. El canal P (positivo) y el canal N {(negativo).

. Veamos como trabaja su sisterna de transmisién mental. Suponga-
mos que su superior-en el trabajo (lo llamaremos el Sefior Esteban) lo
llama a su oficina y revisa su trabajo con usted. Lo felicita por su traba-
jo, pero también le hace unas sugerencias especificas sobre cémo pue-
de mejorarlo. Esta noche es logico que usted recuerde el 1nc1clente y re-
flexione acerca de él. .

Si usted sintoniza el canal N, el anunmador estard diciendo algo asi:
” Atencion. El sefior;Esteban estd a punto de atraparte. Es un cascarra-’
bias. No necesitas de 5US consejos, AI diablo con él. (‘Recuerdas lo que
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José te dijo de é1? Tenia razén. El sefior Esteban quiere acabar contigo
como lo hizo con José, Enfréntate a él. La proxima vez que te llame, de-
fiéndete. Mejor atin, no esperes, mafiana entra y pidele que te explique
qué quiso decir realmente con sus criticas...” :

Pero sintonice el canal P y el anunciador dird algo como lo que si-
gue: “Tti sabes, el sefior Esteban es un buen tipo. Esas sugerencias que
hizo parecen bastante acertadas. Si las pones en practica, proba-
blemente puedes hacer un mejor trabajo y ubicarte para un ascenso.
Este viejo tipo te hizo un favor. Mafiana entra a su oficina y le agrade-
ces su critica constructiva. Guillermo tenia razén, el sefior Esteban es
un buen elemento para trabajar con él...”

En este caso especifico, si usted atiende el canal N, puede estar se-
guro de que cometerd algan grave, quiza fatal, error en sus relaciones
con su superior. Pero si usted sintoniza el canal P, puede estar absolu-
tamente seguro de que se beneficiara con los consejos de su superior, y
al mismo tiempo, se acercara a él. El apreciard su visita. Trate y com-
pruébelo. . : :

Tenga en mente que cuanto mas permanezca usted sintonizado a
cualquier canal, ya sea el P o el N, mas atraido se veré hacia él, y més
dificil serd cambiar de canal. Esto es asi porque un pensamiento, ya sea
negativo o positivo, pone en marcha toda una reaccién en cadena de
pensamientos similares. :

Usted puede, por ejemplo, comenzar con un pensamiento negativo
tan simple como que le moleste el acento de una persona, y pronto es-
tar pensando en forma negativa sobre aspectos sin relacion alguna, co-
mo sus creencias politicas y religiosas, el automévil que conduce, sus
costumbres personales, su relacién con su esposa, aun la manera en
que peina su cabello. Y pensar de esta forma seguramente no lo condu-
cird a donde quiere llegar.

Es suya, asi que maneje su emisora de pensamientos. Cuando sus
pensamientos se dirijan a la gente habittiese a escuchar el canal P.

Si el canal N interfiere, diga alto. Entonces cambie de canal. Para en-
contrar la sintonfa correcta, todo lo que debe hacer es pensar sobre una
cualidad positiva del individuo. Es un verdadero mecanismo de reac-
cién en cadena, este primer pensamiento lo conducird a otro, y otro. Y
estara contento. : : e

Cuando estd solo, usted y solamente usted puede decidir si-va a es-
cuchar el canal P o el canal N. Pero cuando esta conversando con otra’
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persona, esa persona tiene en cierta medida un control sobre cémo
_piensa usted. . ' :

Debemos recordar que la mayoria de la gente no comprende el con-
cepto de lo que implica pensar correctamente respecto a los demds. Asi
que una experiencia muy comim de la gente es precipitarse ansiosa de
comentar algo negativo sobre una persona conocida: por ejemplo el
compafiero de trabajo que quiere contarle las caracteristicas censura-
bles de otro empleado; un vecino que quiere hacerle saber los proble-
mas domésticos de otro vecino, o un cliente que quiere puntualizar las
fallas de su competidor, a quien usted va a llamar.

Los pensamientos se reproducen como pensamientos. Existe un pe-
ligro real en el sentido de que si escticha comentarios negativos sobre
otra persona, también usted se tornard negativo hacia esa persona. De
hecho, si no estd en guardia, puede verse realmente en la situacién de
estar poniendo mas lena al fuego con comentarios como “Si, Y €so no
es todo. ;Escuchaste,..?”. | ' ' :

Estas cosas encienden el fuego, y son contraproducentes, _

Existen dos formas de evitar que los demds nos cambien de un ca-
nal positivo a uno negativo. Un modo es cambiar de tema tan rapida y
tranquilamente como sea posible, con algtin comentario como éste:
“Disctilpame Juan, pero mientras lo pensaba, se me ocurrié preguntar-
te...” Un segundo camino es disculparse con un “Lo siento Juan, pero
se me hace tarde...” 0, “Tengo el tiempo medido. ;Me disculpas?” .

Hagase una firme promesa. No permita que los demds perjudiquen
sus pensamientos. Manténgase sintonizado en el canal P. Una vez que
domine la técnica de tener s6lo buenos pensamientos sobre la gente, el
gran éxito estd garantizado. Permitame contarle lo que un vendedor
de seguros extraordinariamente préspero mie dijo sobre la manera en
que los buenos pensamientos sobre la gente le dieron excelentes resul-
tados. : '

“Cuando entré al negocio de los seguros,” comenzd, “el camino,
créame, fue dificil. Al principio parecia que habia casi tantos agentes
de la competencia como probables clientes, Y pronto-aprendi lo que to-
dos los hombres en los seguros saben, que de diez posibles clientes,
nueve creen firmemente que no necesitan un seguro, _

“Me estd yendo bien. Pero permitame decirle que no es porque co-
nozca el aspecto técnico de los seguros. Esto es importante, no me ma-
linterprete, pero hay hombres tratando de vender Seguros que conocen
las pélizas y contratos mejor que yo. De hecho, conozco una persona -
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que escribi6 un libro sobre seguros, pero él no podria vender una poli-
za a un hombre que supiese que le quedan sélo 5 dias de vida.

“Mi éxito,” continud, “se basa en una cosa, me agrada, realmente '
me agrada la persona a la que le estoy vendiendo. Permitame decirlo
de nuevo, realmente me agrada. Algunos de mis compaiieros agentes
pretenden que les agrada Ja otra persona, pero esto no funciona. No se
puede engafiar ni siquiera a un perro. Sus ademanes, 0jos, expresiones
faciales, todo pone de manifiesto la farsa cuando usted finge.

“ Ahora bien, cuando estoy acumulando informacién sobre un posi-
ble cliente, hago lo que cualquier otro agente hace. Pregunto su edad,
dénde trabaja, cudnto gana, cudntos hijos tiene, etcétera.

“Pero también busco algo que la mayoria de los vendedores nunca
busca, esto es, una razén concreta por la cual me puede agradar el po-
sible cliente. Puede ser el trabajo que desempenia, o quizds algtn aspecto
de sus antecedentes. Pero encuentro algunos buenos motivos para que
me agrade.

“Entonces, siempre que mi atencién esta enfocada en el cliente posible,
reviso las razones por las cuales me agrada. Construyo una imagen agra-
dable del candidato antes de hablarle una sola palabra sobre seguros.

“Esta sencilla técnica resulta. Porque a mi me agrada, tarde o tem-
prano ¢l también simpatizard conmigo. Muy pronto, en lugar de estar
sentado a la mesa frente a él, estoy a su lado, trabajando juntos en su
plan de seguros. El conffa y cree en mi juicio porque soy un amigo.

“No siempre la gente me acepta de inmediato, pero he descubierto
que en la medida en que yo contintie gustando de esa persona, ella se
acercara y podremos sentarnos a hablar de negocios. :

“Justo hace una semana,” continué mi amigo, “estaba haciendo el
tercer intento con un candidato dificil. Me abrié la puerta y antes de
que pudiera siquiera decir, ‘Buenos dias’ me mandd al diablo. Siguié y
siguié, sin tomarse un respiro, hasta que hubo acabado con su rollo
y terminé con y no regrese aqui nunca mas’.

: “Después de que ¢l dijo eso, yo sélo me quedé parado alli, mirdando-
le a los ojos durante 5 segundos, y luego dije suavemente y con genui-
na sinceridad, porque eso pensaba, ‘Pero, sefior X, esta noche vengo
como su amigo’. : ' :

“ Ayer me comprd un seguro de vida por $30,000.”

- Cierta persona tiene fama de ser el Rey de los electrodomésticos.
Habiendo comenzado-de cero hace 21 afios, vende ahora mas de 560
millones al afio en electrodomésticos en una gran ciudad. :
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" Este “Rey” atribuye mucho de su éxito 4 I actitud que tiene con los
minoristas. “Los clientes,” dice, “deben ser tratados como si fuesen los
huéspedes de mi hogar.” = e R

~ ¢No significa esto considerat como es debido a los demas? ;Y no es
acaso esta idea la mas sencilla formula para lograr el éxito, que uno
puede poner en practica? Simplemente trate a los clientes como trata a
sus huéspedes, 7 o o

Esta técnica funciona mis alls de los comercios. Sustituya la palabra
“clientes” por “empleados” y se leera “los empleados deben ser trata-
dos como si fuesen los huéspedes en mi casa”. Dé a sus empleados un
trato de primera clase y obtendra cooperacién de primera clase, resulta-
dos de primera clase. Tenga pensamientos de primera clase sobre cuantos
lo rodean y a cambio recibira resultados de primera clase '

Uno de los revisores de una primera version de este libro es un intj-
Mo amigo mio que posee su propio negocio, una firma consultors.
Cuando leyé lo que se ilustra 'arrib_a, me comento: “Ese es el resultado
positivo de querer y respetar a la gente. Déjame referirte una experien-
cia personal que muestra lo que sucede si no te agrada ni admiras a la
gente.” - S . A

Su experiencia es muy interesante. iAqui estal’ _

“Mi compaiifa habia obtenido un contrato para proveer de servicios
de consulta'a una embotelladora de refréscos relativamente pequena.
El contrato era de una considerable cantidad, llegaba a $45,000. El
cliente tenja una ‘minima formacién profesional. Su negocio estaba en
mala forma, y én los afios recientes habia cometido varios errores cos-
tosos. 7 I ' o
“Tres dias después de que suscribieron el contrato, un socio y yo'sa-
liamos hacia su planta, que estaba a 45 minutos de nuestras oficinas. El
dia de hoy atin no sé como empezé, pero de algtin modo comenzamos
a hablar de las caracteristicas negativas de nuestro cliente.

“Antes de que nos diéramos cuenta, estdbamos hablando de cémo
su propia estupidez lo habia llevado al Yo en que se encontraba, en lu-
gar de discutir cémo podriamos hacer lo mejor para proporcionarle
una solucién a sus’ problemas, .

~“Recuerdo un comentario que hice el cual me parecié particular-
mente ingenioso, ‘Lo Gnico que mantiene a este hombre es su gordu-
ra’. Mi socio se ri6, y se le ociirrié utia observacién similar, ‘;y qué tal
su hijo? Debe de tener como 35 afios y la Gnica cualidad que tiene para
-l cargo que esta desempefiando es que habla espario?’, ' :
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“Todo el trayecto no hablamos de otra cosa que del débil mental
aue tenjamos por cliente. . ‘

“Bueno, la charla de esa tarde fue poco amistosa. Mirando hacia
atras, creo que nuestro cliente percibit de algiin modo lo que penséba-
mos de él. Debe haber pensado: “Estos tipos creen que soy un estiipido
o algo asi y todo lo que van a hacera cambio de mi dinero es darme al-
guna charla intrascendente.’

“Dos dias después recibi una carta de este cliente con s6lo dos fra-
ses, ésta decia: ‘He decidido cancelar nuestro contrato por sus servicios
de consultorfa. Si hay alguna cuenta pendiente por sus servicios a la
fecha, por favor enviela” : '

" “Colmarnos de pensamientos negativos durante 40 minutos nos
costé una suma de $45 000. Lo que hizo esto algo alin mis penoso fue
enterarnos que este cliente habia contratado a una firma de fuera de la

- ciudad para tener la asistencia profesional que necesitaba.

“Nunca lo hitbiésemos perdido si nos hubiésemos concentrado en
sus muchas buenas cualidades, y las tiene. La mayor parte de la gente
las tiene.” I S

He aqui una manera en que se puede divertir a la vez que descubrir
un principio basico del éxito. Durante los préximos dos dias escuche

. todas las conversaciones que pueda. Observe dos cosas: qué persona
es la que mds habla en la conversacién, y cudl es la més exitosa. ‘
Cientos de mis propios pequefios experimentos han revelado esto:
Las personas que mds hablan y las mds exitosas son dificilmente las
mismas. Casi sin 'excepcién, cuanto mas exitosa es una persona tanto
més practica la generosidad en la conversacién, esto es, alienta a la
otra persona a hablar de sf misma, de sus puntos de vista, sus logros, -
su familia, su trabajo, sus problemas.
La generosidad en la conversacién prepara el terreno para el gran
éxito, de dos maneras:
1. La generosidad en la conversacién gana amigos.
2. La generosidad en la conversacion le ayuda a aprender mds sobre
las personas. o
Recuerde esto: las personas promedio prefieren hablar de ellas mis-
mas mas que cualquier otra cosa en el mundo. Cuando les da la opor-
tunidad, usted les agrada por ello. La generosidad en la conversacion
es la forma mas facil, sencilla y segura que hay para ganar un amigo.
-Y el segundo beneficio de la, generosidad en la conversacién, el
aprender mas de los demds, es también importante. Como ya dijimos
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en el capitulo 1 (ver p. 29), la gente es lo que estudiamos en nuestro la-
boratorio del éxito. Cuanto mas podamos aprender de la gente, sus
procesos de pensamiento, sus puntos débiles y fortalezas, por qué 'y
qué hace, tanto mejor equipados estaremos para influir efectivamente
en ella, de la manera que queramos. « a o
-~ Déjeme ilustrar esto. ,

Una gran agencia de publicidad de Nueva York, como todas las ofi-
cinas-de publicidad, se especializa en decirle al publice por qué debe

comprar los productos que ella anuncia. Pero esta agencia también ha--

ce algo mas. Requiere que sus guionistas pasen una semana por afio
detras de mostradores, asi ellos pueden escuchar lo que la gente opina

de los productos que ellos promocionan. El escuchar provee las pistas -
que estos guionistas necesitan para escribir mejores y mds efectivos -

anuncios. :

Muchos negocios présperos llevan a cabo las llamadas entrevistas
terminales con empleados que se estin yendo. La razén no es tratar de
que el empleado se quede en la compania, sino averiguar por qué estd
renunciando. Entonces la compaiiia puede hacer mejoras en las rela-
ciones con sus empleados, El escuchar ofrece beneficios. R

Escuchar reduncda también para los vendedores. A menudo la gente

cree que un buen vendedor es un “buen conversador” o un “alguien
siempre presto a hablar”. Los gerentes de ventas, sin embargo, no se’

impresionan lanto por un buen conversador como por alguien que sa-

be escuchar, alguien que pueda hacer preguntas y obtener las respues-.

tas deseadas.

- No sea un acaparador de la conversacién. Escuche, gane amigos, y

aprenda. o
Una mafana un amigo me encontr6 en un aeropuerto para llevarme

a una conferencia de negocios en la ciudad. Dos veces noté que mi. -

amigo se salia de su camino para dejar que conductores de autos esta-
cionados ingresaran en el tréfico. :

La tercera vez que esto ocurri6 le dije riendo: “;quién eres, el presi-
dente del comité de cortesia de la ciudad? Debes serlo, nunca he visto
a nadie que demuestre tanta cortesia.” :

El sonri6 al oir esto y dijo: “Realmente no espero que los otros con-
ductores sean corteses. Pero igual me siento recompensado. Ayudar a
€s0s tres conductores a ingresar en la circulacién me costd como maxi-
mo 45 segundos; y me proporcioné un lindo sentimiento interior. Mos-
trar cortesia me ayuda a mantenerme calmo.”
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Mi amigo era sensato. El hecho de ser generoso con la gente que us-
ted no conoce y nunca espera conocer €s compensatorio. Redunda en
una buena sensaci6n que usted recibe y esta buena sensacion se refle-
ja.en su trabajo y en todo lo que hace. R .

La cortesia practicada en cada relacion con los demds_es el mejor
tranquilizante que puede usar. Ninguna sustancia tranguilizante es tan
relajante como hacer pequefias cosas por Jos demas. Pensar en la forma
correcta respecto a la gente quita frustraciones y tensiones. En el fon-
do, la causa fundamental de 1a tensién son los sentimientos negativos
hacia los demds. Asi que piense en forma positiva de los otros.y descu-
brira cuan maravilloso, realmente maravilloso es este mundo:

" Las verdadera prueba en cuanto a pensar correctamente respecto a
los demads se presenta cuando las cosas no se dan exactamente como
queremos. ;Qué piensa usted cuando se le rechaza para un ascenso?,
jcuando fracasa en conseguir un cargo -en-el club al que pertene-
ce?, ;cuando se le critica por el trabajo que ha hecho? Recuerde esto:
cémo piense cuando pierda determinard cudnto tiempo ha de pasar
hasta que gane. e I

La respuesta para pensar en forma correcta respecto a los demds,
cuando las cosas no se dan del modo en que las deseamos, podemos
hallarla en un notable personaje de este siglo, quien es director general
de la corporacién de aceros de los Estados Unidos; ¢l dice lo siguiente:

“Todo depende cémo.se vean las cosas. Por ejemplo, yo nunca tuve
‘un maestro que odiara. Naturalmente, fui castigado al igual que cual-
quier otro alumno, pero siempre supuse que una falla mia era lo que
hacia que la disciplina fuese necesaria. También me agradaron todos
los jefes que tuve. Siempre traté de complacerlos y hacer mas de lo que.
esperaban-si tenia la.p_osibilidad, AHNca mMenes. . _

“He tenido algunas. desilusiones, ocasiones en que yo deseaba fer-
vientemente un ascenso y otro lo consegufa. Pero nunca supuse que yo
era victima de una ‘politica en mi contra’, del prejuicio o mal juicio del

“jefe. En lugar de ponerme de mal humor o renunciar enfadado, razo-
naba los hechos. Obviamente el otro companero merecia la promecion
mas que yo. ;Qué podia hacer para merecer la proxima oportunidad?
Al mismo tiempo nunca me enojaba conmigo por perder y nunca mal-
gastaba mi tiempo regainandome.” _ :

Recuerde __esto,_cuaﬁdo las. cosas no van bien, séla tiene que hacer
dos cosas: ' ‘ :
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1. Pregtntese, “;Qué puedo hacer para merecer una préxima opor-
tunidad?” :

2. No malgaste tiempo y energia en desalentarse. No se regafie. Pla-
nee para ganar la préxima vez. '

EN SUMA, PONGA ESTOS PRINCIPIOS EN PRACTICA

1. Hdgase mas facil de ascender. Sea agradabie. Practique ser la cla-
se de persona que le gusta a la gente. Esto gana su apoyo y da fuerza a
su programa para lograr el éxito.

2. Tome la iniciativa en cuanto a hacer amistades. Preséntese a los
demds en cada oportunidad posible. Asegiirese de que capté correcta-
mente el nombre de la otra persona, y esté seguro de que la otra perso-
na comprendié el suyo también. Deje un recado personal a los nuevos
amigos que desea conocer mejor. ' :

3. Acepte las diferencias y las limitaciones humanas. No espere que
nadie sea perfecto. Recuerde, la otra persona tiene derecho a ser dife-
rente. Y no sea un reformador. .

4. Sintonice el canal P, la estacién de los Buenos Pensamientos. En-
cuentre cualidades agradables y admirables en otras personas, no aspec-
tos que le desagraden. Y no deje que los demds perjudiquen sus pensa-
mientos sobre una tercera persona. Tenga pensamientos positivos
hacia la gente, y consiga resultados positivos.

3. Practique la generosidad en la conversacién. Sea como la gente
exitosa. Aliente a los otros a hablar. Deje que las otras personas le ha-
blen de sus puntos de vista, sus opiniones, sus logros.

6. Practique la cortesia todo el tiempo. Haga que los demas se sien-
tan mejor; eso hace que usted se sienta mejor también.

7. No culpe a los demds cuando tenga un contratiempo. Recuerde,
la manera en que piensa cuando pierde determina cuanto tiempo ha
de pasar antes de que pueda triunfar.




Adquiera el habito
~ de la accién

He aqui algo en que coinciden los lideres en todos los campos: hay l
escasez de personas de alto vuelo, expertos calificados para ocupar

puestos claves. Hay realmente, como se dice, mucho espacio en la
cumbre. Segtin lo explicaba un funcionario, hay muchas personas me-
dianamente calificadas, pero hay un ingrediente para el éxito que a
menudo les falta. Este es la habilidad para que se hagan las cosas, para
obtener resultados. : '

Todos los trabajos importantes, ya sea operar un negocio, ventas de
alto nivel, la ciencia, la carrera militar, o e} gobierno —requieren de un
hombre que piense en la accién. Los funcionarios importantes que bus-
can a alguien para un puesto importante, demandan respuestas a pre-
guntas como: . : o ' :

- (Hard el trabajo?, ;tendra constancia?, ;es una persona con iniciati-
va?, ;puede obtener resultados, o es sélo un hablador? '

Todas estas preguntas persiguen un objetivo: averiguar si el sujeto
es un hombre de accién. '

Las ideas excelentes no bastan. Una sola idea regular que sea ejecu-
tada y desarrollada, es 100% mejor que una maravillosa idea que mue-
re porque no es realizada. _

Un gran comerciante que se hizo por si mismo, a menudo decia,
“Nada llega simplemente con pensar en ello”.

Piense en esto. Todo lo que tenemos en este mundo, de los satélites
a los rascacielos y el alimento para bebés, es s6lo una idea realizada. A
medida que usted estudie a las personas —tanto los hombres de éxito
como a los del término medio—, encontrara que pertenecen a dos cate-
gorias: los exitosos son activos, los llamaremos “activistas”; los del
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promedio, los mediocres, los que no tienen éxito son pasivos, los lla-
maremos ”pasivistas”. ,

Podemos descubrir un principio del éxito estudiando ambos gru-
. pos. El sefior Activista es un hacedor. Emprende la accion, consigue
que se hagan las cosas, sigue. adelante con sus planes e ideas. El sefior
Pasivista es un no hacedor; pospone las cosas hasta probar que no de-
beria, o no puede hacer las cosas, hasta que yaes demasiado tarde.

La diferencia entre el sefior Activista y el sefior Pasivista se muestra
de innumerables pequefias formas. El sefior Activista planea unas va-
caciones, y las toma. El sefior Pasivista planea unas vacaciones, pero €l
las pospone hasta el “préximo” afio. El sefior Activista decide que de-
beria concurrir a la iglesia reguiarmente lo hace. El sefior Pasivista de-
cide también que'es una buenaideaira la iglesia con regularidad; pero
encuentra siempre Ta manéra de posponer el adquirir este nuevo habi-
to, El Sr. Activista siente que deberia enviar una nota de felicitacion a
algulen que conoce, para fehmtarlo por sits logros recientes; y escribe
la nota. Bajo las mismias circunstancias, el sefior Pasivista encuentra
una buiena razon para g "1plazar la escntura de esa nota, y nunca consi-
gue escribirla. - :

~'La diferencia se nota tamb1en en aspectos 1mportantes El sefior Ac-
' tw1sta quiere dedicarse a n negocm por su cuenta; y lo hace. El sefor
Pasivista quiere hacer lo mismo, pero descubre, en el instante plec1so
una “buena” razén por la cual serfa preferible no hacerlo. El sefior Ac-
tivista, a los 40 afios, decide que qulere dédicarse a otro tipo de trabajo;
y lo hace. La misma 1dea se le ocurre al sefior Pa51v1sta pero él se con-
vence de que és mejor no intentarlo.

