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.\Ilh..:hos St.' enfnci.lll en sus talcl1tos y capacidades primero. EI problcJll<.l es que oh'idan que bs hUCIl<lS rcbciol1cs 
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l'statiisticas, sitllaciones hUl110risticas, e.iemplos de la vida real y preguntas de disClISi()I1, C()11l0 gOl1l1rSC (/ /0 gClltc 

rc\'e!a n:-inticinco Principios de Interacci6n clave para e1 exito \'erdadero en la vida, entre dins: 

• EI prilKipio del Icntc: Quiencs snmos determina c6mo vemos a los dem~is 

· EI prinlipio de 101 perspectiva: La poblaci6n entera del mundo, con una pcquena excepci()I1, t..'stj COl11ptll'sta por 

otras personas 

• E! princirio del carisma: La gente se interesa en la persona que se in teresa en dIns 

· EI principio de la satisfilCci6n: En las grandes rdaciones, cJ gozo de ('star juntos cs suticicl1tc 
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ELOGIOS Y RECONOCIMIENTOS PARA 
C6MO GANARSE A LA GENTE 

«ilohn Maxwell nos asombra de nuevo! EI prolffico autor presenta un banque­

te de principios sabios, pnicticos, demostrados, simples y bien ilustrados, que 

de ser seguidos, contribuinin a mejorar las relaciones al nivel mas profundo, es­

pecialmente aquellas que necesitan ser reconstruidas». 
-Dr. STEPHEN R. COVEY 

Autor de Los 7 luibitos de la gente altarnente efectiva y 

The 8th Habit: From Effectiveness to Greatness 

[El octavo luibito: De la eficacia a la grandezal 

«John Maxwell 10 logra de nuevo con este nuevo libro inspirador, Como ga­

narse a la gente, al recordamos que las buenas relaciones son la llave del exito. 

Lo mejor de todo es que suministra una ensefianza clara con Principios de 

Interacci6n que cualquier persona puede aplicar». 
-KEN BLANCHARD, 

coautor de The One Minute Manage7® 

[El ejecutivo al minuto] y Customer Mania! 

[iE! cliente es !o maximo!} 

«Puesro que casi ellOO% de toda la consejeria es resultado de las dificultades 

en las relaciones, C6mo ganarse a la gente es lectura obligatoria para quienes 

entienden con claridad la importancia de nuestras relaciones con los de­

mas». 
-ZIG ZIGLAR, 

escritor y motivador profesiona! 
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INTRODUCCION 

Q
Ue se requiere para ganar en las relaciones personales? lEs 

j necesario nacer con una personalidad arrolladora 0 un 
l. gran sentido de intuici6n para tener exito en las relacio-
nes? Cuando se trata de destrezas relacionales, hay quien las tiene y 
hay quien no. Entonces, lsencillamente tenemos que aceptar las des­
trezas que Dios nos dio, sean cuales sean? lPuede alguien que sea bue­
no para construir relaciones volverse todavfa mejor? 

La mayorfa de nosotros puede darse cuenta de inmediato que esta 
en presencia de una persona con «don de gente». Los individuos que 
tienen una capacidad excelente para relacionarse con otros se conec­
tan facilmente con nosotros, nos hacen sentir bien y nos elevan a un 
nivel mas alto. Nuestra interacci6n con ellos crea una experiencia 
positiva que nos motiva a querer pasar tiempo con ellos. 

Algunas personas son tan habiles para trabajar con la gente que 
deberfan estar en una especie de Sa16n de la Fama de las relaciones 
personales. Me refiero a individuos como Dale Carnegie, John Woo­
den, Ronald Reagan y Norman Vincent Peale. Asimismo, hay perso­
nas cuyas habilidades relacionales les harfan candidatos al Sa16n de la 
Infamia Social: Leona Helmsley, Henry Ford (padre), Frank Lorenzo y 
Dennis Rodman. Sin embargo, no es necesario leer el peri6dico ni es­
tudiar historia para encontrar esos ejemplos extremos. Uno tiene que 
lidiar con gente asf todos los dfas: en la calle, en la iglesia, (quizas en 
el hogar), y sin lugar a dudas, en el trabajo. Considere las siguientes 
afirmaciones hechas por diferentes personas en solicitudes de trabajo 
que revelan sus deficiencias en el trato personal: 

• Al director Ie conviene que yo no tenga que trabajar con 
gente. 

Xl 
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• La compafiia me convirti6 en chivo expiatorio, al- igual que 
mis empleadores anteriores. 

• Nota: No interpreten mis catorce empleos anteriores como 
una sefial de inconstancia. Nunca he renunciado a un puesto. 

• Referencias: Ninguna. He dejado un reguero de despojos a mi 
paso. 

Tal vez piense que alguno de esos candidatos ahora se desempefia 
ien su lugar de trabajo! 

ALGUNOS CONOCEN EL SECRETO 

lQue precio Ie daria a las buenas destrezas para tratar con las perso­
nas? Pregunte a los ejecutivos exitosos de las compafiias mas grandes 
cual es la caracteristica personal mas necesaria para alcanzar el exito 
en los puestos de liderazgo, y Ie diran que es la habilidad de trabajar 
bien con la gente. Entreviste a empresarios para descubrir que separa 
los exitos de los fracasos, y Ie diran que es la habilidad para relacionar­
se con otros. Hable con los mejores vendedores y Ie diran que el cono­
cimiento de la gente es mucho mas importante que el conocimiento 
del producto. Sientese a hablar con profesores y artifices, forjadores y 
duefios de negocios, pastores y padres, y Ie diran que las destrezas rela­
cionales hacen la diferencia entre aquellos que se superan y los que 
no. El «don de gente» es inestimable porque no importa que quiera 
hacer usted, si puede ganarse a la gente, ipuede ganar en todo! 

Mucha gente cae en la trampa de dar por sentadas las relaciones. 
Eso no es bueno porque nuestra habilidad para establecer y mantener 
relaciones sanas es el factor mas importante de nuestro desarrollo en 
cada area de la vida. Nuestras habilidades de interacci6n determinan 
nuestro posible exito. Robert W. Woodruff, el hombre cuyo liderazgo 
transformo la compafiia Coca-Cola de un productor de bebidas pe­
quefio de alcance regional a una organizacion g'1obal y una potencia 
en el mundo de las finanzas, entendio el factor gente en la formula del 
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exito. En su libro Top Performance [Desempefio al maximo], el exper­
to en relaciones Zig Ziglar cita al antiguo director ejecutivo de 
Coca-Cola. Zig dice que Woodruff solla repartir un folleto que decfa: 

T oda la vida es practicamente un trabajo de ventas. Que 
triunfemos 0 fracasemos depende en gran medida de que 
tan bien motivamos a los seres humanos con quienes lidia­
mos a que nos compren y que tenemos para ofrecer. 

El exito 0 el fracas a en este trabajo es esencialmente un 

asunto de relaciones humanas. Es algo que depende de la clase 
de reaccion que generamos en nuestros parientes, clientes, 
empleados, empleadores, compafieros de trabajo y asocia­
dos. Si esta reacci6n es favorable tenemos gran probabilidad de 
exito. Si la reacci6n es desfavorable estamos perdidos. El peca­
do mortal en nuestra relacion con las personas es que no las 
valoramos. No hacemos el esfuerzo activo y continuo de 
hacer y decir aquellas cosas que les haran vemos con bue­
nos ojos, creemos y crear en ellos el deseo de trabajar con 
nosotros para la realizacion de nuestros deseos y prop6sitos. 
Vez tras vez, vemos a individuos y arganizaciones que se de­
sempefian a una mera fracci6n de su potencial de exito, a que 

fracasan par completo par la simple raz6n de haber descuidado el 

elemento humano en la vida y los negocios. Dan por sentadas a 
las personas y sus acciones. Sin embargo, son estas personas 
y sus respuestas las que determinan su ex ito 0 fracaso. 1 

TODO EMPIEZA CON LA GENTE 

T odos los exitos de la vida son el resultado de iniciar relaciones con la 
gente correcta y luego fortalecer esas relaciones con buenas destrezas 
relacionales. De igual modo, los fracasos en la vida casi siempre pue­
den atribuirse a fallas en las relaciones personales. A veces la cone­
xi6n es obvia. Enredarse con un conyuge abusivo, un socio corrupto 0 
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un familiar vicioso tarde 0 temprano ocasionani grandes danos. Otras 

veces el problema es menos dramatico, como mantenerse a distancia 

de un companero de trabajo con el que uno tiene que interactuar a 

diario, no poder establecer una relacion positiva con un cliente im­

portante, 0 perder oportunidades {micas para alentar a un nino inse­

guro. Lo cierto es que todos pueden vincular sus exitos y fracasos a las 

relaciones que han desarrollado en su vida. 

Al pensar en mis fracasos personales, puedo vincularlos casi todos 

a individuos especfficos en mi vida. En cierta ocasi6n elegf a la perso­

na equivocada para recibir consejos financieros y me embarque en un 

negocio petrolero con el. Perdf diez mil d61ares que mi esposa Marga­

ret y yo habfamos tardado mucho tiempo en ahorrar. En otra ocasi6n 

empece un negocio y Ie pedf a un amigo que se encargara de manejar-

10 porque pense que podrfa hacerlo. Mi juicio tambien me fall6 y des­

pues de un par de anos el negocio tenfa mas de ciento cincuenta mil 
d6lares en perdidas. No quiero hacerme la vfctima ni culpar a otros de 

mis fracasos, solo quiero mostrar que mi interacci6n con otras perso­

nas es una parte definitiva del proceso. De manera similar, no puedo 

acreditarme mis exitos pues ninguno de ellos fue fruto de un esfuerzo 

solitario. Mi interacci6n con otros fue 10 que me ayud6 a tener exito. 

Por cada logro, puedo mirar atras y ver una relaci6n que 10 hizo posi­
ble. Sin la ayuda de personas como Elmer Towns, Peter Wagner y 

Jack Hayford, mi carrera nunca habrfa llegado tan lejos. 
Sin la ayuda de una gran cantidad de personas en Thomas Nelson 

yen mi companfa, el grupo InJoy, mi libro Las 21 leyes irrefutables del 

liderazgo nunca se habrfa convertido en un exito con mas de un mi-

116n de ejemplares vendidos. La mayorfa de mis bendiciones econ6-

micas pueden acreditarse a la ayuda y el consejo de mi hermano, Larry 

Maxwell, y mi amigo Tom Phillippe. Por importantes que sean las re­

laciones en la esfera profesional, son todavfa mas crfticas en 10 perso­

nal. Mi vida espiritual se debe en gran parte a mi relaci6n con mi 

padre, Melvin Maxwell. La raz6n por la que me siento realizado todos 

los dfas puede atribuirse a mi esposa, Margaret. Ella me ayuda a disfru­

tar a plenitud de nuestros exitos. Debo incluso dar el credito por la 
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vida misma a mis relaciones con otros. Si no hubiese conocido al car­

di6logo John Bright Cage, no estarfa escribiendo ahora mismo, pues 

el ataque caidfaco que sufrf en diciembre de 1998 seguramente me 

habrfa quitado la vida. 

MAS QYE UN ACCESORIO 

z Ha tenido que lidiar alguna vez con una persona diffcil? Tal vez pen­

s6, no puedo negar que tiene talento, pero me resulta muy dif{cil trabajar 

con ella, 0 es un joven brillante, pero parece que no se lleva bien con nadie. 

Son personas que nunca alcanzan a desarrollar su maximo potencial 

porque solo son capaces de lograr una fracci6n de 10 que podrfan ha­

cer si supieran c6mo ganarse a la gente. No entienden que las buenas 

relaciones son mas que la cubierta del pastel en la vida. Son el pastel 

mismo, la sustancia que necesitamos para llevar una vida exitosa y sa­

tisfactoria. 

Ahora bien, zque deben hacer las personas que no pose en grandes 

destrezas relacionales? Debo admitirlo, para mf es muy natural esta­

blecer y desarrollar relaciones pues siempre he sido muy sociable. Sin 

embargo, tambien me he esforzado en mejorar mis habilidades inna­
tas. En medio siglo he aprendido mucho sobre los demas y sobre mf 

mismo, y he condensado esas ideas en veinticinco «Principios de 

Interacci6n» que cualquier persona puede aprender. Hasta el indivi­

duo mas introvertido puede aprenderlos y volverse una persona mas 

sociable, en tanto que alguien a quien Ie guste socializar podra con­

vertirse en experto en edificaci6n y mantenimiento de relaciones. 

Digo esto porque son Principios de Interacci6n que funcionan en 

todos los casos. Se aplican sin importar 

que uno sea joven 0 anciano, sangufneo 0 

melanc61ico, hombre 0 mujer, empleado 
o jubilado. Los he practicado durante de­

cadas y los he visto funcionar en docenas 
de pafses a los que he viajado en seis con­

tinentes. Como resultado de aplicar estos 
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principios, he optimizado mis probabilidades de exito con los demas, 
y he desarrollado relaciones positivas y saludables que me han traido 
exito profesional y satisfacci6n personal. A medida que usted lea y 

aprenda estos Principios de Interacci6n, vera que algunos de ellos son 
puro sentido comun. Otros quiza Ie sorprendan. Tal vez cuestione al­
gunos porque Ie parezcan demasiado optimistas, pero puedo decirle 
par experiencia que realmente funcionan. Un solo Principia de lnte­
racci6n no Ie convert ira en un experto en socializaci6n, pero si pone 
en practica todos estos principios mejorani su vida, iY puede estar se­
guro de que nunca sera nominado al Sa16n de la Infamia Social! 

Esto no significa que us ted tendra una relaci6n exitosa can todas 
las personas que se crucen en su camino ya que no puede controlar la 
reacci6n de otra persona hacia usted. Todo 10 que puede hacer es 
convertirse en la clase de persona que otros quieran conocer y con la 
cual puedan construir una relaci6n significativa. 

En la vida, las habilidades que usted emplee y las personas can quie­
nes elija relacionarse, determinaran su ex ito 0 su fracaso. He dividido los 
Principios de Interacci6n en este libro conforme a cinco factores criticos 
que debemos tener en cuenta si queremos ganamos a la gente. 

1. Disposki6n: lEstamos preparados para las relaciones? 

2. Conexi6n: lEstamos dispuestos a enfocamos en los demas? 

3. Confianza: lPodemos desarrollar la confianza mutua? 

4. Inversi6n: lEstamos dispuestos a invertir en otros? 

5. Sinergia: 1 Podemos crear relaciones en las que todos salgamos ganando? 

Aprenda y practique los Principios de Interacci6n, y podra dar res­
puesta afirmativa a todas estas preguntas. De este modo alcanzara el 
exito en las relaciones personales porque sera capaz de desarrollar re­
laciones sanas, eficaces y satisfactorias. Us ted tiene la oportunidad de 
convertirse en la clase de persona que tambien hace exitosos a los de­
mas. lQue podria ser mejor que eso? 

x v i 

EL FACTOR DISPOSICION: 

lEST AMOS PREP ARADOS 

PARA LAS RELACIONES? 

La persona mds util en el mundo hoy dia es el hombre 0 la mujer que sabe como 

relacionarse bien con los demds. Las relaciones humanas son la disciplina mds 

importante en la ciencia de la vida.. 

-STANLEY C. ALLYN 

A
cabo de cumplir los primeros veintiseis afios de mi carrera 
como pastor. No conozco otra profesi6n mas exigente a in­
tensa si de trabajar can gente se trata. Los individuos en el 

ministerio son llamados a dirigir, ensefiar, entrenar, aconsejar y con­
solar gente en todas las edades y etapas de la vida, desde la cuna hasta 
la tumba. Estamos can ellos durante muchos de los momentos mas 
gozosos de su vida, como el dfa en que se casan a dedican a un bebe. 
T ambien somas llamados en sus horas mas tragicas, como cuando tra­
tan de salvar su matrimonio de un divorcio doloroso, a experimentan 
la muerte inesperada de un hijo, a buscan respuestas al enfrentar su 
propia muerte inminente. Durante todos estos afios, aprendf a reco­
nocer de inmediato a las personas que luchaban para relacionarse can 
los demas. Venfan en todas las edades, tamafios y formas. A veces 
aconsejaba a personas solteras que no lograban que sus relaciones 
funcionaran. Se lamentaban de tener que vivir solas en el mundo y 
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me dedan 10 mucho que querfan casarse. Lo triste es que en lugar de 
obsesionarse con la idea de casarse, algunas personas deberfan traba­
jar en su preparacion emocional y en desarrollar las habilidades basi­
cas para establecer relaciones sanas. Debemos admitir que no todo el 
mundo tiene talento para iniciar, construir y mantener relaciones 
buenas y saludables. Hay muchos que crecen en hogares disfunciona­
les y nunca cuentan con ejemplos de relaciones positivas. Otros han 
sido tan lastimados en el pasado que yen el mundo entero a traves del 
filtro de su dolor, y debido a todo 10 que ignoran sobre las relaciones 
personales, no se conocen a sf mismos ni saben como relacionarse 
con otros de forma saludable. 

Se necesitan personas con destrezas relacionales saludables para 
construir relaciones excelentes. Ese es el punto de partida para todo. 
Creo que existen ciertos fundamentos indispensables para preparar 
bien a la gente para las relaciones. Estos determinan el exito en el fac­
tor disposici6n. Los componentes esenciales estan contenidos en los 
siguientes cinco Principios de Interaccion: 

El principio dellente: Quienes somos determina como vemos a 
los demas. 

El principio del espejo: La primera persona que debemos 
examinar ... nosotros mismos. 

EI principio del dolor: Las personas heridas, hieren a los demas 
y ellos las las timan con facilidad. 

EI principio del martillo: Nunca use un martillo para matar la 
mosca que se paro en la cabeza del otto. 

EI principio del ascensor: Podemos elevar a los demas 0 

llevarlos al suelo en nuestras relaciones. 

La persona que carezca de alguno de estos componentes esenciales 
no estara bien preparada para las relaciones, y como resultado tendra 
problemas recurrentes al ttabajar con otros. Si usted 0 alguien que usted 
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conoce parece incapaz de construir la clase de relaciones positivas que 
todos los seres humanos desean, la razon puede ser un problema de dis­
posicion. Al aprender estos cinco Principios de Interaccion, usted se 
preparara para la creacion de relaciones positivas y saludables. 
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~IENES SOMOS 
/ 

DETERMINA COMO 
/ 

VEMOS A LOS DEMAS 

No quisiera pertenecer a un club que estuviera 

dispuesto a aceptarme como miembro. 

-GRouclIo MARX 

LA P~EGUNT A QUE DEBO ~ESPONDE~: 

lcuAL ES MI PE~CEPCI6N DE LOS DEMAS? 

4 

H a empezado alguna vez en un trabajo donde alguien con 

L
+ experiencia en la organizacion Ie advierte que tenga cuida-

do con fulano de tal 0 que no se acerque a mengano? Esto 
me ha sucedido varias veces. Al empezar en mi primer puesto profe­
sional de liderazgo, mi predecesor me dijo que tuviera cuidado con 
dos personas: Audrey y Claude. «T e van a causar muchos proble­
mas», me dijo. Empece a trabajar con la expectativa de tratar con 
gente problematica. Primero me fije en Audrey. Era una mujer de 
temperamento fuerte y una personalidad muy definida. (i Se requiere 
alguien que sea parecido para reconocerlo!) Para mi sorpresa, trabajar 
con ella fue una experiencia maravillosa, pues era segura y competen­
te, ademas de muy eficiente. T uvimos una buena relacion laboral y 
Ueg6 a ser amiga de la familia. Por otro lado, Claude resulto ser un 
viejo granjero que amaba la Iglesia. eierto, el resulto ser la persona 
que mas influencia ejercfa en la organizacion, (mas de treinta y cinco 
afios despues, todavia es as£) pero esto no hirio mis sentimientos'lPor 
que habria de esperar que un hombre con el doble de mi edad que ha­
bia estado en esa Iglesia toda su vida me siguiera solo porque yo tenia 
un titulo y un puesto de liderazgo? Me propuse la meta de trabajar con 
Claude, y ambos tuvimos una buena relacion. 

Al aceptar mi segundo puesto en otra iglesia, de nuevo recibi la 
advertencia de mi predecesor: «Ten cuidado con Jim, te va a hacer 
guerra por todo». Durante mi primera semana conocf a Jim. T uvimos 
una conversaci6n diffcil, pero Jim me dej6 saber que amaba aDios, 
amaba a la Iglesia y me respaldaba. T ermino siendo mi mano derecha 
durante los afios que trabaje aUf. Es cierto que emprendi6 una guerra, 
pero porque el fue quien mas me apoyo. Nunca habrfa podido pedir 
un mejor miembro de equipo. 
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Despues de aceptar la posici6n en mi tercera iglesia, ellfder salien­
te me ofreci6 reunirse conmigo para advertirme sobre los que podrian 
causarme problemas. Como sucedi6 con los otros lideres, su inten­
ci6n de coraz6n fue ayudarme, pero esta vez decidi no aceptar la ofer­
tao Ya habia estado suficiente tiempo en el liderazgo para en tender 
que su gente problem:itica no seria igual que la mia, y viceversa. Yo 
no me conectaria con algunas personas en las que el otro lfder se apo­
yaba, y otros que Ie dieron la espalda podrian ser mis mas firmes alia­
dos. l Por que? Porque quienes somos determina c6mo vemos a los 
demas. 

Su LENTE ES USTED 

Un ejemplo clasico del efecto de la perspectiva se remonta a mi tiem­
po en la universidad. Mi amigo Ralph Beadle me pidi6 que fuera su 
padrino de boda. Me quede con ella noche antes de la ceremonia, y 
temprano en la manana del dia en que se iba a casar, Ralph decidi6 
que que ria salir a cazar ardillas. (Supongo que nada calma los nervios 
como correr detras de animalitos.) Ralph me prest6 una de sus esco­
petas y salimos al bosque. Caminamos un rato pero no veia ninguna 
ardilla. 

-lD6nde estan la ardillas? -Ie pregunte a Ralph mientras camina­
ba a saltos y haciendo ruido. 

Despues de hacerle la misma pregunta como diez veces, Ralph me 
dijo por fin: «John, til quedate en este lado del bosque y yo voy a ir al 
otro lado». 

Ralph no se habia ido por mas de dos minutos cuando oi los dispa­
ros. T odavia no veia ninguna ardilla, asi que me sente a descansar. 

Quien es usted determina 

la manera como ve todo 

a su alrededor. 

Empece a pensar que me habria gustado 
traer un libro. Me puse a ver algunos de 
esos animalitos que se relamen las patas 
todo el tiempo, y cada vez que oia los dis­
paros me preguntaba, la que Ie disparara 

tanto? 
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Unos minutos despues Ralph lleg6 con la bolsa llena hasta ellimi­
te legal, y yo ni siquiera habia visto una ardilla. 

-lC6mo es posible que todas las ardillas esten de tu!ado? -pregun-
teo 

Ralph solo sacudi6 la cabeza y se ri6. 
Quien es usted determina la manera como ve todo a su alrededor. 

Usted no puede separar su identidad de su perspectiva. T odo 10 que 
usted es y todas las experiencias que ha tenido dan color y forma a su 
realidad. Ese es su lente, y esto es 10 que quiero decir: 

Q!!IEN ES USTED DETERMINA LO Q!!E USTED VE 

Un habitante de Colorado se mud6 a Texas y construy6 una casa 
con una ventana panoramica que Ie permitia ver cientos de ki16-
metros de pradera. A la pregunta de si disfrutaba el paisaje, el res­
pondi6: «El unico problema es que no hay nada que ver». Al 
mismo tiempo, un oriundo de Texas se mud6 a Colorado y cons­
truy6 una cas a con una ventana panonimica que daba hacia las 
Montanas Rocosas. Le preguntaron si Ie gustaba y dijo: «El unico 
problema de este lugar es que no se puede ver el paisaje porque esas 
montanas 10 tapan todo». 

La historia puede ser un poco exagerada pero demuestra algo 
que es muy cierto. Lo que uno ve esta influenciado por 10 que uno 
es. Varias personas en el mismo recinto tendran las mismas cos as 
ante sus ojos y veran todo de manera totalmente distinta. Eso 
siempre es cierto en el caso de mi esposa Margaret y yo. Si estamos 
en una fiesta hablando con gente, ella se acercara a preguntarme: 
«lDe que te hablaba aquel hombre de camisa azul?» No sabre a 
quien se refiere, porque ella tiene mucho estilo y sabe de moda, en 
cambio yo no. Al interactuar con la gente, no me fijo en 10 que lle­
van puesto, para mi toda la ropa es igual. Cada uno de nosotros tie­
ne sus inclinaciones e intereses peculiares, y esto da color a 
nuestra manera de ver todas las cosas. No es 10 que nos rodea 10 
que determina que vemos, sino 10 que esta dentro de nosotros. 
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QyIEN ES USTED DETERMINA C6MO VE A LOS DEMAs 

Un viajero que se acercaba a una ciudad grande pregunt6 a un ancia­
no sentado junto al camino: 

-lC6mo es la gente en esta ciudad? 
-lC6mo eran alIa, de donde usted viene? -pregunt6 el hombre. 
- Terribles --contest6 el viajero--. Desconsiderados, deshonestos, 

detestables en todo sentido. 
-Ah -dijo el anciano--, esa es la clase de gente que va a encontrar 

en esta ciudad. 
Apenas acababa de irse el viajero cuando lleg6 otro a averiguar so­

bre la gente de esa ciudad. De nuevo, el anciano Ie pregunt6 c6mo era 
la gente en ellugar que acababa de dejar el viajero. 

-Eran gente honesta, decente, trabajadora y generosa -odecIar6 el 
segundo viajero--. Me dio tristeza dejar ellugar. 

-Pues esa es la misma cIase de gente que encontrara aquf ~ res­
pondi6 el anciano. 

La manera como vemos a los de mas es un reflejo de nosotros mis­
mos. 

Si soy una persona que confia en los demas, les vere como perso-
nas confiables. 

Si critico a los demas, vere a los demas como mis crfticos. 
Si me intereso en los demas, les vere como gente compasiva. 
Su personalidad se trasluce cada vez que usted habla acerca de los 

demas e interactua con ellos. Alguien que no Ie conozca podrfa decir 
mucho acerca de usted basandose en una simple observaci6n. 

QyIEN ES USTED DETERMINA C6MO VE LA VIDA 

Esta es una anecdota que solia contar en diferentes conferencias. Un 
abuelo dorm fa profundo en el sofa cuando sus nietos pequenos decidie­
ron hacerle una jugada. Fueron a la nevera y sacaron un pedazo de queso 
de olor bastante fuerte. Restregaron un pedazo en el bigote del abuelo 
sin que se diera cuenta y corrieron a esconderse para ver que pasarfa. 
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Despues de un rato, la nariz del anciano empez6 a sacudirse, luego 
su cabeza empez6 a ir de un lado a otro. Por fin el abuelo qued6 senta­
do de un brinco en el sofa, y con mirada de asco dijo: «jAlgo apesta!» 
Se levant6, entr6 a la cocina y despues de oler por todas partes dijo: 
«Aqui tambien apesta». 

En ese momento, decidi6 salir de la casa para respirar aire fresco, 
pero al abrir la boca volvi6 a percibir el mal olor y se lament6 dicien­
do: «jTodo el mundo apesta!» 

lLa moraleja de la anecdotal Para una persona que tenga queso 
apestoso debajo de la nariz, jtodo apesta! La buena noticia para el 
abuelo es que el puede quitarse el mal olor con jab6n y agua, y asi todo 
vol vera a la normalidad. En cambio, una persona que lleve el mal olor 
por dentro tiene una tarea mas dificil por delante. La unica manera de 
cambiar su forma de ver la vida es cambiar 10 que .usted es por dentro. 

Todos tenemos un marco de referencia personal que consiste 
de nuestras actitudes, presuposiciones y expectativas en cuanto a 
nosotros mismos, otras personas y la vida en general. Estos factores 
determinan si somos optimistas 0 pesimistas, alegres 0 depresivos, 
confiados 0 sospechosos, amistosos 0 reservados, valientes 0 timi­
dos. Esto no solo determina el color en que vemos la vida, sino 
tambien c6mo dejamos que la gente nos trate. Eleanor Roosevelt 
dijo: «Nadie puede hacerte sentir inferior sin tu consentimiento». 
o dicho de otro modo, en las palabras del psic6logo y escritor Phil 
McGraw: «Tu ensenas a la gente c6mo pueden tratarte». Lo que 
uno ensene se deriva de c6mo ve la vida, y nuestra manera de ver 
la vida se deriva de quienes somos. 

Hace unos afios, tuve la oportunidad de ensenar liderazgo al equi­
po profesional de fUtbol americana de San Luis, Missouri. El equipo 
me invit6 a asistir despues a uno de sus partidos y me permitieron sen­
tarme con las esposas de los entrenadores y jugadores. Me sente junto 
a Kim Matsko, esposa del entrenador asistente de los Rams de San 
Luis, John Matsko. Mientras hablabamos, Ie pregunte sobre todas las 
ciudades en que habia vivido para saber cual era su favorita. Ella ha­
bia vivido en muchos estados: Ohio, Carolina del Norte, Arizona, 
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California, Nueva York V Missouri. Su respuesta fue: «Me gusta don­
de vivo ahora». «lAst que San Luis es su ciudad favorita?», Ie pregun­
teo «No, eso no fue 10 que dije. Mi lugar favorito es dondequiera que 
este viviendo en el momento», volvi6 a responder. «Es una deci­
si6n». iQue actitud tan admirable! Si usted puede mantener una 
perspectiva semejante, siempre vera la vida bajo una luz positiva. 

~TEN ES USTED DETERMINA Q!JE HACE USTED 

En ellibro Animals, Inc. (Animales, Inc.] Kenneth A. Tucker V Van­
dana Allman de la organizaci6n Gallup cuentan una historia con per­
sonajes sacados de una granja cuvo prop6sito es mostrar c6mo las 
empresas hacen un manejo deficiente del personal. Los encargados de 
la granja creen que cualquier persona puede ser entrenada para hacer 
cualquier cosa, V piden al caballo de carga que opere la computadora. 
A una oveja ttmida se Ie asigna la tarea de hacer las llamadas de ven­
tas. Esta es mi analogta favor ita: El espantapajaros es enviado al galli­
nero a poner huevos, V trabaja todo el dfa en esa tarea. Exhibe un 
desempeno fisico perfecto, V no deja de intentarlo aunque vive rodea­
do de gallinas que ponen huevos todo el tiempo. Al final del dfa que­
da exhausto pero no ha producido un solo huevo. 

Usted pensara: Es obvio que no puede producir huevos. Por supuesto, 
las gallinas ponen huevos, los caballos halan arados V las ovejas pro­
ducen lana. Es facil ver que las capacidades naturales afectan 10 que 
hacemos, pero nuestro pensamiento y nuestras actitudes tambien son 
parte de nosotros y son un aspecto importante de nuestros talentos y 
habilidades. T ambien determinan 10 que hacemos y no podemos se­
pararlas del resto. Si esperamos resultados diferentes a nuestra consti­
tuci6n natural, vamos encaminados a una desilusi6n. 

CINCO ELEMENTOS QYE DETERMINAN QYIENES SOMOS 

lQue factores contribuyen a determinar quien es usted? Muchos, 
por supuesto, pero estos son los cinco que considero mas importantes. 
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1. Genetica 

Cuando Margaret y yo eramos j6venes e ingenuos, cretamos que la ge­
netica tan solo jugaba un papel secundario en la constituci6n de una 
persona. Pensabamos que el ambiente era responsable en un noventa 
y ocho por ciento por 10 que llegara a ser una persona. Si us ted crta a 
sus hijos para que sean como usted, ast 10 seran. Luego adoptamos a 
nuestros hijos, Elizabeth y Joel Porter. Descubrimos que la crianza, el 
desarrollo del caracter, la educaci6n y la instrucci6n son factores im­
portantes, pero algunas cosas son parte intrfnseca de la gente V van a 
permanecer allf sin importar en que ambiente se desarrollen. 

Su constituci6n genetica puede ser tanto buena como mala noti­
cia para usted. Hay algunas cualidades y caracterfsticas que usted reci­
bi6 al ser ere ado que son maravillosas, y esto es cierto para cada ser 
humano en el planeta. Sin embargo, tambien hay cosas que a usted 
no Ie gustan. Es posible que Ie toque aprender a vivir con ellas, pero 
en 10 relacionado con el caracter, preste mucha atenci6n a sus debili­
dades; en 10 relacionado con los talentos, enf6quese en sus puntos 
fuertes. 

En esto no tenemos opciones porque nadie puede cambiar sus ge­
nes. Sin embargo, de los cinco factores principales que determinan 
quien es usted, es el unico que no puede cambiar con sus decisiones, 
mientras que los otros cuatro, por 10 menos en cierta medida, depen­
den de usted. 

2. Imagen personal 

El poeta T. S. Eliot observ6: «La mitad de los danos que se hacen en 
este mundo se deben a personas que quieren sentirse importantes. No 
tienen la intenci6n de hacer dano, solo estan absortos en la lucha in­
terminable de pensar bien de sf mismos». La gente es como el agua, 
cada uno encuentra su propio nivel. Una persona con una imagen ne­
gat iva de sf misma esperara 10 peor, dafiara sus relaciones y encontra­
ra a otros que tambien sean negativos. Aquellos que tienen una 
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imagen positiva de sf mismos esperaran recibir 10 mejor en la vida, y 
aquellos que tienen una imagen personal positiva y fidedigna tendran 
mayor probabilidad de alcanzar el ex ito, ver a los de mas como exito­
sos en potencia, y relacionarse con otras personas exitosas. Como dijo 
el psic6logo Nathaniel Branden: «Tendemos a sentimos mas c6mo­
dos con personas cuyo nivel de autoestima es similar al nuestro. Los 
opuestos se atraen en muchas areas, pero no en esta». 

Se cuenta que Oliver Wendell Holmes caminaba por la calle 
cierto dfa y una nina se Ie uni6. Cuando la nina se disponfa a cami-

«Tendemos a sentimos mas 

comodos con personas cuyo 

nivel de autoestima es similar 

al nuestro. Los opuestos se 

atraen en muchas areas, pero 

no en esta». 

NATHANIEL BRANDEN 

nar en direcci6n a su casa, el famoso ju­
rista Ie dija: «Si tu mama te pregunta 
d6nde has estado, dile que caminaste al 
lado de Oliver Wendell Holmes». «Esta 
bien», dijo la nina, «y cuando tus papas 
te pregunten d6nde has estado, diles 
que estabas caminando con Mary Su­
sanna Brown». 

Sin dudas esta sf que es una persona 
con una imagen positiva de sf misma. 

3. Experiencias en la vida 

En cierta ocasi6n un grupo de aldeanos dio estas instrucciones a su jo­
yen pastor: «Cuando yeas un lobo, grita lobo y vendremos con esco­
petas y piquetas». 

Al dfa siguiente el nino cuidaba sus ovejas cuando vio un le6n en 
la distancia. Grit6: «i Le6n! i Le6n!», pero nadie vino. Elle6n mat6 a 
varias ovejas y el joven pastor qued6 desconsolado. «lPor que no vi­
nieron cuando los llame?», pregunt6 a los aldeanos. «No hay leones 
en esta regi6n del pais», contestaron los mas ancianos. «Es de los 10-
bos que debes estar atento». 

El joven pastor aprendi6 una lecci6n valiosa: las personas respon­
den a 10 que estan preparadas y dispuestas a creer, y 10 que las prepara 
para recibir 10 que creen es su experiencia. 
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lNo ha sido asi en su caso? Piense en algunas de sus experiencias 
de la infancia. Si tuvo grandes exitos deportivos, es probable que se 
hayan vuelto una parte importante de su vida. Si hada amigos con fa­
cilidad, es probable que ahora disfrute la compania de 1a gente. Si fue 
descuidado 0 maltratado, esto ha tenido otra clase de efecto en su 
vida. T odo 10 que us ted ha experimentado contribuye a definir quien 
es usted ahora. 

Nosotros no escogemos todas las experiencias de nuestra vida, y 
esto es en particular muy cierto sobre nuestra infancia. Sin embargo, 
s{ elegimos muchas de las experiencias que tenemos ahora. Elegimos a 
la persona con quien nos casamos, elegimos nuestros trabajos, elegi­
mos d6nde nos vamos de vacaciones, si vamos 0 no a hacer ejercicio, 
y que queremos aprender. Ademas, las personas que vivieron una. in­
fancia diffcil deciden si procuraran tener experiencias que mejoraran 
su manera de vivir y pensar. No podemos deshacer nuestro pasado, 
pero sf podemos reprogram amos con experiencias nuevas. 

4. Actitud y decisiones frente a esas experiencias 

T odavia mas importante que escoger nuestras experiencias es decidir 
que actitudes tendremos en cuanto a las experiencias que tenernos. 
Como ya mencione, tenemos un control muy limitado sobre 10 que 
experimentamos, pero si tenemos control completo sobre nuestras 
actitudes. Que nuestra perspectiva sea 
positiva 0 negativa, expectante 0 vaci­
lante, abierta 0 cerrada, es cien por 
ciento una decisi6n nuestra. Quiza no 
pueda cambiar el mundo que yeo a mi 
alrededor, pero puedo cambiar 10 que 
yeo dentro de mi. 

Creo que la actitud es la segunda 

Quiza no pueda cambiar el mundo 

que veo a mi alrededor, 

pero puedo cambiar 10 que veo 

denlro de mf. 

decisi6n mas importante que uno hace en la vida. (La mas importan­
te es la fe.) Su actitud Ie edificara 0 Ie destruira. No es el resultado de 
su nacimiento, sus circunstancias 0 su cuenta bancaria. Es pura 
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cuestion de su voluntad para elegir. Si tiene dificultades con este 
asunto Ie recomiendo ver otros libros que he escrito como Ellado posi~ 

tivo del fracaso y Actitud de vencedor. 

5. Amistades 

En una de las tiras comicas de Carlitos 0 Snoopy de Charles Schulz, 
Charlie Brown descansa la cabeza en sus manos mientras se red ina 
contra la pared, con aspecto miserable. Su amiga Lucy se acerca. 

-lOtra vez desanimado, Charlie Brown? 
Charlie Brown ni siquiera responde. 
-lSabes cual es tu problema? -pregunta Lucy-. Sin esperar una 

respuesta anuncia: El problema contigo es que itu eres tu! 
-Bueno, pero lque puedo hacer al respecto? -pregunta Charlie 

Brown. 
-No me creo capaz de aconsejar a nadie -contesta Lucy-. iSenci~ 

llamente sefialo el problema! 
Si Charlie Brown quisiera mejorarse a sf mismo, quizas un buen 

punto de partida serfa conseguirse una nueva amiga. 
Una de las cos as mas importantes que usted hara jamas es elegir a 

sus amigos. Como padres, Margaret y yo observamos con mucha aten~ 
cion los amigos que eligieron nuestros hijos. Sabfamos que la gente 
posit iva y de caracter fntegro serfa una buena influencia para ellos. La 
gente negativa con caracter cuestionable serfa un lastre en sus vidas. 
Siempre hicimos de nuestro hogar un lugar donde nuestros hijos y sus 
amigos quisieran pasar tiempo para que pudieramos ver quien les in~ 
fluenciaban. 

La gente mas cercana a usted, y esto induye especialmente a su con~ 
yuge, moldeara su personalidad. lNo ha visto como un joven a quien Ie 
ha ido bien empieza a tener problemas de tocla dase cuando empieza a 
pasar tiempo con chicos que se meten en problemas? lNo ha observado 
a un amigo 0 colega que despego en su profesion como resultado de pasar 
tiempo con gente que expandio su mente y Ie reto a crecer? La gente con 
quien usted decide pasar tiempo cambiara 10 que usted es. Las palabras 
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del escritor y conferencista Charlie «el tremendo» Jones son muy cier~ 
tas: La diferencia entre la persona que usted es hoy y quien sera en cinco 
afi.os radica en la gente con que pase tiempo y los libros que lea. 

Su manera de ver a los demas esta determinada por quien es us ted. 
Es una verdad de la que no puede escaparse. Si no Ie gusta la gente, 
eso dice mas sobre quien es usted que sobre los demas. Quien es usted 
determina como ve a los demas. Su punto de vista es el problema. Si 
ese es el caso, no trate de cambiar a los demas, ni siquiera se enfoque 
en ellos, enfoquese en usted mismo. Si se cambia a sf mismo y se con~ 
vierte en la dase de persona que desea ser, empezara a ver a los demas 
de una manera totalmente nueva, y eso cambiara su forma de interac~ 
tuar en todas las relaciones de su vida. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL LENTE 

1. Si Ie piden que redacte una frase que describa la naturaleza 
humana y la gente en general, [que escribirfa? (Dedique unos 
minutos a hacerlo ahara mismo). lDescribirfa su filosoffa como 
optimista, esceptica, tentativa, desprendida, etc.? lQue dice de 
usted su filosoffa personal ace rca de los demas? 

2. lDescribirfa su actitud como positiva 0 negativa en general? 
(No se excuse diciendo que es una persona realista. lHacia que 
lado se inclina casi siempre?) LYe su actitud como una ventaja 
o como una desventaja? lQue podrfa hacer para mejorar su 
actitud? 

3. Piense en su nifiez. lQue experiencias Ie dejaron marcado 
como individuo? lLe inspiraron para confiar 0 desconfiar de la 
gente? lC6mo ha matizado esa actitud sus relaciones como 
adulto? Si ha afectado negativamente sus relaciones, [que 
experiencias positivas puede procurar para crear una historia 
nueva mas positiva? 

4. lEsta de acuerdo con la afirmaci6n de que la diferencia entre la 
persona que us ted es hoy y quien sera en cinco afios radica en 
las personas con quienes pase tiempo y los libros que lea? lQue 
otros facto res cree que sean igualmente (0 mas) importantes? 

5. Piense en las cualidades personales que Ie gustarfa cultivar. 
Enumerelas. Ahora cree un plan de crecimiento para 
desarrollar esas cualidades espedficas. Primero, programe 
tiempo de su agenda y calendario para pasarlo con personas 
que poseen las cualidades que usted desea tener. Segundo, lea 
un libro selecto cada mes que Ie ayude a crecer en esas areas. 
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LA PRIMERA PERSONA 

Q!:JE DEBEMOS EXAMINAR: 

NOSOTROS MISMOS 

Lidiar con gente complicada siempre es un problema, 

especialmente si la persona complicada es uno mismo. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lME HE EXAMINADO A Mi MISMO(A) Y HE ASUMIDO 

LA RESPONSABILIDAD POR QUIEN SOY? 
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H
a conocido a alguien que sea el peor enemigo de sf mismo, 

L
+ que siempre se las arreg16 para sabotearse cuando el exito 

estaba a su alcance, 0 que no haya podido mantener un 

empleo? 
Algunas de estas personas pose en gran potencial pero siempre se 

frustran a sf mismas. Claro, esto no significa que todos los que tienen 
ese problema no salgan adelante en la vida. A veces logran hacer 
grandes cosas, pero como son su peor enemigo poco a poco van 
consumiendose a sf mismos y sus relaciones con otros. Creo que Pete 

Rose es una de esas personas. 

UNA ROSA EN TODOS LOS DEMAS SENTI DOS 

Ala hora de jugar beisbol, muy pocos podrfan compararse con Pete Rose. 
Estas son algunas de sus marcas personales en las grandes ligas: 

• Mayor numero de batazos (4.256) 

• Mayor numero de partidos jugados (3.562) 

• Mas turnos al bate que ningun otro (14.053) 

• Mayor numero de bases cubiertas (5.752) 

• Mas temporadas con 200 0 mas batazos (10) 

• Mas temporadas con 600 0 mas turnos al bate (17) 

• Record de la Uga Nacional por mas carreras corridas (2.165) 

• Record de la Uga N acional por mayor numero de afios en el 
juego (24)1 
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Rose fue jardinero de Guante Dorado por dos temporadas y 
tambien recibi6 numerosos galardones: fue nombrado Novato del 
Afio de la Uga N acional ( 1963), asf como J ugador Mas Valioso de 
la Uga Nacional (1973) y Jugador Mas Valioso de la Serie Mun­
dial (1975).2 

Al mismo tiempo que Pete Rose triunfaba en los parques de pelo­
ta, fracasaba en otras areas de su vida, y el problema especffico que 
ocasion6 mas caos en su vida personal y que acabarfa con su carrera 
deport iva fueron las apuestas. 

Desde el gran escandalo de las apuestas durante la Serie Mundial a 
comienzos del siglo veinte, el beisbol de las grandes ligas se ha esforza­
do en mantener las apuestas fuera de ese deporte. En todos los clubes 
de los parques de grandes ligas en los Estados Unidos, esta fijada la 
RegIa #21( d) en un lugar visible para que la lean todos los jugadores y 
entrenadores. La regIa dice: 

«Cualquier jugador, entrenador, arbitro, miembro de club, 
oficial 0 empleado de la liga que apueste cualquier sum a de 
dinero en cualquier partido de beisbol en el cual el aposta­
dor no tenga ninguna conexi6n ni tarea que ejercer, sera 
expulsado durante un afio. 

Cualquier jugador, entrenador, arbitro, miembro de club, 
oficial 0 empleado de la liga que apueste cualquier sum a de 
dinero en un partido de beisbol en el cual el apostador ten­
ga alguna conexi6n 0 tarea que ejercer, sera expulsado de 
forma permanente».3 

Pete Rose debi6 haber caminado frente a ese aviso publico por 10 
menos 3.562 veces como jugador, porque esa es la cantidad de parti­
dos en los que jug6. Ademas 10 via por 10 menos 554 veces mas como 
manejador de equipo.4 No obstante, hacfa apuestas de beisbol, y en 
enero de 2004, despues de haberlo negado durante catorce afios, Rose 
admiti6 finalmente que hacfa apuestas de beisbol, incluso sobre su 
propio equipo, los Rojos de Cincinnati. 
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PUNTO CIEGO 

Cuando Pete Rose empezo a hacer apuestas de beisbol en 1987, dijo que 
«ni siquiera habfa considerado las consecuencias».5 Quizas fue sencilla­
mente el siguiente paso logieo en su progreso como apostador compulsi­
yO, un tftulo que Rose rechaza con vehemencia.6 No obstante, lcomo 
puede llamarse a una persona que apuesta durante todo el ano en diver­
sas actividades deportivas, y que parece incapaz de dejar las apuestas 
exorbitantes aunque podrfan costarle su subsistencia? El corredor de 
apuestas Ron Peters testifieo que recibio mas de un millon de dolares en 
apuestas de Rose, solo en beisbol y ien una sola temporadaF 

lComo es posible que Rose no se diera cuenta de 10 que Ie sucedfa? 
lPor que no se abstuvo de hacer tantas apuestas? lComo pudo mentir 
una y otra vez sobre 10 que habfa hecho durante mas de una decada? 
lComo podfa decir que su unieo problema real eran los amigos que es­
cogfa? lComo podfa seguir diciendo que no tenfa un problema serio? 
Creo que la respuesta es que estaba tan enfocado en el beisbol que 
nunca se miro en el espejo para examinarse a sf mismo. 

MiRESE CON CUI DADO 

Rose se dio cuenta de que era diferente a otros jugadores, pero raras ve­
ces se detuvo a reflexionar en si esto era algo positivo 0 negativo. Esto es 
10 que dijo: «Joe Morgan -antiguo compafiero de equipo de Rose que 
ahora esta en el Salon de la Fama- solla decir que me tenfa lastima por­
que cuando se acabara el beisbol, no me quedarfa nada en la vida para 
ocupar mi tiempo. Nunca entendf la forma de pensar de Joe. Siempre 
pense que de alguna manera el estaba menos comprometido que yo, que 
no amaba el juego tanto como yo. lQuien, con pleno usa de razon, po­
drfa poner cualquier cosa en su vida antes que el beisbol?»8 

Mientras Rose juga beisbol, su negativa a examinarse a sf mismo 
no lastimo su carrera, aunque sf dano sus relaciones personales. La 
vida se Ie complico tan pronto acabaron sus dfas de jugador, como 
Rose declara: 
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«Tal vez debf haber sacado tiempo para reflexionar sobre 
mi vida, donde habfa estado y hacia donde me dirigfa. Si 
hubiera lefdo libros, me habrfa enterado de como otros fa­
mosos manejaron su retiro, tal vez habrfa llamado a Dick 
Butkus para preguntarle como se sintio al retirarse de la liga 
de tUtbol americano despues de haber jugado como un dios. 
Habrfa llamado aT erry Bradshaw ... Pero no averigiie como 
lidiaron ellos con el retiro porque nunca hable con ellos. 
Nunca hablaba con nadie. No era mi estilo».9 

En uno de sus raros momentos de reflexion y autoevaluacion sin­
cera, Rose resume la forma en que se habfa conducido: «Estaba cons­
ciente de mis marcas y de mi lugar en la historia del beisbol, pero 
nunca estuve consciente de los lfmites ni fui capaz de controlar esa 
parte de mi vida. Y admitir que estaba fuera de control ha sido algo 
casi imposible para mt. Estaba al tanto de mis privilegios, mas no de 
mis responsabilidades». 10 En mi opinion, Rose todavfa esta luchando 
por definir cuales son sus responsabilidades. Esto es algo muy diffcil 
de hacer cuando a us ted no Ie gusta mirarse en el espejo. 

LA PRUEBA DEL ESPEJO 

Las personas que no estan conscientes de quienes son y de 10 que ha­
cen, con frecuencia danan sus relaciones con los demas. La forma de 
cambiar esto es mirarse en el espejo. Es algo que todos debemos hacer. 
Es 10 que llamo pasar la prueba del espejo. Considere estas verdades 
que debemos aprender acerca de nosotros mismos: 

Yo soy la primera persona a quien deho conocer: 

Conciencia de uno mismo 

La naturaleza humana parece dotar a las personas con la habilidad de 
medir a todo el mundo excepto a elios mismos. Pete Rose no tiene 
una imagen clara de sf mismo y tiende a considerarse como una 
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La naturaleza humana parece 

dotar a las personas con la 

habilidad de medir a todo el 

mundo excepto a ellos 

mismos. 

vfctima de las circunstancias. Rose se ha 
descrito a sf mismo como un chico que 
creci6 en ellado equivocado del ferroca­
rril y que sali6 adelante en la vida gracias 
a un talento atletico nada espectacular. 
Ademas, cree que el castigo que recibi6 
(quedar expulsado del beisbol por hacer 

apuestas), no se ajusta al delito que cometi6Y 
Algunas personas estan dotadas con una capacidad natural de te­

ner conciencia de sf mismas. Thomas Armstrong, autor de 7 Kinds of 

Smart [7 Tipos de Inteligencia], sefiala que estas personas pose en in­
teligencia personal interior. Alcanzar esa clase de conciencia de uno 
mismo no es facil para la mayorfa de las personas pues es un proceso 
que a veces puede ser lento y requiere de un esfuerzo intencional. 

Yo soy la primera persona con quien debo relacionarme 
bien: Imagen de uno mismo 

El escritar Sydney]. Harris observ6: «Si us ted no se siente c6modo 
consigo mismo, no puede sentirse bien en relaci6n con los demas». 
Quisiera llevado un paso mas adelante, si usted no cree en usted mis­
mo, siempre saboteara sus relaciones. 

Durante afios he ensefiado un concepto que llamo la Ley del 
Tope, que se encuentra en Las 21 !eyes irrefutab!es delliderazgo. Dice 
asf: «La capacidad de liderazgo determina el nivel de eficacia de una 
persona». Esto es 10 que quiero decir: No importa cuan duro trabaje, 
usted no podra llegar muy lejos en su profesi6n si es un lfder deficien­
teo Cualquier empresa, departamento 0 equipo siempre sera rezagado 
por un lfder debil. 12 

En el asunto de las relaciones, la imagen personal funciona de ma­
nera similar. Es el tope de las relaciones. La imagen que usted tenga 
de sf mismo restringe su capacidad para desarrollar relaciones saluda­
bles. Una imagen propia negativa impedira que una persona talento­
sa alcance el exito, y aunque una persona con una imagen deficiente 
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de sf misma logre algun exito, este no durara pues tarde 0 temprano la 
persona se bajara al nivel de sus propias expectativas. En cierto senti­
do, es una especie de tributo a la confianza 
de Pete Rose en sf mismo que su falta de 
autoconsciencia no Ie haya afectado mu­
cho antes. 

El popular psic6logo y autor con exi­
to de ventas en el New York Times Phil 
McGraw, afirma: «Siempre digo que la 
relaci6n mas importante que usted ja­
mas tendra es con usted mismo. Tiene 

«Siempre digo que la relaci6n 

mas importante que usted 

jamas tendra es con usted 

mismo. Tiene que ser primero 

su propio mejor amigo». 

PHIL MCGRAW 

que ser primero su propio mejor amigo». 13 lC6mo puede uno ser el 
«mejor amigo» de alguien a quien no conoce 0 que no Ie gusta? Es 
imposible. Por eso es tan importante descubrir quien es usted y es­
forzarse en llegar a ser alguien a quien usted respeta y encuentra 
agradable. 

Yo soy la primera persona que me ocasionara problemas: 
Sinceridad con uno mismo 

EI comediante Jack Parr dijo: «AI mirar atras, mi vida parece como 
una larga carrera de obstaculos, y todo parece indicar que yo fui el ma­
yor obstaculo». Fue un chiste, pero 10 que el dijo es cierto para la ma­
yorfa de nosotros. Pete Rose no est a solo en su capacidad para 
ocasionarse problemas a sf mismo. Yo estoy en la misma situaci6n, y 
usted no puede negar que tambien es un problema en su vida. Si pu­
dieramos patear a la persona responsable par la mayorfa de nuestras 
dificultades, no podrfamos sentamos varias semanas a causa del do­
lor. No obstante, podemos salvamos si estamos dispuestos a miramos 
en el espejo y ser sinceros con respecto a nuestras deficiencias, fallas y 
problemas. 

Unos cuantos mos despues de graduarme de la universidad, almorce 
con un amigo que habfa sido compafiero de estudios. Al igual que yo, es­
taba en su primer trabajo como pastor de una iglesia pequefia. Mientras 
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comiamos, empezo a hablarme sobre la gente de su congregacion. Dijo 

que tenia un problema con un latoso en la junta de oficiales de su iglesia, 
con otro latoso en las reuniones de comites y con otro latoso al que esta­
ba aconsejando. Despues del quinto latoso que menciono, comence a 

molestarme. Pense, lc6mo puedes dirigir a las personas cuando no te gustan 

ni las respetas? 

-Fred, lquieres saber por que hay tantos latosos en tu iglesia? -Ie 

pregunte. 
El dejo de comer y dijo con gran interes: 

-Si, de verdad me gustaria saberlo. 
-Es porque tu eres ellatoso mas grande de todos. 

Se que do estupefacto. 
Quizas no haya sido mi momenta mas espectacular en las relacio­

nes personales pues Fred no se mostro muy interesado despues que Ie 
dije esto. Sin embargo, para un observador imparcial era obvio que 
Fred era el problema. No mucho tiempo despues de esto, el dejo su 
iglesia y se paso a otra, y no paso mucho tiempo antes de que pensara 

que su nueva iglesia tambien estaba llena de latosos. 
Ralph Stayer, gerente general y propietario de la compania de ali­

mentos Johnsonville Foods, reconoce 10 siguiente: «[Este es el conoci­
miento] que adquiri desde el comienzo y al que recurro con frecuencia: 
En la mayoria de las situaciones, el problema soy yo. Mis pensamientos, 
mis imagenes mentales, mis expectativas, etc., constituyen los obstacu­
los mas grandes para mi exito». Quiero que usted se libre de convertirse 
en su peor enemigo, por eso debe mirarse en el espejo de una forma rea­

lista. 

Yo soy la primera persona a quien debo cambiar: 

Superaci6n personal 

El peligro de dictar conferencias 0 escribir libros como este es que la 
gente empieza a suponer que uno es un experto que domina todo 10 
que ensena. No 10 crea. Al igual que usted, yo todavia estoy trabajan­
do en mis destrezas relacionales y de liderazgo. Hay principios en este 
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libro que no aplico bien, por eso me esfuerzo en superarme en ellos. Y 
esto siempre sera cierto en mi vida. Si en algun momenta lIego a creer 
que he terminado de crecer y mejorar, estare en graves problemas. 

En las criptas de la abadia de Westminster, se encontraron las si­

guientes palabras escritas en la tumba de un obispo anglicano que vivio 
en el siglo XI: «Cuando era joven y libre, mi imaginacion no tenia limi­
tes y sonaba con cambiar el mundo. Ai volverme mas viejo y sabio, des­
cubri que el mundo no cambiaria, asi que cambie mi vision y decidi que 
solo cambiaria mi pais, pero despues de un tiempo esto tambien parecio 
imposible. Aillegar a mis ultimos afios, en un ultimo intento desespera­

do, me contente con cambiar nada mas que mi familia, los mas allegados 
ami, pero he aqui que ninguno quiso acceder. Ahora en mi lecho de 
muerte me he dado cuenta de 10 siguiente: Si tan solo me hubiera cam­
biado primero ami mismo, entonces con mi ejemplo habria cambiado a 
mi familia, a partir de cuya inspiracion y animo, habria sido capaz de me­
jorar a mi pais, y quien sabe, hasta habria podido cambiar mi mundo». 

La gente que experimenta dificultades en sus relaciones muchas ve­
ces es tentada a mirar a todos menos a sf misma para explicar el proble­
ma. No obstante, siempre debemos empezar haciendo un examen 
objetivo de nosotros mismos y debemos estar dispuestos a cambiar todas 
las deficiencias que tengamos. El critico Samuel Johnson aconsejo que 
«aquel que tiene tan poco conocimiento de la naturaleza humana como 
para buscar la felicidad por medio de cambiar cualquier cosa que no sea 
su propia disposicion, desperdiciara su vida en esfuerzos infructuosos y 
multiplicara las aflicciones que tanto desea evitar». 

Yo soy el primero que puede hacer una diferencia: 

Responsabilidad personal 

En mi libro Las 17 !eyes incuestionab!es del trabajo en equipo, escribi 
acerca de la Ley de 10 Trascendental: «Uno es demasiado pequeno 
como para pretender hacer grandes cosas». De verdad creo que nin­
gun logro significativo puede hacerse realidad por medio del esfuerzo 
individual. Sin embargo, tambien creo que todo logro significativo 
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empieza con la vision de un individuo. Esa persona no solo posee la 
vision, sino que tambien asume la responsabilidad de transmitirla a 
otros. Si usted quiere hacer una diferencia en este mundo, debe tomar 
responsabilidad par si mismo. 

Hace unos afios cuando viaje a Nueva Zelanda para ofrecer una 
conferencia, me quede en un hotel en la capital, Christchurch. Cier­
ta noche sentf sed y empece a buscar la maquina dispensadora de re­
frescos. Como no encontre ninguna, me fije en una puerta que deda 
«Personal» y supuse que podia entrar para ver si alguien podia ayudar­
me. No encontre allf a ningun trabajador del hotel ni una maquina de 
bebidas, pero sf observe algo interesante. Al acercarme a la puerta 
para salir otra vez al corredor, vi que la puerta tenfa un espejo de pies a 
cabeza con las siguientes palabras: «Examfnese con cuidado, esto es 10 
que yen los clientes y huespedes del hoteb>. La gerencia del hotel 
querfa recardar a los empleados que para cumplir bien sus funciones, 
tenfan que darse un buen vistazo a sf mismos. 

Esto tambien es cierto en nuestra vida. El psicoterapeuta Sheldon 
Kopp cree que «todas las batallas importantes se libran y se ganan 
dentro de nosotros mismos». Al examinamos a nosotros mismos, des­
cubrimos cuales son esas batallas, y en ese momento nos enfrentamos 
ados altemativas. La primera es ser como el hombre que visito a su 
doctor y se entero de que ten fa graves problemas de salud. Cuando el 
doctor Ie mostro sus rayos X y sugirio una cirugfa costosa y dolorosa, el 
hombre pregunto: «Muy bien, pero zcuanto me cobrarfa solo por re­
tocar los rayos X?» La segunda altemativa es dejar de culpar a los de­
mas, fijamos en nosotros mismos y trabajar duro para resolver los 
asuntos que nos causan problemas. Si quiere tener mejares relaciones 
con los demas, entonces detengase, mfrese en el espejo, y empiece a 
trabajar para mejorar 10 que ve. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL ESPEJO 

1. Si preguntara a familiares, amigos y colegas cuales de sus 
costumbres y habitos Ie hacen mas dafio que bien, lque dirfan 
ellos? (Si tiene el valor suficiente, pregunteles de verdad.) 
lComo afectan esos factores sus relaciones? 

2. lQue papel juega la reflex ion personal en el principio del 
espejo? lCuan dispuestas estan las personas en nuestra cultura 
a apartar tiempo para el examen personal? Explique su 
respuesta. lCuando, donde, durante cuanto tiempo y con 
cuanta frecuencia exam ina us ted su caracter, revisa sus habitos 
y somete a crftica sus practicas? lComo puede mejorar en esta 
area? 

3. zComo se describirfa a usted mismo(a)? Haga una lista de sus 
puntos fuertes y debiles. En general, lha experimentado mas 
victorias 0 derrotas en la vida? zQue espera que Ie depare el 
futuro? lComo ha sido matizada su perspectiva por su pasado? 

4. Una de las crfticas al movimiento actual para promover la 
«autoestima» 0 valia propia es que alienta a las personas a 
tener una alta opinion de sf mismas sin importar su caracter 0 

desempefio. zPor que es importante asegurarse de que nuestra 
imagen personal esta fundamentada en la verdad? lComo 

puede uno protegerse contra el orgullo falso y al mismo tiempo 
tener confianza en Sl mismo? 

5. zEn que area necesita usted experimentar mas crecimiento? 
zHa asumido la responsabilidad por ello? ZCual es su plan para 
mejorar en esta area? lLe ha dedicado recursos? lLo ha incluido 
en su calendario? Si no es asf, zpor que no 10 ha hecho? lComo 

puede mejorar en esta area? 
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LAS PERSONAS HERIDAS, HIEREN A 
/ 

LOS DEMAS, Y SON LASTIMADAS 

CON FACILIDAD 

«Se tu mismo» jes el peor consejo que se les puede 

dar a algunas personas! 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lHIERO A LAS PERSONAS 0 ELLAS ME HIEREN 

A Mi CON DEMASIADA FACILIDAD? 
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T
emp~ano.en mi ministerio, a~epte una invitaci6n para dirigir 
una iglesla. Fue una oportumdad maravillosa, ademas en una 
ciudad muy bonita. Fue un tiempo emocionante para Marga­

ret y para mt. 

MI NUEVO AMIGO DE CARTAS 

Habfa estado en la iglesia tan solo diez dias cuando recibf par correo una 
carta de Tom, un miembro de la congregaci6n. La abrf, empece a leer, y 
descubrf de inmediato que era una trascripci6n mecanografiada del ser­
m6n que habfa dado mi primer domingo. Quede asombrado y me sentf 
halagado de que alguien se tomara el tiempo para recoger todas las pala­
bras que dije. Oespues me fije en otros detalles. Las paginas estaban cu­
biertas de comentarios. Tom habfa marcado con tinta roja cada error 
gramatical, habfa corregido cada palabra mal pronunciada y habfa sefia­
lado cada cosa que el consider6 como imprecisi6n en los datos presenta­
dos. 

Me pareci6 un poco extrafio, pero no me preocupe demasiado por 
ello. Se que no soy perfecto y soy consciente de que a veces come to 
errores al hablar. No obstante, tengo una imagen saludable de mf mis­
mo y no deje que me afectara. A la semana siguiente, lleg6 otro sobre 
enviado por Tom. Una vez mas, tenia el mensaje que yo habfa predi­
cado el domingo anterior y una vez mas, cada error por minusculo que 
fuese, marcado en tinta roja. En ese momento decidf que convenfa 
conocer mejor a Tom y averiguar que era 10 que tanto Ie molestaba. 

El siguiente domingo despues de predicar el serm6n, Ie pedf a al­
guien que me sefialara a Tom en la congregaci6n. Me acerque a el, ex­
tendf mi mano y dije: «Hola, soy John Maxwell». Al principio Tom 
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solo se qued6 mirandome hasta que por fin dijo: «Hola, pastor». Me di 
cuenta al instante de que no iba a darme la mano. Se dio la vue Ita y 
sali6 de la iglesia. 

Efectivamente, UIlOS cuantos dfas despues, zadivine que recibf en 
el correo? Otra misiva de Tom. Empece a llamarlas sus «cartas de 
amor». Recibf una cada semana con sus crfticas detalladas. zLe gusta­
ria saber cuanto tiempo recibi las cartas de amor de Tom? i Siete afios! 
Durante ese tiempo, nunca me dio la mano por iniciativa propia. T ra­
te de conectarme con Tom, pero el no querfa tener nada que ver con­
migo. Fue en un solo tema que logre interesarlo para sostener una 
conversaci6n. Mis hijos eran adoptados, al igual que los de el, y de 
ellos sf me hablaba, pero no era nada calido conmigo. 

<Q!!E HAY DEBAJO DE LA SUPERFICIE? 

Entonces un dfa salf a almorzar con un pastor veterano y Ie conte 
acerca de Tom, las misivas amorosas que recibfa cada semana y mi in­
capacidad para ganarmelo. Mi amigo pastor me mir6 y dijo: «T U sabes 
John, que la gente herida, hiere a los demas». Esa frase tuvo mucho 
sentido para mt. «Siempre que alguien dice 0 hace algo hiriente», 
continu6, «tienes que ir mas abajo de la superficie». 

