
        
            
                
            
        

    





A mis papás… que me enseñaron, sin querer pero con cariño, a pensar distinto.
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PRÓLOGO

¡Detente! Deja lo que estás haciendo. Es sólo un momento. Cierra los ojos. Estira todo tu cuerpo y respira profundo. Te voy a contar la historia de tres personajes que parecen sacados del libro de las Mil y una noches.
Al primero le llamaremos El Elegante. Lo conocí en la redacción de El Financiero online. Entró como un torero al ruedo, con paso firme y cadencioso. Era alto y delgado, de tez blanca, casi rubio. Vestía un traje impecable. Era de esos tipos que basta con mirarlos de reojo y sabes que lo tienen todo: dinero, mujeres, un puestazo. Era el clásico que, sabiéndose guapo y bendecido por los dioses, podría ser el ser más pedante y pesado del mundo… Pero no: no había nada en él que denotara soberbia. Incluso descubrí bajo su barba de tres días una timidez de niño perdido en una fiesta llena de adultos.
Podía ser un actor, un poeta o la reencarnación mexicana de Jack Kerouac, el novelista estadounidense, pionero de la generación Beat, que además era un verdadero galán. Pero no. Me sorprendió saber que era director de marketing de una firma de consultoría y que acudía a mí para encontrar algún espacio donde su jefe, el Director General de su empresa, pudiera publicar una columna.
Mucho tiempo después me enteré de que El Elegante tenía poderes extraordinarios: con su visión irónica y su humor negro podía detectar cíclopes, gorgonas, minotauros y otros monstruos temibles que viven en laberintos oficinistas, donde “se alimentan del dolor ajeno”.
El segundo personaje es aún más extraño. Dicen que su especie está en peligro de extensión. Era un ser amable, noble y compasivo con los demás. Sin pensarlo dos veces, brindaba ayuda a quien lo necesitaba.
Cuando vi a El Musulmán por primera vez tuve la sensación de estar frente a un unicornio o a un pegaso. Le decían así para resaltar su firme rechazo a los prejuicios, a los lugares comunes, a los estereotipos y a cualquier esquema cuadrado.
Sin saber cómo ni en qué momento, El Musulmán y yo nos hicimos amigos. Y fui de los privilegiados de su nobleza. Incluso, cuando me quedé sin trabajo por la crisis del COVID-19, él estuvo siempre ahí con sus mensajes de WhatsApp o sus llamadas telefónicas para echarme porras, para aconsejarme sobre mis proyectos y sobre el nuevo rumbo que tomaría como emprendedor.
Su magia le permitía ver cosas que nadie más podía. Además, podía conectar conceptos para romper esquemas y obligar a la gente a pensar. Justo así pasó cuando me envío un artículo a la redacción de Forbes México, de donde Alejandro era colaborador.
Sentí un impulso incontrolable por leerlo. Cuando terminé no podía creer que alguien pudiera unir el concepto “musulmán” (ligado erróneamente a “terrorista”) con la compasión y con el liderazgo en los negocios. Me rompió la cabeza. Y creo que a muchas personas también porque ese artículo publicado en Forbes México con el título “¿Por qué a tu empresa le urge tener un musulmán?” fue y sigue siendo de los más leídos en la historia del sitio.
El tercero y último personaje mítico del que quiero contarte es El Filósofo. Por favor, no te lo imagines como alguien docto y aburrido. No. A él lo conocí tomando mezcal y cerveza en la colonia Roma.
Parecía un tipo normal, pero en el fondo era un hippie disfrazado de consultor. Tenía la facultad de transformarse en otros seres: como macho alfa, te daba lecciones para conquistar mujeres; como budista, te ayudaba a encontrar tu universo interior; como metafísico, te hacía creer en alguna fuerza superior: Dios, Universo… y hasta te podía convencer de creer en ti.
El Filósofo no solo filosofaba; también actuaba y llevaba sus ideas a sus últimas consecuencias. Por eso, hace años, dejó el mundo corporativo, a jefes abusivos y a oficinistas sin sueños para emprender por su cuenta. Así, se convirtió en mi maestro y guía.
Antes de que abras los ojos, dejes de respirar profundo y corras a tu vida sinsentido de siempre, tengo que contarte la parte más increíble dentro de estas tres historias: El Elegante, El Musulmán y El Filósofo son la misma persona… En los círculos intelectuales lo conocen como Alejandro Llantada, quien, como ya te habrás dado cuenta, es el autor de este audiolibro.
Si te quedas y sigues escuchando, te garantizo un viaje fantástico de la mano de Alejandro, un viaje en el que te enfrentarás a tu lado oscuro, pelearás con bestias del mundo corporativo, encontrarás y amarás al héroe (o heroína) que vive en ti, serás sacudido por terremotos que cambiarán tu manera de ver las cosas y, si te descuidas, te darás cuenta que tú también puedes pensar fuera de la caja y que tienes el poder de cambiar al mundo.
Genaro Mejía




EPÍGRAFE

El médico y neurocientífico Paul MacLean en su libro The Triune Brain in Evolution (1990) asegura que nuestro cráneo contiene no un cerebro, sino tres. Cada uno representa un estrato distinto que se ha formado sobre otro anterior, como sucede cuando se hallan ciudades o templos antiguos; siempre hay abajo algo más arcaico. Lo llamó el “cerebro trino”. MacLean, quien realizó sus investigaciones en la Yale Medical School y en el National Institute of Mental Health, concluyó que los tres cerebros funcionan como “tres computadoras biológicas interconectadas, [cada una] con su propia inteligencia especial, su propia subjetividad, su propio sentido del tiempo y el espacio y su propia memoria”. Se refiere a estos cerebros como el neocórtex, el sistema límbico o paleo-mamífero y el cerebro primitivo o reptil. Cada uno de los tres cerebros está conectado a los otros dos.
Si bien hay distintas discusiones sobre cómo funciona el cerebro humano, mismas que nunca terminarán debido a su complejidad y lo poco que en realidad se sabe de él, la hipótesis de MacLean se ha convertido en un paradigma muy influyente, y ha obligado a repensar su funcionamiento. Por ejemplo, demostró que, aunque el sistema límbico (que rige las emociones) es físicamente inferior al neocórtex, puede secuestrar las funciones mentales superiores cuando lo necesita.
El cerebro reptil
El archipallium o cerebro primitivo fue llamado por MacLean el “Complejo R”, e incluye el cerebelo y el tronco del encéfalo; es el cerebro más antiguo. Algunos neuroanatomistas concluyeron que, en los reptiles y pájaros, predomina el cerebelo y el tronco encefálico. Por esta razón, se le conoce vulgarmente como el "cerebro reptil".
El archipallium tiene el mismo tipo de programas arcaicos de comportamiento que las serpientes y los lagartos. Controla los músculos, el equilibrio y las funciones autónomas, como la respiración y los latidos del corazón. El médico estadounidense afirma que este cerebro es responsable de los comportamientos instintivos típicos relacionados con el dominio, la agresión, la territorialidad y los despliegues rituales.
El cerebro mamífero
MacLean acuñó el nombre de “sistema límbico” para la parte media del cerebro. También se denomina paleopallium o cerebro intermedio. Corresponde al cerebro de la mayoría de los mamíferos; se ocupa de las emociones y, según observa MacLean, todo en este sistema se reduce a entender algo como “agradable o desagradable”. El sistema límbico en su conjunto parece ser el asiento principal de la emoción, la atención y los recuerdos afectivos cargados de emociones. Fisiológicamente, incluye el hipotálamo, el hipocampo y la amígdala.
El hallazgo de este cerebro es muy importante ya que es la explicación física para la tendencia dogmática y paranoide del ser humano, la base biológica para la tendencia del pensamiento a ser subordinado a un sentimiento y a racionalizar los deseos; él decide si nuestro cerebro superior y racional tiene una idea “buena” o no, si se siente auténtica y correcta.
El neocórtex
El cerebrum, la corteza o neopallium, también conocido como cerebro superior o racional, comprende casi la totalidad de los hemisferios formados por un tipo más reciente de corteza y algunos grupos neuronales subcorticales. Las funciones cognitivas superiores que distinguen al hombre de los animales se encuentran en la corteza. MacLean llama a la corteza cerebral como “la madre de la invención y el padre del pensamiento abstracto”. En el humano, el neocórtex ocupa dos tercios de la masa cerebral total. En otros animales es menos rugoso o liso. Si a un ratón se le remueve este cerebro, prácticamente no le pasa nada; un humano, en cambio, quedaría en estado vegetal.