La diferencia entre los sefiores Activista y Pa51v1sta se muestra en
todas las formas de comportanuento El sefior Activista consigue que
se hagan las cosas que él quiere que se hagan, y de paso gana confian-
za, un sentimiento de seguridad intima, autosuficiencia, y mds ingre-
sos. El sefior Pasivista no consigue hacer las cosas que quiere porque
rio actiia; como resultado de esto, pierde conflanza en si mlsmo, des-
truye su autosuficiencia, vive én Ia medmcndad

El Sr. Activista hace. El sefior Pasivista “va a hacer, pero no hace ,

Todos desean ser activistas. Para ello es necesario adqumr el habito
de la accién,

Muchos pasivistas son asi porque insisten en esperar a que todo sea_
100% favorable antes de entrar en accién. La perfeccion es altamente
deseable. Pero nada hecho por el hombre, o disefiado por el hombre
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es, 0 puede ser, absolutamente perfecto Asique esperar una serie de
condiciones perfectas es esperar para siempre. - .. :

A continuacion se presentan tres historias que muestran la ‘manera
en que reaccionan tres personas ante las condlmones SO

SO CASONUMl e
. ¢DE POR QUE CABRIEL OLVERA NO SE HA CASADO?

El sefior Gabriel Olvera esté aI fmdl de sus afios tremta es bxen edu—

cado, trabaja como contador y vive solo, Su.mayor deseo es casarse. El -

quiere amor, compafierismo, un hogar, nifios, una razén.de su vida.
G.O. ha estado.a punto de casarse; una vez estuvo a sélo-un dia de ha-
cerlo. Pero cada vez que ha estado cerca del matrimonio descubre algo
malo en la muchacha con la que esté por.casarse. ("Justo a tiempo an-
tes de cometer un tremendo error. ")

Un ejemplo excelente: Hace dos afios, Gabriel Olvera pensé que al
fin habfa hallado a la muchacha ideal. Era atractiva, agradable, inteli-

gente. Pero G.O: no-estaba absolutamente seguro de que casarse fuera

lo correcto. Mientras estaban discutiendo los planes para la boda, cierta

manana, la futura sefiora Olvera hlZO unas observaciones que molesta—_

rona Gabrlel _ :

Asi que, para asegurarse de’que 1ba a casarse con la muchacha co-
rrecta, redact6 un documento de cuatro paginas con estipulaciones en
que ella debia convenir antes.de que se casaran. El documento, _prolija-
mente mecanografiado y de apariencia muy legal, abarcaba todos los
aspectos de la convivencia que a Gabriel Olvera se le ocurrieron. Habia
un apartado sobre religién: a qué iglesia irfan, con qué frecuencia asis-
tirian, cudnto donarian. Otro trataba de los nifios: cuantos y cudndo.

Con todo detalle, G.O. sefal6 la clase de amigos que tendrian, la

condicién laboral de su futura esposa, dénde vivirian, .cémo serian

gastados sus ingresos, Para finalizar el documento, G.O. dedicé media
pdgina a enumerar los hibitos especificos que la muchacha debia- .
abandonar o debia adqumr Esta lista consideraba hdbitos como el fu— Sl

mar, la bebida, el maquillaje, entretenimiento, y. otros. -

Cuando la novia recibio este ultimdtum hizo lo que: ustedes esperanan,

envi6 de vuelta el documento con una nota. que decia: “La cldusula
matrimonio habltual para bien o para mal’, es lo suficientemenite bu
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me esta experiencia G.O. me preguntaba: “;Acaso fue un error tan
grave escribir ese convenio? Después de todo, el matrimonio s un pa-
" so muy importante, uno debe ser muy cuidadoso.”
" Pero G.O. estaba equivocado. Usted puede ser sumamente cuidado-
30, demasiado cauteloso, no sélo en planificar su casamiento sino en
- planificar cualquier cosa, cuando se hacen en verdad las cosas. Las

. normas pueden ser demasiado altas: La manera de G.O. de abordar el

‘matrimonio es bastante parecida a su manera de abordar su trabajo,
sus ahorros, sus amigos y muchas cosas mas.
La prueba de que una persona es préspera no es la habilidad para
- eliminar todos los problemas arites de que aparezcan, sino encontrar y
- solucionar las dificultades & medida que se presentan. A’ menos que es-
temos dispuestos a esperar eternamente para poder entrar en accion,
no es razonable comprometerse con la perfeccién. Es un buen consejo
ese de cruzar los puentes cuando lleguemos a ellos.

CASO NUM. 2
- ¢POR QUE JUAN MANUEL VIVE EN UNA NUEVA CASA’

En todas las decisiones importantes, la mente entabla una batalla
- consigo misma: actuar o no actuar, hacer o no hacer. He aqm un ]oven
“que eligid actuar y obtuvo grandes recompensas:

La situacién de Juan Manuel es similar a la de millones de jévenes.
Est4 en sus afios 20, tiene una esposa y un nifio, y atin tiene un modes-
to ingreso.

El y su mujer viven en un cie'parta_mento _mociesto. Ambos deseaban
una casa nueva. Querian las ventajas de un mayor espacio, alrededores
mds limpios, un lugar para que los nifios jueguen, y la oportunidad de
construir un inmueble en su propiedad.

Pero habia un obsticulo para comprar una casa nueva —el pagoen
efectivo. Un dia, mientras ].M. estaba haciendo el cheque para pagar el ‘
préximo mes de renta se sintié muy disgustado consigoe mismo al ob-
servar que el pago de la renta era tanto como el pago de la cuota men-
sual para una casa nueva,

- Juan Manuel llamé a-su mujer y le dijo: “;Te gustaria comprar una |
casa nueva la préxima semana?.” “;Qué te ocurre?,” le pregunté su es--
posa, “;Por qé haces bromas? sabes que no podemos N1 51qu1era te— '
nemos el dmero parael enganche : :
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Pero Juan Manuel estaba decidido, “Hay cientos de miles de parejas
COmMO nosotros que van a comprar una casa nueva ‘algrin dia’, pero s6-
lo la mitad de ellos lo hacen alguna vez. Siempre hay algo que los de-
tiene. Nosotros vamos a comprar una casa nueva: No se ain e6mo
conseguiremos el depésito, pero lo haremos.” '

Bueno, a la siguiente semana encontraron una casa que les gustd a
ambos, muy poco pretenciosa pero bonita, por $20 000 de enganche.
Ahora el obstdculo era como conseguir esos $ 20 000 del enganche. E]
sabia que no podfa pedir prestada esa cantidad a través de los canales
comunes, pues esto sobrecargaria su crédito de tal modo que no po-
dria conseguir una hipoteca por el precio de venta.

Donde hay un deseo hay siempre un camino. Repentinamente, . M.
tuvo una lluvia de ideas.. ;Por qué no contactar con el contratista v
arreglar un préstamo privado por $20 000? J. M. hizo esto. Al principio
el contratista mostré poco entusiasmo con la idea, pero Juan Manuel
persistid. Finalmente, llegaron a un acuerdo. El contratista, en efecto,
adelantaria a J.. M, $20 000, que serian repuestos a razén de $1 200 por
mes, mas los intereses, - o : '

Ahora todo lo que J.M. tenfa que hacer era conseguir $1 200 al mes.
El y su mujer sacaron punta a sus ldpices y se pusieron a imaginar el
modo de reducir $400 en los gastos mensuales. Pero atin faltaban $800
que . M. tenia que conseguir cada mes. : Ny

Entonces se le ocurrié otra idea. Al dia siguiente fue a ver a su jefe.
* Le explicé lo que iba a hacer. Su jefe.estaba contento de saber que J.M.
se iba a comprar una casa nueva. -

Entonces juan Manuel dijo: “Mire, sefior, para cerrar este trato ten-
£0 que ganar por lo menos $800 mas al mes. Bien, ¥o 5€, “continud,”
que usted me dard ese aumento cuando me lo merezca. Lo que yo
quiero ahora es s6lo una oportunidad de ganar més dinero. Hay algu-
nas cosas aqui que se podrian hacer los fines de semana. ¢Usted me
permitiria que yo trabajase entonces?" o

El jefe estaba impresionado con la sinceridad y la ambicién de J.M.
Le propuso a Juan Manuel trabajar 10 horas extras todos los fines de
semana, y J.M. y su esposa se mudaron a su nueva casa. Estas cosas re-.
sultaron de la firme decisién de J.M. de ponerse en accién: '

1. La resolucién de actuar puso en marcha la mente de J.M. para en-
contrar la manera de lograr sus meta, : U

2. ].M. gan6 enormemente en nueva confianza, Seria, de ahora en
adelante, mucho mads fcil actuar en situaciones de mas importancia: ;.
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3.].M. les proporcioné a su esposa e hijo el nivel de vida que mere-
cian, Si hubiese esperado, pospuesto la compra de la casa hasta que las
condiciones fueran idéneas, existe la pos1b1hdad real de que nunca hu-
bieran tenido un hegar propio. :

: CASO NUM 3
CARLOS DIAZ QUERIA INICIAR SU PROPIO NEGOCIO PERO

El sefior: Carlos Dlaz constxtuye otro-caso de. lo que sucede a las

grandes ideas. cuando uno espera hasta que Ias conchcmnes sean per-
fectas para levarlas a cabo.

"+ Poco tiempo despusés de la Segunda Guerra Mundlal C.D. consiguid

trabajo con la Division Aduanera del Departamento de Correos. A él le

agradaba este trabajo, pero después de cinco afios empez6 a sentirse des-

contento con el confinamiento, los horarios regulares, la baja paga, y el

sistema e antigiiedad con sus estrechas posibilidades para prosperar.

Entonces tuvo una idea. Habia aprendido mucho sobre lo que se ne-
cesita para ser un importador exitoso. ;Por qué no establecerse por su
cuenta. en el negocio de importacién a bajo costo de pequefios regalos y
juguetes? C.D. conocia a muchos importadores quie no tenian un conoci-
miento como el que €1 tenia de los “pros” y los “contras” del negocio.

" Han pasado ya diez afios desde que C.D. decidi6 que queria hacer
tin negocio por cuenta propia. Pero-a la fecha esta trabajando atin para
la oficina Aduanera.

(Por-qué? Bien, cada.vez que C.D. estaba casi listo.para inde-
pendizarse, algo pasaba que le impedia hacerlo. Falta de dinero, rece-
sién econdémica, un nuevo bebé, necesidad de una seguridad temporal,
limitaciones y mercado, y més excusas que servian como razones para
esperar, para posponerlo. :

La verdad es que C.D. se dejé convertir en un pasivista. El querla
que las condiciones fueran perfectas antes de emprender el negocio.
Sin embargo, las condiciones nunca fueron perfectas asique C. D nun-
ca vio realizadas sus ideas.

_ Aqui hay dos cosas cuya préctica ayuda a evitar el costoso error de.
. esperar a que las condiciones sean perfectas antes de emprender algo:

1. Espere futuros obsticulos y dificultades. Cada aventura presenta
riesgos, problemas e incertidumbres. Supéngase que usted queria ha-
cerun viaje largo en automévil, pero que insistiera en esperar hasta te-
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ner la certeza absoluta de que no habia ningtin desvio, ningin proble-
ma en el motor, ningn problema de condiciones climdticas, nada de
conductores borrachos, ningiin riesgo de ninguna clase, ;cuando parti-
ria? Nunca jAl planear su viaje, tiene sentido planear su itinerario, re-
visar.su automévil, en suma evitar tantos riesgos como sea posible an-
tes de partir. Pero usted no puede excluir todos los riesgos.- '

2. Enfrente los problemas y obsticulos:cuando éstos aparezcan, La
prueba de que una persona es prdspera no estd en su capacidad de ex:
chuir todos los problemas antes de emprender algo, sino mas bien en la
habilidad de encontrar soluciones a dificiltades cuando éstas se pre-
sentan. En los negocios, en:el matrimonio, o en cualquler otra activi-
dad, cruce los puentes al llegar a elios.

No podemos. comprar una pohza de- seguro contra todos los pro-
blemas. :

Decidase a hacer algo con sus ideas. Hace cinco o seis anos un pro-
fesor muy capaz me conté sus planes para escribir un libro, la biogra-
fia de un personaje muy controvertido de unas décadas atrds: Sus
ideas eran mds que interesantes; estaban vivas, eran fascinantes. El
profesor sabia lo que queria decir y tenia la destreza y la energia para-
decirlo. El proyecto podia recompensarlo con mucha satisfaccién pro-
pia; prestigio, y dinero. :

- La primavera pasada volvi a ver a mi amigo e inocentemente le pre-.
gunté si estaba por.terminar el libro (Esto fue un d:sparate, abr10 una
Vl&]a herida). : :

No, él no habia escrito el libro. Se debatio internamente durante un.
momento como si-estuviera en conflicte sobre si explicar o no la razéon.
Finalmente explicd-que habia.estado demasiado ocupado, habia tenido-
mas “responsabilidades” y no habia podido hacerlo. :

En realidad; lo que el profesor habia hecho era enterrar la 1dea enlo
més profundo de su cementerio- mental. El dejé crecer en su mente
pensamientos negativos. Visualizé el tremendo trabajo y los sacrificios
en que:se veria envuelto. El vio toda clase de razones por las cuales el
proyecto fracasaria.

Las ideas son importantes. No tenga dudas sobre ello, Debemos te-
ner ideas para crear y mejorar cualquier cosa. El éxito esquiva al hom— :
bre que carece de ideas, .

Pero tampoco tengamos dudas sobre esto: las ideas en si mismas no -
son suficientes. Esa idea de conseguir mas negocios, de s1mphf1car los-
procedimientos laborales, solo es valiosa si se Lleva a la practica. -
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Todos los dias miles de personas sepultan buenas ideas porque es-
tan temerosas de llevarlas a cabo.
Y después, los fantasmas de esas ideas regresan para obsesionarlos.

Grabe en lo méds profundo de su mente estos dos pensamientos. Prime-

ro, déle valor a sus ideas actuando conforme a ellas. Independientemente
de que la idea sea buena, si usted no hace nada con ella, no gana nada.

Segundo, actiie conforme a sus ideas y ganara en tranquilidad men- -

tal. Alguien dijo alguna vez que las mas tristes palabras que se pueden

decir o escribir son estas: Pudo haber sido. Todos los dias se escucha a-

alguien decir cosas como: “Si hubiese entrado al negocio en 1972, segu-
ramente estaria en.buena posicidon.” “Tenia el presentimiento de que
eso iba a suceder. Desearia haber hecho algo.” Una buena idea que no
se pone en préctica produce un terrible ‘tormento psicolégico. Pero
una buena idea llevada a cabo brinda una enorme satisfaccion mental.
¢Tiene una buena idea? Entonces haga algo con ella.
Utilice 1a accién para combatir el temor y ganar confianza. He aqui

algo para recordar. La accién alimenta y fortalece la confianza; la inac-

cién, en todas sus formas, alimenta el temor. Para combatir el temor,
actide. Para aumentar el temor, espere, prbrrogue_', posponga.

Una vez escuché a un joven instructor de paracaidistas explicar: “El
salto en realidad no es tan terrible, Es la espera para saltar lo que preo-
cupa al paracaidista: En el trayecto hasta el sitio donde se va a saltar,

siempre trato de hacer que a los hombres se les pase el tiempo rapida-
mente. Mas de una vez ha sucedido que el entrenado penso demasia--

do sobre lo que podia pasar y se aterrorizé. Si no logramos hacer que

salte en el proximo viaje, esta terminado como paracaidista. En lugar

de ganar confianza, cuanto mds se pospone el salto, mas miedo hay.”
Esperar pone nerviosos hasta a los expertos. La revista Time relata el

- hecho de que uno delos locutores més famosos del mundo suda y estd

al borde de los nervios antes de comenzar a anunciar las noticias. Pero
una vez que estd en el aire, en accion, el terhor desaparece. Muchos ve-
teranos actores experimentan la misma sensacién. Ellos estdn de acuer-
do en que la (mica cura para ese panico escénico es la accion. Presen-
tarse en el momento justo ante el pablico es el remedlo para el\pavor
las preccupaciones, el miedo. .

La accién vence el miedo. Una tarde estabamos de visita en la casa
de un amigo cuando su nifo de cinco afics, que 30 minutos antes habia

sido llevado a la cama, lanzé un grito. El muchachito habia sido sobre-

estimulado por una pelicula de ciencia ficcién y estaba asustado de
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que los pequefios monstruos verdes fuesen a entrar en su cuarto y se-
cuestrarlo. Yo me sorprendi con la forma en que el padre del mucha-
chito alivié sus preocupaciones. No dijo, “No te preocupes, hijo. Nadie
te va a llevar. Vuelve a dormirte” ; 8ino que emprendié una accién po-
sitiva. De manera muy aparatosa, verificé que las ventanas estuvieran
bien cerradas. Luego recogié un revélver de plastico del nifio y lo puso
€n una mesa junto a la cama de su hijo y dijo, “Fito, aqui hay un revéi-
ver para ti, en caso de que sea necesario.” El pequefio tenia una mirada
de completa tranquilidad. Cuatro minutos més tarde estaba completa-
mente dormido. ‘

Muchos médicos dan “medicamentos” neutros, inocuocs a las perso-
nas que insisten en que tienen que tomar algo para dormir. Para mu-
chas personas el acto de tragar una pildora, aun cuando (esto lo desco-
nocen) no contenga ningiin firmaco, las hace sentir mejor.

Es perfectamente natural experimentar temor en ‘alguna de sus mu-
chas formas; pero los métodos usuales para combatirlo simplemente
no funcionan. He estado con muchos vendedores que trataron de ven-
cer el temor, que asalta aun a los mds experimentados, dando un par
de vueltas a la manzana o tomando mas café. Pero esas cosas no dan
resultado. El modo de combatir esa clase de temor, de hecho cualqujer
clase de temor, es la accidn. - ' _ _

¢ Teme hacer cierta llamada telefénica? Hagala y el temor desapare-. -
cera, Postérguela y cada vez le resultara mas dificil hacerla.

¢Temor de ir al médico para un chequeo? Vaya, y sus preocupacio- -
- nes se desvaneceran. Hay muchas posibilidades de que nada malo: le; .
esté pasando, y si hay algo, usted sabrd a qué atenerse. Posponga ese -
chequeo y alimentara tanto su temor que puede hacerse tan fuerte que.
usted realmente enferme, : : | - _

¢Pavor de discutir un problema con su superior? Discritalo, y descu- -
brira cdmo se solucionan sus preocupaciones. '

Construya confianza. Destruya el temor a través de la accidn.

ENCIENDA SU MAQUINARIA MENTAL MECANICAMENTE
Un joven aspirante a escritor que no habia experimenfado el éxito

me hizo esta confesion: “Mi problema es que pasan dias enteros y se-
manas sin que pueda escribir nada.”
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”Usted verd,” remarco, “escribir es una act1v1dad creativa, se tiene
_ que estar inspirado. Su espiritu debe motivarlo.”

- Es cierto, escribir es un trabajo creativo, pero he aqm cémo otro_
hombre creativo, también escntor, exphco su “secreto” para producir
cantidad de material exitoso.’ e e

“{Jso una técnica para 'forzar la mente,” comenzd diciendo, “tengo
* que respetar ciertos plazos, y no puedo espérar a que mi espiritu me
motive, Yo tengo que incitar mi espiritu. Por eso mi método funciona. -
Me siento a mi escritorio; luego tomo un'lapiz y ejecuto movimientos
mecdnicos para escribir. Anoto cualquier cosa. Garabateo. Pongo mis
dedos y brazos en movimiento, y tarde o temprano sin ser consc1ente
de ello mi mente se' encamina. ‘

“ Algunas veces, por supuesto se me-ocurren ideas cuando no estoy
intentando ESCI'lbll', ontmuo pero es0s SOn- casos extraordlnanos
La mayor parte de las buenas ideas aparecen precls'lmente cuando me
pongo a'trabajar.”

La accién debe preceder a la accién. Esa es la ley de la naturaleza
Nada se pone en marcha por si mismo, ni siquiera las docenas de arte-
factos mecanicos que usamos diariamente.

“Gu casa se calienta automaticamente, pero usted debe seleccionar
{emprender una accién) la temperatura que desea. Su automévil cam-
bia la velocidad automaticamente, pero solo luego de que usted haya
movido la palanca correctamente. El mismo principio se aplica para
activar a la mente. Usted debe poner a su mente en marcha para hacer-
la producir.

Un joven gerente del departamento de ventas de una orgamzaaén
comercial de ventas de puerta en puerta explicaba como entrenaba a
sus vendedores en el “modo mecanico” para empezar cada d1a més
temprano y mas exitosamente.

“Existe una tremenda resistencia a los vendedores de puerta en
puerta, como cualquiera que haya hecho ventas a domicilio sabe,” co-
mento. “Y es duro, aan para el vendedor experimentado, hacer el pri-
mer llamado de la mafiana. El sabe que es bastante probable que reciba
alguna respuesta ruda antes de que termine el dia. Asi que es natural
que postergue iniciar el dia de trabajo. El bebera un par de cafés extra,
puede que deambule por el vecindario o haga una docena de peque-
fias cosas para postergar su primer llamado.

“Yo entreno a cada hombre de esta forma. Le explico que la tnica
manera de comenzar es comenzar. No delibere. No postergue el inicio.
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Haga esto: Estacione su automovil. Tome su portafolios de muestras.

Camine hasta la puerta. Toque el timbre. Sonria, diga, “buenos dfas", y

haga su presentacitn, todo mecanicamente, sin muchos pensamientos

conscientes. Comience a hacer llamados de este modo y rompa el hie-

lo; para el segundo o tercer llamado su mente se ha afilado y sus pre-
. sentaciones produciran resultados."”

Una vez un humorista dijo que el problema mis dificil de su vida
era salir de una cama caliente en un-cuarto helado. Y tenia razén,
Cuanto mds tiempo permanece usted acostado ¥ piensa lo desagra-
dable que serd levantarse, mas dificil se vuelve hacerlo. Aun en una
operacion tan simple como ésta, s6lo correr las cobijas y poner sus pies
sobre el piso, derrota el temor. . :

El punto est4 claro. La gente que hace cosas en este mundo no espe-
ra que el espiritu la motive, ella motiva al espiritu. o

Intente estos dos ejercicios: B

1. Realice de una manera mecanica los trabajos simples que a veces
resultan desagradables en la oficina y en la casa. En lugar de pensar en
las caracteristicas desagradables de lo que hay que hacer, lancese a ha-

~cerlo sin pensar. S ' '

Quiza la tarea mas desagradable para la mayoria de las amas de ca-
sa es lavar los platos. Mi madre no es la excepcion. Pero ella ha desa-
rrollado una manera mecénica para ponerse a hacer esta tarea rapida-
mente, y poder regresar a hacer las cosas que le‘'gustan.

Mientras se levanta de la mesa, ella mecanicamente recoge varios

- platos y sin pensar en la tarea que tiene por delante, sélo se pone a ha-
cerla. En unos pocos minutos ha acabado. ¢No impide esto que se acu-
mulen trastos y que nos aterre lo desagradable de lo inevitable?

Haga esto hoy: Escoja aquello-que menos le guste hacer. A con-
tinuacién, sin dejarse amedrentar por la tarea y sin pensarlo, hdgala.
Este es el mejor método para manejar las obligaciones.

2. Luego, use la via mecdnica para crear ideas, hacer planes, resolver
problemas y hacer otros trabajos que requieren un desempefio mental
muy bueno. Més que esperar a que la inspiracién Je llegue, siéntese y

- haga que la inspiracién llegue.