Despues de eso vi a Tom de una nueva manera. Me propuse inves­
tigar cual serfa la causa de su dolor y para ello trate de conectarme 
otra vez con el. Por fin un dfa cuando estaba tratando de hacerle ha­
blar conmigo, el dijo una frase que me dio pistas claras del problema. 
Dijo: «Nunca se puede confiar en un pastor». Mas tarde me entere de 
que Tom habfa servido antes como miembro de la junta de una iglesia 
y habfa sido maltratado por el pastor. Desde aquel entonces el decidi6 
que los pastores eran gente mala en la que no se podfa confiar. 

Oespues de entender el problema, pude trabajar para ganarme la 
confianza de Tom. Esto requiri6 un gran esfuerzo de mi parte,pero 
cuando lleg6 el tiempo de salir de Lancaster y aceptar otra posici6n de 
liderazgo, Tom habfa superado su desconfianza en mt. Nos hicimos 
amigos, y el no solo estuvo dispuesto a darme la mano, sino que hasta 
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me dio un fuerte abrazo de oso al despedimos. Para aque1 entonces, ya 
habfa dejado de enviarme sus famosas cartas de amor. 

DOLOR SIN GANANCIA 

Para entender de verdad el principio del dolor y usarlo para mejorar su 
trato con los demas, usted necesita tener presentes cuatro verdades: 

1. Hay muchas personas heridas 

No hace falta un psiquiatra para confirmar que hoy dfa hay muchas 
personas heridas. La columnista Ann Landers afirm6 que uno de cada 
cuatro norteamericanos sufre algUn desequilibrio emocional. T ambien 
afiadi6 que deberfamos considerar nuestras tres amistades mas cercanas, 
y si nos parece que estan bien, ieso significa que nosotros somos los del 
problema! 

Por supuesto, el hecho de que tanta gente viva con heridas sin sa­
nar no es un fen6meno nuevo. 

En el siglo diecinueve, el fil6sofo Arthur Schopenhauer com­
par6 la raza humana a una manada de puerco espines en una fria 
noche de inviemo. Cuanto mas fria es la noche, mas nos acerca­
mos para calentarnos, pero entre mas nos acercamos, mas dano 
nos hacemos unos a otros con las espinas. Asf, en la noche solita­
ria del inviemo terrestre, llega el momento en que empezamos a 
separamos y a deambular por nuestra propia senda hasta que mori­
mos congelados en nuestra soledad. Schopenhauer era bastante 
pesimista y a diferencia de el, creo que hay esperanza para todos. 
Sin embargo, tambien se que no podemos ser ingenuos en cuanto a 
la situaci6n de la gente. Una gran cantidad de individuos esta ali­
mentando heridas profundas. 

2. Esas personas heridas con frecuencia hieren a otros 

E1 poeta aleman Herman Hesse escribi6: «Si detestas a una persona, 
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detestas algo en el 0 ella que es parte de ti mismo. Lo que no es parte 
de nosotros no nos molesta». Estoy de acuerdo con su punta de vista. 
Cuando una persona herida explota es en respuesta a 10 que sucede en 
su interior mas que a 10 que sucede a su alrededor. Es porque siente 0 
cree que hay algo negativo dentro de ella. El problema es que la gente 
que no cree en sf misma nunca triunfara, y tambien impedira el exito 

de quienes Ie rodean. 
A comienzos de mi carrera pastoral, hice muchas sesiones de con­

sejerfa, algo que despues delegue a otros miembros del equipo porque 
no tenfa el temperamento adecuado para hacerlo. Sin embargo, en el 
transcurso de los anos he aconsejado a suficientes parejas heridas 
como para observar que su interacci6n casi siempre sigue el mismo 
patr6n. Uno de los dos c6nyuges «vomitaba» emociona1mente, y 1ue­
go e1 otro 10 limpiaba. Lo vi pasar una y otra vez, y siempre e1 indivi­
duo mas herido era el que hada mas dano a la otra persona. 

3. Esas personas heridas con frecuencia son heridas por los 

demas 

Las personas heridas no solo hacen dano a otros, sino que tambien 
son lastimados facilmente por otros. Mi amigo Kevin Myers 10 ilustra 
de esta manera. Si alguien tiene una astilla en el dedo y la deja aUf, el 
dedo no solo duele sino que se inflama e infecta. Despues, si otra per­
sona tan solo 10 roza al pasar, el individuo se retuerce de dolor y excla­
ma: «iMe lastimaste!» No obstante, la realidad es que el problema no 
es con la persona que se top6 con el dedo inocentemente, es con la 
persona que tiene la astilla encamada y que no se ha encargado de cu­

rar la herida. 
El dolor emocional opera de forma similar. La gente herida reac­

ciona de forma exagerada y sobreprotege, tambien intentan ejercer 
una influencia desmedida, y con esto quiero decir que controlan la re­
laci6n. Ese era el problema de Tom. La vieja herida era su conflicto 
no resuelto con un pastor anterior. Tom nunca quit6 1a «astilla en­
camada» para que su alma pudiera sanar, y como estaba herido en 10 
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mas profundo, fue quien impidi6 que nuestra relaci6n se desarroHara 
durante siete afios. Siempre funciona asf: la persona menos saludable 
es la que retrasa las relaciones. 

Al interactuar con otros, recuerde esto: Siempre que la reacci6n 
de una persona es mayor que el asunto en cuestion, la reaccion casi 
siempre tiene que ver con otro asunto. 

4. Las personas heridas casi siempre se hieren a sl mismas 

En una vieja rutina comica, sale un sabelotodo al que Ie encanta ser­
monear a su amigo en la estacion donde esperan cada mafiana para 
tomar el tren. En cada oportunidad el sabelotodo habla mientras gol­
pea el pecho de su amigo con el dedo. Por supuesto, esto no Ie cae 
muy bien al otro hombre, asf que un dfa decide ponerle punto final. El 
dfa siguiente de camino a la estaci6n, se encuentra con un tercer ami­
go y dice: 

- Ya me harte de que ese sabelotodo me sermonee todo el tiempo y 
me taladre el pecho con el dedo. Hoy voy a tomarlo por sorpresa. 

-lC6mo vas a hacer? -pregunta el amigo. 

"EI que no puede perdonar a 

otros derriba el puente que el 

mismo debe cruzar ... 

GEORGE HERBERT 

El primer hombre abre su abrigo para 
revelar tres tacos de dinamita que tiene 
atados al pecho. -Hoy cuando me empie­
ce a agujerear -dice con una sonrisa- jse 
Ie va a caer la mana con el estallido! 

La gente herida es igual. Le hacen dano 
a otros, pero las personas que hieren con 
mas frecuencia y mas profundo son ellos 

mismos. El poeta George Herbert declaro: «El que no puede perdonar a 
otros derriba el puente que el mismo debe cruzar». 

COMO TRATARA PERSONAS HERIDAS 

El autor Glenn Clark aconseja: «Si quieres viajar lejos y rapido, viaja ii­
gero. Despojate de todos tus celos, envidias, falta de perdon, egofsmo y 
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lagrimas». La gente que no ha superado su dolor tiene dificultad para ha­
cer esto, y en consecuencia actuan y reaccionan de forma diferente a la 

gente normal. 

Las personas sanas estan ••. 

Mas dispuestas a cambiar 

Mas dispuestas a admitir sus fallas 

Mas dispuestas a discutir los problemas 

Mas dispuestas a aprender de otros 

Mas dispuestas a hacer algo 

para resolver el problema 

Dispuestas a viajar 

con poco equipaje 

Las personas heridas estan ••• 

Menos dispuestas a cambiar 

Menos dispuestas a admitir sus fallas 

Menos dispuestas a discutir los problemas 

Menos dispuestas a aprender de otros 

Menos dispuestas a hacer algo 

para resolver el problema 

Cargando demasiado equipaje 

Si usted tiene que tratar con una persona herida, algo que todos 
tenemos que hacer en algun momento, Ie aconsejo hacer 10 siguiente: 

Nolo tome como algo personal 

La gente herida encontrara una of ens a donde no haya ninguna. Si us­
ted sabe que no ha hecho nada malo, recuerde que no importa que di­
gan otros sobre usted, sino 10 que usted crea sobre us ted mismo. Puede 
disculparse por el dolor que sientan y tener compasion por su estado, 
pero no debe tomarlo como algo personal. Eso puede ser diffcil, inclu­
so para una persona con una imagen saludable de sf misma, pero vale 

la pena el esfuerzo. 

Busque el problema mas aHa de la persona 

Tal como hice con Tom, usted haria bien en tratar de ver mas aHa de 
la persona y sus acciones hirientes para ver emil es la causa real del do­
lor. Asf no pueda descubrir la fuente del problema, este plan Ie ayuda­

ra a abordar a la persona con mayor compasi6n. 
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Mire mas alIa de la situaci6n 

lAlguna vez sintio temor de hacer una llamada telefonica para dar 
una mala noticia, no tanto por la noticia misma, sino porque temfa la 
reaccion de la persona al otro lado de la lfnea? Apenas la semana pa­
sada, mi esposa y yo tuvimos que hacer una de esas llamadas. Habfa­
mos planificado el fin de semana, pero las cosas cambiaron al ultimo 
minuto. T uvimos que llamar a un amigo que serfa afectado negativa­
mente por el cambio imprevisto. Detestamos tener que hacer la lla­
mada, no porque la noticia fuera tan mala, sino porque la persona no 
era muy fuerte en sus emociones y sabfamos que reaccionarfa mal. En 
esos casos, trate de no enfocarse en la situacion. Solo recuerde que no 
importa que Ie sucede a us ted sino que sucede en usted. Trate de ele­
varse par encima de la turbulencia emocional que la otra persona 
pueda generar. 

No afiada a su dolor 

La inclinacion natural de muchas personas es contrarrestar el fuego 
con fuego y el dolor con dolor. Sin embargo, desquitarse de una per­
sona herida es como patear a un hombre cafdo. El estadista Sir Fran­
cis Bacon dijo: «Esto es cierto, que un hombre consumido por la 
venganza mantiene sus heridas frescas, las cuales de no ser asf sana­
dan y a elle ida bien». Si alguien estalla con rabia contra usted, 10 
mejor es perdonarle y seguir adelante. 

A yudeles a encontrar ayuda 

El gesto mas amable que us ted puedebrindar a las personas heridas es 
tratar de conseguirles ayuda. Algunas personas no quieren lidiar con 
sus problemas, y usted ciertamente no debe procurar que reciban ayu­
da a la fuerza, pero siempre puede optar por extenderles una mano. El 
proceso de sanidad puede tamar mucho tiempo, como sucedio con 
Tom, pero se sabe de gente muy amargada que ha podido superarse. 

EL PRINCIPIO DEL DOLOR 

<Q!!E HACER SI USTED ES LA PERSONA HERIDAr 

Al principio de este capftulo se formulo esta pregunta: iHiero a las 

personas 0 elias me hieren a ml con demasiada facilidad? Si su respuesta 
fue afirmativa, entonces necesita responder una segunda pregunta: 
iEstoy preparado para trabajar en mis problemas y superar mi dolor? Esta 
es la clave: la mayorfa de la gente quiere una cura instantanea, algo 
que les proporcione alivio momentaneo. Por eso es que algunos optan 
por estallar con improperios, ya que hacerlo les hace sentirse mejor 
temporalmente. Otros usan el alcohol, la comida, el sexo 0 cualquier 
otra cosa para mitigar el dolor, pero como 
dice mi amigo Kevin Myers: «Si usted 
quiere mejorar, necesita mas que un re­
medio instantaneo. Usted necesita po­
nerse en forma». La gente que procura 
estar en buena forma en sus emociones no 
busca un alivio momentaneo, buscan 10 
correcto. lComo puede estar seguro de 

Si usted quiere mejorar, 

necesita mas que un remedio 

instantaneo. Usted necesita 

ponerse en forma. 

KEVIN MYERS 

que clase de persona es usted? La gente que busca remedio instanta­
neo deja de trabajar en resolver el problema tan pronto siente alivio 
del dolor 0 la presion. La gente que procura arreglar su problema de 
verdad continua haciendo 10 correcto y mejorando aunque la inco­

modidad se desvanezca. 
Para analizar sus heridas del pasado y evaluar sus problemas emo­

donales se requiere a veces la ayuda de un consejero profesional, y es 
posible que el proceso Ie parezca insoportable, pero bien vale la pena. 
Hace poco lef una historia que presenta una buena analog fa de 10 que 
esto implica. En marzo de 1995, la Companfa de Limpieza de Tube­
rfas de Watertown, Connecticut, realizaba trabajos bajo las calles de 
Revere, Massachussets, para limpiar un conducto de alcantarillado 
de diez pulgadas. Los trabajadores encontraron muchos de los artfcu­
los usuales que tapan ese tipo de canerfas. Sin embargo, tambien des­
cubrieron muchas otras cosas: sesenta y un anillos, monedas de 
coleccion y artefactos de plata. La mala noticia es que los trabajadores 
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tuvieron que hacer un trabajo muy desagradable, la buena noticia es 
que les permitieron conservar los artfculos valiosos que descubrieron 
en el proceso. 

Si su capacidad de interaccion personal tambien esta «tapada», 
us ted tal vez tenga que hacer excavaciones nada placenteras para co­
rregir la situacion, y es posible que Ie toque lidiar con cosas muy feas. 
Sin embargo, la recompensa es que podra descubrir algunos tesoros 
que ni siquiera sabia que existian, y al final de su duro trabajo, puede 
desarrollar una capacidad para desarrollar relaciones sanas. 

IL PRINCIPIO DEL DOLOR 

PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL DOLOR 

1. lCual es su reaccion a la analogia de los puerco espines de 
Schopenhauer? lCree que es una representacion precisa de 
nuestra manera de reaccionar los unos con los otros? lTiene 
una descripcion 0 analogia mas apropiada? 

2. {Esta de acuerdo con la afirmacion de que estamos mas 
dispuestos a reaccionar negativamente a algo que vemos en 
otra persona que tampoco nos gusta de nosotros mismos? 
Explfquese. 

3. lLe resulta diffcil separar a la persona 0 la situacion del dolor 
que ocasiona? Explique. lQue estrategias eficaces puede usar 
uno para lograr esa separacion? 

4. En general, lusted se inclina mas a ser una persona que lastima 
a otros de forma no intencional 0 alguien que es lastimado por 
otros que tienen heridas mas profundas que las suyas? 
Explfquese. 

5. lComo puede tener compasion hacia la gente herida sin 
alentarles a revolcarse en su dolor 0 a vaciarlo sobre usted? 
lDonde puede conseguir ayuda una persona herida? Explique 
formas eficaces pero sensibles en que usted podria asistir a una 
persona her ida para recibir ayuda. 
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EL PRJNCIPIO 
DEL MAR. TILLO 

NUNCA USE UN MARTILLO 

PARA MATAR LA MOSCA PARADA 

EN LA CABEZA DEL OTRO 

Si quiere ganar al mundo, derritalo, no 10 martille. 

-ALEXANDER MACLAREN 

LA PR.EGUNT A QUE DEBO R.ESPONDER.: 

lDIR.IAN OTR.OS QUE REACCIONO 

EXAGER.ADAMENTE A LOS DET ALLES 

MINUSCULOS EN UNA RELACI6N? 

41 



M
i esposa Margaret y yo nos casamos en junio de 1969, y 
como la mayoda de las parejas, crefamos con gran ingenui­
dad que todo ida de maravilla de allf en adelante. Por su­

puesto, no pas6 mucho tiempo antes de que nos vieramos enfrascados 
en los desacuerdos leves que todas las parejas experimentan, en espe­
cial cuando apenas empiezan a ajustarse a la vida matrimonial. 

Como la mayorfa de la gente, yo pensaba que tenfa la raz6n casi 
todo el tiempo, y se 10 hacfa saber a Margaret. Siempre he sido bueno 
para hablar, y como puedo ser muy persuasivo, utilice mis habilidades 
para ganar las discusiones. Nunca alzamos la voz ni nos gritamos el 
uno al otro, pero siempre me aseguraba de salir ganando. El problema 
era que con mi metodologfa, Margaret siempre salfa perdiendo. 

Hicimos muchas cos as durante esos dos primeros anos de matri­
monio, pero esa situaci6n se mantuvo siempre igual. Sin darme cuenta, 
Ie estaba ocasionando danos emocionales a Margaret. Si estabamos 
en desacuerdo, yo tenfa una reacci6n exagerada y sin proponermelo, 
ponfa otro ladrillo en el muro que se estaba levantando entre los dos. 
No me di cuenta de que ganar a cualquier costo pondrfa en peligro 
nuestro matrimonio. Un dfa Margaret hizo que me sentara, me cont6 
c6mo se sent fa cada vez que discutiamos, y explic6lo que eso Ie estaba 
haciendo a nuestra relaci6n. Fue la primera vez que entendf que ha­
bfa puesto mi prioridad de ganar las discusiones por encima de ganar­
me la relaci6n con mi esposa. 

A partir de ese momento decidf cambiar. Tras entender que tener 
la actitud correcta era mas importante que tener las respuestas correc­
tas, suavice mi metodo, empece a escuchar mas y deje de convertir los 
detalles en problemas grandes. Con el paso del tiempo, el muro que se 
habfa empezado a levantar se vino abajo, y empezamos a construir 
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puentes. Desde aquella epoca, he hecho un esfuerzo consciente de 
iniciar la conexi6n siempre que entro en conflicto con alguien. 

Si tuviera un martillo ... 
Admitamoslo. Debido a sus personalidades, algunas personas es­

tan mas inclinadas a usar un martillo, aun cuando otra herramienta 
mas tersa pueda hacer el trabajo bien. Son como Calvin en la tira c6-
mica. 

Debo admitir que a veces me parezco a Calvin mas de 10 que qui­
siera. Cada vez que me siento tentado a Hover sobre mojado, trato de 
aplacar mi conducta con el uso de las cuatro T. Quiza us ted quiera 
usarlas cuando se encuentre en una situaci6n similar. 

1. T oda la informacion 

Un hombre en sus cincuenta entr6 a un restaurante y se encamin6 al 
bar de inmediato. 

-zTiene algo para curar el hipo? -pregunt6 al barman. Sin decir 
palabra, el barman se agach6 debajo de la barra, sac6 un trapo hume­
do y 10 us6 para abofetear al cliente. 

-jOiga! zQue Ie pasa? -Jijo el hombre at6nito. 
EI barman sonri6 y dijo: 
-Ya se Ie quit6 el hipo, lno es cierto? 
-Yo no tenfa hipo -contest6 el hombre- querfa algo para curar el 

hipo de mi esposa que esta esperandome afuera en el auto. 
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lSalta us ted a conclusiones mucho antes de que terminen de pre­
sentade un problema dado? Esto nos sucede con frecuencia a los que 
tenemos personalidad fuerte. Por eso es que me he adiestrado a mi 
mismo para seguir un proceso que me imp ida martillar con respuestas 
ala gente antes que terminen de formular sus preguntas. Cuando al­
guien comparte su punto de vista conmigo, yo trato de ... 

Escuchar, 
Hacer preguntas, 

Volver a escuchar, 
Hacer mas preguntas, 

Escuchar un poco mas, 
Y por ultimo, 
Responder. 

He descubierto que si me detengo 10 sufieiente, tengo mayor pro­
babilidad de dar respuestas paeientes y apropiadas. 

2. Tiempo oportuno 

Hace poco lei una cita atribuida al escritor Dan Zadra que decia: 
«Lo que cuenta es que haces, no cuando 10 hagas». Esto no siem­
pre es verdad. Si el general no ordena el ataque en el momento 
preciso, la batalla se pierde. Si el padre no se apresura a llevar a su 
hijo aceidentado al hospital, puede costarle la vida. Si usted no se 
disculpa con alguien tras haberle of en dido, se arriesga a perder la 
relaeion. 

Actuar en determinado momento es tan importante como em­
prender la accion correcta. Incluso es importante discernir cuando no 
se debe actuar. La famosa anfitriona y escritora, Lady Dorothy Nevill 
hizo la siguiente observacion: «EI arte verdadero de la conversacion 
no consiste solo en deeir 10 correcto en el lugar correcto, sino tam­
bien en dejar sin decir 10 incorrecto en el momento en que nos senti­
mos tent ados a decido». 
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Actualmente Kevin McHale es el manejador general del equi­
po de baloncesto los Timberwolves de Minnesota. Antes de esto, 
fue un jugador sobresaliente de los Celtics de Boston durante sus 
afios como campeones. Esto fue 10 que dijo acerca de su entrena­
dor en los Celtics, K. C. Jones: «Despues de cada derrota, 0 siem­
pre que alguien tenia un lanzamiento fallido al final del juego, el 
era el primero en acercarse, dar un as palmadas en la espalda y de­
eir: "No te preocupes, la proxima vez vamos a ganarles". Sin em­
bargo, nunca se acercaba a deeirnos algo despues de hacer una 
jugada excelente, asi que Ie pregunte una noche por que y el me 
dijo: "Kevin, despues que haces la canasta que gana el partido, hay 
quince mil personas que te vitorean, las estaeiones de television se 
pelean por ti y todos te felieitan a una. En ese momento no me ne­
cesitas, porque es cuando no Ie caes bien a nadie que necesitas un 
amigo de verdad"». 

Me parece que la causa mas comun de la inoportunidad en las 
relaeiones son los motivos egoistas. Si tiene hijos pequefios cons i­
dere 10 inoportunos que son, esto se debe a que por 10 general solo 
piensan en ellos mismos. Por esa razon, 
cuando nos molestamos por detalles 
menores, nuestro objetivo numero uno 

«EI arte verdadero de la 

conversacion no consiste solo 
debe ser dejar a un lado nuestra agenda en decir 10 correcto en ellugar 

personal y construir la relaeion. Si ha correcto, sino tambien en dejar 

examinado sus motivos y tiene certeza sin decir 10 incorrecto en el 

de que son buenos, necesita hacerse dos momento en que nos sentimos 

preguntas para determinar si sus aceio­
nes son oportunas. En primer lugar, ,me 

he preparado bien para confrontar? Esta es 
una respuesta muy faeil de responder 

tentados a decirlo ... 

LADY DOROTHY NEVILL 

porque es cuestion de saber si us ted realmente ha cumplido su par­
te. La segunda es mas dificil: ,Esta la otra persona preparada para 

o(rme? Si usted ha eimentado una buena base relaeional y los in­
terlocutores no estan inmersos en «el ardor de la batalla», la res­
puesta puede ser afirmativa. 

45 



C6MO GANARSE A LA GENTE 

3. Tono 

Una mama soltera con dos hijos de cinco y tres anos de edad luchaba 

todo el tiempo para que ellos no dijeran malas palabras. Intento por 

todos los medios que dejaran de decir groserfas, y hasta los llevo a un 

psicologo infantil. Tras varios meses de frustracion, penso: Los dulces 

no juncionaron ni tampoco ignorar su conducta. Ahora dicen hasta mas 
groser(as. Voy a tratar a estos chiquitines como mi mama trataba a mis her­

manos cuando dedan malas palabras. 

A la manana siguiente el pequeno de cinco anos se levanto y fue a 

la cocina. La mama dijo: 

-Hijito, [que te gustarfa de desayuno? 

El nino levanto la mirada y dijo: 

-Solo dame unos de esos [groserfa] Frosted Flakes [Zucaritas]. 

Tan pronto termino de hablar, Ie pego con el matamoscas y el 
nino salio corriendo de la cocina. Su hermano de tres anos que habfa 

observado la escena, quedo atonito, pues nunca habfa visto algo se­

mejante. Entonces la mama 10 mira y Ie dijo: 

-lY ttl que quieres de desayuno? 

Ellevanto la mirada y dijo: 

-Cualquier cosa, menos uno de esos [groserfa] Frosted Flakes. 

A veces la gente responde a nuestras actitudes y acciones mas que a 

nuestras palabras. Muchos conflictos por cosas insignificantes ocurren 

porque la gente emplea un tono de voz incorrecto. El escritor de Prover­

bios declar~: «La blanda respuesta quita la ira; mas la palabra aspera 

hace subir el furor».l lNo ha confirmado la veracidad de esta frase en su 

propia experiencia? De no ser asf, trate de hacer este experimento. La 

proxima vez que alguien Ie diga algo con aspereza, responda con amabi­

lidad y bondad. Al hacerlo, 10 mas ptobable es que la persona que Ie ha­

blo con ira suavice su tono y posiblemente hasta su actitud. 

4. Temperatura 

Con el animo exaltado, mucha gente prefiere lanzar bombas aunque 
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usar una honda inofensiva pueda ser suficiente. Esto puede ocasionar 

muchas situaciones adicionales porque el tamano del problema origi­

nal muchas veces cambia dependiendo de como se maneje. En termi­

nos generales, 

si la reaccion es peor que la accion, el problema se empeora. 

Si la reaccion es menor que la accion, el problema tiende a 

resolverse, 0 por 10 menos queda igual. 

Es por esa razon que trato de seguir una pauta autoimpuesta que 

llamo la RegIa de la Reprimenda: «Dedique treinta segundos a expre­

sar sus sentimientos, y asunto terminado». Cada vez que permitimos 

que algo pequeno genere una reaccion grande (que dure mas de trein­

ta segundos), 10 que estamos haciendo es usar el martillo. 

Mi esposa Margaret y yo siempre nos ayudamos mutuamente en 

este asunto. Cuando nuestros dos hijos eran mas pequenos y todavfa 

vivian en casa, usabamos una estrategia para confrontarlos cada vez 

que fuera necesario. Nos sentabamos lado a lado en el sofa, tomados 

de la mana mientras hablabamos con los ninos. Si uno de nosotros 

empezaba a acalorarse 0 a reaccionar de forma exagerada, el otro 

apretaba suavemente su mana como una advertencia. Esto previno 

durante muchos anos que les «martillaramos» verbal mente y nos ayu­

do a abordar cada situacion de una forma mas apropiada, jaunque nos 

dejo algunos moretones en las manos! 

CAMBIE SU MARTILLO POR UN GUANTE DE TERCIOPELO 

Algunas personas parecen creer que un martillo sirve para cualquier 

trabajo y para todas las cosas, se podrfa decir que su forma de ver la 

vida es «yunque y martillo». He visto esta actitud sobre todo entre los 

que se proponen alcanzar muchos logros en la vida. Cada vez que en­

focan su atencion en algo, invierten todos sus esfuerzos y energfa. Esa 

es una buena manera de abordar las tareas, pero es una forma terrible 
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de tratar a la gente. Como diio el psicologo Abraham Maslow: «Si la 
unica herramienta que usted tiene es un martillo, tendni la tendencia 
aver cada problema como un clavo». La gente requiere un trato mas 
complejo y delicado. Si usted desea tener un toque mas suave con la 
gente, considere estos consejos: 

Deje el pasado en el pasado 

Dos hombres se queiaban acerca de sus esposas. 
-Cada vez que peleamos --ciiio el primero-, mi esposa se pone 

historica. 
-Querras decir histerica -contesto el amigo. 
-No -respondio el primero-, quise decir historica. Me recuer-

da todo 10 que he hecho mal. 
Resuelva los problemas a medida que ocurran, y despues de hacer-

10, no vuelva a traerlo a colacion. Si 10 hace, esta tratando a la otra 
persona como un clavo. 

PregUntese: lEs mi reacciOn parte del problema? 

Como mencione en el Principio del Dolor, cuando la reaccion de una 
persona es mas grande que el problema, la reaccion tiene que ver con 
algo aparte del problema. No empeore las cosas con reacciones exage­
radas. 

No olvide que las acciones se recuerdan mucho tiempo 
despues que las palabras han sido olvidadas 

Si tiene un diploma de la secundaria 0 de la universidad, zrecuerda us­
ted el mensaje de graduacion que se pronuncio en su ceremonia de 
grado? Si esta casado(a), zpuede recitar sus votos matrimoniales de 
memoria? Me imagino que la respuesta a ambas preguntas es no, pero 
Ie apuesto que sf recuerda haberse casado y recibir su diploma de gra­
do. La manera como usted trata a la gente permanecera con ellos 
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mucho mas tiempo que las palabras espedficas que usted les diio. 
Actue conforme a este principio. 

Nunca permita que la situaci6n importe mas 
que la relaci6n 

Creo que si no hubiera hecho de mi relacion con Margaret una priori­
dad por encima de tener siempre la razon, tal vez hoy no estarfamos 
casados. Las relaciones se basan en el fortalecimiento de los vfnculos 
mutuos. Cuanto mas importante sea la relacion para cada uno, mas 
fuertes seran los vfnculos. Se profundizara mas sobre este tema en el 
Principio de la Situacion. 

Trate a sus seres queridos con amor incondicional 

Debido a que en nuestra sociedad hay muchos individuos heridos y 
disfuncionales, mucha gente nunca ha contado con buenos ejemplos 
de amor incondicional. En su libro The Flight [EI vuelo] John Whit 
nos presento su manera de ver como fallamos en el trato que damos a 
la gente mas importante de nuestra vida: «Hablamos de otros porque 
no amamos como es debido. Cuando uno ama, no critica al ser ama­
do. Si Ie amamos, sus fallas nos duelen y no anunciamos sus pecados 
mas que los nuestros». 

Admita las o£ensas y pida perd6n 

Supuestamente Al Capone, el mafioso de Chicago, dijo: «Uno puede 
llegarle mas a la gente con una palabra amable y una pistola que solo 
con una palabra amable». A pesar del humor negro, puedo garantizar­
Ie que el perdon es todavfa mejor y mas eficaz. Admitir que usted se 
ha equivocado y pedir perdon puede cubrir una multitud de pecados. 
Ese metodo tambien es una de las mejores maneras de corregir las co­
sas cuando usted se da cuenta de que ha usado el martillo en lugar del 
guante de terciopelo. 
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Mientras ha estado leyendo este capftulo, es posible que le haya 
pasado por la mente algun amigo 0 colega, y tal vez piense yo se de al, 

guien que necesita esto mismo. Antes de intentar quitarle el martillo de 
la mano a esa persona, detengase un momento a reflexionar. Lo pri­

mero que usted deberfa hacer es mirarse a sf mismo{a}. 
El problema con la mayorfa de los individuos que usan el martillo 

todo el tiempo es que tal vez no sepan que 10 hacen. Un articulo re­
ciente del entrenador de ejecutivos Marshall Goldsmith contaba la 
historia de un hombre llamado Mike quien se habfa desempenado 

.. Uno puede lIegarle mas a la 

gente con una palabra amable 

y una pistola que 5010 con una 

palabra amable .. , 

AL CAPONE 

como uno de los mejores banqueros in­

versionistas. A Goldsmith le pidieron que 
le ayudara porque nunca soltaba el marti­
110. Mike se vefa a sf mismo como «un 
guerrero en Wall Street pero un gat ito en 
casa». Goldsmith le dijo a Mike que lla­
mara a su esposa para que ella confirmara 

la evaluacion que el habfa hecho de sf 

mismo. Para su gran sorpresa, ella dijo que el tambien era un peleon 
en la casa. Oespues que los hijos confirmaron esa evaluacion negati­
va, Mike por fin empezo a verse como le vefan los demas. El consejo 
de Goldsmith es el siguiente: «Oeje que sus colegas sostengan el espe­
jo y le digan que es 10 que yen. Si no les cree, pida el mismo favor a sus 
familiares y amigos mas cercanos». 2 Si 10 hace, descubrira si trata 0 no 
a los demas como personas 0 como davos. Si es 10 segundo, usted ne­

cesita hacer cambios urgentes. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL MART/LLD 

1. lEn que situaciones se siente mas tentado{a} a usar el martillo 
en lugar del guante de terciopelo? lPor que cree que es asf? 
lComo puede anticipar cuando esta a punto de suceder y como 
puede cambiarlo? 

2. Algunas personas tienen una indinacion natural para ver la 

totalidad de la situacion y cuentan con toda la informacion del 
caso, mientras que otros tienden a enfocarse en los detalles. 
lCual de los dos tipos de persona es usted? lQue puede hacer 
para mejorar su capacidad para ver todo en su contexto 
apropiado y prevenir su tendencia de saltar a condusiones 
apresuradas? 

3. Piense en alguna persona que sea experta en el uso del guante 

de terciopelo en el trato personal. lQue le hace tan eficaz con 
la gente? lQue puede aprender us ted de este individuo? 

4. lComo definirfa amor incondicional? lQue obstaculos le 
impiden amar a otros de forma incondicional? lComo puede 
amar a otros incondicionalmente sin dejar de mantener altos 
estandares personales y profesionales? 

5. lQue sucede dentro de usted cuando otra persona admite sus 
fallas y of ens as, y se disculpa? lComo afecta esto la relacion en 
el futuro? Si tiene un efecto positivo, lpor que vacilamos tanto 
para hacer 10 mismo? lComo podemos superar esa vacilacion? 
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DEL ASCENSOR 

PODEMOS ELEVAR A LOS DEMAS 

o LLEVARLOS AL SUELO EN 

NUESTRAS RELACIONES 

La gente puede ser el viento bajo nuestras alas 

o el ancla en nuestro bote. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lDIRiAN LOS DEMAs QUE LES ELEVO 

o QUE LES ARRASTRO POR EL SUELO? 
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E
n la decada de los veinte, el medico, consultor y psic6logo 
George W. Crane empez6 a ensenar psicologfa social en la 
Universidad Northwestern en Chicago. Aunque la pedagog fa 

era algo nuevo para el, era un estudiante avezado de la naturaleza hu­
mana, y crefa firmemente en hacer practico para sus estudiantes el 

estudio de la psicologfa. 
Una de las primeras clases que ensen6 inclufa a estudiantes de jor­

nada noctuma que eran mayores que el estudiantado universitario 
promedio. Estos hombres y mujeres j6venes trabajaban en tiendas, 
oficinas y fabricas de Chicago durante el dfa y se esforzaban en mejo­
rar su vida con las clases que recibfan de noche. 

Una noche despues de clase una mujer Hamada Luisa que se ha­
bfa mud ado a Chicago de un pueblo pequeno en Wisconsin para 
desempenarse en un trabajo civil, Ie confi6 a Crane que se sent fa 
aislada y sola. «No conozco a nadie, excepto unas companeras en 
la oficina», se lament6. «De noche voy a mi habitaci6n y escribo 
cartas a mis familiares y amigos. Lo unico que me motiva a vivir 
dfa por dfa es la esperanza de recibir una carta de mis amigos en 

Wisconsin». 

UN NUEVO TIPO DE CLUB 

Fue en gran parte como respuesta al problema de Luisa que Crane 
ide6 algo que llam6 el Club de los Halagos. Lo anunci6 a su clase a la 
semana siguiente y fue el primero de varios proyectos practicos que 

asignarfa a la clase ese semestre. 
«Deben usar su psicologfa todos los dfas, bien sea en casa 0 en el 

trabajo, 0 en los tranvfas y en los autobuses», les dijo Crane. «Para el 
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primer mes, su trabajo por escrito sera el Club de los Halagos. Cada dfa 
ustedes deben dar un halago sincero a tres personas distintas. Pueden 
aumentar ese numero si desean, pero para pasar la clase deben halagar 
por 10 menos a tres personas cada dfa durante treinta dfas. Despues, al 
final del experimento de treinta dfas, quiero que escriban un ensayo 
sobre sus experiencias», continu6. «Incluyan los cambios que nota­
ron en la gente a su alrededor, asf como su cambio personal en la 
manera de ver la vida». 1 

Algunos de los estudiantes de Crane se resistieron a hacer la tarea. 
Unos se quejaron de que no sabrfan que decir a la gente y otros tenfan 
miedo de ser rechazados. Algunos pensaron que serfa deshonesto ha­
lagar a una persona que no les gustara. 

-Suponga que nos encontramos con alguien que nos disguste, 
dijo un estudiante. iNo serfa hip6crita elogiar a un enemigo? 

-No, no es falta de sinceridad halagar a su enemigo -respondi6 
Crane-, porque el halago es una declaraci6n honesta de reconoci­
miento por algun rasgo 0 merito objetivo que merece elogio. Van a 
encontrar que nadie carece por completo de meritos 0 virtudes, su 
elogio puede servir para levantar la moral de las almas solitarias que 
estan casi resignadas y a punto de abandonar la lucha y dejar de hacer 
buenas obras. Ustedes no saben si su halago casual Ie llegara a 10 mas 
hondo a un nino 0 una nina, 0 un hombre 0 una mujer, en el momen­
to preciso y crftico en que si no fuera por ello, se hubieran dado por 
vencidos del todo. 2 

Los estudiantes de Crane descubtieron que sus halagos sinceros 
tuvieron un efecto positivo en las personas que les rodeaban a diario, 
y la experiencia tuvo un efecto todavfa mayor en los estudiantes mis­
mos. Luisa se convirti6 en una persona verdaderamente sociable que 
alegraba cualquier sitio al que entraba. Otra estudiante que estaba a 
punto de renunciar a su trabajo como secretaria jurfdica debido a un 
jefe que Ie causaba muchos problemas, empez6 a halagarlo aunque Ie 
cost6 mucho al principio. No solo cambi6 la actitud de el hacia ella, 
sino que desapareci6 la exasperaci6n de ella con el. T erminaron gus­
tandose mutuamente y se casaron. 
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El Club de los Halagos de George Crane podra sonarle a muchos 
un poco cursi en la actualidad, pera sus principios fundamentales son 
tan validos hoy como 10 fueran en los afios veinte. El punto clave es 
que Crane ensefi6 10 que llamo el principio del ascensor: Podemos 
elevar a las personas 0 llevarlas al suelo en nuestras relaciones. Crane 
trat6 de ensefiar a sus estudiantes que tomaran acciones de manera 
anticipada. El deda: «El mundo se muere por falta de aprecio y tiene 
hambre de halagos, pera alguien debe poner a radar el ba16n y ser el 
primera en comunicar mensajes positivos a sus semejantes».3 De este 
modo puso en practica el sentimiento de Benjamfn Franklin, quien 
dijo: «Asf como hemos de rendir cuentas por cada palabra inoportu­
na, 10 haremos tambien por cada silencio innecesario». 

<~E CLASE DE PERSONA ES USTED? 

Durante afios los psic6logos han tratado de dividir a los seres huma­
nos en diversas categortas, pera a veces un poeta observador puede 
obtener mejores resultados. Ella Wheeler Wilcox 10 10gr6 en su poe­

rna titulado fCudl eres tu? 

Hay dos clases de personas en la tierra hoy, 

Solo dos clases de personas, y nada mas. 

No el pecador y el santo, pues bien se entiende 
Que los buenos son medio malos y los malos son medio 

buenos. 

No el rico y el pobre, pues para determinar la riqueza de un 

hombre 
Primera se debe conocer el estado de su conciencia y salud. 

No el humilde y el orgulloso, porque en el corto lapso de la 

vida 
El que se da fnfulas de algo ni siquiera es contado como 

hombre. 

56 

EL PRINCIPIO DEL ASCENSOR 

No el feliz y el triste, porque los afios que pasan volando 
Alcanzan a dar a cada hombre su porci6n de risas y de 

lagrimas. 

No. Las dos clases de personas que hay en la tierra 
Son los que elevan y los que se recuestan. 

Dondequiera que vayas, encontranis a las masas de la tierra 
Siempre divididas en estas dos clases y nada mas. 

Descubrinis tambien algo interesante, 
Y es que por cada uno de los que elevan hay otras veinte 

que se recuestan. 

lDe que clase eres tu? lAligeras la carga de los pocos que se 
esfuerzan en elevar? 

lO eres uno de los que se recuesta y deja que otros hagan tu 
parte del trabajo 

y se encarguen de tus preocupaciones e intereses?4 

Estas son buenas preguntas que debemos hacemos porque nues­
tras respuestas tendran un efecto definitivo en nuestras relaciones. 
Creo que Wilcox estaba en 10 correcto. La gente 0 bien valora a los 
demas y aligera su carga al elevarles de este modo, 0 restan valor a los 
demas al pensar solo en sf mismos y arrastran a la gente por el suelo en 
el praceso. Yo llevarta el concepto un paso mas adelante. Creo que la 
intensidad con la que elevamos 0 arrastramos a otras puede determi­
nar que existen realmente cuatro tipos de personas en cuanto a rela­
ciones se refiere: 

1. Algunas personas aiiaden algo a la vida y las dis{rutamos 

Muchas personas en este mundo desean ayudar a otras. Estas personas 
son las que afiaden porque les hacen la vida mas agradable y placente­
ra a los demas. Son los elevadores de quienes Wilcox escribi6. El 
evangelista D. L. Moody aconsej6 a la gente a ... 
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Hacer todo el bien que uno pueda, 
A toda la gente que uno pueda, 
De todas las maneras que uno pueda, 
Por tanto tiempo como uno pueda. 

Moody fue uno de los que afiaden a la vida de los demas. La gente 
que afiade valor a orros casi siempre 10 hace de manera intencional. Lo 
digo porque afiadir valor a otros requiere que una persona de de sf 
misma, y esto muy rara vez ocurre por accidente. Me he esforzado en 
ser esa clase de personas, me gusta la gente y me propongo ayudar a 
cuantos puedo. Para ello me he fijado la meta de ser un amigo. 

Hace poco el director ejecutivo de una gran corporacion me invi­
to a hablar sobre liderazgo a la gente de su organizacion. Despues de 
ensefiar a sus ejecutivos y dar talleres a sus gerentes, gane suficiente 
credibilidad con el como para recibir un halago de su parte. 

-John, me gusta 10 que has hecho por nosotros --dijo mientras 
estabamos un dfa en su oficina-. Dime ahora, zque puedo hacer por 

til 
-Nada -Ie conteste-. No tienes que hacer nada por mf. 
Por supuesto, su empresa me habfa pagado por las conferencias 

que habfa dado, y de verdad habfa disfrutado la experiencia porque su 
personal era muy perspicaz y estaba ansioso de aprender. 

-Hombre, dime que quieres, todo el mundo quiere alga -insis­

ti6-. zQue es 10 que quieres? 
-Mira, lno crees que todo el mundo necesita un amigo que no sea 

complicado? lAlguien que no quiera nada a cambio? -Ie respondf 
mirandole a los ojos-. Solo quiero ser un amigo asf. 

-Muy bien, entonces seras mi amigo facil -me dijo mientras 

sonrefa. 
Eso mismo es 10 que he tratado de ser. El autor Frank Tyger dice: 

«La amistad consiste de un oido dispuesto, un corazon comprensivo y 
una mano que ayuda». Eso es 10 que trato de dar a mis amigos. 

Hace unos afios, mi sobrino Troy vino a vivir con nuestra familia 
despues de terminar la universidad y fue a trabajar para una compafifa 

EL PRINCIPIO DEL ASCENSOR 

de prestamos hipotecarios. Troy era inte­
ligente, trabajaba duro y querfa ser ex ito­
so. Nosotros quisimos ayudarle, asf que Ie 
di algunos consejos antes que empezara en 
su nuevo trabajo. Le sugerf que hiciera 10 
siguiente: 

"La amistad consiste de un 

ordo dispuesto, un coraz6n 

comprensivo y una mano 

que ayuda», 

FRANK TYGER 

• Llegar temprano y quedarse hasta tarde. Le aconseje que hiciera 
mas de 10 que se esperaba de e1, que llegara treinta minutos 
antes, que almorzara en la mitad del tiempo asignado y que 
trabajara media hora mas al final del dfa. 

• Hacer alga todos los dfas para ayudar a la gente a su alrededor. Le 
sugerf que afiadiera valor a1 equipo por medio de afiadir valor 
a sus compafieros de trabajo. 

• Ofrecerse a hacer trabajas adicionales. Le dije que sacara una 
cita con el jefe para hacerle saber que si necesitaba realizar 
alguna tarea extra, sin importar cuan servil fuera, el estaba 
disponible para ayudar. Esto incluia estar dispuesto a trabajar 
extra al final del dfa 0 el fin de semana. 

Lo que hice fue dar a Troy una leccion en como ser una persona 
que afiade, no que substrae. Como resultado, Troy afiadio valor a la 
gente que Ie rodeaba y a la compafifa, tanto asf que ascendio con rapi­
dez en la organizacion antes de cumplir los treinta afios. 

2. Algunas personas substraen algo de la vida y las 

toleranws 

En su obra Julio Cesar, el personaje Cassius del dramaturgo William 
Shakespeare afirma: «Un amigo deberfa sobrellevar las aflicciones de su 
amigo, en cambio Brutus hace las mfas mayores de 10 que son». Eso mis­
mo hacen los que substraen pues no hacen mas llevaderas nuestras car­
gas sino que vuelven mas pesadas las que ya tenemos. Lo triste es que 
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casi siempre 10 hacen de forma no intencional. Si usted no sabe c6mo 
anadir a los demas, es posible que sustraiga por omisi6n. En las relacio­
nes, recibir es facil, dar es mucho mas dificil. Es similar a la diferencia 
entre construir algo y derribarlo. Un artesano habil dedica mucho tiem­
po y energia para construir una silla hermosa pero no se requiere ningu­
na habilidad para despedazarla en cuesti6n de segundos. 

3. Algunas personas multiplican algo en la vida y las 
valoramos 

Cualquier persona que asi 10 desee puede aprender a anadir a los de­
mas, para ello solo se necesita el deseo de elevar a la gente y la inten­
cionalidad para l1evarlo a cabo. Esto es 10 que George Crane trat6 de 
ensenar a sus estudiantes. Sin embargo, para llegar a otro nivel en las 
relaciones, para convertirse en un multiplicador, uno tiene que ser 
intencional, estrategico y capaz. Entre mas talentos y recursos posea 
una persona, mayor sera su potencial para convertirse en multiplica­
dor. Yo soy muy afortunado, he contado con muchos multiplicadores 
en mi vida, gente altamente dotada que quieren verme triunfar, per­
sonas como Todd Duncan, Rick Goad y Tom Mullins. Cada uno de 
estos hombres tiene un coraz6n de siervo. Son los mas sobresalientes 
en sus campos de desempeno. Valoran la asociaci6n estrategica. 
Siempre generan ideas grandiosas y son apasionados en cuanto a ha­
cer una diferencia. Me ayudan a aguzar mi visi6n y maximizar mis for­
talezas. 

Es probable que usted tambien cuente con personas asi en su vida, 
gente que vive para ayudarle a triunfar y que tienen las habilidades 
para ayudarle en el recorrido. Si puede pensar en personas que han 
sido multiplicadores en su vida, detengase y saque tiempo para lla­
marlas 0 escribirles y hagales saber 10 que han significado en su vida. 

4. Algunas personas dividen algo en la vida y las evitamos 

R. G. LeTourneau, inventor de muchos tipos de equipos grandes de 
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construcci6n y remoci6n de tierra, dice que su com pan fa fabricaba 
antes una retroexcavadora que se conoda como «Modelo Chi». Cier­
to dfa un cliente pregunt6 a un vendedor que significaba la che, y el 
vendedor como mucha gente en su profesion, no tard6 en dar una res­
puesta ingeniosa: «La che significa chisme porque esta maquina, al 
igual que una persona chismosa, mueve mucha tierra de un lado a 
otro, y la mueve nipido». Los que dividen son personas que realmente 
«nos llevan al s6tano» pues se proponen arrastrarnos tan bajo como 
puedan y todas las veces que puedan. 

Son como el presidente de la compania que envi6 un memorando a 
su director de personal que deda: «Busque 
en la organizaci6n a un hombre joven, agre­
sivo y alerta que sea capaz de reemplazarme, 
y tan pronto 10 encuentre, despfdalo». Los 
que dividen son bastante daninos porque a 
diferencia de los que substraen, sus acciones 
negativas casi siempre son intencionales. 

Un amigo debe soportar las 

debilidades de su amigo, 

no hacerlas mas grandes 

de 10 que son. 

Son personas hirientes que quieren verse 0 sentirse mejor como sea, y 
muchas veces para lograrlo tratan de hacer que a otra persona Ie vaya 
peor que a enos. Como resultado, danan relaciones y causan desastres en 
la vida de la gente. 

ELEVE A LOS DEMAS A UN NIVEL MAS ALTO 

Creo que en 10 mas profundo de su ser todas las personas, hasta las 
mas negativas, quieren ser como ascensores que elevan a otros a su al­
rededor. T odos queremos ser una influencia positiva en la vida de 
otros, y la verdad es que sf podemos serlo. Si usted quiere elevar a la 
gente y anadir valor a su vida, tenga esto muy presente: 

Los elevadores se comprometen todos los dias a ser 
alentadores 

El fil6sofo romano Lucio Anneo Seneca dijo: «Donde haya un ser 

61 



COMO GANARSE A LA GENTE 

humano, habra una oportunidad para la bondad». Si usted quiere ele­
var a la gente, siga el consejo de George Crane, anime a los demas y 

hagalo todos los dias. 

Los elevadores conocen la pequeiia diferencia entre herir y 
ayudar 

Los pequenos detalles que usted tiene cada dia para con los demas 
tienen un efecto mayor del que usted cree. Una sonrisa, mas que un 
ceno fruncido, puede hacerle el dia feliz a alguien. Una palabra amable, 
en lugar de una critica, puede elevar la moral de una persona en lugar 

de hundirla. 
Usted tiene el poder para hacer la vida de otra persona mejor 0 

peor con las cosas que haga hoy mismo. Los mas allegados a usted, su 
conyuge, sus hijos 0 sus padres, son los mas afectados por todo 10 que 
usted dite y hace. Use ese poder sabiamente. 

Los elevadores inician 10 positivo en un ambiente negativo 

Una cos a es ser positivos en un ambiente positivo 0 neutral, y otra 
muy diferente es ser un instrumento de cambio en un ambiente nega­
tivo. Justamente eso hacen quienes elevan a los demas. A veces esto 
incluye una palabra bondadosa, otras veces un acto de servicio, y en 
algunos casos exige creatividad. 

El promotor de la revolucion americana Benjamin Franklin conto 
en su autobiografia acerca del hecho de haber pedido un favor para 
crear una conexion positiva en un ambiente negativo. En 1736, Fran­
klin fue considerado para una posicion como secretario de la asam­
blea general. Solo una persona se opuso a su nominacion, un hombre 
poderoso a quien no Ie gustaba Franklin. Esto fue 10 que escribio 
Franklin: «T ras enterarme de que tenia en su biblioteca cierto libro 
muy escaso, Ie escribf una nota expresando mi deseo de echarle un 
vistazo y Ie pedi el favor de que me 10 pres tara» . El hombre se sintio 
halagado y gustoso de recibir su peticion, Ie presto ellibro a Franklin 
y se volvieron amigos de toda la vida. 
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Los elevadores entienden que la vida no es un ensayo 

Esta es una cita que siempre me ha gustado: «Pasare por este mundo 
nada mas que una vez. Por eso, cualquier bien que pueda hacer 0 cual­
quier bondad que pueda mostrar a cualquier semejante, dejame ha­
cerlo ahora. No puedo postergarlo ni descuidarlo, pues no volvere a 
pasar por aquf otra vez».5 La gente que eleva a los de mas no espera 
hasta manana 0 que llegue algun dfa «mejot» para ayudar a la gente, 
sino que jacrua ahora mismo! 

Cada persona en el mundo tiene la capacidad de convertirse en al­
guien que eleva a los demas. Usted no tiene que ser rico ni necesita 
ser un genio, no necesita tener una vida perfecta, pero sf tiene que in­
teresarse en la gente e iniciar las actividades que elevaran a los demas. 
No deje que pase otro dia sin elevar a la gente en su vida. Esto hara 
posible un cambio positivo en las relaciones que ya tiene y abrira paso 
a muchas mas. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL ELEVADOR 

1. lEs cierto que la gente que no se esfuerza de manera 
intencional en anadir valor a los demas, se convierten 
automaticamente en personas que substraen de los demas? lPor 
que? lCual es la diferencia principal entre los que afiaden y los 
que substraen? Explique. 

2. zPor que la gente que divide llega a ese punto en su vida? lEs la 
falta de perdon un factor determinante? (George Herbert dice: 
«El que no puede perdonar a otros derriba el puente que el 
mismo debe cruzap>.) lEs permanente la decision de volverse un 
agente divisorio? lQue acciones ha iniciado usted en el trabajo 0 

en el hogar que podrfan considerarse divisorias? lCOmo puede 
asegurarse de evitar esa dase de conducta en el futuro? 

3. lEsta de acuerdo en que los detalles pequefios que tiene una 
persona pueden elevar 0 llevar al suelo facilmente a los que Ie 
rodean? lComo afectan los detalles pequenos a un nino? lSon 
los padres responsables de elevar a sus hijos 0 de hacerles duros 
y resistentes? ExpHque. Si usted es papa 0 mama, [que hace la 
mayorfa de las veces, animar 0 disciplinar a sus hijos? Si algun 
cambio resultara beneficioso, [que acciones espedficas podrfa 
hacer usted para mejorar? 

4. lComo puede una persona elevar 0 arrastrar a los demas sm 
decir una palabra? lComo pueden las expresiones faciales de 
una persona animar 0 desanimar a otros? lComo describirfa su 
expresion facial natural 0 mas frecuente? lComo la describirian 
otros? lComo puede volverla mas abierta y alentadora? 

5. lCual es la diferencia principal entre los que afiaden y los que 
multipHcan? lPuede cualquier persona convertirse en un 
multiplicador? Explique. lCuantas veces ha multiplicado usted 
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el valor en la vida de otra persona? lQue debe hacer para 
volverse un mejor multiplicador? 

Antes de proseguir, revisemos los Principios de Interaccion que se 
relacionan con el factor disposici6n ... 

El principio dellente: Quienes somos determina como vemos a 
los demas. 

El principio del espejo: La primera persona que debemos 
examinar ... nosotros mismos. 

El principio del dolor: Las personas heridas, hieren a los demas, 
y son lastimadas con facilidad. 

El principio del martillo: Nunca use un martillo para matar la 
mosca parada en la cabeza de otro. 

El principio del ascensor: Podemos elevar a los demas 0 

llevarlos al suelo en nuestras relaciones. 



EL FACTOR CONEXION: 

lEST AMOS DISPUESTOS 

A ENFOCARNOS 

EN LOS DEMAS? 

Los mejores amigos se haeen de peifeetos extranos. 

-CULLEN HIGHTOWER 

T
OdoS los seres humanos poseen el deseo de conectarse con 
otras personas, sin importar cuan j6venes 0 ancianos, intro­
vertidos 0 extrovertidos, ricos 0 pobres, educados 0 ignorantes 

sean. La necesidad de conexi6n es motivada a veces por un deseo de 
recibir amor, pero tambien puede darse por sentimientos de soledad, 
la necesidad de aceptaci6n, la busqueda de satisfacci6n 0 el deseo de 
tener exito en los negocios. 

lC6mo podemos satisfacer nuestro deseo de relacionamos? lCual 
es la mejor manera de empezar? En otras palabras, lc6mo podemos co­
nectamos? La respuesta es que debemos dejar de pensar en nosotros 
mismos y empezar a enfocamos en las personas con quienes deseamos 
construir relaciones. Por eso la pregunta clave en el Factor Conexi6n 
es: «lEsta usted dispuesto a enfocarse en los demas?» 

Para aumentar su probabilidad de conectarse con otra persona, 
us ted necesita entender y aprender los siguientes Principios de 
Interacci6n: 
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EI principio de la perspectiva: T oda la poblaci6n del mundo, 
con una pequefia excepci6n, esta compuesta por los demas 
seres humanos. 

El principio del intercambio: En lugar de poner a otros en 
nuestro lugar, debemos ponemos nosotros en ellugar de 
ellos. 

EI principio del aprendizaje: Cada persona que conocemos 
tiene el potencial de ensefiamos algo. 

El principio del carisma: La gente se interesa en la persona que 
se interesa en ellos. 

EI principio del numero 10: Creer 10 mejor de la gente por 10 
general saca a relucir 10 mejor de la gente. 

EI principio de la confrontaci6n: Interesarse en las personas 
debe preceder a confrontarlas. 

Tan pronto deje de preocuparse tanto por usted mismo{a) yem­
piece a fijarse en los demas y en 10 que desean, construira puentes 
para alcanzarles y se convertira en la clase de persona a quien otras 
querran acercarse. Esta es la clave de la conexi6n personal. 
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EL PRINCIPIO DE 
LA PERSPECTIV A 

TODA LA POBLACION DEL MUNDO, 
~ / 

CON UNA PEQUENA EXCEPCION, 
/ I 

ESTA COMPUESTA POR LOS DEMAS 

SERES HUMANOS 

La vida de una persona empieza cuando puede 

vivir fuera de sf misma. 

-ALBERT EINSTEIN 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

C:TENGO DIFICULTAD PARA PONER 

PRIMERO A LOS DEMAS? 



Q
Ue se requiere para cambiar la perspectiva de la gente y 

• ayudarles aver la realidad de las cosas por primera vez en su 
L vida? Para algunos, haberse casado hizo toda la diferencia, 
para otros, el haberse divorciado 0 haber tenido un hijo. La idea es 
que cada individuo necesita llegar a entender que no todo gira alrede­

dor de enos. 

LEYENDO ENTRE LlNEAS 

Hace poco lef un artfculo acerca de la actriz Angelina J olie. El catali­
zador para su cambio de perspectiva fue un libreto cinematognifico. 
Jolie, quien gan6 un Oscar en 1999 por su papel en la pelfcula Girl, 

Interrupted, pudo haber sido el sfmbolo de una vida a la deriva. Como 
hija de los actores Jon Voight y Marcheline Bertrand, habfa crecido 
en Hollywood y participado en muchos de sus excesos. Era llamada 
una «nina alocada» y era conocida por su uso de estupefacientes, con­
ducta estruendosa y sus acciones autodestructivas. Estaba convencida 

de que morirfa en su juventud. 
«Hubo un tiempo en que nunca tuve un sentido de prop6sito, 

nunca me senti util como persona», dice Jolie. «Creo que mucha gen­
te tiene ese sentimiento, quieren acabar con su vida 0 tomar drogas 0 
volverse insensibles porque no quieren enfrentar la vida, porque He­
gan a sentirse muy mal sin siquiera saber de d6nde viene ese senti­
miento».l 

El exito en las pelfculas hizo muy poco para ayudarla. «Me sen­
tia fuera de balance todo el tiempo», admite Jolie. «Recuerdo que 
uno de los momentos mas duros en mi vida fue despues de alcanzar 
el exito. Tenia estabilidad financiera y hasta estaba enamorada, y 
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pense "tengo todo 10 que dicen que uno debe tener para ser feliz, y 
no soy feliz"».2 

En esa epoca empez6 a leer ellibreto de Beyond Borders [Mas alla 
de las fronteras]' la historia de una mujer con una vida privilegiada 
que descubre la situaci6n tragica de los refugiados y los huerfanos al­
rededor del mundo. Jolie recuerda: «AIgo dentro de mf querfa enten­
der de que se trataba la pelfcula, toda esta gente que sufre en el 
mundo, todos los desplazados y los refugiados de las guerras y las ham­
brunas».3 Durante un ano ella viaj6 alrededor del mundo con trabaja­
dores de las Naciones Unidas. «Recibf la educaci6n mas grande de mi 
vida y cambie drasticamente», comentaba. Visit6 campamentos en 
Sierra Leona, Tanzania, Costa de Marfil, Camboya, Pakistan, Nami­
bia y Tailandia. Toda su perspectiva cambi6, pues se dio cuenta de 
que el mundo entero estaba poblado por otras personas, muchas de las 
cuales estaban en circunstancias precarias y hasta funestas, y a mu­
chas de las cuales ella podrfa ayudar. 

Cuando el alto comisionado para los refugiados de las Naciones 
Unidas Ie pidi6 que fuera embajadora de buena voluntad en 2001, 
ella acept6 gustosa. T ambien empez6 a donar dinero para ayudar a re­
fugiados y huerfanos, un ejemplo fue la donaci6n que hizo de tres mi­
llones de d61ares para el programa de refugiados de las Naciones 
Unidas. Ella comenta que recibe «cantidades ridfculas de dinero» 
solo por actuar en pelfculas.4 Ademas, adopt6 a un huerfano cambo­
yano llamado Maddox. Hace poco la revista de finanzas Worth la 
nombr6 como uno de los veinticinco filantropos de mayor influencia 
en el mundo. Ella calcula que da casi la tercera parte de sus ingresos a 
obras de caridad.5 

Jolie 10 pone todo en perspectiva: «Uno se puede morir manana y tal 
vez haya hecho unas cuantas pelfculas y se haya ganado unos premios, 
pero eso no significa nada. En cambio, si uno ha construido escuelas 0 
ha criado a un nino 0 ha hecho algo para mejorar la situaci6n de otras 
personas, se siente mucho mejor. La vida es mejor».6 lPor que se siente 
asH Porque por fin ha captado la realidad de las casas. Dej6 de enfocarse 
en sf misma y empez6 a poner a otras personas antes de sf. 
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DESDE AQYi TODO SE VE DlFERENTE 

Cuando de ganarse a la gente se trata, todo empieza con la capacidad 
para pensar en otra gente antes que en nosotros mismos. Ese es el 
principio mas basico en el desarrollo de las relaciones personales. Se 
que esto puede sonar como simple sentido com un, pero no todo el 
mundo entiende la realidad de las cosas 0 practica la abnegacion. Mas 
bien, demasiadas personas actuan como bebes que apenas gate an y su 

perspectiva de la vida es mas 0 menos asf: 

Si me gusta, es mfo. 
Si te 10 puedo quitar, es mfo. 
Si 10 tuve hace un rato, es mfo. 
Si digo que es mfo, es mfo. 
Si parece que es mio, es mfo. 
Si 10 vi primero, es mio. 
Si te parece divertido, definitivamente es mfo. 

Si 10 dejas de usar, es mfo. 
Si esta dafiado, es tuYO. 7 

La gente que permanece centrada en sf misma y que solo se sirve a 
sf misma siempre tendra dificultad para llevarse bien con los demas. 
Para ayudarles a romper ese patron de vida, necesitan ver la realidad 

de las cosas, para 10 cual se requieren tres elementos: 

1. Perspectiva 

La gente que carece de perspectiva es similar a Lucy en la tira comica 
Carlitos de Charles Schulz. En cierta escena, mientras Lucy se colum­
pia en el parque, Charlie Brown Ie lee algo: «Aquf dice que el mundo 

da vueltas alrededor del sol una vez al afio». 
Lucy se detiene abruptamente y responde: «lEI mundo gira al­

rededor del sol? lEstas seguro? Pensaba que giraba alrededor de 

mi». 
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Por supuesto, la falta de perspectiva es mucho mas sutil que eso. 
Se que 10 fue para mt. Temprano en mi carrera como pastor, al di­

rigir a otros, la pregunta que me hacfa todo el tiempo era: IQue puedo 

hacer para que estas personas me ayuden? Querfa usar a la gente para 
que me ayudaran a alcanzar mis metas. Necesite un par de afios para 
entender que tenia todo al reyes y que me debf haber preguntado 10 
siguiente: IQue puedo haeer yo para ayudar a esta gente? Al hacerlo, no 
solo pude ayudar a los demas, sino que tambien recibf toda la ayuda 
que quise. Aprendi 10 que el autor y experto en gerencia William B. 
Given Jr. quiso decir cuando observo: «Siempre que uno es demasia­
do egofsta y solo procura sus propios intereses, cuenta con una sola 
persona que trabaja a su favor: uno mismo. En cambio, si uno ayuda a 
una docena de personas con sus problemas, tendra una docena de per­
sonas dispuestas a trabajar por uno». 

La mayor parte del tiempo nos preocupamos por pequefieces en 
comparacion a la realidad de la vida. Hace muchos afios}ohn McKay, 
quien fuera entrenador principal de fUtbol americano para la Univer­
sidad de Carolina del Sur, quiso ayudar a su equipo a recuperarse tras 
ser humillados 51-0 por la Universidad Notre Dame. McKay fue al 
vestidor y vio un grupo de jugadores apaleados, exhaustos y totalmen­
te deprimidos, que no estaban acostumbrados a perder, mucho menos 
de esa manera. Se para en una banca y dijo: «Hombres, mantengamos 
las cosas en perspectiva. Hay 800 millones de chinos que ni siquiera 
se enteraron de este partido». 

EI mundo entera, con una pequefia excepcion, esta compuesto 
por otros seres humanos, y la mayorfa de la gente en el mundo no Ie 
conoce a usted y nunca Ie conocera. Es probable que la mayor fa de las 
personas que us ted conoce tengan necesidades y problemas mas gran­
des que usted. Es su decision ignorarles y enfocarse en us ted mismo, 0 

dejar de creerse la gran cos a y aprender a darle prioridad a los demas. 

2. Madurez 

Mis nietas, Hannah y Maddie, tienen tres afios al momento en que 
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escribo estas lfneas. Acabe de pasar un maravilloso dfa de Accion de 
Gracias con ellas, y fue una gran alegrfa vedas jugar y entretenerlas un 
rato. En todo el tiempo que estuvimos juntos, ninguna de ellas me pre­
gunto «{Que puedo hacer por ti, abuelo?» Eso no tiene nada de malo en 
un pequeno de tres anos, ipero no esta nada bien a los treinta! 