INTRODUCCIÓN

Quién no ha escuchado últimamente la célebre cita de Charles Darwin: “No es el más inteligente ni el más fuerte, es el que se sabe adaptar el que sobrevive”. La frase es genial, pero ¿qué hemos hecho al respecto? ¿Nos estamos adaptando proactiva o reactivamente? El mundo actual está cambiando de forma acelerada. Quien crea que todo seguirá igual en unos meses o en unos años es probable que se esté equivocando. Reproducir las ideas de otros sin procesar nuestros propios pensamientos puede volvernos estériles en cualquier resultado que estemos esperando ante estos cambios.
Y si de procesar se trata, entonces lo que nos ocupa en el presente audiolibro no solo es el “qué”; ni siquiera el tan valorado “porqué”. Aquí lo que nos importa es el “cómo”.
Me explico a continuación:
Si de niño un maestro te enseñó que el ejército de Napoleón perdió su primera batalla el 19 de julio de 1808, ¿ese “qué” té fue útil?
Cuando te enseñaron a multiplicar fracciones, también de niño, ¿te dieron un “porqué” valido? ¿Has multiplicado 2/16 por 5/9 desde entonces?
En cambio, si alguien de niño te hubiera dicho que un Tiranosaurio medía 10 metros de altura y provocara después tu imaginación al mostrarte que todo el edificio donde estabas medía exactamente eso y que su cabeza no cabría en la ventana. El “cómo” lo hizo ¿te habría inspirado a seguir pensando?
Justo eso es lo que queremos en este caso. Nos interesa, a ti y a mí, crear procesos de pensamiento a través de la estimulación.
Porque memorizar fechas o reproducir cómo se multiplica una ecuación es parecido a indoctrinar sobre una ideología: “Es que está mal si no cubrimos este tema porque te lo van a preguntar en el examen”. “Es que tienes que saberlo, si no quieres ser un ignorante”. Ésa es la famosa caja de la que nos queremos salir.
Por siete años consecutivos El libro negro de la persuasión ha resultado ser un bestseller #1 en las categorías de psicología social y publicidad. Después de muchos años de dedicarme al estudio y divulgación de este tema, me di cuenta de una terrible realidad: el estudio y comprensión de la persuasión es también el estudio y comprensión de la proverbial caja de la que nos queremos salir. Los principios que rigen el comportamiento del ser humano no son otra cosa que “patrones”, y solo al conocerlos y reconocerlos podemos utilizarnos a nuestro favor.
La primera vez que escuché la palabra “patrón” era muy niño. Mi abuela y mi abuelo tenían una fábrica de muñecos de peluche, que después mis padres heredaron. Mi abuela diseñaba los modelos, mi abuelo se encargaba de que se produjeran a gran escala. Mi abuela tenía un gran archivero naranja; era su mayor tesoro. No dejaba que nadie lo tocara más que ella y su asistente. Un día tomé la llave a escondidas para hurgarlo… sentía una gran emoción por la anticipación de descubrir qué era eso que tanto cuidaba mi abuela. Al abrir el archivero, nada resplandecía ni parecía valioso, eran sólo recortes de papel amarillo, perfectamente organizados y catalogados. Un tanto decepcionado, confesé mi intento fallido de espionaje y le pregunté a mi padre por qué eran tan valiosos esos recortes. Sin decirme nada, me llevó frente a una máquina muy ruidosa que cortaba en serie grandes cantidades de peluche. Me dijo: “Esos papeles que viste se llaman patrones, estas cuchillas de acero tienen esa misma forma, con ellos se corta la tela y después se cose. Y así producimos miles de muñecos”. Al final me llevó a la bodega; había montañas de nomos azules que, en aquel entonces, eran muy famosos. Todos idénticos. No comprendí nada en ese momento, solo di un brinco y me metí a “nadar” en ellos, para al final terminar con una buena alergia en la nariz.
Nos han cortado con el mismo patrón y nosotros somos esos duendes azules. Los patrones reproducen un modelo, y no niego que son necesarios en la naturaleza. Todo se construye así, hasta nuestro ADN es un patrón. Pero eso que nos construye también nos limita. Se convierte en una caja.
El estudiar y experimentar con la ciencia de la persuasión me llevó a entender que hay dos “entidades” que se deben convencer internamente. Son literalmente dos seres reales que coexisten y son los más difíciles de persuadir, pero que es imprescindible hacerlo para vivir adecuadamente. La primera entidad es nuestra propia mente, la segunda es nuestro propio “ser esencial”.
El famoso físico y premio Nobel, Richard Feynman, sabía muy bien de lo que hablaba al decir que “la memoria se confunde con la inteligencia”. Vamos por la vida recogiendo palabras e ideas de otros. Desde que nacemos vamos memorizando, no podemos evitarlo, y al final creemos que ese conjunto de ideas y patrones somos nosotros, y que gracias a ello somos inteligentes.
La extraña e importante verdad es que la mente es nuestra empleada, pero como no nos damos cuenta, esta se nos sube a las barbas y nos comanda. Tú no eres tu mente, mucho menos eres la parte de la mente que solo repite lo que le enseñaron sin evaluarlo, sin procesarlo.
Vivir fuera de la caja es vivir en la realidad o, al menos, es el ejercicio de disfrutar el intento. Es el proceso de negociación eterno que tenemos con nuestra empleada, la mente, y nosotros como jefes. Es persuadirnos de que nosotros mandamos y de que ella nos presta un servicio, y que a ambos nos conviene entenderlo y coexistir de la forma más armónica posible.
Este audiolibro está hecho de esa negociación y lo que busca es que te integres. Y dije audio…libro, ¿te diste cuenta? Eso se debe a que este libro fue creado para ser escuchado. La voz que estás oyendo no es cualquier voz, es la ideal para que tú y tu mente se activen. El efecto de sus matices, tono, intención, y la inteligencia que se encuentra detrás son tan importantes como el propio contenido de la obra. Que, por cierto, fue escrito al estilo de Mark Twain, es decir, con la espontaneidad de una conversación en la mesa.
La estructura de los temas está forjada por tres martillos. El primero y más importante fue el que me proporcionó la Neuropsicóloga Yolanda del Río Martín, quien es mi terapeuta y asesora en comprender los procesos mentales con una aproximación científica del tipo cognitivo-conductual. El segundo martillo fueron los lectores de publicaciones como Forbes, Entrepreneur, Alto Nivel y Playboy, donde por primera vez expuse lo que aquí escucharás; toda la retroalimentación sobre qué era lo que más le había sido útil a esa exigente audiencia mejoró el contenido. El tercer martillo eres tú. Porque todas las ideas que aquí se presentan tienen como fin atravesar tu mente por tres partes: algunas veces estimularemos el cerebro reptil, el de los instintos, el que reacciona para sobrevivir y reproducirse; otras daremos masaje al cerebro mamífero, el de las emociones y sentimientos; y sin que te des cuenta del todo, platicaremos con tu cerebro más avanzado, el neocórtex, que es el que piensa conscientemente y procesa el lenguaje. Golpearás las ideas que pasen por ahí con tu propio martillo, ya que el fin no es convencerte de algo ni lo contrario, el objetivo principal es activar un proceso propio y que reinicies cada vez tu CPU. Espabilarte será necesario porque esto se trata de tener negociaciones acaloradas contra lo común, desde un pensamiento crítico.
Finalmente, hay una promesa y tiene que ver con tu intención de escuchar este libro. Si yo te dijera que tenemos que hacer algo, estaría traicionando la esencia de lo que buscamos. Mejor hagamos lo que Ferris Bueller, un personaje de una película de los años 80 llamada en Latinoamérica Un experto en diversión y en España Todo en un día. En ella, Ferris se va de pinta con sus amigos. La película trata simplemente de eso. Parece algo inocente… y realmente lo es, pero por otra parte es un viaje iniciático hacia la libertad y por ello se convirtió en un filme de culto.
En realidad, lo que menos quiero es pensar por ti; ese trabajo ya lo hicieron innumerables autores, maestros y políticos a lo largo de tu vida. Lo que quiero es pasar por tu casa temprano en ropa informal e invitarte a dar una vuelta, irnos de pinta para ver qué pasa.
Visitaremos a las antiguas bestias que viven en las oficinas; veremos las ventajas de ser odiados; espiaremos el management de los narcos; te pondrás el traje de Batman; descubrirás el secreto de la mínima probabilidad; platicarás con el verdadero Lobo de Wall Street; aprenderás a seducir como un playboy; encontrarás que Japón tenía la mentalidad de un país tercermundista; aprenderás los pasos para organizar una resistencia; y escucharás uno que otro cuento sobre viejos malignos y la creación del rock ‘n’ roll; entre otras aventuras.
Los objetivos que tengas en este breve viaje son solo tuyos, y la intención que tengas para pensar diferente la tienes que actuar. Solo acompáñame, suda, ríe, enójate y sigue. Escucha al azar capítulos, o en orden, eso no importa. Simplemente entra en este proceso, en este “cómo”, y divertirte. Si lo haces, si actúas tu intención, la promesa es que vas a pensar fuera de la caja.
Ferris Bueller dice al final de la película: “La vida se mueve muy rápido. Si no te detienes a mirar alrededor de vez en cuando, te la puedes perder”.
No pierdas la oportunidad de pensar fuera de la caja.
Alejandro Llantada