Aqui hay una técnica especial garantizada para ayudarlo. Use un
lépiz y papel. Un simple ldpiz de $0.50 es la herramienta de concentra-
cién més poderosa que pueda comprarse. Si me diesen a elegir entre
una oficina super maravillosa, completamente alfombrada, bellamente

- decorada, y a prueba de ruidos, y un lapiz y un papel, siempre elegiria
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el lapiz y el papel. Con un lapiz y un papel puede abocar su mente a
atacar un problema. S

Cuando usted escribe un pensamiento sobre un papel, toda su aten-
cién se centra automdticamente en ese pensamiento. Esto es porque Ia
mente no puede albergar un pensamiento y escribir otro al mismo
tiempo. Y cuando usted escribe sobre un papel, “escribe” en su mente
también. Las pruebas que se han hecho demuestran sin lugar a dudas
- que uno recuerda por mds tiempo y con mas exactitud un pensamien-

to si lo escribe. o . g :

Y-una vez que se domina la técnica del lapiz y el papel para concen-
trarse, se puede pensar ensituaciones ruidosas o distractivas. Cuandao
quiera pensar, comience a escribir, o a garabatear, o a diagramar. Es un
excelente medio para despertar su espiritu. ' :

Ahora es la palabra mégica del éxito. Mafiana, la semana proxima,
mas tarde, alguna vez, algin dia, a menudo son sin6nimos de la pala-
bra' del fracaso, nunca. Cantidad de hermosos suefios nunca se vuel-
ven realidad porque decimos “Empezaré algtin dia”, cuando deberia-
mos decir “Empezaré ahora, enseguida”.

Consideremos un ejemplo, ahorrar dinero. Casi todo el mundo esta
de acuerdo en que ahorrar dinero es una buena idea. Pero sélo porque
es una buena idea no significa que mucha gente siga un plan de ahorro
y un programa de inversiones. Mucha gente tiene la intencién de aho-
rrar pero sélo achia conforme a este propésito unos cuantos dias.

He aqui c6mo una joven pareja se metio en un programa de ahorro’
constante. Guillermo tenia un ingreso de $3 000 al mes, pero él y su es-
posa Juana gastaban al mes también $3 000. Ambos querian ahorrar,
pero siempre existian cosas por las cuales sentian que no podian hacer-
lo. Durante afios se lo habian prometido: “Comenzaremos cuando ob-
tengamos un aumento”, “cuando estemos mas desahogados”, “el pro-
¥imo mes”, “el préximo afio”.

Al final, Juana se disgusto ante su imposibilidad de ahorrar. Le dijo

- a Guillermo: “Mira, jqueremos ahorrar o no?” El respondié: “Por su-
puesto que queremos, pero sabes tan bien como yo que por ahora no
podemos dejar de hacer otras cosas.” '

Pero por una vez, Tuana estaba en actitud de hacer o morir. “Nos
hemos estado diciendo durante afios que vamos a emprender un plan de
ahorro. No ahorramos porque pensamos que no podemos. Ahora bien,
empecemos a pensar que podemos. Vi un anuncio en el diario que de-
cia que si ahorramos $300 al mes, en 15 afios tendriamos $54 000, mas
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$19 800 de intereses acumulados. El anuncio también decia que es mas
facil gastar lo que sobra después de los ahorros, que ahorrar lo que
queda después de haber gastado. Si aceptas el reto ahorremos, para co-
. menzar, el 10% del salario y gastemos el resto. Puede que tengamos -
que comer leche con galletas antes de que se acabe el mes, pero si tene-
mos que hacerlo, lo haremos.” '

Guillermo, y Juana estuvieron apretados durante unos meses pero
pronto se ajustaron a su nuevo presupuesto. Ahora sienten que es tan
divertido “gastar” dinero en ahorrar, como en cualquier otra cosa.

¢Quiere escribir una carta a un amigo? Hagalo ahora. ;Tiene una idea -
que cree que ayudaria en su negocio? Preséntela ya. Viva el consejo de

" Benjamin Franklin: “No dejes para mafiana lo que puedas hacer hoy.”

Recuerde, pensar en términos de ahora permite tener realizaciones.
Pero pensar en términos de algtin dia o alguna vez, generalmente sig-
nifica fracaso. o _ ,

Un dia me detuve a visitar a un viejo amigo de negocios. Recién ha-
bia regresado.de una junta con varios de sus directivos. Al momento.
de verlo me di cuenta de que habia algo que queria contar. Tenia la
mirada de un hombre que habia sufrido una gran desilusion.

“Sabes,” dijo “llamé a esa junta esta mafiana pues necesitaba ayuda -
para hacer cambios en las politicas propuestas. Pero;, ;qué clase de
ayuda obtuve? Tenia seis hombres alli y s6lo uno de ellos tenia algo con
qué contribuir. Otros dos hablaron, pero lo que dijeron no fue mas que un
eco de lo que yo habia dicho. Era como hablar con un racimo de vegeta-
les. Confieso que me resulta dificil saber qué piensan estos sujetos.

“En verdad,” continué, “uno pensaria que estos sujetos participa-
rian y me harian saber lo que piensan. Después de todo, el asunto afec-
ta directamente a cada uno de ellos.”

Mi amigo no consiguié ayuda alguna en esa reunidn, Pero si hubie-
se usted andado por el salén luego de terminada la junta, hubiese oido
a sus jévenes asociados haciendo comentarios como, “Tuve ganas de
decir...”, “;Por qué alguien no sugirié...”, “Yo no creo...”, “Deberiamos
seguir adelante con ...”. :

Muy a menudo los vegetales, aquellos que no tienen nada que decir
en la sala de conferencias, tienen un sinfin de cosas que decir luego de
la reunién, cuando lo que puedan decir no hace ya diferencia alguna.
De pronto estan llenos de vida, cuando ya es demasiado tarde. _

Los altos directivos de negocios buscan comentarios. Aquel que
oculta su conocimiento a los demas se dafa a si mismo.-
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Adquiera el habito de “hablar mas fuerte”. Cada vez que usted ha-
bla con voz firme, se fortalece. Exponga sus ideas constructivas.

Todos sabemos cémo muchos estudiantes universitarios preparan
sus zisignaturas. Con las mejores intenciones, José Universitario desti-
na toda una tarde para un concentrado estudio. He aqui_ un modelo
general de como, muy frecuentemente, se pasa latarde.

José estd listo para comenzar a estudiar a las 7 de la tarde, pero la
comida le resulté un poquito pesada, asi que decide mirar un poco de
television. Ese poco se convierte en una hora, pues el programa resultd
muy bueno y valia la pena. A las‘8, se sienta en su escritorio, pero se
vuelve a levantar, pues recordd que habia prometido a su novia que la
llamaria. Esto le toma otros 40 minutos (no habia hablade con ella en
todo el dia). Entra una llamada que le “robd” otros 20 minutos. En su
camino de vuelta al escritorio José se engancha en un partido de ping-
pong. Otra hora que se va. El juego de ping-pong lo hizo sudar, ast que
se da una ducha. Ahora necesita un pequefo bocadillo, el efecto com-
binado del ping-pong y 1a ducha le dio hambre.

Y asi la tarde destinada a cumplir sus buenas intenciones se pier-
de. Por ltimo a la 1 de Ia madrugada abre el libro, pero tiene demasia-
do suefio como para asimilar los conceptos. Finalmente se rinde por
completo. A a mafiana siguiente le dice al profesor, “Espero que me
de una oportunidad. Estudié¢ hasta las 2 de la madrugada para este
examen”. B '

José Universitario no entré en accidn porque se pas6 demasiado
tiempo preparaindose para entrar en accion. Y José Universitario no es
el tnico caso de la “sobrepreparacion”, José Vendedor, José Ejecutivo,
José Profesional, Josefina Ama de Casa, todos ellos a menudo tratan de
reunir fuerza y alistarse mediante charlas informales de oficina, un
descanso para el café, sacar punta a los ldpices, leer, atender asuntos
personales, limpiar el escritorio, ver television y decenas de otras suti-
les formas de escapar. '

Pero hay un modo de romper con este hdbito. Digase: “Ahora
mismo estoy en condiciones de comenzar. No gano nada posponien-
dolo. Emplearé el tiempo y la energia que utilizo en prepararme para
hacerlo.” '

“Lo que queremos mas que cualquier otra cosa en nuestro negocio,”
dijo un directivo de una compaffa de tornos en una charla dirigida a
un grupo dé jefes de ventas, “es mas gente que tenga buenas ideas y
las lleve a cabo. No existe ningtin trabajo en nuestra drea de produc-
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cién y de comercializacién que no se pueda hacer mejor, mucho mejor.
No quiero decir con esto que el que se estd haciendo ahora no es bue-
no. Lo estamos haciendo; pero como todas las compafifas progresistas,
necesitamos nuevos productos, nuevo mercado, nuevos y mas eficien:
tes medios de hacer las cosas. Dependemos de la gente con iniciativa.
Son ellas las que llevan el balén de nuestro equipo.”

La iniciativa es una clase especial de accion. Es hacer algo que valga
la pena sin que le hayan dicho a uno que lo haga. La persona con ini-
ciativa tiene las puertas abiertas permanentemente para unirse a la ca-
tegoria de los altos ingresos, en todo negocio o profesion.

El director encargado de la investigacién de mercado de una com-
pafiia de medicamentos de mediano tamafio, me dijo cémo habia con-
seguido alcanzar el puesto de director. Es una buena leccion sobre el
poder de la iniciativa, _

“Hace cinco afios tuve una idea,” me dijo, “entonces trabajaba como
una especie de vendedor misionero, visitaba a los mayoristas. Descu-
bri que lo tinico de que careciamos eran datos de los consumidores
que querian comprar nuestra linea de medicamentos. Les hablé a to-
dos en la companifa acerca de que lo que necesitibamos era una inves-
tigacién de mercado. Al principio lo tnico que hallé fueron oidos sor-
dos, pues la gerencia no vefa la necesidad de algo asi.

“Estaba obsesionado con la idea de una investigacién de mercado
en la compafiia, asf que con la idea de tomar el toro por los cuernos,
pedi y consegui permiso para elaborar un reporte mensual sobre ‘As-
pectos de la comercializacion de medicamentos’. Obtuve informacién
de todas las fuentes que pude hallar. Continué con esto, y muy pronto
la gerencia, y los demas vendedores, se mostraron muy interesados en
lo que estaba haciendo. Justo un afic después de haber comenzado con
esta cruzada de investigacién, fui relevado de mis obligaciones habi-
tuales y se me pidi6 que me concentrara en desarrollar mis ideas.

“El resto,” sigui6, “fue sélo el desarrollo natural de los aconteci-
mientos. Ahora tengo dos asistentes, una secretaria e ingresos anuales
tres veces mayores de los que tenia hace cinco afios.” '

A continuacién se presentan dos ejercicios especiales para desarro-
Ilar el habito de Ia iniciativa. ' _

1. Sea un cruzado. Cuando vea algo que usted crea que deberia ha-
cerse, tome el balén y corra. - : ' '

Un nuevo fraccionamiento, no muy lejos de donde yo vivo, estaba
construido en dos terceras partes cuando el crecimiento econdmico al-
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canz6 casi un nivel de estancamiento. Unas pocas familias con actitud
de descuido se mudaron alli. Esto hizo que varias de las mejores fami-
lias de la zona vendieran sus casas {con pérdidas) y se mudaran. Como
“a menudo sucede, las familias cuidadosas asumieron la actitud de des-
cuido de sus vecinos; todos, excepto Enrique; que si se preocupo y de-
cidi6 hacer una cruzada para lograr un bello vecindario. -

Enrique comenzdé por llamar y reunir a algunos amigos. Sefialé que
este fraccionamiento tenia un gran potenmal pero que se debia hacer
algo ahora o la zona se convertiria muy pronto en un vecindario de se-
gunda clase. El entusiasmo y la iniciativa de Enrique pronto ganaron
adeptos. Pronto hilbo programas para mantener limpios los lotes bal-
dios. Se organizaron clubes de jardineria, y se comenzé un proyecto
extenso para plantar érboles Un lugar de esparcimiento para los j jove-
nes se construyd muy pronto y también se hizo una alberca. Las fami-
lias de actitud despreocup"tda se volvieron ansiosos ayudantes. Todo
el fraccionamiento cobré nueva vida y nuevo brillo. Hoy en dia, es un
verdadero pIacer pasear por esa comunidad. Esto es muestra de lo que
un eruzado puede hacer. :

;Siente que su negocio deberia crear un nuevo departamento o fa-
bricar un producto nuevo, o expandirse de algin otro modo? Bien, en-
tonces haga una cruzada para ello. ;Cree que su iglesia necesita un
edificio nuevo’ Haga una cruzada para lograrlo. ;Le gustaria que la
escuela de sus hijos tuviese un nuevo equipamiento? Haga una cruza-
.da por conseguirlo,”

Usted, ademas, puede. contar con esto: aunque todas las cruzadas
‘comienzan como cruzadas de un solo hombre, si la idea que hay detras
de la empresa es buena, pronto tendrd muchos adeptos.

Sea un aLtlvlstd_y un _cruZ'Ldo. :

2. Sea un voluntario. Cadar'uno de nosotros ha estado alguna vez en
una situacion en la que queria ofrecerse como voluntario, pero no lo
hizo. ;Por qué? A causa del miedo. No por miedo de no poder llevara
cabo aquéllo, sino mds bien por temor a qué dirdn nuestros compa-
fieros. El temor de quie se rian de nosotros, de ser considerados ambi-
cioso, de ser acusados de querer trepar sobre mucha gente.

Es natural querer pertenecer al grupo, ser aceptado, ser aprobado
por los otros. Pero pregintese, “;qué grupo quiero que me acepte:
el grupo que se rie de mi porque estd secretamente celoso, o el grupo
que estd logrando progresos y ac1end0 cosas?”. La eleccmn correcta
es obvia.
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El voluntario sobresale. Recibe atenci6n especial. Y lo més impor-
tante de todo, se da a si mismo una oportunidad de demostrar que- tie-
ne especial capacidad y ambicién para ser voluntario. Adelante, ofrez-
case como voluntario para esas tareas especiales. :

Piense en los lideres que conozca en los negocios, el ejército; su co-
munidad. ;Se adectian ellos a la descripcién de un activista, o diria usted
que son pasivistas?

De diez de ellos, diez son activistas, gente que hace cosas, El hom-
bre que permanece al margen, distanciado, (ue es pasivo, no va a la
. cabeza nunca. Pero el hacedor, el hombre que piensa en la accién, en-

_cuentra otros que le sigan. \

La gente deposita confianza en quien actua, Suponen naturalmente
que sabe lo que esta haciendo,

Nunca he oido a nadie alabar y felicitar a alguien porque “no mo-
lesta a nadie”, “no entra en accion”, porque “espera a que se le diga
qué hacer”.”

¢Lo ha hecho usted?

CULTIVE EL HABITODE LA ACCION

Practique estos puntos clave: _ _ o

1. Sea un “activista”. Sea alguien que hace cosas. Sea un hacedor, no
un “no hacedor”. :

2. No espere hasta que las condiciones sean perfectas. Nunca lo se-
ran. Espere futuros obstaculos y dificultades, y soluciénelos a medida
que aparezcan. :

3. Recuerde, las ideas por si solas no traen el éxito. Las ideas s6lo
tienen valor cuando usted las pone en préctica.

4. Utilice la acci6n para vencer el temor y ganar confianza. Haga
aquello que le atemorice y el temor desaparecera. Sélo inténtelo y vera.

5. Encienda su motor mental mecénicamente. No espere a que el
animo lo motive, Emprenda la accién, emprenda con resolucion el tra-
bajo, y mueva usted a $u espiritu. :

6. Piense en términos de ahora. Mafiana, la semana préxima, mds

tarde, y palabras similares, a. menudo son sinénimos de la palabra .

nunca. Sea la clase de persona que dice “Voy a comenzar ahora mismo”.
7. Péngase a trabajar pronto. No malgaste el tiempo preparindose
para actuar; en lugar de prepararse, actiie ya, Co o
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8. Tome la iniciativa. Sea un cruzado. Recoja el balén y corra. Sea un
voluntario. Demuestre que tiene la capacidad y la ambicion de hacer.

jPONGA LA MARCHA Y ARRANQUE!




Cémo convertir la derrota
en victoria

Los trabajadores sociales y otras personas que trabajan en zonas mar-
ginadas encuentran muchas diferencias de edad, fe religiosa, educa-
ci6n, y antecedentes entre las tragicas almas que han caido en los barrios
bajos de Norteamérica. Algunos de estos ciudadanos son sorprenden-
temente jovenes. Otros son ancianos. Un pequefio grupo son universi-
tarios; algunos, en esencia, no tienen ninguna educacién formai. Algu-
nos son casados; otros no. Pero la gente de los barrios bajos tiene en
verdad algo en comun; cada uno de ellos esta derrotado, abatido, y
vencido. Cada uno se ha enfrentado a situaciones que los han vencido.
Todos quieren, incluso con ansia, contarle a usted la situacién que los
arruing, hablarle de su propio y privado Waterloo.

Estas situaciones ocupan las cloacas de la experiencia humana, y
van desde “Mi mujer me.abandond”, “Perdi todo lo que tenia y nin-
gan lugar adonde ir,” hasta ‘Hice un par de cosas que me ganaron el
rechazo social, asi que cai.aqui”. ‘

Cuando nos vamos de los barrios bajos, hacia dominios del sefior y
la sefiora Norteamericanos Promedio, vemos diferencias obvias en los ha-
bitos de vida. Pero nuevamente descubrimos que el sefior Mediocre da
escencialmente las mismas razones para explicar su mediocridad que las
que el sefior Barrio Bajo dio para explicar su completo descenso. En el
fondo el sefior Mediocre se siente derrotado. El tiene heridas atn no
cerradas, sufridas en situaciones que lo vencieron. Ahora es prudente
en exceso. Es apatico, elude la emocién de vivir en forma victoriosa, y
estd descontento consigo mismo. Se siente vencido pero hace esfuerzos
por soportar la sentencia de mediocridad que el “destino” le ha traido.

El también, se ha rendido ante la derrota, pero de un modeo razona-
blemente decente, socialmente ¥ aceptado”, '

L
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Ahora bien, cuando ascendemos al estrato superior del poco concu-
rrido mundo del éxito, nuevamente descubrimos gente con todos los
antecedentes posibles. Directores de corporaciones, sacerdotes destaca-
~ dos, oficiales del gobiernc, hombres grandes en todos los campos, des-
cubrimos también que vienen de hogares humildes, hogares ricos, ho-
gares deshechos y barrios bajos. Esta gente que es lider en cada rama
de nuestra sociedad ha experimentado todas las situaciones de infortu-
nio que usted se pueda imaginar. S

- Es posible hacer coincidir a todos los sefiores Barrio Bajo con los se-
fiores Mediocre y los sefiores Exito en todos aspectos —edad, inteli-
gencia, antecedentes, nacionalidad, lo que usted quiera— con una ex-
~ cepci6én: en lo finico en que no coinciden es en su respuesta a la
derrota. = . o ' :

Cuando aquel que llamamos sefior Barrio Bajo es derribado, no lo-
gra levantarse nuevamente. Sélo permanece tirado alli, dando manota-
zos. El sefior Mediocre logra ponerse de rodillas, pero se desliza fuera
y, cuando est4 lejos del alcance de la vista, echa a correr en la direccién
opuesta para asegurarse de no ser golpeado nuevamente.

Pero el Sr. Exito reacciona en forma distinta cuando es derribado. El
se levanta de un brinco, aprende la leccién, olvida la caida, y marcha
hacia adelante.” ’ ' :

Uno de mis mds cercanos amigops es un consultor administrativo ex-
cepcionalmente bueno. Al entrar en su oficina, usted siente que esta re-
almente “en lo alto de la ciudad”. Los muebles finos, los tapetes, la
gente atareada, los clientes importantes; todo le dice que su compafiia
es prospera. :

Un cinico podria decir, “esto no puede ser obra més que de un em-
baucador”; pero el cinico se equivocaria. No la realiz6 un estafador. Ni
tampoco un hombre brillante, poderoso o afortunado. Todo (y dudo
en usar Ja palabra todo porque significa en algunas ocasiones demasia-
do), todo lo que se necesité fue un hombre persistente que nunca

pensé que estaba derrotado. S A

* Tras esta préspera y respetable compania estd la historia de un
hombre que lucha a su modo para salir adelante, que perdio 10 afios
de ahorros en sus primeros seis meses en el negocio, que vivid en su
oficina varios meses pues no tenia dinero para pagar la renta de un °
apartamento, que rechazé varias “buenas” ofertas de trabajo porque
prefirié seguir con su idea y hacer que funcionara, que escuchd a posi-
bles clientes decir no 100 veces tan frecuentemente como decian si...
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Durante los siete increiblemente dificiles afios que tuvieron que pa-
sar para que triunfara, jamds escuché a mi amigo quejarse. El explica-
ba, “David, estoy aprendiendo. Este es un negocio muy competido y -
debido 4 que es intangible, es muy dificil de vender. Pero estoy apren-
diendo como hacerlo”. , : -

Una vez le dije a mi amigo que esta experiencia le debia estar quui-
tando muchas cosas. Pero me replics, “No, no me esta quitando nada;
por el contrario, me est4 dando muchas ‘cosas”. _

Revise la vida de ia gente, y encontrard que aquellos que han triun-
fado en serio han sido probados por situaciones desafortunadas. Cada
persona en esta élite de hombres exitosos ha enfrentado oposicién, de-
saliento, reveses e infortunios personales. ’ '

Lea las biografias y autobiografias de los grandes hombres, y podra
ver de nuevo que cada uno de esos grandes personajés pudo haberse
rendido ante los reveses de la vida varias veces. T

O haga esto. Analice los antecedentes del presidente de su compa-
fifa; o del alcalde de su ciudad, o séleccione cualquier persona que us-
ted considere un verdadero triunfador. Cuando lo intente, descubriri
que el individuo ha atravesado por grandes, reales obstaculos. _

No es posible alcanzar un alto nivel de éxito sin encontrar oposi-
cion, adversidades y traspiés. Pero es posible vivir el resto de su vida
sin derrotas. Es posible utilizar los traspiés para impulsarse hacia ade-
*lante. Veamos cémo. - . - g : S :
~ Recientemente vi en las estadisticas de una aerolinea comercial que
sucede una sola fatalidad por cada 10,000 millones de millas voladas,
La via aérea es un medio extraordinariamente seguro de viajar en
nuestros dias. Desafortunadamente, los accidentes aéreos atin ocurren.,
Pero cuando ocurren, la Administracién de Aerondutica Civil entra en
escena rdpidamente para descubrir qué causé la catastrofe. Fragmen-
tos de metal son recogidos desde kilémetros a la redonda y ensambla-
dos. Una gran variedad de expertos reconstruye lo que probablemente
sucedié. Se entrevista a testigos y sobrevivientes. La investigacién con-
tinta durante semanas, meses, hasta que se responda la pregunta
" iqué causo este accidente?”, :

Una vez que la Administracién de Aerondutica Civil tiene la res-
puesta, se torman medidas inmediatas para evitar que un accidente si-
milar vuelva a ocurrir. Si el accidente fue causado por un defecto es-
tructural, se debe corregir ese defecto en otros aviones de ese modelo.
O si se encontré que fallaron ciertos instrumentos, se deben hacer las -
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correcciones del caso. Son en verdad cientos los dispositivos de seguri-
dad en aeronaves que han resultado de las investigaciones de la Admi-
nistracién de Aerondutica Civil.

‘Esta entidad estudia los percances para hacer los viajes aéreos mas
seguros. Y es obvio que sus esfuerzos resultan.

Los médicos utilizan las pérdidas de pacientes para allanar el cami-
no hacia una mejor salud y una vida mas larga. A menudo cuando un
paciente muere a causa de una razon incierta, los médicos realizan una
autopsia para descubrir el porqué. De este modo aprenden mas acerca
del funcio- namiento del organismo humano, y se salva la vida de otras
personas.

Un ejecutivo amige mio dedica una reunién de ventas, una vez al
mes, exclusivamente a ayudar a sus vendedores a descubrir por qué
perd1eron ventas importantes. Se reconstruye la venta perdida y se
examina cuidadosamente. De este modo, el vendedor aprende cémo
evitar perder ventas similares en el futuro.

El entrenador de futbol que gana mds juegos de los que pierde,
vuelve sobre los detalles de cada juego con su equipo para sefialar sus
errores. Algunos entrenadores utilizan videograbadora en cada juegp,
asi, literalmente, el equipo puede ver sus malas jugadas. El propésito:
jugar mejor el proximo partido.