A veces esperamos que la madurez llegue con la edad, pero 10 cier­
to es que casi siempre viene por sus propios medios. Una actitud que 
dice «ah6rrate la molestia, hazlo a mi manera» puede durar toda una 
vida a no ser que la persona se proponga luchar contra ella. Hace va­
rios anos, el autor y consultor Bob Buford escribi6 un excelente libro 
titulado Halftime [Intermedio]. Su tesis es que mucha gente al acer­
carse a los cuarenta 0 cincuenta anos de edad pasa por una epoca de 
gran inquietud porque sienten que su vida necesita mas significado. 
Es una fase que eillama el intermedio. Dice que la mayorfa de las per­
sonas tratan de hacer en la segunda mitad de su vida 10 que hicieron 
en la primera mitad, solo que un poco mas. En lugar de esto, la clave 
para un segundo tiempo exitoso es evaluar los logros, enfocarse en las 
areas fuertes y fijarse la meta de dar y darse con generosidad a los de­
mas. Asf es como Bob describe la diferencia en actitud entre las per­

sonas del primero y segundo tiempo: 
Mientras que la identidad de la persona durante el primer tiempo es 

pequena, en el segundo tiempo es grande. La persona en el primer tiem­
po se enfoca mas en sf misma y se envuelve en sus asuntos hasta quedar 
practicamente paralizada, por 10 cual en el segundo tiempo se desenrolla 
y se abre a los demas. La identidad pequena solo Ie contiene a usted y 
prefiere alienarse en soledad porque se caracteriza por un individualismo 
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pato16gico. La identidad mas grande es completa porque esta vinculada 
a algo trascendente. La trascendencia tiene alas y permite recorrer gran­
des distancias y terminar bien la carrera de la vida.8 

Lo que Bob describe aquf es la madurez real que consiste en enten­
der que el mundo no gira alrededor de nosotros. Es la capacidad de ver 
con perspectiva correcta la realidad mayor de la vida. 

3. Responsabilidad 

Quizas usted haya notado que el matrimonio hace mas obvia la fal­
ta de responsabilidad de una persona irresponsable. La gente no 
casada que no tiene hijos tienen mucha mas libertad que los casa­
dos a los padres. Cualquiera que se casa con 1a expectativa de 
mantener el mismo nivel de libertad que tuvo en su solteda va a 
arriesgar su matrimonio. Para que un matrimonio funcione, ambos 
conyuges deben ser responsables. Las relaciones matrimoniales 
maduran cuando cada c6nyuge deja de preguntar lque puede mi 
e6nyuge haeer par mf? y empieza a asumir la responsabilidad de pre­
gun tar lque puedo haeer par mi e6nyuge? 

Elliderazgo nos exige algo muy similar. Cuando un individuo 
acepta por primera vez las responsabilidades delliderazgo, se reve­
la su nivel de madurez y sentido de responsabilidad. Los lfderes 
irresponsables tienen una actitud de «primero yo» y usan su posi­
ci6n para beneficio personal. Los lfderes responsables tienen una 
actitud de «primero los demas» y us an su posicion para servir a la 
gente, cumplir responsabilidades, ser un ejemplo, dar a otras el 
credito y reparar relaciones danadas. Los buenos lfderes entienden 
que para poder triunfar en equipo, ellos deben dar prioridad a los 
demas. 

ABRA sus OJOS A LA REALI DAD DE LA VIDA 

Si quiere mejorar su capacidad para ver las cosas en la perspectiva co­
rrecta y poner a los demas en primer lugar, haga 10 siguiente: 
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Salgase de su «pequeno mundo» 

Mientras crecfa en Ohio no sabfa mucho sobre el mundo que me 
rodeaba, y esto me llevo a tener una vision bastante estrecha de la 
vida cuando era joven. Recuerdo como pensaba que cualquier per­
sona, sin importar las circunstancias, podfa salir adelante si traba­
jaba duro. Oespues viaje a un pafs en vfa de desarrollo, y vi que la 
gente trabajaba mucho mas duro que yo pero no podfa salir de la 
pobreza. Mi pensamiento empezo a cambiar a medida que el mun­
do se ensanchaba. 

Para cambiar de enfoque, la gente necesita salir de su «pequeno 
mundo». Si usted tiene una vision estrecha de la gente, vaya a lugares 
que nunca haya visitado, conozca al tipo de personas que no conoce 
todavfa, y haga cos as que nunca haya hecho antes. Esto cambiara su 
perspectiva, asf sucedio conmigo. 

Deje su ego en la puerta 

zHa pasado alguna vez demasiado tiempo hablando con una persona 
con un ego enorme? La buena noticia es que esa clase de gente nunca 
habla mucho de los demas, porque su conversacion no es mas profun­
da que los confines de su propia experiencia. La mala noticia es que si 
no quiere ofr 10 que tienen que decir, se va a aburrir muy pronto. 

Un egofsta puede describirse no como una persona que piensa de­
masiado en sf misma, sino que piensa muy poco en los demas. Esa es 
una buena descripcion. 

Con frecuencia nos equivocamos al creer que 10 opuesto del amor 
es el odio, pero yo creo que eso es incorrecto. Lo opuesto de amar a 
otros es ser egocentricos. Si su enfoque siempre esta centrado en us­
ted, nunca podra establecer relaciones positivas con los demas. 

Entienda que trae satisfacci6n verdadera 

Lo que en el fondo trae satisfaccion involucra a los demas. Una 
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persona que esta completamente enfocada en sf mismo siempre se 
sentira inquieta y ansiosa. 

El reformador que lucho contra la esclavitud Henry Ward Bee­
cher dijo: «Ningun hombre vive mas enganado que el hombre egofs­
ta». Esto es cierto porque el egofsta se 
separa de 10 que es mas importante en la 
vida: la gente. 

Si usted quiere tener una vida satisfac­
toria, necesita relaciones sanas, y para cons­
truir esa clase de relaciones, usted necesita 
olvidarse de sf mismo. Acojase al principio 
de la perspectiva y recuerde que toda la po-

Un egofsta puede describirse 

no como una persona que 

piensa demasiado en sf 

misma. sino que piensa muy 

poco en los demas. 

blacion del mundo, con una excepcion muy pequena, esta compuesta 
por otras personas. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA PERSPECTIVA 

1. lEn que fase de la vida empiezan much as personas a aprender a 
pensar en los demas? lQue sucesos mot ivan a la gente a poner 
a otros en primer lugar? lQue sucede cuando una persona trata 
de evitar las lecciones de la vida que nos inspiran a enfocamos 
en los demas? lQue sucede a la gente cuyo enfoque, tiempo y 
energfa son gastados por entero en ellos mismos, incluso en su 
edad adulta? 

2. Zeual es la diferencia principal entre la gente que tiene un 
gran ego y los que tienen gran confianza en sf mismos? lPor 

que no es deseable tener un ego grande? ,Por que es deseable la 
confianza en uno mismo? lCree que el ego y la falta de 
confianza propia estan relacionados? Explique. 

3. Describa sus experiencias de viaje. lCwiles destinos han sido 
similares a su propio medio ambiente? zHa viajado a lugares 
con culturas muy diferentes ala suva? ,Que lugares espedficos 
Ie han hecho sentirse mas incomodo? zPor que? ZAprendio 
algo como resultado de haber viajado all!? zAdonde Ie gustarfa 
viajar en el futuro? zPor que? 

4. lComo definirfa satisfacci6n? ,Puede una persona que carezca 
de reIaciones significativas vivir satisfecha? Explique su 
opinion. zComo afecta su opinion el esfuerzo que dedica a la 
construccion de relaciones? 

5. Piense en las relaciones mas importantes en su vida. zHa 
demostrado tener siempre madurez y responsabilidad en elias? 
Si no es asf, {que puede hacer para corregir la situacion? zQue 
deberfa cambiar en usted mismo para que su conducta mejore 
en el futuro? 

EL PRJNCIPIO 

DEL INTERCAMBIO 

EN LUGAR DE PONER A OTROS 

EN NUESTRO LUGAR, DEBEMOS 

PONERNOS NOSOTROS 

EN EI LUGAR DE ELLOS 

A veces, cuando usted quiere que los demds piensen como usted, 

se arriesga un poco a «perder la cabeza,.. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER.: 

lIRA TO DE VER. LAS COSAS DESDE 

EL PUNTO DE VISTA DEL OTRO? 
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D
esde 1996 he ensefi~do liderazgo a ~fde~~s c~ist~anos a nivel 
intemacional a traves de una orgamzaclOn sm fmes de lucro 
que funde, llamada EQUIP. Es una de mis mayores satisfac­

ciones y creo que sus logros senin una parte principal de mi legado. 
Todas las personas en el equipo de esta organizaci6n trabajan duro 
para lograr la meta de levan tar y equipar un mill6n de lfderes para el 

afio 2008. 
Un lugar donde mis mensajes han sido bien recibidos ha sido las 

Filipinas. Cuando empece a ensefiar allf, di lecciones sobre liderazgo 
a pastores filipinos y otros lfderes cristianos casi de forma exclusiva, 
pero mis libros y demas materiales empezaron a difundirse mas alla de 
la comunidad cristiana, en el mundo de los negocios y la comunidad 
empresarial. Esto no fue una gran sorpresa porque algo similar ya ha­
bfa sucedido en los Estados Unidos y en varios pafses africanos. Lo 
que sf me sorprendi6 fue que el gobiemo de Filipinas se interesara en 
mis ensefianzas sobre liderazgo. 

El secretario del interior del pafs me contact6 para decir que el go­
biemo querfa enviar un ejemplar de Las 21 !eyes irrefutab!es dellideraz­

go a cada alcalde en Filipinas. Despues me avis6 que tambien querfan 

enviar un ejemplar a cada miembro del concejo municipal en todas 
las jurisdicciones del pafs. Fue un honor y un motivo de humildad que 
las ideas que habfa puesto por escrito fuesen impartidas a tantas per­
sonas de influencia. Con mucho gusto les di mi autorizaci6n. 

UNA VISITA CON LA PRESIDENTA 

En enero de 2003 fui invitado a una reuni6n con la presidenta de Fili­
pinas, Gloria Macapagal-Arroyo. Fue un gran honor. Me pareci6 una 
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persona muy lucida, calida e intehgente, ademas tiene un doctorado 
en econom{a. Hablamos sobre liderazgo, y para mi sorpresa y deleite, 
ella me mostr6 un ejemplar desgastado de Las 21 !eyes irrefutab!es del 

liderazgo. Me dijo que 10 usaba para desempefiarse como mentora de 
los miembros de su gabinete. Durante un buen rata me hizo preguntas 
sobre liderazgo, y hablamos sobre varios puntos dellibro. Fue una ex­
periencia muy especial, y antes que se acabara nuestro tiempo progra­
mado, decidf hablarle sobre algo que me habfa impresionado. En mis 
viajes alrededor del mundo, habfa observado que en los pafses en vfa 
de desarrollo, muchos lfderes se aprovechan de sus gobemados. Los 
que poseen el poder se aprovechan de los que no 10 tienen, y esa ten­
dencia es todavfa peor en pafses con dictaduras, pero parece suceder 
en todas partes y en todas las esferas de liderazgo: cuanto mas pobre es 
el pafs, mayor es el abuso. 

Hice mis observaciones a la presidenta y le dije que vefa a muchos 
lfderes usar sus posiciones para afiadirse valor a sf mismos en lugar de 
afiadir valor a los demas, y agregue: «Usted parece ser una lfder que 
realmente quiere afiadir valor a los demas». 

«Claro que sf», contest6. «Mi unica agenda es ayudar a la gente de 
mi pafs, por eso estoy considerando la posibilidad de renunciar a la 
campafia de reelecci6n para poder enfocarme en el servicio publico 
mas que en la politica». Segun he visto y lefdo, me consta que ella 
afiade valor ala gente y sirve bien a sus semejantes. 

EL PODER DE LA PERSPECTIVA 

El exito puede traer muchas cosas: poder, privilegio, fama, riqueza, etc. 
Sin importar cuantas cosas mas traiga, el exito siempre viene acompafia­
do de opciones, y la forma c6mo usemos esas opciones revelara nuestro 
caracter. La gente acaudalada puede utilizar sus recursos para beneficiar 
a los demas 0 solo a ellos mismos. La gente famosa puede usar su notorie­
dad para ser modelos de integridad y caracter, 0 servirse a sf mismos de 
manera egofsta. Los Ifderes pueden tomar decisiones que afectan a otras 
de manera positiva 0 negativa. T odo depende de ellos. 

8 I 
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En el meollo del asunto esta la cuestion de si la gente desea usar su 
poder para poner a otros en su lugar 0 para ponerse ellos mismos en el 
lugar del otro. Creo que la presidenta Macapagal-Arroyo trata de ver 
las cosas desde la perspectiva de su pueblo y actua conforme a este 
principio. El educador y qufmico agronomo George Washington 
Carver hizo una observacion increible: «Que tan lejos llegaras en la 
vida depende de que seas tierno con los pequefios y los jovenes, com­
pasivo con los ancianos, solidario con los que luchan y tolerante ha­
cia los debiles y los fuertes, porque en algun momento de la vida tu 
habras sido todas estas cosas». Nuestra manera de tratar a los demas se 
deriva de la perspectiva que tengamos de ellos. El problema es que ver 
las cosas desde el punto de vista del otro no es algo natural para todas 
las personas. Esto es 10 que he descubierto sobre el principio del inter­
cambio: 

Por naturaleza no nos vemos a nosotros mismos y a los 
demas desde la misma perspectiva 

El miembro del Salon de la Fama de la Liga Nacional de Beisbol, 

"Que tan lejos lIegaras en la 

vida depende de que seas 

tierno con los pequeiios y los 

j6venes, compasivo con los 

ancianos, solidario con los que 

luchan y tolerante hacia los 

debiles y los fuertes, porque 

en algun momento de la vida 

lu habras sido lodas eslas 

casas», 

GEORGE WASHINGTON CARVER 

Hank Greenberg, trabajo como maneja­
dor general de los Indios de Cleveland 
despues de sus dfas como jugador con los 
Tigres de Detroit. En cierta ocasion fuera 
de temporada, se enviaron contratos a to­
dos los jugadores del equipo para que los 
firmaran. Varias semanas despues Green­
berg recibio un contrato sin firmar de un 
jugador. Le envio el siguiente telegram a 
al jugador: «T e apresuraste tanto en acep­
tar los terminos, que olvidaste firmar el 
contrato». Al dfa siguiente Ie llego un te-
legrama del jugador que deda: «T e apre­
suraste tanto en subirme el sueldo, que 

escribiste las cifras equivocadas». 
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No nos vemos a nosotros mismos y a los demas de la misma forma. 
Por naturaleza, la gente se ve a sf misma a la luz de sus intenciones, 
pero miden a los demas de acuerdo con sus acciones. Como dijo el 
poeta Henry Wadsworth Longfellow: «Nos juzgamos a nosotros mis­
mos segun 10 que nos sentimos capaces de hacer, mientras que los de­
mas nos juzgan por 10 que ya hemos hecho». 

Por naturaleza, tratamos de vernos a nosotros bajo la luz mas 
positiva, y eso no tiene nada de malo mientras seamos sinceros 
con nosotros mismos. Sin embargo, debemos dar a los demas el 
mismo beneficio de la duda que nos damos a nosotros mismos. 

Cuando fallamos en ver las cosas desde la perspectiva 
del otro, fallamos en nuestras relaciones 

Gran parte del conflicto que experimentamos en las relaciones se de­
riva de nuestra ineptitud para ver las cosas desde la perspectiva de la 
otra persona, como 10 ilustra el siguiente chiste: 

Un hombre que viajaba en un globo de aire caliente se dio cuenta 
de que esta perdido. Redujo la altitud y alcanzo aver desde arriba a 
una mujer. Descendio un poco mas y grito: «jDisculpe! lMe puede 
ayudar? jLe prometf a un amigo que me encontrarfa con el hace una 
hora, pero no se donde estoyl» 

La mujer respondio desde abajo: «Usted esta en un globo de aire ca­
liente que flota a unos 20 metros de la tierra. Se encuentra entre los gra­
dos 40 y 41 de altitud norte, y los 59 y 60 grados de longitud oeste». 
«i Usted debe ser ingeniera! », exclamo el navegante. «Sf, lcomo supo?» 

«T odo 10 que me ha dicho suena tecnicamente correcto, pero no 
se como usar la informacion que me dio, y el hecho es que sigo perdi­
do. Francamente, no me ha ayudado mucho que digamos, solo ha re­
trasado mi viaje». La mujer respondio desde abajo: «Usted debe ser 
gerente». «Lo soy», contesto el piloto, «lpero como 10 supo?» 

La mujer respondio: «Mire, usted no sabe donde esta ni a donde 
va. Ha llegado a esa posicion alta en que esta gracias a una gran canti­
dad de aire caliente [mejor dicho, "charlataneria"]. Ha hecho una 
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promesa que no tiene ni idea de como cumplir, y espera que la gente 
que esta debajo de usted le resuelva sus problemas. El hecho es que us' 
ted se encuentra en la misma posicion donde estaba antes de toparse 
conmigo, pero de algun modo, se las ha arreglado para echarme a mi 

la culpa». 
lCon cuanta frecuencia se enfrasca en conflictos con otra persona 

como resultado de ver las cosas de un modo mientras su interlocutor 
las ve desde otro punto de vista? Pienselo un momento. Si esta casa, 
do, 2no existe la posibilidad constante de entrar en conflictos poten, 
ciales debido a la manera diferente como hombres y mujeres yen las 
cosas? Si tiene hijos, lno ocurre mucha friccion debido a que ellos no 
yen las cosas como usted las ve? Incluso en un ambiente laboral muy 
positivo, la gente no ve todo a la par. Tan solo recuerde esto: Antes 
de tener un altercado con su jefe, de un buen vistazo a ambos lados, el 
lado de el y ellado de afuera. Hablando en serio, creo que si la gente 
hiciera el esfuerzo de ver las cosas desde el punto de vista de los de, 
mas, desaparecerfa el ochenta por ciento de nuestros conflictos inter' 

personales. 

Si aprendemos a ver las cos as desde la perspectiva de los 
demas, tendremos exito en nuestras relaciones 

Lei este dicho en una publicacion de ventas: «Si usted quiere vender, 
le a Jose Perez 10 que Jose Perez suele comprar, entonces usted debe 
ver a Jose Perez a traves de los ojos de Jose Perez». El concepto es tan 
simple que nos parece demasiado obvio.Sin embargo, muchas perso, 
nas no 10 ponen en practica. Estan tan ocupadas poniendo a los de' 
mas en su lugar que no hacen el esfuerzo de ponerse en ellugar del 

otro. 

C6MO HACER EL INTERCAMBIO 

lComo mejora usted en hacer el intercambio y ver las cosas desde la 
perspectiva de la otra persona? Empiece haciendo estas cuatro cosas: 

EL PRINCIPIO DEL INTERCAMBIO 

1. Deje «su lugar» y visite «ellugar del otro» 

La mejor manera de evitar pisarles los pies a los demas es ponerse 
en sus zapatos. En la dec ada de los treinta, la aerolinea American 
Airways que mas tarde se convirti6 en American Airlines, tenia 
un problema inmenso debido a las quejas de los pasajeros acerca 
del equipaje extraviado. LaMotte Cohn, gerente general de la ae, 
rolfnea en aquel tiempo, trato que sus gerentes de estacion resol, 
vieran el asunto, pero vio muy poco progreso. Al final se le ocurrio 
una idea para ayudar al personal de la 
aerolfnea a ver las cosas desde el punto 
de vista de sus clientes. Cohn solicito a 
todos los gerentes de estacion en todo el 
pais que volaran a la oficina principal 
de la compania para una reunion. Luego 

La mejor manera de evitar 

pisarles los pies a los demas 

es ponerse en sus zapatos. 

se asegur6 que el equipaje de todos los gerentes se extraviara en 
transito. Oespues de 10 sucedido, la aerolfnea experimento un me, 
joramiento definitivo en la eficiencia de esa area especifica del 
servicio. 

lComo se pone us ted en ellugar del otro? El celebre vendedor Art 
Mortell ofrece su conocimiento y experiencia al respecto: 

Me encanta jugar ajedrez. Siempre que voy perdiendo, me 
levanto y me coloco detras de mi oponente para ver la mesa 
desde su lado. Asi empiezo a descubrir las movidas torpes 
que he hecho porque puedo verlo desde su punto de vista. 
El reto del vendedor es ver el mundo desde la perspectiva 
del cliente potencial. l 

Haga 10 que sea necesario para cambiar su perspectiva, preste 
atencion a las inquietudes de la gente, estudie su cultura 0 profesion, 
lea sobre sus areas de interes, 0 visite ellugar donde se desempenan, 
su hogar, su oficina, su vecindario 0 su region. Tal vez le sorprenda 
como la experiencia altera su manera de pensar. Quiza descubra, 
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como 10 hizo el presidente Harry Truman, que «cuando entendamos 
el punto de vista del otro y entendamos 10 que esta tratando de hacer, 
deseubriremos que nueve de eada diez veces trata de hacer 10 corree-

to». 

2. Reconozca que la otra persona tiene un punto de vista 

valida 

Los sistemas de creencias de la gente y sus experiencias personales son 
diversos y complejos. Asf usted se esfuerce en ver las cosas desde el 
punto de vista de la demas gente, todavfa habra diferencias de opi­
ni6n. Eso esta bien. Mi punto de vista no es correcto solo porque sea 
mfo. Si me esfuerzo en eneontrar la legitimidad del punto de vista de 
otra persona, mi mentalidad se ampliara y sera mas versatil. Como 
dijo el famoso jurista Oliver Wendell Colmes: «Despues que una 
mente se expande por una idea nueva, nunca vuelve a su tamafio ori-

ginal». 

3. Examine su actitud 

Para ver las cosas desde el punto de vista de otra persona, la actitud es 
fundamental. Siempre es facil ver ambos lados de un asunto en el que 
us ted no tenga algun interes en particular. Es mucho mas diffcil cuan­
do es evidente que usted 10 tiene. En ese caso, a usted Ie interesa mas 
que las cosas se hagan a su modo que en encontrar la manera de co­
nectarse con otros. T odo depende de si usted esta 0 no dispuesto a 
cambiar. Si us ted no quiere cambiar, buscara diferencias en los de­
mas. Si esta dispuesto a cambiar, se enfocara en las similitudes. 

4. Pregunte al otro que haria en su lugar 

La clave para apliear el principio del intercambio es la empatfa. Esto 
significa que si us ted procura identificarse con el punto de vista de los 
demas, sera mueho mas facil eonectarse con ellos. zPor que? Porque 
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sabran que usted se interesa en ellos. A veees la mejor manera de 10-
grar esto es a traves del simple acto de preguntar. 

Lef una historia jocosa que muestra 10 que puede suceder cuando 
usted no hace algo tan obvio como preguntar. Tres hijos salieron del 
hogar para hacer sus fortunas y les fue muy bien. Cierto dfa, los tres 
hermanos competitivos se reunieron para hablar sobre los regalos que 
habfan dado a su madre anciana. 

-Yo mande construir una casa grande para ella ---dijo el primero. 
-Yo Ie conseguf un Mercedes Benz con chofer -coment6 el se-

gundo. 
-Yo les gane a los dos ---dijo el tercera-. Ustedes saben c6mo 

mama disfruta elleer la Biblia, y tambien saben que ella no puede ver 
muy bien. Bueno, pues yo Ie mande un loro que puede recitar toda la 
Biblia. Doce monjes en un monasterio tardaron doce afios en ense­
fiarle. T uve que prometerles que contribuirfa cien mil d6lares al ano 
durante diez afios para que 10 entrenaran, pero vali6 la pena. Ella solo 
tiene que nombrar capftulo y versfculo, y elloro 10 recitara al instan­
te». 

Poco despues, la madre envi6 sus cartas de agradecimiento. Escri­
bi6 al primer hijo: «Milton, la casa que construiste es inmensa. Vivo 
en un solo cuarto, pero me toca limpiarla toda». Le escribi6 al segun­
do: «Martin, ya estoy muy anciana para viajar. Me quedo en casa todo 
el tiempo, asf que nunca uso el Mercedes. Ademas, iel conductor es 
muy antipatico!» Su mensaje para el tercer hijo tuvo un tono mas 
suave: «Querido Melvin, tu fuiste el unico que tuvo la sensatez sufi­
ciente para darle gusto a tu mama. El pollo estuvo delicioso». 

Si usted se pusiera en ellugar de los demas en vez de tratar de po­
nerles a ellos en su lugar, cambiarfa su manera de ver la vida y de vi­
virla. El autor y conferencista Dan Clark recuerda que cuando era 
adolescente, el y su padre hicieron fila una vez para comprar boletos 
para el circo. Mientras esperaban, notaron a la familia que estaba 
frente a ellos. Los padres iban tornados de la mano y aunque tenfan 
ocho hijos menores de doce afios, todos se comportaban bien. A juz­
gar por el vestuario limpio pero simple que llevaban puesto, sospech6 
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que no tenian mucho dinero. Los chicos hablaban con entusiasmo de 
las cos as emocionantes que esperaban ver, y el se dio cuenta de que el 
circo iba a ser una experiencia novedosa para ellos. 

La pareja se acerco a la ventanilla y el encargado les pregunto 
cmintos boletos querfan. El hombre respondio: «Por favor dejeme 
comprar ocho boletos de nino y dos de adulto para que pueda llevar a 
mi familia al circo». 

Cuando el encargado les dijo el precio total, la esposa solto la 
mana del hombre e inclino la cabeza. El hombre se acerco mas a 1a 
ventanilla y pregunto: «lCuanto dijo que valen?» El encargado vol­
via a decir el precio. Era obvio que el hombre no tenia dinero sufi­
ciente, se veia devastado. Clark cuenta que su padre via todo esto, se 
metio 1a mana a1 bo1sillo, saco un billete de veinte doiares y 10 dejo 
caer al suelo. Despues se inclino a recagerlo, toco el hombro de aquel 
padre abatido y dijo: «Discu1pe senor, esto se Ie cayo del bolsillo». El 
hombre sabia exactamente que habia sucedido. Mira al padre de 
Clark directo a los ojos, tomo su mano, 1a sacudio y con una Iagrima 
que Ie corrfa por la mejilla, contesto: «Gracias, muchas gracias, caba­
llero. Esto de verdad significa mucho para mi familia y para mi». 

Clark y su padre regresaron a su auto y volvieron a casa. No tenian 
dinero suficiente para ir al circa esa noche, pero eso no importaba. 
Por cuanto se habfan puesto en ellugar de otros, habian hecho algo 
mucho mas importante. 

88 

EL PRINCIPIO DEL INTERCAMBIO 

PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL iNTERCAMBIO 

1. lQue clase de elementos positivos pueden afiadirse a la 
perspectiva que tenemos de los demas cuando viajamos a 
lugares desconocidos y somos expuestos a otras culturas? lQue 

clase de cambios pueden ocurrir como resultado? lComo 
pueden nuestras nociones preconcebidas actuar en contra de 
esos cambios positivos? 

2. lQue asuntos impiden que una persona quiera «salir de sf 
misma» para ver las cos as desde el punto de vista de otra 
persona? lQue obstaculos tiene usted para hacerlo? lQue ha 
hecho en el pasado para superarlos? lQue podria hacer en el 
futuro para aumentar su capacidad de ver las cosas desde el 
punto de vista de otras personas? 

3. lComo describirfa su actitud general hacia las personas? 
lSupone automaticamente que los demas tienen un punto de 
vista valido, 0 siempre cree tener la razon? Explique. Si 
necesita mejorar en esta area y conceder a los de mas el 
beneficio de la duda, lcomo trabajara para mejorar? 

4. lQue sucede en las relaciones cuando alguien pone a los demas 
«en su lugar»? lComo se puede reparar una relacion que ha 
experimentado esa dinamica? 

5. lQue tan bueno es usted para enfocarse en los demas? lCon 
cuanta frecuencia pide a las personas que comuniquen su 
perspectiva sobre algun asunto en particular? Por 10 general, 
lesta usted enfocado en su propia agenda, 0 es una prioridad 
mayor en su vida ver las casas desde la perspectiva de los 
demas? lEstarian de acuerdo con su valoracion las personas 
mas cercanas a usted? 



EL PRJNCIPIO 
DEL APRENDIZAJE 

CADA PERSONA QYE CONOCEMOS 

TIENE El POTENCIAL DE 

ENSENARNOS AlGO 

Hay algunas personas que si ellos no saben, 

usud no puede dec{rselo. 

- LOUIS ARMSTRONG 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lABOR DO A LAS PERSONAS CON UN DESEO 

DE APRENDER DE ELLAS? 
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U 
sted Ie reconocerfa si 10 viera. Inteipreta un personaje bien 
conocido y ha aparecido en docenas de pelfculas y program as 
de televisi6n. T uvo el papel de Guido en Risky Business [N e­

gocio arriesgado] y fue el compafiero de Tommy Lee Jones en El Fugi­

tivo. Interpret6 al traidor Cypher en el exito de taquilla The Matrix, y 
al mafioso Ralphie en Los Sopranos. Sus amigos Ie conocen como Joey 
Pantalones, su nombre real es Joe Pantoliano. 

Joe naci6 y creci6 en Hoboken, Nueva Jersey, una area diffcil para 
crecer. Segun cuenta, sus ejemplos a seguir eran los tipos astutos del 
lugar, los sujetos que trabajaban con la mafia. Sus padres se mudaron 
en multiples ocasiones y ambos eran adictos a las apuestas. Como re­
sultado, no eran muy buenos para pagar las cuentas. Cuando Joe tenfa 
nueve 0 diez afios, su mama trabajaba como agente de apuestas para 
ganar dinero extra, y usaba a Joe como su corredor. Joey Pantalones 
pareda destinado a una vida de delincuencia. 

UN TIPO ASTUTO EN LA CASA 

Ese destino pareda inevitable cuando un primo lejano, Florio Isabe­
lla, sali6 de la prisi6n y se qued6 a vivir enel hogar de los Pantoliano 
cuando Joe tenfa trece afios. Florie, como Ie llamaban, era un de lin­
cuente de larga trayectoria. De nifio creci6 en el vecindario «La Pe­
quefia ltalia» en la ciudad de Nueva York, yen esa epoca entregaba la 
herofna que sus padres preparaban para la venta en su apartamento de 
una habitaci6n. A los doce, ya se dedicaba a vender el narc6tico. Ha­
bfa pasado veintiun afios de su vida en prisi6n, y adem as del narcotra­
fico, habfa cometido robo a mano armada y otros delitos serios, 
incluido el asalto al ferry Hoboken. Joe recuerda: «Florie vio16 de 
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inmediato su libertad bajo palabra al regresar a la vida de delincuente 
junto a una pandilla conocida como los Hermanos Parafso. Recuerdo 
que se gan6 cincuenta mil d6lares en efectivo».2 No obstante, des­
pues que mataron a uno de los hermanos Parafso al estilo mafia, Florie 
se puso a pensar. La encrucijada en el camino de Florie se convirti6 
en una encrucijada en la vida de Joe, aunque no 10 sabfan en aquel 
momento. Florie pudo haber tornado a Joe como su pupilo en el mun­
do de la delincuencia, pues asf es como empiezan muchos mafiosos y 
bandoleros. En lugar de esto, el viejo pandillero hizo algo diferente. 
Joe recuerda: «El siempre me deda que cada movida que habfa hecho 
era la err6nea, y que eso no me iba a pasar a mf; fue el unico que tuvo 
fe en mf y me alent6 a seguir mi coraz6n». 2 

El coraz6n de Joe estaba fijado en la actuaci6n, pero cuando tuvo 
el valor de contarselo a sus amigos y familiares, fue ridiculizado. 
«lQuien te crees que eres?», Ie dijo su mama. «lCon que quieres ser 
un actor? La gente como nosotros no se convierte en actores. La gen­
te como nosotros no va a la universidad. La gente como nosotros no 
sale adelante. No trates de cambiar la realidad, Joey».3 

En cambio Florie, quien era la persona menos indicada en su vida, 
Ie ensefi6 a ser diferente del resto de sus familiares y los amigos con 
quienes creci6. Florie 10 conect6 con su primer profesor de actuaci6n, 
y cuando Joe estuvo listo para salir de casa y mudarse a Nueva York, 
Florie no solo Ie anim6 sino que tambien Ie dio dinero. Le llev6 en su 
auto al primer dfa de trabajo en su primera pelfcula, como extra en 
The Valachi Papers [Los secretos de la Cosa Nostra, 1972]. Lo mas im­
portante es que Florie Ie mantuvo alejado de la vida de delincuencia 
que Ie habrfa trafdo dinero facil a Joe durante los primeros siete afios 
que luch6 como actor. «Si Florio Isabella, mi otro padre 0 mi padras­
tro honorario y primo tercero de mi mama no hubiera entrado en es­
cena a tiempo», dice Joe, «mi direcci6n postal serfa en Attica, Nueva 
Yorb, refiriendose a la prisi6n estatal. 4 

«AI fin de todo», comentaJoe, «me queda el hecho tragico de que 
la unica persona en mi vida que me hizo sentir que podfa llegar a ser 
alguien, hizo algunas cosas muy terribles. Segun el criterio de muchas 
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personas, Florie seria considerado una persona horrible que trato de 
rectificar sus malas obras al ayudarme a tener confianza y alcanzar el 
exito con su am or incondicional. Fue el tipo mas dulce y sabio que ja­
mas conocl».5 

<CUAL ES SU ACTITUD? 

La verdad es que todos nosotros, al igual que Joe Pantoliano, pode­
mos aprender lecciones valiosas en circunstancias bastante improba­
bles, y de las personas menos probables. T odo el mundo tiene algo 
que compartir y algo que ensefiamos, pero esto solo puede ser cierto si 

tenemos la actitud correcta. 
zQue clase de actitud tiene usted cuando se trata de aprender de 

los demas? Todas las personas caen dentro de una de las categorfas 
descritas por los siguientes enunciados: 

Nadie puede ensefiarme nada: Actitud arrogante 

Creo que a veces suponemos que la ignorancia es el enemigo mas 
grande de la educacion verdadera. Sin embargo, esto tiene muy poco 
que ver con un espiritu educable. ZNo ha conocido algunas personas 
exitosas que han recibido mucha educacion y que no quieren oir las 
sugerencias ni las opiniones de los demas? iMuchos creen que se las 
saben todas! Una persona que crea una organizacion grande y exitosa 
puede pensar que no puede aprender de otros que operan organizacio­
nes mas pequefias. Una persona que recibe un doctorado puede vol­
verse incapaz de recibir instruccion de alguien mas porque ahora se 
considera un experto. La persona con mayor experiencia en una com­
pafiia 0 departamento quiza no escuche las ideas de alguien mas jo­
yen. Tales personas no se dan cuenta del dafio que se hacen. La 
realidad es que nadie es demasiado viejo, demasiado inteligente 0 de­
masiado exitoso como para aprender algo nuevo. El unico obst:kulo 
que se interpone entre una persona y la capacidad para aprender y 
mejorar es una mala actitud. 
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Alguien puede ensefiarmelo todo: Actitud ingenua 

La gente que reconoce que todavia Ie falta crecer con frecuencia bus­
ca un mentor. En general, esta es una buena decision, sin embargo, es 
ingenuo que los individuos crean que pueden aprender todo 10 que 
necesitan saber de una sola persona. Las personas no necesitan un 

mentor sino muchos mentores. He aprendido mucho de muchas per­
sonas: Les Stobbe me ensefio a escribir como se debe; mi hermano 
Larry es mi mentor en los negocios; he aprendido mucho sobre comu­
nicacion de Andy Stanley; Tom Mullins es mi modelo en las relacio­
nes. Si tratara de incluir a todas las personas que me han ensefiado en 
el transcurso de los afios, tendria que llenar muchas paginas con sus 
nombres. 

T odos me pueden ensefiar algo: Actitud educable 

La gente que mas aprende no es siempre la que pasa tiempo con la gente 
mas inteligente, sino los que tienen una actitud educable. Cada persona 
tiene algo que compartir, tratese de una leccion aprendida, una observa­
cion, una experiencia de la vida. Tan solo necesitamos estar dispuestos a 
escuchar. De hecho, la gente con frecuencia nos ensefia cosas cuando ni 
siquiera se proponen hacerlo. Pregunte a cualquier padre 0 madre de fa­
milia y encontrara que elIos aprendieron lecciones valiosas de sus hijos, 
incluso mientras eran infantes incapaces de comunicar una sola palabra. 
El unico momento en que la gente no puede ensefiamos algo es cuando 
no estamos dispuestos a aprender. 

No estoy diciendo que todas las personas que usted encuentre Ie 
ensefiaran algo, sino que existe la posibilidad real de que asi sea, si us­
ted se los permite. 

C6MO APRENDER DE OTROS 

Si us ted tiene una actitud educable, 0 si esta dispuesto a adoptar 
esa actitud, estara en la posicion correcta para aprender de otras 
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personas. En ese caso, todo 10 que necesita es dar los siguientes 
cinco pasos: 

1. Haga del aprendizaje su pasion 

El experto en gerencia Philip B. Crosby comenta: «Segun una teoria 
de la conducta humana, la gente retarda su propio crecimiento inte­
lectual de forma subconsciente. Lo hacen al apoyarse demasiado en 
cliches y habitos, y tan pronto llegan a cierta edad en la que se sienten 
comodos consigo mismos y con el mundo, dejan de aprender y su 
mente queda en neutro durante el resto de su vida. Es posible que pro­
gresen en los eslabones organizacionales, y que no dejen de ser ambi­
ciosos y emprendedores, hasta pueden trabajar dia y noche, pero ya 
no pueden aprender mas».6 

A veces ese es el problema que tienen las personas que recibie­
ron los puestos que sofiaron tener 0 alcanzaron las metas que fija-

Cuando el pupilo este listo, 

aparecera el maestro. 

PLAT6N 

ron para su organizaci6n 0 ganaron los 
t(tulos por los que tanto lucharon. En su 
mente, ya han llegado a su destino final 
y se ponen c6modos. Si usted no qui ere 
dejar de crecer, no puede sentarse en el 
sofa de la complacencia mental, usted 

necesita hacer del aprendizaje continuo su meta. Si 10 hace, nunca 
se Ie acabara la gasolina mental y su motivaci6n sera fuerte. No 
tiene que preocuparse de encontrar a personas que Ie ensefien, 
como dijo el fil6sofo Plat6n: «Cuando el pupilo esta listo, aparece-
rei el maestro». 

2. Valore a la gente 

Para 1976, me habia desempefiado durante siete afios en mi carre­
ra y me senda realizado. En aquellos dias, las iglesias eran juzgadas 
por el exito de sus programas de escuela dominical, y la iglesia que 
dirigia tenia el programa educativo de mayor crecimiento en el 
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estado de Ohio. Ademas, para aquel entonces mi iglesia habia cre­
cido hasta convertirse en la mas grande de mi denominacion. No 
obstante, yo todavia queria aprender. Ese afio me inscribi para 
asistir a una conferencia. Habia tres conferencistas a quienes que­
rfa ofr: eran mayores que yo y tentan mayor ex ito y experiencia 
que los mios. 

Durante la conferencia, una de las sesiones fue un intercambio de 
ideas en el que cualquier asistente podia hablar. Supuse que seria un 
desperdicio de tiempo y la iba a pasar por alto, pero mi curiosidad sa­
lio ganando. Resulto ser una oportunidad para abrir los ojos a la reali­
dad. Uno tras otro, los participantes hablaron sobre 10 que estaba 
funcionando en su organizacion, y yo me puse a escribir muchos 
apuntes y anotar ideas utiles. Termine aprendiendo mas durante esa 
sesion que en todas las demas combinadas. 

Eso me tomo por sorpresa, y despues entendi por que. Antes de la 
conferencia, pensaba que solo personas mayores y con mas exito que 
yo podian ensefiarme algo de valor. Habia entrado a esa sesion dando 
muy poco valor a los demas asistentes y esa fue una actitud erronea. 
La gente no aprende de personas a quienes no valoren. Decide que 
cambiaria mi manera de pensar desde ese dia en adelante. 

3. Desarrolle relaciones con potencial de crecimiento 

Es verdad que todo el mundo tiene algo que ensefiamos, pero eso no 
significa que alguien pueda ensefiamos todo 10 que nos falta aprender. 
Necesitamos encontrar a la gente que mas pueda ayudamos a crecer, 
tales como expertos en nuestro campo, pensadores creativos que ex­
pandan nuestra mente, gente exitosa y productiva que nos inspire a 
avanzar al siguiente nivel, etc. Con frecuencia, el aprendizaje es la re­
compensa de pasar tiempo con gente extraordinaria. Lo que son y 10 
que saben es en cierto sentido, contagioso. Como dicen Donald Clif­
ton y Paula Nelson, autores de Soar with Your Strengths [Conquista las 
alturas con tus puntos fuertes]: «Las relaciones nos ayudan a definir 
quienes y que llegamos a ser». 
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4. Identifique las caracteristicas unicas y fortalezas 
de las personas 

El fil6sofo y poeta Ralph Waldo Emerson coment6: «Nunca he cono­
cido a un hombre que no haya sido mi superior en algo particular». La 
gente crece mejor en las areas en que son fuertes y pueden aprender 
mas de las fortalezas de otra persona. Por esa raz6n, hay que tener 
criterio en la selecci6n de ias personas de quienes queremos aprender. 

A mediados de la decada de los setenta, identifique a los diez me­
jores lfderes eclesiasticos en la naci6n, y trate de conseguir una entre­
vista con cada uno de ellos. Hasta les ofrecf cien d6lares por cada hora 
de su tiempo, 10 cual era el salatio de media semana en aquel enton­
ces. Algunos estuvieron dispuestos a encontrarse conmigo y otros no. 
Estuve sumamente agradecido con los primeros. Mi esposa y yo no te­
niamos mucho dinero, y ~estos lideres vivian por todo el pais, asi que 
durante muchos anos planeamos nuestras vacaciones alrededor de es­
tas visitas especiales. zPor que estuve dispuesto a recorrer tales distan­
cias para conocer a estas personas? Porque me moria por aprender las 
habilidades y fortalezas unicas que ellos pose ian. Las entrevistas hi­
cieron una diferencia enorme en mi vida, ademas, zsabe una cosa? La 
conexi6n con grandes hombres y mujeres sigue afectando mi vida po­
sitivamente. Cada mes trato de conocer a alguien a quien admiro y de 
quien quiero aprender. 

5. Raga preguntas 

Durante mi primer ano de universidad tuve un trabajo de medio 
tiempo en una planta procesadora de alimentos en Circleville, Ohio. 
Era un lugar donde se mataban reses y la came se almacenaba en de­
p6sitos refrigerados gigantes. Mi trabajo era transportar la came re­
cien procesada a las areas de reftigeraci6n y sacar pedidos de came 
para los clientes. 

Siempre que soy expuesto a algo nuevo para mi -y esto 10 era­
trato de aprender 10 que mas posible al respecto. La mejor manera de 
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aprender es observar y hacer preguntas. Habia trabajado como dos se­
manas junto a Vincent, un hombre mayor que habia trabajado mu­
chos anos alli, cuando me sac6 a un lado y me dijo: «Mira hijo, 
dejame decirte algo, tu haces demasiadas preguntas. He trabajado 
aqui mucho tiempo. Yo mato vacas, es todo 10 que hago y eso es todo 
10 que voy a hacer porque entre mas sepas, mas esperaran que hagas 
para ellos». Me result6 dificil entender por que alguien no querria 
aprender algo nuevo y crecer, pero era obvio que el no estaba com­
prometido a cambiar. 

El escritbr Johann Wolfgang von Goethe decfa que «uno debe, 
por 10 menos cada dia que pasa, escuchar una cancioncita, leer un 
buen poema, ver una pintura agradable y de ser posible, decir unas 
cuantas palabras razonables». Yo anadiria que uno tambien deberia 
hacer preguntas para aprender algo nuevo cada dia. El aprendizaje 
empieza con el simple acto de escuchar, pero no termina allf. El profe­
sor de teologia Hans Kung afirm6: «Entender a alguien como se debe 
implica aprender de esa persona, y aprender de alguien como se debe 
implica cambiar uno mismo». El cambio siempre es la meta de todo 
aprendizaje, usted no puede crecer sin cambiar. 

Este capitulo se ha enfocado en la importancia de aprender de 
otros, pero usted nunca sabe quien pueda estar escuchando y apren­
diendo de usted. Eso 10 descubri hace poco, un dia que Margaret con­
test6 el telefono. Hab16 un momento, me mir6 mientras ponia la 
mana en el auricular y dijo: «zConoces a un tal Dick Vermeil?» Casi 
la tumbo cuando me abalance para llegar al telefono. Vermeil es un 
entrenador legendario, empez6 como en-
trenador de secundaria en 1959 y ha en­
trenado a jugadores de tUtbol americana 
de todos los niveles. Ha sido nombrado 
Entrenador del Ano en cuatro niveles: se­
cundaria, universidad, primera divisi6n 
de la NCAA y la NFL 0 Liga Nacional de 

EI cambio siempre es la meta 

de todo aprendizaje. Usted no 

puede crecer sin cambiar. 

Futbol Americano. En los noventa volvi6 de su retiro para entrenar a 
los Rams de San Luis, yen 1999 gan6 el Super Taz6n con ellos. zOe 

99 



COMO GANARSE A LA GENTE 

verdad era Dick Vermeil? lPor que razon querrfa hablar conmigo? En 
realidad era Dick Vermeil. Me llamo por algo que yo habfa ensefiado 
en una leccion de Impacto Maximo, una serie de grabaciones que mas 
de quince mil subscriptores reciben cada mes de mi parte. Habfa men­
cionado que cada vez que leo un libro excelente y que me ensefia mu­
cho, acostumbro escribir una nota de agradecimiento al autor y Ie 
dejo saber 10 mucho que su obra significo para mt. T odos los maestros 
quieren ofr que su obra hace alguna diferencia. 

Vermeil me llamo para hacerme saber que el habfa lefdo mis libros 
y recibido mis mensajes grabados durante seis afios. £.1 oye la leccion 
en su automovil al ir y al regresar de las practicas, y a veces comparte 
los principios con sus entrenadores y jugadores. Solo llamaba para 
contarme, y fue un gran privilegio poder hablar con el. jEsa clase de 
animo puede dar energfas a una persona durante todo un mes! Ade­
mas, sirve como una confirmacion del principio del aprendizaje. Si 
alguien como Dick Vermeil, un hombre que se gano la copa mas im­
portante del fUtbol profesional americano, puede aprender algo de 
mf, entonces es cierto que cada persona que conocemos tiene el po­
tencial de ensefiamos algo. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL APRENDIZAJE 

1. lCuan abiertas son la mayorfa de las personas a aprender de los 
demas? lQue clase de actitud posee la mayor fa de la gente? 
lCree que la mayorfa de la gente prejuzga con rapidez si 
pueden 0 no aprender algo de otro individuo? En ese caso, 
lcree que 10 hacen de manera intencional 0 subconsciente? 
Explfquese. lQue factores, tales como apariencia, posicion, 
ingreso, raza, edad, etc., determinan si una persona tiene 0 no 
algo que ofrecer? lQue prejuicios cree que usted puede poseer? 
lComo puede cambiarlos? 

2. En el capftulo se mencionan dos tipos de aprendizaje. Uno 
tiene que ver con ser abiertos a aprender de cualquier persona 
en cualquier mom en to. El otro tiene que ver con ser 
estrategicos en cuanto a como y de quien podemos aprender. 
lQue clase de beneficios puede usted recibir de cada uno? 
lCuales son las dificultades mas grandes que podrfa enfrentar 
en cada uno? lCualle parece mas llamativo en 10 personal? 

3. lCual es su filosoffa en cuanto al aprendizaje y el crecimiento 
personal? lHabfa pens ado mucho en este aspecto antes de leer el 
capftulo? lComo dirfa que se distingue de las ideas presentadas 
en el capftulo? lQue ideas nuevas puede adoptar facilmente? 

4. lQue clase de papel han jugado los mentores en su crecimiento 
personal hasta este punto de su vida? Describa a una persona 
clave de su pasado que Ie ensefio algo importante. lQuien Ie 
ayuda actualmente a crecer? lHa buscado a un solo mentor 
para que Ie gufe 0 trata usted de conectarse con varias personas 
a ese nivel? lQuien en su cfrculo actual de conocidos tiene 
experiencia en una area que pueda ayudarle a mejorar? lQue 
puede hacer para contar con su ayuda? 
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5. lC6mo es su desempefio a la hora de hacer preguntas? Al 
relacionarse con alguien por primera vez, lIe hace preguntas 
para conocerle mejor? lSon sus preguntas conducentes a una 
conversaci6n que Ie ensefie algo? Suponga que ya esta lis to 
para conocer a un mentor 0 maestro. lPrepara preguntas por 
adelantado para aprovechar esa oportunidad al maximo y no 
hacerles perder tiempo? 
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LA GENTE SE INTERESA EN LA 

PERSONA QYE SE INTERESA EN ELLOS 

Usted puede hacer mds amigos en dos meses por medio de 

interesarse en otros de los que puede hacer en dos aiios 

tratando que los demds se interesen en usted. 

-DALE CARNEGIE 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lACOSTUMBRO A ENFOCARME EN LOS DEMAs 

Y SUS INTERESES 0 SOLO EN LO MIO? 
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E
n agosto de 2003, Margaret y yo teniamos boletos para ir en un 
crucero de Seabourn por el Mediterraneo. Aillegar al area de 
recepcion y abordaje, una mujer un tanto mayor que nosotros 

se ace rca y se presento. 
-Hola, me llamo Filomena -dijo con una sonrisa brillante-. lCo­

mo se llaman ustedes? 
Despues de presentamos, dijo: 
-Que gusto me da verles, espero que nos conozcamos mejor. Tal 

vez podamos vernos esta noche durante Is. cena. 
-Que persona tan simparica -comento Margaret mientras nos re­

gistrabamos y recibfamos la llave para nuestro camarote. 
Despues de terminar de desempacar en la tarde, ya me habfa olvi­

dado de Filomena, pero cuando bajamos a cenar, la vimos hablando 
con varias personas. Tan pronto nos vio, sonrio y se acerco para 

saludar. 
-John y Margaret -dijo- les presento ami esposo, Stanley-. De 

inmediato nos incluyo en la conversacion, de tal modo que termina­
mos cenando juntos. 

-lA que te dedicas? -me pregunto. 
-Soy escritor y conferencista -respond£. 
-Eso suena muy interesante, cuentame mas. 
Le hable sobre mi trayectoria y algunas de mis experiencias a me­

dida que me hacfa preguntas. Luego sostuvo una conversacion con 
Margaret y en breve ya estaban hablando sobre arte y antigiiedades. 

Durante los dfas siguientes observe como Filomena y Stanley se 
presentaron a los 120 pasajeros del crucero y establecieron conexion 
personal con cada uno de ellos. Note que Filomena se esforzaba para 
que cada persona se sintiera bien consigo misma. Ella iniciaba la 
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conversacion, y cuando alguien querfa empezar a hablar de ella, Filo­
mena no tardaba en volver al tema de la otra persona. Ya se sabfa el 
nombre de todos y tenia algo positivo que decir acerca de cada perso­
na. Despues de un par de dias, la gente se la pasaba por el barco bus­
candola como si fuera «la flautista de Hamelin». Todos a una se 
enamoraron de ella. 

En una de nuestras conversaciones con ella, me entere de que Fi­
lomena y Stanley estaban jubilados y dedicaban su tiempo libre a via­
jar en cruceros y conocer gente. Al parecer, la estaban pasando de 
maravilla en sus afios dorados. Cuando estaba a punto de terminar el 
crucero, Ie dije cuanto Ie apreciabamos Margaret y yo, y que nos en­
cantarfa mantenernos en contacto con ella. Filis, como todos Ie lla­
maban de catino, saco de su bolsillo una tatjeta de negocios que deda 

«Filomena y Stanley Hughes, 
tus amigos de crucero». 

Abajo tenia ellogotipo de la linea de cruceros con la direccion y el te­
lefono de la pareja. Desde aquel crucero, Filomena nos ha escrito y 
nos ha hecho invitaciones para visitarla junto a Stanley en la Florida. 

Filomena Hughes es una de las personas mas carismaticas que he 
conocido, una experta en conectarse con la gente. lCual era su secre­
to? Es 10 mismo que aprendi en 1963 cuando mi padre me envio s. mi 
primera clase con Dale Carnegie: Si usted quiere conectarse con los 
demas, enfoquese en ellos, no en us ted mismo. 

SEIS MANERAS DE LOGRAR Q!JE USTED LE CAIGA BIEN A LA 

GENTE (CON AGRADECIMIENTOS A DALE CARNEGIE) 

Las ensefianzas de Carnegie en el salon de clase y en su libro How to 
Win Friends and Influence People [Como hacer amigos e influendar a 
las personas] dejaron una impresion profunda en mi como adolescen­
te. T uvieron tal impacto que he trabajado para definir mis habilida­
des sociales basandome en muchas de sus ensefianzas. Estas son las 
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seis sugerencias magistrales de Carnegie, acompafiadas por mis expli­

caciones. 

1. Muestre un interes genuino en los demas 

Alguien pregunto una vez a Perle Mesta, la anfitriona mas conocida 

de Washington desde Dolley Madison, la esposa del cuarto presiden­

te de los Estados Unidos, cual era el secreta de su exito para lograr que 

tanta gente rica y famosa asistiera a sus fiestas. «El exito esta en los sa­

ludos y las despedidas», afirmo. Cada vez que llegaban sus invitados, 

ella les salia al encuentro y deda: «i Por fin tengo el gusto de verles!» 

Tan pronto cada uno de ellos procedfa a salir de la fiesta, expresaba su 

gratitud por la visita diciendo: «Lamento mucho que tengan que irse 

tan pronto». 

Durante casi veinte afios, he usado la siguiente frase como una 

pauta para recordar como debe ser mi interaccion con los demas: A 

las personas no les importa cuanto sepa yo hasta que sepan cuanto me im­

portan. El exito social no depende de cuanto poder, educacion 0 expe­

riencia pose a usted. La gente respondera de forma mas favorable si les 

hace saber primero que son importantes para usted como individuo. 

2. Sonrfa 

l Alguna vez ha tenido una de esas revelaciones acerca de usted mismo 
que cambio su manera de vivir ? Yo tuve una cuando estaba en tercer 

grado. Literalmente, vino una manana mientras estaba parado frente al 

espejo. Mire mi cara y por primera vez la observe tal como la veda otra 

persona y pense: John, no eres un tipo guapo. Me pregunte: lC6mo puedo 

A las personas no les importa 

cuanto sepa yo hasta que 

sepan cuanto me importan. 

cambiar eso? Despues sonrei, y pense: ;Eso 

ayuda! Desde ese instante no he dejado de 
sonrefr. 

Una sonrisa es una invitacion calida. 

Charlie Wetzel, quien escribe para mi, 

trabajo una vez en simposios educativos 
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en los que vendfa a profesores y entidades suministros para el aula de 

clases. Mientras trabajaba en el quiosco, se proponfa sonrefr siempre 

a todos los que pasaban. La mayorfa de la gente que caminaba por los 

pasillos ten fan sus ojos enfocados en los diversos productos que cada 

vendedor ofreda, pero Charlie cuenta que con frecuencia sucedfa 

algo interesante. Mucha gente pasaba de largo, pero al ultimo instan­

te se fijaban en el menos de un segundo. Mas de la mitad de esas per­

sonas que vieron su sonrisa, se dieron la vue Ita de repente y se 

acercaron a examinar los productos que vendia. Era casi como si tu­
viera una cuerda atada a la gente que podia usar para atraerles. 

Esto no se debfa a que Charlie parezca un actor 0 un modelo, asf 
que su aspecto ffsico no fue la razon para el cambio subito. Sus pro­

ductos tam poco eran del otro mundo. El secreto era la sonrisa, como 

10 confirma este experimento que realizo para verificarlo: siempre que 

hada contacto visual con una persona sin sonreir, la gente seguia de 

paso. Si usted quiere atraer a otros, haga brillar su rostro con una son­
risa. 

3. Recuerde que el nombre de una persona es a sus ofdos 
el sonido mas dulce e importante 

Cuando tome por primera vez el curso de Dale Carnegie, la insisten­

cia del instructor en que aprendieramos los nombres de las personas 

dejo una impresion indeleble en mt. Desde aquel tiempo, se volvio 

una prioridad para mi, y con el transcurso de los afios, he usado toda 

clase de trucos para recordar los nombres de la gente. Por ejemplo, 

encuentro una caracteristica distintiva en el rostro de la persona y la 

asocio con su nombre. Tambien hago juegos de palabras para recordar 
nombres y apellidos. 

Mientras fui pastor de una iglesia grande, me of red a memorizar 

los nombres de las personas que estuvieran dispuestas a dejarse tomar 
una fotografia instantanea. En cierto punto llegue a tener mas de qui­

nientas fotograffas para memorizar, las cuales llevaba a todas partes 

con argollas que atravesaban el hoyo que les habia perforado en la 
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esquina izquierda. Recuerdo que una vez en un avi6n saque de mi ma­
letfn unas cuantas argollas para revisarlas y memorizar los nombres. 
Un pasajero que iba allado me pregunt6: «lQue esta haciendo?» Le 
dije sin inmutarme: «Estoy viendo fotos de mi familia». Coment6: 
«Usted sf que tiene una familia grande». Mientras segufa pasando las 
imagenes una por una, Ie dije: «Sf, y espere a que tenga nietos». 

Por supuesto, mis esfuerzos para recordar nombres no siempre 
han dado buenos resultados. Sin importar cuanto 10 intente, uno 
comete errores de vez en cuando. En eierta ocasi6n me pidieron 
que hablara en la conferencia nacional de la companfa Auntie 
Anne's Pretzels. Durante cinco minutos elogie a la fundadora de la 
companfa y dije a los asistentes cuan maravillosa era como lfder, y 
hable de la organizaci6n. Dije una y otra vez cuan especial y valio­
sa era «Aunt Annie», hasta que finalmente alguien me interrum­
pi6 y dijo con mucha pena: «Disculpa John, es Auntie Anne, no 
Aunt Annie». Me sentf como un comp1eto idiota. Habfa invitado 
a cenar a mi casa a los fundadores Ana y Jonas Beiler, iY de todas 
maneras dije mal el nombre! 

4. Sea un buen oyente, aliente a los demas a hablar de sf 
mismos 

El novelista George Eliot aconsej6: «Trata de interesarte en algo mas 
que la gratificaci6n de deseos egofstas y pueriles en este mundo. lnte­
resate en 10 mejor del pensamiento y 1a acci6n, en hacer algo que sea 
bueno aparte de los accidentes de tu propia ventura. Busca tesoros en 
otras vidas ademas de la tuya, descubre cuales son sus problemas y 
c6mo se originan». 

lC6mo puede aplicarse este consejo? jEscuchando! Ese fue el don 
de Filomena Hughes, quien es una de las mejores oyentes que he co­
nocido. Me recordaba mucho a mi madre, Laura Maxwell, la mejor 
oyente que jamas he conocido. No solo ha estado siempre disponible 
para mf sino que sabe escuchar a muchas otras personas. Anos atras, 
cuando era 1a bibliotecaria en el colegio bfblico de Circleville en 
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Ohio, muchas jovencitas la buscaban y confiaban en ella porque mos­
traba interes en elIas y sabfan que ella siempre estarfa dispuesta a es­
cuchar. Margaret dice que esa habilidad tambien la convirti6 en una 
suegra excelente. 

Dos prim eros ministros sobresalientes en la historia de Gran Bre­
tana son William Gladstone y Benjamfn Disraeli. Se cuenta que una 
joven dama fue a cenar con ellos en diferentes ocasiones, y cuando Ie 
preguntaron que impresi6n Ie habfa quedado de ambos hombres, ella 
dijo: «Despues de pasar tiempo con el senor Gladstone, sentf que era 
el hombre mas inteligente en toda lnglaterra, pero despues de pasar 
tiempo con el senor Disraeli, me senti como la mujer mas inteligente 
en toda lnglaterra». 

5. Hable en terminos de los intereses de la otra persona 

Un matrimonio joven se sent6 en silencio en la mecedora de un por­
che en una calida noche de junio. La joven esposa mir6 a su nuevo es­
poso y pregunt6: 

-Jorge, lcrees que tengo ojos bonitos? 
-Sf -contest6 Jorge y despues pas6 un minuto de silencio. 
-Jorge, lcrees que mi cabello es lindo? 
De nuevo, Jorge respondi6 que sf. 
-Ah Jorge, ttl me dices las cosas mas lindas. 
El pobre Jorge ama a su bella esposa, pero todavfa no ha aprendido 

a hablarle. Para ganar en las relaciones, una persona necesita hablar 
en terminos de los intereses de 1a otra persona. Esto es verdad cuando 
conocemos a alguien por primera vez y tambien cuando se trata de 
edificar un matrimonio. 

Una de las claves es 10 que el autor Tony Allesandra llama la 
«regIa de platino». Es probable que usted conozca la regIa de oro: 
Haz a los demas 10 que quieras que te hagan a ti. La regIa de platino 
dice: «Trata a los demas como ellos quieren ser tratados». Si usted 
10 hace, sera casi imposible que se equivoque en la interacti6n 
personal. 

109 



COMO GANARSE A LA GENTE 

6. Haga que la otra persona se sienta irnportante, y hagalo 
con sinceridad 

En conclusion, 10 que usted necesita hacer es que los demas se sientan 
importantes. El encanto de Filomena no era una mascara, era faeil 

Haz a los demas 10 que 

quieras que te hagan a ti. 

TONY ALLESANDRA 

darse cuenta que trataba a la gente con 
amor genuino. Para ella, todas las perso­
nas eran importantes, y cualquier persona 
puede aprender a valorar a la gente y ha­
cerles sentir importantes. 

Alan Zimmerman cuenta la historia 
de Cavett Roberts, un abogado y vende-

dor exitoso que fundo la Asociacion Nacional de Conferencistas, a 
quien conod y escuche hablar a principios de la decada de los seten­
tao Zimmerman cuenta: 

Roberts miro por su ventana una manana y vio a un flaco 
jovencito de doce anos vendiendo libros de puerta en puer­
tao Roberts Ie dijo a su esposa: «Mira como Ie enseno a este 
nino una leccion sobre ventas. Despues de todos estos anos 
de escribir libros sobre la comunicacion y dar conferencias 
por todo el pais, no voy a quedarme sin compartir con el 
algo de mi sabidurfa. No quiero herir sus sentimientos, pero 
voy a librarme de el antes de que sepa que esta sucediendo. 
He usado esta tecnica muchos anos y siempre funciona. 
Despues volvere a salir para ensenarle como lidiar con gen­
te como yo». 

La senora Roberts observo mientras el nino golpeaba a la 
puerta. El senor Roberts abrio la puerta y Ie explico en pala­
bras cortantes que era un hombre muy ocupado y no tenia in­
teres alguno en comprar libros, pero tambien dijo: «Te dare 
un minuto, pero despues me tengo que ir al aeropuerto». 

El pequeno vendedor no se acobardo por el desplante de 
Roberts, solo miro al hombre alto de cabello gris y porte 
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distinguido, sabiendo que era un hombre bastante conoei­
do y acaudalado. El nino dijo: «Senor, zpodrfa ser usted el 
famoso Cavett Roberts?» A 10 cual Roberts respondio: 
«Pasa adelante, hijito». Roberts Ie compro varios libros al 
nino, libros que quizas nunca leeria. El nino habia aprendi­
do el principio de hacer sentir importante a la otra persona, 
y funciono. Es un metodo que hasta los ricos y famosos 0 los 
grandes y fuertes muy rara vez pueden resistir. 1 

Los autores Marcus Buckingham y Donald O. Clifton llaman a 
esta habilidad «galanteo», que puede definirse como «ganarse al 
otro» [en ingles woo, que forma el acrostico winning over others]. Se­
gun creen, los individuos que tienen capacidad de «galanteo» toman 
la iniciativa de acercarse a las personas y «quieren aprender sus nom­
bres, hacerles preguntas y encontrar algun area de interes comun para 
que puedan empezar una conversacion y establecer una conexion sig­
nificativa».2 En su opinion, el «galanteo» es una fortaleza natural que 
algunos tienen y otros no pueden tener. Creo que eso es cierto, pero 
tambien creo que cualquier persona puede desarrollar habilidades so­
ciales y hasta aprender a tener carisma. 

Al hablar de carisma, todo se resume en esto: La persona sin ca­
risma llega donde un grupo y dice «aqui estoy yo», mientras que la 
persona con carisma llega a un grupo y dice «ahi estan ustedes». 
Cualquiera puede aprender a hacer eso. 

DEL GALANTEO A LA ACCION 

Hace poco lei un libro de Buckingham y Clifton titulado Now, Disco­

ver Your Strengths [Ahora, descubra sus habilidades] y tome la prueba 
para descubrimiento de habilidades. Debo confesar que el «galanteo» 
estaba dentro de mis primeras cinco. Siempre he tenido la habilidad 
de ganarme a los demas, pero no siempre tuve carisma y Ie dire por 
que. Como pastor joven recien salido de la universidad, comett el 
error de tratar de impresionar a todo el mundo, me hice pasar como 

I I I 



C6MO GANARSE A LA GENTE 

un experto y ensefiaba en terminos que le sonaban extrafios a la ma­
yorfa de los oyentes. Hasta usaba lentes para verme mas inteligente y 
mayor de 10 que era. Hoy siento verguenza por la manera como me 
comporte, pero aprendf mi lecci6n. No necesito impresionar a nadie, 
ademas esa estrategia no funcion6 ni me benefici6 en absoluto. Lo 
unico que necesitaba era hacerle saber a la gente que estaba interesa­

do en ellos y querfa ayudarles. 
Si usted quiere ser la clase de persona que hace sonrefr a los de mas 

cuando le yen llegar, salgase de sf mismo, cambie su enfoque y mues­
tre interes genuino en los demas. Hacer estas cosas cambiara su vida. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL CAR/SMA 

1. lPor que le resulta tan diflcil a la gente mostrar un interes 
genuino en los demas? lHa sido esto un problema para usted? 
ExpHque. 