1.
ODIAR Y SER ODIADO

Consecuencias. Qué hacer cuando te odian y cuando uno odia.
“Cuando odiamos a alguien, odiamos en su imagen algo que está dentro de nosotros...”

―Hermann Hesse
Eres un imbécil.
Debería existir un filtro para no tener que verte.
Qué feo eres.
Tu ombligo es horrible.
Me parece que eres una persona lenta.
Te ves viejo.
Estas muy gordo.
Qué malo es tu trabajo.
Aunque estas palabras no fueron dirigidas a ti, el haberlas escuchado influye físicamente en tu cerebro y esto puede corroborarse con una electroencefalografía. Del cerebro, el efecto pasa a tu cuerpo (glándulas y luego órganos). Tu estado normal se altera y si estos estímulos son reiterados, tu propia vida cambia.
Esta influencia por palabras puede funcionar de varias formas. En persuasión se llama usar un primer; una impronta, un estímulo que modifica nuestra percepción primaria. Por ejemplo: Cuando se trata de convencer a alguien de algo, el contar una breve historia o anécdota sobre una persona que tiene la mente abierta, vuelve más proclive a la persona a la cual se quiere convencer a cambiar un pensamiento rígido o cerrado y lo orienta a ser más abierto.
Las palabras de odio son primers que inducen al decaimiento, a la tristeza, a la ira y al propio odio. Una joven becaria me contó que en dos semanas de trabajo los gerentes de un gran corporativo le han dicho cosas como: “No me quites el tiempo con esas tonterías”. “Por qué no te fijas en lo que haces, ya arruinaste todo”. “¿Quién ensució la alfombra con labial?”. Aun siendo una persona fuerte, el efecto en su ánimo se nota, sus pensamientos en horas de clase, su conversación: el primer se convirtió en un schema; un patrón que tiene una consecuencia que no decidiste tú mismo, sino que fue instilado por un tercero.
Consecuencias sociales del odio
Cada vez es más común saber de eventos como el sucedido en agosto de 2017 en Charlottesville (EE. UU.), donde ultranacionalistas manifestándose en contra de la remoción de la estatua del General Robert E. Lee (Confederado en la Guerra Civil) y manifestantes a favor se enfrentaron terminando en el atropellamiento de una persona y varios heridos.
Las muestras de odio empiezan con palabras y terminan en actos. Ciertas aseveraciones y burlas nos parecen ingenuas, comunes y a veces hasta simpáticas en su sarcasmo, pero terminan teniendo un efecto devastador en muchos sentidos.
Ni los famosos son de piedra
Las personas públicas son las más expuestas a palabras y muestras de odio, incluyendo cualquier clase de cantante, youtuber, actor y, claro…, de escritor. Casos sobran de famosos que se hartan y cierran sus redes sociales, al menos por un tiempo en lo que toman aire nuevamente… parece que ni ellos acaban por acostumbrarse a los haters: Kanye West, Adele, Justin Bieber, Sam Smith, Ed Sheeran, Leslie Jones, entre muchos otros, reciben insultos por su: apariencia física, peso, etnia, trabajo, color, dinero, acento. Y nada más porque sí.
Efectos del odio en el que lo recibe
Un equipo conformado por neurocientíficos y liderado por Marte Otten pidió a 46 participantes que leyeran 60 insultos y 60 cumplidos presentados en pantalla, una frase a la vez: Insultos como “Tú eres antisocial y molesto” y elogios como “Eres fuerte e independiente”. Después de escuchar los insultos, los cerebros de los participantes mostraron mayores señales de procesamiento emocional que después de escuchar los cumplidos. Los investigadores estaban buscando evidencia de algo conocido como potencial positivo tardío o LPP (Late Positive Potential), es decir, un pico positivo de la actividad cerebral que puede ocurrir de 300 milisegundos a 1 segundo después de un estímulo. Esto quiere decir que el cerebro hace un esfuerzo mayor al procesar los insultos. Considérese que estos no iban dirigidos a características conocidas de los participantes y aun así fueron afectados.
Hace un tiempo escribí un artículo sobre las diferencias entre los Millennials y la Generación X, recibí exactamente 121 comentarios positivos y 1 mensaje negativo. Este último con destellos de odio notables al mencionar un par de las frases que escuchaste al principio de este capítulo. Lo tuve que “rumiar” un rato… y pensé ¿por qué me afectó, si solamente fue un comentario entre tantos?
Christian Jarrett, psicólogo y escritor en BPS Research Digest, explica lo que podemos nosotros corroborar en la propia experiencia: Los comentarios negativos pesan más que los positivos. Uno solo de los “malos” vale por cientos de los buenos, y cuando los insultos son emparejados con una muchedumbre de risas burlonas en experimentos, la actividad de procesamiento emocional es más fuerte y dura más tiempo que cuando los participantes oyen el insulto por su cuenta.
El problema real, el que todos hemos sufrido de una u otra forma, se debe al potenciador que representan las redes sociales: Un grupo de gente “viendo o escuchando” cómo te insultan. El odio en público bien sea este ficticio, virtual o real, afecta decididamente en nuestro cerebro mucho más que el odio privado.
Por qué la gente odia
La principal razón es la que dio Sigmund Freud, se llama proyección. El que odia cree que el mal que tiene dentro está en el otro (afuera), solo que no lo tiene consciente. Para él es algo molesto el que alguien tenga esos “defectos” y no se da cuenta que son simplemente situaciones “malas” que tiene él mismo dentro y que trata de sacar para ser “bueno”. Es un miedo a sí mismo. Cuando te digan que “eres un estúpido” o “qué fea eres”, quizá sea porque esa persona en el fondo se siente así y ni siquiera se ha dado cuenta.
Miedo al otro
Se basa principalmente en la teoría Grupo-Fuera, Grupo-Dentro y se trata ni más ni menos que sentirse amenazados por un grupo externo como los ultraconservadores mencionados de Charlottesville. Debido a un mecanismo de sobrevivencia, te unes a un grupo al que crees pertenecer. Según la psicóloga Fernanda Acosta, esta situación se explica muy bien con un experimento realizado en 1968 por Jane Elliot. En él, un salón de niños se separaba en los de ojos azules y los de ojos cafés. Se estimulaba con aires de superioridad a uno u otro grupo y acababan oprimiendo al grupo diferente. Existen más de 900 grupos de odio bien identificados en Estados Unidos, en ocasiones se muestran agresivos con pistolas amenazando a gente de otra etnia sin control, aunque en un principio no fuera esa la misión del grupo. El odio se contagia.
Paliar dolor
Existen terapias conocidas por descargar la furia de resentimientos hacia alguien golpeando una almohada o un punching bag. Muchas personas que se encuentran en dolor tienen angustias existenciales, impotencia, y en vez de pegarle a un saco, le pegan a todo lo que se les permita virtual o presencialmente: políticos, empresas, grupos étnicos, marcas; en fin, cualquiera que se atraviese es perfecto para el desahogo. Algunos justifican estos actos en la razón, en una crítica constructiva y hasta en el bienestar del pueblo. Otros son más cínicos e insultan sin justificarse, y porque en la ironía encuentran un placer mal sano, una especie de droga que los hace olvidar un rato.
Inhibición de lógica y empatía
La evidencia muestra que, en eventos masivos de destrucción, gente perfectamente normal y pacífica puede cometer actos vandálicos impresionantes. Esto se debe a lo que en persuasión se llama “Prueba Social”: Si lo hacen muchos es que está bien. El mecanismo de prueba social puede salvar vidas cuando una civilización aprende del efecto de plantas medicinales o de algún alimento consumido por muchos (de ahí el nombre de prueba), pero en otras situaciones como en una manifestación de odio o rechazo, puede inhibir la lógica y la moralidad.
Existen estudios que demuestran que, al usar redes sociales o correos electrónicos, disminuye la capacidad empática de los emisores y se tornan más agresivos y burlones. Lo anterior debido a que no tienen enfrente a una persona; sus neuronas espejo están prácticamente apagadas como para poder sentir la angustia o tristeza que el otro siente. Al cerebro en ese estado le importa un pepino los sentimientos de los demás y, curiosamente, aumenta también la sensibilidad a los insultos que se reciben debido a las “risas públicas” imaginarias.
Qué hacer ante el odio de otros
	No resistencia: Ignorarlo. Los samuráis decían que una espada pierde filo cuando no tiene nada que cortar. Resistir da fuerza al otro, le da más energía para friccionar. A veces lo mejor es ignorar elegantemente.