Los oficiales de la Administracién Civil de Aeronéutzca los directi-

.vos de ventas exitosos, y los profesionales de todas las dreas siguen es-
te exitoso principio: Rescate algo de cada tropiezo.

Cuando un contratiempo nos sacude personalmente, nuestro pri-
mer impulso es a menudo sentirnos tan mal emocionalmente que no
aprendemos la lecci6n. :

Los profesores saben que la reaccion del estudmnte ante el fracaso
en su examen proporciona una pista de su triunfo potencial. Cuando
era profesor, hace algunos afios, no tuve otra alternativa que dar a un
estudiante en su examen de graduacién un fallo adverso. Esto fue una
verdadera desilusién para el alumno. El ya habia hecho planes para su
graduacion, y fue muy molesto cancelarlos. El tenia dos alternativas: o
volver a cursar y aprobar el seminario y recibir su diploma en una pos-
terior graduacion o abandonar la universidad sin obtener su titulo. Yo
esperaba que este estudiante estuviese desilusionado, quizas también
de algiin modo beligerante, cuando se enterara de este contratiempo.
Tuve razén. Después de explicarle que su trabajo era muy inferior alo
que se requena el estudiante admitié que él no habia puesto en el cur-
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so todo el esfuerzo necesario. “Pero,” dijo “mis calificaciones anteriores
estdn por lo menos en el promedio. ;No puede usted considerar eso?”,

Le indiqué que no podia, pues evaluamos el desempefic del alumno
en un curso por vez. Agregué que los cddigos académicos prohibfan
cambiar las calificaciones, a no ser que fuese por un real error del pro-
fesor. -

Entonces el alumno, viendo que se le cerraban todos los caminos
para conseguir su graduacién, se enojé bastante. “Profesor,” me dijo,
“conozco al menos 50 personas en esta ciudad que han logrado el éxito
sin necesidad de tomar este curso e incluso sin tener conocimiento de
él. ;Qué tiene este curso para ser tan importante? ;Por qué unas malas
notas en un curso deberian impedirme obtener mi titulo?

“Gracias a Dios,” agreg6, “ellos no ven las cosas afuera como lo ha-
ce ustedes los profesores.” : ‘

Después de este comentario yo hice una pausa de 45 segundos. (He
aprendido que cuando se ha sido tratado de manera impertinente, una
buena tictica para prevenir una guerra de palabras es tomarse una lar-
ga pausa para responder,) ' , :

Entonces dije a mi amigo estudiante, “mucho de lo que dices es
verdad. Hay muchos, muchos hombres sumamente exitosos que no
saben absolutamente nada de los aspectos que se tratan en este curso.
Y es posible que 1 puedas conseguir el éxito sin estos conocimientos.
En el esquema total de la vida, el contenido de este curso no te formara
ni definira tu destino; pero si puede definirlo tu actitud en este curso.”

“¢Qué quiere decir con eso?,” pregunto. ’

“Sélo esto,” le respondi, “afuera te califican justo como nosotros te
calificamos. Lo que cuenta allf es lo mismo que lo que cuenta aqui, ha-
cer el trabajo. "Afuera’ no te promueven ni te pagan mds por hacer un
-trabajo de segunda.” : 7

Hice nuevamente una pausa para asegurarme que habia comprem-
dido la cuestidn.

Luego dije, “;Puedo hacerte una sugerencia? Estds muy desilusio-
nado ahora. Puedo comprender cémo te sientes y no te voy a juzgar
~mal porque estés un pocoe enojado conmigo, pero trata de ver esta ex-
periencia de forma positiva. Aqui hay una leccién tremendamente im-
portante: si no produces, no llegaras a donde quieres ir. Aprende esta
leccion y dentro de 5 afios la valoraras como una de las mas ventajo-
sas lecciones que puedas haber aprendido en todo el tiempo que pa-
saste aqui.” ' i
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Me puse muy contento cuando me enteré de que este alumno se ha-
bia reinscrito para el curso. Esta vez lo aprobé con un desempefio ex-
celente. Luego me llamé- para. verme y decirme lo mucho que habia

apreciado nuestra platica.
~ “Aprendi algo al no aprobar su curso la pnmera vez,” dijo. “Puede
sonar extrafio, pero sabe, profesor, ahora estoy contento de no haber
pasado la primera vez.”

Podemos convertir los reveses en victorias. Aprenda la leccion, apli-
quela; y luego mire hacia atrds a la derrota, y sonria.

Los realizadores cinematogréficos jamas olvidardn a Lionel Ba-
rrymore. En 1936 el sefior Barrymore se rompi6 la cadera. La fractura
nunca curd. La mayoria de Ia gente pensé que Barrymore estaba aca-
bado. Pero no el sefior Barrymore. El usé este contratiempo para pre-
parar el camino a actuaciones ain mas grandiosas. Durante los si-
guientes 18 afios, a pesar del dolor que nunca mengud, represento
docenas de exitosos papeles en una silla de ruedas.

El 15 de marzo de 1945, el sefior Colvin Williams caminaba detras
de un tanque, en Francia, y el tanque pas6 sobre una mina, que. hizo
explosién 'y lo dej6 ciego para siempre.

Pero esto no detuvo al Sr. Williams para consegmr su anhelo de ser
sacerdote y abogado. Una vez que se hubo graduado en la universidad
(v ademas con honores), dijo de su ceguera: “serd en realidad una ven-
' taja en mi carrera. No puedo juzgar por las apariencias, por lo tanto
puedo dar siempre una segunda oportunidad a una persona. Mi ce-
guera me impide dejarme llevar por la apariencia de las personas.
Quiero ser la clase de persona a quien cualquiera pueda acudir y sen-
tirse segura para expresarse.” y

(No es éste un magnifico ejemplo de una cruel, amarga derrota que
fue transformada en victoria?

La derrota es solamente un estado mental, y nada mas:

-Uno de mis amigos, que es un importante y exitoso inversionista en
el mercado de valores, evalia cuidadosamente cada inversién que va a
hacer a la luz de sus pasadas experiencias. Una vez me djjo, “cuando
comencé a invertir, hace 15 afios, realmente me equivoqué algunas ve-
ces. Como todos los inexpertos, queria enriquecerme rédpidamente; y lo
que logré fue quebrar rdpidamente. Pero eso no me detuvo. Aprendi
las fuerzas bdsicas de la économia y que, por encima del més alto ren-
dimiento, los valores bien seleccionados pueden ser la mejor inversion
que alguien pueda hacer.
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“Asi que s6lo consideré que esas malas inversiones que habla hecho
eran parte del costo de mi educacién,” se ri6.-

Por otra parte, conozco algunas personas que, hablendo hecho una
o dos inversiones imprudentes, se vuelven “antivalores de bolsa”; ; que
en lugar de analizar sus errores y participar en algo bueno, llegan ala -
conclusién completamente falsa de que invertir en valores comunes es
s6lo una forma de arriesgarse, y que tarde o temprano todos pierden.

Decidase ahora mismo a rescatar algo de cada traspié. La préxima
vez que parezca que las cosas van mal en el trabajo o en el hogar, cal-
mese y trate de encontrar la causa del problema Esta es la mejor forma
de no cometer el mismo error dos veces:

La derrota es valiosa si aprendemos de ella. _ :

Los seres humanos somos criaturas curiosas. Siempre estamos dis-
puestos a aceptar todo el crédito por nuestras victorias. Cuando gana-
mos queremos que el mundo lo sepa. Es natural querer que los otros lo
miren a uno y digan: “Aht va ese sujeto que hizo esto y aquello.”

Pero los seres humanos también nos apresuramos a echarle la culpa:
a otro por cada traspié. Asi, es natural que los veridedores e echen la
culpa a los clientes por una venta perdida; resulta natural ver que los
directivos. culpen a los empleados o a otros jefes cuando las cosas no
salen bien; es natural entre los esposos culpar a sus esposas, y que las
-esposas culpen a su marido.por disputas y problemas familiares.

Es cierto que en este complicado mundo los otros pueden hacernos
tropezar; pero también es verdad que es mds frecuente que tropece-
mos nosotros mismos. Perdemos a causa de una deficiencia, de un
error personal.

Condiciénese para triunfar de este modo. Recuérdese que usted
quiere llegar tan cerca de la perfeccién como humanamente se pueda.
Sea objetivo. Péngase como en un tubo de ensayo y obsérvese como lo
haria una tercera persona imparcial. Vea si usted presenta alguna debi-
lidad que no habia notado antes. Si la tiene, entre en acci6n para corre-
girla. Mucha gente estd tan acostumbrada a verse como es, que no
puede ver los medios ; para mejorar. :

Una gran artista de la Opera Metropolitana dijo en una famosa pu-
blicacién que en el momento mds desdichado de su vida recibié el me-
jor consejo que nunca le habian dado. :

Al inicio de su catrera fracasé en las audiciones de radio de la Ope-
ra Metropolitana. Despues de lo cual, se sintié realmente amargada.
”Anhele escuchar ” ci1]0 "que mi voz era en realidad mejor que la de
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las otras muchachas, que el veredicto fue muy injusto, que simplemen-
te no habia tenido los contactos adecuados para ganar.”

Pero su maestra no le dijo lo que ella queria escuchar. Por el contra-
rio, le dijo, “Querida, ten el valor de enfrentar tus fallas”.

“Yo deseaba ampararme en la autoconmiseracién,”; continué la ar-
tista, “esas palabras volvian a mi mente. Aquella noche me mantuvie-
ron despierta. No podria dormir hasta que no enfrentara mis limitacio-
nes; postrada’ alli en la oscuridad, me pregunté, ‘;Por qué fallé?,
‘¢Como puedo hacer para ganar la proxima vez? y llegué a admitir
que el registro de mi voz no era tan bueno como debia, que tenia que
perfeccionar mis conocimientos de otros idiomas y que tenia que apren-
der més papeles.”

La artista continué diciendo que el hecho de enfrentar sus fallas no
sélo la habia ayudado a triunfar en el escenario, sino también a ganar ‘
amigps y a desarrollar una mds agradable personalidad.

El ser autocritico es constructivo. Le ayuda a crear la fortaleza per-
sonal y la eficiencia que son necesarias para el éxito. Echar la culpa a
los demads es destructivo. No gana absolutamente nada con “probar”
que el otro estd equivocado. No huya de las deficiencias. Sea como los
verdaderos profesionales. Ellos tratan de ver cudles son sus fallas e
ineptitudes, luego las corrigen. Eso es lo que los hace profesionales.
Desde luego, no trate de encontrar sus fallas para decirse: “Aqui hay
otra razén por la cual soy un perdedor.”

Considere mas bien sus errores como tina manera mds de liegar a
ser un gran ganador. ;

Un gran estadista dijo una vez: “Un fracasado es un hombre que ha
perdido una oportunidad pero que no es capaz de sacar provecho de
la experiencia.”

A menudo echamos la culpa de nuestros tropiezos a la suerte. Deci-
mos: “Bien, asi es como bota la pelota,” y lo dejamos ahi. Pero deténga-
se a pensar, las pelotas no botan de determinado modo por razones
desconocidas. El rebote de la pelota est determinado por tres razones: la
pelota, el modo en que es arrojada y la superficie donde impacta. Le-
yes fisicas explican el bote de la pelota, no 1a suerte.

Suponga que la Administracién de Aerondutica Civil fuese a emitir
un comunicado diciendo: “Lo sentimos, el accidente ocurrid, pero,
amigos, no fue mds que el modo en que bots la pelota.”

Usted diria que es tiempo de reemplazar a la Administracién de Ae-
rondutica Civil. O suponga que un doctor le explicara a un pariente de -
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una persona enferma: “Me da mucha pena. No se qué ha sucedido. Es
s6lo.una de esas cosas que pasan.”

- Cambiaiia de doctor cuando usted u otro pariente se enfermase.

-La idea de "son cosas que pasan” no nos ensefia nada. De esa forma
no estaremos preparados para evitar que se repita el error al enfrentar
una situacion similar. El entrenador de futbol que toma la derrota del:
domingo con un “bueno, muchachos, asi.es como boto la pelota”, no-
estd ayudando a que su equipo evite volver a cometer los mismos erro-
res el préximo domingo. ' S

- Clerte alcalde, que conservé su puesto 12 afios consecutivos, es hoy
en dia uno de los administradores publicos mds interesantes y respeta-
dos en toda la nacién. ‘ AR _ : : -

Durante los 10 afios previos a convertirse en alcalde, pudo haber
usado la excusa de la “mala suerte” y mantenerse fuera de la politica.

Antes de convertirse en un permanente ganador “tuvo mala suerte” -
en;tres ocasiones al intentar conseguir su nominacién como alcalde.
Tres veces traté de conseguir su nominacién’ para senador del estado, pe-
ro fracasé. Y una vez fue derrotado en una eleccion para el Congreso.

Empero, este hombre estudié esos tropiezos. Los consideré como .
parte de su formacién politica y hoy en dia es uno de los mds brillan-
tes, mds invencibles politicos del gobierno local.

En vez de echarle la culpa a la suerte, analice sus tropiezos. 5i pier- -
de, aprenda. Mucha gente pasa por la vida explicando su mediocridad
en términos de la “mala suerte”. Estas personas son ain como nifios,
inmaduras, en busca de compasién. Sin darse cuenta fracasan en ver la
oportunidad de volverse mas grandes, mds fuertes, mas autosuficien-
tes. Ya no le eche la culpa a la suerte. Culpar a la suerte jamads condujo
anadie a donde querfa llegar. '

Cierto amigo que es asesor literario, escritor, y critico charlaba con- .
migo hace poco sobre lo que implica ser un escritor exitoso. '

“Muchos de los que aspiran a ser escritores,” explico, “simplemente
no tienen el propésito firme de escribir. Lo intentan un tiempo, pero
abandonan la empresa al darse cuenta de que implica un verdadero
trabajo. Yo no tengo mucha paciencia con esta clase de gente, pues estd
buscando un atajo, y no existe. C : T '

“Pero,” continué, “no quiero decir con esto que la mera persistencia
sea suficiente. La verdad es qué a menudo no o es, '

“En este momento estoy trabajarido con una persona que ha escrito
62 novelas cortas, pero no ha vendido ninguna. Obviamente, él es per-
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sistente en su anhelo de convertirse en escritor, Pero el problema de es-
te hombre es que bisicamente usa los mismos métodos en todos sus
relatos. El ha construido un esquema muy rigido, nunca se ha permiti-
do experimentar con su material -sus argumentos y personajes, ¥y (ui-
24s incluso el estilo. Lo que estoy tratando de lograr ahora es que este
cliente intente nuevos. enfoques y aprenda algunas técnicas nuevas.
Tiene capacidad, y si experimenta, estoy Seguro de que vendera gran
parte de lo'que escribe, pero hasta que lo haga, solo seguira recibiendo
un rechazo tras otro. ' ' ' -

El consejo de este asesor literario'es bueno. Debemos tener persistencia.
Pero la persistencia es s6lo .uno.de los ingredientes de la victoria. Pode-
mos intentar e intentar, e intentar, e intentar nuevamente, y volveremaos a
fracasar si no combinamos la persistencia con la experimentacion.

Edison es conocido como uno de los mds persistentes cientificos de
Norteamérica. Se sabe que realiz6 miles de experimentos antes de que
inventara la bombilla eléctrica, pero fijese en esto: Edison realizd expe-
rimentos. Persistié en su meta de inventar una bombilla eléctrica, pero
hizo que la persistencia diera sus frutos al combinarla con la experi-
mentacion. S

La persistencia es solo un camino, no es garantia de victoria. Pero la
persistencia combinada con experimentacion si garantiza el éxito.

Hace poco observé un articulo acerca de la permanente biisqueda
de petroleo. Decfa que las companias petroleras estudian las formacio-
nes rocosas cuidadosamente antes de perforar un pozo. Sin embargo a
pesar de sus analisis cientificos, siete de cada ocho pozos profundos
resultan ser agujeros secos. Las compafias petroleras son persistentes
en su buisqueda de petréleo, no cavando un agujero hasta profundida-
des ridiculas, sino experimentando con nueves pozos cuando razona-
blemente parece que el primerono va a producir.

Mucha gente ambiciosa va por la vida con una admirable persis-
tencia y muestra ambicion, pero no tiene éxito porque no experimenta
con nuevos métodos. Se aferra a su objetivo. No se aparte un centime-
tro de é1. Pero no se golpee la cabeza contra la pared, si no esta consi-
guiendo resultados, intente una nueva tactica.

La gente que tiene persistencia de buldog, la que se aferra a-algo y no
lo suelta, tiene una cualidad esencial para triunfar. Aqui se presentan
dos sugerencias para adquirir una mayor capacidad de experimen-

tacion, el ingrediente que, combinado.con la persistencia, produce re-
sultados. o e
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1. Digase a si mismo, “hay un modo”. Todos los penisamientos son
magneticos. Tan pronto como usted se dice, “Estoy vencido, no hay
manera de solucionar este problema”, los pensamientos negatives son
atraidos y cada uno de ellos lo ayuda a convencerse de que esta derro-
tado. ' o B '

* Piense en‘cambio, “Hay un modo de resolver este asunto” y afloran
pensamientos positivos en su mente para ayudarlo a encontrar una so-
lucién, . N

Creer que “hay un modo”, es lo importante.

Los consejeros matrimoniales dicen que no es posible salvar un ma-
trimonio, en tanto uno, v preferentemente ‘los dos e5pOs0s, ho vean
que es posible volver a lograr la felicidad de que disfrutaban:

Los psicélogos y trabajadores sociales dicen que un alcohdlico ests
atado al alcoholismo hasta que ¢l cree que puede vencer su vicio.

Este afio miles de nuevos hombres de negocios se estan formando. .
Dentro de cinco afios sélo unos pocos estaran en actividad. Muchos de
los que fracasen diran, “La competencia era demasiada. No tuvimos
otra opcién mas que abandonar”. El verdadero problema es que cuan-
do la mayoria de la gente se topa con la barrera de pensar que LCSD
(las cosas son dificiles), piensan sélo en la derrota y debido a ello son
derrotados. T ' "’ ' :

Cuando usted cree que hay un modo, automaticamente convierte la
energia negativa (renunciemos, retrocedamos) en energia positiva (si-
gamos intentando, vayamos adelante). o

Un problema, una dificultad, se convierte en insoluble sélo cuando
usted piensa que es insoluble. Atraiga las soluciones creyendo que las
soluciones son posibles. Rechace, simplemente niéguese a pensar o de-
cir que es imposible. : . : '

2. D€ marcha atrds y comience de nuevo. A menudo permanece-
mos tan cerca de un prolﬂema por tanto tiempo que no logramos ver
nuevas soluciones o formas distintas de abordarlo.

A un amigo ingeniero le fue encomendado hace unas semanas dise-
nar una nueva estructura de aluminjo; de hecho, nunca antes habia si-
do desarrollado nada parecido, ni siquiera concebido. Lo vi hace sélo
unos dias y le pregunté como iba su nueva construccion, - :

Me respondié que no demasiado bien, “Creo que no he pasado el
suficiente tiempo en mi jardin este verano”, dijo. “Cuando estoy li-
diando con problemas de diseio dificiles durante un largo tiempo,
tengo que alejarme un poco y dejar que aparezcan nuevas ideas.
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“Te sorprenderia,” me dijo, “saber cudntas ideas de ingenieria se me
ocurren cuando estoy sentado junto a un arbol sosteniendo una man-
guera sobre el césped.” _

'Una vez le preguntaron al presidente Eisenhower, en una rueda de
prensa, por qué se tomaba tantos descansos de fin de semana. Su res- -
puesta es un buen consejo para quien quiera elevar al mdximo su capa-
cidad creativa. El sefior Eisenhower dijo, “No creo que ningan indivi-
duo, ya sea que esté encargado del manejo de la General Motors o de los
Estados Unidos de América, pueda hacer su trabajo mejor s6lo sentan-
dose frente a una pila de papeles en su escritorio. En realidad, un pre-
sidente debe tratar de mantener su mente libre de detalles sin impor-
tancia y elaborar sus propios pensamientos sobre factores y principios
fundamentales... asi puede hacer mejores y mds claros juicios”.

Un antiguo compafiero de trabajo toma regularmente unas 72 horas
~ de vacaciones en las afueras de la ciudad, una vez al mes en compatija de

su esposa. Considera que este distanciamiento y el hecho de comenzar
con nuevos aires incrementa su eficiencia mental, y que por consi-
guiente esas vacaciones lo hacen mas valioso para sus clientes.

~ Cuando encuentre un obstaculo no deseche todo el proyecto. Dése

mas bien una tregua y refrésquese mentalmente. Pruebe algo tan sim-
ple como escuchar un poco de musica o dar un paseo o dormir una
siesta. L.uego, al intentarlo nuevamente, la solucion a menudo aparece
casi sin darse cuenta. S

Hay un lado bueno para toda situacién, y cuando lo encontramos
vencemos automdticamente el desaliento y la derrota. .

Hace poco, mientras almorzaba solo en un pequefio restaurante
muy concurrido, no pude evitar escuchar la conversacién de dos hom-
bres que se encontraban sentados en una mesa cercanaa la mia.

La conversacién versaba sobre algo asf:

“Enrique, me siento furioso.”

“:Qué ocurre, Jaime?”

“Bien, ayer, Maria llevé a la pequena Laura al doctor y esta manana
recogi la receta; son $140 jImaginate! Tener que pagar esa cantidad por

“unas pocas pildoras enfada a cualquiera.” :

Luego Jaime continud acusando a los médicos, a los fabricantes de

_medicamentos y farmacéuticos de hacer estafas, de aprovecharse de la
- gente. Estuvo realmente despotricando contra la cuenta de los medica-
mentos. . e : '
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Entonces Enrique interrumpi6. Pero en vez de darle la razén como
hubiese hecho la mayoria-de la gente en esas circunstancias, le dijo:
“Mira Jaime, $140 por una receta es demasiado, pero trata de ver el la-
do positivo, jalégrate de tener los-$140, de poder dar a Laurita la mejor
medicina que el dinero pueda comprar! ;No es su salud y su félicidad
la razén nimero uno por la que trabajas? Cuando llegues a tu casa,
esta tarde con los medicamentos, felicitate por poder darle lo mejor.
Ponte contento de no tener que arreglarte con otra cosa que no sea de
primera.” ' ' ' -

Me parecié una conversacion interesantisima y confieso que me to-
m¢é dos cafés mds a la espera de poder escuchar su conclusién.

‘Después de un breve intercambio de puntos de vista, Jaime dijo:
“Enrique, supongo que nunca habia pensado en eso-antes; y tienes ra-
z6n, deberia estar contento de poder dar a mi familia lo que necesita,
Deberia felicitarme en lugar de sentirme desgraciado.” '

Buscar el lado bueno de las cosas trae beneficios cuando se enfrenta
una de esas cosas desagradables que suceden todos los dias. A menu--
do usted oye a alguien decir, después de una pequefia experiencia de-
safortunada, “Esto arruiné todo mi dia”. Pero no necesariamente el dia
entero esta arruinado. . B '

Mirar el lado bueno de las cosas también es benéfico en las situacio-
~ nes importantes. Un joven me cont6 ¢6mo se concentrs en ver el lado
bueno de las cosas cuando perdi6 su empleo. Me lo explicd de este
modo: “yo estaba trabajando para una compaiiia crediticia. Un dia re-
cibi la breve noticia de que debia irme. Habia problemas econémicos y
ellos se desharfan de aquellos empleados que consideraban ‘menos va-
liosos” para la compatrifa.

“No ganaba demasiado en ese empleo, pero de acuerdo con las ex-
pectativas de mi formacién estaba bastante bien. Me senti terriblemen-
te mal durante unas horas, pero luego decidi ver mi despido como una
bendicién dentro de la desgracia. En verdad ese trdbajo no me agrada-
ba mucho y de haber permanecido alli, no hubiese llegado muy lejos.
Ahora tengo la oportunidad de encontrar algo que realmente me guste
hacer. No pas6é mucho tiempo antes de que encontrara un trabajo que
me agrad6 mucho y mucho mejor remunerado también. Ser despedido
por esa compaiiia crediticia fue lo mejor que haya podido sucederme.”