2. lPuede pensar en alguien que conozca personalmente que sea 
caris matico y habit por naturaleza para conectarse con los 
demas? Describa a esa persona. lC6mo le hace sentir? lQue 

tanto del encanto de esa persona viene del talento natural y 
que tanto de acciones que se pueden aprender? lQue puede 
hacer para asemejarse mas a esa persona carismatica? 

3. lQue tan bueno es usted para recordar el nombre de las 
personas? lQue lugar ocupa esa habilidad en su lista de 
prioridades? lQue trucos, si acaso tiene alguno, ha usado para 
ayudarse a recordar? 

4. lHa hecho alguna vez «su tarea» para averiguar mas acerca de 
los intereses de otra persona a fin de poderse conectar mejor 
con ella? lLe pareci6 agradable esa experiencia 0 fue como una 
tarea ardua y obligatoria? lQue efecto final tuvo esto en la 
relaci6n? lC6mo puede averiguar con rapidez 0 «al vuelo» los 
intereses de una persona cuando es imposible 0 inapropiado 
investigar a fondo? lQue clase de preguntas deberfa hacer? 
lC6mo puede usar la observaci6n? 

5. {Que puede suceder cuando se usan halagos insinceros para 
hacer sentir importante a la otra persona? lLe resulta diffcil 
hacer que la gente se sienta importante cuando usted no les 
admira por algo en especial? Explfquese. lC6mo puede 
encontrar maneras genuinas de expresar aprecio en tales 
situaciones? lC6mo puede trabajar para cambiar su actitud 
hacia personas que no le gusten? 
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CREER LO ME]OR DE LA GENTE 

CASI SIEMPRE SACA A RELUCIR 

LO ME]OR DE LA GENTE 

Mantengase a distancia de la gente que trata de empequenecer 

sus ambiciones. La gente pequena siempre hace eso, en cambio 

los grandes Ie hacen sentir que usted tambien puede ser grande. 

-MARK-TWAIN 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lCREO LO MEJOR DE LOS DEMAS? 
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E
n 1995 vi la pelicula Dangerous Minds [Mentes peligrosas], una 
historia inspiradora acerca de una ~aestra que queria hacer una 
diferencia en la vida de sus estudlantes adolescentes. No me 

entere sino hasta hace poco que el guion estaba basado en una 

persona real. 

UNAS CUANTAS MUJERES BUENAS 

Cuando LouAnne Johnson salio de la secundaria, se dio cuenta que 
no Ie interesaba la universidad. Pasaron cuarenta y cinco dias antes 
de dejar de asistir aclases y alistarse en la Marina de los Estados Un i­
dos. Allf fue donde realmente florecio. Presto servicio durante ocho 
afios y en el recorrido obtuvo un titulo en psicologfa. Luego decidio 
unirse a los Marines, completo la escuela para candidatos a oficial y 
presto servicio como teniente segundo. T ras nueve afios de carrera 
militar, Johnson examino su corazon y decidio salir del servicio por­

que queria algo mas de la vida. 
Por un tiempo trabajo para el New Yark Times en ventas y allf reci­

bio un buen salario, pero no Ie parecio una experiencia muy satisfac­
toria. «He lefdo acerca de jovenes que se graduan de la escuela y ni 
siquiera saben leer ni escribir bien», recuerda ella. «Pense que era un 
delito si era verdad». Se traslado a la costa oeste y acepto un trabajo 
como asistente ejecutiva en Xerox, 10 cualle permitio volver a la uni­
versidad para obtener una maestria. Su deseo era convertirse en 
maestra. «Decidf que preferfa ganar un salario mas bajo con tal de 

hacer algo realmente importante».l 
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LA CLASE SALIDA DEL INFIERNO 

Cuando Johnson se graduo, acepto una posicion como maestra en la 
Escuela Secundaria Parkmont en Belmont, California, una pobla­
cion al sur de San Francisco en el condado San Mateo. Era una clase 
muy parecida a la que se presenta en la pelicula. 

«Lo que no me dijeron los administradores fue que la maestra que 
habia ensefiado alli durante mucho tiempo salio huyendo, espantada 
por aquellos chicos», dijo Johnson. «Aquel primer dia fue la locura 
total, se portaron como si no estuviera presente». Ella volvio al dia si­
guiente con gran resolucion y les dijo que era demasiado joven para 
jubilarse y demasiado tenaz como para renunciar.2 

En poco tiempo desarrollo algunas estrategias para conectarse con 
los estudiantes. «T rataba de usar el humor en lugar de las amenazas», 
explico Johnson. «A veces me ponia sobre mis rodillas y les decia: 
"Por favor no me hagan rogarles, no se ve muy bonito". Es diffcil por­
tarse como el bravucon de la clase mientras te ries de la maestra». 3 

Sin embargo, por encima de todo 10 demas, se gano a los estudian­
tes con su profunda fe en ellos. Una practica que preparo para el pri­
mer dia de clases, algo que llamo «troco de las tarjetas», era una de las 
cosas tipicas que hada. Paso tarjetas de memorando a los estudiantes 
para que escribieran su nombre, direccion, telefono y demas informa­
cion personal. Mientras llenaban las tarjetas, ella caminaba por el sa­
lon y miraba sus tarjetas para memorizar los nombres sin que se dieran 
cuenta. 

A medida que cada adolescente terminaba de llenar la informa­
cion, ella tomaba cada tarjeta y agradeda a los estudiantes, uno por 
uno. Cuando ya tuvo en su poder todas las tarjetas, anuncio a los estu­
diantes que estaban a punto de tener su primera evaluacion. T odos se 
quejaron de inmediato, pero ella les aclaro que la evaluacion no era 
para ellos sino para ella. Si era capaz de llamar por nombre propio a 
cada estudiante, ella ganaria. Si se equivocaba en un solo nombre, to­
dos los estudiantes recibirfan automaticamente la mejor calificacion 
en su primer examen. 
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Despues de nombrar a todos los estudiantes (algo que siempre ha­
bfa podido haeer), muchos de los jovenes quedaron impresionados, y 
ella les dijo: «Conozeo sus nombres porque ustedes son personas im­
portantes para mt. Cada vez que les observo, yeo a cada uno de uste­
des y me gusta 10 que yeo. Ademas, ustedes me interesan mueho y por 

eso es que estoy aquf».4 

La parte diflcil: Cumplir 10 prometido 

La aetitud de Johnson no se limitaba a true os de habilidad mental 
como el que hizo para aprenderse los nombres de los estudiantes. Ella 
la vivfa en la practica todos los dfas. En derta ocasion un estudiante 
llamado Raul Ie debia den dolares a un maleante callejero, y Johnson 
Ie presto el dinero con una sola condicion. Raul, a quien Ie faltaban 
dos afios para graduarse, solo podfa devolverle el dinero el dfa en que 
se graduara. El diario de Raul revela la impresion que dejaron en elIas 

aeciones de Johnson: 

La semana pasada, usted nos dijo que eseribieramos en 
nuestros diarios sobre el detalle mas especial que alguien 
hubiera tenido eon nosotros, y yo tuve que inventarme una 
historia porque no podia reeordar a alguien que hubiera he­
eho algo especial por mt. Asi que 10 que hice fue eseribirle 
una mentira ... Bueno, el easo es que 10 que us ted hizo por 
mi aver es el detalle mas especial que alguien ha tenido eon­
migo y ereo que usted 10 hizo porque piensa que soy maravi­
lloso, honesto, inteligente y especial. Al menos eso es 10 
que siempre nos dice y yo pienso que usted 10 eree de ver­
dad. Le prometo que voy a trabajar mas duro en la eseuela 
para no defraudarla porque si eree que puedo lograrlo en­

tonees 10 voy a 10grar.5 

Johnson ereta tanto en sus estudiantes que ellos empezaron a creer 
en ellos mismos. Raul, euyos padres habfan dejado de ir a la eseuela en 
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el tercer y segundo grado, se mantuvo constante y logro graduarse. 
Fue la primera persona en su familia que obtuvo el titulo de secunda­
ria. Johnson recuerda: «Nuestro equipo tenia altas expectativas para 
nuestros estudiantes, demasiado altas en opinion de muchos. Nos ad­
virtieron que no pidieramos ni esperaramos demasiado, seria suficien­
te que unos cuantos tuvieran calificaciones aceptables y se graduaran. 
Nosotros en cambio queriamos mas. Pedimos a nuestros alumnos que 
vinieran a estudiar todos los dias sin falta, que se mantuvieran aleja­
dos de las drogas y el alcohol, que cambiaran sus malos habitos, que 
hicieran todas las tareas en el salon de clase y en la casa, que resistie­
ran a la presion de unirse a pandillas, que dejaran sus malas actitudes 
y limpiaran su lenguaje. Les pedimos todo 10 que se nos ocurrio, y 
ellos nos dieron todo 10 que tenfan». 6 

«Creo que la docencia es practicamente una declaracion politi­
ca», explico Johnson. «Lo que uno declara es que cree en los nifios y 
jovenes de este pafs y que no se va a dar por vencido con ellos. Es casi 
como ser un voluntario de los Cuerpos de Paz». 7 Por esa misma razon 
ella escribio acerca de su experiencia. «Escribf el libro [My Posse 

Don't Do Homework 0 "Mi pandilla no hace tareas"] despues de traba­
jar con jovenes en riesgo de perderse, porque me preocupaba la facili­
dad con que los adultos se dan por vencidos con los chicos que han 
cometido errores. Si les abandonamos a su suerte, ellos tambien se da­
ran por vencidos, PERO si creemos que ellos pueden superar los obs­
taculos que enfrentan, ellos tambien 10 creeran».8 En otras palabras, 
Johnson esta convendda de que creer 10 mejor de la gente saca a relu­
cir 10 mejor que hay en ellos. 

TIENES PUNTAJE PERFECTO, JERES UN w! 

Me he apropiado de este principio de todo corazon, tanto asf que 
es la razon por la que he ensefiado a la gente durante mas de treinta 
afios. Estoy eonvencido de que todas las personas tienen poten­
cial. Si cualquier persona tan solo cree en sf misma, puede alcanzar 
su potencial y convertirse en el ser unico e irrepetible que fue 
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creado para ser. Asf es como 10 aplico al interactuar con la gente: 
creo que cada persona a quien conozco es un 10, por eso 10 llamo el 
principio del numero 10. 

En 1983, hice una presentacian en el Centro de Convenciones de 
Spokane que ha sido transmitida varias veces en el programa de Ja­
mes Dobson Enfoque a la Familia. Es la mejor ilustracian de mis senti­
mientos hacia la gente. Se titulo «Cinco cosas que se acerca de la 
gente», y esto es 10 que dice en esencia: 

1. T odo el mundo quiere ser alguien 

El autor George M. Adams declara: «Hay momentos sobresalientes 
en todas nuestras vidas y la mayor{a de enos vinieron como resultado 
del animo que otra persona nos dio. No me importa cuan grande, fa­
moso 0 exitoso puedan ser un hombre 0 una mujer, cada uno tiene 
hambre del aplauso de los demas». ZNo Ie parece que esto es cierto? 
T odos los seres humanos quieren que su vida importe para algo, todos 
quieren sentir que son importantes. ZNo siente us ted 10 mismo? 
Entonces usted sabe que es cierto para todo el mundo, incluso para los 
que no 10 demuestran. 

2. A nadie Ie importa saber cuanto se hasta que sepan 
cuanto me importan 

LouAnne Johnson trabaja con javenes que ten ian poco 0 ningun 
interes en el aprendizaje. La mayoria de los estudiantes en sus cir­
cunstancias se salian de la escuela tan pronto pudieran hacerlo. 
Ella fue en contra de esa tendencia generalizada al hacerle saber a 
sus alumnos cuanto Ie interesaban, con un interes muy genuino. 
T an pronto e 110s entendieron eso, estuvieron abiertos para recibir 
10 que ella tenia para ofrecerles en terminos de educacian. Con 
demasiada frecuencia queremos ayudar a la gente en virtud de 10 
que sabemos en lugar de interesarnos en ellos en virtud de 10 que 
son. 

120 

EL PRINCIPIO DEL NUMERO 10 

3. Todos necesitan a alguien 

No existe una sola persona en el mundo que no necesite a otro indivi­
duo. Si somos sinceros, el asunto no es si necesitamos 0 no a otros, 
sino cuanto les necesitamos. 

Hace poco recibi un mensaje electranico de mi amigo Steve 
Babby. Contaba la historia de un nino llamado Fred, quien jugaba en 
una liga de baloncesto de verano bajo la tutela del entrenador Corky 
Calhoun, un antiguo jugador universitario de la Universidad de 
Pennsylvania. El equipo de Fred tenia los mejores jugadores de la liga 
y era obvio que estaban destinados a ganar. Sin embargo, Corky se dio 
cuenta de que Fred tenia problemas serios con su confianza e imagen 
de sf mismo. Corky ret6 a los jugadores a ayudar a Fred a creer en sf 
mismo, asi que cada vez que el hada una canasta, todos Ie elogiaban 
con mucho entusiasmo. Al terminar la temporada, dos cosas sucedie­
ron: el equipo gana el campeonato y Fred creya que era el mejor juga­
dor del equipo, algo en 10 cual se habia convertido sin duda alguna. 
Fred no fue el mismo despues de esa experiencia, pero nunca 10 habrfa 
podido 10grar por cuenta propia. Se necesita la ayuda y la fe de otras 
personas. 

4. Cualquiera que ayude a alguien influye 
a muchos otros 

Cuando LouAnne Johnson se gana el corazan de Raul, tambien se 
gana al resto de su «pandilla». Raul era un chico menudo con escasos 
cincuenta kilos a la edad de diecisiete afios, en parte como resultado 
de no comer mas que frijoles y arroz toda la vida. Desde la escuela ele­
mental, habia pasado su tiempo con tres amigos que siempre Ie consi­
deraban el payaso del grupo. Sin embargo, despues que empeza a 
estudiar en serio, su papel en su grupo de amigos cambia. Al principio 
ellos se resintieron, pero poco despues empezaron a verle como un 
ejemplo digno de seguir. Mas adelante, todos estudiaban juntos y tra­
taban de mejorar como personas. 

121 



C6MO GANAR.SE A LA GENTE 

Por medio de ayudar a Raul, Johnson los ayud6 a todos ellos. Asf 
es como resulta muchas veces. Cuando us ted ayuda a una persona, los 
beneficios rebosan y alcanzan la vida de otras personas. 

5. Alguien se levantara hoy para convertirse en alguien 

Cuando usted cree en la gente y aprenda a ver a cada persona como 
un numero 10, cada dfa que pasa es un dfa fabuloso. zPor que? Porque 
cada manana trae un dfa en el que a alguien Ie cambiara la vida. iQue 
don mas maravilloso! Allevantarse aquel dfa, LouAnne Johnson no 
tenfa ni idea de que por ofrecer ese prestamo de dinero cambiarfa para 
siempre la vida de un joven. Sin embargo, ella veta cada dfa como una 
oportunidad para hacer una diferencia. Si us ted cree en la gente, cada 
dfa de su vida contiene la misma promesa para us ted. 

Es MEJOR CREER 

La vida me tiene reservada esa promesa. De verdad creo en la gente y 
veo 10 mejor en cada persona, es una de mis fortalezas mas grandes. A 
veces tambien puede ser una gran debilidad porque en ocasiones con­
ffo demasiado y deseo dade poder a otros antes de que esten prepara­
dos. Me he metido en problemas por esto, pero sigo dispuesto a vivir 
con ese riesgo porque las recompensas para los demas son muy gran­
des. Si usted no es actualmente una persona que tiene mucha fe en la 
gente, por favor considere 10 siguiente: 

Ser defraudados por unos cuantos no deberfa impedirnos 
creer en la gente 

Cuando era un joven lfder, una de las primeras personas que contrate 
me desgast6 por completo. No se desempenaba como debfa y luego 
mentfa al respecto para librarse de las consecuencias. En mi ingenui­
dad optaba por creede. Salf de esa interacci6n diciendome: Nunca 

volvere a dejar que un miembro del personal se acerque tanto a mI. Sin 
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embargo, fui incapaz de mantener esa mentalidad. Primero que todo, 
era injusto con las demas personas a quienes dirigirfa en el futuro. 
zPar que deberfa la falla de una persona afectar la manera como trato 
a otra? En segundo lugar, me di cuenta de que si mantenfa la gente a 
distancia, ellos no podrfan hacerme dano pero tampoco podrfan ayu­
darme. 

Si Ie han lastimado 0 defraud ado en el pasado, por favor no deje 
que esto dane su actitud en el futuro. La mayor parte del tiempo, creer 
en la gente sf saca a relucir 10 mejor de la gente. 

Un corazon que confia tiene salud emocional 

En su libro The Trusting Heart [El coraz6n confiado], el Dr. Redford 
Williams, director del Centro de Investigaciones en Medicina del 
Comportamiento en el Centro Medico de la Universidad de Duke, 
escribe: «Las personas confiadas tienen mayor probabilidad de man­
tenerse saludables durante el transcurso de su vida y gozar de larga 
vida». T ambien dice que un coraz6n confiado «cree en la bondad ba­
sica de la humanidad, que la mayorfa de la gente sera justa y buena en 
sus relaciones con los demas». Un coraz6n tiemo es mas probable que 
sea un coraz6n sano. 

Nos comportamos conforme a nuestras creencias 

Si a usted no Ie gusta la gente 0 no cree en la gente, no sera capaz de apa­
rentarlo. Los estudiantes de LouAnne Johnson reaccionaron bien con 
ella porque notaron que su afecto e interes hacia ellos era real. No era 
actuaci6n sino acci6n basada en su creencia sincera en la gente. Si usted 
desea afiadir valor a las personas, primero necesita valoradas. 

Un matrimonio sana se construye sobre altas expectativas 

Si usted esta casado, la persona mas importante en quien debe creer 
es su c6nyuge. En una conferencia de Liderazgo Vivo en 2003, 
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Marcus Buckingham, vicepresidente de la organizacion Gallup y au­
tor de Now, Discover Your Strengths [Ahora, descubra sus habilida­
des], dijo que el indicativo numero uno de un matrimonio sano es que 
los conyuges se ven uno al otro de manera mas positiva que el resto de 
la gente. Ademas, si un esposo 0 esposa aprecia a su conyuge menos 
que las demas personas fuera de la relaci6n, es un sintoma de que la 
relacion esta e~ problemas. Mi experiencia como pastor y consejero 
asi 10 confirma. Durante la consejerfa prematrimonial de parejas, vi 
que cada persona pensaba que la otra no podia equivocarse en nada, 
en cambio al aconsejar a parejas que contemplaban el divorcio, cada 
persona crda que la otra no podia hacer nada bien. Cada uno de no­
sotros tiene que ser realista en cuanto a su conyuge. Nadie es perfecto 
y ninguna persona puede hacer feliz a otra, pero si usted esta casado y 

no cree en su conyuge ni Ie apoya al cien por ciento, consiga ayuda 
porque su relacion puede ir encaminada a un serio problema. 

Expresar £e en el potencial de la gente les anima a 

alcanzarlo 

No es suficiente creer en la gente y pensar que son un 10 sobre 10. 
Usted necesita expresar esa creencia. El filosofo y poeta Johann 
Wolfgang von Goethe dijo: «T rata a un hombre como parece ser y Ie 
haras peor. Tratale como si ya fuera 10 que podrfa llegar a ser, y Ie ha­
ras aquello que deberia ser». Uno de los «creyentes en la gente» mas 
habiles que conozco es Dan Reiland, quien solfa trabajar conmigo 
como pastor ejecutivo y mas adelante como vicepresidente de una de 
mis empresas. He conocido a Dan desde que era un auxiliar. Desde 
que empezo su carrera, creyo en la gente, pero no siempre 10 expreso 
bien. Ahora es todo un experto. No solo 10 hace todos los dias, sino 
que cada ano desde 1987 ha tornado un punado de hombres con po­
tencial y ha sido su mentor personal. Vez tras vez, ha visto a personas 
que se apropian de su potencial y salen adelante. Esto es algo que creo 
que todos podemos hacer, por 10 menos en cierto grado, si estamos 
dispuestos a invertir en la gente. 
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Piense en las personas que han hecho 
una diferencia en su vida: el maestro que 
Ie hizo creer que podia lograrlo, el jefe que 

"Trata a un hombre como 

parece ser y Ie haras peor. 

Ie dio una oportunidad para mostrar que Tratale como si ya fuera 10 que 

usted si podia hacerlo, el consejero que Ie 
hizo saber que usted sf tenfa 10 que se re­
quiere para cambiar y tener una vida me­
jor, el hombre 0 la mujer que Ie amo 10 
suficiente para decirle «sf» el dfa de la 

podria lIegar a ser, y Ie haras 

aquello que debe ria ser,.. 

JOHANN WOLFGANG VON GOETHE 

boda. Ellos no solo estuvieron presentes en esos momentos definiti­
vos, sino que en muchos casos fueron quienes los crearon para benefi­
ciar su vida. 

En casi todos los casos en que se dio un impacto positivo, la perso­
na creyo en us ted de antemano. Lo mas probable es que el 0 ella viera 
en usted algo que quizas usted mismo no habfa visto. iNo Ie gustarfa 
ser esa persona para otros? Si la respuesta es afirmativa, entonces trate 
de amar a los demas y verles como los mejores, como el numero 10. Si 
tiene familia, empiece con su conyuge y sus hijos, y despues amplfe el 
cfrculo de influencia a partir de alli. Crea 10 mejor de los demas y sa­
cara a relucir 10 mejor. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL NUMERO 10 

1. lQue caracterfsticas muestra una persona que desea 
arreglarselas por sf sola en la vida? Nombre algunas cos as que 
podrfan ser causantes de esa actitud. lPor que es tan diffcil 
ayudar a alguien que tiene esa mentalidad? Si usted tiene esa 
mentalidad, lcomo Ie dificulta ayudar a los demas? 

2. lDe que maneras, tanto positivas como negativas, se hace 
evidente el deseo de una persona de ser «aIguien»? En general, 
lIe ha llevado su deseo de reconocimiento 0 importancia en 
una direccion positiva 0 negativa? lComo cree que matiza su 
reaccion al deseo de atencion de los demas? lLe ha llevado a 
apoyar a otros 0 a sentir resentimiento? 

3. lEsta de acuerdo en que· tener un corazon confiado produce 
una vida emocional sana? Explique su respuesta. 

4. lDonde Ie resuita mas facil creer en la gente, en el hogar 0 en 
el trabajo? Explique su respuesta. lComo desea cambiar? lQue 

pasos positivos podr{a dar para cambiar? 

5. Nombre algunas maneras en que una persona puede expresar su 
fe en otras personas. lComo calificarfa su practica de expresar 
fe en otras: deficiente, regular 0 excelente? lPor que? lEstarfan 
sus familiares y colegas de acuerdo con usted? lCual de los 
medios de expresion nombrados podrfa adoptar y usar para 
expresarse mejor al respecto? 
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EL PRINCIPIO DE LA 
CONFRONT ACION 

INTERESARSE EN LAS PERSONAS 

DEBE PRECEDER A CONFRONTARLAS 

El conjlicto es como el cdncer: la detecci6n temprana 

incrementa la post'bilidad de un resultado favorable. 

LA PR.EGUNT A QUE DEBO R.ESPONDER.: 

iME INTER.ESO LO SUFICIENTE COMO PAR.A 

CONFR.ONT AR. DE LA MANER.A COR.R.ECT A? 
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A
iloS atras, cuando llegue a la iglesia Skyline en San Diego, 
California para convertirme en su pastor principal, venfa 
para continuar la obra empezada por el pastor fundador, 

Orval Butcher. Al enterarme por primera vez de que el se iba a jubilar 
y la posicion de pastor quedarfa disponible, algunas personas me 
aconsejaron que no la considerara. En el mundo de las iglesias es muy 
difkil reemplazar a un pastor fundador, en especial uno como el pas­
tor Butcher quien habfa servido durante veintisiete ailos y habfa he­
cho un trabajo estupendo. T odos en la iglesia amaban a Orval 

Butcher. 

UNA CUESTION DE LEALTAD 

Como sucede con muchos lfderes 0 ejecutivos que llegan desde afuera 
a una organizacion, pronto descubrf que no todos estuvieron de 
acuerdo con el cambio. Sin embargo, gracias a que la gente era muy 
generosa y el pastor Butcher habfa sido un buen lfder, fui aceptado 
por la mayorfa. En poco tiempo me ins tale y empece a construir 

relaciones. 
Un domingo despues de mis primeros meses en el trabajo, note 

que Sally Johnson no estaba acompafiada por su esposo Joe. Ellos 
siempre habfan sido activos en la iglesia y eran constantes en la asis­
tencia. Me di cuenta de que llevaba varias semanas sin ver a Joe, as( 
que Ie pregunte a Sally como estaba su esposo. 

-Bueno, para serle sincera, el tiene dificultad para aceptar los 
cambios aquf en la iglesia y no ha querido venir. 

De inmediato llame a Joe y Ie pregunte si estaba dispuesto a en­
contrarse conmigo. 
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Unos dfas despues, Joe se sento conmigo en mi oficina y Ie dije: 
-Joe, lcomo te va? Sally me cuenta que has tenido dificultad para 

aceptar la transicion. 
-Supongo que podrfa decir eso -respondio Joe-. Es que me 

hace falta el pastor Butcher. 
-Joe -Ie dije-LPodrfas hacerme un favor? 
-lQue? -pregunto Joe con algo de sospecha. 
-Dime que cos as te hacen falta del pastor Butcher. 
Joe parecio sorprendido por la solicitud, pero respondio con gusto. 
-Pues bien -empezo a decir- el pastor Butcher siempre estuvo 

allf para nosotros. £.1 fue quien caso a todos nuestros hijos. Dirigio el 
funeral de mi mama y mi papa, y tambien el de mi hermano. 

Joe continuo hablando acerca de como Orval Butcher habfa esta­
do junto a ellos en los momentos mas importantes de su vida. 

-No me sorprende que el pastor Butcher tenga un lugar tan espe­
cial en tu corazon, Joe -Ie dije mientras el pareda esforzarse por no 
llorar-. Mira, el pastor Butcher deberfa ser tu favorito, y dejame de­
cirte algo, nunca me sent ire ofendido si el es siempre el numero uno. 
T e doy permiso para que el siempre sea tu pastor favorito. 

Los ojos de Joe brillaron y fue como si Ie hubieran quitado un peso 
de los hombros. 

-Ademas, si alguna vez te sobra amor, mandame un poquito y yo 
con gusto 10 recibire. 

Joe volvio a la iglesia el domingo siguiente y volvio a ser el mismo 
de antes. De vez en cuando me tomaba por sorpresa y me daba un gran 
abrazo mientras deda: «Pastor, este mes me sobro un poquito de 
amor». As! 10 hizo hasta el dfa en que murio. 

LA VERDAD ACERCA DEL CONFLICTO 

Mi interaccion con Joe Johnson tuvo un final feliz, pero como usted 
podra imaginar, no todos mis conflictos han corrido con la misma 
suerte. Como cualquier otra persona, he tenido confrontaciones que 
no terminaron muy bien. No obstante, la mayor parte del tiempo han 
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sido positivas y Ie dire por que. Me involucre en ellas con la mentalidad 
de interesarme en la otra persona y tratar de ayudarle. Podria haber 
echado a un lado a Joe Johnson, podria haberle dado un ultimatum y 
decirle que me siguiera 0 se atuviera a las consecuencias. Asi es como 
muchos lideres manejan el conflicto al entrar a una organizacion, y es 
una de las razones por las que hay tantos despidos y reestructuracion 
cuando un departamento u organizacion tiene un lider nuevo. T am­
bien podria haberme dado por vencido con Joe, diciendo: «El era par­
te de la vieja guardia, es obvio que yo no Ie importo, asi que lpara que 
tomarme la molestia?» En lugar de eso, Ie reconod y valide sus senti­
mientos. No fue una cuestion de competencia. Habria sido necio 
pensar que podia reemplazar a Orval Butcher en su corazon, y habria 
sido inapropiado intentarlo. Es algo similar a una madrastra 0 un pa­
drastro que dice cosas negativas sobre la madre 0 el padre biologico 
del nino y tratan de robarse los afectos del menor. Creo que nosotros 
sabemos por instinto cuan ciertas son las siguientes afirmaciones en 
cuanto a las relaciones personales: 

EI conflicto es inevitable 

Quizas debemos anadir el conflicto a la muerte y los impuestos como 
una de las cosas con las que podemos con tar en esta vida. La unica 
manera de evitar el conflicto es aislarnos del resto del planeta. Claro, 
si usted ha visto la pelicula de Tom Hanks Castaway [Naufrago), don­
de su personaje tiene altercados con una pelota de voleibol, ya sabe 
que hasta la gente que vive aislada puede encontrar la manera de ge­
nerar conflictos. 

La confrontaci6n es dificil 

Solia ensenar en conferencias de liderazgo una sesion entera sobre el 
tema de la confrontacion. Empezaba con una encuesta informal para 
determinar cuantos de los asistentes experimentaban conflicto conti­
nuo con alguien en su organizacion. Casi todos ten ian ese problema. 
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Al preguntarles cuantos de ellos habian confrontado a esa persona, 
par 10 general solo el cinco por ciento levantaba la mano. A nadie Ie 
gusta la confrontacion, por eso todo el 
mundo la evita. (Claro, a los que les gusta 
ies porque tienen su propia problemati­
ca psicologica!) lPor que es tan dificil 
confrontar? T ememos caerle mal a la gen­
te, que no nos entiendan 0 que nos recha­
cen. T enemos temor de 10 desconocido, 
no estamos acostumbrados a hablar sobre 

Quizas debemos aiiadir el 

conflicto a la muerte y los 

impuestos como una de las 

cosas con las que podemos 

contar en esla vida. 

nuestros sentimientos y nos preocupa que empeoremos las cosas. 
Admitamoslo: A muy pocas personas les han ensenado tacticas de 
confrontacion saludables y beneficiosas. 

C6mo manejamos el conflicto determina nuestro exito 
en situaciones dificiles 

lComo maneja usted el conflicto en sus relaciones? lSabia que el con­
flicto siempre se agrava cuando la confrontacion no se hace de mane­
ra rapida y correcta? Por eso es tan importante nuestra metodologia. 
A continuacion, una muestra de estrategias daninas que yeo usar a la 
gente al enfrentarse a un conflicto. 

• Gane cueste lo que cueste. Es como un tiroteo al estilo del viejo 
oeste: Rapido, brutal y fulminante. 

• Actue como si no existiera. Si usted no oye maldades, ni ve 
maldades, ni habla maldades, la maldad no dejara de existir. 

• Rezongue. Los ganadores no son gemidores y los gemidores no 
son ganadores. Hacerse la victima no cura el conflicto, solo 
irrita a todos los demas. 

• Lleve cuentas. La gente que lleva un registro cuidadoso de las 
faltas no puede experimentar un nuevo comienzo, y 10 cierto 
es que nadie jamas podra «desquitarse». 
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• Imponga su autoridad. El uso del rango nunc a resuelve el 
conflicto, solo 10 posterga. 

• Saque la bandera blanca. Darse por vencido es una solucion 
permanente a un problema temporal. 

N inguno de estos metodos dara la ayuda que una persona necesita 
para resolver el conflicto de una manera saludable. 

PAUTAS PARA LA CONFRONTACION SALUDABLE 

La resolucion de conflictos no es complicada en sentido intelectual, 
pero emocionalmente puede ser dificil. Requiere sinceridad, hum il­
dad y dedicacion a la relacion. A continuacion, un plan de seis pasos 
para ayudarle a cumplir la tarea de la confrontacion: 

1. Confronte a una persona solo si esa persona Ie importa 

En muy raros casos debemos confrontar a alguien que nos tenga sin 
cuidado, como en un juicio legal 0 en casos serios de abuso. No obs­
tante, estos no son conflictos tipicos de relaciones personales. En casi 
todas las situaciones donde haya una relacion personal de por medio, 
10 mas productivo es proceder a la confrontacion teniendo muy pre­
sentes los intereses de la otra persona. 

En el pasado, cuando us ted trato de resolver un conflicto con otra 
persona, lcual fue su meta? lQue se identificaran con usted? lAlivio 
inmediato? lVictoria a cualquier costo? La proxima vez, trate de con­
frontar con la meta de alcanzar la victoria para ambas partes. Ahora, 
si us ted se propone asegurar que la otra persona gane primero, sepa 
que ha puesto las cosas en la perspectiva mas beneficiosa para todos. 
Bo Schembechler, quien fuera entrenador principal de tUtbol ameri­
cano para la Universidad de Michigan, dijo: «Muy en 10 profundo de 
su ser, los jugadores deben saber que son importantes para uno. Esto 
es 10 mas importante de todo, nunca podria hacer todo 10 que hago si 
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ellos sintieran que no me importan. Ellos saben que al final, siempre 
voy a estar a su lado». Cuando usted se disponga a confrontar a al­
guien, esa persona debe ria tener la misma sensacion en su relacion 
con usted. 

2. Reunase con la persona tan pronto como sea posible 

Tan pronto surge un conflicto, nos sentimos tentados a evitarlo, pos­
tergar su manejo 0 pedir a otra persona que 10 resuelva por nosotros. 
Lo cierto es que cuando uno deja el conflicto sin resolver, por una u 
otra razon, siempre empeora. Si se deja a una persona en una posicion 
tal que empiece a especular acerca de los motivos del otro 0 a pensar 
en que sucedio realmente, casi siempre se Ie ocurrira 10 peor. Poster­
gar la confrontacion solo hace que la situacion supure. 

El consultor Fred Smith, quien fue uno de mis mentores en el 
liderazgo, hablo asi de su experiencia: «Siempre que me siento 
tentado a no actuar en una situacion dificil en el manejo del per­
sonal, me pregunto: lEstoy dando la espalda por mi comodidad perso­

nal 0 por el bien de la organizaci6n? Si hago 10 que me hace sentir 
comodo, estoy estafando a la empresa. Si hacer 10 que es bueno 
para la organizacion tambien me hace sentir comodo, eso es mara­
villoso. Lo cierto es que si trato la irresponsabilidad de forma irres­
pons able , debo recordar que dos errores no corrigen sino que 
empeoran 10 dafiado». 

Siempre he seguido ese consejo. Por ejemplo, Ie digo a mi equipo 
de trabajo que si alguna vez experimento un problema grave que los 
involucre a ellos, se los dire con prontitud. Nunca deje que los pro­
blemas se vuelvan como un monton de anzuelos. Nunca es buena 
idea acumular una gran cantidad de lios y despues darle a la persona 
involucrada una leccion de historia durante la confrontacion. En lu­
gar de esto, reunase con esa persona de inmediato, cara a cara. Si esto 
Ie resulta absolutamente imposible, considere una conversacion tele­
fonica, pero bajo ninguna circunstancia deberia usted confrontar a 
una persona por escrito 0 por correo electronico. 
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3. Procure primero el entendimiento, no necesariamente 
el acuerdo 

Un obst,lculo considerable ala resolucion positiva de conflictos es te­
ner demasiadas nociones preconcebidas al entrar en confrontacion. 
Bien reza el dicho que la persona que da su opinion antes de entender 
es un ser humano, pero la persona que emite un juicio antes de enten­

der es un necio. 
El presidente Abraham Lincoln era bien conocido par sus tremen­

das habilidades sociales. El comento: «Cuando me preparo para 

La persona que da su opinion 

antes de entender es un ser 

humano, pero la persona que 

emite un juicio antes de 

entender es un necio. 

razonar con un hombre, paso la tercera 
parte del tiempo pensando en mf mismo y 
en 10 que voy a decir, y las otras dos partes 
pensando en el y en 10 que va a decir». Esa 
es una buena pauta para seguir. Uno no 
puede llegar a un entendimiento si solo se 
enfoca en uno mismo. Como dijo el inge­
niero Charles F. Kettering: «Existe una 

gran diferencia entre conocer y entender. Usted puede saber mucho 
acerca de algo sin real mente entenderlo». 

4. Puntualice el asunto 

Cuando sea su turno de hablar y hacerse entender, es importante que 
aborde a la persona de forma positiva. He aqu! 10 que sugiero: 

• Describa sus percepciones. Al principio, abstengase de llegar a 
cualquier conclusion 0 entablar juicios acerca de los motivos 
de la otra persona. Solo diga 10 que cree que ve y describa el 
problema que esto ha ocasionado en su opinion. 

• Exprese c6mo le hace sentir. Si las acciones de la otra persona Ie 
producen enojo, frustracion 0 tristeza, expreselo con claridad 
y sin acusaciones. 

134 

EL PRINCIPIO DE LA CONFRONTACION 

• Explique par que es impartante para usted. Muchas veces 
cuando una persona se entera de que algo es una prioridad 
para usted, eso es suficiente para motivarle a cambiar. 

Es esencial participar en este proceso sin acalorarse emocional­
mente ni proyectar amargura. No significa que usted tenga que apagar 
sus emociones, solo necesita asegurarse de que no asalte verbalmente 
a la persona que confronta. 

5. Aliente una respuesta 

Nunca confronte a otros sin dejarles responder. Si a us ted Ie imparta 
la gente, querra escucharles. Ademas, como declaro el politico Dean 
Rusk: «Una de las mejores maneras de persuadir a otros es con sus of­
dos, si los utiliza para escuchar 10 que tengan que decir». 

A veces el simple hecho de tener la discusion Ie ayuda a darse cuenta 
de sus percepciones erroneas. Lo se porque me ha sucedido, y la expe­
riencia me enseno humildad al descubrir que yo era el problema. En 
otras ocasiones uno descubre que necesita tener en cuenta ciertas cir­
cunstancias atenuantes. Alentar a la otra persona a responder Ie ayuda a 
ambos a entender mejor el problema y tamblen Ie da a esa persona una 
oportunidad para procesar el asunto emocionalmente. Casi siempre 
cuando usted confronta a la gente, ellos tendran una reaccion emocio­
nal. Puede que queden atonitos, que se enojen 0 que se sientan culpa­
bles. Tal vez quieran compartir con usted esos sentimientos, tal vez no. 
En cualquier caso, usted deberfa animarles a expresarle una respuesta ge­
nuina.lPor que? Porque si ellos no se pronuncian al respecto, no podcin 
avanzar hacia una resolucion constructiva del problema. Estaran tan en­
focados en su respuesta que no podran ofr nada mas. 

Segun mi experiencia en 10 que respecta a la confrontacion perso­
nal, he descubierto 10 siguiente: 

El 50% de las personas no se dan cuenta de que sf hay un 
problema. 
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E130% sabe que hay un problema, pero no c6mo resolverlo. 

E120% sabe que hay un problema pero no quiere resolverlo. 
La mala noticia es que una de cada cinco personas no quiere bus­

car una resoluci6n positiva. La buena noticia es que el80% de los ca­
sos tienen posibilidades excelentes para resolver el conflicto. 

6. Acepte un plan de acci6n 

La mayoria de la gente detesta la confrontaci6n aunque a todos les 
encanta la resoluci6n, y la (mica manera de alcanzar la resoluci6n es 
emprender una acci6n positiva. Mediante la puesta en march a y el 
acuerdo comtin en cuanto a un plan de acci6n concreto, usted pone 
el enfoque en el futuro y no en los problemas del pasado. Si la persona 
que usted esta confrontando qui ere cambiar, esto Ie motivara a gravi­
tar hacia la posibilidad de mejorar las cosas. 

Un buen plan de acci6n deberfa incluir los siguientes puntos: 

a) Identificaci6n clara del problema. 

b) Acuerdo para resolver el problema. 

c) Pasos concretos que demuestren la resoluci6n del problema. 

d) Una estructura de responsabilidad mutua, como un 
cronograma y reuniones para medir el progreso y rendir 
cuentas. 

e) Una fecha limite para la culminaci6n satisfactoria. 

f) Un compromiso de ambas partes para dejar el problema en 
el pasado tan pronto se resuelva. 

Si su confrontaci6n es formal, como 10 serfa en ellugar de tra­
bajo, ponga el plan de acci6n por escrito. Oespues podra hacer re­
ferencia a ese documento si la resoluci6n no avanza como se habia 
planeado. 
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La confrontaci6n exitosa por 10 gene­
ral cambia a ambas personas, no solo a 
una. lSabia que las personas empiezan a 
tener opiniones similares la una de la otra 
con el paso del tiempo? Algunos llaman a 
esto la regia de la reciprocidad. EI cambio 

La confrontaci6n exitosa por 10 

general cambia a am bas 

personas, no solo a una. 

positivo es el primer criterio de exito cuando se resuelven conflictos 
por medio de la confrontaci6n. EI segundo es el crecimiento conti­
nuo de la relaci6n. Siempre que usted resuelve verdaderamente el 
conflicto en una relaci6n, esta no sufre sino que el vinculo entre las 
personas se fortalece. Sin embargo, todo empieza con in teres genuino 
por la otra persona. Abraham Lincoln 10 resumi6 bien cuando dijo: 
«Si quieres ganar a un hombre para tu causa, primero convencele de 
que eres su amigo de verdad ... Trata de dictar su juicio, ordenar sus 
acciones 0 senalarle como alguien que debe ser evadido y desprecia­
do, y el se aislara dentro de el mismo, de tal modo que no podras in­
fluenciarle mas de 10 que se puede atravesar el caparaz6n de una 
tortuga con una paja». 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA CONFRONTACION 

1. lQue sucede cuando una confrontacion no va por buen 
camino? lFue us ted la persona que confronto 0 la que fue 
confrontada? Explique que salio mal y como afectola 
relacion. 

2. lDirfa usted que la mayorfa de la gente no tiene en cuenta los 
mejores intereses de la otra persona durante una 
confrontacion? lQue motiva con frecuencia a la gente a 
confrontar a otros? lQue puede decir de sus propios motivos? 
En general, lson altruistas 0 defensivos? 

3. Considere las diversas maneras en que la gente reacciona a un 
conflicto potencial: 

Ganar cueste lo que cueste. 

Evadir la situaci6n. 

Pretender que no existe. 

Quejarse al respecto. 

Llevar las cuentas. 

Imponer la autoridad. 

Sacar la bandera blanca. 

En el pasado, lque accion habrfa tornado usted con mas 
probabilidad? lPor que? lComo Ie gustarfa manejar el conflicto 
en el futuro? lQue pasos debe dar para mejorar en esta area? 

4. lQue sucede cuando la persona que inicia la confrontacion 
se deja Uevar demasiado por las emociones? lQue sucede en 
caso contrario? lQue puede hacer uno para mantener sus 
emociones y temperamento equilibrados durante una 
confrontacion? 
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5. lQue sucede con frecuencia cuando no se ha creado un plan de 
accion claro como parte de una confrontacion? lLe resulta 
diffcil crear esa clase de planes? lCwiles son algunos de los 
obstaculos comunes a esa planificacion? lQue sucede si la otra 
persona no desea participar? lComo puede lograrse la 
resolucion y la superacion del conflicto en tales casos? 

Antes de proseguir, revisemos los Principios de Interaccion rela­
cionados con el factor conexion ... 

EI principio de la perspectiva: T oda la poblacion del mundo, 
con una pequefia excepcion, esta compuesta por los demas 
seres humanos. 

EI principio del intercambio: En vez de poner a otros en 
nuestro lugar, debemos ponemos nosotros en ellugar de 
eUos. 

EI principio del aprendizaje: Cada persona que conocemos 
tiene el potencial de ensefiamos algo. 

EI principio del carisma: La gente se interesa en la persona que 
se interesa en eUos. 

EI principio del mimero 10: Creer 10 mejor de la gente casi 
siempre saca a relucir 10 mejor de la gente. 

EI principio de la confrontaci6n: Interesarse en las personas 
debe preceder a confrontarlas. 
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EL FACTOR CONFIANZA: 

lPODEMOS DESARROLLAR 

LA CONFIANZA MUTUA? 

La gloria de la amistad no es la mano extendida, la sonrisa cdlida 0 el 

gozo del compafterismo. Es la inspiracion espiritual que nos llega 

al descubrir que otra persona cree en nosotros y estd dispuesta 

a cotifiar 10 suficiente como para darnos su amistad. 

- RALPH WALDO EMERSON 

• por q~e se dafian tanta~ ;elacione~? Algunos matrimonios 
) emplezan con gran paSlOn y termman con gran amargura. 
(.. Amistades que la gente espera que duren toda una vida, se 
deterioran y mueren. Socios de negocios que empezaron una rela­
cion prometedora terminan en forma desastrosa. Son muchas las ra­
zones para esa clase de deterioro, pero la causa principal es la 
destruccion de la confianza mutua. 

lComo define usted confianza? El diccionario del Nuevo Mundo 
de Webster, tercera edicion, define confianza como «una creencia 0 

seguridad firme en la sinceridad, integridad, confiabilidad, justicia, 
etc. de otra persona». Kevin Myers dice: «Usted tal vez no sepaque es 
la confianza, pero sf sabe 10 que no es». Si alguien Ie miente, Ie roba 0 

Ie inflige algun dafio ffsico, usted sabe que no puede confiar en esa 
persona. Esto es obvio, pero lexisten otras maneras en que una 
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persona pueda romper la confianza? lHay cos as que la gente puede 
haeer para que una relaci6n no sea digna de confianza? (Que clase de 
persona debe ser us ted en una re1aci6n para considerarse digno de 1a 
eonfianza de otra persona? Estas preguntas son la medula de los si­
guientes cinco capitulos, y los Principios de Interacci6n contenidos 
en elIos Ie ayudaran a responder 1a pregunta: «lPodemos desarrollar la 
confianza mutua?» 

El principio del cimiento: La confianza es el fund amen to de 
cualquier relaci6n. 

El principio de la situaci6n: Nunca permita que 1a situaci6n 
importe mas que la relaci6n. 

EI principio de Bob: Cuando Bob tiene un problema con todos, 
casi siempre Bob es el problema. 

EI principio de la accesibilidad: Si estamos a gusto con nosotros 
mismos, otros se sentiran a gusto con nosotros. 

EI principio de la trinchera: Al prepararse para la batalla, cave 
un hoyo en el que tambien quepa un amigo. 
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LA CONFIANZA ES EL FUNDAMENTO 

DE CUALQ..UIER RELACION 

Mayor halago es ser confiado que ser amado. 

-GEORGE MACDONALD 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lSOY UNA PERSONA DIGNA DE CONFIANZA? 
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E
ra un joven periodista muy prometedor. Estaba lleno de energia 

y trabajaba con tenacidad. EI director de su secundaria rec~~d~­
ba: «Siempre estuvo involucrado en el negoclO de los penodl­

cos, incluso aquf. T odos admiramos su persistencia y positivismo». 1 

En la Universidad de Maryland donde asistia como estudiante, era 
conocido como un escritor productivo y talentoso, y esa reputacion Ie 
permitio ganar un intemado de verano de diez semanas en el periodi­
co mas importante del pais: el New York Times. Se dice que Ie fue muy 
bien alli despues de escribir diecinueve articulos y contribuir con mu­

chos mas. 
Esto fue en 1998. Al verano siguiente volvio a ese prestigioso dia­

rio para empezar en su nuevo trabajo y en poco tiempo 10 ascendieron 
a reportero principiante, en 10 cual se desempefio con ex ito aunque Ie 
advirtieron que era demasiado descuidado en su trabajo. En enero de 
2001, Jayson Blair se convirtio en reportero de tiempo completo. 

A pesar de su progreso, no todo iba de maravilla con Blair. Sus edi­
tores Ie seguian amonestando por hacer un trabajo negligente. Jona­
than Landman, el editor metropolitano del diario, Ie dijo a Blair que 
la cantidad de correcciones que Ie hadan a su trabajo era «excesiva­
mente alta segun las normas del periodico».2 Eso no Ie cava muy bien 
al editor, quien dijo a su personal en un comunicado electronico: 
«Precision es todo 10 que tenemos para defendemos, es 10 que somos y 
es 10 que vendemos».3 En vista del talento y el potencial de Blair, los 
editores Ie supervisaban de cerca y trabajaban con el para mejorar su 
precision en los reportajes. Mas adelante, fue transferido al departa­

mento de informacion deport iva. 
De algun modo, Ie volvieron a pasar de la seccion de deportes a la 

oficina nacional y Ie enviaron al campo para reportar sobre el casu del 
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francotirador en Virginia. Tras hacer varios reportajes de historias 
nacionales, se destaco y gano reconocimiento. Logro producir una 
historia tremenda alrededor del casu del francotirador, hizo un repor­
taje extenso sobre la familia de Jessica Lynch, la prisionera de guerra 
que cava en manos enemigas en lrak, y tambien escribio muchas otras 
historias de alto nivel. 

Ei RESTO DE LA HISTORIA 

Pero entonces Jayson Blair se metio en problemas, grandes proble­
mas. Alguien nota que partes de una historia que habia enviado des­
de el sur de Texas ace rca de la madre de un soldado estadounidense 
muerto eran demasiado similares a una historia de otra reportera que 
se habia escrito varios dfas antes que la suva. Un editor del San Anto­
nio Express-News, quien habfa publicado la historia original, escribio 
un correo electronico a los editores del New York Times para alertar­
les sobre el problema. Esto motivo al diario a examinar mas de cerca 
el trabajo anterior de Blair. El personal del Times encontro que unos 
cien de los mas de seiscientos articulos que Blair escribio para ese dia­
rio tenfan problemas 0 requerfan correcciones significativas.4 Ade­
mas, casi la mitad de los articulos que escribio basados en reportajes 
de cobertura nacional tenian problemas de precision. Claro, Blair era 
culpable de mucho mas que imprecisiones en el reportaje. El antiguo 
editor del New Yark Times Howell Raines dice que una investigacion 
revelo un «patron patologico de falsificacion, fabricacion de hechos y 
engafio».5 Blair habfa mentido a sus jefes al hacerles creer que habfa 
salido al campo para realizar el reportaje, enviando historias falsas 
«de primera mano». Habfa inventado partes de historias con el uso de 
fotograffas y otras fuentes noticiosas, y plagio la obra de otros reporte­
ros. Incluso envio informes falsos de gastos para tratar de cubrir sus 
huellas. 

Cuando se publico la historia, tuvo un impacto inmenso. La credi­
bilidad del New York Times que do en entredicho y sus represent antes 
10 llamaron un «moreton en el ojo» y el «momento mas bajo» en la 

145 



COMO GANAR.SE A LA GENTE 

historia de 152 afios del peri6dico. 6 Escritores del diario comentaron: 
«Aunque el engafio de un reportero del Times no impugna la obra de 
los demas 375, expertos y profesores de periodismo dicen que este dia­
rio tiene el deber de reparar el dafio hecho a la confianza del publi­
co».? 

Blair renunci6 tan pronto se hicieron publicas las revelaciones. 
Sus antiguos jefes, colegas y amigos dejaron de confiar en el, y mu­
chos expresaron mucho enojo por su traici6n.8 La ir6nico del caso es 
que Macarena Hernandez, la reportera cuya historia publicada en el 
sur de Texas habia plagiado Blair, habia servido como auxiliar volun­
taria del New York Times junto a Blair. Ella dice: «Su historia es la de 
un tipo que Ie falt6 el respeto a su profesi6n, embauc6 a sus lectores, 
engafi6 a sus editores y Ie roM a sus colegas. Punto. Cualquier otra 
manera de ver la situaci6n equivale a dejar que Jayson Blair se salga 
con las suyas».9 

lQue hizo Blair durante el tiempo en que todos creian que realiza­
ba sus reportajes de campo? Segun reporteros del New York Times, se 
mantenia escondido en su apartamento de Brooklyn fabricando his­
torias y trabajando en una propuesta de publicaci6n para un libro so­
bre la historia del francotirador. Despues que sali6 la noticia de su 
engafio, cambi6 su tactica y empez6 a escribir sobre sus logros en el 
New York Times. Un escritor que revis6 ellibro resultante que Blair 
titu16 Burning Down My Master's House [C6mo incendie la casa de mi 
amo] llam6 a Blair un «Pinocho de talla mundial» y un «mentiroso 
confeso en serie»\O. Es evidente que el publicador dellibro esperaba 
que Ie fuera bien pues orden6 que se imprimieran 250.000 ejemplares, 
pero la revista Time inform6 que despues de nueve dias en el merca­
do, solo se vendieron 1.400 copiasY Supongo que eso significa que 
iva nadie se cornia el cuento de Jayson Blair! 

CONFIE EN MI EN ESTO 

Es imposible sobreestimar 1a importancia de la verdad en el asunto de 
la confianza. El articulo del New York Times que describi6 los engafios 
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de Blair incluy6 las siguientes frases: «T odo diario, al igual que todo 
banco y departamento de policia, confia en que sus empleados respe­
ten y hagan respetar ciertos principios fundamentales, y la investiga­
ci6n descubri6 que el sefior Blair vio16 en repetidas ocasiones el 
cimiento principal del periodismo, que es nada mas y nada menos que 
la verdad».12 

Si desmenuzamos las relaciones hasta llegar a su elemento mas im­
portante, este siempre va a ser la confianza, y no elliderazgo, el valor, 
la asociaci6n 0 cualquier otra cosa. Si usted no tiene confianza, su re­
laci6n esta en serios problemas. 

Esto se debe a que: 

La confianza es el fundamento de cualquier relaci6n 

En Las 21 leyes irrefutables delliderazgo, escribf sobre la Ley del Te­
rreno Firme: «La confianza es el fundamento delliderazgo».13 En 
su libro On Becoming a Leader [C6mo 
convertirse en lider] Warren Bennis di-
ce: «La integridad es la base de la con- "La integridad es la base de la 

f confianza, y no es tanto un 
ianza, y no es tanto un ingrediente del 

ingrediente del liderazgo como 
liderazgo como su producto mas impor-
tante. Es la unica cualidad que no puede 

su producto mas importante. 

Es la unica cualidad que no 

adquirirse sino ganarse. Es conferida por puede adquirirse sino ganarse. 

compafieros de trabajo y seguidores, y 
sin ella el lider no puede funcionar». 
Esto puede afirmarse no solo de los lide­
res y sus seguidores, sino tambien de to­
das las relaciones. El desarrollo de la 
confianza es como la construcci6n de 

Es conferida por companeros 

de trabajo y seguidores, y sin 

ella ellfder no puede 

funcionar» . 

WARREN BENNIS 

un puente, requiere tiempo y debe hacerse una parte a la vez. 
Como en la construcci6n, es mucho mas rapido y facil derribar 
algo que edificarlo, pero si el cimiento es fuerte, existe una buena 
probabilidad de que 10 que se construya sobre e1 se mantenga en 
pie. 
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La confianza es el marco de cualquier relaci6n 

Una relacion tam bien puede describirse como una pintura. La con­
fianza es como el marco que la rode a y la mantiene presentable y en 
buen estado. Suministra un contexto dentro del cual puede apreciar­
se la obra de arte. La confianza es 10 que define los Ifmites y asegura la 
relacion a una pared para que pueda disfrutarse a plenitud. La con­
fianza suministra una estructura emocional que nutre la relacion. 

William M. Boast, autor de Masters of Change [Los expertos en el 
cambio] ofrece esta perspectiva acerca de como se mantienen unidas 

las relaciones: 

La confianza se establece cuando las palabras y las acciones 
son congruentes. La confianza tambien se desarrolla cuan­
do las personas se sienten seguras y aceptadas. Cuando las 
ideas son derribadas y ridiculizadas, no se requiere mucho 
tiempo para percibir que el ambiente no es seguro ni condu­
cente a que uno se permita ser vulnerable. Los ambientes 
defensivos pueden desactivarse por medio de ofrecer co­
mentarios descriptivos .en lugar de evaluativos, expresar 
sentimientos de interes y participacion, y estar dispuestos a 
buscar, escuchar, entender y utilizar activamente los puntos 
de vista de otras personas. 14 

Si usted quiere disfrutar la belleza de las relaciones, enmarquelas 

con confianza. 

La confianza es la altura de cualquier relaci6n 

Cuando dos personas confian por completo la una en la otra, la relacion 
puede crecer a un nivel de amistad que es una de las recompensas mas 
grandes de la vida. Ambas personas conquistan juntas las alturas, y 
como dijo el escritor y capellan de la reina Victoria, Charles Kingsley: 
«Bienaventurado es cualquier hombre 0 mujer que tenga un amigo, un 
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alma humana en quien pueda confiar totalmente, quien conozca 10 me­
jor y 10 peor del otro y que le arne a pesar de todas sus faltas». 

COMO GANARSE LA CONFIANZA DE OTROS 

El psicologo y consultor Jack R. Gibb dijo que «la confianza es el re­
sultado de un riesgo que valio la pena correr». jQue de scrip cion tan 
maravillosa! Cuando otros conffan en nosotros, realmente incurren 
en un gran riesgo. No obstante, cada vez que la gente conffa en noso­
tros y nosotros no les defraudamos, reducimos ese riesgo y edificamos 
la relacion. Si us ted desea ser cada vez mas digno de confianza, y 

como resultado mejorar sus relaciones, recuerde estas tres verdades 
acerca de la confianza: 

1. La confianza empieza con us ted mismo 

Shakespeare escribio: «Esto por encima de todo 10 demas: Se veraz 
contigo mismo y asf, como la noche sigue al dfa, tampoco podras ser 
falso con tu semejante». Si usted no es sincero consigo mismo, no sera 
capaz de practicar la sinceridad con otros. El autoengafio es el enemi­
go de las relaciones y menoscaba el crecimiento personal. Si una per­
sona no ad mite sus deficiencias, no puede superarlas. 

T odo esto se relaciona con el principio del espejo: La primera per­
sona a quien debemos examinar es a nosotros mismos. Examinese 
bien: lEs sincero consigo mismo en cuanto a su manera de vivir la 
vida? lEs solido su caracter? lSu sf significa sf y su no significa no? 
lCumple los compromisos que hace? No pida a otros que pongan su 
confianza en usted si usted cree que pueda traicionarla. Trabaje pri­
mero en su caracter y luego en sus relaciones. 

2. La confianza no puede dividirse en compartimentos 

Cheryl Biehl, esposa de mi amigo Bobb Biehl quien tambil~n es escri­
tor, dice: «Una de las realidades de la vida es que si uno no puede 
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confiar en una persona en todo sentido, realmente no se puede con­
fiar en ella en ningun asunto en particular». Creo que eso es muy cier­
to. Por desgracia, pienso que mucha gente hoy dfa intenta dividir su 
vida en compartimentos. Creen que pueden mantener diferentes gra­
dos de sinceridad en las diferentes areas de su vida, y que pueden ne­
gociar con sus valores de tal modo que no afectara el resto de su vida. 
No obstante, 10 cierto es que el caracter no funciona asf ni tampoco la 

confianza. 
En 2003 escribf un libro llamado There's No Such Thing as "Busi-

ness" Ethics [No existe tal cos a como la etica «en los negocios»]. La 
premisa es que uno no puede adoptar un tipo de etica en los negocios 
y otro en la vida personal. El caracter no opera de ese modo. Si al­
guien le pide que le ayude a sostener una mentira, no crea que esa per­
sona se abstendra de mentirle cuando Ie convenga. Lo que una 
persona este dispuesta a hacer con usted, rambien se 10 hara a us ted. El 
caracter de un individuo siempre se hace evidente en todos los aspec­

tos de su vida. 

3. La confianza funciona como una cuenta bancaria 

Mike Abrashoff, autor de It's Your Ship [El barco es suyo], dice: «La 
confianza es como una cuenta bancaria, uno tiene que seguir hacien­
do depositos si quiere que crezca. En ocasiones las casas saldran mal y 
a uno Ie toca hacer un retiro. Mientras tanto, el resto se queda en el 
banco ganando interes» .15 Mike aprendi6 eso de sus afios como oficial 
de la marina, yo aprendf 10 mismo como pastor. Durante afios ensefie 
en conferencias de liderazgo la idea de llevar siempre «monedas en el 
bolsillo (0 cambio»> en 10 que respecta :l las relaciones. Cuando uno 
empieza una relacion con alguien, debe partir de cero con esa perso­
na. Si se trata de alguien que conffa y es generoso, puede darle un 
poco de cambio suelto. Si es sospechoso 0 tiene heridas profundas, 
quizas no deba darle desde un principio. Cada vez que usted hace alga 
para desarrollar la confianza, a usted Ie depositan alga de cambio en 
su bolsillo. Cada vez que hace alga negativo, Ie toca desprenderse de 
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esos fondos. Haga suficientes cosas negativas, debido a falta de carac­
ter 0 competencia, y quedara en la bancarrota, esto marcara el fin de 
esa relacion. 

Esta dinamica funciona en cada area de su vida. Si usted gasta 
todo su cambio con sus colegas en el trabajo, ellos dejaran de tra­
bajar de buena gana con usted. Si 10 gasta todo con su jefe, termi­

nara buscando otto trabajo. Si gasta to do con sus amigos, pasara 
mucho tiempo solo. Si gasta todos sus fond os con su conyuge, ter­
minara divorciado. 

Si este es un concepto nuevo para usted, entonces necesita hacer­
se algunas preguntas al final de cada dfa: 

• lEstoy hacienda dep6sitos? Piense en sus relaciones mas 
importantes. 2Exhibe una conducta digna de confianza que 
deposita «dinero en el banco» de las relaciones? 

• lEstoy haciendo retiros? 2Ha menoscabado la confianza en 
alguna de estas relaciones importantes? En ese caso, us ted 
necesita tratar de corregir las cosas. No espere un minuto 
mas para emprender la accion correctiva haciendo 10 
siguiente: 

1. Disculpese. 

2. Pregtintese por que traiciono la confianza. 

3. Corrija el problema en su vida. 

4. Reconozca que tarda mas restaurar la confianza 
que perderla. 

5. Recuerde que la confianza se restaura con hechos, 
no solo can palabras. 

Hacer esto no Ie permitira ganarse fondos nuevas, pero puede pre­
venirle perder mas, y tal vez pueda salvar la relacion. 
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• lProduce ganancias mi confianza? Mike Krzyzewski, entrenador 
principal de baloncesto en la Universidad de Duke, ofrece este 
consejo: «Si usted crea una atmosfera de comunicacion y 
confianza, podra convertirla en una tradicion. Los miembros 
mas antiguos del equipo estableceran su credibilidad ante los 
mas nuevos, y aunque no les guste todo acerca de usted, todavfa 
diran que usted es digno de confianza y esta comprometido con 
ellos como equipo». Como 10 dice Mike Abrashoff, usted 
tambien puede desarrollar tanta confianza que esta aumenta sin 
necesidad de hacer depositos adicionales. Por supuesto, esto 
requiere tiempo y una constancia extraordinaria. 

UN AMIGO DE VERDAD 

En 1978, cuando empece a alcanzar cierto exito como conferencista y 
consultor que me permitiollegarle a un publico mas grande, mi amigo 
Tom Phillippe me llevo a almorzar un dfa y me dijo: «John, vas a ser 
muy exitoso, y cuanto mas alto llegues, mas diffcil sera discemir los 
motivos de otros en cuanto a tus relaciones. Solo quiero que sepas que 
yo sere un amigo digno de confianza». 

Asf 10 ha sido. Cuando cedf mi posicion de impacto nacional en el 
ambito eclesiastico para volver a ser pastor de una iglesia local, Tom 
se ofrecio a encargarse de 1a organizacion que yo empece y 1a mantuvo 
en buen funcionamiento hasta que pude volver a conducirla. £1 siem­
pre me ha dado consejos maravillosos, llenos de profundidad y sabi­
durfa. T ambien ha estado allf como amigo durante algunos de los 
tiempos mas diffciles que mi familia ha enfrentado durante los ulti­
mos veinticinco anos. 

La razon principal para cualquier exito que yo haya alcanzado se 
debe a gente como Tom. He sido bendecido con muchas personas de 
alto calibre como el. Conffo en cualquiera de las personas en mi 
cfrculo de relaciones cercanas. Enos me aman incondicionalmente, 
acogen mi vision y han incorporado mis valores, me representan bien 
ante los demas, procuran mis mejores intereses, dicen la verdad 
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cuando necesito ofrla, me apoyan durante los tiempos diffci1es y me 
defienden de mis crfticos. No podrfa hacer todo 10 que hago sin enos, 
y aunque pudiera, no querrfa hacerlo solo. 

<TITUBEA USTED PARA CONFIAR EN OTROS? 

En este capftulo he dado much a atencion al concepto de ser una per­
sona digna de confianza, pero reconozco que algunas personas dignas 
de confianza tienen dificultad para confiar en otros. Quizas algunas 
personas han traicionado su confianza en ellas. En ese casa, trate de 
dar los siguientes tres pasas: 

1. Perd6neles. Por cuanto usted es quien tiene la razon, usted tiene 
poder sobre las otras personas. Par favor no abuse de ese poder. 

2. Explique que La violaci6n nunca mas debe ocurrir. Perdonar no 
significa que usted les permite seguir haciendole dano. 

3. Recuerde sus mejores momentos. T odos tenemos nuestros 
altibajos, y se requiere madurez para tratar a la gente conforme 
a sus mejores cualidades. 