	Transformación: Sensibilizar. Es potenciar ese “defecto” o crítica como una situación difícil que en realidad te hace mejor persona. 



	Resistencia: Enfrentar. A veces no queda opción, tienes que enfrentar y tomar energía de ese odio para transformarlo en algo que te mejore; no que te suma en la tristeza. 






Efectos del odio en el que lo emite
¿Qué pasa con las personas que emiten comentarios negativos en internet, en la oficina, en escuela o en su propia casa? Las miradas de rechazo, los maltratos a niños, los comentarios racistas, las expresiones de burla, los chismes, los posts de haters, los artilugios para adquirir poder a costa de lo que sea, todo lo que tiene que ver con odio, tiene un efecto en el organismo. Así es, los que odian se dañan a sí mismos más que a quienes pretenden dañar.
Las expresiones de odio e ira hacen que quienes los realicen tengan mayor riesgo de enfermedades. Los ataques prolongados de ira cobran factura en el cuerpo en forma de presión arterial alta, estrés, ansiedad, dolores de cabeza y mala circulación. Las investigaciones demuestran que incluso un episodio de cinco minutos de ira es tan estresante que puede afectar su sistema inmune durante más de seis horas, haciéndolo menos resistente al ataque de diversos virus y bacterias. Todos estos problemas de salud pueden conducir a problemas más graves, como enfermedades virales, infartos cardíacos y accidentes cerebrovasculares.
Cómo superar la propia ira, envidia y odio
La doctora Cynthia Thaik recomienda lo siguiente:

	Reconózcalo: es ira, envidia u odio. No se engañe a sí mismo.




	Dese cuenta de por qué usted está enojado, envidioso o siente odio. Mire con honestidad: muchas veces, proviene de miedo, inseguridad o autodefensa.




	Guarde un momento. Camine, medite, relájese. Piense si vale la pena dañar su salud física y mental.




	Revise en su fuero interno el tema. Es posible que no pueda cambiar a una persona o una situación en particular, pero puede cambiar su opinión sobre ellas.




	Hable con gente. Platique con un amigo, familiar o terapeuta (que no aliente lo negativo), tal vez pueda aliviar sus sentimientos negativos.




	Deje ir los patrones de pensamiento poco saludables. Si se encuentra pensando siempre lo peor sobre los demás o sobre sí mismo, trate de pensar más positivamente. 






Si puede cambiar los patrones de pensamiento negativo para empezar a apreciar lo bueno de la vida, verá que tiene menos motivos para estar enojado, una mejor salud y más felicidad.

“En nuestro propio cuerpo y en la transformación de nuestra realidad, un pensamiento positivo es 200 veces más poderoso que uno negativo”. 
―Florence Scovel Shinn





2.
BUDISMO

Cuatro caminos para persuadir. Los frutos de ser noble. Anti-tox del sufrimiento.

“Ni tu peor enemigo puede hacerte tanto daño como tus

propios pensamientos”.

Pensamiento budista

Puede parecer romántico, pero, en tu propio mundo, puedes empezar desde cero; tienes la posibilidad de crear un universo nuevo. Si las raíces son fuertes, esa nueva vida crecerá frondosa. Si las formas de persuadir a tu gente y a tus clientes son nobles… los frutos que recibas lo serán también.
Los budistas lo saben desde el siglo V antes de Cristo. Lo llaman Catuh-samograha-vastu o cuatro caminos para la persuasión:
	Dana (Dar)





La intención de poner un negocio es dar, sin dar no regresa nada. Es una regla primaria y lógica. Ese dar debe ser amplio en calidad y utilidad. Y es bueno que se amplíe en beneficios que no sean solamente para un público objetivo. Se da también a los que no tienen recursos y a los que tienen capacidades diferentes: se dan posibilidades, tiempo y atención. Este camino muestra que deben darse oportunidades y enseñar a trabajar a quienes no cuentan con una habilidad desarrollada para que no sean dependientes financieramente de alguien. Se da a los que están en desesperación, en miedo y ansiedad. Se da liberación en la medida de las posibilidades.
Piensa en el servicio que da Virgin Atlantic a sus clientes, la dignidad y poder que da a sus colaboradores, y cómo apoya a empresas sin fines de lucro como a Can Do Coffee, asociación que transforma exconvictos emprendedores con su propio carrito de café. Persuasión instantánea.
	Arthakrtya (Acciones benéficas)





Acción es hacer. Acción benéfica es hacer cosas con fines positivos para que la felicidad se haga presente. Hacer comida para que tus clientes estén sanos. Embotellar agua que haga bien y al hacerlo no contaminar. Disminuir las malas acciones y cultivar un buen precedente para enriquecer la sabiduría y las bendiciones. El solo hecho de tener una intención buena al iniciar el día puede redirigir las acciones normales y convertirlas en bendiciones multiplicadas.
Piensa en un lugar que se llama Casa del Agua, hace bien con lo que produce: agua sin huella de carbón en botellas de vidrio coleccionables; hace bien para quien confía en la ciencia, ofreciendo agua captada de la lluvia con propiedades alcalinas y minerales; y para quienes creen en lo místico, viene armonizada con gratitud, música y mensajes de amor. Tan cara y buena como una Evian pero sus acciones son más enfocadas a beneficiar a quien la consume.
	Priyavacana (Ternura de Voz)