Recuerde, en toda situacion usted ve lo que quiere ver. Vea el lado
bueno y vencers a la derrota. Todas las cosas contribuyen en verdad a
. su beneficio si usted adquiere una visién clara.
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UN RAPIDO REPASO

La diferencia entre el éxito y el fracaso estd en las propias actitudes
hacia los tropiezos, desventajas, desalientos y otras situaciones desa-
lentadoras. : ' o :

Cinco guias para ayudarlo a convertir la derrota en victoria son:

1. Estudie los tropiezos para allanar su camino hacia el éxito. Cuan-
do pierda, aprenda, y asi estara listo para ganar la préxima vez. -

2. Tenga el valor de ser su propio critico constructivo. Busque sus
fallas y debilidades, y luego corrfjalas. Esto hace que usted sea un pro-
fesional. : T ' . o

3. Deje de culpar a la suerte. Analice cada tropiezo. Descubra qué
fue lo que estuvo mal. Recuerde, echarle la culpa a la suerte no hizo
nunca llegar a nadie a donde queria llegar. '

4. Combine persistencia con experimentacion. Sea fiel a su meta, pero
no se golpee la cabeza contra un muro.de piedra. Intente nuevas tacti-
cas. Experimente. o '

5. Recuerde, hay un lado bueno en cada situacién. Encuéntrelo. vea
el lado bueno y no haga caso del desaliento.




Utilice sus metas para
que lo ayuden a crecer

Cada elemento del progreso humano —~nuestros inventos, sean gran-
des o pequefios, nuestros descubrimientos médicos, nuestros triunfos
en ingenieria, nuestros éxitos comerciales— fueron primero una idea
antes de convertirse en realidad. Los satélites circundan la Tierra no a
causa de descubrimientos accidentales, smo porque los cientificos se
pusieron como meta “conquistar el espacio”.

Una meta es un objetivo, un propésito. Una meta es mucho mais
que un suefio; es un suefio encaminado a realizarse. Una meta es
mucho mds que un vago “Oh, desearia poder hacerlo”. Una meta es
un claro “Este es mi objetivo”. '

Nada sucede, ninguna etapa sucesiva es alcanzada sino hasta que se
establece una meta. Sin metas los individuos sélo vagan por la vida;
van dando tumbos, sin saber nunca hacia dénde se dirigen, y es por_
eso que nunca llegan a ninguna parte.

Las metas son tan esenciales para el éxito como lo es el aire para la
vida. Nunca nadie alcanza el éxito sin una meta. Nadie vive sin aire.
Tenga claro el objetivo que quiere alcanzar.

Una persona que ascendié de ganar $400 a la semana en un trabajo
de mensajerfa para una agencia de publicidad, lleg6 a ser vicepresi-
dente a los 27 afios, y a los 53 presidente de una compaififa importante.
Esto es lo que dice sobre las metas: Lo importante no es dénde estaba
usted o ddénde estd, sino dénde quiere llegar. :

Los planes corporativos de desarrollo de una compafiia contemplan
metas para los préximos 10 a 15 afios. Los directivos que manejan ne-
gocios deberian preguntarse, “;A dénde queremos que llegue nuestra
compafifa dentro de 10 afios?” Luego deberian evaluar sus esfuerzos
de acuerdo con ello. La capacidad de una nueva planta no se calcula




216 UTILICE S5US METAS PARA QUE LO AYUDEN A CRECER

en funcién de las necesidades actuales, sino més bien de las necesida-
des en los préximos 5 a 10 afios. Existen investigaciones destinadas a
crear productos que no apareceran hasta dentro de una década o mas.
) Las modernas corporaciones no de]an su futuro a la suerte. ;Lo ha-
ria usted?
Cada uno de nosotros puede aprender una preciosa lecc10n de los
negocios que se orientan hacia el futuro. Podemos y deberiamos pla-
near al menos para diez anos. Usted debe hacerse una imagen ahora
de la persona que quiere ser dentro de diez afios, si es que usted desea
convertirse en esa imagen. Esta es'una forma de pensar exigente. Al
igual que los negocios que no se planean con anticipacién serdn nego-
cios del montén (si atin sobreviven), el individuo que no se pone me-
tas a largo plazo serd s6lo una persona més que-se perderd en. el tu-
multo de la vida. Sin metas no podemos crecer.
Permitanme compartir con ustedes un ejemplo de por qué debemos
tener metas a largo plazo para conseguir el verdadero éxito. La semana
pasada un joven (lo llamaré Héctor) vino a verme con un problema en
su carrera, Héctor parecia bien educado e inteligente. Era soltero y ha-
bfa finalizado sus estudios universitarios hacia cuatro afios.
Hablamos durante un rato sobre lo que estaba haciendo ahora, su
educacion, sus aptitudes, y sus antecedentes en general. Luego le dije:
“Usted vino a verme para pedirme ayuda sobre un cambio de trabajo.
¢Que clase de traba]o estd buscando?” :
Bueno dijo, “eso es por lo que vine a verlo. No sé que quiero ha—
cer.” Su problema por supuesto, es muy comtin. Pero me di cuenta de
que el solo hecho de arreglar para é| entrevistas con varios posibles
empleadores no lo ayudaria. El método de ensayo y error es realmente
un mal método para seleccionar una carrera. Con docenas de posibili-
dades de carreras para elegir, hay muchas probabilidades de no selec-
cionar la cortecta. Sabia que tenia que ayudar a Héctor a darse cuenta
de que, antes de que comenzara a buscar una plaza para hacer carrera,
tenia que saber qué buscaba.
Asi que le dije: “Veamos tu plan para hacer carrera desde este dngu-

' lo: ;me quisieras describir la imagen que tienes de ti mismo dentro de
10 afios?”
Héctor, obviamente estudiando la pregunta, fmalmente me d1]o
“Bien, mtuyo que quiero lo que todos quieren: un buen trabajo, buen_
pago y un bonito hogar Sin embargo nolo he pensado demasmdo




UTILICE SUS METAS PARA QUE LO AYUDEN A CRECER 217

Le dije que eso era muy coman. Y pasé a explicarle que su forma de
intentar seleccionar una carrera era como ir al mostrador de una linea
aérea y decir, “Déme un pasaje”. La gente que vende los boletos sélo
puede ayudarlo si usted les indica un destino. Asi que le dije: “y yo
no puedo ayudarte a conseguir un trabajo hasta saber cual es tu desting, y
s6lo tit puedes decirme eso.” .

Esto hizo a Héctor pensar. Nos pasamos las siguientes dos horas, no
hablando sobre los méritos de diferentes clases de trabajo, sino mas
bien discutiendo c6ma fijarse metas. Héctor aprendié, creo, 1a més im-
portante leccién para planear una carrera: Antes de arrancay, se debe
saber 2 donde se quiere jr. _ o

Al igual que las empresas progresistas, planee con visién de futuro;
usted- es en verdad una unidad comercial. Su talento, habilidades, y
destrezas son sus “productos”. Usted quiere desarrollar sus productos,

“de manera que ellos puedan lograr los més altos. precios posibles. Los
-planes a futuro lo haran. g '

He aqui dos pasos que lo pueden ayudar: :

Primero, visualice su futuro en términos de tres cuestiones: trabajo,
hogar, y nivel social. Dividir su vida de este modo le evitara confusio-
nes y conflictos, y lo ayudara a ver el panorama.gerieral, =

Segundo, deméandese respuestas claras ¥y precisas a estas preguntas:

- ¢Qué quiero realmente lograr en mi vida?, ¢qué quiero en:verdad ser?.
y ¢qué puede satisfacerme? D R
Use la guia de planificacién de abajo para ayudarse. -

. UNA IMAGEN MIA DENTRO DE 10 ANOS:
GUIA DE PLANIFICACION PARA 10 ANOS

. A. Elaspecto laboral dentro de 10 afios:
i 1 ;Quénivel de ingresos deseo tener?
2. ¢Qué nivel de responsabilidad busco?
"o 3 gCudnta autoridad quiero tener?
4. ;Qué prestigio espero lograr con mi trabajo?

B. El aspecto familiar dentro _cle. 10 afios: o
- 1. ;Qué nivel de vida deseo dar a mi familia ¥ 2 mi mismo? -

20 :Qué clase de casa quiero.para vivir?
3.5 Qué tipo de vacaciones quiero tomar? .
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:Qué apoyo econémico deseo darle a mis hl]OS en sus primeros
afios como adultos? :

C El aspecto social dentro de 10 ajios:

1. ;Qué clase de amigos quiero tener?

2. ;A qué grupos sociales quiero unirme?

3. ;Qué posicion de liderazgo en Ia comumdad me gustaria
desempeniar?
4. ;Qué causas quiero defender’

Hace unos afios, mi hijo insistié en que enire los dos construyése-
mos una casa para nuestro perrito Buby, un cachorro de dudoso linaje,
y el orgullo y la alegria de mi hijo. Su persistencia y entusiasmo gana-
ron, asi que procedimos a construir una casita para Buby. Nuestro ta-
lento en carpinteria equivalia a cero, asi que nuestro producto final re-
flejaba claramente ese hecho.

Poco después, un amigo pasé por la casa y mirando por sobre el
~ cerco lo que habiamos hecho, preguntd: “;Qué es eso que han levanta-

. do alli, entre los drboles? ;No es una casa para el perro, verdad?” Le
respondi que lo era. Entonces ¢l nos sefial6 algunos de nuestros errores
y los resumié con un “;por qué no hacen un plano? Nadie en estos
dias construye una casa para el perro sin un plano”.

Y, por favor, cuando visualice su futuro, no tenga miedo de andar
por las nubes, La gente en estos dias es evaluada por el alcance de sus
suefios. Nadie Jogra mas de lo que se propone lograr. Asi que Visualice
un future grandioso.’

Abajo hay un extracto, palabra por palabra, del plan de vu:la de uno
de mis primeros alumnos en un curso de adiestramiento. Léalo. Obser-
ve la claridad con que esta persona visualizaba su futuro “hogar”. Al
escribir esto &l veia su futuro.

“La meta para mi hogar es poseer una propiedad campestre La casa
sera del tipico estilo surefio, dos plantas, con columnas blancas y todo.
Tendremos bellas cercas, y probablemente uno o dos estanques de pe-
ces, ya que a mi esposa y a mi nos encanta la pesca. Tendremos las pe-
rreras de nuestros Doberman detras de la casa. Lo que siempre he queri-
do es un largo y sinuoso camino con hileras de drboles a ambos lados.

“Pero una casa no es necesariamente un hogar. Voy a hacer todo lo
que pueda para lograr que la nuestra sea algo mas que un lugar donde -
comer y dormir. Por supuesto, no tenemos mtencmn de dejar a D1os
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fuera de nuestros planes, y por lo tanto durante esos afios pasaremos

una buena cantidad de tiempo en actividades de Ia iglesia. F
“Dentro de diez afios quiero estar en una posicion que me permita ‘
llevar a mi familia por un crucero alrededor del mundo. Me gustaria i

hacer esto antes de que tome rumbos diferentes al casarse mis hijos. St -
no tenemos tiempo para hacer el crucero de una sola vez, lo haremos
en cuatro o cinco distintos periodos de vacaciones y visitaremos un lu-
gar diferente del mundo cada afio. Naturalmente, todos estos planes
del “aspecto familiar’ dependen de cudn bien me vayan las cosas en el
‘aspecto laboral’, asi que deberé mantenerme en ese objetivo si deseo
lograr todo esto.” ' ' :

. Este plan fue escrito hace cinco afos. La persona tenia entonces dos
pequefias tiendas. Ahora posee cinco. Y ha comprado una propiedad
de dos hectdreas para edificar su casa de campo. El esta pensando y
progresando directamente hacia st meta. .- o .

Los tres aspectos de su vida estén estrechamente relacionados, cada
uno en cierta forma depende del otro, pero el aspecto que tiene mas in-
fluencia sobre log ofros es el del trabajo. Hace miles de afios el hombre
de las cavernas que tenia la vida de hogar mas feliz y era el mds respe-

- tado por sus compafieros, era el que tenfa mas éxito como cazador. Co-
mo generalizacién, el mismo punto, atin hoy, resulta verdadero. El ni-
vel de vida que suministramos a nuestra familia y el respeto social y
comunitario que se nos dispensa, depende en gran medida del éxito -
que logremos en el aspecto laboral. S o .

Hace no mucho una fundacién de investigacion realizé un estudio a :
gran escala para determinar qué es lo que se necesita para convertirse i

-en directivo. Se analizé a los lideres comerciales, politicos, cientificos y
religiosos; una y otra vez los investigadores llegaron a la conclusién de
que: la caracteristica mds importante de un lider es el deseo cabal de ir
hacia adelante. :

Recuerde este consejo: “Un hombre no estd haciendo mucho hasta
que la causa por la cual trabaja lo abarca todo.” :

El deseo, cuando es explotado, se convierte en poder. El no seguir
los deseos, no hacer lo que mds se quiere, prepara el camino hacia la
mediocridad. :

Recuerdo una conversacién con un joven y muy prometedor escri-
tor de un periédico universitario. Este joven tenia capacidad. Si al--
guien se mostré prometedor para el periodismo, fue él. Muy poco an-.
tes de su graduaci6n le pregunté: “Bien, Daniel, ;qué vas a hacer, vas a-
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entrar en alguna rama del periodismo?” El me vio y me dijo: “No, me
gusta mucho escribir y hacer reportajes y me he divertido cantidad tra-
bajando en el periédico universitario, pero los periodistas se cotizan a
. 5 centavos la docena, y yo no quiero pasar hambre.”

Dhurante cinco afios no supe de Daniel ni volvi a verle. Entonces,
una mafana me lo encontré por casualidad en medio de la calle. Da-
niel estaba trabajando como asistente privado del director de una com-
paiiia de articulos electrdnicos. Y enseguida me dejoé saber que estaba
bastante insatisfecho con su trabajo. “Oh, estoy razonablemente bien
pagado, estoy en una maravillosa compania, disfruto de seguridad,
pero usted sabe, no pongo el corazon en esto. Hubiese deseado ir con
un editor o ingresar a un periédico cuando termine mis estudios.”

" La actitud ‘de Daniel reflejaba aburrimiento, desinterés. Era cinico
con respecto a muchas cosas. El nunca encontrara el verdadero éxito
hasta que abandone este trabajo e ingrese en el periodismo. El éxito re-
quiere de un esfuerzo del alma y del corazén y usted solo puede poner
el alma y el corazén en algo que realmente desee.

Si Daniel hubiese seguido su deseo, hubiera podido alcanzar una
posicion alta en los meédios de comunicacién. Y a la larga hubiese he-
cho mucho més dinero y encontrado. mucha mas satisfaccion personal
de la que éncontraré en su actual empleo. * '

‘Dejar lo que a‘usted-no le gusta hacer por aquello que verdadera-
mente quiere, es COMo poner un motor de 500 caballos de fuerza aun
automévil de hace 10 afios.

Todos tenemos deseos. Todos soflamos en lo que realmente quisié-
ramos hacer. Péro pocos de nosotros en verdad nos entregamos a ese
deseo. En lugar de entregarnos a nuestros deseos, los asesinamos. Hay
cinco armas que aniquilan el éxito. Destriiyalas. Son peligrosas.

1. Autodepreciacién. Usted ha oido a docenas de personas decir:
“Me gustaria ser médico (o gerente, o artista o tener un negocio pro-
pio) pero no puedo hacerlo.” “Carezco de inteligencia”. “Fracasaré si
1o intento.” “Carezco de educacion y/o experiencia." Muchas personas
jévenes destruyen el deseo con la vieja y negativa autodepreciacion.

2. La enfermiza busqueda de seguridad. Las personas que dicen:
“Tengo seguridad donde estoy” usan el arma de la seguridad para ase-
sinar sus suefios. _

3. Competencia. “Este campo ya estd sobresaturado”, “Las gentes
en este campo/se pisan unas a otras”, son comentarios que matan rapi-
damente el deseo.” ' ' ST 2
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. * 4. El mandato paterno. He oido a cientos de jévenes explicar la elec-
- cién de sus carreras en los siguientes términos: “Realmente me gusta-
‘ria prepararme para otra cosa, pero mis padres me dijeron que querian
- que hiciese esto y debo hacerlo.” La mayoria de los padres, yo creo, no

- . ordenan intencionalmente a sus hijos lo que deben hacer. Lo que cual-
"~ quier padre inteligente desea es ver a sus hijos vivir exitosamente. Si el

joven les explica pacientemente por qué él o ella prefiere una carrera

- diferente, y si el padre esta dispuesto a escuchar con paciencia, no ha-

~. bré ningiin tipo de friccién. Tanto el objetivo de los padres como el de
- los hijos en cuanto a una carrera de los j6venes es el mismo: el éxito.
3. Responsabilidad familiar. La actitud de “Hubiese sido prudente
~ cambiar hace cinco afios, pero ahora tengo una familia y no puedo ha-

- cerlo” ilustra esta clase de arma que mata el deseo.

iArroje lejos estas armas que asesinan el deseo! Recuerde, el tinico
camino para conseguir un completo poder, para desarrollar las fuerzas
movilizadoras, es hacer lo que realmente quiere hacer, entréguese a su
deseo y conseguiri energia, entusiasmo, agxhdad mental y hasta una
mejor salud.
Y nunca es demasiado tarde para dejar que el deseo se apodere de
nosotros. ‘
Un joven mgemero conocido mio solia traba;ar para el goblerno Se
sentia bastante descontento con su trabajo. No tenia la oportunidad de
realizar los trabajos de ingenieria que a €| méas le gustaban. Estaba abu-
. rrido y todos los dias trabajaba con otros ingenieros, algunos de los
cuales lo doblaban en edad, que ganaban s6lo unos pocos pesos mas
que él al afio. El futuro se veia triste. El sentia que no estaba yendo a
ninguna parte.
© . Senotaba su depres1on Estaba desatento lento, fatlgado Se queja-
- ba frecuentemente de no. sentlrse bien, y cuando era p051ble pedia un
- dia de asueto.
. Afortunadamente, este ingenierd tomd en sus manos su v1da y re-
“solvi6: “No voy a pasarme semivivo los préximos 35 afios. Voy a con-

~©.seguir un trabajo como ingeniero en una compaiiia privada donde

pueda hacer la clase de trabajo que mas me gusta, y tenga la oportuni-
dad de ir tan lejos como mi capacidad e iniciativa me Heven.” :

- El cambio de trabajo trajo mejoras inmediatas jEste j ]oven que a me- -

-nudo se quejaba por tener que trabajar 37 horas a la semana, ahora es-
- taba trabajando 70 horas'y contento por ello! Comia mejor, dormia me-
T j _r_ y se sentia me]or El tenia un objetivo, y esa meta le daba energia
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La abrumadora mayoria de la gente realmehte exitosa trabaja mu-
cho 'mas de 40 horas a la semana y usted no los escucha quejarse por
un exceso de trabajo. La gente exitosa tiene la mirada puesta en una

meta y eso le proporciona energia.

El punto es éste: la energia se incrementa, se multiplica, cuando us-
ted se establece una meta y se decide a trabajar por ella. Mucha gente,
millones de personas, pueden encontrar esa energia seleccionando una
meta y dando todo lo que tienen para lograr su objetivo. Las metas
curan el aburrimiento, y curan incluso muchas dolencias cronicas.

Ahondemos un poco mas en el poder de las metas. Cuando usted se
entrega a sus deseos, cuando usted se permite obsesionarse con sus
ideales, usted recibe las fuerzas fisicas, la energia, y el entusiasmo que
se necesita para lograr ese objetivo, pero ademas adquiere algo igual-
mente valioso, “el mecanismo automatico” necesario para mantenerse
en Hnea directa hacia su meta. -

La cosa mds sorprendente de una meta firme es que ella lo mantiene
en camino para lograrsu objetivo. Esto no es simple palabreria. Lo que
sucede es esto: “cuando usted se entrega a su meta, ésta trabaja por si
misma en su subconsciente. Su subconsciente estd siempre en equili-
brio. Su mente consciente no lo estd, a menos que esté sintonizada con
lo que su stibconsciente esta pensando. Sin-una completa cooperacion
de su subconsciente, una persona vacila, se confunde, es indecisa.
Ahora bien, con su meta absorbida en su subconsciente usted reaccio-
na automdticamente en la forma correcta. La mente consc1ente queda
libre para los pensamientos claros y concretos. :

Ilustremos esto con dos personas hipotéticas, A medida que vaya le-
yendo esto, usted reconocerd a los personajes entre la gente que cono-

ce. Los llamaremos Pedro y Pablo. Estos dos hombres son comparables
en todos los aspectos excepto en uno. Pedro tiene una meta firmemen-
te enraizada. Pablo no Ia tiene. Pedro tiene una imagen cristalina de lo
que quiere ser; se imagina como vicepresidente de una compafiia cor-
porativa, de aqui a 10 afios.

A causa de que Pedro se ha entregado a su meta, ésta le sefiala a tra-
vés de su mente subconsciente “haz esto” o “no hagas esto; no te ayu-
dar4 a ir a donde tii quieres”. El objetive dice constantemente: “yo soy
la imagen que t quieres que se haga real. Aqui estd lo que debes hacer
para hacerme realidad.”

El objetivo de Pedro no lo conduce por generalidades vagas, le da
directivas especificas en todas sus actividades. Cuando Pedro compra
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un traje, el objetivo le habla y le muestra la eleccion prudente. Su meta
le muestra qué peldafos subir para alcanzar el préximo trabajo, qué
decir en la conferencia de negocios, qué hacer. cuando se presentan

conflictos, qué leer, qué posicién tomar. Si Pedro se desvia de su curso, .
su mecanisimeo automdtico, alojado seguramente en su mente subcons-" /|
ciente, lo alerta y le dice qué hacer para encaminarse nuevamente por

el sendero correcto. . -

El ideal de Pedro lo ha hecho hipersensible a todas las fuerzas que
lo afectan en el trabajo. ‘ :

Pablo, ‘por otro lado, puesto que no tiene metas, también carece de
un mecanismo automatico que lo guie. Se confunde ficilmente. Sus ac-
ciones no reflejan ninguna politica personal. Pablo flota a la deriva, se
desvfa, trata de adivinar qué hacer. Carece de consistencia en sus propo-
sitos, y anda dando tumbos por el surcado camino de la mediocridad.

Le sugiero que relea la seccién de arriba, ahora mismo. Deje que pe-
netre en su mente este concepto. Luego mire a sit alrededor. Estudie el
estrato superior de la gente exitosa. Observe c6mo ellos, sin excepcién,
estdn totalmente dedicados a su objetivo. Note que la vida de una per-
sona altamente exitosa gira por completo en torno a un propasite.

Entréguese a una meta. Abandonese a ella realmente. Déjese obse-
stonar y brindese el mecanismo automético que le permitira alcanzar
esa mela. ' ' :

* En ocasiones, todos nos hemos levantado un sabado por la mafiana
sin ningan plan, ninguna agenda mental o escrita que nos indique qué

hacer. En dias como esos nos dedicamos a no hacer hada. Divagamos

todo el dia sin un objetivo, contentos cuando finalmente termina, Pero
cuando enfrentamos el dia con un plan, conséguimos hacer cosas.

Esta experiencia comiin proporciona una importante leccién: para
conseguir algo, debemos planear conseguir algo. :

Antes de la Segunda Guerra Mundial, nuestros cientificos vieron el
poder potencial que encierra el 4tomo. Pero se sabia relativamente po-
co acerca de como dividir el atomo y liberar ese tremendo poder.
Cuando los Estados Unidos entraron en guerra, los cientificos con vi-
sién vieron el poder potencial de una bomba atémica. Se desarrollé un
programa para lograr sélo un objetivo: construir una bomba atémica.
El resultado es historia. En s6lo unos pocos afios el esfuerzo concentra-
do resultd. Las bombas fueron arrojadas y se terminé la guerra, Pero
sin ese programa para lograr el objetivo de dividir el 4tomo este avan-.
ce se habria demorado quizas una década, o tal vez mas. :
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Péngase metas para lograr cosas.