Existe un gran alivio en perdonar a los demas. Si usted desea per­
donar y empezar a confiar de nuevo, apropiese de estas palabras de 
Henry L. Simpson, antiguo secretario de estado de los Estados Uni­
dos: «La leccion principal que he aprendido durante mi larga vida es 
que la unica manera de hacer digna de confianza a una persona es 
confiando en ella, y la manera mas eficaz de hacerle indigna de con­
fianza es desconfiar de ella y mostrarle nuestra desconfianza». Como 
dije antes, confiar en otros es un riesgo, pero bien vale la pena correr-
10. Sin confianza, nadie puede desarrollar relaciones duraderas y salu­
dables. Zambullase. No Ie digo que nunca vaya a salir lastimado{a}, 
esa siempre es una posibilidad latente. Lo que sf Ie digo es esto: nunca 
experimentara el gozo que solo viene a traves de las relaciones en su 
vida si no se dispone a darle una oportunidad real a la confianza. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DEL CIMIENTO 

1. lComo afectan la capacidad de conexion de una persona sus 
reparos para confiar en otros? lQue puede hacer alguien que no 
conffa facilmente en otros para cambiar esa aprension natural? 

2. lQue Ie sucede a una relacion cuando una persona ya no 
parece ser digna de confianza? Describa como se deterioran las 
relaciones con el transcurso del tiempo. lEs posible que una 
relacion quede sin esperanza de restauracion? Si su respuesta es 
negativa, explique por que. Si es positiva, describa como se 
puede estar seguro. lEs su respuesta la misma en cuanto a las 
diferentes relaciones en cada area de su vida (amigos, colegas, 
el conyuge, los hijos)? 

3. Piense en alguien con quien haya gastado una gran cantidad 
de sus fondos para las relaciones. Describa algunas cosas que 
usted hizo y que dafiaron la relacion. lQue puede hacer para 
reconstruir la confianza y depositar mas fondos en su 
«cuenta»? lQue Ie impide hacer estas cosas en la actualidad? 

4. La traicion de la confianza no es siempre un problema de 
caracter. A veces se debe a una falta de competencia 0 de 
comunicacion. lCuales problemas erosionan con mayor 
rapidez la confianza? lDe cual de estos problemas puede 
recuperarse una relacion con mayor rapidez? Explique. 

5. lQue sucede cuando el cfrculo interior de una persona incluye 
a personas que no son dignas de confianza? lComo afecta esto 
su capacidad para alcanzar el exito? lComo afecta su caracter? 
lQue tan diffcil es cambiar a las personas con las que uno se 
asocial lQue pasos pueden darse para crear un nuevo cfrculo 
interior? 

154 

EL PRJNCIPIO 
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NUNCA PERMITA QUE LA SITUACION 
/ / 

IMPORTE MAS QYE LA RELACION 

Es mds gratijlcante resolver una situaci6n 

que disolver una relaci6n. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lPONGO EN ALGUNAS OCASIONES LAS 

SITUACIONES ANTES QUE MIS RELACIONES? 
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QUe haria usted si tuviera la oportunidad de toda una vida 
j para hacer realidad sus suenos, elevarse a la cima y tomar su 
L lugar entre la elite en su profesion, como todo un campeon? 
zQue tal si nada mas que una persona se interpusiera entre usted y su 
meta? zLe sacarfa el mejor provecho a la situacion? zProcederfa a tomar 
control del momento? zQue tal si esa persona en su camino fuera su 

hermana? 

HERMANAS EN ACCION 

Esa es la situacion que enfrento Serena Williams. Si us ted es aficiona­
do al tenis sabe exactamente de que Ie hablo, pero aunque no siga a 
los jugadores de este deporte, es probable que haya oido acerca de las 
hermanas Williams 0 que haya visto los comerciales de zapatos de­
portivos que ellas protagonizan. 

Venus y Serena Williams fueron prodigios del tenis. Su padre, Ri­
chard, dice que cuando via por television la imagen de una campeona 
de tenis femenino en el Abierto de Francia de 1978 y observo como 
recibia un cheque enorme, el decidio que si tenia mas hijos con su es­
posa, los convertiria en tenistas profesionales. Venus nacio en 1980 y 
Serena en 1981. Cuando Venus tenia cuatro anos, Richard Williams 
empezo a ensenarle el deporte en un parque publico de Compton, 
California. Un ano despues Serena empezo a practicar con ellos. Las 
ninas mostraron un futuro prometedor desde temprano y dominaron 
en todos los certamenes en que participaron. En 1991 Venus fue cIa­
sificada como numero uno en la division de menores de diez anos, 
pero en lugar de mantenerlas jugando en la categorfa juvenil que era 
la ruta normal de los profesionales, Richard las saco de esa liga, 
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traslado la familia a Florida y enrolo a las ninas en una academia 
superior de tenis, donde entrenaron durante cuatro anos. 

En 1994, Venus fue elegible para convertirse en jugadora profesio­
nal, y Richard la inscribio en su primera competencia. Gano su pri­
mer partido pero perdio el segundo ante la tenista numero dos del 
mundo. Cuando los periodistas Ie preguntaron a Venus como compa­
raba la perdida a derrotas previas, la adolescente explico que no sabia, 
iporque nunca antes habia perdido un partido! Al ano siguiente la 
empresa de calzado Reebok firma con Venus un contrato multimillo­
nario de patrocinio comercial. Al final de 1997, ella ocupaba ellugar 
sesenta y cuatro en el mundo. Mientras tanto, Serena tambien se 
daba a conocer. A los dieciseis, termino casi entre las cien mejores te­
nistas del mundo. Las ninas crecieron entrenando juntas, practican­
do juntas y jugando juntas. Venus la hermana mayor, siempre fue a la 
delantera, pero ellas nunca habian jugado la una contra la otra en un 
torneo profesional. En 1998 sucedio 10 inevitable. Las dos jovenes se 
enfrentaron entre si en la segunda ronda del Abierto Australiano, y 
como era de esperarse, Venus gano. 

«No fue nada divertido eliminar a mi hermanita, pero tengo que ser 
firme», dijo Venus tras derrotar a Serena. «Despues del partido Ie dije: 
"Lo siento mucho, pero tuve que derrotarte. Soy la mayor y me parecio 
que debia ganar"».l Las hermanas Williams siguieron viviendo yentre­
nando juntas. Jugaron dobles y ganaron juntas, y cuando se enfrentaron 
otra vez en la final del Campeonato Lipton en marzo de 1999, fue todo 
un acontecimiento. Era la primera vez que dos hermanas competian la 
una contra la otra por un titulo profesional de tenis femenino desde las 
hermanas Watson en Wimbledon en 1884. Venus dijo: «Por la forma 
en que jugamos, era inevitable que nos enfrentaramos en la final; tam­
bien es inevitable que volvamos a enfrentamos en el futuro».2 Una vez 
mas, Venus gano. 

~E GANE LA MEIOR 

Ese mismo ano Serena alcanzo a probar el exito cuando gano el 
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Abierto de Estados Unidos. Era la primera vez que alguna de las 
hermanas ganaba una competencia del Grand Slam. Estaba lista 
para pasar a un nuevo nivel. Serena dijo: «Estoy harta de perder 
con jugadores que deberfa derrotar. Sea cual sea mi potencial, 
quiero alcanzarlo ahora mismo. Si logro hacerlo, yeo a Venus 
como mi mayor competencia».2 

En octubre de 1999, menos de un mes despues de cumplir los 
dieciocho anos, Serena finalmente 10 logro. Derroto a su hermana 
por primera vez al ganar la Copa Grand Slam en Munich. Despues 
derroto a Venus much as mas veces. En 2002, Serena se convirtio 
en la tenista numero uno del mundo, y en 2003 firmo el contrato 
de patrocinio mas grande para una mujer atleta: 40 millones de do­
lares con Nike. 

lComo afecto toda esa competencia su relacion filial? lAcaso las 
alejo y sembro discordia 0 rencor? La respuesta es no. Tal como 10 ha­
bfan sido desde pequenas, nunca dejaron de ser mejores amigas. 
Siempre compartieron la misma habitacion durante sus viajes, y 
cuando Serena decidio no ir al Abierto Australiano en 2004, Venus 
hablo de 10 mucho que extranaba a Serena. 

«La familia siempre viene primero, sin importar cuantas veces ju­
guemos la una contra la otra. Nada se interpondra entre mi hermana 
y yO».4 Ni la fama, ni la fortuna ni el rango profesional. ElIas no per­
miten que ninguna situacion importe mas que su relacion. 

< Y USTED QYE DICE? 

Venus y Serena no eligieron ser hermanas. La mayorfa de nosotros no 
tiene la oportunidad de elegir familiares, pero sf elegimos como va­
mos a tratar a nuestra familia. Elegimos si vamos a cuidar 0 a descuidar 
nuestras relaciones familiares, y debemos admitirlo: cada familia tie­
ne a alguien que hace mas diffcil mantener buenas relaciones. Como 
tratemos a esa persona es nuestra decision. 

Mucha gente espera que las relaciones funcionen a la perfeccion, 
sin contratiempos. Esta es una postura muy ingenua. Tan solo piense 
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en como se escriben los votos matrimoniales. Tfpicamente, dicen 
algo similar a esto: 

«T e acepto como mi legftima esposa, para tenerte y cuidar­
te desde este dia en adelante, para bien 0 para mal, en rique­
za 0 en pobreza, en alegrias y en tristezas, en salud y en 
enfermedad. Prometo amarte, respetarte y serte fiel hasta 
que la muerte nos separe». 

Los votos matrimoniales dan por sentado que la vida es dificil y 
que ocurriran situaciones que pueden causar una separacion: T riste­
za, pobreza, enfermedad y dificultades. La cuestion es, cuando lIeguen 
los tiempos dificiles, {que sera mas importante para nosotros, la situa­
cion 0 la relacion? 

Tome un momento para pensar en sus relaciones. Ahora examine 
las siguientes listas y determine cuales palabras las describen mejor. 

Explosiva 0 Calmada 

Enganosa 0 Abierta 

Egolsra 0 Madura 

Extenuante 0 Refrescante 

lnsegura 0 Segura 

Manipulaci6n 0 Aceptaci6n 

Condicional 0 Incondicional 

Desconexi6n 0 Unidad 

La columna de la izquierda describe un tipo de interaccion en el 
que la relacion fluctua seglin cada situacion. La columna a la derecha 
describe la c1ase de interaccion que sucede cuando la relacion es soli­
da como la roca sin importar la situacion del mom en to. 

PRIMERO TOME LA DECISI6N 

En mi libro Today Matters [EI hoy importaJ afirmo que la gente 
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exitosa toma decisiones correctas desde un comienzo y maneja esas 
decisiones a diario. Esto es cierto en cuanto a valores, prioridades, fi­
nanzas, fe, salud y en especial, las relaciones. Mantener fuerte una re­
lacion es una decision consciente. Una razon por la que es tan alta la 
tasa de divorcios es que much as personas entran al matrimonio sin un 
compromiso firme de nunca permitir que una situacion imparte mas 

que la relacion. 
Habiendo dicho esto, me perm ito aclarar 10 siguiente. Hay algu­

nas situaciones de vida 0 muerte en las que la relacion pasa a segundo 
plano. Cuando un conyuge es abusivo, la otra persona necesita preo­
cuparse par su seguridad. No obstante, el abuso no es un factor en la 
mayorfa de las situaciones en que la relacion se deteriora. 

Cuando algunas personas se encuentran en una situacion donde la 
relacion requiere mucho trabajo 0 donde les toca hacer sacrificios 
personales, 0 simplemente no se sienten 10 suficientemente «felices», 
optan par salirse de la relacion. Otras personas violan el principio de 
la situacion de otras maneras. Quiza no abandonen la relacion, pero 
se quedan solo para hacer dano. Asimismo, prestan mas atencion a la 
situacion que a la relacion. Yo he sido culpable de hacer eso. Como 
padre de adolescentes, a veces dejo que la situacion se vuelva de ma­
siado importante para mf, y como resultado, mi insensibilidad hacia 

mis hijos ocasiona danos en la relacion. 
Tambien viole el principio de la situacion 

La gente exitosa toma en mi matrimonio. Yale he contado sobre 
decisiones correctas desde un 

comienzo y maneja esas 

decisiones a diario. 

el dana que cause a mi esposa en los pri­
meros anos de nuestro matrimonio por mi 
interes egofsta en ganar todas las discusio-
nes. T ambien he dejado que las circuns­

tancias nublen mi juicio como lfder,y el resultado es que perjudique 
mi relacion con algunas personas que he dirigido. 

Siempre que una persona pone la situadon por delante de la rela­
cion, sucede por una misma raz6n: perdida de la perspectiva correcta. 
Esto fue derto en los errores que cometf con mi familia y como lfder de 
una organizacion. T ambien sera asf en su caso si viola el principio de la 
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situacion. La gente siempre es mas importante que las cosas. Nuestras 
propiedades, nuestro poder, nuestra posicion y nuestra agenda son cosas 
transitorias. 

<COMO PUEDO MANTENER LA SITUACION 

EN LA PERSPECTIVA CORRECTAr 

Para mantener su perspectiva y prevenir que la situacion se vuelva 
mas importante que la relacion, usted puede hacerse varias preguntas. 
Le sugiero que empiece con estas cinco: 

1. l Yeo el cuadro general 0 solo el mal momento? 

Siempre que experimentamos una etapa diffcil en una relacion, nece­
sitamos acordamos en primer lugar de por que esa relaci6n es impor­
tante para nosotros. Cuando un hijo llega a casa con una mala 
calificacion, cuando el conyuge se olvida de algo realmente impor­
tante para nosotros, 0 cuando un amigo nos decepciona, podemos 
sentimos airados 0 defraudados, pero zque es eso en el esquema mayor 
de las cosas? lQue estarfa usted dispuesto a recibir a cambio de sus hi­
jos? zOe su conyuge? zOe sus amigos mas cercanos? Nada es mas im­
portante. 

2. lComunico el cuadro general junto al mal momento? 

De nino, mis padres fueron fantasticos en comunicarme el cuadro ge­
neral, aun cuando les estaba creando un mal momento que requerfa 
correccion y disciplina. Quizas me castigaban 0 me pegaban cuando 
10 mereda, pero siempre me dedan que me amaban. Cuando tuve 
edad suficiente para entender, me explicaron muchas veces las razo­
nes detras de sus acciones. No siempre 10 apreciaba en el momento, 
pero mas tarde en la vida me di cuenta que esto me hizo sentir muy se­
guro en mi relacion con ellos. Gracias a su perspectiva, nunca perdf 
de vista el cuadro general, sin importar cwin mal me hubiera portado. 
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3. lEs una situaci6n de una sola vez 0 algo que se repite con 
frecuencia? 

Hay una gran diferencia entre una situacion que ocurre una vez, y 
otta que sucede una y otra vez. Ambas afectan la relacion y requieren 
de compromiso firme. Sin embargo, un asunto recurrente necesitara 
el compromiso de todas las partes involucradas para sostener la rela­

cion y en ultima instancia, cambiar la situacion. 
Por ejemplo, si un conyuge comete un error que afecta a la pareja 

en sus finanzas, es relativamente facil corregirlo y sostener la rela­
cion. En cambio, si uno de los dos abusa continuamente del presu­
puesto y endeuda cada vez mas ala pareja, solo con un compromiso de 
parte de ambos para sostener la relacion y cambiar sus acciones, per­

mitira que la relacion sobreviva. 

4. lConvierto dernasiadas situaciones en asuntos de vida 0 

rnuerte? 

Dean Smith, antiguo entrenador de baloncesto en Carolina del Nor­
te, comento: «Si uno considera cada partido como una situacion de 
vida 0 muerte, va a morir muchas veces». En otras palabras, necesita­
mos ser selectivos con las bataHas que peleamos. Si usted es 0 ha sido 
padre de adolescentes, sabe por experiencia que esto es verdad. Si uno 
hace de cada asunto un motivo valido de enfrentamiento, peleara 

tanto con sus hijos que los alejara de usted. 
lComo puede saber si esta convirtiendo demasiadas situaciones en 

asuntos de vida 0 muerte? Con teste estas preguntas: 

• lCon cuanta frecuencia se siente tenso y malhumorado? 

• lCon cuanta frecuencia levanta la voz mas de 10 normal al 

hablarle a otros? 

• lCon cuanta frecuencia pelea por sus derechos personales 0 

por 10 que es justo y correcto? 
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Si estos asuntos ocurren dia tras dia, es posible que su perspectiva 

este mal sincronizada con la realidad. Vivir en un estado constante de 
agitacion no es muy saludable que digamos, y tampoco contribuye a 
desarroHar y mantener telaciones sanas. 

5. lMuestro rni arnor incondicional durante situaciones diffciles? 

Mi amigo Tim Elmore me conto la historia de una nifia Hamada Diana, 
una estudiante de secundaria que sacaba muy buenas calificaciones. 
Como preparacion para entrar a la universidad, se inscribio en una clase 
de quimica y trabajo duro. Sin embargo, por alguna razon la asignatura 
no Ie resulto facil, y por primera vez en su vida fracaso en una clase. 

Por fortuna, Diana tenia un profesor alentador que crefa en ella y 
sabia que su desempefio deficiente era inusual. Estaba seguro de que 
triunfaria en la universidad, pero Ie molestaba tener que poner aque­
Ha mala calificacion en su tarjeta de progreso. lQue hizo entonces el 
profesor? Estaba consciente que no podia dade otra calificacion para 
que pasara el curso, asi que escribio al margen, junto a la F: «No todos 
podemos ser quimicos, pero a todos nos encantaria ser Dianas». 

En alglin punto de la vida todo el mundo enfrenta situaciones diffci­
les en relaciones cercanas, pero no todos las manejan bien. Si usted pue­
de comunicar su amor a los seres mas cercanos en su vida en medio del 
dolor 0 la dificultad, usted incrementa en gran medida la estabilidad de 
la relacion. Nadie en mi vida ha sido un ejemplo mejor del principio de 
la situacion que mi madre, Laura MaxweH. Ella me comunico arnot in­
condicional todos los dfas de mi vida, y yo siempre podia hablat con ella 
sin importar que sucediera. Cuando era nifio y pasaba por mi epoca mas 
rebelde, me deda muchas veces antes de irme ala escuela: «John, siem­
pre quiero que hagas 10 correcto, pero sin importar que hagas, quiero que 
sepas que te amo». Siempre he deseado parecerme mas a mi madre. Qui­
zas haya alguien en su vida cuyo ejemplo usted tambien quisiera emular. 

Tome la decision de poner sus relaciones por delante de las circunstan­
cias de la vida. Si 10 hace, desarrollara una confianza mas profunda en 
sus telaciones y estas podran avanzar a un nuevo nivel. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA S/TUACI6N 

1. lQue presiones de la vida hacen que la gente de menos 
prioridad a las relaciones? lCwin propenso es usted a permitir 
que las presiones danen sus relaciones? lQue puede cambiar 
us ted para romper los patrones daninos? 

2. lBajo que circunstancias legitimas puede considerarse una 
relaci6n menos importante que la situaci6n del momento? 
lQue puede suceder si uno no reordena sus prioridades en tales 
situaciones? 

3. lHa conocido a alguien que convirtiera cada pequeno detalle 
en una situaci6n de vida 0 muerte? En ese caso, lcual fue el 
resultado? lC6mo fue la experiencia de tratar de desarrollar 
una relaci6n con esa persona? lEs posible sostener una relaci6n 
sana con una persona asH Expliquese. 

4. Piense en una relaci6n importante en la que usted permiti6 
que una situaci6n Ie llevara a actuar mal. lCual fue el 
resultado? zHa podido reparar la relaci6n? zSe ha disculpado? 
(Que podrfa haeer ahora para mejorar 0 restaurar esa relaci6n? 

5. Sus relaciones con sus familiares mas cereanos son las mas 
importantes en su vida. (Que significan esas relaciones para 
usted? (Si nunca ha expresado por escrito esas ideas y 

sentimientos, considere hacerlo ahora mismo.) lCOmo puede 
usar esos pensamientos para mantener la perspectiva correcta 
la pr6xima vez que enfrente una situaci6n problematical 

EL PRJNCIPIO DE BOB 

CUANDO BOB TIENE UN PROBLEMA 

CON TODOS, CASI SIEMPRE BOB 

ES EL PROBLEMA 

Todo Ie pareee infectado al infeecioso, ast eomo todD 

se ve amarillo a travis del ojo del bilioso. 

-ALEXANDER POPE 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

iSERE BOB? 



E
I 23 de junio de 1988, Billy Martin fue despedido de su puesto 
como manejador del equipo de beisbol de las grandes ligas, los 
Yankees de Nueva York. Los manejadores de beisbol pierden su 

trabajo todo el tiempo, asf que eso tal vez no suene como una gran no­
ticia. Lo diferente del caso es que Martin fue despedido de su trabajo 
como manejador de los Yankees ipor quinta vez! 

NUEVA YORK, TENEMOS UN PROBLEMA 

zAlguna vez ha conocido a una persona a quien los problemas parez­
can seguirle dondequiera que va? Este fue el caso de Billy Martin. Al 
ser llamado a trabajar con los Yankees en 1950 como cuidador de se­
gunda base, se uni6 a uno de los mejores equipos de todos los tiempos. 
Aunque Martin solo fue un bateador de .257 en su carrera, se las arre­
gl6 para mantenerse en el juego. En particular, se desempen6 muy 
bien durante los partidos de la Serie Mundial y fue nombrado jugador 
mas valioso de la serie en 1953. Mientras estuvo con los Yankees 
como jugador (1950-57), el unico ano en que no ganaron el titulo 
nacional fue 1954, el mismo ano en que Martin estuvo en el ejercito. 
A pesar de sus exitos, la vida de Martin nU.nca estuvo libre de proble­
mas, sobre todo porque tenia mucha dificultad para llevarse bien con 
la gente. La raz6n por la que sali6 de los Yankees despues de siete tem­
poradas fue su intercambio y transferencia a otro equipo despues de 
una gran pelea que arm6 en un club noctumo que involucr6 a otros 
jugadores de los Yankees. No fue su primera pelea ni serfa la ultima. 
Despues que Martin sali6 de los Yankees, jug6 para otros seis equipos 
en un perfodo de cuatro anos: Los Atleticos, los Tigres, los Indios, los 
Rojos, los Bravos y los Gemelos. Se retir6 en 1961 y empez6 a ejercer 
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como entrenador hasta 1969 cuando se convirti6 en manejador. Sin 
embargo, dondequiera que iba, se armaban lfos. Era legendario por las 
peleas a puno limpio que empezaba. La primera que llam6 la atenci6n 
fue en 1952, pero tuvo demasiadas como para enumerarlas todas. 
Tobias Seamon del peri6dico The Morning News resume a Martin de 
este modo: 

Las peleas y la ebriedad [de sus dfas como jugador] conti­
nuaron en la carrera de Martin como manejador. En 1969 
durante su trabajo como manejador de los Twins de Min­
nesota, golpe6 a su lanzador estrella Dave Boswell y fue 
despedido. En 1974 con los Rangers de Texas, Ie peg6 al 
secretario itinerante del equipo que tenfa 64 anos, en una 
pelea por la propuesta de abrir un club para las esposas de 
los jugadores. Los Yankees volvieron a contratarlo en 
1977, y el condujo al equipo a un titulo mundial, pero en 
un momento dado se Ie vio pelear con Reggie Jackson en 
el «banquillo de los jugadores» durante un partido televi­
sado. Esto provoc6 que fuera despedido otra vez de su posi­
ci6n. En 1979 mientras se desempenaba otra vez como 
manejador en Minnesota, golpe6 con un bate a un vende­
dor de golosinas. 

A comienzos de los ochenta ya se sabia que esperar de 
Martin. Contratado, despedido y vuelto a contra tar por los 
Yankees, Martin sali6 de todos los trabajos que tuvo a punta 
de licor y rinas. Sus equipos casi siempre ganaban, pero el 
precio de vivir con Martin era demasiado alto. La estrella 
de los Yankees Ron Guidry dijo esto sobre su manejador: 
«Si te acercas a Billy Martin de la manera correcta, el se 
comporta bien. Yo opto por evadirlo del todo». 1 

Martin fue expulsado de los partidos en muchas ocasiones y sus­
pendido varias veces por su trato a los arbitros. T ampoco se llevaba 
bien con los duenos de los equipos que 10 empleaban. Cierta vez 
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exigió una extensión de cinco años a su contrato y lo que recibió a 
cambio fue la carta de despido. El columnista deportivo y ganador del 
premio Pulitzer J im Murray dijo de Martin: «Algunas personas tienen 
una astilla en el dedo. Billy tiene el almacén de madera completo».! 

SE PARECE A BOB 

Billy Martin es el ejemplo perfecto de lo que llamo «el principio de 
Bob». Es una verdad sobre las relaciones que descubrí hace años: Si 
Bob tiene problemas con Bill y Bob tiene problemas con Fred y Bob 
tiene problemas con Ana y Bob tiene problemas con Juan y Bob tiene 
problemas con Sam, entonces usualmente Bob es el problema. 

Billy Martin parecía tener problemas con casi todo el mundo. ¡Se 
metía en más peleas que un boxeador profesional! Sin embargo, nun­
ca mostró que viera un problema en su manera de comportarse. Mar­
tin dijo: «Creo que si Dios fuera manejador de equipos, lo haría con 
mucha agresividad, como es mi estilo de manejar equipos».3 ¿Por qué 
razón pensaba él que le habían despedido de tantos equipos? Esta fue 
su explicación: «A mí me despiden porque no le digo sí a todo. El 
mundo está lleno de debiluchos que le dicen sí a todo». 4 

No todo Bob se mete en peleas a puño limpio como Billy Martin, 
ni se las arregla para que lo despidan ¡cinco veces del mismo trabajo! 
Mientras alguien que quebrante el principio del espejo puede ser in­
capaz de construir buenas relaciones, un Bob lleva las cosas a otro ni­
vel porque no solo ocasiona problemas para sí mismo sino para todas 
las personas con quienes entra en contacto. ¿Cómo se puede recono­
cer a un Bob? Considere las siguientes cuatro características: 

1. Bob es un portador de problemas 

Los Bob del mundo llevan problemas por todas partes yesos proble­
mas afectan a otros. Me di cuenta de esta verdad por primera vez a los 
pocos años de haber comenzado mi carrera profesional. En una reu­
nión mensual de la junta, uno de los miembros llamaba la atención 
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sobre un asunto, diciendo que un miembro de la congregación tenía 
problemas con algo que yo hacía. De inmediato, otros tres o cuatro 
miembros de la junta decían que habían oído quejas similares. Mi pri­
mer pensamiento fue examinar mis acciones. Tras reflexionar al res­
pecto, seguía creyendo que estaba haciendo lo correcto, pero si tantas 
personas tenían un problema con ello, me pregunté si necesitaba con­
siderar el asunto con más cuidado. 

Después de tener esta misma clase de discusión en varias ocasio­
nes, tomé una decisión. Hablé con los miembros de la junta y todos 
nos pusimos de acuerdo en que si alguien de la junta oía una queja, te­
nía que revelar quién la había expresado. En la siguiente reunión, uno 
de los miembros de la junta mencionó una queja que había escucha­
do, otros miembros de la junta confirmaron que también la habían 
oído. Cuando el primer miembro de la junta reveló el nombre de la 
persona que se quejó, los otros dijeron: «Esa es la misma persona que 
se quejó conmigo». 

Sentí como si estuviera en la misma situación del granjero que 
acudió al dueño de un restaurante para averiguar si quería com­
prarle un millón de ancas de rana. Cuando el propietario preguntó 
dónde podía encontrar tantas ranas, el granjero respondió: «Ten­
go un pantano lleno de ranas, me vuelven loco día y noche». Des­
pués de llegar a un acuerdo para la venta de varios cientos de ancas 
de rana, el granjero regresó una semana después con dos pares de 
ancas de rana y una cara de yo no fui. «Supongo que me equivo­
qué», tartamudeó. «Solo había dos ranas en el pantano, pero ¡ha­
cían ruido como un millón!». 

Esa noche aprendí algo, no solo descubrí que teníamos una perso­
na en la iglesia que no vacilaba en expresar su opinión, sino que los 
portadores de problemas esparcen su veneno por todas partes. ¿Sabe 
qué pasó también? Las próximas ocasiones en las que se mencionó al­
gún comentario negativo en una reunión, descubrimos que se trataba 
del mismo miembro quejumbroso. Si usted es un líder y alguien le 
dice que se oyen «muchas quejas», averigüe cuál es la fuente pues po­
dría tratarse de una sola persona que se queja más de lo normal. 
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2. Bob es experto en encontrar problemas 

A Bob tambien Ie gusta encontrar problemas y mostrarselos a los de­
mas. Es un fiel cumplidor de la segunda ley de Chisholm que dice: 
«Cuando parezca que las cosas estan mejorando es porque se ha pasa­
do algo por alto». Debido a que algunas personas tienen esta tenden­
cia, he implementado una regIa para los miembros del personal. 
Cualquiera que me Hame la atenci6n sobre un problema tambien 
debe presentar tres posibles soluciones pues no se necesita un talento 
especial para notar un problema. De hecho, si uno se fija 10 suficiente, 
puede encontrar problemas en cualquier situaci6n. Se requiere de 
mucho mas talento para resolver problemas, y casi todos los Bob no 
tienen interes alguno en ello. 

3. Bob es un generador de problemas 

Bob siempre crea problemas y por 10 general involucra a otros en 10 
que hace. Es como el tipo del chiste que se jacta frente a sus amigos di-

"Cuando parezca que 

las cosas eslan mejorando 

es porque se ha pasado 

ciendo: «Sf, en mi familia nos enorgulle­
cemos de tener una gran tradici6n belica: 
mi tatarabuelo prevaleci6 en el bloqueo 
de Boston en Bunker Hill contra los brita-

algo por alto». nicos, mi bisabuelo se uni6 con valentia a 
CHISHOLM'S SECOND LAW las tropas aliadas para destruir a los alema-

nes, mi abuelo estuvo en Pearl Harbor y 
mi padre luch6 contra los coreanos del 

norte». «Va1game», dijo uno de sus amigos, «lacaso alguien en tu fa­
milia se lleva bien con alguien?» 

Enseno a la gente que trabaja en mis organizaciones que tienen dos 
altemativas cada vez que se encuentren con Bob 0 cualquier persona 
que cree un problema. Cada generador de problemas es como un encen­
dedor de cigarrillos, y cada uno de nosotros es como una persona que lle­
va dos baldes, uno esta Heno de agua y el otto de gasolina. Cuando 
vemos la chispa de un problema que empieza a arder, podemos elegir 
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entre apagarlo con agua 0 avivarlo con gasolina. Si queremos controlar 
la cantidad de dano que Bob puede hacer, necesitamos usar el agua. 

4. Bob es un receptor de problemas 

Por 10 general, Bob es un recipiente de los problemas de otros, y alienta a 
los demas para que Ie traigan cada vez mas. Por supuesto, algunas veces 
Bob tiene nombre de mujer, como la que conod en una organizaci6n y a 
quien llamare «Betty». Despues de apagar una serie de incendios, su su­
pervisor descubri6 que todos los problemas se conectaban de algun 
modo con Betty. La llam6 a su oficina para conversar y Ie relat6 todo 10 
que habfa descubierto. Ella admiti6 su parte en 10 sucedido y hablaron al 
respecto: 

-Es que la gente acude a mf para que les resuelva sus problemas 
todo el tiempo -dijo-. No les pido que 10 hagan, pero no dejan de 
hacerlo. 

-lQuieres saber por que? -Ie pregunt6 su jefe. 
-Claro que sf -respondi6 Betty- me gustarfa saber por que. 
-La gente te ve como un vertedero. Los camiones de basura He-

van sus cargas de desechos a un lugar que los acepta. La gente que tie­
ne problemas lleva sus inconformidades, sus chismes y sus quejas a 
alguien que este dispuesto a recibirlos. Como dejas que la gente te 
eche encima todos sus problemas y tu no te esfuerzas en impedirlo, 
ellos siguen utilizandote como vertedero y no dejaran de hacerlo has­
ta que les hagas saber que no son bienvenidos. 

Lamento decir que Betty, segun me informaron, no cambi6, sino 
que siguio dejando que la gente se acercara a su escritorio para descar­
gar toda su basura emocional sobre ella. 

<QyE HACER CON BOB? 

lQue puede hacer usted si hay un Bob 0 una Betty en su vida, alguien 
que porta, encuentra, genera y esparce problemas? Considere las si­
guientes sugerencias: 
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Responda con un comentario positivo 

Cuando una persona negativa trate de echarle un problema encima, 
responda con algo positivo. Si el comentario es acerca de una situa­
cion, trate de encontrarle ellado positivo; si es acerca de una persona, 
senale alguna caracterfstica posit iva que haya observado en ella. 

Muestre interes en la persona criticada 

Siempre que se critican los motivos de una persona, la mejor alter­
nativa es concederle el beneficio de la duda. Nadie deberfa presu­
mir que conoce el corazon de otra persona, eso es algo que solo 
Dios puede juzgar. Crea 10 mejor de los demas y exprese esa creen­
cia, a no ser que los individuos Ie demuestren 10 contrario a toda 
luz y directamente. 

Motive que se den pasos concretos hacia una soluci6n 

Cada vez que alguien Ie trae un problema que tiene con otra persona 
sin haberlo tratado directamente con ella, en realidad esta practican­
do el chisme. Y si usted escucha, tambien esta chismeando. 

La mejor manera de lidiar con el chisme es instruir a la persona 
que se queja para que hable con la persona con quien tiene un proble­
ma. Anfmele a encontrarse con el 0 ella cara a cara y a arreglar las co­
sas. Si vuelve a mencionar el asunto, preguntele sin rodeos: «lYa 
hablaste con esa persona sobre este asunto?» Si la respuesta es negati­
va, rehuse discutirlo. 

Pida a Bob que PIENSE antes de hablar 

No todos tendran una respuesta positiva a sus sugerencias, pero si us­
ted tiene una conexion fuerte con Bob 0 esta en una posicion de au­
toridad con esa persona, pfdale que PIENSE antes de decir 10 que se Ie 
ocurra, mediante el uso de este acrostico: 
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P-lEs positivo? 
I-lEs inspirador? 
E-lEs evidente? 
N-lEs necesario? 
S-lEs sensible? 
E-l Es ecwinime? 

Si puede responder «sf» a todas estas preguntas, sera apropiado 
que proceda. 

Mantenga a Bob alejado de los demas 

EI antiguo manejador de beisbol de las grandes ligas Casey Stengel 
dio muy buenos consejos acerca de como lidiar con gente problemati­
ca. Dijo que en la mayorfa de equipos, un manejador tendra quince 
jugadores que estan dispuestos a atravesar una pared por el, cinco que 
Ie detestan y cinco indecisos. £1 crefa que el truco consist fa en mante­
ner alejados a los cinco que Ie detestan de los cinco que estan indeci­
sos. Si usted supervisa a uno 0 mas tipos como Bob y no puede 0 no 
quiere sacarlos de su equipo, entonces por 10 menos haga control pre­
ventivo de danos y afslelos. No deje que esparzan su negativismo. 

<QyE TAL SI USTED ES BOB? 

He dicho bastante sobre que hacer si hay un Bob en su vida, pero {que 
hacer si usted es Bob? Si no esta seguro, hagase estas preguntas: 

• l Experimento alguna clase de conflicto casi todos los dfas? 

• lMe irrita la gente con frecuencia? 

• l Me suceden cosas malas como si fuera algo natural? 

• l T engo pocos amigos y quisiera tener mas? 
• lParece que siempre digo lo indebido? 
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Si su respuesta fue afirmativa a varias de estas preguntas, es posible 
que usted sea Bob (0 Betty). Si es asf, recuerde la primera ley de los 
hoyos. Si se encuentra en uno, deje de excavar. 

Lo primero que debe hacer es admitir que es Bob, en segundo lu­
gar, usted debe tener el deseo de cambiar su estilo de vida. No puede 
ser como la senora Mohler, quien fue sometida a juicio por el homici­
dio de su tercer esposo. El abogado pregunt6: 

-zQue Ie pas6 a su primer esposo? 
-Muri6 por comerse un champin6n envenenado -dijo la senora 

Mohler. 
-zY que Ie pas6 a su segundo esposo? -pregunt6 el abogado. 
- Tambien se muri6 despues de ingerir un champin6n envenenado 

-dijo la senora Mohler. 
-Muy bien, ahora explfquenos -dijo el abogado- Nue Ie pas6 a su 

tercer esposo? 
-Tuvo una contusi6n cerebral-contest6la senora Mohler. 
-ZY c6mo Ie pas6 eso? -pregunt6 el abogado. 
-Es que no quiso comerse los champinones -contest6 la senora 

Mohler. 
El cambio no sera facil en todos los casos y tampoco existen curas 

instantaneas. Neil Anderson, autor de Victory Over the Darkness [Vic­
toria sobre las tinieblas] dice: 

Los estudios han mostrado que en el hogar promedio, por 
cada expresi6n positiva, un nino recibe diez negativas. El 
ambiente escolar solo es un poco mejor porque los estu­
diantes escuchan de sus profesores siete comentarios nega­
tivos antes de escuchar uno positivo. No es de sorprender 
que tantos ninos crezcan sintiendo que son perdedores 
pues tanto padres como maestros transmiten esa percep­
ci6n todos los dfas en su manera de hablar a los menores. 
Estos estudios tambien indican que se requieren cuatro 
mensajes positivos para invalidar el efecto de uno negati­
vo. 6 
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Empiece siguiendo las siguientes pautas que ya he dado. Con teste 
las preguntas del acr6stico PIENSE antes de hablar. Ademas, trate de 
ver 10 positivo en cada situaci6n y pida a las personas que Ie hagan 
rendir cuentas por su actitud y sus acciones. Nadie tiene que ser un 
Bob para siempre. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DE 80B 

1. lFor que es tan llamativo el chisme para muchas personas? 
lC6mo puede darse cuenta de que algo que Ie dicen es un 
ehisme? lQue puede haeer para detener con amabilidad a 
aiguien que quiere eontarle chismes? 

2. Piense en la ultima vez que fue eonfrontado con motivo de un 
problema de relaciones personales. ZCual fue su reacci6n? 
,Termin6 allf el problema 0 continu6 su proceso de combusti6n? 
LDirfa que su respuesta fue como echarle agua 0 gasolina al 
fuego? zPar que? lC6mo habrfa podido responder mejor? 

3. zCada persona que Ie traiga un problema sin ofrecer soluciones 
debe considerarse automaticamente como un Bob? lCon 
cuanta frecuencia se trata de un problema de actitud? lCuantas 
veees puede relacionarse con falta de entrenamiento? Cuando 
us ted ha entrenado bien a la gente para que busquen 
soluciones y un individuo insiste en sefialar los problemas sin 
ofrecer soluciones, Zque deberia hacer? [Que sucedera si usted 
ignora la conducta? 

4. En el pasado, lc6mo ha manejado una situaci6n en que un 
amigo 0 colega se acerque para decide que otra persona tiene 
un problema con algo que us ted ha hecho? lEI resultado fue 
positivo 0 negativo? ,Que Ie sucedi6 a la relaci6n despues del 
incidente? lC6mo la manejarfa en el futuro? 

5. zLe resulta diffcil 0 faci! conceder a las personas el beneficio de 
la duda, asumiendo que sus motivos son buenos? ,For que? 
lQue es peor, acusar a una persona buena de tener motivos 
malos, 0 suponer que una persona mala tenga motivos buenos? 
lC6mo afecta sus relaciones su actitud en esta area? lC6mo se 
conducira en el futuro y por que? 

EL PRJNCIPIO DE 

LA ACCESIBILIDAD 

S1 ESTAMOS A GUSTO CON NOSOTROS 
/ 

M1SMOS, OTROS SE SENT1RAN A 

GUSTO CON NOSOTROS 

EI regalo mas grande que podemos dar a los demds 

es hacerles sentir comodos. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lDIRIAN MIS AMIGOS QUE LES RESULT A 

FAcIL ACERCARSE A MI PARA TRATAR 

ASUNTOS DIFiCILES? 
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Ha tenido alguna vez un encuentro con alguien famoso? 
j lC6mo fue la experiencia? lFue super emocionante 0 Ie 
l. sorprendi6 que fuera comun y corriente? lSinti6 decep-
ci6n 0 fue hasta mejor de 10 que se habfa imaginado? lSe conect6 con 
esa persona 0 sinti6 que Ie trataron como un estorbo? lTal vez sinti6 
tal intimidaci6n que ni siquiera intent6 hablarle a la persona? La cali­
dad de cualquier experiencia de primer encuentro con una persona, 
bien sea alguien famoso 0 no, depende en gran parte de la accesibili­
dad que nos demuestren. T odos nos hemos encontrado con personas 
que parecen frias y fuera de alcance, y tambien hemos conocido a per­
sonas que nos tratan como amigos de toda la vida desde el primer mo­
mento. Esto no es un asunto que solo se relaciona con personas 
importantes y famosas. lCuan accesibles son las personas mas impor­
tantes en su vida? Cuando usted necesita hacerle una pregunta a su 
jefe, les HcH 0 dificil? Cuando necesita hablar con su c6nyuge sobre 
un tema problematico, lespera un dialogo 0 una pelea? lPuede men­
cionarle un asunto delicado a su amigo mas cercano sin preocuparse 
por una reacci6n inesperada? 

lQue podria decirse de usted? lPuede la gente mas cercana a us ted 
hablarle de casi cualquier asunto? lCuando fue la ultima vez que al­
guien Ie trajo malas noticias 0 estuvo en fuerte desacuerdo con su 
pun to de vista sobre algun asunto? lO que Ie confront6 acerca de algo 
que usted hizo mal? Si fue hace mucho tiempo, es posible que us ted 
no sea tan accesible como cree. 

Algunas personas consideran frivola la idea de volverse accesibles, 
creen que es algo bonito pero no indispensable. Muy pocos se toman 
la molestia de cultivar ese rasgo de la personalidad, pero 10 cierto es 
que es mucho mas que eso. La accesibilidad es un arma poderosa en la 
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caja de herramientas de las relaciones personales. A continuaci6n Ie 
relato la historia de una persona que la convirti6 en un activo 
valorado en i 12 millones de d61ares al ano! 

<~JI:EN NO PODRiA HABLARLE? 

Oprah Winfrey llama a esta persona su idolo y mentor. Durante Mca­
das esta mujer fue la presentadora de noticias mejor pagada en la in­
dustria de la televisi6n y gan6 mas dinero que Peter Jennings, Dan 
Rather, Tom Brokaw, 0 cualquier otro. Recibi6 numerosos Premios 
Emmy, un Premio Peabody, el Premio de la Prensa Extranjera y el 
Club de los Presidentes, el Premio al Mejor Locutor de la Sociedad 
Nacional de Radio y Televisi6n, el Premio de la Academia de Artes y 
Ciencias por sus logros de toda la vida, varios titulos honorfficos y la 
introducci6n al Salon de la Fama de la Academia de Artes y Ciencias. 
Sus especiales se han transmitido durante mas de veinte anos conse­
cutivos, y una de sus entrevistas fue el programa de mayor sintonia de 
todos los canales de noticias en Norteamerica.! Su nombre es Barbara 
Walters. lPor que cree que le pagan tanto dinero? Porque cualquier 

persona puede hablarle de 10 que sea ya que es la presentadora de noti­
cias mas accesible en los Estados Unidos. 

COMIENZOS HUMILDES 

Cuando Walters empez6 su carrera, pocas personas habrfan acer­
tado sobre su futuro. Walters misma dijo: «Era el tipo de persona 
del cual nadie pensarfa que triunfaria, tenia un acento muy risible 
tipico de Boston, no podia pronunciar la erre y no era ninguna rei­
na de belleza».2 Tras graduarse del colegio Sarah Lawrence con un 
titulo en ingles, se dedic6 a trabajar para ayudar a su familia que 
pasaba dificultades econ6micas. Trabaj6 primero como secretaria 
y luego como escritora en los programas]ack Parr y The Dick Van 

Dyke Show. Entonces en 1961 Ie dieron la oportunidad de escri­
bir y hacer reportajes de investigaci6n para el conocido program a 
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Today Show [Hoy]. Tres afios despues, empezo a trabajar frente a 
las ca.maras como <da chica de Hoy». Durante los siguientes trece 
afios, Walters demostro su credibilidad como periodista. Formo 
parte de un pufiado selecto de periodistas que fueron invitados a 
hacer el historico viaje a China con el presidente Nixon en 1972 y 
en 1976 se convirtio en la primera coanfitriona de un noticiero 
vespertino de cobertura nacional. No obstante, su mayor recono­
cimiento se debio a su labor como entrevistadora. De hecho, Wal­
ters ha escrito un libro titulado How to Talk with Practically 

Anybody About Practically Anything [Como hablar con casi cual­
quier persona sobre casi cualquier tema]. 

Walters ha entrevistado a mas estadistas y personajes famosos que 
cualquier otro periodista de television en la historia. Ha entrevistado 
a todos los presidentes desde Nixon. Se gano la primera entrevista 
conjunta del presidente de Egipto Anwar Sadat y el primer ministro 
de Israel Menachem Begin. Ha entrevistado a lideres de otras nacio­
nes como Jiang Zemin, Boris Yeltsin, y Margaret Thatcher y persona­
jes como Yasser Arafat, Saddam Hussein, Muammar Gadafi y Fidel 
Castro. Tambien ha hablado con casi todas las estrellas del cine 0 la 
television que ha querido. 

Bill Geddie, el productor de sus especiales televisivos, hace esta 
observacion! «Barbara ha desarrollado con los afios un estilo de lIe­
garle a la gente y de hacerles decir cosas frente a las camaras que nun­
ca pensaron que dirfan en publico».3 Walters dice que sus entrevistas 
favoritas fueron con personas que enfrentaban grandes adversidades, 
como Steven McDonald, un oficial de policfa paralizado, Dave Dra­
vecky, un lanzador de beisbol a quien Ie diagnosticaron cancer, y 
Christopher Reeve, el actor que interpreto el papel de Superman y 
que ahara esta inmovilizado. Se dice que su habilidad como entrevis­
tadora es resultado de la empatia y la compasion que adquirio al en­
cargarse del cuidado de su hermana discapacitada Jacqueline. Sin 
duda esas cualidades Ie ayudaron, pero todo puede resumirse en con­
fianza. La gente confia en Walters, por eso Ie hablan y se sinceran con 
ella. 
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NOSE LO PIERDA 

La gente pierde muchas oportunidades para establecer conexion y desarro­
Har relaciones mas profundas porque no se hacen accesibles a los demas. 
Note que uso a prop6sito la frase «se hacen». La accesibilidad tiene muy 
poco que ver con la timidez 0 el arrojo de los demas, y todo que ver con la 
manera como usted se comporta y los mensajes que envia a los demas. 

Hace afios lei un escrito titulado «El arte de llevarse bien con los 

demas», el cual dice: 

Tarde 0 temprano cada persona descubre, si es sabia, que la 
vida es una mezcla de dfas buenos y mal os, de victorias y de­
rrotas, de toma y dame. Descubre que no vale la pena ser de­
masiado sensible, que deberfa dejar algunas cosas pasar de 
largo como el agua resbala por las plumas de un pato. Des­
cubre que los cascarrabias casi siempre salen perdiendo, que 
a todos les toca desayunar con tostada quemada de vez en 
cuando, y que no deberfa tomar demasiado en serio el mal 

genio de sus semejantes. 
Descubre que sentirse of en dido por la menor pequefiez 

es la manera mas facil de meterse en problemas, que la for­
ma mas rapida de perder la popularidad es lIevar chislI}es de 
un lado a otro, que los tiros malintencionados siempre salen 
por la culata y que no importa quien reciba el credito mien­

tras el trabajo quede bien hecho. 
T ambien descubre que casi todos los demas son tan am­

biciosos como el 0 ella, que el cerebro les funciona igual 0 

mejor, y que el trabajo duro y no la astucia es el secreto del 
exito. Aprende que ningun hombre llega solo a primera 
base y que solo a traves de la cooperacion y el esfuerzo co­
lectivo es que avanzamos hacia cosas mejores. 

En breve, se da cuenta de que el «arte de llevarsela bien» 
depende casi un noventa y ocho por ciento de su propia 

conducta hacia los demas.4 
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Si quiere ser una persona agradable y accesible a los demás, usted 
debe hacer que se sientan cómodos. Permítame mostrarle cómo. 

CÓMO HACER SENTIR CÓMODA A LA GENTE 

Piense en todas las personas accesibles que ha conocido y creo que 
encontrará que por lo general exhiben las siguientes siete característi­
cas: 

1. Calidez personal: de verdad les gusta la gente 

Uno siempre puede darse cuenta cuando a alguien no le gusta la gen­
te. De igual modo, se puede sentir cuando un individuo muestra un 
interés genuino en los demás. Son personas cálidas y bondadosas, y 

"La bondad es un idioma que 

el mudo puede hablar y el 

sordo puede oír y entender ... 

CHRISTIAN BOVEE 

como dijo Christian Bovee: «La bondad 
es un idioma que el mudo puede hablar y 
el sordo puede oír y entender». 

Hay una escena clásica de la tira cómi­
ca de Carlitas en la que Charlie Brown 
dice: «Amo a la humanidad, pero no so­
porto a la gente». Para ser accesibles, no 

es suficiente amar a las personas en teoría, usted necesita irradiar cali­
dez personal hacia la gente que conoce. 

2. Aprecio las diferencias en las personas 

Debo admitir que hubo un tiempo en mi vida en que tenía muy poca 
paciencia con las personas diferentes a mí, tendía a verles como infe­
riores porque no tenían mis habilidades. Entonces leí el libro Persona­

lity Plus [Personalidad y más] de Florence Littauer.5 Ese libro realmente 
me abrió los ojos. Mi esposa Margaret y yo lo leímos al mismo tiempo, 
y nos reímos al leer sobre las debilidades del otro pero también cele­
bramos las fortalezas de cada uno. A medida que aprendíamos sobre 
cada tipo de personalidad que se definía en el libro (melancólica, 
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colérica, sanguínea y flemática), reconocimos a amigos, familiares y a 

nosotros mismos. 
Después de ese estudio empecé a ver a la gente de forma dife­

rente, y por fin entendí que las diferencias eran buenas y necesa­
rias. Llegué a apreciar a las personas tal como eran, así como lo que 
tenían que ofrecer, aprendí a manejar mejor mis debilidades y vi 
cómo la gente puede complementarse entre sí. No solo me ayudó a 
que me gustara más la gente, sino que me ha hecho más agradable y 
accesible. Apreciar las diferencias de los demás puede aportarle el 
mismo beneficio. 

3. Estado de ánimo estable 

¿Ha trabajado alguna vez con alguien o para alguien cuyo estado de 
ánimo tuviera altibajos todo el tiempo, de tal modo que a la gente le 
tocaba entrar con sigilo a la oficina y preguntarle a un compañero de 
trabajo «¿de qué ánimo está hoy?» Con esa clase de personas uno 
nunca sabe lo que va a recibir, y como resultado, esas personas nunca 
son asequibles. 

A diferencia de ellos, la gente asequible demuestra constancia y 
equilibrio en el manejo de sus emociones, son personas ecuánimes y 
hasta predecibles. Uno sabe qué va a recibir de ellas porque son prác­
ticamente la misma persona cada vez que usted los encuel)tra. 

4. Sensibilidad hacia los sentimientos de otras personas 

Aunque la gente accesible es emocionalmente estable, eso no sig­
nifica que esperen lo mismo de los demás. Reconocen que las emo­
ciones de otras personas van a ser diferentes de las suyas y en 
consecuencia, se sintonizan con el estado de ánimo y los senti­
mientos de los demás para ajustarse con rapidez y poder relacio­
narse bien con ellos. Son como el capitán del velero que prueba el 
viento y ajusta las velas de acuerdo con las condiciones climáticas 
del momento para poder llegar a su destino. 
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El novelista irlandés George Moore reconoció que <<nuestras 
ideas están aquí hoy y mañana desaparecen, en cambio nuestros 
sentimientos siempre están con nosotros, por eso reconocemos de 
inmediato a los que se sienten parecido a nosotros, como por ins­
tinto». Cuando la gente percibe que otra persona está en su misma 
«onda», se inclina más a conectarse y sincerarse con ella porque 

parece accesible. 

5. Entendimiento de las debilidades humanas y 
reconocimento de las propias 

Nada es tan desalentador como una persona que trata de mantener la 
apariencia de que es perfecta. Recuerdo haber dado una conferencia 
en la que exhorté a los líderes que asistieron a que admitieran sus de­
bilidades a las personas que trabajaban con ellos. Durante el receso, 
un hombre se acercó a mí para decir que no le parecía buena idea mi 
sugerencia: «¿Acaso la gente no va a sentirse insegura sobre mí des­
pués que les diga todo eso?» 

Le respondí: «No. Mire, el problema es que usted opera bajo la su­
posición de que ellos no lo saben ya». 

El novelista y editor Ed Howe dio este sabio consejo: «Expresa 
una opinión dura acerca de ti mismo de vez en cuando, esto le 
mostrará a tus amigos que sí sabes decir la verdad». La gente acce­
sible es sincera en cuanto a sus habilidades y también sus faltas, es-

La gente accesible es sincera 

en cuanto a sus habilidades 

y también sus faltas. están 

dispuestos a permitir que les 

digan no aquello que 

quieren oír. 

tán dispuestos a permitir que les digan 
no aquello que quieren oír sino lo que 
necesitan oír. Además son capaces de 
reírse de sí mismos, son personas que 
acogen este antiguo proverbio chino: 
«Felices son los que pueden reírse de sí 
mismos porque nunca dejarán de entre-
tenerse». También, como pueden admi­
tir sus fallas, no tienen problema en 

permitir que otras personas tengan sus propias fallas. 
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6. Capacidad para perdonar con facilidad y pedir perdón 
con rapidez 

El entendimiento de la debilidad humana y la disposición a admitir su 
propia debilidad hace que las personas accesibles también sean hu­
mildes. Debido a esa humildad, piden perdón de inmediato y lo dan 
con facilidad a los demás. El autor y maestro David Augsburger escri­
bió: «Gracias a que no todas nuestras intenciones son perfectas y 
nada que intentamos hacer es por completo libre de error, y nada que 
logramos hacer carece de cierta medida de finitud y falibilidad a la 
que llamamos condición humana, nuestra salvación es el perdón».6 

7. Autenticidad 

Algo que Barbara Walters solía decirse a sí misma siempre que se sentía 
incómoda o insegura es una frase que le dijo la señora Eugene McCarthy: 
«Soy como soy, me veo como me veo y tengo la edad que tengo». 7 La gen­
te accesible es genuina, son quienes son, y como resultado, se conectan 
con los demás en un nivel muy genuino. No aparentan ser alguien que no 
son, no se esfuerzan en esconder lo que piensan y sienten, y no tienen una 
agenda secreta. Dicen lo que quieren decir y lo dicen en serio. No hay que 
preocuparse por la opinión que tengan de uno. 

Una de las razones por la que pueden ser auténticos es porque es­
tán seguros de sí mismos. La gente segura no siente que siempre tenga 
que ganar y tampoco tienen algo que probar. La seguridad es el rasgo 
personal más arrollador. La gente accesible se siente cóm.oda consigo 
misma y hace sentir cómodos a los demás. 

Necesito decir una cosa más sobre la accesibilidad, y es que ¡es res­
ponsabilidad de la persona que está en posición de autoridad! Barbara 
Walters es la persona que ejerce la autoridad cuando hace sus entre­
vistas, por esa razón ella es la que se propone ser asequible. Los jefes 
deben asumir la responsabilidad de ser accesibles a sus empleados, los 
padres deben hacerse accesibles a sus hijos y los cónyuges deben ser 
accesibles el uno con el otro. 
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Cuando empece a tener exito como pastor y a recibir reconoci­
miento a nivel estatal y luego nacional por mi trabajo, descubrf que 
algunas personas se sentfan intimidadas en mi presencia. Creo que la 
razon principal era mi confianza. Ciertamente no querfa hacer sentir 
mal a la gente ni impedir que me hablaran, por eso trabaje para vol­
verme una persona mas accesible. Empece a aprender como «caminar 
lentamente por la multitud», 10 cual significa que siempre que me en­
cuentre en un grupo de personas, trato de dedicar tiempo a hablar con 
la gente, establecer conexion personal con ellos y ser sensible a sus 
sentimientos, necesidades y anhelos. 

Mi esfuerzo ha sido ricamente recompensado; he experimentado 
cuan amigables pueden ser las personas, he hecho muchos amigos 
nuevos y he desarrollado muchas re1aciones fructiferas. Ademas, 10 
he hecho sin dejar de ser yo mismo y es algo que recomiendo de todo 
corazon. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA ACCESIBILIDAD 

1. lQue tan a gusto se siente usted consigo mismo? lEs una 
persona basicamente segura 0 insegura? lTiene confianza en 
sus habilidades 0 lucha bastante con las dudas sobre sf mismo? 
lSe siente bien con su personalidad 0 quisiera parecerse mas a 
otra persona? Explfquese. 

2. lEsta 0 no de acuerdo con que la persona que este en la 
posicion de autoridad tiene la responsabilidad de hacer sentir 
comodos a los demas? Expligue. lQue sucede cuando la 
persona mas debil debe tratar de conectarse con una persona 
de autoridad que no esta interesada en establecer una 
conexion personal? 

3. lComo puede darse cuenta de que una persona mantiene una 
agenda secreta? lQue cosas suceden cuando se revela esa 
agenda? lLe imp ide sincerarse y ser accesible la posibilidad de 
tener que lidiar con una agenda secreta? 

4. Piense en una persona susceptible a cambiar mucho de animo 
con la que haya tenido que lidiar en el pasado. lQue clase 
impacto tuvo en usted sus cambios de animo? lComo afectola 
relacion? lCuando es us ted propenso a experimentar tales 
cambios subitos de animo? lQue puede hacer para que tenga 
menos fluctuaciones de ese tipo? 

5. Muchas personas inaccesibles no tienen ni idea.de que otros 
les consideran intimidantes 0 lejanos. Haga una observacion 
de 360 grados para determinar su propio nivel de 
accesibilidad. A verigiie si sus jefes, empleados, colegas, 
amigos y familiares Ie consideran una persona con la que 
pueden hablar facilmente. Pfdales que Ie digan cuando fue la 
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PREGUNTAS DE DISCUSiÓN SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA ACCESIBILIDAD 

1. ¿Qué tan a gusto se siente usted consigo mismo? ¿Es una 
persona básicamente segura o insegura? ¿Tiene confianza en 
sus habilidades o lucha bastante con las dudas sobre sí mismo? 
¿Se siente bien con su personalidad o quisiera parecerse más a 
otra persona? Explíquese. 

2. ¿Está o no de acuerdo con que la persona que esté en la 
posición de autoridad tiene la responsabilidad de hacer sentir 
cómodos a los demás? Explique. ¿Qué sucede cuando la 
persona más débil debe tratar de conectarse con una persona 
de autoridad que no está interesada en establecer una 
conexión personal? 

3. ¿Cómo puede darse cuenta de que una persona mantiene una 
agenda secreta? ¿Qué cosas suceden cuando se revela esa 
agenda? ¿Le impide sincerarse y ser accesible la posibilidad de 
tener que lidiar con una agenda secreta? 

4. Piense en una persona susceptible a cambiar mucho de ánimo 
con la que haya tenido que lidiar en el pasado. ¿Qué clase 
impacto tuvo en usted sus cambios de ánimo? ¿Cómo afectó la 
relación? ¿Cuándo es usted propenso a experimentar tales 
cambios súbitos de ánimo? ¿Qué puede hacer para que tenga 
menos fluctuaciones de ese tipo? 

5. Muchas personas inaccesibles no tienen ni idea.de que otros 
les consideran intimidantes o lejanos. Haga una observación 
de 360 grados para determinar su propio nivel de 
accesibilidad. Averigüe si sus jefes, empleados, colegas, 
amigos y familiares le consideran una persona con la que 
pueden hablar fácilmente. Pídales que le digan cuándo fue la 
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ultima vez que le oyeran dar una evaluacion sincera de usted 
mismo(a). Pidales que le describan una de sus debilidades y 
que observen como reacciona, pues su reaccion sera muy 
reveladora. 
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DE LA TRINCHERA 

AL PREPARARSE PARA LA BATALLA, 
/ 

CAVE UN HOYO EN EL QYE TAMBIEN 

QYEPA UN AMIGO 

En la pobreza y demds infortunios de la vida, los amigos verdaderos 

son un refugio seguro. Ellos libraran a los jovenes de sus 

imprudencias, seran consuelo y auxilio para los ancianos en su 

debilidad, y motivaran a los adultos a realizar sus obras mds nobles. 

-ARIST6TELES 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lSOY UN AMIGO EN EL QUE OTROS • 

DEPENDEN DURANTE TIEMPOS DIFICILES? 



H
ace unos cuantos afios of decir al pastor y superior del Semina­
rio T eo16gico de Dallas, Chuck Swindoll, que en la Marina de 
los Estados Unidos Ie habfan ensefiado a cavar trincheras en 

las que tambien pudiera acomodar a un compafiero. Ese comentario se 

grab6 en mi mente porque me pareci6 muy sabio. 
Si usted examina cualquier manual de entrenamiento de la infan­

terfa, encontrara que existen diversos tipos de trinchera (0 «zanjas de 
combate» como ahora las llaman los marinos). Un soldado puede 
verse obligado a asumir una «posici6n sub ita de combate», en la cual 
Ie toca correr a esconderse donde pueda, sin tiempo para prepararse. 
Ahora bien, si tiene algo de tiempo, puede excavar una posici6n en la 
que solo quepa el. Sin embargo, los expertos aconsejan que una «po­
sici6n de combate de un solo soldado no tiene la misma seguridad que 
una posici6n para dos soldados». T odavfa mejor seria un arreglo en el 
que dos sold ados puedan combatir juntos. El Manual de Campo del 

Ejercito describe asf su eficiencia: «Un soldado puede proveer seguri­
dad y hacer otros trabajos prioritarios, mientras el otro puede descan­
sar y comer 0 realizar labores de mantenimiento. Esto permite que el 
trabajo prioritario se complete con mas rapidez que con un solo solda­
do en posici6n de combate». Tambien afiade: «Es mas diffcil para el 
enemigo destruir este tipo de posici6n, pues para lograrlo el enemigo 
debe eliminar 0 neutralizar a tres soldados».! 

El poder de la unidad de la gente ha sido aclamado durante miles 
de afios. Salom6n, el sabio del antiguo Israel escribi6: 

Mejores son dos que uno; porque tienen mejor paga de su 
trabajo. 

Porque si cayeren, el uno levantara a su compafiero; 
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pero jay del solo! que cuando cayere, no habra segundo 
que 10 levante. 

T ambien si dos durmieren juntos, se calentaran 
mutuamente; 

mas lc6mo se calentara uno solo? Y si alguno prevaleciere 
contra uno, 

dos Ie resistiran; y cord6n de tres dobleces no se rompe 
pronto. 2 

A diferencia de Chuck Swindoll, nunc a servf en la milicia. Sin 
embargo, uno no tiene que ser soldado para apreciar el beneficio de 
tener buenos amigos en tiempos dificiles. Esto es valido no solo en el 
ejercito sino tambienen el hogar 0 el trabajo, es indispensable inclu­

so en el mundo de alta tecnologfa de la Internet de hoy dfa. Encontra­
mos un buen ejemplo en la historia de la empresa Yahoo! 

AL PRINCIPIa SOLO HABIA DOS HOMBRES 

EN LA «TRINCHERA» 

Yahoo! empez6 en febrero de 1994 como un pasatiempo de dos estu­
diantes de maestrfa de Stanford: Jerry Yang and David Filo. Estos dos 
estudiantes de ingenieria electrica crearon un directorio para llevar 
un registro de sus sitios favoritos en la red de informatica. No pas6 
mucho tiempo antes de que empezaran a compartirlo con otros. Al 
principio se llam6 «La Gufa de Jerry a la Red Mundial de Informati­
ca». Por supuesto, cuando Yang pens6 que «David hada todo el tra­
bajo y yo recibfa todo el credito», Ie cambi6 el nombre a «La Gufa de 
David y Jerry a la Red Mundial de Informatica».3 Mas tarde recono­
cieron que necesitaban un nombre menos complicado y optaron por 
llamar Yahoo! a su sitio en el ciberespacio. 

Al principio ofrecieron dos servicios basicos: un directorio de sitios 
de Internet (similar a la tabla de contenido de un libro) y un motor de 
bUsqueda por palabras clave (similar a un fndice). A traves de Yahoo! la 
gente finalmente tuvo mejores herramientas para encontrar informaci6n 
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espedfica en Internet. En el otono de 1994, ffi:is de 100.000 personas 

utilizaban su servicio. Yang y Filo vieron la oportunidad y la aprovecha­

ron. Incorporaron la empresa bajo el nombre Yahoo! en marzo de 1995 
y de inmediato aseguraron $2 millones de dolares de Sequoia Capital 

para poner en marcha su organizacion. Los amigos estaban listos para 

embarcarse en una guerra y conquistar el mercado. Ya venfan practican­

do el principio de la trinchera desde que decidieron trabajar juntos, pero 

tambien sabfan que no podrfan triunfar por cuenta propia. Por esa razon 

se propusieron formar un equipo de administracion y gerencia. La perso­
na a quien encontraron e invitaron a la organizacion como director eje­

cutivo fue Tim Koogle (conocido como T. K.). Koogle a su vez incluyo a 

Jeffrey Mallett como director operativo. Los cuatro hombres trabajaron 
juntos y muy de cerca, pero los que realmente hadan suceder las cosas 

eran Koogle, Mallett y Yang, a quienes muchos llamaban «los tres mos­

queteros». 