La imagen es voz; estar limpio y suave de apariencia para ser agradable, o al menos no molestar, es lo correcto. La conducta habla; ser bueno y puro, amable y sincero al hablar. Es bueno entender que, por lo general, se respetará al que es justo de palabra y actuar.
Si clientes o colaboradores han hecho algo bueno, por qué no alabarlos justamente y animarlos a seguir. Si alguien tiene miedo, ansiedad o desesperación… no cuestan mucho algunas palabras para consolarlo. Si alguien tiene malos pensamientos o un actuar basado en el mal, un budista persuasivo le ofrecerá una nueva perspectiva para instarlo a dejar de hacerlo. Al encontrar un porqué, puede suceder la magia.
En este camino, se respeta a los demás, se escucha con atención lo que dicen, y se procura entender los problemas y necesidades. No se promete sólo por entusiasmar lo que no se hará. Téngase compasión ante todo (no lástima), pensamientos bondadosos en la medida de los posible y respeto a todas las religiones, etnias y tipos de personas en el entendido de que no hay nadie superior o inferior. Así el budista persuade con palabras apropiadas de una manera apropiada. Se le conoce como el habla afectuosa.
Piensa en el restaurante La Chiquita. Venden tortas y jugos en la esquina de Murcia y Actipan, en la colonia Insurgentes-Mixcoac. Su local mide quizá tres metros cuadrados. Un lugar sencillo. Platican con sus comensales y los respetan. No hay complejidad detrás: solo buen trato y buena comida que garantizan muchos más años de operación.
	Samanartharta (Cooperación)





Operar de manera conjunta es cooperar. El que emprende no puede alienarse de sus “públicos interesados”, él debe ser el primer interesado en ellos y no al revés. Debe comer, trabajar y vivir con ellos la mayor parte del tiempo. Estar cerca genera confianza y amistad. Cooperar es posible solamente empujando el mismo carro.
Piensa en Sam Walton, fundador de Walmart, que preguntaba a los estibadores cómo mejorar la operación. En Carlos Kasuga, fundador de Yakult, que comía aleatoriamente en casa de algún obrero de su empresa. En Fulano, CEO de la agencia XYZ, no es famoso, pero tiene un escritorio indistinguible en medio de toda su gente.
Ser sensible a lo que pasa en tu alrededor es persuadir.
Acabas de conocer los Catuh-samograha-vastu o cuatro caminos para la persuasión. Son formas que usan los Bodhisattva, o sea, los que siguen el camino del Buda. Un buen cristiano, musulmán o ateo no debería diferir mucho de este comportamiento para lograr ser un emprendedor persuasivo. En realidad, hacer las cosas de forma contraria es querer complicarse la vida. Al fin de cuentas, hacer por hacer, ganar por ganar, molestar por molestar, sufrir por sufrir… en el sentido más amplio… no es muy rentable que digamos.
“El dolor es inevitable pero el sufrimiento es opcional”. 
―Pensamiento budista





3.12 MANDAMIENTOS DEL EMPLEADO MEDIOCRE

Formas irónicas de sobrevivir en el
trabajo. Cómo ser un burócrata.
“Quien con monstruos lucha cuide de convertirse a su vez en monstruo. Cuando miras largo tiempo a un abismo, el abismo también mira dentro de ti”.

―Friedrich Nietzsche

Después de un inicio convulso en el mundo laboral, a mis veintitantos tuve la fortuna de llegar a una empresa grande directo al puesto de gerente, sin escalas… el ahora sueño de todo millennial y zentennial (eran otras épocas… dicen algunos). Y más que por mis méritos, fue por un consejo que me dio mi papá el día de la entrevista: “Navega con bandera de tonto, que no vean que eres tan inteligente y verás que te contratan”. Estaba harto de ir a entrevistas para puestos bajos donde me rechazaban, así que fue mi bala de plata. Y mi padre tuvo razón, funcionó la estrategia contraintuitiva; al fin fui contratado, ¡y con un buen sueldo! Fue mi bienvenida al mundo al revés.
La novedad de la situación fue en realidad que, en una empresa sumamente politizada, no llegué a ese puesto de manager por palancas… y eso tuvo sus amargas consecuencias. En ese lugar aprendí a la mala y a golpes lo mucho que importaba lo que yo llamo la “politiquería” para sobrevivir en ambientes agrestes. Los primeros años tuve un empuje juvenil brutal e ideas innovadoras, lo cual solo provocó con el tiempo una fricción con el sistema y, por ende, desgaste de mi parte. Al punto que, por estrés, casi pierdo un oído debido a una isquemia (infarto). Pudo ser en el corazón, cerebro u otro órgano, pero solo fue en el oído medio.
En una década, de todas las ideas innovadoras… que por cierto tenían el genuino fin de servir a la empresa, mi equipo y yo pudimos implementar solamente unas cuantas… Pueden contarse con una mano, pero a la fecha subsisten como parte de las pocas ideas trascendentes que esa firma ha tenido en años ya sin mí. ¿Resentimiento? ¿Frustración? Tal vez, pero es bueno saber capitalizarlo.
La frustración de esos años me llevó a estudiar la ciencia de la persuasión metódicamente, porque entendí que las buenas ideas por sí solas no sirven de nada. La gran paradoja era que debía convencer a otros de que mis ideas eran buenas, y eso no tenía nada que ver con que lo fueran. Fue así como escribí, sin querer, El libro negro de la persuasión, el cual ha sido bestseller en Amazon desde entonces y ahora en Audible. También en ese infierno, justo antes de salir, me sentí Don Quijote luchando contra molinos de viento (en mi caso trituradoras de papel) y escribí un libro que se llama La
estrategia del principito con el fin de desafiar la filosofía de El príncipe de Maquiavelo usando la que podemos encontrar en El principito
de Saint-Exupéry. Una idea un tanto peculiar y soñadora, pero escribir ese libro fue mi antídoto para la infelicidad; literalmente, me salvó la vida y ahora vivo mucho mejor tanto económicamente como en salud mental, algo que creía imposible mientras estaba en la politiquería. Entendí que yo soy responsable de mi propia libertad.
Si bien ahora vivo en el lado de la “luz”, no puedo negar mi parte oscura. Me atacan recuerdos de mi pasado en Vietnam. Así, para quien quiera seguir viviendo guerras en lugares inhóspitos, aquí enumero los principios oscuros que pude notar por más de una década en gente que tiene colgadas las orejas de sus víctimas, cual Marlon Brando (actor de El padrino) en la muy recomendable película Apocalipsis ahora.
Hago estos 12 Mandamientos del Empleado Mediocre, basándome en varios compañeros que así actuaban. Confieso que alguna vez caí en una u otra de estas prácticas de forma momentánea, pero nada comparado con las estrellas de la burocracia, los “reyes del beautiful”. Ellos siguen ahí, aferrados, aunque no felices, “sobreviven”. Dedicado a los que prevalecen entre sonrisas falsas, empleados mal pagados y politiquería pseudo profesional.
	Piensa primero en ti







Es cuestión de sobrevivencia, ese trabajo es lo único que tienes en la vida. Así que piensa siempre en tu conveniencia. Así te enseñaron en el curso de primeros auxilios ¿o no? En el avión se pone uno la mascarilla primero y luego al niño. Es el principio básico en esta jungla de vidrio y madera aglomerada así que anteponlo a lo que sea.
	Siempre es mejor que te tengan miedo







Ni lo dudes, puedes tener un puesto alto, regular o bajo, pero que se sepa que en tu pequeño poder eres tremendo, aunque sea un sello burocrático o la aceptación de un viático… que se sepa que tienes un humor volátil. Si eres el jefe, ¡mucho mejor! Nadie te querrá ver la cara. Puedes gritar o simplemente castigar con venganzas dolorosas. Las posibilidades de aplicar este principio son infinitas. Después de infundir el miedo, finge un poco de humanidad para que no te odien tanto.
	Busca aferrarte a tu puesto