Nuestro gran sistema productivo estaria empantanado, sin esperan-
" za, si los encargados de produccién no propusieran y se aplicaran a
. objetivos planeados y a programas de produccién. Los ejecutivos en.
" ventas saben que los vendedores venden mds. cuando se les da una
- cuota cuidadosamente definida para vender. Los profesores saben que
los estudiantes entregan a t1empo sus traba]os escritos cuando se esta-
blece un plazo. :

Ahora bien, en la medlda en que usted se empene en lograr el éxito,
debera ponerse metas, plazos, objetivos para cumplir en un tlempo
términos autoimpuestos. Lograra sélo lo que planee lograr. '

Y aqui hay algo mas. Dificilmente llegﬁmos a lograr mds de lo que
NOS Proponemos. ;

De acuerdo con cierto catedrético de una facultad de medicina, ex-
perto en el estudio de la longevidad humana, son muchas las cosas
. que determinan cuédnto puede uno vivir: el peso, la herencia, la alimen-
tacién, la tension psiquica, los habitos personales. Pero segiin este es-
tudioso, “El camino mas rdpido hacia el final es retirarse y no hacer
nada. Todo ser humano debe mantener un mteres en la vida para con-
tinuar viviendo”.

Cada uno de nosotros tiene la eleccmn EI retiro puede ser el co-
mienzo o el fin. El “no hacer nada mds que comer, dormir y mecerse”
es la forma de autoenvenenarse con el retiro. La mayoria de la- gente
que considera el retiro como ¢l fin de una vida de dedicacién, pronto
encuentra que el retiro es el fin de la vida misma. Sin razén por que vi-
vir, sin metas, la gente se acaba rdpidamente.

El otro extremo, el modoe sensato de retiro, es el método de ”voy a
poner manos a la obra y comenzaré ahora”. Uno de mis mejores ami-
gos, Andrés, ha elegido este método de retiro. Andrés se retiré hace
varios afios de la vicepresidencia de uno de los méis grandes bancos
del pais, y esto fue verdaderamente el Dia de Graduacién para él. Se
estableci6é como asesor comercial; y su paso decidido es asombroso.

Ahora en sus sesentas, sirve a numerosos clientes y es un orador de
gran demanda en el pais. Uno de sus grandes proyectos es ayudar a _
fundar una fraternidad para jovenes profesionales de ventas y ejecuti-
vos. Cada vez que lo veo, Andrés parece estar mds joven. El es un jo-
ven de 30 en su espiritu: Poca gente que conozco, de cualquier edad,
esta cosechando tanto de la vida como este veterano cmdadano que ha
resuelto no salirse al campo de pastoreo
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Y los sujetos como él no son aquellos aburridos viejos grufiones que
sienten pena de si mismos porque son viejos. . :

Las metas, los ideales intensos, pueden mantener viva a una perso-
na cuando nadie podria hacerlo. La madre de un alumno mio de la
universidad contrajo cancer cuando su hijo s6lo tenia dos afios de
edad. Su situacién era dificil, pues adem4s su esposo habia fallecido
apenas tres meses antes de que se diagnosticara su enfermedad. Sus
doctores le daban una muy pequefia esperanza. Pero esta mujer no se
rindi6. Ella estaba decidida a ver a su hijo de dos afics hacer una carre-
ra, manejando una pequeiia tienda dé menudeo que su esposo le habia
dejado. Flubo muchas operaciones quirtirgicas: En cada- opertunidad.
los médicos dijeron: “sélo unos meses mas,” ' :

El cancer nunca fue curado, pero esos “pocos meses mis” se alarga-
ron hasta 20 anos. Ella llegé a ver a su hijo graduarse en la universi-
dad. Seis semanas mds tarde ella muris. '

Una meta, un deseo ardiente, fue lo bastante poderoso como para
impedir una muerte segura durante dos décadas. B

Use las metas para vivir més. Ninguna medicina en el mundo, y su
médico puede decirselo, es tan poderosa para proporcionar una larga
vida como lo es el deseo de hacer algo.

La persona resuelta a lograr el maximo éxito conoce el principio de
que el progreso se realiza paso a paso. Una casa se construye ladrillo
por ladrillo. Los torneos de futbol se ganan venciendo un juego 4 la
vez. Un almacén crece con cada cliente nuevo. Todo gran logro es una
serie de pequefios logros. '

Un conocido escritor coments en la revista Readers Digest que el me-
jor consejo que haya recibido alguna vez es el que recomienda el prin-
cipio del “préximo kilémetro”. He aquf un fragmento: S

“Durante la Segunda Guerra Mundial, yo y varios compaiieros mas
tuvimos que lanzarnos en paracaidas desde un ruinoso avién de trans-
porte de la Armada, en la selva montaiiosa de la frontera Burma-India.
Pasaron varias semanas antes de que una expedicién de rescate pudie-
ra llegar hasta nosotros, y entonces comenzamos una penosa y fatigosa
marcha hacia la India civilizada. Nos enfrentidbamos a una travesia
de casi 250 km, a través de montaiias, bajo el calor y las lluvias monzo-
nicas de agosto. o

“En la primera hora de marcha se hundi6 profundamente un clavo
de Ia bota en mi pie, para el atardecer tenfa heridas sangrantes del ta-
maiio de monedas de 50 centavos en ambos pies. ;Podria recorrer co-
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jeando mas de 200 km? ;Podrian los demas, algunos en peor estado
que yo, completar esa distancia? Estdbamos convencidos de que no
podriamos. Pero podriamos llegar cojeando a esos riscos, podriamos
Ilegar para la noche al préximo pueblo amigable: Y eso, por supuesto,
era todo lo que teniamos que hacer... g ;

. “Cuando renuncié a mi trabajo y a un salario para emprender la ela-
boracién de un libro de un cuarto de millén de palabras, no podia ad-
mitir que mi mente se detuviera a considerar el alcance total del pro-
yecto. Habria, con seguridad, abandonado lo que se ha convertido en
mi més profunda fuente de orgullo profesional, Trataba de pensar so-
lamente en el siguiente parrafo, no en la proxima pagina, ni mucho
menos en el proximo capitulo. De este modo, durante seis meses conti-
nuos, no hice otra cosa. mds que redactar un pérrafo tras otro. El libro
‘se escribi6é por simismo’. S :

“Hace aftos, asumi la tarea de redactar y transmitir por radio diaria-
~ mente los que hasta ahora suman 2 000 guiones. 5i me hubieran pedi-
do en aquel entonces que firmara un contrato para- eg:sribir 2 000 guio-
nes me hubiese negado ante la desesperacion de la énermidad de tal
encargo. Pero s6lo se me pidio escribir uno, el Siguiente, y asi todos los
que he escrito.” ' ‘

El principio de “el proximo kilémetro” le funciond a este escritor y
e funcionard también a usted. :
- El método de ir paso a paso es el tinico camino inteligente para lo-
grar un objetivo. La mejor férmula que he escuchado para dejar de fu-
mar, la que ha funcionado a muchos amigos mas que ninguna- otra, es
lo que yo llamo el método de hora por hora. En vez de tratar de llegar.’
al objetivo final —liberarse del hibito— proponiéndose sélo no volver.
a fumar, la persona se propone no fumar durante una hora mas. Al tér-
mino de esa hora, el fumador simplemente renueva su proposito de no
fumar durante otra hora. Mas tarde, a medida que el deseo disminuye,
se extiende el periodo a dos horas, luego a un dia. Con el tiempo, se lo-
gra el objetivo. Las personas que desean liberarse de golpe del habito
fracasan, pues el esfuerzo psicolégico es mds de lo que pueden sopor-
tar. Una hora es facil; para siempre es dificil.

Lograr cualquier objetivo exige un método de paso a paso. Para el
joven ejectitivo, cada tarea asignada, por insigificante que pueda pare-
cer, deberia ser vista como una oportunidad de dar un paso adelante:
Un vendedor se destaca por manejar la responsabilidad de una venta a
la vez. : : : S
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Para el sacerdote cada sermén, para el profesor cada clase, para el
cientifico cada experimento, para el hombre de negocios cada confe-
rencia es una. oportunidad para dar un paso adelante hacia su gran
mefa. T
Algunas veces parece que alguien llega al éxito de golpe. Pero si us-
ted revisa la historia pasada de Ja gente que parecié Hegar a la cumbre
repentinamente, descubrird mucho trabajo de cimentacién que fue
previamente realizado, y esos hombres “exitosos” que pierden la fama
tan pronto como la encontraron fueron simplemente farsantes que no
edificaron una base solida. '

Al igual que un hermoso edificio se construye a partir de piedras,
cada una de las cuales parece insigriificante en si misma, de igual ma-
nera se construye una vida exitosa. '

Haga esto. Comience a marchar hacia su meta final haciendo la pro-
xima tarea que tenga que desempefiar, sin importarie lo insignificante
' que pueda parecer, dé un paso hacia adelante en la direccion correcta,
Guarde esta pregunta en su memoria y Gsela para evaluar todo lo que
haga: “;Me ayudard esto a llegar a donde quiero ir?” Si la respuesta
€5 no, retroceda; si es sj, vaya hacia adelante. :

Es claro, no damos un gran salto hacia el éxito. Lleganios aili pasoa
paso. Un excelente plan es ponerse cuotas mensuales que cumplir.

Examinese. Decida qué cosas especificas tiene que hacer para vol-
verse mas eficiente. Use la forma que se ofrece a continuacién como
guia. Bajo cada uno de los encabezados anote las cosas que hard en los
proximos 30 dias. Luego, al concluir ese periodo de 30 dias, revise su
progreso y propéngase una nueva meta a 30 dias. Siempre manténga-
se trabajando en las “pequerias” cosas, para estar en forma para las
grandes cosas,

GUIA DE MEJORAMIENTO EN 30 DIAS

De aqui a

A. Cambiaré estos habitos: (sugerencias)
1. Postergar las cosas.
2. Lenguaje negativo.
3. Ver televisién més de 60 minutos por dia.
4. Chismorrear.
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B. Adquiriré estos habitos: (sugerencias) :
1. Haré un estricto examen matinal de mi apariencia.
2. Planearé el trabajo del dia una noche antes.
3. Elogiaré a la gente en cada oportunidad.

C. Incrementaré mi valor ante mi jefe de las siguientes maneras: (suge-
rencias) :
- 1. Haré un mejor trabajo de organizacion de mis subordinados.
2. Aprenderé miis sobre mi compaiiia, qué hace, y los clientes a los
que sirve. )
3. Haré tres sugerencias especificas para que mi compafiia sea mas
eficiente. -

D. Incrementaré mi valia en mi hogar de estas formas: (sugerencias)
1. Mostraré mas aprecio por las pequefias cosas que hace mi esposa
y que he estado dando por descontadas. '
2. Una vez por semana, haré algo especial con toda mi familia. -
3. Daré una hora por dia de mi completa atencion a mi familia.

fm

Aguzaré mi mente de estos modos: (sugerencias)

1. Invertiré dos horas cada semana en leer revistas profesionales de
mi campo especifico. - ' '

2. Leeré un libro de autoayuda.

3. Haré cuatro amigos nuevos.

4. Dedicaré 30 minutos diarios a una reflexién tranquila, impertur-
bable. ' : : '

La proxima vez que vea a una persona particularmente equilibrada,
‘bien arreglada, de pensamientos claros, eficaz, acuérdese que no nacio
de ese modo: Mucho esfuerzo consciente, realizado dia a dia, hizo de
ella la persona que es. Crear nuevos hébitos positivos ¥ destruir los
viejos y negativos es un proceso de todos los dias.

Elabore su primera gufa de mejoramiento en 30 dias ahora mismo.
A menudo, cuando discuto sobre ponerse metas, alguien comenta esto:
“Me doy cuenta de que trabajar por un propdsito es importante, pero
con mucha frecuencia suceden cosas que perturban mis planes.”

Es verdad que hay muchos factores fuera de su control que de he-
cho afectan su destino. Puede haber enfermedades serias o una muerte
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en su familia, el trabajo detras del cual estd usted puede esfumarse,
puede tener un accidente. :

Asi pues, hay una cosa que debemos tener siempre en mente: hay
que estar preparados para dar un rodeo sin perder el paso. Si usted
fuera conduciendo por una carretera y llegara a una parte en que la ca-~
rretera estuviera bloqueada, no se quedaria ahi ni regresaria a su casa.
Una carretera cerrada significa sencillamente que usted no puede lle-
gar a donde quiere por ese camino. Usted simplemente buscaria otro
camino para llegar adonde quiereir. . '

Observe lo que hacen los lideres militares. Cuando ellos elaboran
un plan maestro para lograr un objetivo, también bosquejan planes al-
ternativos. 3i algo imprevisible sucediera que descartara el plan A,
cambian al plan B. Usted puede descansar tranquilo en un avién aun
cuando el aeropuerto donde se planeé aterrizar estuviese cerrado,
pues usted sabe que el piloto que conduce esa aeronave tiene pistas de
aterrizaje alternativas y una reserva de combustible.

Es rara la persona que ha logrado un éxito de alto nivel sin haber te-
nido que desviarse, muchas veces. : :

No tenemos por qué cambiar nuestras metas cuando nos desvia-
mos. Sélo tomemos una ruta diferente. : L

Usted probablemente ha escuchado a muchas personas decir cosas
como ésta: “Oh, como desearia haber comprado acciones de XX en 19..,
Tendria una pila de dinero hoy.” ' Lo L

Normalmente la gente piensa en invertir en términos de acciones o
bonos, propiedades de bienes raices u otro tipo de propiedades. Pero
la més grande y compensadora inversién es la auteinversién, adqui-
riendo cosas que proporcionen poder mental y habilidad.

Los negocios progresistas saben que lo fuertes que van a ser de aqui
a cinco afios no depende de lo que logren en cinco afios, sino mas bien
de lo que se logre, invirtiendo, este afio. El beneficio proviene de una
sola fuente: la inversién. ' C

Aqui hay una leccién para todos nosotros. Para obtener un benefi-
cio, para lograr una recompensa extra por encima del ingreso “nor-
mal” en los afios venideros, debemos invertir en nosotros mismos. De-
bemos invertir para lograr nuestros objetivos. S

A continuacién encontrard dos clases de autoinversién que pueden
redundar en jugosos beneficios para los afios venideros: R

1. Invierta en educacién. La verdadera educacién es la més acerta-
da inversién que puede hacer por usted mismo. Pero asegurémonos de.
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que :comprendemos realmente qué es la educacion. Algunas personas
miden la educacién en funcidn del niimero de afios pasados en una es-
cuela o del niimero de diplomas certificados y titulos logrados. Pero
esta idea cuantitativa de la educacién no da como resultado necesaria-
mente una persona exitosa. El gerente de General Electric expresa la ac-
titud de los gerentes de mas alto nivel en los negocios hacia la educa-
cién de la siguiente manera: “Dos de nuestros mds destacados
presidentes nunca tuvieron la oportunidad de asistir a la universidad.
Aungque algunos de nuestros actuales directivos tienen titulos de doc-
tores, 12 de 41 no tienen ningtin diploma universitario, Estamos intere-
sados en la competencia, no en los diplomas.” Un titulo o un diploma
puede ayudarlo a conseguir un empleo, pero no le garantizara ¢l pro-
greso eni el trabajo. “Las empresas se interesan en la competencia {ha-
bilidad), no en los diplomas.”

Para otros, la educacién significa la cantidad de informacion que
una persona ha almacenado en su mente. Pero el método que consiste
en acumular informacién no lo llevara adonde usted quiere ir. Depen-
demos cada vez mis de los libros, archivos y de las maquinas para al-
macenar informacién. Si solo pudiésemos hacer lo que puede hacer
una maquina, nos veriamos en verdaderos problemas.

. La verdadera educacion, aquella en 1a que vale'la pena invertir, es la
que desarrolla y cultiva su mente. Lo bien educada que estd una perso-
na se mide por o mucho que su mente se ha desarrollado, en sintesis,
por qué tan bien piensa. -

Cualquier cosa que mejore nuestra habilidad para pensar es educa-
cién. Y usted puede educarse de muchas formas; pero las mas eficien-
tes fuentes de educacién para muchisima gente estdn proéximas a los
colegios v universidades. La educacién es su negocio.

Si usted no ha estado hace tiempo en una universidad, se llevard
maravillosas sorpresas. Se sentird encantado por la diversidad de pro-
gramas que ofrecen. Se sentird incluso mas complacido al descubrir
quiénes van a la escuela luego del trabajo: no los farsantes, sino mas
bien las personas prometedoras, muchas de las cuales ya tienen posi-
ciones de mucha responsabilidad. En un curso vespertino para 25 per-
sonas que recientemente conduje, habia un propietario de una cadena
de 12 tiendas de venta al menudeo, dos jefes de compras de una cade-
na nacional de alimentos, cuatro ingenieros graduados, un Loronel de
la Fuerza Aérea, y varios otros de similar nivel.
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Mucha gente obtiene titulos en estos dias, en programas vesperti-
nos, pero el titulo, que al final de cuentas es solo un pedazo de papel,
no es su motivacion principal. Ellos van a la escuela para enriquecer
~ sus mentes, lo cual es un camino seguro para invertir én un futuro me-
jor. :

Y no se equivoque a este respecto, la educacién es un verdadero ne-
gocio. Una inversion de $1 200 a'$2 000 le puede permitir estar en la
escuela una noche por semana durante un afo completo. Calcule el
- gasto como un porcentaje del total de sus ingresos, y luego pregiintese:
“¢No vale la pena esta pequefia inversién por mi futuro?”

¢Por qué no tomar una decisién de inversién hoy mismo? Llimela
Escuela: Una noche a la semana de por vida. Lo mantendré en actitud
de progreso, joven, alerta. Lo mantendrs al dia en los temas de su inte-
rés, y lo rodeard de personas que también van a alguna parte.

2. Invierta en cosas que promuevan en usted nuevas ideas. La edu-
cacién le ayuda a moldear su mente, la amplia, la entrena para enfren-
tar situaciones nuevas, y para solucionar problemas. Las cosas que
promueven en usted el surgimiento de ideas sirven a un propésito se-
mejante; alimentan su mente, le dan material constructivo para pensar.-

¢Doénde se encuentran las mejores fuentes que suscitan ideas? Hay
muchas, pero para obtener una constante provisién de material de
ideas de alta calidad, ;por qué no hacer esto?: conseguir por lo menos
un libro de estimulacién al mes y subscribirse a dos revistas o publica-
ciones que refuercen sus ideas. Por tan s6lo una minima suma y un
minimo de tiempo, usted puede acceder a los més grandes pensadores
que existen en cualquier parte, :

-En un almuerzo, cierto dia, escuché a una persona decir: “Pero cues-
ta $200 al afio. Yo no puedo pagar esa suma para tener esa publica-
cion,” Su compaiiero, obviamente una persona de mente mas triunfa-
dora le replicé: “Bueno, creo que yo no puedo darme el lujo de no
tenerla.” :

Nuevamente, tome ejemplo de la gente exitosa. Invierta en usted
mismo.

ENTREMOS EN ACCION

A continuaci6n, en una breve recapitulacién, ponga en prictica es-
tos principios para lograr el éxito:
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1. Defina con claridad a dénde quiere llegar. Hagase una imagen de
si mismo de aqui a 10 anos. '

2. Escriba su plan a 10 afos. Su wda es demasiado importante para
dejarla al azar. Anote en un papel Io que quiere lograr en cuanto al tra-
bajo, el hogar, y socialmente.

3. Entréguese a sus deseos. Pongase metas para tener mis energia.
‘Péngase metas para hacer las cosas. Fijese objetivos y descubrira el

-verdadero disfrute de vivir.

4. Haga que su meta principal sea su piloto automdtico. Al dejar que
su objetivo o absorba, se hallara tomando las decisiones correctas para
alcanzar su meta.

5. Consiga su anhelo paso a paso Cons:dere cada tarea que le toque
desempenar, sin importar lo pequena que pueda parecer, como un pa-
s0 hacia su meta.

0. Pongase metas para. 30 dlas Los esfuerzos dia a dia dan resulta-
dos. .

7. Tome desviaciones en su itinerario. Un desvio sencillamente sig-
nifica otra ruta. No tiene que significar jamas abandonar la meta.

8. Invierta en usted mismo. Adquiera aquellas cosas que le puedan
dar fuerza y eficiencia mental. Invierta en educacion. Invierta en cosas
que promuevan en usted el surgimiento de ideas.




Como pensar-
como un Ilder

Recuerde que usted no es arrastrado a los altos niveles del éxito. Mas’
bien, usted es ascendido alli por aquellos que trabajan ]unto a usted y
bajo sus 6rdenes.

Conseguir un alto nivel de éxito requiere del apoyo yla coopera—
cion de los demds, y ganar este apoyo y cooperacion de los demas re-
quiere una habilidad de liderazgo. El éxito y la capacidad para d1r1g1r
a los otros —esto es, conseguir que hagan cosas que no harian si no
fuesen dirigidos— van a la par.

Los principios para lograr el éxito explicados en los capitulos pre-
vios son valiosos instrumentos para ayudarlo a desarrollar su capaci--
dad de liderazgo. En este punto expondremos cuatro reglas especiales
de liderazgo o principios que pueden hacer que los otros realicen cosas
para usted en el aspecto directivo, en negocios, en clubes soc1ales en el
hogar, y en cualquier lugar en que encuentre gente.

Estas cuatro reglas o principios del liderazgo son:

1. Realice intercambios en cuanto a forma de pensar con las perso-
nas en las que quiere influir.

--2. Piense: jcuél es la manera humana de manejar esto’

3. Piense de manera progresista, crea en el progreso, fomente el pro-
greso.

4. Témese tiempo para hablar con usted mismo.

La practica de estas reglas da resuitados. Ponerlas en practica en las
situaciones cotidianas devela el misterio de esa dorada palabra, lldera.zgo

Veamos como. :

Regla num. 1 del liderazgo: Realice intercambios en cuanto a forma
de pensar con la gente en la que quiere influir.

233
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El hacer intercambios en cuanto a la forma de pensar con la gente
en la que quiere influir es un modo mégico de conseguir que los de-
méas —amigos, compafieros, clientes, empleados— acttien de la mane-
ra que usted quiere que io hagan. Examine estas dos historias y vera
por qué.

Alfredo trabajaba como guionista televisivo y director de una gran
agencia de publicidad. Cuando la agencia consigui6é un nuevo cliente,
un fabricante de zapatos para nifios, se le asigno a Alfredo la responsa-
bilidad de elaborar varios comerciales para televisién.

Mis de un mes después de que la campania se habia lanzado, se hi-
zo evidente que la publicidad estaba logrando poco o nada para au-
mentar el “movimiento del producto” en los comercios minoristas. Se

" enfocd la atencién en los comerciales televisivos, porque en la mayoria
de las ciudades se usaba s6lo la publicidad por television.

A través de una investigacion realizada entre los televidentes, se en-
contré que alrededor de 4% de la gente crefa que era simplemente un
gran comercial, “uno de los mejores”, dijo ese 4%.

El restante 96% era, o bien indiferente a los comerciales, o bien pen-
saba abiertamente que “apestaban”. Se recogieron cientos de comenta-
rios voluntarios: “Es excéntrico. El ritmo suena como una banda de
jazz a las tres de la madrugada.” “ A mis chicos les gusta mucho ver co-
merciales de TV, pero cuando llega el de los zapatos van al bafio o al
refrigerador.” “Creo que es demasxado pretencmso " “Me parece que
se estdn pasando de ingeniosos.” |

Algo sumamente interesante se descubri6 cuando se reunieron y
analizaron todas las entrevistas. El 4% que gustaba del comercial era
gente muy parecida a Alfredo en términos de ingresos, educacién, refi-
namiento, e intereses.- El 96% restante estaba definitivamente en una
clase socioecondmica diferente.