Mallet comento: «Por 10 general soy el pragmatic~: Jerry es el 

creativo sin limites, y T. K. toma las decisiones finales. Los tres 

siempre estamos pensando en la proxima movida que vamos a hacer 
y anticipando 10 que hace cada uno».4 Ademas, cuando Yahoo! 

tuvo que enfrentarse a la irrupcion en el mercado de «Eisner [de 
Disney], Welch [de General Electric] y Gates [de MicrosoftJque se 

propusieron tomar nuestro lugar», como 10 describio Mallett, ellos 

se mantuvieron unidos y defendieron su posicion de avanzada. 

Mientras muchas otras companfas virtuales 0 «punto-com» que­

braron y desaparecieron, Yahoo! siguio fuerte. 

Desde aquel entonces, Koogle y Mallett han pasado a emprender 

otras aventuras en el capitalismo, sin haber tenido rencores ni resque­

mores con sus antiguos socios. Allado de Yang y Filo, enos contribu­

veron para transformar a Yahoo! de un negocio con menos de diez 

empleados a una empresa multimillonaria cuyas acciones se compran 

y venden en la bolsa de valores. Hoy dfa Yahoo! sirve al publico mas 

grande del mundo, con mas de 200 millones de usuarios cada mes, y 

como un~ red de difusion global de publicidad y otros servicios para 
sus clientes. 5 
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HECHOS SOBRE LAS TRINCHERAS 

Enfrentamos muchos tipos de batallas en la vida y las «trincheras» 

que nos toca utilizar en muchas ocasiones tienen diferentes formas 

y tamanos. EI hogar es la mas importante y 10 ideal seda que siem­

pre fuera un puerto seguro con personas en quienes podemos de­

pender. Otras pueden incluir un negocio, un equipo deportivo, un 

grupo pequeno, un peloton 0 algo por el estilo. Por supuesto, las 

personas que nos acompanan en estos lugares son tan variadas 
como ellos. 

Antes de seguir adelante, necesito comentar sobre tres suposicio­

nes que hago al escribir acerca del principio de la trinchera: 

1. La trinchera es para usted y un amigo, no solo para el amigo. 

Us ted puede pedirle a un amigo que combata con usted, pero 

nunca deberfa enviar a otra persona a librar sus batallas. 

Cuando Jerry Yang y David Filo contrataron a Tim Koogle, no 

se desentendieron de sus responsabilidades en Yahoo! Lo que 

hicieron fue asociarse con el. 

2. Antes de la batalla, usted ha desarrollado una amistad. El 

principio de la trinchera no es cuesti6n de imponerse a 

contactos distantes ni usar a la gente. Usted necesita ser un 

amigo de verdad antes de pedir la ayuda de un amigo. 

3. Usted tambien ha estado con sus amigos en las trincheras de ellos. 

Usted debe estar dispuesto a luchar por cualquier amigo que Ie 

pida ayuda. Eso es 10 que hacen los amigos. Ellfder de los 
derechos civiles Martin Luther King Jr. dijo: «AI final de todo, 

no recordaremos las palabras de nuestros enemigos sino el 

silencio de nuestros amigos». iNo quiero que alguien diga que 

fui un amigo silencioso! 

T ras establecer estas premisas, presento a continuacion algunas 
verdades acerca de las «trincheras»: 
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Las trincheras sin arnigos son insaluhres 

Separarse de los demas y tratar de enfrentarse solo al mundo no es salu­
dable ni beneficioso. Hace varios anos Ie[ sobre una campana iniciada 
por el Departamento de Salud Mental de California con ellema «Los 
amigos pueden ser una buena medicina». Estos son algunos de los he­
chos que motivaron al departamento a embarcarse en la iniciativa: 

• Si usted se afsla de los demas, tiene entre dos a tres veces mas 
probabilidades de sufrir una muerte prematura. Esto es cierto 
sin importar que cuide su salud con buena alimentacian, 
ejercicio y absteniendose de fumar. 

• Si se aisla de los demas, es mas probable que contraiga cancer 
terminal. 

• Si es divorciado, separado 0 ha enviudado, tiene entre cinco a 
diez veces mas probabilidad de ser hospitalizado por un 
desorden mental que una persona casada. 

• Si es una mujer embarazada que no cuenta con buenas 
relaciones personales, su probabilidad de tener algun tipo de 
complicacian es tres veces mayor que la de una mujer con 
relaciones salidas, incluso si ambas padecen los mismos 
sufrimientos.6 

Las experiencias de trinchera forjan grandes amistades 

En la decada de los ochenta cuando estaba buscando a alguien que me 
ayudara a realizar la diffcil tarea de pastorear una iglesia grande mien­
tras dirigfa un ministerio nacional, Jack Hayford llega a mi vida. Jack 
es pastor de Church on the Way en Van Nuys, California, un buen 
amigo, un consejero sabio y un mentor abnegado. No habda podido 
triunfar sin su ayuda. 

Mas de una decada despues, tuve que librar una batalla mucho 
mas seria cuando sufrf un grave ataque cardfaco. Cuando Jack se 
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entera, me llama de inmediato y me dijo 
que estaba trabajando demasiado y ten-

Usted debe estar dispuesto a 
drfa que aprender a decide no a la gente. luchar por cualquier amigo que 

Ademas, Jack me dijo algo que nunca 01- Ie pida ayuda. Eso es 10 que 

vidare: «John, se que te resulta diffcil de- hacen los amigos. 

cirle no a algunas personas, diles que me 
llamen y yo dire no por ti, me asegurare de 
mantenerte alejado de esas situaciones». Jack ha sido un verdadero 
amigo de trinchera para mt. Hace poco, cuando el verno de Jack mu­
rio de forma inesperada, me metf en su trinchera y 10 acompafie pues 
era 10 menos que podfa hacer despues de todo 10 que el habfa hecho 

por mt. 

Las trincheras ponen a prueha las arnistades 

Cuando us ted tiene que enfrentar tiempos diffciles, descubre quienes 
son sus amigos de verdad. Mientras Pepper Rodgers fue entrenador en 
la Universidad de California en Los Angeles, tuvo algunas tempora­
das diffciles. Al recordar un ano especialmente malo, Rodgers Ie dijo 
a un reportero: «Mi perro fue mi unico amigo, y como Ie dije a mi es­
posa que el hombre necesita tener por 10 menos dos amigos, ella me 

compra otro perro». 
Los falsos amigos son como nuestra sombra pues se mantienen 

muy cerca de nosotros mientras caminamos bajo la luz del sol pero 
nos abandonan tan pronto cae la noche. Los amigos de verdad se que­
dan a nuestro lado cuando llegan los problemas. Como dice el viejo 
refran: «En la prosperidad nuestros amigos nos conocen yen la adver­

sidad nosotros conocemos a nuestros amigos». 

UN AMIGO FlEL 

Se dice que cuando Benjamfn Franklin firma la Declaracian de Inde­
pendencia, dijo estas palabras: «Debemos, sin duda alguna, permane­
cer juntos pues de 10 contrario, 10 mas seguro es que nos van a colgar 
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por separado». £1 entendio el poder de mantener alianzas fuertes du­
rante tiempos de gran conflicto. Se sabe que Franklin fue un amigo 
fiel y un aliado confiable para sus compatriotas durante toda su vida. 

Tal vez usted tenga muchos amigos, pero no todos ellos seran ami­
gos de trinchera y 10 cierto es que usted tampoco sera esa clase de alia­
do para todas las personas en su vida. Las amistades de trinchera son 
especiales, y usted deberia tener presentes los siguientes cinco aspec­
tos antes de ponerse de acuerdo para ir a la batalla junto a alguien: 

1. Los amigos de trinchera son pocos 

Durante la guerra civil, el presidente Lincoln recibio muchas solicitu­
des de indulto por parte de soldados que estaban sentenciados a morir 
por desercion. Cada apelacion venia acompanada por numerosas car­
tas con testimonios de amigos y gente influyente. 

Un dia el presidente recibio una peticion de indulto que Ie llamo 
la atencion porque no venia acompanada de ningun otro documento 
de respaldo al soldado. Esto asombro a Lincoln, quien pregunto sobre 
ello al oficial encargado de resolver el asunto. Para sorpresa del pres i­
dente, el oficial de tumo dijo que el soldado no tenia un solo amigo y 
que toda su familia habia muerto en la guerra. El presidente considero 
la informacion y dijo al oficial que Ie daria su decision a la manana si­
guiente. Lincoln lucho toda la noche con el asunto, la desercion no 
era un problema menor, y anular una sentencia de muerte enviarfa el 
mensaje erroneo a los demas soldados. Sin embargo, tuvo dificultad 
para no compadecerse de alguien que estaba totalmente solo en el 
mundo. 

A la manana siguiente cuando el oficialle pregunto al presidente 
cmil era su decision, quedo atonito al ofr decir a Lincoln que el testi­
monio de un amigo habfa sellado su decision sobre el soldado en cues­
tion. Cuando el oficialle recordo al presidente que la solicitud habfa 
llegado sin cartas de referencia, Lincoln simplemente dijo: «Yo sere 
su amigo». De inmediato procedio a firmar la peticion e indulto al 
hombre. 
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Si hay personas en su vida que estan dispuestas a ir a la batalla jun­
to a usted, valorelas, pues realmente son escasas. 

2. Los amigos de trinchera dan fuerzas antes y durante la 
batalla 

Tener a alguien allado durante una batalla es de gran ayuda. No obs­
tante, antes de la batalla, el simple hecho de saber que alguien cree en 
uno y esta dispuesto a luchar por uno es una motivacion para seguir 
adelante. El filosofo griego Epicureo dijo: «No es tanto la ayuda de 
nuestros amigos 10 que nos ayuda, como el conocimiento confiado de 
que estan dispuestos a ayudamos». 

Piense en un padre, profesor, jefe 0 entrenador que haya hecho 
mas de 10 que Ie correspondia para expresar su fe en usted. {No fue 
grandioso saber que alguien confiaba en usted? {No tuvo un impacto 
tremendo esa persona en su vida? Si es aS1, saque tiempo para agrade­
cerIe a ese individuo, y haga el mismo tipo de inversion confiando en 
las personas por quienes esta dispuesto a luchar. 

3. Los amigos de trinchera ven las cosas desde la misma 
perspectiva 

Tracy tenia cinco anos y Ie pregunto a su papa si podfa jugar en la casa 
de una amiga que vivia allado. Su padre Ie dijo que podia ir siempre y 
cuando estuviera de vuelta en casa a las seis de la tarde para cenar. 

A las seis de la tarde, Tracy aun no llegaba. Su papa siguio espe­
rando. Despues de unos veinticinco mi-
nutos, Tracy abrio la puerta del frente. El 
padre se esforzo en controlar su impacien­
cia y Ie pregunto donde habia estado. 

-Perdoname por llegar tarde, papa 
-respondio- pero la muneca de mi ami-
ga se rompio justo cuando tenia que re­
gresar a la casa. 
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- Ya veo -dijo su papa- y me imagino que te quedaste para ayudar­
Ie a arreglar la muneca. 

-No -contesto Tracy-Ie estaba ayudando a llorar. 
Las personas que se meten a la trinchera con us ted ven las cosas 

desde su punto de vista y expresan empatfa por su situacion. Esto no 
solo hace que sean de gran ayuda sino tambien una fuente de consue-
10 y animo. 

4. Los amigos de trinchera hacen una diferencia en nuestra 
vida 

La gente que libra las grandes batallas de la vida con nosotros hace un 
impacto definitivo en nuestra vida. Mencione antes que tuve un ata­
que al corazon el18 de diciembre de 1998. En las primeras horas de la 
manana mientras batallaba por seguir con vida, una llamada telefoni­
ca de mi asistente, Linda Eggers, motivo a un hombre a quien apenas 
conoda a meterse en la trinchera conmigo y salvar mi vida. Unos me­
ses antes del suceso, habia tenido un almuerzo con el Dr. John Bright 
Cage, un cardiologo de Nashville quien se ofrecio a ayudarme «de 
cualquier forma que pudiera» porque estaba preocupado por mi salud. 
Linda 10 llamo, eillamo a un colega en Atlanta llamado Dr. Jeff Mars­
hall y el Dr. Marshall salvo mi vida. Fue un caso en donde literalmen­
te, una relacion signifieo toda la diferencia entre la vida y la muerte. 

5. Los amigos de trinchera nos aman incondicionalmente 

Se diee que un amigo es alguien que ... 

• guardara mis secretos y nunca los divulgara, asi sea torturado 
o tentado con chocolate (0 en el caso de mi esposa, con donas 
Krispy Kreme). 

• destruita secretamente la fotografia que me hace vet como 
una vaca. 

EL PRINCIPIO DE LA TRINCHERA 

• sabe que no se de que estoy hablando pero me dejara llegar a 
esa conclusion por mi cuenta. 

• empieza a hacer la misma dieta que yo, y tambien la dejara al 
mismo tiempo que yo. 

Los amigos de trinchera son todo eso y mucho mas. Son personas 
que enfrentaran cualquier peligro con usted, haran 10 que sea por us­
ted y Ie daran cualquier cosa que les pertenezca. 

El autor y antiguo pastor del City Temple en Londres, Leslie D. 
Weatherhead, escribio acerca de dos amigos literales de trinchera, 
que habian sido soldados en el mismo peloton. Dijo que cuando uno 
de los soldados fue herido y no pudo regresar a la posicion de seguri­
dad, su amigo fue a rescatarlo, en desacato a las ordenes de su supe­
rior. Regreso herido de muerte, y su amigo a quien habia cargado de 
vue Ita, ya estaba muerto. 

El oficial estaba enojado. 
-Le dije que no fuera, ahora los he perdido a ambos. No valio la 

pena -Ie dijo al soldado herido. 
-Si valio la pena, mi teniente, porque cuando llegue donde el es­

taba, me dijo: «J im, sabia que vendrias» --contesto el moribundo. 
A diferencia de 10 que enfrentaban estos hombres, los conflic­

tos que usted tiene quiza no sean en el campo de batalla ni una 
cuestion de vida 0 muerte. Sea como sea, lno preferiria enfrentar­
los con un amigo a su lado? En ese caso, sea un amigo de trinchera 
para otros, la clase de amigo en quien otros pueden confiar no im­
porta 10 que pase. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA TRINCHERA 

1. lQue hace que una persona este dispuesta a pelear la batalla de 
otro junto a ell lSe debe siempre a motivos no egofstas? zSon 
importantes los motivos en estas situaciones? lCambian el 
resultado final? 

2. lQue funci6n cumple la empatfa en el principio de la 
trinchera? lSe desarrolla antes de que las personas se junten 0 

despues que han empezado la pelea? lQue otros factores, tales 
como valores, prioridades, visi6n, etc., podrfan cumplir alguna 
funci6n? 

3. zQue clase de amigo ha sido usted para otros? lHa estado «en 
la trinchera» con un amigo, colega 0 familiar? lC6mo decide si 
va 0 no a ser esa clase de amigo para alguien? 

4. lPor que cree que algunos optan por «meterse a la trinchera» 
solos? lEs algo que hacen porque 10 prefieren 0 porque no han 
desarrollado sus relaciones personales 10 suficiente? zQue Ie 
sucede a una persona que debe luchar sola todo el tiempo? 

5. zEn que clase de situaciones es mas probable que usted 
desarrolle una amistad antes de emprender la batalla junto a 
esa persona? zEn que situaciones es probable que tenga que 
batallar por una cuesti6n de supervivencia y desarrollar una 
amistad como resultado? lConducen ambas situaciones por 
igual a relaciones profundas y duraderas? Explfquese. 

Antes de proseguir, revisemos los Principios de Interacci6n rela~ 
cionados con el factor confianza ... 

El principio del cimiento: la confianza es el fundamento de 
cualquier relaci6n. 
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El principio de la situaci6n: Nunca permita que la situaci6n 
importe mas que la relaci6n. 

El principio de Bob: Cuando Bob tiene un problema con todos, 
casi siempre Bob es el problema. 

El principio de la accesibilidad: Si estamos a gusto con nosotros 
mismos, otros se sentiran a gusto con nosotros. 

El principio de la trinchera: Al prepararse para la batalla, cave 
un hoyo en el que tambien quepa un amigo. 
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lEST AMOS DISPUESTOS A 

INVER. TIR. EN OTR.OS? 

N in gun hombre puede vivir feliz si solo se interesa en sf mismo 

y trata de tener la ventaja en todo. Debes vivir para los demas 

sl quieres pMr para tl mlsmo. 

-SENECA 

M 
uchos de ustedes han aprendido hasta ahora los Principios 
de Interacci6n que les preparan para responder las pregun­
tas de las primeras tres secciones de este libro, a saber: 

Disposici6n: zEstamos preparados para las relaciones? 
Conexi6n: zEstamos dispuestos a enfocamos en los demas? 
Confianza: zPodemos desarrollar la confianza mutua? 

Si usted es una de estas personas, puede considerarse en muy butenas 
condiciones en su capacidad relacional. Podemos decir que ya se ha­
bra preparado emocionalmente para las relaciones al abstenerse de 
darle prioridad a sus cargas y problemas personales. Esto Ie permitira 
conectarse bien con los demas. La mayoria de las personas que inte­
ractuen con usted considerara que posee excelentes habilidades de 
interacci6n personal. Sin embargo, si se contenta solo con est(), se 
perdera la mejor parte de las relaciones. 
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Pasamos asf a considerar el factor inversi6n: l Estamos dispuestos a 
invertir en otros? Tal vez se pregunte por que creo que esto sea tan 
importante. Incluso puede ser que se pregunte: «lPor que alguien de­
dicarfa parte de su tiempo y energfa a invertir en los demas?» Para 

descubrir la respuesta, piense en 10 siguiente: 

Usted puede construir una casa hermosa, pero tarde 0 
temprano se derrumbara. 

Puede desarrollar una carrera espectacular, pero llegara el 
dfa en que terminara. 

Puede ahorrar una gran sum a de dinero, pero no se la podra 
llevar a la tumba. 

Puede gozar de salud excelente hoy, pero con el tiempo 

decaera. 
Puede enorgullecerse de sus logros, pero alguien Ie superani 

mas adelante. 

Mucha gente invierte su vida entera en estas cosas, pero la verdad 
es que todas son transitorias. lExiste algo que perdure en 10 que usted 
pueda invertir? iLa gente! Si 10 pensamos bien, lexiste algo que de 
verdad importe en este mundo en comparacion a la gente? 

Las relaciones son como cualquier otra inversion en la vida: el 
rendimiento que usted recibe depende de 10 que invierta. A veces 
cuando hablo en eonferencias, los Ifderes jovenes se me aeercan y 
preguntan: «Me encantarfa haeer 10 que us ted haee, lcomo eonsigo 
un puesto como el suyo?» 

Sineeramente, esta pregunta me hace refr. A veees respondo: «Tal 
vez quieras haeer 10 que hago, pero lte gustarfa haeer 10 que hice para 
11egar a haeer esto?» E110s yen las luees y los auditorios 11enos, pero no 
yen las decadas que pase ensefiando a grupos pequefios por el puro amor 
de ensefiar asf no me pagaran nada. No yen los cientos de veees que 
Margaret y yo eargabamos cajas pesadas 11enas de libros y cuademos que 
subfamos y bajabamos de los aviones, durante el tiempo en que no po­
dfamos pagarle a alguien para que nos ayudara. No eonsideran los miles 
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de horas que pasamos viajando, las habitaciones incomodas de hotel y 
las malas comidas. El trabajo real siempre ocurre tras bastidores, 10 que 
yen ahora es realmente la culminacion de treinta mos de trabajo arduo 
fuera del escenario. Asf son las mejores relaciones de la vida, requieren 
de mucho trabajo tras bastidores. Despues de conocer gente, usted debe 
aprender a invertir en e11os. Las mejores relaciones son siempre el resul­
tado de la generosidad abnegada. Los siguientes cinco Principios de 
Interaccion suministran conocimiento sobre algunas de las mejores ma­
neras en que podemos invertir en las relaciones de nuestra vida. 

EI principio de la huerta: T odas las relaciones necesitan ser 
cultivadas. 

EI principio del ciento uno por ciento: Encontremos el uno por 
ciento en que estamos de acuerdo y demos el cien por ciento 
de nuestro esfuerzo. 

EI principio de la paciencia: El viaje con otros es mas lento que 
el viaje a solas. 

EI principio de la celebraci6n: La prueba verdadera de las 
relaciones no es solo euan Ie ales somos cuando nos fallan los 
amigos, sino euanto nos alegramos al verles triunfar. 

EI principio del camino alto: Subimos a un nivel mas alto 

cuando tratamos a los demas mejor de 10 que ellos nos tratan. 

Si usted puede dar respuesta positiva a las preguntas que eorres­
ponden al factor inversion, entonees sus relaciones empezaran a subir 
a un nuevo nivel. 
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EL PRINCIPIO 
DE LA HUERTA 

TODAS LAS RELACIONES NECESITAN 

SER CULTIVADAS 

La amistad es como el dinero, más focíl de hacer que de conservar. 

-SAMUEL BUTLER 

LA PREGUNTA QUE DEBO RESPONDER: 

¿CULTIVO MIS RELACIONES DE MANERA 

CONTINUA U OCASIONAL? 
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E
n 1997, el columnista deportivo Mitch Albom escribió un libro 
titulado Tuesdays with Mame [Los martes con Morriel. Contie­
ne reflexiones y charlas con Morrie Schwartz, antiguo profesor 

universitario y mentor de Albom quien estaba muriendo de la enfer­
medad de Lou Gehrig. Después de ver una entrevista que Schwartz le 
concedió a Ted Koppel en Nightline en 1995, Albom volvió a conec­
tarse con Schwartz después de una ausencia de veinte años y cultivó 
una relación más profunda con él. 

El libro fue fruto de esas reuniones y se convirtió en un éxito ines­
perado que se mantuvo cuatro años en la lista de éxitos de venta del 
New York Times. Para marzo del 2004 tenía más de 5 millones de 
ejemplares impresos, se había publicado en treinta idiomas, en trein­
ta y cuatro países, y se utilizó p¡lra una película que ganó un premio 
Emmy.l 

, 

LA PRÓXIMA HISTORIA 

Los lectores de Albom estaban ansiosos de ver qué escribiría des­
pués de su gran éxito literario, y la mayoría de sus seguidores que­
rían que escribiera un desenlace del primero. «Después de Los 
martes con Morrie», dice Albom, «me inundaron con ofertas para 
escribir Los miércoles con Morrie, Los jueves con Morrie, Caldo de po­

llo con Morrie, etc. Me rehusé porque ya había dicho todo lo que 
me había propuesto decir».2 De igual modo, muchas personas se 
sorprendieron cuando en 2003 publicó The Five People You Meet in 
Heaven [Las cinco personas que conocerá en el cielo], no porque 
no se tratara de Morrie, sino porque a diferencia de sus siete libros 
anteriores, era una novela. 
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El libro contiene la historia de Eddie, un trabajador de ochenta y 
tres años en un parque de diversiones, quien vive lo que considera 
una vida insignificante, pero después de morir y llegar al cielo se ente­
ra de la gran influencia que ejerció. Lo interesante es que el libro fue 
inspirado por una persona real: Eddie, el tío de Albom. 

Albom describe a Edward Beitchman como «un hombre inmenso 
con mandíbula ancha y pecho de barril que nació en 1908 de inmi­
grantes pobres en un vecindario pobre de inmigrantes. Era uno de 
nueve hijos y no era el menor ni el mayor pero sí el más porfiado», co­
menta Albom. «Era el campeón de mi árbol genealógico y la persona 
más fuerte que conocía». 3 El tío Eddie fue el héroe de infancia de 
Albom. Como veterano de la Segunda Guerra Mundial que trabajaba 
como taxista y obrero de una fábrica, Eddie había tenido que enfren­
tarse con un hombre que se subió a su taxi y quería matarlo. Albom 
dice que cuando el «infame pasajero trató de cortarle la garganta con 
un cuchillo, Eddie se lo quitó y lo apretó tan duro que el asesino en 
potencia salió huyendo». 4 Además Eddie contó que durante una ciru­
gía de emergencia a corazón abierto, abrió los ojos un instante y vio a 
un grupo de parientes difuntos junto a la cama que estaban esperán­
dolo, a quienes Eddie respondió: «Sálganse de aquí porque todavía no 
estoy listo para ninguno de ustedes».5 

Albom creció y se convirtió en un periodista exitoso. Aunque no 
se había mantenido en contacto con su mentor Morrie Schwartz, 
siempre lo hizo con su tío Eddie. Solía llamar al viejo cada vez que sa­
lía de viaje por el país para hacer algún trabajo, y Eddie, de quien 
Albom dice que había vivido una vida de sueños no realizados, siem­
pre se emocionaba y quedaba impresionado con las aventuras de su 
sobrino. 

El tío Eddie dejó una huella profunda en Albom, pero Mitch nun­
ca se lo dijo realmente a su tío antes de morir. Albom admite: «Fui yo 
quien dirigió los elogios a su persona durante el funeral y cuando iba a 
la mitad me puse a llorar de forma incontrolable. Sí era tristeza, pero 
también mucho pesar pues nunca le dije de frente todas esas palabras 
de cariño».6 
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Todas las relaciones necesitan ser cultivadas para crecer. Mitch 
Albom sí mantuvo su relación con Eddie, pero en realidad nunca la 
profundizó más allá de lo que había sido durante su infancia, y ahora 
se da cuenta de que perdió una gran oportunidad. 

«Todos tenemos personas maravillosas en nuestra vida», afirma 
Albom, «pero cuando ya no están con nosotros parece que todo lo 
que podemos hacer es extrañarles. Extraño la tenacidad callada de 
Eddie. Me doy cuenta de que nunca he conocido una persona tan má­
gica como mi tío lo fue para mí cuando yo era niño. Él debió haberlo 
sabido, y quisiera habérselo dicho». 7 

¿CÓMO CRECE SU JARDÍN? 

Usted no puede descuidar una relación y esperar que crezca. Esto 
no significa que todas las relaciones sean iguales y necesiten la 
misma cantidad de tiempo y atención. La naturaleza y el propósito 
de la relación determinarán la energía y el tiempo necesarios para 
cultivarla. Piense en algunas de las muchas relaciones profesiona­
les y personales que usted tiene en su vida. ¿Cuánto esfuerzo les de­
dica? ¿Las trata todas por igual? Por supuesto que no, y tampoco 
debería hacerlo. Cada reláción es diferente, pero puede clasificar­
se en una de tres catego~ías: 

Algunas personas entran en nuestra vida por una razón 

Muchas relaciones son muy breves y ocurren por razones muy especí­
ficas, a veces llegan y luego se van para siempre, en otras ocasiones 
son constantes pero intermitentes. Estas relaciones solo requieren ser 
cultivadas de manera breve y periódica. 

Un buen ejemplo de este tipo de rela- La naturaleza y el propósito de 

ción es la que tengo con mi doctor. Nunca la relación determinarán la 

habría conocido al Dr. ]eff Marshall, mi energía y el tiempo necesarios 

cardiólogo, de no haber sido por el ataque para cultivarla. 

cardíaco que sufrí en 1998. Lo considero 
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mi amigo tanto como mi doctor, pero solo 10 veo un par de veces al 
ano, y siempre en relaci6n con mi salud. 

Algunas personas entran en nuestra vida por una 
temporada 

Un segundo tipo de relaci6n tiene una duraci6n determinada, quizas por 
un par de semanas 0 hasta varios anos. Muchas veces se desarrollan 
como resultado de nuestras circunstancias 0 situaciones del momento. 
Sin embargo, el hecho de que sean temporales no significa que no sean 
importantes. Lo cierto es que el cultivo de las relaciones debe ajustarse a 
la temporada en que se dan. La relaci6n que mantenemos con los profe­
sores y entrenadores de nuestros hijos se da durante una temporada es­
pedfica, 10 mismo sucede con muchas relaciones de trabajo. Quiza usted 
trabaje para un jefe con quien disfrute mucho trabajar, pero el unico 
vinculo objetivo es el trabajo en si, y tan pronto pase a realizar otra ta­
rea, tendra poca 0 ninguna raz6n u oportunidad para mantener el con­
tacto. A veces esto mismo es 10 que permite que tales relaciones 
funcionen. 

Algunas personas entran en nuestra vida por toda una vida 

La tercera clase de relaci6n es continua y permanente. Son relaciones 
contadas y muy especiales, y si queremos mantenerlas saludables y 
alentar su crecimiento, debemos cultivarlas todo el tiempo, de otro 
modo, 10 mas probable es que se marchiten y mueran. 

Nuestras amistades mas cercanas son las mas valiosas para noso­
tros, y como todo 10 que es de valor, nos cuesta algo. No podemos des­
cuidarlas y esperar que prosperen. El dramaturgo George Bernard 
Shaw escribi6 en cierta ocasi6n una nota a su amigo Archibald Hen­
derson, que deda: « T e he descuidado muchisimo ultimamente. Esto 
se debe a que he tenido que descuidar todo 10 que podia descuidar sin 
caer en una ruina inmediata, y en parte porque has entrado a mi 
drculo de amigos intimos, cuyos sentimientos ya ni se me ocurre 
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tener en consideraci6n». Shaw debi6 haberse dado cuenta de que su 
relaci6n con su amigo necesitaba atenci6n inmediata, y el queria sal­
varla. lQue precio Ie pone usted a una gran amistad? 

La relaci6n mas importante que tiene cualquier persona en este 
mundo es la que tiene con su c6nyuge. Los hombres y las mujeres son 
tan diferentes que no siempre es facil cultivar una relaci6n realmente 
buena. Hace poco encontre un escrito muy gracioso sobre las diferen­
cias entre los generos: 

• Un hombre pagara dos d6lares por un articulo de un d6lar que 
realmente quiera. Una mujer pagara un d6lar por un articulo 
de dos d6lares que no quiera. 

• Una mujer se preocupa por el futuro hasta que consigue 
marido. Un hombre nunca se preocupa por el futuro hast a que 
consigue esposa. 

• Un hombre exitoso es aquel que gana mas dinero del que su 
esposa puede gastar. Una mujer exitosa es la que puede 
encontrar a un hombre asf. 

• Para ser feliz con un hombre hay que entenderlo mucho y 
amarlo un poco. Para'ser feliz con una mujer hay que amarla 
mucho y ni siquiera tratar de entenderla. 

• Los hombres casados viven mas que los solteros, pero los 
casados estan mucho mas dispuestos a morir. 

• Cualquier hombre casado deberfa olvidarse de sus errores. No 
tiene sentido que dos personas recuerden la misma cosa. 

• Una mujer se casa con un hombre con la expectativa de que 
cambie, pero eso no sucede. Un hombre se casa con una mujer 
con la expectativa de que no cambie, pero eso si sucede. 

• Una mujer tiene la ultima palabra en cualquier desacuerdo. 
Cualquier cos a que un hombre diga a continuaci6n es el 
comienzo de un nuevo desacuerdo. 
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• Existen dos ocasiones en las que un hombre no entiende a 
una mujer: Antes del matrimonio y despues. 8 

Socrates dijo: «Casate como sea. Si consigues una buena esposa, 
seras feliz. Si consigues una mala, seras un filosofo». Elegir al hombre 
o la mujer correcta es importante, pero solo es parte del proceso de 
desarrollar un buen matrimonio. Antes de casarnos, nos enfocamos 
en el futuro conyuge. Despues de casarnos, nos enfocamos en noso­
tros mismos. El noviazgo saca a relucir 10 mejor de ambos y el matri­
monio hace evidente el resto. 

El matrimonio, como cualquier otra relacion a largo plazo, requie­
re que nosotros pod amos ... 

• pasar por algunas cosas bastante diffciles. 

• trabajar para hacer realidad muchas cosas que se necesitan. 

• esperar por algunas cosas que toman tiempo. 

• cuidarnos de aquellas cosas que puedan resultar dafiinas. 

• despedir por completo los egofsmos. 

T odos estos son aspectos del cultivo de una relacion. Los conyuges 
que no cultivan una relacion fntima de forma intencional, tarde 0 

temprano se alejaran el uno del otro. Es triste, pero despues de cinco 
afios de matrimonio, todo 10 que algunas parejas tienen en comun es 
su dfa de bodas. Puede decirse que algunos matrimonios son hechos 
en el cielo, pero su mantenimiento debe hacerse aquf en la tierra. 

Hay una historia que ilustra 10 que quiero decir. Un hombre y una 
mujer que nunca se habfan visto antes terminan juntos en el mismo 
dormitorio de un tren. Despues del bochorno inicial, ambos se las 
arreglaron para irse a dormir, la mujer en la cama de arriba de la litera 
y el hombre en la de abajo. A media noche, la mujer se asomo desde 
arriba y dijo: «Lamento molestarlo, pero tengo mucho frfo. lSera que 
us ted me puede prestar otra cobija?» 
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EI hombre asomo la cabeza y con una mirada de picardfa Ie dijo: 
«Tengo una idea mejor. Hagamos de cuenta que estamos casados». 

«lPor que no?», dijo la mujer con una risita. 
«Perfecto», contesto el hombre, «entonces jvaya a buscar su pro­

pia cobija!» 

COMO DAR CONTINUIDAD AL CUL TIVO 

DE RELACIONES IMPORTANTES 

lQue significa cultivar una relacion? Tratese de un conyuge, un padre 
o un amigo, us ted puede empezar a cultivar una relacion saludable y 
que crezca si se enfoca en los siguientes seis aspectos: 

1. Compromiso 

El investigador Alfred Kinsey dijo: «Tal vez no haya nada mas impor­
tante en un matrimonio que la clara determinacion de que persistira 
como tal. Con esa clase de determinacion, los individuos se obligan a 
sf mismos a ajustarse y aceptar situaciones que de otro modo parece­
rfan razon suficiente para un rompimiento». EI compromiso firme y 
profundo a la relacion es u'no de los recursos mas valiosos que puede 
tener una pareja casad~, pero tambien es una caracterfstica de todas 

las relaciones profundas. 
El experto en teorfa polftica Thomas Paine asevero: «T odo 10 

que obtenemos a un bajo precio tendemos a apreciarlo poco; es 
solo la carestfa 10 que da valor a todas las cosas». Toda relacion du­
radera sufre tensiones e inconvenientes de todo tipo, y no existen 
dos personas que esten siempre de acuerdo en todo. Hasta de las 
mejores amistades puede esperarse que enfrenten alguna clase de 
conflicto. La cuestion es, [que vamos a hacer cuando lleguen los 
problemas? lQue tan firme es su compromiso? lEsta mas dedicado 
a mantener la relacion 0 a evitar el conflicto? Su respuesta podrfa 
determinar si su relacion es para toda la vida 0 no pasa de ser un 
arreglo temporal. 
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2. Comunicaci6n 

lComo puede formarse una relacion sin comunicacion? En casi todos 
los casos empieza con comunicacion f:kil. A veces la amistad se en­
ciende con una sola chispa, pero 10 cierto es que solo se profundiza con 
comunicacion mas compleja y hasta diffcil. El autar Sydney J. Harris 
cree que «es imposible aprender cualquier cos a importante sobre una 
persona hasta que logramos que esa persona este en desacuerdo con 
nosotros. Solo a la luz de una contradiccion es revelado y expuesto el 
car,kter». Por ultimo, la relacion es sustentada por medio de comuni­

cacion intencional. 
Varios afios despues que Margaret y yo nos casamos, me di cuenta 

que cada vez que yo llegaba a casa, nuestra comunicacion ya no era 
emocionante como al principio. Ella me preguntaba sobre 10 que ha­
bia pasado durante el dia y yo no tenia mucho entusiasmo al discutir-
10. Luego descubri por que: durante el transcurso del dia, yo hablaba 

sobre los acontecimientos mas emocionantes con un colega 0 con mi 
asistente, por eso no me sentia tan emocionado al relatar otra vez 10 
mismo a Margaret. Sabia que necesitaba hacer un cambio. lCual fue 
mi solucion? Cada vez que sucede algo importante 0 emocionante du­
rante el dia, 10 anoto en una tarjeta y me propongo no hablar con otra 
gente al respecto. Lo dejo reservado para el final del dia, y de esa ma­
nera Margaret es la primera en enterarse y la receptora de mi mayor 

entusiasmo. 

3. Amistad 

El crftico Samuel Johnson comento: «Si un hombre no se propone 
darse a conocer a mas personas amedida que avanza por la vida, en 
poco tiempo quedara solo. Amigo mfo, te aconsejo que mantengas 
tus amistades en reparacion constante». Esto aplica tanto a amistades 
viejas como a nuevas. Creo que a veces no valoramos a las personas 
mas cercanas a nosotros, y como resultado no nos proponemos ser pri­

mero sus mejares amigos. 
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Por esta razon, me acuerdo todo el tiempo de ser ante todo amigo 

de Margaret, antes de tratar de ser cualquier otra cosa para ella. T rata 
de darle prioridad a sus intereses y preocupaciones, y cuando hay con­
flicto entre nosotros 0 ella duda en cuanto a tomar una decision, Ie 
digo: «Soy tu mejor amigo», para recordarle que siempre procuro 10 
mejor para ella. 

4. Recuerdos 

Creo que los recuerdos comunes son una fuente maravillosa de conexion y 
fomento de la unidad entre las personas. lHa ido alguna vez a una reunion 
de ex alumnos 0 se ha encontrado con amigos a quienes no ha visto en diez, 
veinte 0 treinta mos? lQue Ie ayuda a volverse a conectar con ellos casi de 

manera instantanea? iLos recuerdos de sus 
experiencias en comtin! 

"Lo que obtenemos muy 

barato. estimamos muy poco; 

es el aprecio 10 que da a todo 

su valor ... 

THOMAS PAINE 

Hoy dfa nuestros hijos han crecido, es­
tan casados y viven con sus hijos. Sin em­
bargo, cuando eran adolescentes, al igual 
que muchos padres, nos preocupaba que 
ellos se desconectaran de nosotros y em­
prendieran un rumbo que 0'0 les convinie-
ra. Al mismo tiempo, sahfamos que necesitabamos darles cada vez mas 
libertad para que aprendieran a ser independientes. Una de las maneras 
en que mantuvimos fuerte nuestra conexion sin tratar de imponerla a la 

fuerza fue crear una historia familiar. Viajamos mucho juntos e hicimos 
muchas actividades disefiadas para crear recuerdos positivos. T odo eso 
dio a nuestros hijos algo positivo para reflexionar cada vez que su necesi­
dad de independencia les pudiera alejar de nosotros. 

5. Crecimiento 

Benjamfn Franklin dijo: «Una promesa puede ganarte amigos, pero 
es tu desempefio 10 que determina si los conservas». Cuando usted 
empieza cualquier amistad, el ambiente esta lleno de promesas y 
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posibilidades, pero hay que encontrar maneras de mantener viva y 
fuerte la relaci6n a fin de que conserve ese potencial para el futuro y 
no solo buenos recuerdos. Una manera de hacerlo es crecer juntos. 

Mientras fui pastor titular de la iglesia Skyline en San Diego, cua­
tro miembros del personal trabajaron conmigo durante mas de diez 
afios. Esto no es algo muy usual en el ambito eciesiastico, pero una de 
las razones es que opt amos por crecer juntos. Siempre que iba a un se­
minario 0 conferencia de crecimiento personal, me llevaba a algunos 
de mi equipo y cada mes les daba a todos una lecci6n de crecimiento 
personal. T odas estas cosas crearon un ambiente emocionante que 
nos permiti6 disfrutar el crecer juntos. 

6. Mimarse 

Voltaire escribi6: «Si la primera ley de la amistad es que debe culti­
varse, la segunda ley es ser condescendientes cuando se haya ignorado 
la primera». Es diffcil equivocarse por mimar a una persona, con la 
posible excepci6n de los hijos, y hasta eso es diffcil de evitarlo. Trato 
de tener detalles especiales con mis amigos todo el tiempo. Margaret 
y yo tratamos de complacemos mutuamente todo el tiempo, iY ni si­
quiera hablare de c6mo tratamos a nuestros nietos! 

Hagale saber a sus amigos y familiares cuanto Ie importan con tanta 

frecuencia como pueda. No termine viviendo con remordimientos 
como el escritor Mitch Alborn en cuanto a su relaci6n con el tio Eddie. 

Nancy Reagan, esposa del fenecido ex presidente de los Estados 
Unidos Ronald Reagan, dijo: «Soy una firme creyente en que es ne­
cesario nutrir cualquier relaci6n. T odavia soy una parte importante 
en las vidas de mis amigos y ellos son una gran parte de mi vida. Una 
Primera Dama que no tenga esta fuente de fortaleza y consuelo puede 
perder la perspectiva y terminar aislada». Esto es cierto no solo para 
personas que viven ante el ojo publico, sino tambien para todos noso­
tros. Las amistades que desarrollamos con otros enriquecen la calidad 
de nuestra vida, pero no podemos conservarlas si no las cultivamos. 
Por eso es importante que practiquemos el principio de la huerta. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL PRINCIPIO DE LA HUERTA 

1. Mencione algunas maneras en que las personas involucradas en 
una relaci6n pueden comunicarse de forma positiva entre sf. 
lInfluye el tipo de relaci6n que tengan en la forma apropiada de 

comunicaci6n que deben mantener? lCuales son los metodos 
mas eficaces para las relaciones que usted mas valora? 

2. lC6mo puede una persona notar la diferencia entre una 
relaci6n que est a destinada a durar una temporada y otra que 
tiene el potencial de durar toda una vida? lC6mo empezaron 
algunas de sus relaciones duraderas mas significativas? lCon 
quien tiene usted una relaci6n a corto plazo que tiene el 
potencial de durar y profundizar mas? lC6mo puede tantear la 
relaci6n para ver si puede pasar al siguiente nivel? 

3. lCOmo determina usted con quien pasara tiempo? l Piensa en 
terminos de la importancia de la relaci6n? lSaca usted tiempo para las 
personas mas importantes y se asegura de protegerlo 0 su calendario se 
llena conforme la gente llega para que usted les atienda en el orden 
en que llegaron? lLe saftsface 10 que hace actualmente en esa area de 
su vida? Si no es asf, lc6mo podria mejorarlo? 

4. En el capitulo se mencion61a importancia de sortear las 
situaciones mas diffciles y problematicas. lPor que la gente 
permite que ciertos asuntos queden sin resolverse en sus 
relaciones mas importantes? lCree que hay razones validas para 
no tratar esos asuntos? lExiste algun asunto pendiente entre 
usted y alguien importante para usted que no han tratado 
como deberian hacerlo? lCuando 10 resolveran? 

5. lCuando fue la ultima vez que usted mim6 a su esposa 0 a su 
ser amado? lEs algo que us ted hace con frecuencia 0 no piensa 
mucho en ello? Explique por que. lQue podrfa hacer para 
mejorar en esta area? 
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ENCONTREMOS EL UNO POR CIENTO 

EN QYE ESTAMOS DE ACUERDO Y 

DEMOS EL CIEN POR CIENTO DE 

NUESTRO ESFUERZO 

Si dos personas que hac'en el mismo trabajo estdn de acuerdo todo 

el tiempo, una de ellas estd de mds. Si nunca se ponen 

de acuerdo, ambas estdn de mds. 

-DARRYL F. ZANUCK 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lPUEDO ENCONTRAR ALGO EN COMUN 

CON MI SEMEJANTE Y DARLE EL ClEN 

POR CIENTO DE MI ESFUERZO? 
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A 
veces construir relaciones es una batalla cuesta arriba y co­

nectarse con otra persona puede ser particularmente diffcil. 
lComo puede conectarse con personas que parecen no tener 

nada en comlin con usted? lPuede construir puentes para establecer 
relaciones en tales circunstancias? En ese caso, lPueden esas relacio­
nes llegar a ser saludables, duraderas y productivas? Estas son pregun­
tas legftimas. Debemos admitir que cuando no encontramos un 
terreno comlin con otra persona, es muy diffcil conectarse. lComo 

puede lograrse tal conexion? 
La respuesta puede encontrarse en el principio del ciento uno por 

ciento. Cuando la conexion personal es diffcil, us ted debe encontrar 
aquello en que ambos puedan ponerse de acuerdo. Esto es algo que 
puede hacer con cua/quier persona. El problema es que muchas perso­
nas por naturaleza hacen todo 10 opuesto y buscan las diferencias que 
tienen con los demas. l Por que? A veces se debe a una competitividad 
instintiva que motiva a la gente a llevar la delantera. En otros casos la 
gente quiere sobresalir y encontrar su caracter distintivo. Otras veces 
la gente se enfoca en las diferencias potque se sienten amenazados por 
los demas. 

En lugar de esto, para establecer una conexion, la gente necesita 
definir un terre no com lin. La mayorfa de las personas tienen muchas 
cosas en comlin, pero hasta la pareja mas dispareja puede encontrar 
algo en 10 que ambos puedan ponerse de acuerdo, y tan pronto 10 ha­
gan, necesitan darle el cien por ciento de su esfuerzo. Entre mayores 
sean las diferencias, mas importante sera enfocarse en 10 que tienen 
en comlin, y mayor sera el esfuerzo que necesitan darle. Esto no siem­
pre es facil, pero los beneficios pueden ser muy satisfactorios y 
provechosos. La siguiente historia 10 ilustra bien. 
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jVETE AL OESTE! 

Charles Howard fue un empresario ejemplar. En 1903, tras prestar 
servicio militar en la caballeda de los Estados Unidos y trabajar como 
mecanico de bicicletas en Nueva York, Howard decidio buscar fortu­
na en el oeste norteamericano. Se instalo en San Francisco y se las 
arreglo para abrir un taller para reparacion de bicicletas en el centro 
de la ciudad. 

En aquellos dfas, los automoviles eran una novedad -y con fre­
cuencia poco confiables- en el panorama. Sin embargo, todavfa no 
habfa talleres de reparacion. Por esa razon, los duefios de automoviles 
empezaron a visitar el taller de Howard para solicitar su ayuda, y Ho­
ward estuvo dispuesto a probar como Ie ida con la mecanica automo­
triz. En poco tiempo Howard vio una tremenda oportunidad y se fue 
por tren hasta Detroit para conseguir una reunion con William C. 
Durant, director de la Buick y futuro fundador de General Motors. 
Howard Ie cayo bien a Durant, quien decidio contratarlo. 

Mas adelante, Howard se hizo acreedor a los derechos de franqui­
cia para vender automoviles marca Buick en todo San Francisco, y en 
1905 a la edad de veintiocho afios, Howard abrio su primer concesio­
nario Buick con tres vehfculos comprados por el mientras estuvo en 
Detroit. 

Al principio no Ie fue muy bien, pero despues del terremoto y el 
incendio de 1906, Howard se aprovecho de la nueva necesidad de te­
ner automoviles. Entre su instinto natural para olfatear oportunida­
des y su dominio de la promocion, empezo a experimentar un gran 
exito. En 1909, Howard expandio sus funciones en el negocio. 
Adquirio la distribucion exclusiva de los vehfculos Buick, National y 
Oldsmobile en todo el occidente de los Estados Unidos. Esta empresa 
Ie reporto una riqueza fabulosa a este pionero de la industria automo­
vilfstica. Varios afios despues, cuando Durant rebaso sus capacidades 
financieras y se encontro al borde de la bancarrota, Howard salio a su 
rescate con un prestamo personal de $190.000 dolares que Durant 
pago con acciones de GM y un porcentaje de las ventas. Howard no 
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habrfa podido ser mas exitoso, pues ni siquiera la caida de la bolsa de 
valores de 1929 pudo destruirle como ocurri6 con muchos otros. A 
comienzos de la decada de los treinta, el otrora jinete de la caballerfa 
nacional convertido en magnate de autos reaviv6 su amor por los ca­
ballos y un amigo Ie hizo interesarse en las carreras equinas. Decidi6 
que si iba a ser dueno de purasangres, no tratarfa mas que con ejem­
plares de primera clase. Compr6 unos caballos y se puso a bus car un 
domador. El hombre a quien encontro fue Tom Smith de cincuenta y 
seis anos, un hombre del viejo oeste. Estos hombres no habrian podi­
do ser mas diferentes. Mientras Howard era un vendedor y promotor 
excelente, Smith era un hombre callado que decfa muy pocas pala­
bras y podia pasar horas y hasta dias seguidos tan solo viendo cada 
movimiento de un caballo. Howard era un hombre de negocios que 
apreciaba todos los lujos y comodidades de la vida en sociedad, en 
cambio Smith era un viejo vaquero y arreador que estaba acostum­
brado a dormir en el suelo y sin compania humana. Smith habia sido 
cazador de caballos mustang y domador de caballos desde los trece 
anos. Durante su carrera, habia trabajado como cazador de venados, 
mayoral de rebanos de ovejas, rastreador de leon montanes, fabrican­
te de herraduras y entrenador de caballos. Los nativos americanos Ie 
llamaban el Vaquero Solitario. 

La autora y experta en carreras de caballos Laura Hillenbrand dice 
10 siguiente acerca de Howard y Smith: 

Los dos hombres representaban las dos mitades del siglo. 
Smith era el ultimo de los verdaderos exploradores de la 
frontera y Howard pavimentaba el viejo oeste de Smith con 
las ruedas aceleradas de sus automoviles. A Howard 10 mo­
tivaba la imagen publica mientras que Smith preferia su 
anonimato de vaquero solitario y retraido. Sin embargo, 
Howard tenia un ojo infalible para el talento equino. Desde 
el primer momento en que vio a Smith, su instinto Ie dijo 
que era el hombre indicado. Llevo a Smith a su establo y Ie 
present6 su nuevo entrenador a los caballos. 1 
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A esta mezcla paradojica debe anadirse un jinete que ya habia vis­
to pasar sus mejores dias. John Pollard era un hombre tenaz, incluso 
en una profesion reservada solo para los mas tenaces. No solo era ji­
nete sino que habia luchado en muchas ocasiones para ganar premios, 
10 que no habia logrado con mucho exito debido en gran parte a que 
era mas alto que sus rivales. Al igual que muchos de ellos, torturaba su 
cuerpo para mantener su peso por debajo de las 115 libras. En 1928, 
Pollard habia sido uno de los veinte mejores jinetes de la nacion, pero 
sus habilidades habian desmejorado y a mediados de los treinta, cuan­
do Smith 10 contrat6, ganaba cada vez menos carreras. En ese punto 
de su carrera, 10 que Ie distinguia de los demas era su disposicion a co­
rrer caballos que otros jinetes ni se atrevian a tocar. 

<C6MO SEJUNTARON? 

El millonario, el hombre de frontera y el campeon sin galardones. 
T res hombres que no ten ian nada en comun excepto una sola cosa: 
un caballo de carreras que parecfa inservible, Smith 10 habia encon­
trado y Howard 10 compro. Ademas, los tres ten ian la capacidad de 
enfocarse en la unica cosa que tenian en comun y no en sus diferen­
cias. 

Hillenbrand describe el caballo de esta manera: 

EI abdomen del potro estaba demasiado cerca al piso y te­
nia todas las propiedades de un bloque de cemento. Sus 
pat as eran demasiado cortas, y gracias a su ensamblaje de­
safortunado, pareda cojear al caminar y su galope era tan 
desorganizado que tenia una tendencia desesperante a pe­
garse en el tobillo de adelante con su propia pezuna de 
atras. T odos estos problemas estructurales eran empeora­
dos por su trayectoria en las carreras. Aunque apenas tenia 
tres anos de edad, ya habia corrido cuarenta y tres carreras, 
muchas mas de las que corrian la mayoria de los caballos 
en toda su vida. 2 
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El nombre del animal era Seabiscuit. Aquel ejemplar que a otros les 
pareda un estorbo incorregible se convirtio en uno de los caballos de ca­
rreras mas famosos del mundo, un heroe nacional en medio de la Gran 
Depresion, un tiempo en que la gente necesitaba cualquier aliciente. 
Tanto asf, que en 1938 Seabiscuit genero el mayor numero de noticias en 
tada la nacion, iincluso mas que Franklin D. Roosevelt 0 Adolfo Hitler! 

Seabiscuit no solo reporto las mayores ganancias, sino que en un 
duelo mana a mana derroto a Almirante de Guerra, un ganador triple 
de la corona y uno de los mejores caballos de carreras de todos los 
tiempos. Esa carrera, la que la mayor fa de los expertos de la epoca cre­
yo que Seabiscuit no podrfa ganar, es ahora considerada por muchos 
como la carrera de caballos mas espectacular de la historia. 

CUANDO PRACTICAR EL PRINCIPIO 

DEL CIENTO UNO POR CIENTO 

Realmente es admirable que tres hombres tan diferentes fueran capa­
ces de encontrar un terreno comun y concentrarse en aquella unica 
cos a en la que pod fan ponerse de acuerdo e invertir toda su energfa. 
Ese es el valor del principio del ciento uno por ciento. Es una herra­
mienta increfble en el arsenal de relaciones personales de cualquiera. 
Sin embargo, no es algo que pueda sacarse de la caja para ser usado en 
todas las situaciones. Lo digo porque este principio supone un gran 
compromiso de tiempo y energfa. Por 10 tanto, antes de practicar este 
principio, necesita hacerse algunas preguntas: 

lJustifica la persona el compromiso? 

T ada persona es valiosa, pero usted no puede darle a cada persona el 
tiempo 0 la energfa que requiere la aplicaci6n del principio del ciento 
uno por ciento. lQuien entonces es «digno» de este tipo de atenci6n? La 
lista empieza con su conyuge si usted esta casado. En un area en la que 
no puedan ponerse de acuerdo, use el principio del ciento uno por cien­
to. (Por 10 general, Margaret y yo no vemos de la misma manera el 
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manejo de mi calendario, pero sf estamos de acuerdo en que queremos 
pasar tiempo juntos, asf que nos enfocamos en eso.) Afiada sus familia~ 
res a la listaj si es duefio de un negocio y tiene socios, ellos deben ser in~ 
cluidos en la listaj a continuacion, afiada a sus amigos. Mas alIa de ese 
cfrculo de personas, use su criterio. Si existe buen potencial de una re~ 
lacion mutuamente beneficiosa y usted puede darse ellujo de invertirle 
energfa, entonces quizas quiera probar el principio del dento uno por 
ciento si Ie resulta diffcil ponerse de acuerdo con la persona. 

lJustifica la situaci6n el compromiso? 

La mayorfa de situaciones en que ocurren desacuerdos son de corta 
duracion. En tales casos, tenga presente que «esto tambien haQra de 
pasar». Deje la situacion en paz y ahorre su energfa para escenarios en 
los que su inversion de tiempo y atencion rendini fruto a largo plazo .. 

lJustifica el problema el compromiso? 

Cuando un problema alcanza cierta prioridad en su vida 0 afecta uno 
de sus valores, aplique el principio del ciento uno por ciento. De 10 
contrario, pfenselo dos ve<tes y tenga presentes las palabras del clerigo 
Richard Baxter: «En 10'necesario, unidadj en 10 dudoso, libertad, yen 
todas las cosas, compasi6n». 

lJustifica el fruto tal compromiso? 

Durante los primeros afios de la vida de Seabiscuit mucha gente tuvo 
la oportunidad de encontrar su potencial. De hecho, antes de que 
Smith 10 entrenara, Seabiscuit estuvo en el establo de James Fitzsim­
mons, el entrenador mas respetado de su tiempo. El problema fue que. 
Fitzsimmons tenfa tantos caballos de alto calibre bajo su cuidado que 
no Ie pareci6 que valiera la pena invertir tanto esfuerzo en Seabiscuit. 
Smith via las cosas de manera diferente, Y iffjese en el fruto que obtu, 
vo a cambio! 

225 



C6MO GANARSE A LA GENTE 

RENDIMIENTO Ai CIENTO UNO POR CIENTO 

Practicar el principio del ciento uno por ciento puede beneficiarle de 
much as maneras. A continuacian Ie presento seis: 

1. Prepara el terreno para el cambio 

Si usted esta en una relacian en la que quiere influenciar a la otra perso­
na a cambiar la manera como ve 0 hace algo, no deberia tratar de iniciar 
el cambio en un area en la que no estan de acuerdo. En las relaciones, el 
cambio debe empezar siempre por 10 que se tenga en comun. Cuando us­
ted practica el principio del dento uno por ciento, encuentra ese terre­
no comun y 10 expande, 10 cual se convierte en un punto de partida 
excelente para el cambio. 

2. Evita conflictos innecesarios 

He aprendido que es diffcil discutir con alguien que tiene la razon. 
Cuando us ted se enfoca en el area en que esta de acuerdo con otra 
persona, esta en terreno seguro porque ambos tienen la razon. El ge-

En las relaciones, el cambio 

debe empezar siempre p~r 10 

que se tenga en comun. 

neral Ulysses S. Grant dijo: «En mi opi­
nion, nunca ha habido una sola ocasion 
en que no se haya podido impedir que las 
espadas sean empunadas».lPara que crear 
conflicto si uno puede evitarlo? 

3. Reduce la probabilidad de crear enemistades 

Ralph Waldo Emerson asevera 10 siguiente: «Aquel quien tiene mil 
amigos no puede prescindir de uno solo, en cambio aquel que tiene un 
solo enemigo Ie encontrara en todas partes». l No esta de acuerdo en que 
un solo enemigo en la vida es mas de los que quisieramos tener? La mejor 
manera de librarse de un enemigo potencial es convertirle en su amigo. 
Cuando usted busca las cosas en que estan de acuerdo, aumentara la 
probabilidad de hacer precisamente eso. 
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4. Preserva algo de valor que de otra manera podria haberse 
perdido 

lCuantas relaciones con el potencial de ser beneficiosas ha perdido 
porque se enfoco en las diferencias antes que en los puntos en comun? 
lCuantas amistades potenciales se Ie han escurrido entre los dedos? 
lCuantas asociaciones productivas de negocios ha perdido? El anti­
guo manejador de los Yankees de Nueva York, Joe McCarthy, co­
menta: «Cualquier manejador que no pueda llevarse bien con un 
bateador de rendimiento excelente esta loco». Si us ted quiere mante­
ner abierta la posibilidad de establecer relaciones beneficiosas, prepa­
rese para practicar el principio del ciento uno por ciento. 

5. Le ayuda a sentirse bien con respecto a su papel en la 
relaci6n 

La novelista Jane Austen comenta en una 'carta enviada a su herma­
na Casandra: «No quiero relacionarme con gente que este de acuerdo 
conmigo en todo, asi me ahorrare el problema de caerles bien». La 
gente que busca 10 peor en los demas puede tratar de hacerse quedar 

bien al compararse con ellos, pero muy rara vez logran sentirse bien en 
cuanto a la manera coino manejan la relacion. A diferencia de ellos, 
la gente que busca 10 mejor y se enfoca en los puntos en los que estan 
de acuerdo pueden sentirse satisfechos al saber que hicieron su parte. 

6. Le capacita para sacar 10 mejor de situaciones diffciles 

La gente mas feliz no necesariamente posee 10 mejor de todo. Solo sa­

can 10 mejor de todo 10 que poseen. Si usted adopta el principio del 
ciento uno por ciento sacara 10 mejor de todas las oportunidades de 
relacionarse con los demas, y de nadie puede esperarse mas que eso. 

En el capitulo sobre el principio del dolor Ie conte la historia de 
Tom, el hombre que me envio una carta en la que criticaba mi ser~ 
mon cada semana, y a quien gane como amigo tras varios anos de 

227 



C6MO GANARSE A LA GENTE 

esfuerzo concienzudo. ¿Cómo logré que me aceptara? Usando el prin­
cipio del ciento uno por ciento. Como mencioné antes, sus hijos y los 
nuestros eran adoptados. La única cosa que pude encontrar en la que 

La gente más feliz no 

necesariamente posee lo 

mejor de todo. . 

estábamos de acuerdo era en que los hijos 
adoptados eran muy especiales. Por eso 
siempre que hablábamos me enfocaba en 
nuestros hijos. Le di atención especial a 
sus hijos, les elogié cada vez que fue posi-
ble y los amé como si fueran mis sobrinas y 

sobrinos. Además, cada vez que estaba cerca de T om, si era apropiado, 
traía conmigo a mis hijos Elizabeth y Joel Portero 

Los hijos de T om me querían mucho y su esposa se encariñó con­
migo en poco tiempo. T om todavía era más difícil de tratar, pero no 
podía resistirse para siempre porque es difícil guardar rencor contra 
alguien que le gusta a toda la familia de uno, en especial cuando esa 
persona nunca le ha hecho nada malo. 

Quizás usted tenga un «Tom» en su vida, alguien que nunca se 
haya llevado bien con usted, tal vez le resulte fácil ver todas las debili­
dades de esta persona y le parezca difícil ver más allá de sus diferen­
cias. Le garantizo que pueden ponerse de acuerdo en algo. Todo lo que 
tiene que hacer es encontrarlo y tan pronto lo haga, dedíquele el cien 
por ciento de su esfuerzo. Se sorprenderá con los resultados y el im­
pacto que esto puede tener. 
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PREGUNTAS DE DISCUSiÓN SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL CIENTO UNO POR CIENTO 

1. ¿Alguna vez se ha encontrado con alguien que parece practicar 
el principio del ciento uno por ciento, una persona experta en 
encontrar el terreno común en las relaciones donde la gente 
no ve las cosas de la misma manera? En ese caso, describa a esa 
persona. ¿Qué admira de él o ella? ¿Qué cualidades personales 
poseen estas personas para ser tan eficientes en conectarse con 
otros? ¿Qué porcentaje de las personas en su negocio o carrera 
practican este principio? 

2. ¿Por qué no debería aplicarse automáticamente el principio del 
ciento uno por ciento en todas las relaciones? ¿Cuáles 
relaciones en su vida justifican su uso? Describa cómo 
cambiará su interacción con una de estas personas. 

3. ¿Cuáles situaciones no justifican el esfuerzo requerido para 
implementar el principio del ciento uno por ciento? 
¿Cuáles sí lo justifican? ¿Qué asuntos son importantes para 
usted? ¿Cómo se relácionan estos asuntos con sus valores y 
prioridades? 

4. ¿Ha permitido que una relación importante se le escurra entre 
los dedos porque no encontró un terreno común que le sirviera 
como base para conectarse? ¿De qué se ha perdido usted como 
resultado de ello? ¿Qué podría hacer para reparar la relación? 
¿El fruto esperado justificaría el esfuerzo? ¿Qué le impide 
emprender acciones concretas? 

5. Piense en una relación importante en su vida que realmente 
necesita cambiar. Hasta ahora, ¿ha intentado encontrar puntos 
en común para edificar la relación antes de tratar de iniciar el 
cambio? ¿Sobre qué punto concreto pueden usted y la otra 
persona ponerse de acuerdo? ¿Cómo puede usar esto a manera 
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de plataforma de lanzamiento que les permita mejorar la 
relación? ¿Cómo puede proceder a dar los pasos necesarios que 
les beneficiarán a ambos? 
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EL PRJNCIPIO 

DE LA PACIENCIA 

EL VIAJE CON OTROS ES MÁS LENTO 

QYE EL VIAJE A SOLAS 

Para la amistad de dos, es necesaria la paciencia de uno. 

-ANÓNIMO 

LA PREGUNTA QUE DEBO RESPONDER: 

¿LLEVO A LOS DEMÁS CONMIGO ASÍ 

ME RESULTE INCONVENIENTE? 



D
e vez en cuando uno lee una hisroria que parece demasiado 
loca como para ser veridica. Tal es el caso de Larry Walters, 
un tipo que se atrevi6 a hacer el viaje a solas. Parece mentira 

pero es verdad: 

El suefio de Larry desde su nifiez era volar, pero la suerte no 
estuvo de su lado. Se unio a la Fuetza Aerea, pero sus pro­
blemas de vision Ie descalificaron para el trabajo de piloto. 
Cuando termino su servicio militar, se sento en su patio a 
mirar los aviones pasar por encima de su cabeza. 

Se Ie ocurrio su plan genial de los globos sonda mientras 
estaba «extremadamente comodo» en su silla reclinable. 
Compro 45 globos sonda en una tienda de suministros mili­
tares, los amarro a su silla de patio, llamo a su aparato Inspi­

raci6n I y lleno con helio los globos de mas de un metro de 
diametro. Luego se amarro el a la silla, junto a sus suminis­
tros: un par de emparedados, cervezas Miller Light y una es­
copeta. Se imagino que podria estallar unos cuantos globos 

a la hora del descenso. 
El plan de Larry era elevarse un poco y flotar tranquila­

mente a una altura de unos 20 metros por encima de su pa­
tio mientras disfrutaba unas cuantas horas de vuelo antes de 
regresar al suelo. Sin embargo, las cosas no salieron como 

las habfa planeado. 
Cuando sus amigos cortaron el cable que anclaba la silla 

reclinable a su Jeep, no floto tranquilamente a 20 metros del 
suelo sino que salio disparado como una bala de canon par 
los cielos de Los Angeles, impulsado por 42 globos que 
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contenfan 33 pies cubicos de helio cada uno. No se nivelo a 
los 70 metros de altura, ni siquiera a los 300, sino que despues 
de subir y subir Uego a i16 mil pies [5 kilometros] de altura! 