Prácticamente no vales sin él, es tu poder sobre un grupo de personas. De ahí sale para comer tu sirloin de los viernes y tu amante de la oficina te quiere por ese puesto, y también tu cónyuge. No cometas el error de tener plantilla de reemplazo y guarda secretos para que duden siempre en correrte. Ten chivos expiatorios para tus errores y no te muevas mucho, nada de innovar y arriesgarte, tú en lo tuyo. Si acaso, como gran acto… corre a gente para que vean que te atreves a tomar decisiones.
	Aparenta fuerza, pero sé cobarde







Nunca aceptes tu cobardía, pero entiende que es el principio de prevalecer en tu preciado trabajo, hasta los leones son cobardes y por eso sobreviven. No te atrevas a hacer cosas diferentes; a la gente le gusta lo mediocre, sin ven que brillas, te apagan. No te atrevas a decir lo que piensas, guárdatelo. No te atrevas a enfrentar tus responsabilidades cuando te equivocas, échales la culpa a otros sutilmente. Miente siempre que lo necesites. Eso sí, aparenta mucha personalidad y camina orgulloso con los brazos ligeramente abiertos como si hicieras ejercicio.
	Ser un douchebag funciona







Esas clases de inglés, ¡ni las tomes! Para eso está Google. Douchebag significa pretencioso, o más bien, imbécil. Observa la reacción de la gente… fíjate cómo la impresionas al no saludarla, cómo se alejan o hacen sus ojitos en blanco. No saludes al personal de intendencia, olvida los nombres de los demás y refiérete a ellos por apelativos. Ve todo con desdén, eso hace que te veas superior, de clase y de mundo.
	Siempre pon “peros” o empieza con un “no”







“No se puede”, “no va a funcionar”, “no me gusta”. Frases que siempre te harán ver como alguien importante. Ni siquiera tienes que dar razones. La gente creerá que tienes profundidad porque nada te satisface, eres muy exigente. También ser así te protege cuando te piden algo, porque a veces la gente tiene ideas e iniciativas que desgastan, y un “pero” a tiempo puede disuadirlos de seguir.
	Traiciona sin que se den cuenta







Habla mal de tu compañero, sabotea a tu enemigo, obtén información desafortunada, pon trampas… ¡todo se vale en la guerra! Pero siempre hazlo de tal forma que no se note que eres tú. Todo debe ser debajo del agua, subrepticio, velado… eres un ninja burocrático vestido de traje, que no se te olvide.
 
	Esconde tu ignorancia y falta de inteligencia







Por ningún motivo pronuncies la frase “no sé” o “no entiendo”. Eso es un anatema para el ejecutivo; una aberración que compromete tu imagen. Si no entiendes algo que te está diciendo tu subordinado, colega o jefe, mejor pon cara de interesante y acaricia tu barbilla en signo de pensamiento y capacidad… que crean que eres tan listo que se te hace poco lo que sucede. Si te ves obligado a contestar una pregunta que no sabes, contesta generalizando o parafraseando la misma pregunta, aviéntasela a otro, o simplemente responde con otra pregunta.
	Explota al que se deje







Dicen que un profeta que se fue al cielo dijo algo que resume este principio: “Hijos míos… los dejo… para que vivan los listos de los más ineptos”. Roba ideas de tus subordinados, págales mal, aunque ni sea tu dinero, pero para que se note quién manda. Explota y después desecha a la gente, siempre hay quien hará lo mismo por menos. Las personas son cosas y están ahí para que las utilices… les gusta la mala vida, así que sé listo y hazlo.
	Trata bien a la gente que te conviene







Tu jefe no debe saber que ambicionas su puesto, tienes que ser cordial y aceptar todas sus estupideces. Si de alguna forma es imposible tener su puesto, aun así debes aparentar que lo amas, aunque lo odies. Lo mismo con aquellas personas de las que necesites algo, si antes las habías tratado mal, ahora trátalas bien mientras te sirvan. La gente es tonta y olvida fácil; sé un camaleón, disfrázate y adáptate. Mientras los de arriba crean que eres bueno en lo que haces, o simplemente con que les caigas bien y estés en su “club”, tienes asegurado tu puesto. Si eres el de arriba, igual aplícalo con los de abajo o con los clientes que exprimas. Finge. Aprende a ser político.
 
	Ten relaciones sexuales por conveniencia







¡Usa tus atributos!, por mínimos que sean… sirven; siempre “caen”. Te puede ser fácil escalar y llegar muy alto de manera relativamente sencilla (si tienes buen estómago). Asimismo, si estás en una “buena posición”, siempre habrá quienes se impresionen con tu puesto ejecutivo, usa a esas personas, porque también ellas te quieren usar. Ojo, porque si te sale mal este mandamiento, hasta en la cárcel acabas, aunque sé que la gente “hábil” como tú nunca cae, ¿verdad?
	Cuando ya te veas en peligro, finge cambiar







Si se da el remoto caso de que lo anterior no funcione, y antes de que cumplas 55 se dan cuenta que eres un completo vividor… entonces finge cambiar. Llora un poco y acepta que no eres perfecto y que has hecho lo mejor que has podido… menciona la responsabilidad que tienes con tus hijos…. y si no tienes, di que alguno de tus padres tiene un problema de salud; cualquier chantaje grande sirve. Humíllate todo lo necesario, y después reponte… hazte el digno y di que cambiarás, que serás mejor que antes. Tal vez te tengan lástima y te den chance de sobrevivir lo suficiente en ese lugar para jubilarte a los 65 y enseñar estos principios a tus descendientes, diciéndoles que “el trabajo duro y persistente es lo más importante”.
En el caso de que estés en un lugar apropiado, teniendo el trabajo de tus sueños, con compañeros y jefes correctos, puedes ignorar los 12 principios mencionados y simplemente ser feliz. Pero si no es así, recuerda que el 70% de tu éxito en esa miserable oficina depende de la politiquería, y el otro 30% depende de la falta de valor para realizar tu sueño; ese que crees que es imposible y que prefieres ahogar en pretextos que llamas realistas. ¡Felicidades! ya sabes todo lo necesario para sobrevivir al apocalipsis laboral sin sentirte realizado.
Nota:: Aclaro que los mandamientos aquí mencionados, son irónicos, no los obedezcas por favor. No me escribas diciéndome que están geniales y que te están funcionando.
"He visto un caracol, se deslizaba por el filo de una navaja. Ése es mi sueño, más bien mi pesadilla: arrastrarme, deslizarme por todo el filo de una navaja de afeitar y sobrevivir".
―Coronel Walter E. Kurtz (Marlon Brando), Apocalipsis ahora







4.
LECCIONES DE UN MACHO ALFA

Reglas irónicas para impresionar a una dama. Situaciones fortuitas que acaban siendo favorables.
“Soy un macho alfa, ¿qué más puedo decir?

―Johnny Messner

Imaginábamos las más tranquilas vacaciones en una playa escondida… ¡sí claro! ¿Perseguidos por huracanes y alienígenas? ¡Qué risa nos da ahora! ¿Qué aventura sería divertida sin un poco de vergüenza y susto?
La playa se llama La Boquilla y está en Oaxaca, México. Queríamos celebrar nuestro aniversario tranquilamente por primera vez. Nada de estruendo, solo mar y bebidas refrescantes. Escogimos el lugar más paradisiaco e íntimo que encontramos en un sitio de internet, ahí vimos que un chef y su esposa serían nuestros anfitriones. Era una época en que yo quería que mi novia se diera cuenta de mis habilidades de liderazgo, caballerosidad, fortaleza y hombría… que notara que yo era todo un Macho Alfa, un hombre de mundo y experimentado… Aquí comparto algunas reglas que seguí:
	Todo Macho Alfa saluda de nombre al capitán de un restaurante, o mejor aún, al chef del lugar donde caballerosamente lleva a la dama a ser impresionada. Así ella notará que es un hombre de mundo que empatiza y lidera.