Los comerciales de Alfredo, que habian costado casi $180 000, fraca-
saron porque €l s6lo pensé de acuerdo a propios intereses. El habia
preparado el comercial pensando en la forma en que é] compraba za-
patos, no en el modo en que los compra la gran mayoria. El desarrolié
comerciales que le agradaban personalmente, no comerciales que le
gustaran a la gran mayoria,

Los resultados hubiesen sido muy distintos si Alfredo se hubiese
proyectado en las mentes de la gente comiin, y si se hubiera hecho dos
preguntas: “Si yo fuese padre, ;qué clase de comercial me habria he-
cho comprar esos zapatos?”, “Si yo fuese un nifio, jqué tipo de comer-




COMO PENSAR COMO UN LIDER 235

cial me habria hecho ir a decirle a mi papa o mama que queria esos za-
patos?” :

Por qué Teresa fall6 en la venta al menudeo. Teresa es una mucha-
cha inteligente, bien educada y atractiva, de 24 afios, Recién egresadq
del colegio, consiguié un empleo como asistente del encargado de
compras de ropa de confeccién de una tienda de precios bajos a me-
dios. Entr6 ampliamente recomendada. “Teresa tiene ambicién, talento y
entusiasmo,” decia una carta. “Ella sin duda va a triunfar en grande.”

Pero Teresa no triunfé “en grande”. S6lo duré ocho meses, y luego
renuncié al comercio al menudeo por otro trabajo.

Yo conocia muy bien al encargado de compras de la tienda, y un dia
le pregunté qué habia sucedido. ' ' _

“Teresa es una gran muchacha y tiene excelentes cualidades,” me
dijo. “Pero tiene una gran limitante.” '

“¢Cudl?”, pregunté.

“Bien, Teresa siempre estaba comprando mercancia que a ella le
gustaba, pero a la mayoria de nuestros clientes no. Seleccionaba esti-
los, colores, materiales y precios que le parecfan adecuados sin poner-
se en los zapatos de quienes compran aqui. Cuando le sugeri que cier-

' ta linea no era tal vez la mas correcta para nosotros, me dijo, ‘Oh, les

encantara, realmente lo creo, pienso que esto se vendera rapido’. _

“Teresa habia sido criada en un hogar ‘acomodado’. Habia sido
educada para exigir calidad. Los precios no eran importantes para ella.
No podia ver las ropas a través de los ojos de la gente de bajos a me-
dianos ingresos. De tal suerte que la mercancia que ella compraba no
era la adecuada.” '

El punto es éste: Para conseguir que los otros hagan lo que usted
quiere, debe ver las cosas a través de los 0jos de los demas. Al transar
con los puntos de vista de los demds, se devela el secreto de como in-
fluir en los otros, '

Un muy exitoso vendedor amigo mic me cont6é que se pasa mucho
tiempo: previendo cémo los probables clientes reaccionaran a su pre-
sentacion antes de que él ofrezca sus productos. _

El intercambio de puntos de vista con la audiencia ayuda al orador
a preparar una charla més interesante y de mas impacto. El hacer lo -
mismo con los empleados ayuda al superior a dar de forma mas efecti-
va las instrucciones recibidas.’ . ‘

Un joven gerente de crédito me explico cémo funcionaba para él es-
ta técnica. : ' B )
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“Cuando fui traido a esta tienda (una tienda de ropa no muy gran-
de), como asistente del gerente de crédito, fui asignado a la tarea de
Hevar toda la correspondencia de cobros. El manejo de la correspon-
dencia de cobros de la tienda, por Ia forma en que se redactaban sus .
cartas, me desagrado profundamente. Eran fuertes, insultantes, y ame-
nazantes. Las lei y pensé: "Hermano, me enojaria mucho si alguien me
‘enviase cartas como éstas; nunca pagaria.” Asi que me puse a trabajar,
'y comencé a redactar la clase de carta que a mi me moveria a pagar el
importe de una cuenta vencida, si me enviaran ese aviso. Funciono.
Poniéndome en los zapato-a de los clientes MOrosos, los cobros alcanza-
ron un registro muy alto."

Muchos candidatos politicos pierden las elecciones porque no lo-
gran ponerse en el lugar de los votantes tipicos. Un candidato politico
para un cargo publico, calificade ampliamente al igual que su oponen-
te, perdi6 por un tremendo margen por una simple razén, cuando ha-
bl6 por television usé un lenguaje que sélo un pequefio porcentaje de
los votantes pudo comprender.

Su oponente, por el contrario, pensé en termmos de los intereses de
los votantes. Cuando hablé a la gente del campo, us6 su léxico. Al diri-
girse a los trabajadores dé las fabrica, utiliz6 palabras que a ellos les re-
sultaran familiares. Al hablar en televisién, se transformé en Votante
Tipico, no fue el doctor Profesor Universitario. :

Tenga en mente esta pregunta: “;qué pensaria de esto si me pusiera
en el lugar de la otra persona?” Esta pregunta cimenta el camino hacia
acciones mas exitosas. :

Pensar en los intereses de la gente en la que queremos influir es una
excelente regla de razonamiento en todas las situaciones. Hace unos
afios un pequeno fabricante de aparatos electrénicos desarrollé un fu-
sible que jamds se quemaba. El fabricante puso un precio a su produc-
to para la venta de $8, y luego contraté a una agencia de publicidad
para promover su venta.

" El encargado de la publicidad se interesé inmediatamente’con un
gran entusiasmo. Su plan era abarcar el pais con una publicidad masi-
va de TV, radio y periédicos. “Ya estd,” dijo, “venderemos 10 millones
el primer afio.” Sus consejeros trataron de advertirle que fuera pruden-
te, explicandole que los fusibles no son un producto popular, no tienen
un atractivo romédntico, y la gente, al comprar fusibles, quiere conse-
guirlos tan baratos como sea posible, “;Por qué no,” le dijeron sus con-
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sejeros, “usar revistas selectas y venderlos a personas de altos niveles
de ingresos?” :

No fue atendida su opinién, y la campafia masiva se realizé sola-
mente para ser interrumpida al cabo de seis semanas, a causa de los -
“desalentadores resultados”. _ -

Este fue el problema: el jefe de publicidad vio el precio alto de los
fusibles con sus ojos, los cjos de una persona que gana $120 000 al afio.
Su falla fue no ver el producto a través de los ojos del mercado masivo,
la gente de ingresos entre $12 000 y $15 000 al afio. Si él se hubiese
puesto en esa posicion, habria tenido la sensatez de dirigir la campana
a la gente con niveles de ingresos mas elevados, y de este modo se ha-
- bria salvado su negocio. : _

Desarrolle su poder para hacer intercambios con la gente en la que
quiere influir. El siguiente ejercicio le ayudars. :

PRACTIQUE EL INTERCAMBIO EN CUANTO |

A PUNTOS DE VISTA
EJERCICIOS
Situacidn _ Para mejores resultados, pregiintese:
1. Al dar instrucciones de trabajo “Mirandolo desde el punto de vista de .
a alguien alguien que es nuevo en esto, she pues-

to las cosas en claro?”

2. Al escribir un comercial “Si'yo fuera un probable comprador ti-
o " pico, jcémo reaccionaria ante este
) anuncio?”

3. Modo de telefonear “Si yo fuese la otra persona, ;qué pen-

sarfa de una voz como la mia ¥ de mis
modales por teléfono?”
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4. Regalos “¢Es este regalo algo que me gustaria a
mi o es algo que a él le agradara?”
(Generalmente existe una enorme dife-
rencia)

5. El modo en que doy Ordenes .~ “;Me gustaria cumplir las érdenes si
’ me las diesen del modo én que se las
doy a los demas?”

6. Disciplina de los nifios “Si yo fuese el nifio —considerando su
S o " edad, experiencia y emociones— ;c6-
mo reaccionaria ante esta disciplina?”

7. Miapariencia S " "3Qué pensaria de mi superior si se
vistiese como yo?”

8. Al preparar una charla “Considerando los antecedentes e inte-
: reses de la audiencia, jqué pensaria yo

de este comentario?”
9. Entretenimiento _ “S5i yo fuese uno de mis huéspedes,

;qué clase de comida, misica y entrete-
nimiento me gustaria mas?”

Ponga a trabajar para usted el principio de transar con los demas:

1. Considere la situacién de la otra persona. Péngase, por asi decir-
lo, en sus zapatos. Recuerde, los intereses de ella, su ingresb, inteligen-'
cia, y antecedentes pueden diferir considerablemente de los suyos.

2. Ahora pregiintese, “Si yo estuviese en su situacién, ;co6mo reac-
cionarifa ante esto?” (Sea lo que sea que quiera usted que haga.)

3. Luego tome la medida que a usted lo motivaria si fuese la otra
persona, '

Regla mim. 2 del liderazgo:- Piense, jcudl es la manera humana de
tratar esto? ‘

La gente usa diferentes maneras para abordar las situaciones de li-
derazgo. Un medio es asumir la posicién de dictador. El dictador toma
todas las decisiones sin consultar a los afectados. Se rehfisa a escuchar
Ja opini6n de sus subordinados sobre la cuestién, porque, quizas en lo
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mas intimo, estd temeroso de que su subordinado pueda tener razén y
es0 le haria perder prestigio.

Los dictadores no duran mucho. Sus subordinados fingen lealtad
por un rato, pero.pronto se genera-el desorden. Se van algunos de los
mejores empleados, y aquellos que permanecen se integran para cons-
pirar contra el tirano. El resultado es que la organizacién deja de fun-
cionar con fluidez. Esto coloca al dictador en una mala posicién ante
su jefe. :

Una segunda técnica de liderazgo es la fria, mecanica, la actitud de
“yo soy un libro de reglas”. La persona que utiliza este método maneja
todo exactamente de acuerdo a su libro. No reconoce que toda regla,
politica o plan es sélo una guia para las cosas comunes. Este “lider”
trata a los seres humanos como si fueran maquinas. Y de todas las co-
sas que no le gustan a la gente, quizas la mas desagradable es ser trata-
‘do como una maquina. La actitud fria, impersonal, de experta eficien-
cia no es la ideal. Las “maquinas” que trabajan para él sélo desarrollan
parte de su energia.

Las personas que llegan a niveles.altisimos de liderazgo usan un
tercer medio, que Hlamaremos de “ser humano”.

Hace varios afos trabajé estrechamente con Juan S., que es un direc-
tor de la seccién de desarrollo de ingenieria (de una gran manufacture-
ra de aluminio). Juan habia logrado un gran dominio del método de
“ser humano” y estaba disfrutando sus recompensas. De docenas de
pequefias maneras, Juan hizo que sus acciones dijeran: “Usted es un
ser humano. Yo lo respeto. Estoy aquf para ayudarlo de todas las for-
mas que pueda,” ' o

Cuando una persona proveniente de otra ciudad se incorporaba a
su departamento, Juan no tenia inconveniente en ayudarlo a buscar un
alojamiento confortable.

Ayudado por el trabajo de su secretaria y de otras dos empleadas, él
les festejaba las fiestas de cumpleafios a todos los miembros de su
equipo. Los 30 minutos, o mds, requeridos para este pequefio evento
no constitufan una pérdida, sino més bien una inversién para conse-
guir lealtad y resultados.

Cuando Juan se enteré de que un miembro de su equipo pertenecia
a una congregacion religiosa no muy comin, lo llamé y le explicé que
€l haria los arreglos necesarios para que pudiese observar sus fiestas
religiosas que no coincidiesen con las comunes.
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5

Cuando un empleado o alguien de su familia estaba enfermo, Juan
Io recordaba. También se tomaba un tiempo para felicitar a la gente
de su grupo, en forma individual, por sus logros fuera del trabajo. Pe-
1o la prueba més grande de la filosofia de Juan de “ser humano” se
evidencié en el modo en que manejé un problema de despido. Uno de
los empleados, que habia sido contratado por el antecesor de Juan,
simplemente carecia de la aptitud e interés que se requerian para el
trabajo. .

Juan manejé el problema en forma magnifica. No usé el procedi-
miento convencional de Hlamar al empleado a su oficina, darle en prin-
cipio la mala noticia y luego 15 6 30 dias para irse.

En cambio, hizo dos cosas poco comunes. Primero, le explicé por
qué seria ventajoso para él que encontrase una nueva colocacion don-
de sus aptitudes e intereses fuesen mas ttiles. Trabajo con el empleado
y lo puso en contacto con un afamado asesor vocacional. Luego, hizo
algo mas alld de lo que era su deber. Ayud¢ a este empleado a conse-
guir entrevistas con directores de otras empresas donde se necesitasen
sus aptitudes. A tan solo 18 dias después de la conferencia de “despi-
do”, este empleado estaba reubicado en una situacién muy promete-
dora. .

Este procedimiento de despido me intrig6, asi que le pedi a Juan
que me explicara la idea que habfa detrds de todo ello. Me lo explicé
de esta manera: “Hay una vieja maxima que he forjado y mantenido
en mi mente,” comenzo diciendo, “cualquiera que esté bajo el poder
de un hombre, 1o estd también bajo su proteccién. Nunca deberiamos
haber contratado a este hombre, en primer lugar porque no estd prepa-
rado para esta clase de trabajo. Pero si asf se hizo, lo menos que podia
hacer por él era ayudarlo a reubicarse. '

“Cuaiquiera,” continud Juan, “puede contratar a una persona. Pero
la prueba de liderazgo estd en cémo se maneja uno en un despido.
Ayudando a que ese empleado se reubicara antes de dejarnos, propor-
cioné un sentimiento de seguridad laboral en todos los de mi departa-
mento. Les hice saber, por ejemplo, que nadie iba a quedar desampara-
do en la calle mientras yo estuviese aqui.”

No cometa errores. El lema para el liderazgo de Juan, “ser huma-
no”, da resultados. Nunca hubo sesiones de chismes secretos sobre
Juan. El recibia un incuestionable apoyo y lealtad. Disfrutaba de la ma-
xima seguridad laboral pues é se la daba a sus empleados.
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" Por espacio de 15 afios he estado muy relacionado a una persona
que llamaré Roberto. Tiene casi 60 afios ahora. Recorrié un camino di--
ficil. Con una educacién a golpes y sin dinero, Roberto se hall6 sin tra-
bajo en un determinado momento, pero 4] siempre ha sido un lucha-
dor. Para no estar desocupado,’ puso ‘un negocio de tapicerfa en su

- cochera. Gracias a sus incansables esfuerzos, el negocio crecié y hoyes -
-una moderna planta de fabricacién de muebles con mas de 300 em-
++ pleados. SR L :

 Hoy Roberto es millonario. El dinero y las cosas materiales han de-

jado de ser una preocupacién para él; es.rico también de otras formas,

él es millonario en amigos, felicicl_ad,“y satisfaccién. _

+ De las muchasvaliosas cualidades de Roberto, destacan su tremen-
do deseo de ayudar a los.demas. ES humano y es un especialista en-
tratar a los demds del modo en que ios seres humanos quieren ser tra-
tados. - - PR T '

Un dia Roberto'y yo estabamos discutiendo el asunto de criticar a -
las personas. Su forma humana de hacerlo es una férmula maestra. Asi. .
es como €l lo ve: “Yo no creo que haya nadie que diga que soy dema-

sfado blando o un debilucho. Dirijo un negocio. Cuando algo no va

bien, lo arreglo. Pero es el medo en que lo arreglo lo importante. Si los -
empleados estdn haciendo algo mal o estdn cometiendo un error, yo

soy doblemente cuidadoso deno herir sus sentimientos o hacerlos sen-.
. tirinfimos y avergonzado_é.iSélo uso cuatre sencillos pasos.

” Primero, hablo con ellos en privado. C

“Segundo, los elogio por lo que estan haciendo bien,

“Tercero, les sefialo en el momento aquello que podrian hacer me-
jor, y les ayudo a encontrar la manera de hacerlo. £

“Cuarto, los vuelvo a elogiar por sus puntos buenos.

“Y esta férmula de los cuatro pasos resulta. Al hacerlo asi, la gente
me lo agradece pues me he podido dar cuenta de que es exactamente
la manera en que les agrada ser tratadas. Al salir de esta oficina sabran .
que no s6lo son muy buenos, sino que pueden ser atn mejores.

“Toda mi vida he apostado a la gente,” dice Roberto, “y cuanto me-
jor la trato, tantas mds cosas buenas me suceden. Honestamente, no es
-que lo planee; es s6lo que asf funciona. B

“Deja que te dé un ejemplo. Hace més o menos 6 afios, uno de mis

hombres de produccién vino a trabajar borracho. Muy pronto hubo.
una conmocién en la planta; parece que este sujeto habia agarrado un
envase de 20 litros de barniz, y lo estaba desparramando por todo el
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lugar. Bien, los otros trabajadores le gnitaron el barniz, y el capataz de
la planta Jo escolt6 hasta afuera. _ S
" “Me dirigi fuera y lo encontré recostado contra el edificio en una es- .
pecie de estupor. Lo ayudé a levantarse, lo llevé hasta, su automovily -
" lo conduje a su casa. Su mujer estaba frenética. Traté de convencerlade
que todo estaba en orden. ‘Oh, pero usted no.comprende,” me dijo, el -
sefior Roberto (que era yo) no soporta a nadie borracho en su trabajo: .
Jaime ha perdido su trabajo, y ahora, ;qué haremos? Le dije que su es- -
poso no seria despedido. Ella me pregunts cémo lo sabia. La razon, le
expliqué, es que yo soy el sefior Roberto.. '

“Elia casi se desmaya. Le-dije que haria todo:lo que pudiera para
ayudar a Jaime en la planta, y le pedi que hiciese lo mismo en su casa,
y que queria verlo en el trabajo al dia siguiente. e o

“#Cuando regresé a la planta bajé al departamento de Jaime y les ha-
blé a sus compafieros de trabajo. Les dije ‘Ustedes han visto hoy aqui
algo desagradable, y quiero que lo olviden. Jaime regresara manana.
Sean amables con él. Ha sido durante mucho tiempo un buen trabaja-
dor y, jtenemos la obligacién de darle otra oportunidad!

“Jaime regresé al otro dfa y la bebida nunca mas volvié a ser un
problema. Yo olvidé pronto el incidente. Pero Jaime no. Hace dos afios,
de la oficina central del sindicato local enviaron algunos hombres aqui
para negociar los contratos del personal. Tenjan algunas demandas
sorprendentes, sencillamente fuera de la realidad. Jaime —el tranquilo,
sumiso Jaime— se convirtié de repente en un lider. El se ocup6 en re-
cordarle a la gente de la planta que ellos siempre habian tenido un
muy buen trato por parte del sefior Roberto y que no necesitaban que
viniese gente de fuera a decirles como conducir sus asuntos.

“Los visitantes se marcharon, y como de costumbre, negociamos
nuestros contratos como amigos, gracias a Jaime.”

Aqui hay dos formas de usar el principio de “ser humano” para ser
un buen lider. Primero, cada vez que se enfrente a un asunto dificil

.que involucre a personas, preguntese: ;Cudl es la manera humana de
manejar esto? _

Razone sobre esta pregunta cuando haya algin desacuerdo entre
sus subordinados, o un empleado cansa problemas. o

Recuerde la férmula de Roberto para ayudar a que los demds corri-
jan sus errores. Evite el sarcasmo. Evite ser cinico. Evite hacer que la

~ gente descienda uno o dos escalones. Evite tener que poner. a los de-
" mds en su lugar. :
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Pregintese: “;cudl es el modo humano de tratar a la gente?” Siem-
pre trae beneficios ——algunas veces pronto, otras mas tarde pero siem-
pre en mds provechoso.

Una segunda forma de benef1c1arse con la regla de “ser humano” es
de]ar que sus acciones muestren que usted pone en pnmer Iugar ala
gente, '

Muestre interés en los logros de sus subordmados fuera del traba}o '
Trate a todos con dlgmdad Acuérdese de que el prmc1pal propésito
de la vida es disfrutarla. Como regla general, cuanto més interés mues-
tre por una persona, mas producira ésta para usted y su produccmn es
~'lo que lo conducira a un éxito cada vez mas ‘grande.

- Alabe a los empleados que estén bajo su supervision. dandoles reco-
mendac10nes favorables en cada oportunidad que tenga. Es una vieja
costumbre norteamericana admirar al hombre que esté de parte de la
persona pequeria. Sus subordinados apreciardn sus récomendaciones v
su lealtad para con usted, lo harén crecer. Y no tenga miedo de que es-
to pueda disminuir su propia importancia ante los ojos de su superior.
Por el contrario, un hombre lo suficientemente grande para ser humil- .
de parece mds digno de confianza que el hombre inseguro que se sien-
te impulsado a llamar la atencién por 5US 1ogros Un poco de modestla _
le permite ir més lejos.

-Elogie a sus subordinados personalmente cuando le sea posible. Fe—
licitelos por su cooperacién. El6gielos por cada esfuerzo extra que ellos
hacen. El elogio es el mayor y més sencillo incentivo que puede darse
a la gente, y a usted no le cuesta nada. Ademas, un voto dado a al-
guien no postulado a una candidatura, ha derrocado méas de una vez 4
un candidato poderoso y conocido. Usted nunca sabe cuando 5US SU-
bordinados puedan entrar en su defensa.

Practique el elogiar a las personas.

Tratandose de personas, tome el camino amable. Sea humano

Regla nim. 3 del l1derang' Piense en el progreso, crea en el pro-
greso, impulse el progreso.

Una de las cosas mds halagiiefias que cualqulera puede decir de us-.
ted es: “Sigue el rumbo del progreso. Es el hombre para este trabajo."

Las promociones en todos los campos le llegan a los individuos que’
creen —se empefian— en el progreso. Los lideres, los auténticos lide-
res, se dan poco..Los que sostienen el estado actual de las cosas, la gen-
te que dice que todo estd bien, que mejor no movamos las cosas, supe-
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ran erni niumero a los progresistas (aquellas que piensan que hay mu-
cho por mejorar, que debemos ponernos a trabajar y hacerlo mejor).
Unase a la élite del liderazgo. Desarrolle una visién de futuro. Hay dos
cosas especificaé"que puede hacer para c_lesar_l'c_)llar una visién progre-
sista. : ' : s ; o ' '

1. Pensar en mejorar en todo lo.que haga. :

2. Establecer parametros altos en todo lo que haga.

Hace varios meses el presidente de una empresa mediana me pidié
que lo ayudara a tomar una decision importante. Este directivo habia
hecho su negocio por cuenta propia'y habia estado llevando a cabo la
- funcién de gerente ‘de ventas: Ahora, con siete vendedores en su

empresa, decidié que el proximo.paso era promover a.uno de ellos
al puesto de gerente de ventas. Redujo el ntimero de candidatos a
tres, los cu_a_les tenian una expeiiencia y desempeﬁo_' similares en las
. veritas. - ’ T :

Mi tarea era pasar un dia con cada uno de estos hombres y luego
dar mi punto de¥ista sobre qué persona me parecia la mas adecuada
para dirigir el grupo. A cada hombre se le dijo que un asesor lo visita-
ria para discutir los aspectos generales del programa de comercializa-
cién. Por razones obvias, no se les habld acerca del proposito especifi-
co de mi visita. = _ - : o

Dos de los hombres reaccionaron de forma muy’ parecida. Ambos
estuvieron bastante incomodos conmigo. Parecian percibir que yo es-
taba alli para “cambiar las cosas”. Cada uno de ellos era un auténtico
defensor del sistema tradicional. Ambos aprobaban el modo.en que se
estaban haciendo las cosas. Yo les hice preguntas sobre como estaban
distribuidas las zonas, el programa de participaciones, el material de
venta promocional —todas las facetas del trabajo de comercializacion.
Pero en todos los puntos, la respuesta siempre era “todo estd muy
bien”. En los aspectos especificos, ambos me explicaron por qué el ac-

" tual sistema no podia ni deberfa ser cambiado. _

En resumen, ambas personas qterian que el sistema tradicional si-
guiera operando igual. Uno de ellos me dijo mientras me levaba a mi
hotel: “No sé con exactitud por qué pasd el dia conmigo, pero digale al
sefior M. de parte mia que todo esta muy bien como esta, que no vaya
a reestructurar nada.”