A esa altura Ie parecio poco prudente dispararle a cual­
quiera de los globos por el riesgo de desequilibrar el peso y 

verse en serios aprietos. Asi que se quedo aUf, muerto de frio 
y del sus to, con su cerveza y sus emparedados, por mas de 14 
horas. Cruzo el corredor primario de aproximacion de aero­
naves del Aeropuerto Intemacional de Los Angeles, donde 
pilotos de TW A y Delta informaron por radio a la torre de 
control sobre el extrafio objeto. 

Al final se armo de valor para estallar unos cuantos glo­
bos, y empezo a descender lentamente. Las cuerdas que col­

gaban del armatoste se enredaron con un transformador y 
esto causo un apagon de 20 minutos en un barrio de Long 
Beach. Larry volvi6 a elevarse un poco para salvar su vida, 
pero al descender fue arrestado por oficiales de la policfa de 
Los Angeles. Mientras era llevado con esposas, un period is­
ta se Ie acerco para preguntarle por que 10 habfa hecho. 
Larry contesto despreocupadamente: «Un hombre sencilla­
mente no puede estarsentado sin hacer nada». 1 , 

Menos mal que nosotros no tenemos que ir a tales extremos para 
viajar ni para alejamos de la gente. 

CONSE]OS DE VIA]E 

Durante los ultimos veinticinco afios he viajado mucho. Ya perdf 
cuenta de la cantidad de millas aereas que he recorrido, pero deben 
ser mas de tres millones. He viajado en casi todos los tipos de aerona­
yes {excepto una silla reclinable flotante}, en todo tipo de condiciones 
climaticas y en seis de los siete continentes. Sin importar a donde fue­
ra 0 que estuviera haciendo, siempre pude comprobar algo muy cier­
to: el viaje con otros siempre es mas lento que el viaje a solas. 

233 



C6MO GANARSE A LA GENTE 

Hace pOCO volvf a acordarme de esto cuando me fui de crucero 
con mi familia. En un viaje de negocios sin nadie mas que yo, acos­
tumbro ir con prisa al aeropuerto y subirme rapido al avion. Co­
nozco las entradas y salidas de la mayorfa de los aeropuertos, se 
c6mo evitar las filas largas y no llevo equipaje que no sea de mano. 
Ademas, si solo viajamos Margaret y yo, de todas maneras hace­
mos todas las diligencias con bastante rapidez porque despues de 
treinta y cinco afios de matrimonio y viajes juntos, tenemos un sis­
tema muy eficaz. En cambio, cuando viajamos con toda la familia, 
dos hijos, sus conyuges y todos los nietos, creame, es muchfsimo 
mas lento. Si a esto afiade a mis padres 0 los de Margaret, 0 cual­
quiera de nuestros hermanos 0 sus familias, la lentitud se multipli­
ca. Me encanta pasar tiempo con mi familia y no 10 cambiarfa por 
nada, pero siempre me embarco en esos viajes sabiendo de antema­
no que vamos a viajar a paso lento. 

Debo admitir que la paciencia no es una de mis caracterfsticas 
fuertes. No pasa un dfa sin que me pregunte en algt1n momenta ,par 
que sera que esta gente se mueve tan !entol Me sucede mientras manejo 
mi automovil, en tiendas y almacenes, en el trabajo, en el campo de 
golf, etc. Un amigo de hace mucho tiempo dice que me parezco al 
«conejito de Energizer» que nunca se detiene. La buena noticia es 
que asf no tenga tanta energia como la tuve entre los veinte y treinta 
afios, todavfa me queda mucha energfa ahora que me acerco a los se­
senta. La mala noticia es que cuando era mas joven, me la pase mos­
trando una vision determinada a la gente de mi organizacion y 
dejandoles rezagados de inmediato, 10 cual no es bueno en un lider. 
T uve que aprender a conectarme con la gente y tambien adquirir pa­
ciencia, dos pasos crfticos en el desarrollo de una relacion: 

Paciencia sin conexion significa que a la relacion Ie falta energfa. 
Conexion sin paciencia significa que la relacion carece de poten­

cial. 

Conexion con paciencia significa que la relacion tiene energfa y 

potencial. 
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Si us ted quiere que las relaciones perduren, necesita tanto energfa 
como potencial. 

HAGA DE LA PACIENCIA UNA VIRTUD 

Casi todos estamos de acuerdo en que la paciencia es una buena cuali­
dad que admiramos y deseamos. Sin embargo, los que mas la necesita­
mos somos los menos inclinados a cultivarla. Necesitamos paciencia 
para adquirir paciencia, lcomo podemos salirnos de este drculo vicio­
so? La respuesta radica en desarrollar un plan. Usted puede dar los si­
guientes seis pasos para volverse una persona mas paciente en sus· 
relaciones: 

1. De prioridad a la paciencia como una virtud digna de 
adquirir 

Arnold Glasgow es un autor muy citado que nos dice: «La llave que 
abre todas las puertas es la paciencia. El pollito es resultado de incu­
bar el huevo, no de romperlo». Ala larga, usted descubrira que tener 
paciencia con la gente es beneficioso para usted, pero es posible que 
no yea ese rendimiento de inmediato. Puede ser algo que tambien 
tenga que esperar con paciencia. Si es una persona impaciente y Ie re­
sulta diffcil dar prioridad a la paciencia ahora mismo, sepa que la gen­
te que Ie rode a recibira beneficios inmediatos de su paciencia. Como 
dijo el fi1osofo griego Aristoteles: «Las virtudes mas grandes son las 
que resulten mas utiles a los demas». 

2. Entienda que toma tiempo desarrollar buenas relaciones 

T odo 10 que vale la pena en esta vida requiere tiempo para desarro­
llarse, y esto es cierto en las relaciones. Cuantas mas personas se invo­
lucren en el drculo de relaciones inmediatas, mas se demorara el 
proceso. Por ejemplo, piense en cuanto tarda un grupo de trabajo para 
desarrollar relaciones y qufmica entre sus participantes. Dos 0 tres 
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personas pueden conocerse y aprender a trabajar juntas con relativa 
rapidez. A cinco personas les tomaría mucho más tiempo, pero si se 

trata de nueve o diez personas, se requiere 

«Las virtudes más grandes 

son las que resulten más útiles 

a los demás». 

ARISTÓTELES 

todavía más tiempo para que se acoplen. 
Entre más grande sea el grupo, más se de­
morará el ensamble. 

Las relaciones de cualquier profundi­
dad también requieren tiempo. Hasta 
en las mejores circunstancias, cuando 

hay buena química con la otra persona, se necesita tiempo para 
construir bien la relación y dejar que se fortalezca. Todas las rela­
ciones buenas toman tiempo. 

3. Practique el principio del intercambio 

Para desarrollar la paciencia, usted necesita apreciar cómo piensan 
las otras personas y ser sensible a lo que ellas sienten. Cada persona 
piensa que ... 

• sus problemas son los más grandes 

• sus chistes son los más ocurrentes 

• sus oraciones deberían recibir atención especial 

• su situación es diferente 

• sus victorias son las más ejemplares 

• sus faltas deberían ser pasadas por alto 

En otras palabras, cada uno de nosotros piensa que sus circunstan­
cias merecen consideración especial y que la gente debería tener más 
paciencia con nosotros. En lugar de esto, deberíamos ponemos en el 
lugar de la otra persona, como expliqué en el capítulo sobre el Princi­
pio del Intercambio, y ser más pacientes con ellos. 
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La próxima vez que se sienta impaciente con alguien que le retra­
se, piense en esta historia: el automóvil de una mujer joven se apagó 
frente a un semáforo. Trató, sin éxito, de encenderlo varias veces. El 
semáforo cambió a luz verde y allí se quedó parada, furiosa y apenada 
por detener el tráfico. El auto que estaba detrás habría podido pasar 
por el lado, pero en lugar de esto el conductor añadió a su frustración 
tocando la bocina. Tras otro intento desesperado por encender el 
auto, ella abrió la puerta y salió en dirección al carro de atrás. El hom­
bre bajó la ventana sorprendido. 

«Le propongo algo», dijo ella. «Váyase a mi carro y trate de encen­
derlo, y yo me quedo aquí ayudándole a tocar la bocina». 

4. Entienda que la gente tiene y crea problemas 

Cuando se trata de personas, siempre hay buenas noticias y malas 
noticias. La buena noticia es que algunas personas en su vida van 
a ser la fuente de sus alegrías más grandes, la mala noticia es que 
esas mismas personas pueden ser la causa de sus mayores proble­
mas. Esto es cierto no solo en el hogar sino también en el trabajo, 
y cuanto más alto ascienda usted en el liderazgo, más difíciles y 
complejos serán los problemas. Los hallazgos de los expertos en 
liderazgo Warren BenrlÍs y Burt Nanus así lo confirman: «Hemos 
descubierto que entre mayor sea el rango, más interpersonal y 
humano es el carácter del desempeño. Nuestros más altos ejecu­
tivos pasan casi el noventa por ciento de su tiempo con otras per­
sonas y ocupan casi la misma cantidad de su tiempo en resolver 
los problemas y enredos creados por la interacción entre seres 
humanos».2 

Cuando usted decida establecer una relación con otra perso­
na, tenga presente que le toca aceptar todo el paquete, no puede 
quedarse solo con lo bueno y rechazar lo malo. Todo el mundo 
tiene problemas, debilidades y malos hábitos. Trate de dar a 
otros la misma gracia que le gustaría recibir por sus imperfeccio­
nes. 
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5. Identifique areas en que la gente necesita tener paciencia 
con usted 

Mientras seguimos en el tema de las imperfecciones, es buena idea 
que sepamos cwiles son las nuestras. Por ejemplo, se que las personas 
mas cercanas a mf necesitan paciencia para aguantarse mis idiosin­
crasias. iLo iranico es que ante todo les toca aguantarse mi impacien­
cia! (Todavfa tengo que mejorar en esa area.) No obstante, tambien 
tengo much as otras. Solo par divertirme, Ie pedf a mi asistente, Linda 
Eggers, que me diera una lista de las areas en que ella ha tenido que 
sufrir conmigo. No Ie tom a mucho tiempo y estas son las principales 
situaciones que enumera: 

• T odo el tiempo se me pierden el telefono celular y los anteojos. 

• Siempre que se habla de hacer planes, exijo demasiadas 
opciones. 

• Constantemente hago cambios en mis planes de viaje y sobre 
10 que necesito. 

• Comprometo demasiado mi agenda y en consecuencia, los 
proyectos tardan en realizarse mas tiempo del asignado. 

• Detesto decir «no». 

• Quisiera poder llamarla las veinticuatro horas del dfa, siete 
dfas a la semana. 

Estoy segura de que hay muchas mas, pero esto es suficiente como 
ilustracian. Si puedo tener presente que otros son pacientes conmigo 
en multiples areas, me ayuda a recordar que debo ser paciente con los 
demas. Hacer esto podrfa tener el mismo efecto en usted. 

6. Reconozca que todas las relaciones tienen renuncias, 
concesiones y arreglos 

T odas las relaciones pasan por tiempos diffciles, sin importar cuan 
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buenas sean 0 cuanto tiempo hayan durado. Ademas, no siempre po­
demos salir con las de ganar 0 hacer las cosas a nuestra manera. Expe­
rimentaremos areas en las que tendremos que ceder: 

• Habra renuncias. Hay casas que disfruto hacer pero que no 
debo hacerlas en este momento. Por ejemplo, cuando mis 
hijos eran pequefios renuncie al golf porque el juego me 
cansumfa demasiado tiempo. Mi relacian con ellos era mas 
importante. 

• Habra concesiones. Hay cosas que no disfruto hacer pero que 
debo hacer en este momento. No me gusta mucho el 
ejercicio, pero como quiero pasar mas tiempo en la tierra con 
mis familiares y amigos, me monto a pedal ear en la bicicleta 
estatica casi todos los dfas. 

• Habra arreglos. Hay cosas que hacemos el uno por el otro en 
este tiempo de la vida. Recuerdo una vez que Margaret se 
habfa ido a un retiro de mujeres y me llama porque afioraba 
estar en casa. Despues de calgar el telefono, decidf darle una 
sorpresa. El viaje dura cuatro horas ida y vuelta, pero bien 
valia la pena. 

Deberfa mencionar que nadie puede 
obligarle a rendirse, hacer concesiones 0 

establecer arreglos. Estas son actividades 
voluntarias, pero si usted quiere que las 
relaciones perduren, tiene que aprender a 
ser flexible. Atienda el consejo de la psi-
caloga Joyce Brothers, quien dice que las 

"EI bote mas maniobrable 

debe ceder paso al menos 

flexible». 

JOYCE BROTHERS 

relaciones deberfan seguir una de las reglas que se obedecen en el 
mundo nautico: «El bote mas maniobrable debe ceder paso al menos 
flexible» . 

Mientras trabajaba en este capftulo, me puse a pensar en mi Cfrcu-
10 Intimo; las personas mas cercanas a mf que son indispensables para 
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mi satisfacci6n y exito. Algunos de ellos son mas nipidos que yo y 
otros mas lentos, pero con todos trato de hacer 10 siguiente: 

Servirles. Les perm ito dirigir y hacer las eosas a su manera, y 
ayudarles cuando sea util. 

Ensefiarles. Como un mentor, respondo sus preguntas, les doy 
ejemplo y dirijo 0 corrijo solo cuando esto haee una 
diferencia sustancial. 

Valorarles. Escucho sus ideas, respeto sus posturas y nunea 
menoseabo su autoridad. 

Recompensarles. Cuido bien de los que euidan bien de mt. 

En esto consiste el principio de la paciencia: si usted viaja solo es 
probable que pueda ir mas rapido, pero el viaje nunca sera tan satis­
factorio, y quiza no llegue tan lejos. Con ciertas personas somos pa­
cientes debido a la relaci6n, con otras somos pacientes debido a la 
reeompensa y eon otras todavfa somos pacientes debido a ambos fae­
tores. T oda relaci6n requiere paciencia, pero al final, vale muy bien 
la pena. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA PACIENCIA 

1. lHay ciertos tipos de personalidad que sean mas propensos a 
ser impacientes con otras personas? En ese caso, descrfbalos. 
lHay otros tipos de personalidad que tiendan a ser mas lentos 
que los demas? lC6mo pueden ambos aprender a mantener una 
interaeci6n mas positiva? 

2. Piense en tres a cinco personas mas eereanas a usted. lCuanto 
tiempo les ha conocido? lC6mo empez6 su relaci6n eon ellos? 
Al conocerles por primera vez, ltuvo la expectativa de que se 
convertirfan en amigos cercanos? lCuan intencional fue su 
inversi6n en la relaci6n? lCuanto tiempo se requiri6 para que 
desarrollaran una relaci6n mas profunda? lPudo haberse 
acelerado el proceso 0 requiri6 todo el tiempo invertido? 

3. lQue situaciones haeen que la gente sea impaciente con los 
de mas ? lQue situaciones particulares le llevan a us ted a ser 
impaciente con la gente? lC6mo trabaja esto en su contra en 
las relaciones? lC6mo''{mede eambiar su actitud 0 sus acciones 
para que sea menos impaciente y este mejor capacitado para 
mantenerse conectado con los demas? 

4. lEn que clase de relaciones es mas diffcil renunciar a 10 que 
uno quiere, ceder a 10 que quiere la otra persona y llegar a un 
arreglo mutuo para hacer 10 que mas convenga a la relaci6n? 
lQue funci6n cumplen las metas en ese proeeso? lQue decir de 
los valores? lEn que situaciones serfa err6neo renunciar 0 

ceder? lCual seria un equilibrio apropiado entre concesiones y 
exigencias? lC6mo puede asegurarse de que la relaci6n no este 
desequilibrada? 

5. lCual de sus manias, idiosincrasias 0 rarezas podrfa haeer que 
otros tengan que ser pacientes con usted? (Si cree que no tiene 
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algo asf, hable con tres amigos 0 familiares cercanos y pfdales 
que le digan cuales son.} lPor que deberfa la gente ser paciente 
con us ted en estas areas? lEspera usted que los demas sean 
pacientes y 10 da por sentado, 0 se muestra agradecido por su 

paciencia? Explfquese. 
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LA CELEBRACION 

LA PRUEBA VERDADERA DE 

LAS RELACIONES NO ES SOLO 
/ 

CUAN LEALES SOMOS CUANDO 
. / 

LOS AMIGOS FALLAN, SINO CUANTO 

NOS ALEGRAMOS AL VERLES TRIUNFAR 

Los mediocres no quieren que los demds 

superen la mediocridad. 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lDISFRUTO EL EXITO DE MIS AMIGOS 

Y LOS ANIMO A ALCANZARLO? 
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C
reo en todos los Principios de Interaccion expuestos en este 
libro y me esfuerzo en practiearlos todos los dfas de mi vida, 
pero el principio de celebracion tiene una importancia espe­

cial para mt. Fui muy afortunado desde el comienzo de mi carrera. 
Desde los cuatro anos supe que querfa hacer en mi vida y crecf en un 
hogar con un padre que habfa acumulado mucha experiencia y exitos 
en la misma profesion en que habria de seguir sus pasos. La situacion 
es similar a la de la familia Manning en el ambito del futbol ameriea­
no. El exitoso mariscal de campo de la NFL Peyton Manning (y tam­
bien su hermano menor, Eli) crecio en el hogar de Archie Manning, 
quien juga para los Saints de Nueva Orleans. Como resultado, tuvie­
ron una ventaja en el rutbol que el noventa y nueve por ciento de los 
ninos no ten fa. Ademas de las experiencias y exposicion que recibf 
por el simple hecho de estar cerca de mi padre, me beneficie de su 
fuerte liderazgo. El fue una persona muy estrategiea en mi desarrollo 
que identifieo mis fortalezas y las enfatizo desde temprana edad. Me 
envio a varios seminarios del famoso motivador Dale Carnegie antes 
de que me graduara de la secundaria, dirigio mi crecimiento por me­
dio de un vasto material de lectura y me llevo con el aver y conocer 
algunos de los grandes predieadores de la epoca. Las ventajas que reci­
bf son demasiadas para enumerar, y estoy verdaderamente agradecido 

por todas elIas. 
El resultado de mi crianza fue que experimente el exito temprano en 

mi carrera. Fui el primero en tener muchos logros en mi denominacion, 
fui la persona mas joven en ser elegida a un cargo nacional, fui el primer 
pastor que cambio el nombre de la iglesia para alcanzar mejor a la comu­
nidad, fui el mas joven en escribir su primer libro, y tuve la primera igle­
sia con un promedio de mas de mil asistentes cada domingo. 
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Lo triste es que durante esos prim eros anos tambien fui quizas el 
pastor mas solitario de mi denominacion. El lado positivo era que 
cuando fallaba, muchas personas se acercaban gustosas a conmiserar­
se de mf, pero cuando triunfaba muy pocos celebraban. Pense que mis 

colegas y yo estabamos en el mismo equipo, pero era evidente que 
ellos no 10 vefan asf. Muchas veces Margaret y yo tuvimos que cele­
brar a solas. 

La Q!JE APRENDI saBRE EL PRINCIPIa DE LA CELEBRACION 

Esas primeras experiencias nos ensenaron muchfsimo y las lecciones 
que aprendimos pueden ser valiosas para usted: 

El gozo clellogro clisminuye cuanclo naclie celebra con uno 

Cuando asistf a la conferencia de mi denominacion tras cumplir mi 
primer ano como pastor, estaba emocionado por las cosas que estaban 
pasando en mi iglesia. Ayudaba a la gente y pense que realmente ha­
cia una diferencia en mi comunidad. Mi entusiasmo era rebosante, 
pero me sorprendf al ver que jnadie compartfa mi emocion! Me pare­
cfa que la gente me vefa con'escepticismo 0 desden, y esto me desinflo 
mucho emocionalment~. Las palabras del dramaturgo Oscar Wilde 
me sonaron muy ciertas: «Cualquiera puede sentir tristeza por los su­
frimientos de un amigo, pero se requiere una naturaleza muy cabal 
para alegrarse por el exito de un amigo». 

Despues que Margaret y yo hablamos al respecto, decidimos no per­
mitir que la falta de entusiasmo de los demas nos frustrara. T ambien 
tomamos la determinacion de celebrar con nuestros amigos que triun­
faran, y que serfamos jtodavfa mas entusiastas cuando nos superaran! 
Esa es una de las razones por las que me encanta ofrecer conferencias a 
lfderes jovenes, porque me da la oportunidad de celebrar con enos y 
ponderar sus exitos. Quiero que se sientan motivados y que no dejen de 
seguir sus suenos. Nadie sabe cuanto podrfan lograr simplemente como 
resultado de saber que otros quieren vedos triunfar. 
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Mucha gente se identifica con el fracaso y pocos 
con el exito 

Hace varios afios escribf un libro titulado Ellado positivo del fracaso. 

Mientras me preparaba para trabajar en el, dicte conferencias sobre el 
tema en todo el pafs, y 10 que descubrf es que toda la gente se identifica 
con el fracaso. De hecho, cuando decfa a los asistentes que necesita­
ban aprender a usar sus errores como escalones para el exito ya que les 
permitfan «ver ellado positivo» y avanzar, su reaccion era audible. 
T odos querfan aprender aver ellado positivo del fracaso. 

Lo que he descubierto como resultado de mis atlOS trabajando con 
personas es 10 siguiente: quizas usted pueda impresionar a la gente 
con los exitos que haya obtenido, pero si quiere influenciarlos, com­

parta tambien sus fracasos. T odo el mun­
do ha fracasado en algun momento, asf 
que es una forma excelente de conexion. 

El problema es que como la gente esta 
de un amigo, pero se requiere 

una naturaleza muy cabal para tan dispuesta a identificarse con el fraca-

"Cualquiera puede sentir 

tristeza por los sufrimientos 

alegrarse por el exito de 

un amigo». 

OSCAR WILDE 

so, a veces tienen dificultad para conec­
tarse a traves del exito. Ademas, si no se 
identifican con el exito de otras personas, 
es posible que 10 resientan. 

Lo que obstaculiza el exito de las personas es usualmente 10 
que previene que celebren el exito de otros 

Con frecuencia, los mismos factores que impiden a la gente alcanzar 
el exito -inseguridad emocional, mentalidad de escasez, celos injus­
tificados, etc.- son el obstaculo que no les deja celebrar los exitos de 
los demas. T odo el tiempo se comparan con otros y en su opinion se 
quedan cortos. Como resultado, tienen dificultad para ir mas alIa de 

sus limitaciones. 
El orador profesional Joe Larson dijo una vez: «Mis amigos no 

ere fan que pudiera llegar a ser un conferencista exitoso, asf que tuve 

EL PRINCIPIO DE LA CELEBRACION 

que hacer algo al respecto. iSalf y busque nuevos amigos!» Es triste, 
pero a veces eso es 10 que hay que hacer. 

La persona que celebra con usted sera su amigo de toda la 
vida 

Durante los prim eros afios de mi carrera, dos personas fuera de mi fa­
milia que celebraron nuestros triunfos con nosotros fueron Dave y 
Mary Vaughn. Dave me llevaba unos cuantos afios de delantera en su 
carrera, y siempre estuvo lis to para elogiarme cada vez que alcanzaba 
una meta 0 superaba una etapa. Incluso cuando mi iglesia llego a ser 
mas numerosa que la suva y recibio mas notoriedad, el nunca se abstu­
vo de hacerlo. Treinta y cinco afios despues, iel y Mary siguen cele­
brando con nosotros! 

CUI DADO CON LOS MONSTRUOS 

En octubre de 2003 en Catalizador, una conferencia para lfderes jove­
nes que ofrecio una de mis compafifas, Andy Stanley fue uno de los 
oradores. Andy es un comunicador eficaz y autentico. Es lfder de la 
Northpoint Community Church, una de las iglesias mas importantes 
en los Estados Unidos con mas de quince mil asistentes cada semana. 
(Por si acaso no esta familiarizado con el ambito eclesiastico, esto co­
loca a Northpoint en el uno por ciento superior de todas las iglesias 
de Estados Uhidos.) 

La segunda sesion de Andy trato acerca de cuatro caracterfsticas 
negativas que pueden causar la cafda de un lfder: Culpa, ira, codicia y 
envidia. Andy confeso que en algunos momentos experimentaba ce­
los profesionales al escuchar como hablaban otras personas de exito. 
Dijo: « T engo que hacer un esfuerzo adicional para celebrar el exito 
de otras personas que hacen 10 que yo hago». 

Esa posibilidad latente de sentir celos se extiende incluso a los 
amigos mas cercanos de Andy, incluido Louie Giglio, quien dirige 
Choice Resources, como Andy mismo explico: 
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«Louie y yo hemos sido amigos desde el sexto grado. Nos 
conocimos en un campamento para j6venes debajo de una 
cama litera mientras los muchachos de mas edad se pelea, 
ban encima de nuestras cabezas por un lugar en la cama. 
Louie es un comunicador fenomenal. Cuando anuncio en 
nuestra iglesia que Louie Giglio va a dar la charla la semana 
siguiente, todos aplauden y tenemos alta asistencia el do, 
mingo. Y luego par cuatro 0 cinco dfas despues todo el mun, 
do se pasa diciendo: "Ah, Louie, Louie, Louie"». 

Andy sigui6 describiendo c6mo Louie siempre ensefia a auditorios 
repletos durante los eventos en que participa y c6mo presenta un ma' 
terial extraordinario. Cada vez que Andy Ie oye hablar, monstruos di, 
minutos de celos amenazan con levantar sus feas cabezas. 

Si esos sentimientos crecieran, podrfa destruirse la relaci6n de 
Andy y Louie, y estamos hablando de una relaci6n muy profunda. No 
solo trabajan juntos sino que sus familias mantienen una relaci6n cer, 
cana y hasta se van de vacaciones juntas. lC6mo maneja Andy la en' 
vidia que siente? Celebrando los logros de Louie y asegurandose de 
reconocer siempre su valor como individuo y celebrar con el. Por su 
parte, Louie hace 10 mismo. Andy dijo: «No basta con pensarlo, 
tengo que decirlo porque asf es como limpio mi coraz6n. La celebra, 
ci6n es la mejor manera de acabar con los celos». 

COMO CONVERTIRSE EN UN EXPERTO 

EN EMPEZAR FIESTAS 

Andy no es el unico. Si la mayorfa de nosotros fueramos sineeros, 
admitirfamos que sentimos eelos 0 envidia cuando presenciamos 
el exito de otras, incluso cuando aquellos que triunfan son amigos 
cereanos. Yo se que he luehado con sentimientos de envidia. 
lAcaso usted no? lC6mo entonees aprendemos a celebrar con los 
demas en lugar de ignorarles 0 menoseabarles? Empieee haciendo 
estas cuatro eosas: 

EL PRINCIPIO DE LA CELEBRACION 

1. Entienda que no es una competencia 

Es imposible hacer algo de valor y relevancia real por cuenta propia. Es 
muy diffcil alcanzar el ex ito sin ayuda, y asf usted se las arreg1e para hacer, 
10, no 10 disfrutara sin amigos. La vida es mejor en una comunidad de per, 
sonas a quienes usted ama y que tambien Ie aman. Al reflexionar en el 

valor de la comunidad, muchos pensamientos se agolpan en mi mente: 

Mis exitos solo pueden alcanzarse con otros. 

Mis lecciones solo pueden aprenderse de otros. 

Mis areas debiles pueden fortalecerse solo por medio de otros. 

Mi valor como siervo solo puede ser probado bajo elliderazgo de otros. 

Mi injluencia puede multiplicarse solo a traves de otros. 

Mi liderazgo puede ser enfocado solo en funci6n de los demds. 

Lo mejor que puedo dar solo puede ser recibido par otros. 

Mi legado solo puede ser dejado a otros. 

Por eso, jdebo comprometemte con los demds y celebrar con ellos! 

Los demas tienen un impacto en cada aspeeto de la vida. La mayor 
parte del tiempo, decido con mi aetitud si ese impaeto sera positivo 0 
negativo. 

La aetriz y animadora Bette Midler dijo: «La peor parte del exito 
es tratar de eneontrar a alguien que se alegre por uno». No vea a sus 
amigos, familiares y eompafieros de equipo como eompetencia, sea 
un tipo raro de persona que se alegra cuando otros triunfan. 

2. Celebre cuando otros tengan exito 

No todos ven el exito como us ted 10 ve. A la hora de aplicar el princi, 
pio de la eelebraci6n, usted debe estar dispuesto a ver las cosas desde 
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el punto de vista de los demas. {Cuales son sus suenos? {Que metas se 
han fijado? {Que batallas libran? Cuando la gente logra algo impor­
tante que es importante para elias, jcelebrelo! Tenga cuidado especial 
cuando un amigo logra algo que usted quizas ya haya logrado y no Ie 
parezca la gran cosa. Asegurese de celebrar con entusiasmo y nunca 
trate con ligereza los logros de otros. 

3. Celebre exitos que otros todavia no ven 

A veces la gente hace avances significativos sin siquiera darse cuenta 
de ello. {Alguna vez ha empezado a hacer dieta 0 ejercicio y despues 
de un tiempo sinti6 que sus esfuerzos eran en balde, pero algun amigo 
1e dijo 10 bien que se veia? 2Acaso no ha trabajado en un proyecto y 
sinti6 desanimo ante su progreso, pero un amigo se maravill6 de 10 
mucho que habia logrado? Esto es algo que inspira y mot iva a trabajar 
todavia con mas empeno. Si un amigo todavia na Ie ha expresado algo 
similar, tal vez necesite unos cuantos amigos nuevos, preferiblemente 
gente que practique el principio de la celebraci6n. 

4. Celebre mas con aquellos mas cercanos a usted 

Cuanto mas cercanas sean las personas y mas importante sea la rela­
ci6n, con mayor raz6n deberia celebrar. Celebre de manera anticipa­
da y frecuente con su c6nyuge y sus hijos si tiene familia. Por 10 
general es facil celebrar victorias en el trabajo 0 en un pasatiempo 0 
deporte, pero las victorias mas grandes en la vida son las que ocurren 
en casa. Mi amigo Dan Reiland dice: «Un amigo de verdad nos anima 
y reta a hacer realidad nuestros mejores pensamientos, a homar nues­
tros motivos mas puros y a alcanzar nuestros suenos mas importan­
tes». Eso es 10 que necesitamos hacer con la gente mas importante en 
nuestra vida. 

Tengo una confesi6n que hacer. No siempre he sido un practican­
te del principio de la celebraci6n en el trabajo. Siempre me ha ido 
bastante bien con las celebraciones en familia, pero en los prim eros 
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anos de mi carrera fui muy competitivo. Estaba muy orientado hacia 
los logros y vivia muy al tanto de mi rango y posici6n en comparaci6n 
a mis colegas. Me alegraba en secreto al ver mi progreso al ascender 

en esos rangos, pero algo ocurri6 en mi 
avance hacia la cima. Ellogro de mis me­
tas no fue tan gratificante como crei que 
iba a ser, sentia que algo faltaba. 

"Un amigo de verdad nos 

anima y reta a hacer realidad 

nuestros mejores 

A finales de los ochenta y principios pensamientos, honrar nuestros 

de los noventa por fin empece a cambiar. 
Tras cumplir cuarenta anos, me di cuenta 
que para alcanzar mis metas necesitaria la 
ayuda de otros. Empece a esforzarme mas 
en desarroHar a mis empleados para ejer-
cer elliderazgo. Al principio mis motivos 

motivos mas puros y alcanzar 

nuestros sueiios mas 

importantes». 

DAN REILAND 

fueron un poco egoistas, pero a medida que ayudaba a otros a triunfar, 
descubri que me produda mucha alegria y gozo sin importar que me 

beneficiara 0 no en 10 personal. 
Lo que descubri es que el viaje es mucho mas divertido si uno deja 

que alguien 10 acompane, y es dificil tener esa perspectiva si 10 unico 
que uno celebra es el exito personal. Si quiere que otros triunfen al 
lado suyo, debe alentarles y celebrar sus exitos. Esto no solo les da el 
incentivo que necesitan para perseverar en la busqueda de sus suenos, 
sino que tambien les ayuda a disfrutar el proceso y el camino que van 
recorriendo. Cuando empece a enfocarme en otros y a celebrar sus 
exitos, descubri que el exito de los demas me traia mas gozo que el mio 

propio. 
Ahora trato de celebrar con la mayor cantidad posible de perso­

nas, no solo mis amigos, familiares y colegas mas cercanos, sino tam­
bien las personas que no son parte de mi drculo inmediato. Entre mas 
personas animo y ayudo a triunfar, mas me gusta. Si ayuda a suficien­

tes personas, la fiesta nunca se acaba. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA CELEBRACION 

1. lEsta de acuerdo en que la mayorfa de las personas estan mas 
dispuestas a identificarse con el fracaso que con el exito? 
Explique su respuesta. lQue poseeh las personas que se 
identifican con el exito que otros no poseen? lAcaso todavfa 
necesitan el animo que producen sus amigos al celebrar sus 
exitos? lPor que? 

2. Algunas personas tienen dificultad para celebrar hasta sus 
propios logros. lA que se debe esto? lC6mo se comporta us ted 
ala hora de celebrar los exitos? lSaca tiempo para celebrar la 
realizaci6n de metas y suefios? Si la respuesta es negativa, lpor 
que no? Si no reconoce sus logros, lsera entusiasta en celebrar 
los que obtengan los demas? lQue debe hacer para cambiar su 
actitud hacia usted mismo y los demas? En caso de que us ted S1 
celebre sus victorias y logros, les posible que llegue a 
celebrarlos demasiado? lPor que? 

3. lQuien celebra con usted? lTiene amigos, colegas 0 familiares 
que Ie animan y aplauden? Si la respuesta es no, necesita 
cultivar nuevas amistades con personas que sean mas 
alentadoras y que se enfoquen en sus habilidades. Si la respuesta 
es S1, agradezcales su apoyo y aseglirese de celebrar can ellos. 

4. lHacia que es mas propenso: a competir 0 a fomentar la 
cooperaci6n? lPuede la gente ser competitiva sin dejar de 
practicar el principio de la celebraci6n con eficacia? lPuede la 
gente ser cooperadora por naturaleza y al mismo tiempo no 
preocuparse de celebrar con los demas? Expliquese. lQue cosas 
pueden hacer las personas para fomentar un esp1ritu de 
celebraci6n en S1 mismas, sin importar sus diferentes tipos de 
personalidad? 

EL PRINCIPIa DE LA CELEBRACI6N 

5. Piense en personas en las que usted no escatima al momenta 
de celebrar. lExisten otras personas en su vida que sedan 
especialmente animadas y edificadas si usted celebrara con 
ellas? lA quit~n en su vida tiene usted la responsabilidad de dar 
animo por medio de la celebraci6n? lQue Ie gustada empezar a 
hacer diferente para ayudar a los demas a celebrar? 
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EL PRJNCIPIO 

DEL CAMINO ALTO 

SUBIMOS A UN NIVEL MAS ALTO 
/ 

CUANDO TRATAMOS A LOS DEMAS 

'MEJOR DE LO Q!JE ELLOS NOS 

TRATAN 

Mantenga ensu patio un cementerio de buen tamano 

en el que pueda enterrar las Jaltas de sus amigos. 

- HENRY WARD BEECHER 

LA PR.EGUNT A QUE DEBO R.ESPONDER.: 

lTR.A TO A LOS DEMAs MEjOR. DE 

LO QUE ME TR.A T AN AMi? 
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E
n 1842 cambi6la vida del joven de trece afios William Booth. 
Su padre, Samuel Booth, perdi6 su negocio. El envejecido 
Booth habfa sido antes un fabricante de clavos, pero cuando su 

industria se convirti6 en una vfctima de la producci6n en masa, co­
menz6 un pequefio negocio de construcci6n. Por desgracia, las rece­
siones recurrentes hicieron mella y al final tuvo que irse a la quiebra. 
Esto 10 coloc6 a el y a su familia en circunstancias muy diffciles, y 
como resultado, William, que habfa crecido en un hogar con dinero 
suficiente para pagar su educaci6n, tuvo que salir a aprender un of i­
cio. Fue aprendiz de un cambista en una casa de empefio en un vecin­
dario en decadencia de Nottingham, Inglaterra. 

«Gana mucho dinero» fue el consejo del padre de Booth, quien 
muri6 sin un centavo al afio siguiente. Booth sf aprendi6 a hacer di­
nero mientras se desarrollaba en su oficio. Sin embargo, su intemado 
tambien Ie dio otro tipo de educaci6n como trabajaba en una casa de 
empefio estaba en contacto diario con los mas pobres e indigentes. 
Una biograffa comenta: «William aprendi6 de primera mana 10 que 
la pobreza Ie hada a la gente».) No es coincidencia que durante sus 
afios de adolescencia como aprendiz, se convirtiera en una persona de 
fe: un verdadero cristiano. 

UN CAMBIO DE CORAz6N 

En 1849, Booth se mud6 a Londres y trabaj6 en una casa de empe­
fio en una zona pobre al sur del do Tamesis. No obstante, tan solo 
tres afios despues, dej6 su oficio y se convirti6 en ministro del 
evangelio. Vio su fe como la soluci6n a los problemas de aquellos 
que luchaban para sobrevivir y se embarc6 en una misi6n para 

EL PRINCIPIO DEL CAMINO ALTO 

toda la vida que tenfa dos objetivos: salvar aIm as perdidas y corre­

gir injusticias sociales. 2 

Al principio se desempefi6 como ministro metodista y luego como 
evangelista itinerante, pero en 1865 cuando algunas personas del 
area Ie oyeron predicar frente al Blind Beggar Pub [La T abema para 
Mendigos Ciegos] en el este de Londres, fue reclutado para formar 
parte de un ministerio al aire libre y en carpas que lleg6 a conocerse 
como la Misi6n Cristiana. 

Desde allf, Booth ministr6 a la gente mas pobre de Londres. En el 
este de esta ciudad estaba la mitad de todos los mendigos, desposefdos 
y hambrientos del area.3 Sus primeros conversos fueron las personas 
mas desesperadas de la sociedad: ladrones, prostitutas, apostadores y 
borrachos. Querfa hacer una diferencia, pero sus esfuerzos no fueron 
apreciados ni siquiera por la misma gente que trataba de ayudar. 

£1 y sus compafieros de trabajo fueron acosados y tratados brutal­
mente. Los tabemeros locales trabajaron con especial ahfnco para me­
noscabar sus esfuerzos, y hasta los nifios de la calle lanzaban piedras y 
artfculos de pirotecnia por las ventanas de los lugares de reuni6n. La es­
posa de Booth, Catherine, deda que eillegaba de noche a la casa «abru­
mado por la fatiga, con su ropa rafda y manchada de sangre, a veces con 
una venda en la cabeza cubriendo una herida causada por una piedra».4 
Booth nunca se desquit6 de nadie y rehus6 darse por vencido. Trabaj6 
para alimentar a los pobres, alojar a los desamparados y comunicar su fe. 
Su organizaci6n creci6, y para 1867 ya tenfa diez obreros de tiempo 
completo. En 1874 habfa mas de mil voluntarios y cuarenta y dos evan­
gelistas que trabajaban con el. En 1878 cuando se reorganizaron, Booth 
Ie dio un nombre nuevo al grupo, su organizaci6n se conocerfa a partir 
de entonces como el Ejercito de Salvaci6n. 

Sin embargo, esto no detuvo a los opositores del grupo. Booth fue 
tildado de «anticristo» por el reformador Lord Shaftesbury.s Se orga­
niz6 un grupo de opositores para tratar de detener a Booth y a sus aso­
ciados, el grupo se autodenominaba el Ejercito de Esqueletos. Un 
articulo que apareci6 en el Bethnal Green Eastern Post en noviembre 
de 1882 les describi6 asf: 
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Una ralea de puros «matones» ha infestado el distrito du­
rante las ultimas semanas. Estos vagabundos se Haman a sf 
mismos el «Ejercito de Esqueletos» ... El objetivo del ejer­
cito de esqueletos es perseguir a todas partes a los miembros 
del Ejercito de Salvaci6n, tocando un tambor y mofandose 
de sus canciones, para hacer imposible la realizaci6n de sus 
procesiones y servicios ... Entre la ralea de esqueletos hay 
un gran porcentaje de '" desocupados, maleantes y busca­
pleitos que detestan a la junta escolar de Londres, la educa­
ci6n y la moderaci6n, y que al ver el principio del fin de su 
trafico inmoral se han dispuesto a emprender su oposici6n 
mas desesperada.6 

A pesar del trato terrible que recibieron, los oficiales y voluntarios 
del Ejercito de Salvaci6n perseveraron y lograron ayudar a cientos de 
miles de personas.7 Con frecuencia, lograron que se convirtieran al 
evangelio los mismos individuos que les perseguian. 

En 1912, William Booth, ya de ochenta y tres anos, pronunci6 su 
ultimo discurso publico. En el declar6 su compromiso de invertir en 
la gente: 

Mientras las mujeres Horen como 10 hacen ahora, yo lucha­
reo Mientras los ninos pequenos padezcan hambre como 10 

. hacen ahora, yo luchare. Mientras los hombres vivan en­
trando, saliendo y volviendo a entrar a la prisi6n como 10 
hacen ahora, yo luchare. Mientras haya un borracho alIa 
afuera, mientras haya una nina perdida en las calles, mien­
tras que de una sola alma entenebrecida sin la luz de Dios, yo 
luchare. Luchare hasta el fin. 8 

Tres meses mas tarde, Booth muri6. Como dijo un observador, el 
«general» que habfa conducido al Ejercito de Salvaci6n durante mas 
de treinta anos por fin recibi6 su «ascenso a la gloria». 

EL PRINCIPIO DEL CAMINO ALTO 

William Booth dedic6 toda una vida a practicar el principio del ca­
mino alto. Siempre trat6 a los demas mejor de 10 que ellos Ie trataban y 
como resultado, vivi6 en un nivel mas alto, tanto en 10 personal como 

en 10 profesional. Soy un gran admirador de 
William Booth, pero debo decir que no 
siempre cref en el principio del camino 
alto. Cuando era adolescente, mi padre, 
Melvin Maxwell, era el presidente de una 
universidad cristiana. Con frecuencia ob­
serve con frustraci6n 10 diffcil que se Ie ha­
cia trabajar con la junta directiva de la 

« ... mientras quede una sola 

alma entenebreeida sin la luz 

de Dios, yo luehara. Luehara 

hasta el fin». 

WILLIAM BOOTH 

universidad y 10 mal que Ie trataban. No obstante, sin importar c6mo Ie 
trataran los directores, mi padre nunca se desquit6; siempre opt6 por to­
mar el camino alto. En aquella epoca su reacci6n me ponfa furioso. 

Mientras iba creciendo y tuve que trabajar con gente mas dificil, me­
jor entendfa las acciones de mi padre. Me di cuenta que si uno tira lodo, 
esta perdiendo terreno. En realidad solo hay tres caminos que podemos 
tomar cuando se trata de lidiar con los demas. Podemos tomar ... 

el camino bajo, en donde tratamos a los demas peor de 10 
que nos tratanj 

el camino medio, en donde tratamos a los demas igual que 

eUos nos tratanj 0 

el camino alto, en donde tratamos a los demas mejor de 10 
que eHos nos tratan. 

El camino bajo dana relaciones y aleja a los demas de nosotros. El 
camino medio tal vez no aleje a la gente, pero tampoco les atraera a 
nosotros. La gente se limita a reaccionar y no toma iniciativas pues 
permite que otros dicten el patr6n de conducta social que deben se­
guir. En cambio, el camino alto nos ayuda a crear relaciones positivas 
y atrae personas hacia nosotros. Establece un patr6n positivo de con­
ducta que los demas pueden adoptar, de tal modo que hasta a la gente 
negativa Ie resulta diffcil menoscabarlo. lnspirado por el ejemplo de 
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mi padre, decidí trabajar para ir siempre por el camino alto en mi tra­
to con los demás. 

VIAJEROS DEL CAMINO ALTO 

El camino alto es de verdad el sendero menos recorrido. Digo esto 
porque andar por este camino requiere pensar y actuar de maneras 
que no son naturales ni comunes. Sin embargo, aquellos que practi­
quen el principio del camino alto se convertirán en instrumentos de 
gracia para otros, así como receptores de gracia. También he notado 
que los «viajeros del camino alto» tienen varias características en co­
mún: 

Entienden que 10 importante no es qué le sucede a uno sino 
qué sucede en uno 

Durante la guerra civil, el general de los confederados W. H. C. 
Whiting sentía celos de su rival, el general Robert E. Lee. En con­
secuencia, Whiting difundió muchos rumores acerca de él. Hubo 
una ocasión en la que el general Lee pudo haberse desquitado. 
Cuando el presidente ]efferson Davis consideró a Whiting para un 
ascenso clave, preguntó al general Lee qué pensaba de Whiting. 
Sin vacilaciones, Lee respaldó y recomendó a Whiting. Los oficia­
les que observaron el intercambio quedaron atónitos. Después, 
uno de ellos le preguntó a Lee si había olvidado todas las murmu­
raciones dañinas que Whiting había esparcido acerca de él. Lee 
respondió: «Entiendo que el presidente pidió mi opinión de Whi­
ting, no la opinión que Whiting tiene de mí». 

El reportero David Brinkley comentó: «Exitoso es el hombre que 
puede construir buenos cimientos con los ladrillos que otros le lan­
zan». Eso es lo que hacen aquellos que deciden recorrer el camino 
alto en las relaciones personales. Se mantienen fieles a sus valores 
fundamentales y tratan a la gente conforme a ellos, no según las cir­
cunstancias externas. 
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Se comprometen a viajar continuamente por el camino alto 

Casi cualquier persona puede ser amable ante una falta de amabilidad 
de vez en cuando, pero es más difícil sostener una actitud de camino 
alto todo el tiempo. Héctor LeMarque comentó: «La mayoría de la 
gente toma buenas decisiones todos los días, pero no toman suficien­
tes decisiones buenas como para crear dinamismo y obtener éxito 
continuo». Esto nos da una buena idea de lo que le sucede a la gente 
que se desplaza por el camino alto todo el tiempo: crean dinamismo y 
cultivan el éxito en las relaciones. ¿Por qué? Porque el reaccionar hoy 
de la mejor manera los coloca en la mejor posición para enfrentarse al 
mañana. 

Ven su necesidad personal de gracia y por eso la extienden 
a otros 

En cierta ocasión vi un aviso que decía: «Errar es humano, perdonar 
no es política de la compañía». Es gracioso, pero también apunta a la 
inclinación natural de la gente a no dar nuevas oportunidades a los 
individuos cuando actúan de un modo que hace evidente su fragili­
dad humana. Admitámoslo, todos somos humanos y cometemos 
errores. Las personas que recorren el camino alto saben que necesitan 
gracia en su vida, y por eso es más probable que la extiendan a otros. 

Una de las historias más dramáticas que he leído como ilustración 
de esta idea procede de la vida de Corrie Ten Boom, autora de The 

Hiding Place [El refugio secreto]. Ella y su familia escondieron a judíos 
de los nazis en su hogar durante la Segunda Guerra Mundial. Cuando 
se descubrieron sus acciones, fueron arrestados por la Gestapo y en­
viados al campo de la muerte de Ravensbruck. Todos los miembros de 
su familia murieron, y solo debido a un error de papeleo ella logró so­
brevivir y obtener la salida. 

Ten Boom fue una mujer de fe muy firme que dictó varias confe­
rencias después de la guerra. En 1947 regresó a Ravensbruck para ha­
blar sobre la gracia y el perdón de Dios hacia el pueblo alemán. 
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Después de hablar, se encontró cara a cara con el guardia más cruel 
que hubo en aquel campo de concentración. «No pudieron haber 
sido más que unos cuantos segundos que él permaneció de pie frente a 
mí, con la mano extendida», ella escribió, «pero para mí se sintieron 
como horas mientras luchaba para hacer el acto más difícil de toda mi 
vida». Por fin, le extendió su mano y lo perdonó. Así decidió empren­
der el recorrido por el más difícil de todos los caminos altos. 

N o son víctimas sino que eligen servir a los demás 

La gente que recorre el camino alto no lo hace porque no tengan 
otros caminos disponibles. Lo hacen como un acto de voluntad con­
forme a su deseo de servir a otros. Son como la abuela en su celebra-

La gente que recorre el 

camino alto no lo hace porque 

no tengan otros caminos 

disponibles. Lo hacen como un 

ción de bodas de oro que contó a los 
invitados el secreto de su matrimonio fe­
liz: «El día de mi boda decidí hacer una 
lista con diez defectos de mi esposo que 
pasaría por alto por el bien de nuestro ma-

acto de voluntad conforme a trimonio». Mientras los invitados se iban, 
su deseo de servir a otros. una esposa joven le pidió a la anciana que 

le nombrara algunos de los defectos que 
había pasado por alto. «Para decirte la 

verdad, nunca saqué tiempo para escribir la lista, pero siempre que mi 
esposo hacía algo que me ponía los nervios de punta, me decía a mí 
misma "la suerte que tiene porque eso está en mi lista"». Por cuanto el 
camino alto es empinado, nadie lo recorre por accidente. 

Se imponen parámetros más altos que el resto de la gente 

James Michener, el autor de Tales of the South Pacific [Relatos del Pa­
cífico Sur], Texas [Texas], Centennial [Centenario], Space [Espacio], y 
muchas otras novelas, fue un escritor prolífico que ganó respeto por 
su genio literario y gran éxito en las ventas. Sin embargo, siempre 
tuvo un detractor que fue como un aguijón en su costado durante 
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muchos años. El escritor había sido abandonado de pequeño y nunca 
conoció a sus padres biológicos. Sin embargo, tuvo la fortuna de ser 
aceptado y criado como hijo adoptivo por una viuda. Se convirtió en 
un Michener, al adoptar el nombre de su nueva familia. No obstante, 
cada vez que publicaba un nuevo libro recibía notas desagradables de 
uno de los miembros del clan Michener. Este familiar lo criticaba du­
ramente por manchar el buen nombre de los Michener, el cual, según 
él, no tenía derecho a usar a pesar del hecho de que el escritor ganó un 
premio Pulitzer. 

A pesar de las recriminaciones, Michener sí estuvo de acuerdo con 
algo que dijo este familiar. El novelista recordaba particularmente el 
comentario: «¿Quién te crees que eres, tratando de ser mejor de lo 
que eres?» Michener dijo: «Me he pasado la vida tratando de ser me­
jor de lo que era, y soy hermano de todos los que comparten la misma 
aspiración» . 

La gente que recorre el camino alto hace de la excelencia su meta. 
Esto es algo que puede lograrse si. .. 

nos interesamos más de lo que otros creen prudente; 
arriesgamos más de lo que otros consideran seguro; 
soñamos más de lo que otros creen práctico; 
esperamos más de lo que otros consideran posible; 
trabajamos más de lo que otros juzgan necesario. 

Si nos comportamos de acuerdo a nuestros estándares más altos, es 
menos probable que optemos por ser defensivos y tomemos el camino 
bajo al ser atacados por otros. Lo digo porque cuando uno sabe que ha 
hecho todo lo que puede hacer, las críticas se le resbalan como la lluvia. 

Sacan a relucir lo mejor de los demás 

¿Ha oído la fábula del león y el zorrillo? Un zorrillo orgulloso, fastidio­
so e inoportuno retó a un león a una pelea. El león rechazó el desafío 
de inmediato. 
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«iJa!», se burlo el zorrillo. «iEs porque tienes miedo de pelear con­
migo!» 

«No», respondio elleon, «pero [para que tengo que pelear conti­
go? Te volverfas famoso par pelear conmigo, aunque te diera la pear 
paliza de tu vida, y te aseguro que 10 haria. zQue tengo yo que ganar? 
No gano nada derrotandote. Ademas, todo el que me encuentre par 
el proximo mes sabria que he estado en campania de un zorrillo». 

El camino alto es el unico sendero que saca a relucir 10 mejor de 
los demas. El filosofo y poeta Johann Wolfgang von Goethe aconsejo: 
«T rata a los demas como si fueran 10 que deberian ser y les ayudaras a 
convertirse en 10 que son capaces de liegar a ser». 

Sacan a relucir 10 mejor de SI mismos 

Si usted adquiere la pnktica de tratar siempre a los demas de la mejor 
manera posible, cambiaran tanto us ted como su forma de ver el mun­
do. EI presidente Abraham Lincoln dijo: «Cuando yo muera, quiero 
que los que me conocieron mejor digan que siempre saque una espina 
y sembre una flor donde pense que creceria una flor». Esto es 10 que el 
principia del camino alto Ie hace al corazon de una persona can el 
paso del tiempo: siembra flares donde antes solo credan espinas. La 
manera en que usted trata a los demas es su declaracion al mundo de 
quien es usted. zEsta usted hacienda la clase de declaracion que desea 
hacer? 

La manera en que usted trata 

a los demas es su declaraci6n 

al mundo de quien es usted. 

Si no practica ya el principia del cami­
no alto, espero que 10 acoja de hoy en ade­
lante. Podrfa ser la mejor inversion que 
haga en una relacion. Si necesita un poco 
de ayuda· para moverse al camino alto, 
siga estas «direcciones»: 

1. Quedese tanto como pueda en la Calle de La Bondad. 

2. Voltee a la derecha en la Avenida del Perdon. 

EL PRINCIPIO DEL CAMINO ALTO 

3. Evite la calle sin salida del Desquite. 

4. Ascienda a la cima de la lama porque desde alii podra ver el 
camino alto. 

5. Tomelo y quedese alii. Si se pierde en el camino, pidale ayuda 
aDios. 

El camino alto can frecuencia no es el mas facil, pero es el unico 
que conduce al nivel mas alto de vida. 
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PREGUNTAS DE DISCUSION SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL CAMINO ALTO 

1. lComo definirfa la expresion camino alto? lPor que es diffcil 
tomar el camino alto con alguien que ha tomado el camino 
bajo con usted? lQue acciones especfficas del camino bajo que 
otros han cometido contra usted Ie resultan diffciles de superar 
o pasar por al to? 

2. lPor que la mayor fa de la gente decide tomar el camino medio? 
lComo afecta esto las relaciones? lPuede una persona quedarse 
en el camino medio y al mismo tiempo invertir en Ia gente? 
Explique. 

3. lQue sucede a las relaciones cuando la gente tiene una 
mentalidad de desquite? lPuede una persona desear venganza 
en un area de la vida sin que afecte otras relaciones? lQue 

efecto tiene albergar deseos de venganza, a nivel emocional, 
ffsico y espiritual? 

4. Describa una situaci6n diffcil en la que usted eligi6 tomar el 
camino alto en una relaci6n. lPor que fue diffcil? lFue capaz de 
sobreponerse a su deseo de responder de la misma manera en 
que Ie trataron? lEs esa una estrategia eficaz que emplea con 
mucha frecuencia? lD6nde la aprendi6 0 como lleg6 a 
desarrollarla? 

5. lEsta de acuerdo en que tomar el camino alto saca a relucir 10 
mejor de usted? Explique su respuesta. 

Antes de proseguir, revisemos los Principios de Interacci6n rela­
cionados con el factor inversi6n ... 

EI principio de la huerta: T odas las relaciones necesitan ser 
cultivadas. 
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EI principio del ciento uno por ciento: Encontremos el uno por 
ciento en que estamos de acuerdo y demos el cien por ciento 
de nuestro esfuerzo. 

EI principio de la paciencia: El viaje con otros es mas lento que 
el viaje a solas. 

EI principio de la celebraci6n: La prueba verdadera de las 
relaciones no es solo cuan leales somos cuando los amigos 
fallan, sino cuanto nos alegramos al verles triunfar. 

EI principio del camino alto: Subimos a un nivel mas alto 
cuando tratamos a los demas mejor de los que ellos nos 
tratan. 



EL FACTOit SINEitGIA: 

lPOOEMOS CItEAIt 

ItELACIONES EN LAS QUE 

TOOOS SALGAMOS GANANOO? 

«TOMS ganamos» es un estado de la mente y el coraz6n en que procuramos 

constantemente el beneficio mutuo en todas las interacciones humanas ... 

«Todos ganamos» se basa en el paradigma de que hay mas que suficiente para 

todos y que el ixito de una persona no excluye el ixito de los demas. 

-STEPHEN R COVEY 

S 
i somos sinceros con respecto a las relaciones, admitiremos que 
hay algunas personas con quienes queremos pasar tiempo y otras 
con las que no. lQue separa las buenas relaciones que deseamos de 

las que no nos interesan? La respuesta es sinergia. En algunas relaciones 
todos ganan. Ellas afiaden valor a ambas partes y esto es gratificante. 

Creo que toda relaci6n tiene el potencial de rendir ganancias a 
ambas partes, aunque no todas las relaciones logran obtener ese 
canicter. No obstante, si las personas entran a una relaci6n con 
mentalidad de inversi6n, despues de haber establecido conexi6n y 
desarrollado confianza mutua, en muchos casos el resultado es una 
relaci6n de beneficio mutuo. 

Lo maravilloso de las relaciones en las que todos ganan es que pue­
den forjarse en cada area de la vida y en todo tipo de relaciones: entre 
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esposos y esposas, padres e hijos, amigos y vecinos, jefes y empleados. 
Si ambas partes sostienen una actitud gene rosa y sus necesidades 
son satisfechas, entonces la relaci6n puede convertirse en algo muy 
especial. La «moneda» que intercambian no tiene que ser la misma. 
Quiza ambos se ofrezcan amor incondicional; 0 una persona puede 
proveer admiraci6n y lealtad, y la otra seguridad; una puede ofrecer 
tutorfa y la otra gratitud; una puede desarrollar el negocio y la otra 
proveer el cheque de n6mina; una puede ofrecer buen humor y la 
otra ser una gran audiencia. Mientras ambas personas experimenten 
exito continuo en las areas que valoran como individuos, desarro­
llaran sinergia. Los siguientes Principios de Interacci6n responden 
la pregunta: «zPodemos crear relaciones en las que todos salgamos 
ganando?» y ayudaran a cualquiera que los practique a crear relacio­
nes con sinergia. 

El principio del bumeran: Cuando ayudamos a otros, nos 
ayudamos a nosotros mismos. 

El principio de la amistad: Si todos los factores estan 
balanceados, la gente estara mas dispuesta a trabajar con 
personas que les guste. Si no todos los factores estan 
balance ados, haran justamente 10 mismo. 

El principio de la asociaci6n: Trabajar juntos aumenta la 
probabilidad de ganar juntos. 

El principio de la satisfacci6n: En las mejores relaciones, el 
gozo de estar juntos es suficiente. 

A la larga, las relaciones que benefic ian a un lado mas que al 
otro no duran. Si una personada todo el tiempo y el otro 
solo recibe, el dador tarde 0 temprano se agotara. Lo ir6nico 
es que el receptor tambien se sentira insatisfecho porque 
sentira que no recibe 10 suficiente. La unica manera de 
construir una relaci6n positiva, perdurable y con sinergia es 
asegurarse de que todos los participantes ganen. 

EL PRJNCIPIO 

DEL BUMER-AN 

CUANDO AYUDAMOS A OTROS, NOS 

AYUDAMOS A NOSOTROS MISMOS 

N ingun hombre se vuelve rico si no 

enriquece a los demds. 

-ANDREW CARNEGIE 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lEXPERIMENTO GANANCIA 

AL A YUDAR A OTROS? 
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E
n los primeros afios de mi carrera, no tenia una visi6n correcta 
de la vida, la enfocaba como si fuera ~na de esas maquinas tr~ga­
monedas de juegos de azar; pretendla poner la menor cantldad 

posible y siempre esperaba ganarme el premio mayor. Me averguenza 
decir que muchas veces trate mi interacci6n con la gente del mismo 
modo, estaba mas enfocado en 10 que la gente podia hacer por mi que 
en 10 que yo podia hacer por ellos. Como resultado, trataba de hacer 
«retiros» sin tener que hacer nunca «dep6sitos» en mis relaciones. So­

bra decir que no tuve mucho exito. 
A medida que pase mas tiempo trabajando con otras personas, mi 

manera de pensar comenz6 a cambiar poco a poco. Empece a practi­
var el Principio de la Perspectiva, aver la gente en una luz diferente y 
a valorarlas mas. Tan pronto empez6 a cambiar mi actitud, sucedi6 10 
mismo con mis acciones. Empece a invertir en la gente simplemente 
por su valor intrfnseco, las personas eran importantes. Esto me permi­
ti6 descubrir que cuando me enfocaba en 10 que podia dar mas que en 
10 que podia obtener, la gente prosperaba, las relaciones maduraban y 
la vida era mas satisfactoria. Cuando me propuse la meta de dar, sentf 
muchas veces que recibia mas de la gente de 10 que era capaz de dar. 

En el transcurso de muchos afios, aprendi a invertir en la gente 
primero y con frecuencia. Alguien siempre tiene que tomar la inicia­
tiva en las relaciones, por eso pense lPor que no yo? Empece aver la 
vida desde el punto de vista del dador y a enfocarme en 10 que podfa 
dar en las relaciones, con frecuencia trate de hacerlo sin expectativas 
de recibir algo a cambio. Descubrf que cuando afiadfa valor a la gente, 
muchos tambien deseaban afiadirle valor a mi vida. Cuando eso suce­
dfa, las relaciones desarrollaban una sinergia increfble y pasaban a 

otro nivel. 
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La Q!JE UNO DA ... 

zEn que condici6n se encuentra en el area de dar a los demas? Creo 
que solo hay tres tipos de personas en 10 que a esto se refiere: 

1. Los consumidores reciben y nunca dan. Hay muchos que se 
enfocan en sf mismos y muy rara vez hacen algo por los demas. 
Podrfa decirse que son gente aprovechada porque solo se 
preocupan por 10 que pueden conseguir y nunca que dan 
satisfechos. 

2. Los negociantes reciben primero y luego dan. Algunas personas se 
especializan en llevar bien las cuentas. Estan dispuestos a dar, 
pero su motivaci6n primordial no es ayudar a otros, ven las 
relaciones como un intercambio de negocio. A veces dan 
porque creen que Ie deben algo a alguien que les ha ayudado y 
desean quedar «a la par». Asf fui yo al comienzo de mi carrera, 
era agradecido con la gente que me ayudaba, pero no entendfa 
el valor de afiadir valor a los demas y tampoco tomaba la 
iniciativa para dar. 

3. Los inversionistas dan y luego reciben. En este tercer grupo, la 
gente se enfoca en los demas. Dan primero y despues reciben si 
se les ofrecen algo a cambio. Creen que el exito viene como 
resultado de brindar ayuda, interesarse en los demas y ser 
constructivos. Desean que todas las personas y las cosas que 
tocan sean mejores, y entienden que la mejor manera de 
lograrlo es dando de sf mismos. Lo ir6nico es que al tener 
como prioridad en su agenda el dar primero, ellos son los que 
con mas frecuencia experimentan la sinergia de las relaciones 
de ganancia mutua. 

La gente que invierte en otra gente tiene algunas cosas en co­
mun. 
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Los inversionistas entienden que la gente posee gran valor 

Una vez mientras hablaba a empleados de la compania telef6nica 
BellSouth, un ejecutivo de la compania dijo: «Las personas son el ac­
tivo que mas apreciamos en nuestra compania». Esa declaraci6n fue 
para mi una mezcla de buenas y malas noticias. La buena noticia es 
que realmente valoraba a su gente y se interesaba en su bienestar. La 
mala noticia es que su afirmaci6n solo es verdadera en parte pues la 
gente es un activo que se aprecia solo en la medida en que estemos dis­
puestos a invertir en ella. Muchas personas, si se dejan solas, se 
mantienen relativamente iguales. 

Los inversionistas acogen el principio del bumeran 

La gente que invierte en otros sabe que la mejor manera de ayudarse a 
si mismos es ayudar a otros, y empiezan ese proceso de inversi6n al in­
vertir en sus relaciones. Yen a todas las personas como amigos poten­
ciales. El consejero y autor Alan Loy McGinnis dijo: 

«En investigaciones realizadas en nuestra clinica, mis 
colegas y yo hemos descubierto que la amistad es el trampo­
lin para cualquier otro tipo de amor. Las amistades se rami­
fican en todas las demas relaciones importantes de la vida. 
La gente sin amigos por 10 general tiene una capacidad re­
ducida para sostener cualquier clase de amor. Tienden a pa-

La gente es un activo que se 

aprecia solo en la medida en 

que estemos dispuestos a 

invertir en ella. 

sar por una sucesi6n de matrimonios, 
se alejan de sus familiares y tienen di­
ficultad para llevarse bien con la 
gente en el trabajo. Por otra parte, 
aquellos que aprenden a amar a sus 
amigos tienden a construir matrimo­
nios duraderos y satisfactorios, man­

tener buenas relaciones con sus companeros de trabajo y 
disfrutar de sus hijos».l 
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Cuando us ted invierte en una amistad, abre la puerta a la inver­
si6n; y a fin de cuentas, a la posibilidad de recibir ganancias. 

Los inversionistas practican el principio de sembrar y 
cosechar 

Nunca ha existido una persona que haya dado que no haya recibido 
algo a cambio. Quizas no 10 crea, pero ese es un hecho. El principio 
del bumeran es cierto: cuando ayudamos a otros, nos ayudamos a no­
sotros mismos. Digo esto porque siempre que usted da a otra persona, 
recibira a cambio algo que afecta sus activos mas valiosos, sus valores 
o sus virtudes. 

• Activos mas valiosos: las cosas que le otorgan valla financiera. 