Averigüé previamente el nombre del chef-anfitrión del hotel de la pequeña playa: “Hola, tú debes de ser Popó…”, dije con garbo y sonrisa de lado, mientras extendía mi mano. El gigante hombre de unos 130 kilos me miró con ojos de plato y contestó “Emmm… no señor. Coco, me dicen Coco…”. Mi bella acompañante se tapó la boca, supongo quería bostezar por el largo trayecto… yo justifiqué la confusión con elegancia. Tip: Un Macho Alfa siempre debe saber reaccionar con aplomo ante pequeños errores.
	Todo Macho Alfa sabe de sobrevivencia, aventura y deportes extremos. Es propicio que involucre a la dama a ser impresionada en alguna actividad para que note su fortaleza.





Después de contemplar varias horas el hermoso mar y encontrarnos con una tortuga gigante que acariciamos pegajosamente… empezábamos a sentir el peso de la extrema tranquilidad. ¡Una dama nunca debe aburrirse! Volteé y vi unos kayaks en la playa. ¡Perfecto! Por supuesto que incontables veces he navegado en uno. En internet decía que el mar era muy calmado. Pero notaba olas un poco diferentes a lo que leí. Pregunté a los lugareños que si podía tomar un par de kayaks y dijeron que sí: “¿Es seguro este mar?” pregunté no por miedo… sino por seguridad. “¡Sí, claro! Es muy tranquilo”, me contestaron. Un par de alemanes atléticos conversaban a lo lejos, mi novia había confesado alguna vez que le gustaban los germanos, así que mi instinto de sobrevivencia alfa se activó al máximo: valerosamente jalé los pesados kayaks, ayudé a mi novia a subirse aun cuando ella decía tener miedo de hacerlo. El mar no estaba nada tranquilo en ese momento, más bien… las olas eran horriblemente fuertes. Raro para un lugar que anunciaban como la playa más calmada de Oaxaca. Logré impulsar su kayak con todas mis fuerzas y le grité, “¡Que no te dé miedo, rema, rema, rema!”. Mi novia remó y remó con toda su fuerza, mientras yo subía a mi kayak… bueno… la verdad es que nunca pude subir al mío. Fueron los minutos más largos de mi vida, las olas me revolcaban como foca gorda en la playa, y yo jadeaba de cansancio, juro que utilicé toda mi fuerza. Solo deseaba que los alemanes no grabaran esto porque me volvería famoso en internet por las razones incorrectas. Finalmente, me rendí, no pude subir. Mi novia nunca volteó, obedientemente hizo caso a mi instrucción remó y remó, ¿hacia dónde iba? No lo sé… pero era un punto a lo lejos. Grité sin aliento que regresara mientras agitaba mis brazos como náufrago. Así lo hizo. ¿Cómo le explicaría mi debilidad? No fue necesario por lo que a continuación pasó.
	Todo Macho Alfa detecta el peligro y protege a la dama a ser impresionada.





Apenas pude sacar del agua el kayak de mi novia (obtuve fuerzas de mi alma ya que los alemanes se estaban acercando a ayudarme al verme tan agotado, y eso no lo iba a permitir). Justo en el momento en que mi novia preguntó sorprendida: “¿qué pasó?”, un viento impresionante se soltó, y si digo impresionante, no exagero. Era tan fuerte que la arena volando se sentía como agujas en la piel. Se escucharon varios vasos y copas romperse. Los alemanes fortachones y los lugareños (que no servían de nada) corrieron desaforados, y nosotros también… yo con las aletas puestas. Mi novia gritó a medio camino: “¡Mis gafas!” (Una oportunidad de
redimirme) Las rescaté en medio de la ventisca, cual héroe. Cuando regresé todo el restaurante de la playa parecía explotar: copas en los pisos, manteles volando… pensé que tal vez sería algo normal o pasajero... algo “muy del lugar”, pero vi a Coco pálido, y a su esposa más. Les pregunté lo que pasaba. Y ella gritó: “¡No sé, no sé, llevo 7 años aquí y nunca había visto algo así!, ¡ahhhh! ¡Ahhhhh!”. Cuando gritó “ahhh”, entendí que estábamos en problemas. Nos refugiamos en la cocina de la palapa principal. Fue terrorífico ver cómo los pequeños barcos se acercaron a la playa para desembarcar desaforados mientras el mar enfurecía. Los lugareños con miedo… y yo recordando la película Tsunami, mientras abrazaba a mi novia. Planeaba aferrarme de algún tronco o tabla, no me pasaría lo que a Leonardo en Titanic, no señor… un Macho Alfa sabe siempre reaccionar inteligentemente. Así que protegí a mi novia con mi brazo y la llevé a nuestra habitación, que no era otra cosa que una palapa sin vidrios y con un gran mosquitero. El viento entraba a la habitación con fuerza y el agua mojaba hasta la cama. Reflexioné que sería difícil salir de esa playa: era un recorrido de 40 minutos en auto… dos horas caminado en una empinada pendiente de lodo… de miedo. No había señal de celular. Pasaron 5 horas y el viento y la lluvia no cesaron, empeoró todo cada hora.
 
	Un Macho Alfa es racional, siempre encuentra una razón inteligente a lo que sucede, y si no hay opción, ante el peligro… ¡ataca! Una dama a ser impresionada debe sentirse segura. 




Nunca supe qué sucedió. Tormenta, pequeño huracán, nadie estaba prevenido por las autoridades. Permanecí inactivo y callado hasta que llegó la noche. No había luz artificial, era un lugar paradisiaco y ecologista ¿recuerdan? Tratamos de dormir cuando mi novia gritó alterada: “¡Alejandro, mira! ¿Qué es eso?”. Con mucho miedo vi dos luces brillantes en el mosquitero de la ventana sin vidrio. Nos veían dos ojos verdes. No eran de gato, tenían luz propia. Miedo más miedo es igual a terror. “¡Qué es eso!” grité también, (tendré que atacar, a puño limpio, pensé en mis adentros). Me dirigí a enfrentar el peligro, ningún alienígena dañaría a mi novia. Me acerqué y los ojos no se movieron. Me veían de cerca, cara a cara… lo reté como un perro enfurecido… “Ah, ya vi… son luciérnagas”, exclamó mi novia. “Claro, claro… shu shu, ¡listo! ya no tengas miedo… no es nada…”, exclamé con seguridad mientras alteaba mi mano. Pasaron unos minutos, y enfermé del estómago, tal vez por el estrés; el cuarto tenía un baño sin puerta o ventana, era más bien un simple muro y una cortina con un excusado detrás (tan caro y tan ecológico, ¡malditas fotos de internet!).
Nos despedimos del chef Coco, ya no lo llamé por su nombre, solo le dije adiós y le compré una salsa picante casera que nunca comí.
Hoy mi novia y yo recordamos ese viaje mientras estamos en un restaurante, y reímos mucho. No hay kayaks, ni alienígenas… no hay chefs, ni vientos huracanados... pero veo en su mirada un brillo especial, sé que aún me admira. ¿Será mi regla #5 de lucir los bíceps mientras me estiro?
“Creo que los machos beta en una base evolutiva son mucho más exitosos que los machos alfa. No escuchas mucho sobre nosotros, pero hay muchos más por ahí”.
―Christopher Moore