El tercer hombre era maravillosamente diferente. Estaba encantado
con la empresa y orgulloso de su crecimiento. Pero no estaba del todo
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satisfecho. El reclamaba mejoras. Durante todo el dia esta persona me

conto sus ideas para hacer nuevos negocios, proveer de mejores servi-

cios a los clientes, reducir las pérdidas de tiempo, revisar e} plan de

participaciones para dar mayores incentivos, todo para que él —y la
compaiila— pudieran hacer més. Habia planeado una nueva campaia

de publicidad en la que habia estado pensando. Al dejarlo; su altimo”
comentario fue: “En verdad aprecio mucho la posibilidad de contarle a-
alguien mis ideas. Hemos hecho un buen equipo, pero creo que pode-
‘mos mejorarlo.” - R

Mi recomendacién, por supuesto, fue para el tercer hombre. Fue
una recomendacién que coincidié perfectamente con los sentimientos
del jefe de la compaidiia. Crea en la expansién, en la eficiencia, en los
nuevos productos, en. los nuevos procesos, en escuelas mejores, en la
;prosperidad acrecentada. o

iCrea y empénese en el progreso; y serd un lider!

Siendo joven, tuve la oportunidad de comprobar cémo una distinta
forma de pensar de-un lider podia.conseguir una asombrosa diferencia
en el desemperio de sus:seguidores. ' : -

Asisti a una escuela primaria en el campo: ocho grados, una maes-
tra,y cuarenta nifos, todes apretujados entre cuatro paredes de ladri-
llo. Una maestra nueva era todo un acontecimiento. ‘Guiados. por los
‘muchachos “grandes” —de séptimo y octavo grado—los alumnos nos _
propusimos ver hasta:donde podiamos llegar. ' o

Un afio, eso fue casiun caos: todos los dias:habia-docenas.’de“las-tra—
vesuras escolares usuales, guerras de papel mascado 'y aviones de.pa-

_pel. Luego se sucedieron los mayores incidentes, tales: como.dejar.a la
‘maestra fuera con la escuela cerrada, durante medio dia.. Otro dia to-
dos los muchachos de los grados superiores trajeron sus ‘perros. a
clase. :  ' _ ‘

Déjeme decir.que.esos nifios no eran delincuentes. Robar, la viclen-
cia fisica y el dafio deliberado no habrian sido sus objetivos. Ellos eran
chicos saludables condicionados por la enérgica vida rural iy necesita-
«dos de una salida para sus:tremendas energias encerradas, ¥ suinge-
nuidad. Bien, la maestra, de algtin modo, se las arreglé para permane-
cer en la escuela ‘hasta el fin de ese afio. A nadie e sorprendié
encontrar una nuevamaestra al inicio del siguiente ciclo escolar.

La nueva maestra consiguié un comportamiento: sorprendentemen-
te distinto de los alumnos. Apelé a su orgullo personal y sentido del
respeto. Los alent6.a desarrollar un buen juicio. A cada nifo se le asig-
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no una responsabilidad especifica, como lavar los pizarrones o limpiar
los borradores, o hacer ejercicios para calificar a los alumnos de los
‘grados inferiores. La nueva maestra hallé formas de encauzar la ener-
gla que habia sido tan mal dirigida meses antes.”

Su programa educativo estaba centrado en forjar el caracter

;Por qué‘los nifios actuaron como diablillos un afio y como angekli-_
tos al afio siguiente? La diferencia estuvo en el lider, su maestra. Con
toda honestidad, no podemos echarle Ia culpa a los nifios por gastar -
bromas y hacer travesuras durante todo un afio escolar. En la nueva si-
‘tuacién la maestra estableci6 las 1eghs

La primera maestra, en el fondo, no se interesaba por el progreso de
los nifios. Ella no fijé metas a los.alumnos. No los alent6. Elia no pudo
controlar su temperamento. No le gustaba ensefiar ¥, por lo tanto, alos

-alumnos no les gustaba aprender. -
~ Pero la segunda maestra tenia altos y posmvos pardmetros. El}a
queria a los nifios sinceramente, y queria que lograran mucho. Consid-
“eraba a cada uno como un individuo. Ella obtuvo disciplina facilmente
porque en todo o que hacia, ella era disciplinada. Y en cada caso, los
-alumnos ajustaron su. conducta para adecuarse al ejemplo dado por la
maestra. o

Encontramos que esta misma clase de adaptamén tiene lugar todos
los dias en grupos de adultos. Durante la Segunda Guerra Mundial los
jefes militares continuamente observaban que la moral més alta no se
.encontraba en las unidades donde los comandantes eran “tranquilos”,

“relajados”, y “apaticos”. Las unidades de choque estaban guiadas por -
oficiales con altos principios, que hacian cumplir las reglas militares
con propiedad e imparcialidad. El personal militar sencﬂ]amente no
respeta ni admira a los oficiales sin principios.

Los estudiantes universitarios, también, siguen las pautas de los
ejemplos dados por los profesores. Los estudiantes bajo la direccion de
un cierto profesor faltan a clase, copian en los exdmenes, y se las. arre-
glan de diversas maneras para aprobar sin un estudio seric. Pero los
mismos estudiantes a cargo de otro profesor trabajan voluntarlamente
muy duro para aprender la materia. ' :

En las situaciones comerciales ericontramos también individuos que
modelan su actitud con base en la de su superior. Estudie atentarnente
a un grupo de’'empleados. Observe sus habitos, modales, actitudes pa-
ra con la compariia, ética, autocontrol. Luego compare 1o que vea con el

- comportamiento de su superior, y descubrird asombrosas similitudes.
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Cada afio muchas corporaciones que se han estancado y van en la
pendiente son puestas de nuevo'a flote. ;Y c6mo? Cambiando a algu-
nos directivos de arriba. Las compaiias (y las universidades, iglesias,
clubes, sociedades, y todo tipo de organizaciones) se reconstruyen exi-
tosamente de arriba hacia abajo, no de abajo hacia arriba. Carbie el
pensamiento en la cima y autométicamente cambiard la forma de pen-

- . sar en la parte inferior. -

Recuerde esto: cuando usted se hace cargo del liderazgo de un gru-
* po, las personas de ese grupo comenzardn inmediatamente a ajustarse:
a los principios que usted establezca. Esto es mds notorio durante las
primeras semanas. Su mayor interés es, “descifrarlo”, con la mira
puesta en usted, tratar de descubrir lo que espera de ellos. Observaran
cada movimiento que usted haga. Pensaran: jcudnta soga me dard?,
(cudnto quiere que se haga?, jqué tan indulgente sera?, ;qué tendré
que hacer para agradarle?, ;c6mo actuaré si llego tarde?, ;qué dira si
hago esto o aquello? : o o

Una vez que lo sepan, ellos actuaran de acuerdo con ello.

Controle el ejemplo que usted da. Use como guia este viejo pero
siempre adecuado cuarteto: - - : :

¢Qué clase de mundo

serfa éste, - S

5i todos en €l

fuesen como yo? : : : : :

JFara dar mas significacién a este autoexamen, sustituya la palabra
mundo por compafiia de modo que.se lea: B '

¢Qué clase de comparifa S

seria ésta, o

si todos en ella

fuesen como yo? : :

De forma similar, pregiintese qué clase de club, comunidad, escue-
la, iglesia seria si todos en ellos actuaran como usted.

Piense, hable, acttie, viva de la manera en que quiera que sus subor-
dinados piensen, hablen, acttien, vivan —y lo haran.

Después de cierto tiempo, los subordinados tienden a convertirse en
copias al carbén de su jefe. La manera més simple de lograr un desem-
pefio del mds alto nivel es sin duda que valga la pena duplicar la copia
original. - - - : N : - S '
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$SOY UN PENSADOR PROGRESISTA?

REVISELALISTA - : '“
A. ;Pienso en términos de progresc en lo que respecta a mi trabajo? l
1. ;Valoro mi trabajo con la actitud.de ”;cé6mo puedo hacerlo mejor?” '
2. (Elogio a micompaiiia, a su gente; y los preductos que ella vende,

en cada oportunidad posible?
3. ;Son mis pardmetros con referencia ala-cantidad y calidad de mi
. produccion mas.altos.ahera.que hace 3 § 6 meses?.
4. ;Estoy dando un buen ejemplo a mis subordinados, mis compane- -
ros, y otros que trabajan conmigo? - . - :

B. ;Pienso en térmihoé‘. de prqgreso_con'respecto a mi familia?

(Es maés feliz mi familia hoy que 3 6.6 meses atrds? .

;Estoy snbmendo un plan para mejorar el nivel de vida de mi fa-

milia?

. ¢Tiene mi familia- una nnpha variedad de actividades estimulan-
-tes fuera del hogar?. . ‘

4. ¢Doy a mis hijos un E-]emplo cle husqueda de progreso, de ser par-

tldauo del progreso? . -

Mo =

N

C. ;Pienso en términos de progreso.respectp a mi mismo?

1. ;Puedo decir con sinceridad que soy ahora una persona-més va-

.. liosa que hace 3 6.6 meses?

2. ;Estoy siguiendo un programa organizado de autome]oramlento
para incrementar mivalia frente a los demas?

3. ;Tengo metas que contemplan por lo menos los cinco préximos
anos?

4. _Jmpulso cada organizacién o grupo al cual pertenezco’

D. ;Piensoen términos de Progreso -respec_:to ami comunidad?
* 1. jHehecho algo durante los tiltimos 6 meses que crea sinceramen-
te que haya mejorado micomunidad (Vecmdarm, iglesias, escue-
las, etc)?
2. ¢lmpulso los pxoveLtos de mi comumdad que valen la pena, mas
que objetar, criticar, o quejarme?
3. ;He tomado Ia iniciativa en cuanto a hacer alguna mejpra que val-
ga la pena en mi comunidad?
4. ;Flablo bien de mis vecinos y conciudadanos?
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Regla mim. 4 del liderazgo: Témese tiempo para hablar consigo
mismo y estimule el poder supremo del pensamiento.

‘Generalmente nos imaginamos a los lideres:como gente muy ocupa-
‘da.’Y lo son. El liderazgo requiere estar pendiente de las cosas. Pero
aunque a menudo es pasado por alto, es importante hacer notar que
los lideres pasan un tiempo con51derab1e solos, solos con.nada més
que su propio pensamiento.
~ Revise la vida de los grandes lideres religiosos y encontrara que ca-
da uno de ellos pasaba solo un tiempo considerable. Asi lo hacia Jesis,
‘Buda, Confucio, Mahoma, Gandhi —cada lider religioso destacado, a
1o largo de la historia, pasaba mucho tiempo en soledad, fuera de las
distracciones de la vida.

Los lideres politicos, también; aquellos que dejaron palabras perdu-
rables para la humanidad, para bien o para mal, consiguieron una vi-
sién en la soledad. Resulta interesante preguntar si Franklin D. Roose-
velt hubiera desarrollado su inusual capacidad de liderazgo si no
hubiese pasado tanto tiempo solo mientras se recuperaba de su ataque
de poliomielitis. Harry Truman pasé mucho tiempo, de joven y tam- -
bién como adulto, en una granja de Missouri.

Es bastante posible que Hitler no hubiese conseguido poder, de no
haber pasado meses-en 1a carcel, solo, donde tuvo tiempo de redactar
Mein Kampf {Mi-lucha), ese brillante y perverso plan que les vendit a
Jos alemanes en un momento de ceguera.
~ Muchos de los lideres del comunismo gue han probado ser tan di-

plométicamente expertos: —Lenin, Stalin, Marx, y muchos otros— pa-
saron tiempo en prisién, donde pudieron, sin distraccién, planear sus
futuros movimientos.

Conducir universidades exige a los profesores encargados dar cate-
dra tan s6lo cinco horas a la-semana, de modo que tengan tiempo: para
pensar.

Muchos destacados directives de negocios estdn todo el dia rodea-
dos de asistentes, secretaria, teléfonos, y reportes. Pero sigalos durante
168 horasa la semana y 720 horas al mes y descubrird que pasan una
sorprendente cantidad de tiempo en pensamientos ininterrumpidos.

El asunto es éste:la persona exitosa en cualquier drea se toma tiem-
po para conversar consigo misma. Los lderes usan {a soledad para en-

_samblar las piezas. de un problema, para hallar soluciones, para -pla-
near, y,.enuna frase, para elaborar su superpensamiento. '
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. Mucha gente no logra explotar su poder creativo de liderazgo, pues
hablan con todos y de todo en lugar de hacerlo consigo mismas. Usted
conoce bien a esta clase de gente. Es la gente que viaja grandes distan-
cias para no estar sola. Llega a los extremos para rodearse de personas.
No puede soportar estar sola en su oficina, asi que anda rondando por’
alli en busca de otras personas. Muy raramente pasa las tardes sola.
Siente la compulsiva necesidad de hablar con otros en cada momento.
libre. Devora una tremenda dieta de pequeiias charlas y chismes. -

Cuando esta gente se ve forzada por las circunstancias a estar fisica-
mente sola, encuentra medios para evitar estar mentalmente sola. En
esos momentos recurre a la televisién, al periédico, radio, teléfono,
cualquier cosa que ocupe su proceso-de pensamlento En realidad estd
diciendo: “Sefior T.V., sefior Periédico, ocupa mi mente Tengo miedo
de ocuparla con mis propios pensamientos.”

El sefior “no puedo soportar estar solo” rehuye el pensamiento in-
dependiente. Mantiene su mente embotada. Siente un terror psicolégi-
co de sus propios pensamientos; y con el tiempo se vuelve cada vez
mis superficial. Comete muchos actos apresurados. No logra desarro-
llar una firmeza en cuanto a sus propésitos, o sea, estabilidad personal.
El es, desafortunadamente, 1gnorante del superpoder que hay, sin
usar, tras su frente. :

No sea un sefior “no puedo soportar estar solo”. Los lideres exitosos
estimulan su superpoder estando solos. Usted tamblén puede. -

Veamos co6mo:

Como parte de un programa de desarrollo profesmnal }es pedia13
' participantes que se encerraran solos durante una hora por dia duran-
te dos semanas.

Se les pidi6 a los participantes que se aislaran de todas las distrac-
ciones y pensaran en forma constructiva sobre cualquier cosa que les
viniese en mente.

Al final de las dos semanas, cada participante, sin excepcién, comu-
nic6 que la experiencia resulté ser soprendentemente préctica y valio-
sa. Uno de ellos atestigué que antes de esta experiencia de soledad es-
taba a punto de romper con un directivo de otra compafifa, pero
después de pensarlo claramente encontré la causa del problema y la
forma de solucionarlo. Otros comentaron que solucionaron problemas
relacionados con gran variedad de cosas como cambios de empleo, di-
ficultades en el matrimonio, ia compra de una casa, y la eleccxén deun
colegio para su hl]O adolescente.
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Cada asistente al entrenamiento comenté en forma entusiasta que
habia adquirido un mayor conocimiento de si mismo —sus forta}ezas
y debilidades— del que jamas habia tenido antes. s

Los participantes también descubrieron algo mas que es sumamen-
te significativo jDescubrieron que las observaciones y decisionies que
tomaron al estar solos, en una soledad controlada, tenian la forma
misteriosa de ser 100% correctas. Descubrieron que cuando se disper-
sa la niebla, la eleccion correcta se ve a través de un llmpxdo cristal. La
soledad manejada siempre da resultados. :

Hace unos dias, un compafiero mio cambié su postura por comple-
to acerca de un asunto problematico. Senti curiosidad de saber por qué
habia cambiado su forma de pensar, ya que el problema era muy ele-
mental. Su respuesta fue algo asi: “Bien, no habia tenido las cosas cla-
ras en mi mente como para darme cuenta de lo que debia hacer. Asi
que me levanté a las 3:30 esta mafiana, me tomé una taza de café, y so-
lo, me senté en el sofd hasta las 7:00. Veo el asunto de un modo mas
claro ahora. Asi que lo tnico que me queda por hacer es cambiar m1
posicion al respecto.”

Y su nueva postura resulté ser por- completo acertada. ‘

Decidase ahora a destinar cierto tiempo todos los dlas (ai menos
treinta minutos) para usted solamente.

Quizds en la mafiana temprano, antes de que nadie esté da.ndo vuel-—-' g
tas, sea la mejor hora para usted. O tal vez seria mejor a tiltima hora de

la noche. Lo importante es elegir el momento en que su mente esté .

fresca y usted pueda estar libre de distracciones.

Usted puede usar este tiempo para desarrollar dos clases. de pensa—
mientos: dirigidos y no dirigidos. Para desarrollar un pensamiento di-
rigido, revise el problema mas importante al que se enfrenta. En sole- _
dad, su mente estudiard el problema con mayor objetividad y lo
conducira a una respuesta correcta.

Para el caso de los pensamientos no dirigidos, sélo deje que su mente
elija sobre qué desea pensar. En momentos como estos, su mente sub-
consciente estimula su banco de memoria que a su vez alimenta su mente
consciente. Los pensamientos no dirigidos son muy ttiles para realizar
una autoevaluacion. Le ayudan a profundizar en aspectos basicos, del tipo
de “¢cémo puedo hacerlo mejor?”, “;cudl deberia ser mi préximo paso?",

Recuerde, el principal trabajo de un lider es pensar, y la mejor pre-
paracion para el liderazgo es pensar. Pase algiin tiempo en soledad
controlada cada d1a y piense para alcanzar el éx1to :
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RESUMEN

Para ser un mejor lider, ponga en prictica estos cuatro principios
.del liderazgo. L

1. Haga intercambios en cuanto a formas de pensar con la gente en la
_ que quiere influir. Le sera fécil conseguir que los demas hagan lo
que usted quiere si ve las cosas a través de los ojos de ellos. Hégase
esta pregunta antes de actuar: “;qué pensarfa de esto, si intercam-
biara papeéles con la otra persona?” _ 0
2. Aplique el principio-de “ser humano” en sus tratos.con. los demas.
Preguntese: “;Cual es €1 modo humano de manejar esto?” En todo
lo que usted haga demuestre que pone a la gente en primer lugar.
sélo dé alos demis la clase de trato que a usted le gusta recibir. Se-
rd recompensado. . _
3. Piense en el progreso, crea en €l progreso, impulse el progreso. Re-
- -flexione encomo mejorar todo lo que hace. Tenga miras altas en to-
do 1o que realice. Después de cierto tiempo los subordinados tien-
den a convertirse en copias al carbon de su jefe. Asegtirese de que
vale la pena duplicar el original. Hagase el siguiente proposito: “En
casa, en el trabajo, en la vida de comunidad; si hay progreso, estoy
“.con é1.” . : '
' 4. Témese tiempo para conversar.con usted mismo y aliente el poder
. supremo de pensar. La soledad controlada trae beneficios. Usela pa- '
ra liberar su poder creativo. Usela para solucionar problemas perso-
" nales y de negocios. Asi que, pase algan tiempo solo todos los dias,
dedicado exclusivamente a pensar. Use la técnica de pensamiento
que usan todos los grandes lideres. Converse con usted mismo.

COMO USAR LA MAGIA DE PENSAR EN'GRANDE |
EN'LA MAYORIA DE LAS SITUACIONES
CRUCIALES DELA VIDA

Hay algo mdgico en pensar en grande. Pero es tan facil de olvidar.
Cuando usted tropieza con alguna dificultad severa existe el peligro de
que ¢l alcance de su pensamiento se aminore. Y cuando eso sucede, us-
ted pierde. ' - o :
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Abajo encontrara algunas guias para que su pensamiento mantenga
un gran alcance cuando usted se sienta tentado a tener miras pequeas.

Quizds usted quiera escribir estas guxas en tarjetas para que las pue-
da tener a l]a mano como referencia. :

A. Cuando la gente mezquina trate de hacerlo caer, PIENSE EN
GRANDECL. Sin duda hay gente que quiere que usted pierda, que tenga
infortunios, que se le censure. Pero esa gente no puede lastimarlo si
usted recuerda tres cosas:

1. Usted lleva las de ganar cuando rechaza contender con fa gente

mezquina.

2. Espere ser recortado. Es una prueba de que usted esta creciendo,

3. Acuérdese de que los que recortan estdn psmologlcamente enfer-

mos. Sea grande. Sienta pena por ellos. :

Piense lo suficientemente en grande como para inmunizarse contra
los ataques de la gente mezquina.

B. Cuande ¢l sentimiento de “Yo no tengo lo que se necesita” lo
invada, PIENSE EN GRANDE. Recuerde: Si usted piensa que es débil,
lo es. Si usted piensa que es inepto, lo es. Si piensa que es de segunda
clase, lo es.

Sactidase esa tendencia a venderse barato con estas herramientas:

1. Luzca importante. Eso ayuda a que se sienta importante. La ma-

nera como se ve en lo exterior tiene mucho que ver en como se
siente interiormente. : :

~2. Concéntrese en sus aciertos. Elabore un comercial para venderse
a usted mismo y uselo. Aprenda a sobrevalorarse. Conozca su
lado positivo. :

3. SitGe a los deméas en la pe1spect1va adecuada. La otra persona es

s6lo otro ser humano, asi que, ;por qué tenerle miedo?

jPiense tan en grande como para ver lo bueno que es usted en ver dad!

C. Cuando una discusidn o disputa parezca inevitable, PIENSE EN
GRANDE. Resista exitosamente la tentacién de discutir y disputar:

1. Preguntindose, “Bueno, con sinceridad, ;es esto realmente im-

portante como para discutir por ello?”

2. Recordando que nunca se gana nada en una dgscusxon, sino que

siempre se pierde algo.

Piense lo suficientemente en grande como para ver que las quere-
Has, discusiones, rmas y pleitos nunca lo ayudaran a llegar a donde us-
ted quiere.
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D. Cuando se sienta derrotado, PIENSE EN GRANDE. No es posi-

ble lograr un gran éxito sin adversidades y contratiempos. Pero es po- -

sible vivir por el resto de su vida sin fracasos. Los grandes pensadores
reaccionan ante los contratiempos de esta forma:
1. Tomando los reveses como una lecciéon. Aprenda de ellos. inves-

tiguelos. Uselos para impulsarse. Rescate algo de cada contra- '

tiempo.
'2, Combinando la perseveranc1a con experlmentacmn Dése un res-
PlI'O Y reinicie con nuevos acercamlentos

Piense tan en grande como para ver que la derrota es un estado
mental, nada mas.

E. Cuando el romance se comienza a disipar, PIENSE EN GRAN-
DE. El tipo de pensamiento negativo y mezquine de “ella (él) es desa-
gradable conmigo, asi que yo lo seré mas aiin” hace estragos en el ro-
mance, destruye el afecto que pudiera existir. Haga esto cuando las
_cosas no estén yendo bien en el amor:

1. Concéntrese en las mejores cualidades de la persona que quiere
que lo ame. Ponga las pequefias cosas donde les corresponde —en
. el segundo plano. .

2. Haga algo especial por su pare]a —y hédgalo a menudo.

Piense lo suficientemente en grande para encontrar el secreto de la
felicidad conyugal.

F. Cuando sienta que se esté detemendo el progreso en su trabajo,
PIENSE EN GRANDE. No importa lo que haga ni cual sea su ocupa-
cion, el mas grande nivel, el ingreso mds elevado, vienen de una sola
cosa: Incrementar la cantidad y calidad de su desempeiio. Haga esto:

Piense: “Lo puedo hacer mejor.” Lo mejor no es inalcanzable. Siem-
pre hay modo de hacer todo m_ejor. Nada en este mundo se hace tan
bien como se podria. Y cuando piense, “lo puedo hacer mejor”, los me-
dios para hacerlo mejor apareceran. Pensar ”lo puedo hacer mejor” po-
ne en marcha su capacidad creativa.

. Piense lo suficientemente en grande como para ver que si usted po-
ne el servicio primero, el dinero llegara solo.

En palabras de Publilius Syrus:

Un hombre sabio serd el duefio de su mente
Un necio serd su esclavo
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