Cuando la gente piensa en recibir algo como resultado de dar, 
sus pensamientos casi siempre se vuelven hacia los beneficios 
materiales. A veces cuando usted ayuda a otros, si recibe algo 
que tiene algun valor econ6mico. Sin embargo, ese es solo un 
tipo de beneficio y quizas no sea el mas comun. 

• Valores: las cosas que le clan satisfacci6n. zAlguna vez ha dado 
de forma an6nima? Si es asf, entonces usted entiende que 
aunque no haya recibido algo tangible a cambio, se benefici6 
en sentido emocional 0 espiritual. Siempre que haga algo que 
cumpla con sus valores, usted se beneficia. 

• Virtudes: las cosas que desarrollan el cardcter. Muchos de los 
beneficios que recibimos al dar se manifiestan en el area del 
car.lcter. Cada vez que usted da y supera la inclinaci6n de ser 
avaro, se vuelve menos egofsta. Cada vez que ayuda a alguien 
y no percibe una ganancia inmediata, se vuelve mas paciente. 
Tales cosas edifican el caracter. 

Por naturaleza, si us ted siembra, cosecha. La cosecha depende de 
10 que usted siembre y siempre se cosecha despues de haber sembrado. 
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Lo mismo es cierto cuando se trata de las relaciones, como ocurre en 

la naturaleza, tom a tiempo. 

Los inversionistas creen que ayudar a otros es la misi6n 
divina del ser humano 

El gigante de la literatura norteamericana Ralph Waldo Emerson dio 

este consejo: 

«No seas un cinico ... [nil un quejumbroso ni un lloron. 
Omite las declaraciones negativas ... No te desperdicies en 
el rechaza, no Ie ladres a 10 malo, mas bien canta a la belleza 
del bien ... No dejes de hacer algo que pueda ayudar a al­
guien. Una de las hermosas recompensas de la vida es que 
ningun hombre puede brindar ayuda sincera a un semejante 
sin ayudarse a sf mismo. Ayudar al alma joven, dar energfa, 
inspirar esperanza y avivar la llama de un carbon encendi­
do, redimir la derrota con ideas nuevas y acciones firmes: 
esto, aunque no es facil, son las obras del hombre divino».2 

LLEVE LA INVERSI6N EN LOS DEMAS 

A UN NUEVO NIVEL 

Invertir en los de mas es uno de los actos mas nobles y productivos que 
podemos realizar. T odo 10 que podamos hacer para ayudar a otros 
hace del mundo un mejor lugar. Como dijo el presidente Woodrow 
Wilson: «No estamos aquf solo para ganamos la vida. Estamos aquf 
para capacitar al mundo para vivir con mayor amplitud y vision, con 
un espfritu de esperanza y logro cada vez mas refinado. Estamos aquf 
para enriquecer al mundo, y usted se empobrecera si se olvida de 
llevar a cabo esta encomienda». 

lComo podemos enriquecer al mundo y convertimos en alguien 
que invierte en otros? Empiece dando estos cinco pasos: 

Ei FACTOR SINERGIA 

1. Piense primero en los demas 

Las relaciones positivas, sanas y que crecen empiezan con la habilidad 
de poner primero a los demas. Recuerde el Principio de la Perspectiva 
y esfuercese en desarrollar una actitud de bondad hacia todo el mun­
do. Empiece cada relacion respetando a la otra persona, incluso antes 
de que el 0 ella haya tenido una oportunidad de ganarselo. Inicie 
actos de bondad hacia todas las personas. 

2. Enf6quese en la inversi6n, no en la ganancia 

El novelista Herman Melville creta que «no podemos vivir solo para 
nosotros mismos. Hay miles de fibras que nos conectan con nuestros 
semejantes, y a 10 largo de esas fibras, cual hilos de empatfa mutua, 
nuestras acciones corren como causas y vuelven a nosotros como 
efectos». Estamos fntimamente vincula-
dos con otras personas, y nuestros desti­
nos estan entrelazados. Como resultado, 
cuando ayudamos a otros, nos beneficia­
mos. Sin embargo, no es en esto que debe­
mos enfocamos. Los que invierten en la 
gente son como inversionistas en el mer-

Las relaciones positivas, 

sanas y que crecen empiezan 

con la habilidad de poner 

primero a los demas. 

cado de valores. A largo plaza se beneficiaran, pero tienen poco con­
trol sobre el rendimiento exacto de esas inversiones 0 como se 
generaran las ganancias. Lo que s{ pueden controlar es que y como 
van a invertir, y es en ello que deben enfocar su tiempo y energfa. 

3. Seleccione a unas cuantas personas con gran potencial 

En 1995 cuando empece a invertir en la gente a tiempo completo, me 
sentf Ham ado a hacer inversiones estrategicas en diez personas. Mi 
deseo era elegir a personas con gran potencial e invertir en ellas para 
ayudarles a convertirse en mejores Ifderes. La lista de personas ha 
cambiado con el pasar de los afios, perc no asf mi compromiso de 
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servir a otros. Por el contrario, se ha intensificado. Ahora, diez anos 
despues, quiero multiplicar el valor de los demas por medio de anadir 
valor a los lfderes. 

Cuando la gente se prepara para hacer inversiones financieras, los 
que son sabios y prudentes no ponen todo su dinero en las acciones de 
una sola compania 0 en un solo fondo. Mas bien diversifican su capi, 
tal e invierten en diversos sectores 0 areas. (Si invierte solo en un sec' 
tor, y el rendimiento no es el esperado, entonees estarfa en aprietos.) 
Claro, los buenos inversionistas tampoco se diversifican demasiado. 
Saben que solo pueden dedicar cierta eantidad de tiempo yatencion 
a cada inversion en particular. Los que saben invertir en la gente si, 
guen un patron similar. Elija solo tanta gente como pueda manejar 
con intensidad, escoja solo aquellos con gran potencial de crecimien, 
to y solo a personas euya neeesidad de erecimiento eorresponda a los 
dones y talentos que usted tiene. 

4. Con el permiso de ellos, empiece el proceso 

Usted no puede ayudar a alguien que no quiera su ayuda. Esto parece 
tan obvio que dude al momento de escribirlo, pero siento que debo 
hacerlo porque yeo personas con buenas intenciones que tratan de 
iniciar el proceso sin que la persona a la que tratan de ayudar muestre 
interes alguno. 

En Las 21 !eyes irrefutab!es delliderazgo, la Ley del Apoyo dice que 
la gente apoya primero allfder y luego a la vision. Las relaciones de 
tutorfa poseen una dinamica de lfder,seguidor. Las personas que reci, 
ben la instruccion de un mentor deben creer y confiar en sus maes, 
tros. Cuanto mas fuerte sea la relacion y mas solida la confianza, 
mayor probabilidad habra de que funcione el proeeso de inversion, 
pero todo debe empezar con un acuerdo mutuo. 

5. Disfrute el rendimiento en el tiempo propicio 

El poeta Edwin Markham escribio: 

Ei FACTOR SINERGIA 

«Hay un destino que nos marca como hermanos. 
Nadie recorre solo su camino. 
T odo 10 que enviamos a la vida de otros, 
regresa a la nuestra». 

Estoy eonvencido de que cuando los motivos de la gente son puros 
y su deseo genuino es afiadir valor a otros, no pueden ayudar a otras 
sin recibir alglin beneficio. Quiza el lucra no sea inmediato y hasta 
tome mucho tiempo, pero ocurrira. Y cuando esto pase, la relacion 
empezara a resonar con sinergia pura. 

Es probable que usted haya oido la historia de Helen Keller, la 
nina sorda y ciega cuya vida fue transformada gracias a los esfuerzos de 
Anne Sullivan. Keller, quien solo tenia siete anos cuando Sullivan 
aparecio en su vida, habra vivido casi como un animal. Sullivan Ie 
enseno a comunicarse y Ie abrio el mundo a Helen. Cuando Keller 
llego a la adultez, era capaz de cuidar de sf misma y logro recibir un tf, 
tulo de la Universidad de Radcliffe y convertirse en una famosa 
escritora y conferencista. 

Lo que usted tal vez no sepa es que cuando Anne Sullivan se en, 
fermo varios anos despues, la persona que cuido de ella no fue otra 
que Helen Keller. La persona que ayudo se convirtio en la necesitada 
de ayuda, y a quien ella habfa afiadido valor regreso para devolver la 
accion. Invierta en otras, y ese servicio volvera a usted como un bu, 
meran, a veces de la manera menos esperada. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DEL BUMERAN 

1. En el pasado, lcomo abordo sus relaciones, como 
consumidor, negociante 0 inversionista? Si ha sido 

consumidor, lPor que cree que ha vacilado en dar de sf 
mismo a los demas? Si ha sido negociante, lde que maneras 
ha «llevado cuentas claras» para no deberle nada a nadie? Si 

ha sido inversionista, lcon que acciones especfficas ha 
invertido en otros? lDesea cambiar la manera como ve las 
relaciones? Si es asf, lPor que? 

2. lEs posible afiadir valor a la gente si no la val~ra? Explique su 
respuesta. Describa las caracterfsticas de alguien que val~ra a la 
gente y pone primero a los demas. Piense en alguien que usted 
conoce que se ajusta a este perfil. lComo puede llegar a su 
altura? 

3. lComo debe llevarse a cabo el proceso de seleccionar personas 
en quienes invertir? lQue rasgos deberfan poseer todas las 
personas que van a beneficiarse de su inversion en elIas? lQue 

necesidades 0 caracterfsticas espedficas deberfa tener la 
persona de quien usted sera mentor? lPor que? 

4. lCuales son sus talentos y dones mas notables? lSe trata de 
rasgos que puedan transmitirse a otros? lDe que manera los usa 
para afiadir valor a los de mas ? 

5. lCual es su plan para invertir intencionalmente en los demas? 

lYa tiene un proceso establecido para ello? En ese caso, lcomo 
ha funcionado? lQue necesita cambiar? lQue han hecho otros 
que podrfa funcionarle a usted? Si todavfa no ha creado un 

plan, [que cree que deberfa incluir? lHa observado un modelo 
que funciona? En ese caso, [que partes de ese plan adoptara? 
lCuando empezara a ejecutarlo? 
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51 TODOSLOS FACTORESESTAN 
/ 

BALANCEADOS, LA GENTE ESTARA 
/ 

MAS DISPUESTA A TRABAJAR CON 

PERSONAS QYE LES GUSTE. 

51 NO TODOS LOS FACTORES 
/ / 

ESTAN BALANCEADOS, HARAN 

JUSTAMENTE LO MISMO 

Lo mejor que puedo hacer por mi amigo es simplemente ser su amigo. 

-HENRY DAVID THOREAU 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

lSOY UN AMIGO PARA MIS COMPAJ\lEROS DE TRABAJO? 



S
ide pronto se Ie enfrentara a un proyecto enonne con una fe­
cha limite dificil de cumplir, y necesitara reunir un grupo de 
personas que Ie ayudaran a tenninarlo, za quien pediria ayuda? 

z Buscaria la asistencia de la gente en su oficina que mas problemas Ie 
dan? lHaria todo 10 posible para asociarse con personas que no tienen 
buena quimiea con usted? iPor supuesto que no! 

lQue tal si se Ie presentara la mejor oportunidad de negocios de 
toda una vida? lQue haria para desarrollarla? lBuscaria a gente que 
Ie ayudara en las paginas amarillas? lPondria un aviso en el peri6-
dieo para encontrar a un socio? iSeguro que no! Usted haria una 
revisi6n mental de los amigos y asociados mejor califieados para 
ayudarle, y elegiria a las personas con quienes tenga las mejores re­
laciones. En caso de que dos personas tengan el mismo nivel de ha­
bilidad, preferira a la persona con quien mas Ie guste trabajar. 

T odo esto podria parecerle demasiado obvio como para tener que 
leerlo en un libro. Sin embargo, creo que la mayoria de la gente subes­
tima el poder y la importancia de las relaciones cuando se trata de los 
negocios y la profesi6n. T ratan de aprender la ultima moda en alta ge­
rencia. Se enfocan en la calidad del producto. Crean programas y sis­
temas para mejorar la productividad 0 garantizar el uso repetido de un 
producto 0 servicio. Recolectan direcciones de correo electr6nieos. 
T odo esto puede ser utH, pero la clave real esta en las relaciones. 
Nunca subestime el poder de la amistad y la simpatia cuando se trata 
de hacer negocios. 

Para ver un ejemplo excelente del principio de la amistad, con­
sidere la vida de Bill Porter. Si alguna vez ha existido una persona 
con obstaculos para triunfar en los negocios, ese es Bill. Naci6 con 
paralisis cerebral y de nifio siempre estuvo atrasado fisieamente en 
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comparaci6n a sus compafieros. Desde el nacimiento su mana de­
recha habia sido practieamente inutil y la comunieaci6n verbal 
siempre Ie habia resultado dificil. Los supuestos expertos creyeron 
que era retardado y aconsejaron a sus padres que 10 recluyeran en 
una instituci6n para enfermos. Ellos se negaron y en lugar de eso 
hicieron ajustes enormes en su estilo de vida, trabajaron con el y Ie 
ayudaron a cultivar la independencia. Porter trabaj6 con empefio, 
complet6 sus estudios de secundaria y recibi6 su diploma. 

DECIDIDO A LOGRARLO 

Despues de la secundaria, busc6 trabajo con la ayuda del Departa­
mento de Trabajo de Oregon. Acept6 un trabajo como asistente de 
inventario y 10 despidieron despues del primer dia. Trabaj6 como ca­
jero para la tienda de articulos de segunda mana Goodwill y solo dur6 
tres dias. T uvo trabajos en el Ejercito de Salvaci6n como ayudante en 
la bodega y en la Administraci6n de Veteranos contestando telefo­
nos. Despues de mas despidos, el Departamento de Trabajo Ie consi­
der6 «no apto para trabajar». 

No obstante, Porter se rehus6 a darse por vencido. No queria vivir 
de los cheques del gobiemo para minusvalidos. Mas bien aprovech6 
una oportunidad para vender enseres domesticos con el fin de levan­
tar fondos para la entidad encargada de apoyar a las victimas de para­
lis is cerebral, y Ie encant6. Decidi6 entonces hacer de las ventas su 
carrera. Le fue muy dificil encontrar una empresa dispuesta a darle 
una oportunidad, pero por fin persuadi6 al director de Watkins Inc. 
Le ofrecieron con mucha vacilaci6n un territorio que ningun otro 
vendedor queria aceptar y solo recibiria comisiones sobre ventas fina­
les. Porter tenia que vender productos para el hogar de puerta en 

puerta. 
Esto fue en la decada de los cincuenta. Hoy dia, Porter tiene mas 

de setenta afios y todavia trabaja para Watkins. Afio tras afio se le­
vantaba a las 5:45 a.m., se tardaba dos horas para vestirse y prepararse 
con gran difieultad, tomaba autobuses hasta el otro lado de la ciudad 
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para llegar a su territorio de ventas y caminaba con dificultad entre 
diez a quince kilometros todos los dfas para ir de puerta en puerta 
vendiendo productos como vainilla, especies y detergentes. Gano su 
primer premio de ventas hace mas de cuarenta afios y se convirtio en 
el vendedor numero uno de Watkins en el noroeste. En una epoca 
cuando los vendedores de puerta en puerta iban en decadencia, el no 
dejo de prosperar. 

lComo 10 logro? Su primer recurso siempre ha sido la persistencia. 
El segundo ha sido la amistad.lDe que otra forma podrfa explicarse el 
exito continuo de un vendedor a quien la gente casi no podfa enten­
der, vendiendo productos que pueden comprarse mas baratos en las 
tiendas de descuento, que ademas les pide a sus clientes que llenen sus 
hojas de pedido porque tiene dificultad para escribir? Como dice 
Shelly Brady, quien ha asistido a Porter desde que tenfa diecisiete 
afios: «Bill entraba a hurtadillas en el corazon de la gente».l 

Los CUATRO NIVELES DE LAS RELACIONES DE NEGOCIOS 

Tan pronto us ted entienda la manera en que las relaciones afectan los 
negocios, empezara a entender que todas las relaciones de negocios 
no son iguales. 

En mi estudio del tema, he descubierto que existen cuatro niveles 
definitivos para el exito en los negocios: 

1. Conocimiento de las personas: el que usted conozca a la 
gente Ie ayuda a desarrollar su negocio 

En la introduccion de este libro, discutf la importancia de las destrezas 
en el trato con la gente en relaciones denegocios pues son absolutamen­
te esenciales para el exito. T odo el conocimiento de un producto no 
ayudara a alguien sin detrezas con la gente, tampoco 10 hara la pericia 
tecnica, ni la habilidad para construir una organizacion brillantemente 
eficiente. Si los individuos no poseen habilidades de interaccion, en 
poco tiempo llegaran al tope de su eficacia. 
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Una altemativa interesante para compensar una falta de expe­
riencia en el conocimiento de la gente es asociarse con alguien que 10 
pose a en abundancia. Por ejemplo, personas como Steve Wozniak y 
Steve Jobs juntaron sus habilidades tecnicas y su conocimiento de la 
gente con tal exito que convirtieron la marca de computadoras Apple 
en toda una cultura. 

Creo que hay miles y miles de personas talentosas en terminos tec­
nicos cuyos negocios se transformarfan de la noche a la mafiana si tan 
solo adquirieran conocimiento de la gente 0 se asociaran con alguien 
que 10 tuviera. 

2. Destrezas de servicio: la manera en que trate a la gente Ie 
ayuda a desarrollar su negocio 

Barry J. Gibbons, autor de This Indecision Is Final [Esta indecision es 
definitiva] sostiene: «Entre el setenta y el noventa por ciento de las 
decisiones para no volver a comprar algo no tienen que ver con el 
producto ni el precio, sino con algun aspecto especffico en la relacion 
de servicio». Hoy dia muchos negocios reconocen este hecho y el re­
sultado es que se enfocan mas en el servicio al cliente. La forma en 
que usted trate a las personas con las que hace negocios es realmente 
importante, en especial en un mercado competitivo. Cuanto mas 
competitiva sea la industria, mayor sera la importancia del servicio. 

3. Reputaci6n en los negocios: su reputaci6n para entablar 
relaciones Ie ayuda a desarrollar su negocio 

El escritor Howard Hodgson dijo: «Sin importar cual sea su negocio, 
usted esta en el negocio de las relaciones, por eso su reputacion es su 
activo mas importante». Debido a las incapacidades ffsicas de Bill 
Porter, muchas personas subestimaron sus habilidades sociales, hasta 
que llegaron a conocerlo. Porter sabia como conectarse con la gente y 
entender sus necesidades, por esa razon fue un vendedor sobresalien­
teo Ademas realizaba sus ventas de tal manera que sus clientes siempre 
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recibfan 10 prometido y en el tiempo prometido. Con el paso del 
tiempo, su buena reputacion crecio y como resultado, Ie ha vendido 
productos jhasta a tres y cuatro generaciones de algunas familias! 

4. Amistad personal: su amistad con otros Ie ayuda a 
desarrollar su negocio 

El nivel mas alto de las relaciones de negocios se alcanza cuando a la 
gente no solo Ie gusta su negocio sino mas importante aun, justed les 
gusta! Cuando existe una conexion personal de corazon a corazon 
con otra persona, el vfnculo es mas fuerte que cualquier otro tipo de 
relacion de negocios. Por esto digo que si todos los factores estan ba­
lanceados, la gente estara mas dispuesta a trabajar con personas que 
les guste. Si no todos los factores estan balanceados, haran justamen­
te 10 mismo. jLa amistad es 10 que hace la diferencia en todo! Incluso 

cuando la balanza esta en su contra y las 
probabilidades digan 10 contrario, mu-

Incluso cuando la balanza esta h 1 c as veces a amistad Ie dara la ventaja 
en su contra y las 

probabilidades digan 10 

contrario. muchas veces la 

amistad Ie dara la ventaja con 

el cliente en cuesti6n. 

con el cliente en cuestion.lPor que? Sen­
cillamente, porque a la gente Ie gusta es­
tar en compafifa de sus amigos y trabajar 
con ellos. 

Lef una historia sobre la ocasion en 
que el general William Westmoreland es­

tuvo en Vietnam evaluando a un peloton de soldados paracaidistas. 
Mientras revisaba la formacion, pregunto a cada uno de los soldados: 

-lQue tanto Ie gusta saltar, soldado? 
-jMe encanta, sefior! -fue la respuesta del primero. 
-La mejor experiencia de mi vida, jsefior! -exclamo el siguien-

te soldado. 
Aillegar al tercero, la respuesta del soldado Ie dejo sorprendido. 
-Lo detesto, sefior ---dijo el joven. 
-lEntonces por que 10 hace? -pregunto Westmoreland. 
-Porque quiero estar con los muchachos a los que les gusta saltar. 
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EL VALOR DE LA AMISTAD 

Aunque he examinado el principio de la amistad solo en el contexto 
de los negocios, su aplicacion es mucho mas amplia. La gente quiere 
participar en actividades con personas que les guste. De nuevo, esto 
podra sonarle muy obvio, pero 10 menciono porque quiero recalcar el 
valor y el poder de la amistad verdadera en todo contexto y situacion. 

Alguien que tuvo sabidurfa admirable en cuanto a las relaciones 
fue el rev Salomon en el antiguo Israel. Se dice que fue la persona mas 
sabia que ha existido. Durante el transcurso de su vida, escribio mu­
chos dichos sabios acerca de la amistad y podemos aprender de ellos 
hoy dfa. Estas son algunas de esas verdades acerca de los amigos de 
verdad: 

Los amigos de verdad son escasos 

Salomon escribio: «El hombre que tiene amigos ha de mostrarse ami­
go; y amigo hay mas unido que un hermano».2 Cuando desarrolle una 
amistad profunda con alguien, valorela, pues los amigos de verdad 
son diffciles de encontrar. Un amigo verdadero es alguien que ... 

Ie ve en su peor momento pero nunca olvida 10 mejor de 
usted; 

piensa que usted es un poco mas maravilloso de 10 que es en 
realidad; 

puede hablar horas enteras 0 estar en completo silencio en 
su compafifa; 

se alegra tanto por su exito como usted; 
conffa en usted 10 suficiente como para decirle 10 que 

piensa en realidad 
no trata de saber mas, actuar con mas inteligencia 0 

ensefiarle algo todo el tiempo 

En resumen, un amigo de verdad es amigo todo el tiempo. 
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Valore los amigos que tiene, son muy preciados. Mas importante 
todavfa, trate de volverse un amigo de verdad para otros. Hay pocos 
regalos mas grandes que ser un amigo. 

Los amigos de verdad son un refrigerio 

Salomon dijo: «El ungiiento y el perfume alegran el corazon, y el cor­
dial consejo del amigo, al hombre».3 Cada situacion en la vida mejora 
cuando hay un amigo de por medio. Cuando uno quiere compartir 
una experiencia divertida, no hay nada como tener un amigo allado. 
Al enfrentar una crisis, el amigo ayuda a sobrellevar el peso. C. S. Le­
wis dijo: «La amistad nace en el momento en que una persona dice a 
laotra "lComo asf? lTu tambien?Pense que yo erael tinico"». Esa cla­
se de conexion es refrescante, sin importar 10 que este ocurriendo en 
su vida. 

lComo responden a usted los demas? Cuando la gente Ie ve llegar, 
lesperan recibir refrigerio y energfa? 10 tienen que gas tar energfas 
para interactuar con usted? Todo el mundo deberfa ser como un respi­
ro de aire fresco en la vida de alguien. 

Los amigos de verdad nos hacen mejores 

En las mejores amistades, la gente se enriquece mutuamente por el 
simple hecho de estar junta. Como dijo Salomon: «Hierro con hierro 
se aguza; y asf el hombre aguza el rostro de su amigo».4 

Mientras el fabricante de automoviles Henry Ford almorzaba 
con alguien, Ie pregunto a su acompanante: «lQuien es su mejor 
amigo?» Ford esperola respuesta, pero el hombre titubeo. No esta­
ba seguro. «Le dire quien es su mejor amigo», interpuso Ford. «Su 
mejor amigo es el que sac a a reludr 10 mejor que esta escondido 
dentro de usted». 

Eso es 10 que hacen los amigos de verdad, se ayudan mutuamente 
para hacer evidente 10 mejor que hay en cada uno. 
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Los amigos de verdad permanecen fieles 

1Ha of do este chiste? 1Que sale si se cruza un perro como Lassie con 
un pit bull? Sale un perro que Ie muerde en la cara y despues corre a 
buscar ayuda. Los amigos de verdad no son asf. En este mundo ya hay 
bastantes personas que no se interesan en los demas. Salomon escri­
bio: «El hombre malo lisonjea a su projimo, y Ie hace andar por cami­
no no bueno».5 En cambio, los amigos de verdad se mantienen fieles 
sin importar 10 que pase. El autor y pastor Richard Exley dijo: «Un 
amigo verdadero es aquel que Ie escucha y entiende cuando usted ex­
presa sus sentimientos mas profundos. Le apoya cuando esta luchan­
do, Ie corrige con suavidad y con amor cuando se equivoca, y Ie 
perdona cuando falla. Un amigo verdadero Ie estimula al crecimiento 
personal y Ie mot iva a alcanzar la plenitud de su potencial. Lo mas 
maravilloso de todo es que el amigo celebra sus exitos como si fueran 
de ei». 

Usted no puede mantener una amistad profunda con todo el mun­
do y tampoco deberfa intentarlo, pero sf deberfa cultivar amistades 
genuinas y profundas con unas pocas personas. Ademas puede ser una 
persona amigable, amable y motivadora con todo el mundo que en­
cuentre. Puede tratar a cada persona como un individuo y no como 
un simple «contacto de negocios». Si pone a los demas primero como 
personas y se preocupa despues por los ne-
gocios, esta listo para poner en practica el 
principio de la amistad. 

Sin importar en que clase de negocio 0 

industria se desempene, el principio de la 
amistad puede ayudarle. Bien sea usted el 
vendedor 0 el cliente, el jefe 0 el emplea­
do, un ejecutivo 0 un ama de casa, cual-
quiera que sea el trabajo 0 la actividad que 

"La amistad nace en el 

momento en que una persona 

dice a la otra • (. C6mo as!? 

(. Tu tambien? Pense que yo 

era el unico"". 

C. S. LeWIS 

realke, la gente estara mas inc1inada a involucrarse con usted si les 
trata como un amigo. 



COMO GANARSE A LA GENTE 

PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA AMISTAD 

1. lC6mo puede identificar cuando la gente coIoca los negocios 
antes que la amistad? lC6mo puede identificar a los que tratan 
las relaciones del modo contrario? lQue motiva a las personas 
a poner en primer lugar el negocio? lQue motiva a los otros a 
dar prioridad a la amistad? lCual es su inclinaci6n natural? 

2. lEsta de acuerdo en que si usted ve primero a la gente en 
terminos de amistad y negocio despues, tiene la oportunidad 
de conseguir un amigo y tambien triunfar en los negocios? 
Explique su respuesta. 

3. Considere los cuatro niveles de las relaciones de negocios: 

• Conocimiento de las personas 

• Destrezas de servicio 

• Reputaci6n en los negocios 

• Amistad personal 

lEn que nivel se encuentra la mayorfa de las personas con 
quienes usted hace negocios? lHace alguna diferencia que la 
persona sea un colega 0 un cliente? lEn que nivelle gustarfa 
que estuvieran? lQue Ie imp ide a usted llevar sus relaciones de 
negocios al siguiente nivel? 

4. lAlguna vez ha trabajado en una empresa 0 industria con una 
mala reputaci6n en los negocios? lC6mo fue la experiencia? 
lEs posible practicar el principio de la amistad en un ambiente 
asH lQue aspectos contraproducentes operan en tal situaci6n? 
lQue debe hacer usted para tener exito sin dejar de practicar el 
principio de la amistad? 
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5. 1 Esta de acuerdo en que los amigos de verdad son personas que 
sacan a relucir 10 mejor de usted? En ese caso, lc6mo funciona 
eso? lSe convierten en sus amigos las personas que sacan 10 
mejor de us ted 0 es porque ya son sus amigos que sacan 10 

mejor de usted? lC6mo se aplica el animo y la agudeza entre 
los amigos al ambiente de trabajo? 
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EL PRINCIPIO DE 
LA ASOCIACION 

TRABAJAR JUNTOS AUMENTA LA 

PROBABILIDAD DE GANAR JUNTOS 

u sted puede hacer 10 que yo no puedo y yo puedo hacer 10 que usted 

no puede. Juntos podemos hacer grandes cosas. 

-MADRE TERESA DE CALCUTA 

LA PREGUNT A QUE USTED DEBE RESPONDER: 

lSE BENEFICIAN LOS DEMAs GRACIAS 

A SU ASOCIACION CONMIGO? 
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A
lgunas personas par naturaleza abordan la vida con una men~ 
talidad de asociaci6n, y como resultado, cosechan un exito 
inusual. Benjamin Franklin fue una de esas personas. 

Franklin es recordado como impresor, hombre de estado, inven~ 
tor, escritor y padre fundador de los Estados Unidos. Naci6 en Bos~ 
ton, el quinceavo de diecisiete hijos de un fabricante de velas. Su 
educaci6n formal dur6 menos de dos afios, y a los doce fue aprendiz de 
su hermano quien Ie ensefiaria el oficio de imprenta. A los diecisiete, 
sin mas recursos que su talento y empefio, se traslad6 a Filadelfia para 
buscar fortuna como impresor y periodista. En 1730, a los veinticua~ 
tro afios de edad, era duefio de su propio negocio, y para 1748 tenia 
acumulada suficiente riqueza como para jubilarse. 

La raz6n por la que Franklin que ria retirarse era para dedicarse a la 
investigaci6n cientffica. Sus experimentos con la electricidad Ie hi~ 
cieron famoso en todo el mundo. A partir de la decada de 1750 se in~ 
volucr6 de Heno en asuntos comunitarios y polftica. Una vez mas, sus 
logros fueron increfbles. Form6 parte de un pufiado selecto de gente 
influyente que dio forma a la Revoluci6n Norteamericana y a la crea~ 
ci6n del nuevo pafs. Fue coautor de la Declaraci6n de Independencia 
y la Constituci6n, y es la unica persona que firm6 los cuatro docu~ 
mentos que contribuyeron a la creaci6n de los Estados Unidos: la De~ 
claraci6n de Independencia (1776), el Tratado de Alianza, Amistad 
y Comercio con Francia (1778), el Tratado de Paz entre Inglaterra, 
Francia y los Estados Unidos (1782), y la Constituci6n (1787).1 

FOR]ADOR DE ALIANZAS 

Un vistazo apresurado a los logros de Franklin podrfa tentamos a 
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creer que era el tipo de persona inclinado a trabajar solo. Nada podrfa 
estar mas lejos de la verdad. Franklin se acogi6 al principio de la aso~ 
ciaci6n desde los comienzos de su carrera. A pesar de su escasa educa~ 
ci6n, Franklin fue un estudiante durante toda su vida. No obstante, el 
sabfa que su mayor progreso no llegarfa trabajando solo. Asi que en 
1727, ala edad de veintiun afios, fund6 un grupo Hamado «Junto». 
Franklin 10 describi6 como un «club de mejoramiento mutuo» com~ 
puesto por «la mayoria de mis ingeniosos amigos». El grupo original 
incluia impresores, agrimensores, artesanos, un secretario y un co~ 
merciante. «Nos reuniamos los viemes», dijo Franklin. «Las reglas 
que redacte requerfan que cada miembro, en su tumo, debfa formular 
una 0 mas preguntas sobre cualquier tema de moral, politica 0 filoso~ 

fia natural, para que la compafiia 10 discutiera. Ademas, una vez cada 
tres meses cada uno debia redactar y leer un ensayo de su propia auto~ 
ria sobre cualquier tema que quisiera tratar».2 El «Junto» de Franklin 
se desarroll6 hasta convertirse en la SocieQad Filos6fica de Norte~ 
america que existe hasta el dia de hoy. 

Una parte importante de la educaci6n autodidacta de Franklin fue 
la lectura de libros. Como durante su juventud Ie falt6 dinero con fre~ 
cuencia, Franklin tuvo la idea de asociarse con otros para la adquisi~ 
ci6n de libros. Convenci6 a un grupo de colonizadores para aportar 
dinero a un fondo comun y comprar una inmensa colecci6n de libros 
para ser compartidos. En 1731, la idea se desarroll6 hasta convertirse 
en la primera biblioteca en la naci6n que prestaba libros. Franklin 
emple6 tecnicas similares de asociaci6n para resolver un sinnumero 
de problemas. Debido a la amenaza de incendios en Filadelfia, con~ 
venci6 a un grupo de colonizadores para que se unieran y formaran el 
primer club de bomberos voluntarios de la ciudad en 1736. Si la pro~ 
piedad de algtin miembro del club se veia amenazada par un incen~ 
dio, todos los demas miembros correrian a su auxilio. En 1751 ayud6 a 
fundar el primer hospital publico del pais. En 1752 alent6 a un grupo 
de colonizadores a compartir los riesgos econ6micos asociandose a la 
Philadelphia Contributorship, la primera compafiia de seguros de 
Norteamerica. Logr6 hacer que la gente se asociara para contratar a 
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barrenderos de las calles y para emplear polidas locales. Una y otra 
vez, Franklin creo equipos para que aSl todos pudieran alcanzar el exi­
to. 

Sin importar cuan exitoso llegara a ser, Franklin nunca abandono 
su metodologfa de asociacion para el exito y el bien comun; empleo 
este principio a escala nacional e intemacional. Cuando Estados 
Unidos estaba buscando su independencia, los fundadores sablan que 
el pafs no sobreviviria sin la ayuda y asociacion de otras naciones. 
Franklin fue enviado a Europa como el primer ministro de la nacion 
en Francia y tuvo exito en persuadir a los franceses para asociarse con 
los norteamericanos en contra de los britanicos. El erudito Leo Le­
may llamo a Franklin «el diplomatico americano mas importante y 
exitoso de todos los tiempos». 3 Ademas, cuando despues que la joven 
nacion habfa asegurado su independencia y se proponfa escribir su 
constitucion en 1787, los delegados no pudieron ponerse de acuerdo 
en cuanto a la estructura de la legislatura, Franklin propuso el «gran 
compromiso» que creo nuestra estructura actual de dos casas en el 
congreso. Pocos hombres han tenido un impacto mayor en los Esta­
dos Unidos, y pocas personas han entendido el poder de la asociacion 
como 10 hizo Franklin. 

APRENDA A ASOCIARSE CON OTROS 

Desde su juventud, Ben Franklin entendio que trabajar juntos au­
menta la probabilidad de ganar juntos. Me encantaria haber sido tan 
sabio desde tan temprano pues me tomo mucho tiempo aprender el 
principio de la asociacion. En esta area de mi vida, he pasado por cua­
tro etapas: 

1. Quiero hacer una diferencia ... 

Como muchas personas, empece con 10 que llamo la etapa del yo. Mi 
enfoque estaba en mf y 10 que pod fa hacer. Esto no significa que estu­
viera haciendo algo mal porque mis motivos eran positivos, pero mi 
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perspectiva y eficacia eran bastante limitadas. Trabaje arduamente y 
logre hacer muchas cosas, pero no podfa 
hacer nada de significado real por mf mis­
mo. Lo que descubri mas adelante y pre­
sente en Las 17 !eyes incuestionab!es del 

trabajo en equipo es muy cierto: uno es un 
numero demasiado pequeno para alcanzar 
la grandeza. 

Uno es demasiado pequeno 

como para pretender hacer 

grandes cosas. 

Si usted cree que puede hacer la diferencia por sf solo, necesita 
leer las palabras del poeta que escribio «El hombre indispensable»: 

En algu.n momento cuando te sientas importante, 
En algun momento cuando tu ego este en pleno 

florecimiento; 
En algun momento cuando des por sentado 
que eres el mejor capacitado en todo el salon. 

En algun momento cuando sientas que si te vas 
dejaras un hueco imposible de llenar; 
Solo sigue esta simple instruccion, 
y mira como humilla tu alma. 

T oma un balde y llenalo de agua, 
mete tu mano hasta la muneca; 
Sacala y el hoyo que queda 
es una medida de cuanto te echaran de menos. 

Al meter la mano puedes chapotear todo 10 que quieras 
y agitar el agua como puedas, 
Pero detente y descubriras en un minuto 
que todo queda igual que antes. 

La moraleja en este curioso ejemplo 
es que debes hacer sencillamente 10 mejor que puedas. 
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Siente orgullo de ti mismo, pero recuerda 
que jnadie es indispensable!4 

Mi definici6n personal de moral alta es «hago una diferencia». Por 
otro lado, mi definici6n de moral baja es «no hago ninguna diferen­
cia». Si su sentido personal de bienestar se afecta por su capacidad 
para tener un efecto positivo en los demas, entonces necesita pensar 
mucho mas alla de 10 que usted puede hacer por si solo. 

2. Quiero hacer una diferencia con gente a mi lado ••• 

Cuando empece a ver mas alla de mi mismo, descubri que podia llegar 
mas Iejos y Iograr mas cuando otms se me un{an en el camino. Como 
resultado, quise llevarme a todo el mundo conmigo. No me tom6 mu­
cho tiempo entender que esto era un error. He aqui por que: 

• No todos deben emprender el viaje: pasi6n. lAlguna vez ha 
trabajado con personas que expresaron su deseo de participar 
y creyeron en 10 que usted trataba de lograr, pero Ie toc6 
pedirles una y otra vez que hicieran Su parte? Esas personas no 
tienen pasi6n por el trabajo. Tal vez quieran dar el paseo, 
pero no tienen interes alguno en pedalear. Llevelos con usted 
y Ie dejaran sin fuerzas. 

• Np todos quieren emprender el viaje: actitud. Algunas personas 
no creen en usted ni en 10 que usted hace. Esto no significa 
que usted este equivocado, tampoco que ellos 10 esten. Solo 
significa que no deberia tratar de llevarlos con usted. 

• No todos pueden emprender el viaje: capacidad. La diferencia 
entre una asociaci6n y una misi6n de rescate es la capacidad. 
Algunas personas quiza quieran hacer una diferencia, pero no 
tienen las habilidades necesarias para afectar 10 que us ted esta 
haciendo. No puede correr el riesgo de asociarse con alguien 
con quien no tenga compatibilidad a ese niveL 
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La lecci6n principal que aprendi durante esta fase es que deberia 
tratar de construir relaciones con todas las personas, pero forjar aso­
ciaciones solo con unos pocos. 

3. Quiero hacer una diferencia con gente a mi lado que 
quiera hacer una diferencia .•• 

El estadista ingles Henry Van Dyke declar6: «En el progreso de la 
personalidad, primero viene una declaraci6n de independencia y 
luego un reconocimiento de la interdependencia». Cuando cum­
pH cuarenta afios entre a una epoca de mi vida en que por fin em­
pece a entender esta verdad: las personas mas cercanas a uno 
determinan su nivel de exito. Entonces pase de tan solo trabajar 

con gente buena y capaz a asociarme con gente que queria hacer 
una diferencia. Dejeme decide cual es el secreto para pasar al si­
guiente nivel en esta area: encuentre gente capaz, con la misma 
pasi6n y misi6n que usted, y que tambien necesiten de otros para 
hacer una diferencia. Cuando us ted se asocia con estas personas, 
es mucho 10 que van a lograr juntos. 

4. Quiero hacer una diferencia con gente a mi lado que 
quiera hacer una diferencia haciendo algo que haga una 
diferencia 

Solo en este periodo de mi vida he entrado a 10 que llamo la etapa de 
la trascendencia. Ahora tengo muchas asociaciones productivas y sa­
tisfactorias, y juntos estamos haciendo muchas cosas que estan te­
niendo un impacto positivo al ayudar a otros. No puedo imaginar 
nada mas gratificante. 

El rabino Harold Kushner coment6: «El prop6sito de la vida no es 
ganar. El prop6sito de la vida es crecer y compartir. Cuando pueda 
mirar hacia atras en su vida, tendra mas satisfacci6n del placer que 
haya traido a la vida de otras personas que de aquellas ocasiones en 
que les super6 y derrot6». 
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EL PODER DE LA ASOCIACrON 

Mientras usted lefa las paginas anteriores, es posible que haya notado 
el progreso que experimente: 

Quiero hacer una diferencia (etapa del ego) ... 
con gente a mi lado que quiera hacer una diferencia 

(etapa de la asociacion) ... 
haciendo algo que haga una diferencia 

( i etapa de trascendencia!) 

Entre la etapa del ego y la etapa de la trascendencia se encuentra 
la etapa de asociacion con otros. Al descubrirla obtenemos un poder 
increfble pues esta puede ser una de las experiencias mas gratificantes 
en la vida y tiene muchisimos beneficios. He aqui algunos: 

Cuando se asocia con otros, no pierde nada 

Thomas Jefferson dijo: «Una vela no pierde nada cuando enciende 
otra vela». Esa es la naturaleza real de la asociacion. Sin embargo, me 
parece que muchas personas no piensan as!, creen que compartir sig­
nifica perder algo pero no creo que eso sea cierto. 

Cada persona posee una de dos mentalidades: escasez 0 abundan­
cia; 

La gente con una mentalidad de escasez cree que solo hay cierta 

.. Una vela no pierde nada 

cuando enciende otra vela». 

THOMAS JEFFERSON 

cantidad de recursos disponibles, asi que 
tienen que pelear por todo 10 que puedan 
y proteger cualquier cos a que tengan a 
cualquier costo. La gente con mentalidad 
de abundancia cree que siempre hay sufi-
ciente para todos. Si usted tiene una idea, 
comparta algo de ella; siempre podra in­

ventarse una nueva. Si solo tiene un pedazo de pastel, permita que 
otro se 10 coma; us ted puede homear otro. 
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Creo que en esta area usted recibe de la vida 10 que espera de ella. 
Puede acumular 10 poco que tiene y no recibir mas, 0 puede dar 10 que 
tiene y sera recompensado en abundancia. Su actitud hace toda la di­
ferencia. Por eso, si se asocia con otra persona y da con generosidad, 
de una u otra forma recibira mas de 10 que dio. 

Cuando se asocia con otros, se ayuda a usted mismo 

El novelista Mark Twain dijo: «La mejor manera de animarse es ani­
mando a todos los demas». Lo que el sabfa por instinto es que cuando 
uno ayuda a los demas, se ayuda a sf mismo, 0 por 10 menos recibira la 
satisfaccion de ayudar a otro ser humano. No obstante, 10 mas proba­
ble es que al ayudar a otros, enos desearan darse la vuelta y ayudarle. 
Richard Shipley, presidente y director ejecutivo de Shipley Associa­
tes, ofrece este consejo: «T rabaje bien con otros para ayudarles a al­
canzar sus victorias, y las suyas seguiran. Comparta la propiedad de 
sus proyectos con las personas correctas. Usted pasara muchas horas 
con estos colegas, asf que seleccione socios con quienes realmente 
disfrute trabajar. Permita que sus colegas exitosos compartan la igual­
dad en sus esfuerzos mutuos». 

Cuando se asocia con otros, usted es recompensado con 
esperanza 

En eI2003, Dave Sutherland, quien habfa sido el presidente de una 
de mis companfas, INJOY Stewardship Services (ISS), estaba listo 
para hacer una transicion y mudarse a la costa oeste donde viven sus 
hijos y nietos. Dave habia hecho un trabajo excelente para expandir 
la companfa durante casi una decada, y me pregunte como iba a reem­
plazarlo. No tarde mucho en darme cuenta quien necesitaba suceder­
Ie en la direccion de la compania: Kirk Nowery. 

Kirk, un antiguo pastor, habfa estado con nosotros en ISS por 
algunos anos y habfa trabajado con cientos de pastores e iglesias. 
Tiene una pasion por anadir valor a los pastores, sus habilidades 
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son tremendas y nadie ha trabajado can mas empeno que el. Ade­
mas es un lider excelente. No pod fa pensar en nadie mas indicado 
can el cual asociarme para ayudar a las iglesias a cumplir su vision. 
Asf que Margaret y yo hablamos can Kirk, y despues de varias dis­

cusiones prolongadas, Ie of red el trabajo. 
Unos cuantos dfas despues, Margaret y yo recibimos una tarjeta 

par correa. Las palabras impresas en la tarjeta lefan: 
Par todo 10 que ha sido, igracias! 
Par todo 10 que sera, isf! 
-Dag Hammarskjold 
Debajo Kirk escribio a mana: 

Queridos John y Margaret, con el respeto y el honor rruls profundos, 

acepto. 

Aquel momento me trajo mucho gozo y estaba muy agradecido. 

zPor que? Porque sabfa que el futuro de ISS era brillante. 
Si usted desea cultivar relaciones en las que todos ganen, acoja el 

principio de la asociacion. Quizas usted sepa en su corazon que todo 
10 que usted puede hacer solo palidece en comparacion a 10 que puede 
hacer con otros. Las relaciones mas gratificantes son siempre las aso­
ciaciones. He descubierto que esto es cierto en los negocios, es cierto 
en el matrimonio, y creo que sera cierto en su vida tambien. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA ASOCIACI6N 

1. lQue significa para usted «hacer una diferencia»? 1 Ya sabe si 
quiere hacer una diferencia en su vida y como la harM lCual es 
su sueno? lQue pasos debe dar para hacerlo reaHdad? 

2. lEn que etapa se encuentran la mayorfa de las personas que usted 
conoce: ego, asociadon 0 trascendencia? lComo 10 sabel lDeben 
todos pasar par las primeras dos antes de entrar a la tercera? lEn 
que etapa se encuentra usted ahara? Explique su respuesta. 

3. lCuanto control tiene sobre las personas can quienes trabaja 
mas de cerca? lTiene esto algun efecto en su capacidad para 
alcanzar sus metas y cumpHr sus suenos? Si tiene poco control, 
lque podrfa hacer para cambiar esa situacion? lEn que areas 
podrfa rodearse en este momento de gente que hace una 
diferencia? lComo puede encontrar a personas can la misma 
pasion, una mision y talentos similares, asf como la necesidad 
de asociarse? 

4. Describa un matrimonio que funcione como una asociacion 
verdadera. lCuaies son las ventajas de tal relacion? zQue 

sucede cuando dos conyuges no trabajan juntos? Si esta casado, 
describa su actitud hacia la asociacion matrimonial. Describa 
la de su conyuge. lQue pueden hacer ustedes dos para 
aumentar su capacidad para trabajar juntos? 

5. lDeberfan los lfderes tratar de cultivar las relaciones de 
asociacion con las personas que trabajan con ellos? Explique. 
En ese caso, lcuando serfa apropiado? Si usted es un lfder, zde 
que clase de personas se ha rodeado? lPiensa en los mas 
cercanos a usted como agentes que trabajan con usted a para 

usted? Si es que hay algo, [que Ie gustarfa cambiar en su 
manera de interactuar con ellos? 
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EL PRJNCIPIO DE 
LA SATISFACCION 

EN LAS MEJORES RELACIONES, 

EL GOZO DE ESTAR JUNTOS 

ES SUFICIENTE 

Un gozo com partido es un gozo doble. 

-JOHANN WOLFGANG VON GOETHE 

LA PREGUNT A QUE DEBO RESPONDER: 

iDISFRUT AN MIS AMIGOS iNTIMOS 

EL SIMPLE HECHO DE EST AR CONMIGO? 



D
urante los catorce afios que dirigi mi iglesia en San Diego, 
cada diciembre organizabamos un gran evento de caridad 
para alcanzar a la comunidad y levantar fondos para una fun­

dacion local de ayuda a nifios maltratados. Siempre participe como 
maestro de ceremonias y a veces con una presentacion comica en al­
guna de las escenas. La mayorfa de los afios presentamos por 10 menos 
veinticuatro funciones. Era una experiencia emocionante, aunque 
nos dejaba a todos exhaustos. Antes de cada presentacion, salia a 
charlar con el publico y a interactuar con ellos. Una de las cosas que 
me gustaba hacer era encontrar a la pareja que llevara mas afios de ca­
sados. T odavia recuerdo a una pareja que mantuvo el record durante 
todos los afios que participe. i Habfan estado casado setenta y siete 
afios! Cuando la pareja se levanto y la audiencia aplaudio, sus ojos les 
brillaban. 

«lQuieren que les de consejerfa matrimonial?», les pregunte para 
hacer refr a los presentes. 

El anciano me miro, sonrio y dijo casi como una confidencia: 
«Aquf entre nos, cada vez se pone mejor». 

LA SATISFACCI6N MAS GRANDE 

La mayorfa de nosotros admira y respeta a personas que sostienen re­
laciones solid as de larga duracion. Un matrimonio que lleve mas de 
setenta y cinco afios es algo digno de admiracion. Las amistades de 
cualquier tipo que duren decadas son la envidia de muchos. Una de 
las grandes amistades de Hollywood, una ciudad que se critica a me­
nudo par su superficialidad, fue la que tuvieron George Bums y Jack 
Benny. El matrimonio de treinta y ocho afios de Bums con Gracie 

306 

EL PRINCIPIO DE LA SATISFACCION 

Allen (hasta su muerte en 1964) fue admirable, pero su amistad con 
Jack Benny duro todavia mas. Tras la muerte de Benny en 1976, 
Bums caracterizo su relacion de la siguiente manera: 

Jack y yo sostuvimos una amistad maravillosa durante casi 
cincuenta y cinco afios. Jack nunca me dejo solo cantando 
y yo nunca 10 deje solo tocando el violin. Nos refmos jun­
tos, hicimos musica juntos, trabajamos juntos, comimos 
juntos, etc. Supongo que en muchos de esos afios que pasa­
mos juntos debimos haber hablado todos losdfas. 1 

Creo que a todos nos encantarfa tener una relacion como la de 
Benny y Bums 0 como la de aquella pareja de ancianos que mencione 
al principio pero; lcomo llegamos a ese nivel? El fundamento consiste 
en la aplicacion de todos los Principios de Interaccion que se han pre­
sentado en este libro hasta ahora. Una relacion duradera empieza 
como una relacion sana en todos esos aspectos. Mas alla de esto, creo 
que hay cuatro factores que contribuyen a crear el ambiente propicio 
para aquellas relaciones en las que el simple hecho de estar juntos es 
suficiente: 

1. Los recuerdos compartidos crean un ambiente de unidad 

En marzo de 2004, Margaret y yo nos fuimos en un viaje de diecisiete 
dfas a Africa con EQUIP, la organizacion sin fines lucrativos que fun­
de para ensefiar liderazgo a personas de otros paises fuera de los Esta­
dos Unidos. Fue un viaje extenuante, recorrimos largas distancias en 
cuatro pafses diferentes del continente. Muchos dias ensefiamos des­
de las siete de la mafiana y continuabamos sin detenemos hasta la 
medianoche 0 la una de la mafiana. Durante esas dos semanas y media 
de ensefianza, solo tuvimos un descanso. Nos fuimos en un safari de 
dos dfas para ver la fascinante vida salvaje del territorio. 

Una persona que nos acompafio en ese viaje fue Tom Mullins. 
Tom es un buen lider y un pastor muy exitoso de una iglesia grande en 
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la Florida, y estaba ayudando al equipo con las responsabilidades de 
ensenanza. Tom y yo hemos sido amigos durante unos ocho anos, y 
cuanto mas Ie conozco, mi respeto y afecto hacia el son mas profun­

dos. 
La tarde que volamos de Africa a Atlanta, Margaret y yo nos arras­

tramos del aeropuerto a la casa y nos tiramos en la camaj todo 10 que 
querfamos era dormir. T odavfa al dfa siguiente estabamos exhaustos y 
sufriendo las consecuencias debido al cambio de horario entre ambos 
paises. Me sente en mi escritorio para revisar el correo y ponerme al 
dia en el trabajo, cuando son6 el telefono. Era Tom. Solo habfa pasa­
do un dfa desde que nos vimos por ultima vez, pero el queria recordar 
la experiencia. Nos reimos de nuestro safari. (Los otros turistas iban 
cargados de camaras sofisticadas con lentes potentes mientras Tom y 
yo solo fbamos armados de una camara desechable.) Recordamos las 
dificultades que pasamos en aquel viaje y nos maravillamos por la res­
puesta de los millares de personas a quienes ensenamos. 

«John», dijo Tom para terminar, «itenemos que hacerlo de nue­
vo!» Tom y yo nunca olvidaremos ese viaje que hicimos juntos, y los 
recuerdos que compartimos siempre confirmaran el vfnculo que nos 

une. 
Ese tipo de experiencias es muy valioso en nuestras relaciones mas 

profundas. Margaret y yo tratamos de crear muchos recuerdos con 
nuestros hijos mientras crecfan. Y desde el momenta en que nos casa­
mos, nos comprometimos a hacer todo 10 necesario para estar juntos 
cuando crearamos nuestros mejores recuerdos. 

2. Crecer juntos crea un ambiente de compromiso mutuo 

En la decada de los setenta cuando vivimos en Lancaster, Ohio, Mar­
garet y yo nos involucramos en nuestro primer negocio. Ella y dos 
amigas decidieron ser socias y abrir una floristerfa. No tenfamos dine­
ro, asf que creamos un plan de negocios y hablamos con un banquero 
local sobre un prestamo. T odavfa recuerdo en detalle cuando nos 
sentamos al otro lado de su escritorio en la oficina. 
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«Les tengo buenas y malas noticias», dijo. «La buena noticia es 
que voy a darles el prestamo». Estabamos muy emocionados. «La 
mala noticia es que si ustedes son como la mayorfa de los nuevos pro­
pietarios de negocios, su sociedad se disolvera en un par de anos. Mu­
chos empiezan juntos pero pocos permanecen juntos». Eso puede 
decirse de todo tipo de relaciones. Los comienzos y los finales son a 
veces mucho mas faciles que el trabajo duro que implica sostener una 
relaci6n con el paso de los anos. lPor que? 

Comenzar una relaci6n tiene la emoci6n de empezar juntos. 
Seguir en la relaci6n implica el compromiso de mantenerse 

juntos. 
Que la relaci6n sea duradera tiene el gozo de permanecer 

juntos. 

lCual es entonces el puente que salva el abismo entre las relacio­
nes que empiezan en unidad y las que permanecen en unidad? La res­
puesta es crecimiento: Las personas que crecen juntas estan mas 
comprometidas entre sf, y por 10 general tambien son mas felices. 

Lo cierto es que todas las relaciones crecen. El problema es que 
a veces crecemos por separado y nos alejamos mas el uno del otro, 
en lugar de crecer juntos y mantenernos unidos. Si nos propone­
mos de forma intencional crecer juntos, es mucho mas probable 
que permanezcamos juntos. Es triste, pero 10 que el banquero nos 
dijo en Lancaster result6 ser cierto porque al final del segundo 
ano, uno de los socios dej6 de estar comprometido con el negocio 
y se march6. 

3. El respeto mutuo crea un ambiente saludable 

El respeto dentro de una relaci6n crea un ambiente saludable porque 
produce dos cosas. Primero, crea confianza, y como usted sabe, la con­
fianza es el fundamento de todas las relaciones. Segundo, genera una 
actitud de servicio. La gente casi no puede resistirse a ayudar y servir a 
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una persona a quien Ie tengan un respeto profundo, y como dijo 
Albert Einstein: «Solo una vida vivida para otros vale la pena». 

4. El arnor ineondicional ere a un arnbiente seguro 

La autora de libros infantiles Dinah Maria Mulock Craik escribio: 
«Ah, el alivio indescriptible de sentir plena seguridad con una perso­
na; sin tener que calcular los pensamientos ni medir las palabras, sino 
poder expresarlas tal cual son, sin separar el trigo de la paja, sabiendo 
que una mana fiel 10 tomara todo y 10 cemira para quedarse con 10 
que vale la pena conservar y despues, con un halito de bondad, sop la­
ra el resto para que se 10 lleve el viento». Cuando alguien Ie ama sin 
condiciones ni intereses egofstas, es el sentimiento mas liberador en 
el mundo, y crea un ambiente seguro dondequiera que usted este. 

Hace poco Margaret y yo viajabamos juntos en un avion y empe­
zamos a conversar can una pareja sentada en el otro pasillo. Cuando 
la mujer pregunto: «lDonde queda su hogar?» Sin siquiera pensarlo, 
dije: «Dondequiera que ella este», mientras senalaba a mi esposa. 
Esto es muy cierto, Margaret me ama sin condiciones y puedo ser 
quien soy en su presencia como nunca 10 haria con otra persona en el 
mundo; ella es mi puerto seguro. No hay nada mas dulce en esta vida 
que el amor incondicional del amigo mas cercano que tengamos. Me 
siento muy bendecido y afortunado de tener a Margaret. T odo el 
tiempo Ie digo a la gente que la decision mas importante que he he­
cho fue pedirle que se casara conmigo, pienso en eso todos los dfas, y 
trato de dedrselo tantas veces como pueda. En el dfa de San Valentin 
del 2004 Ie escribf una nota mientras reflexionaba sobre nuestra rela­
cion, y ella me ha dado permiso de compartirla con usted: 

Margaret, 
Fue en esta epoca hace cuarenta anos atras que empeza-

mos a salir juntos. Aunque cada ano parece pasar con mas 
rapidez que el anterior, nuestras vidas estan llenas de re­
cuerdos. A los cincuenta y seis anos, son muchos los que he 
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olvidado, pero los mas especiales siguen siendo muy reales 
para mf. Me pregunto, lson especiales los recuerdos par 10 que 

hicimos 0 parque 10 experimentamos juntos? La respuesta es ... 
tanto 10 uno como 10 otro. T odo 10 vivido fue mejor porque 
estuvimos juntos. Cuando estamos separados, anticipo la 
llegada del tiempo que pasaremos juntos por telefono, es la 
parte mas importante de mi dfa. lPor que? lSera porque 
compartimos la lista de cosas que nos pasaron durante el 
dfa? No. Es solo porque estamos juntos otra vez. 

Puedo recordar bien la anticipacion que senti cuando 
eramos novios y maneje desde Circleville hasta Chillicothe 
para salir en una cita contigo. jCasi no podfa esperar! Los 
mos no han disminuido esa expectacion de verte otra vez 
despues de haber estado lejos, es por eso que te llamo desde 
el aeropuerto cuando voy rumbo a 
casa. Margaret, el gozo que expresas 
al verme de nuevo se ha mantenido 
con la misma intensidad despues de 
todos estos mos. Cada vez que te lla­
mo, contestas el telefono con una 

Cuando alguien Ie ama sin 

condiciones ni intereses 

egoistas. es el sentimiento 

mas liberador en el mundo. 

emocion que me expresa 10 mucho que me amas. 
Nunca olvidare aquella vez que vendiste algunos de tus 

libros de texto de la Universidad Estatal de Ohio para com­
prar un pasaje de autobus y asf poder sorprenderme y pasar 
una velada juntos. 0 la ocasion en que viajaste desde Nepal 
hasta Delhi para pasar una noehe mas conmigo. Esos esfuer­
zos adicionales para estar juntos son los que han hecho tan 
exitoso nuestro matrimonio. 

Una relacion nunca se queda igual: se vuelve mas unida 
o toma rumbas diferentes. Cuarenta anos despues de haber 
empezado nuestro matrimonio, todavfa nos gusta estar jun­
tos. Demos un paseo hasta el buzon. 

Conamor, 

John 
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Caminar hasta el buzon significa para nosotros pasar tiempo jun­
tos por el simple deleite de disfrutar nuestra companfa. Y eso es 10 que 
nos ofrecen todas las grandes relaciones: Gozo. 

Espero que usted tenga personas en su vida con quienes pueda 
compartir el principio de la satisfaccion. Si es asf, este agradecido. Si 
no las tiene, empiece a practicar los Principios de Interaccion expues­
tos en este libro. Despues desarrolle relaciones gratificantes en las que 
cultiven recuerdos compartidos, puedan crecer juntos y se expresen 
mutuamente respeto y amor incondicional. Haga esto y es solo cues­
tion de tiempo antes de que experimente el gozo que viene de las rela­

ciones profundas y duraderas. 
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PREGUNTAS DE DISCUSI6N SOBRE EL 

PRINCIPIO DE LA SATISFACCION 

1. lPuede una persona mantener la distancia y al mismo tiempo 
desarrollar una relacion en la que todos ganen? Explique su 
respuesta. lCual es el precio que una persona debe pagar para 
desarrollar relaciones profundas? lQue harfa de ese precio algo 
que valiera la pena que usted pagara? 

2. Piense en personas que conozca directamente que hayan 
sostenido una buena relacion durante mas de veinte anos. 
Puede ser cualquier clase de relacion, bien sea esposos, socios 0 

amigos. Describa esa relacion. lQue hacen para que preservar 
la relacion? lQue puede aprender de ellos? 

3. En las relaciones que tienen un alto grado de seguridad, lque 

funcion cumplen el respeto mutuo y el amor incondicional? 
Piense en las relaciones mas cercanas en su vida. lSe siente 
seguro(a) con esa persona? lPuede decir cualquier cosa que 
quiera? lPuede expresar sus sentimientos? lNo Ie incomodan 
los silencios prolongados? Si no es asf, lcomo puede cambiar el 
ambiente y hacerlo mas positivo? 

4. Describa algunas maneras en que las parejas casadas pueden 
unirse mas para asegurar que no tomaran rumbos diferentes. 
lCuan diffcil es hacer del crecimiento una parte integral de un 
matrimonio? lQue retos u obstaculos enfrentan la mayorfa de 
las parejas? lComo pueden superarlos? lCual es la recompensa 
de la perseverancia? lHa tenido exito en esta area en su 
matrimonio? 

5. lComo han afectado las experiencias y los recuerdos 
compartidos sus relaciones mas cercanas? Describa un recuerdo 
que usted evoca con especial carino. 1 Valoran sus amigos 0 

familiares los mismos recuerdos? lCon cuanta frecuencia 
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hablan sobre ellos y los reviven? lPiensa que hacer esto es 
beneficioso? lCuan intencional es ust~d en la creacion de 
nuevos recuerdos con la gente especial en su vida? lCOmo 
puede mejorar en esta area? 
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REVISION FINAL DE 

lOS PRINCIPIOS DE INTERACCION 

PARA GANARSE A LA GENTE 

EL FACTOR DISPOSICI6N: 

<ESTAMOS PREPARADOS PARA LAS RELACIONESr 

EI principio dellente: Quit~nes somos determina como vemos a 
los demas. 

EI principio del espejo: La primera persona que debemos 
examinar: nosotros mismos. 

EI principio del dolor: Las personas heridas, hieren a los demas 
y ellos los lastiman con facilidad. 

EI principio del martillo: Nunca use un martillo para matat la 
mosca parada en la cabeza de otro. 

EI principio del ascensor: Podemos elevar a los demas 0 

llevarlos al suelo en nuestras relaciones. 

EL FACTOR CONEXI6N: 

<ESTAMOS DISPUESTOS A ENFOCARNOS EN LOS DEMAS? 

EI principio de la perspectiva: T oda la poblacion del mundo, 
con una pequefia excepcion, esta compuesta por los demas 
seres humanos. 

El principio del intercambio: En vez de poner a otros en su 
lugar, debemos ponemos nosotros en ellugar de ello.s. 
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El principio del aprendizaje: Cada persona que conocemos 
tiene el potencial de ensefiarnos algo. 

El principio del carisma: La gente se interesa en la persona que 
se interesa en ellos. 

El principio del numero 10: Creer 10 mejor de la gente casi 
siempre saca a relucir 10 mejor de la gente. 

El principio de la confrontaci6n: Interesarse en las personas 
debe pre ceder a eonfrontarlas. 

IL FACTOR CONFIANZA: 

<PODEMOS DESARROLLAR LA CONFIANZA MUTUA? 

El principio del cimiento: La confianza es el fundamento de 
cualquier relaci6n. 

El principio de la situaci6n: Nunca permita que la situaci6n 
importe mas que la relaci6n. 

El principio de Bob: Cuando Bob tiene un problema con todos, 
easi siempre Bob es el problema. 

El principio de la accesibilidad: Si est amos a gusto con nosotros 
mismos, otros se sentiran a gusto con nosotros. 

El principio de la trinchera: Al prepararse para la batalIa, cave 
un hoyo en el que tam bien quepa un amigo. 

IL FACTOR INVERSI6N: 

<ISTAMOS DISPUESTOS A INVERTIR EN OTROS? 

EI principio de la huerta: T odas las relaciones necesitan ser 
eultivadas. 

EI principio del ciento uno por ciento: Eneontremos el uno por 
eiento en que estamos de acuerdo y demos el cien por ciento 
de nuestro esfuerzo. 
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El principio de la paciencia: El viaje con otros es mas lento que 
el'viaje a solas. 

El principio de la celebraci6n: La prueba verdadera de las 
relaciones no es solo euan Ie ales somos euando los amigos 
fall an, sino cuanto nos alegramos al verles triunfar. 

El principio del camino alto: Subimos a un nivel mas alto 
cuando tratamos a los demas mejor de 10 que elIos nos tratan. 

IL FACTOR SINERGIA: 

<PODEMOS CREAR RELACIONES EN LAS QYE TODOS 

SALGAMOS GANANDO? 

El principio del bumeran: Cuando ayudamos a ottos, nos 
ayudamos a nosotros mismos. 

El principio de la amistad: Si todos los faetores estan 
balaneeados, la gente estara mas dispuesta a trabajar con 
personas que les guste. Si no todos los faetores estan 
balaneeados, haran justamente 10 mismo. 

El principio de la asociaci6n: Trabajar juntos aumenta la 
probabilidad de ganar juntos. 

El principio de la satisfacci6n: En las mejores relaciones, el 
gozo de estar juntos es suficiente. 
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