5. BESTIARIO CORPORATIVO

Personajes monstruosos. Consejos para enfrentar engendros. Cómo ser un héroe.
“Sin sentimientos de respeto, ¿cómo distinguir a los hombres de las bestias?”.
―Confucio
Las nuevas aventuras de la humanidad suceden en laberintos minoicos de tabla roca, en naves de cristal que navegan mares plagados de monstruos horrendos que, si Heracles los tuviera que enfrentar, pondría sus sandalias en polvorosa. Son bestias que lejos de ser adversarios dignos (como lo sería la competencia de otra empresa), resultan ser enemigos ilógicos que se alimentan del dolor ajeno. De estos seres emanan todo tipo de humores fétidos de envidia y retroceso. Estos engendros con las que miles de héroes y heroínas tienen que lidiar, se hacen llamar de forma genérica en nuestros días, “jefes” y “compañeros”.
Soy un viejo sobreviviente, y en ayuda de los que sufren su propia Odisea, he aquí una descripción de las bestias que yo he enfrentado; que sirva de guía o al menos de entretenimiento para otros argonautas. No son fantasías, son muy reales… y es muy probable que en este momento tu propia epopeya incluya al menos uno de ellos.
Nota: A todas las bestias se les nombra en femenino o masculino, pero pueden ser de cualquier género.
Cíclope
Monstruo de poca visión, no muy hábil. Cuando no es lento es estorboso o simplemente tonto. Poco capaz, pero de gran tamaño dentro de la organización; aunque lo desprecies tiene suficiente poder para aplastarte y desaparecerte de la historia. John Hoover, en su libro Cómo trabajar para un idiota, describe la experiencia con un cíclope de la siguiente forma: “Los idiotas no saben que lo son, y cuando llegan a ser jefes no es gracioso. Ellos se creen más de lo que son”.
Tip heroico: Al ser de visión corta, ofrécele la tuya. Hazle creer que tus ideas son de él, sonreirá bobo y pensará que es un genio. Se necesita ser un auténtico héroe para tolerar que él se lleve el reconocimiento, pero será temporal; en algún momento tendrás que cegarlo y largarte de su lado, dejándolo solo en su cueva de egoísmo e imbecilidad… a menos, claro, que te hayas acostumbrado al agrio potaje que te da para mantenerte vivo y preso (tu seguro sueldo quincenal).
Arpías
Es un grupo de jefecillos en la empresa, consejos de administración, comités de algo; ambiciosas aberraciones que se dedican a “arpiar” a los demás por el poder que les es conferido por el propio pueblo y algún dios. Con sus garras pescan y llevan al Hades sus hurtos, incluidas las almas de las otrora buenas personas. Solamente ven por su propio interés. Preparan caldos y pócimas diabólicas en sus “juntas”, que realmente son aquelarres siniestros con el diablo (lo besan convertido en chivo pensando que eso les dará dinero y poder). Es difícil que prosperen tus ideas en beneficio de la organización ante esta magia negra.
Tip heroico: Se requiere de una capa invisible de paciencia (pídesela a Cronos, padre del tiempo). Disimuladamente, ponte de su lado como mero observador del aquelarre, pero no beses al chivo de la corrupción, por atractivo que te parezca al estar ahí. Estas bestias se cruzaron con otras llamadas “las grises” y se vieron afectadas por una maldición: poseen entre todas, un solo ojo que comparten (su egoísmo) para ver en turnos. Así que, cuando estés ahí y te pidan que sostengas su horroroso ojo, finge colaborar en lo que te piden, mientras en la olla hirviente que ellas rodean, vierte cuatro ramas verdes de responsabilidad social, tres amargas gotas de lágrimas de estoicismo, y un corazón de pasión por un proyecto importante (solo uno para que no lo noten). Piensa que todo es temporal, su pobre ojo eventualmente será comido por el chivo con el que bailan desnudas, de eso que no te quepa duda.
Gorgona
Persona que probablemente fue bella en algún sentido (no necesariamente físico), pero la vida le ha jugado mal, y ahora vive molesta petrificando a todo el que se presente ante su vista. Las serpientes de su cabeza le hablan todo el tiempo sobre ideas negativas que le hacen desconfiar en 360° y atacar brutalmente, sin piedad. La Gorgona más famosa fue Medusa, hoy es muy común encontrar especímenes en el área de finanzas o contabilidad, pero su hábitat puede ser cualquier lugar que le permita ejercer su agrio poder. Una característica importante es que actúa como si la empresa fuera suya.
Tip heroico: No la enfrentes directamente, busca que su amargura se refleje en tu escudo de sensatez y educación, no te petrifiques odiándola. Al ver sus propios actos, eventualmente cambiará (pasa cuando se enferman de tanta acidez en su sangre) o morirá bajo su propio poder petrificada... algún día… porque suelen tener larga vida en las empresas.
Pitón
Gigantesca víbora, ágil y astuta. Un monstruo que tal vez cuente con menos estudios y habilidades que tú, pero que es mucho más malicioso y ambicioso. Este monstruo tiende a perseguir porque se siente a su vez perseguido por un dios que sabe lo que es y hace; a ese dios unos le llaman Apolo, otros Conciencia. Se desplaza siempre bajo el agua; él cree que se esconde, pero todos lo notan. Hiede de la boca (invariablemente) y a veces consiente a algunos humanos que tontamente creen que son ayudados; lo que no saben es que en realidad son esclavos o ganado de engorda. Odia a los que saben más o que destacan. El Pitón es envidioso sin saberlo y le repugna lo que brilla; trata de engullirlo, o como anaconda… lo estrangula.
Tip heroico: Tienes dos opciones: evadirlo o enfrentarlo. Evadirlo es lo más sensato, recuerda que hiede (con esta bestia tu mejor arma es el olfato intuitivo), así que sabrás cuándo está cerca. Le gusta que su presa madure... tarda aproximadamente un año en atacarte repentinamente para que desaparezcas. Así que cuando lo percibas, ten claro el tiempo que te queda para moverte.
Siempre es más divertida la segunda opción: enfrentarlo. Es más poderoso que tú y muy listo, así que vale la pena sacar la espada de nombre “Autoestima” que Zeus te dio, y clavársela varias veces en el ego de su ignorancia. Es importante que nunca olvides que el escudo que te dio Atenea llamado “Idealismo” es mayor que tus propios intereses, y de ahí proviene su magia y poder protector. Como buen héroe o heroína, probablemente mueras (te corran) pero he aquí lo maravilloso: aunque seas griego, pasarás como vikingo al Valhala por tu heroísmo (una especie de Olimpo). En otro paraíso (empresa, institución) podrás contar tus aventuras para que otros aprendan. O podrás regresar a la tierra y volverte Pitonisa, gracias al poder predictivo que te dejó su mal olor de boca.
Grifo
Son estos monstruillos que aparecen adosados en catedrales dando un toque maligno y diabólico a las fachadas. En las organizaciones se presentan como burócratas molestos que con su pequeño poder pueden causarte grandes corajes. Pareciera que no pueden hacerte gran daño a simple vista, pero intenta pasar una requisición, gasto de viaje, o resolver algún tema de calidad, y estarán ahí para arruinar tu día. En el gobierno son las personas de ventanilla que pueden hacer esperar a gente enferma que requiere servicio médico, mientras ellas desayunan; o pedir documentos innecesarios que obviamente no traes; o en general hacer patente su pico punzante en algún trámite porque disfrutan tu dolor… sus alas son las normatividades que algún cíclope creó y que ellas “resguardan”.
Tip heroico: No queda más que fingir que eres su amigo. Su frustración se debe a que en el fondo se sienten fracasados, creen merecer más y quieren demostrar su poder de alguna forma. Platica con ellos sonriente y si la cosa se pone difícil, ofréceles un regalo (sin caer en el soborno ilegal), hasta un simple detalle como galletas de la máquina expendedora funciona a veces. Tienes que calibrarlos; el objetivo es agradarles, de ahí en adelante no te picotearán… e incluso es posible que te ayuden en algunas de tus misiones heroicas.
Cancerbero
Es el perro de tres cabezas que guarda las puertas del Hades. En las empresas adquirió trabajo como el personaje que tienes que tratar antes de que puedas platicar con un pez gordo o dios. Una secretaria o asistente podría ser en realidad un espécimen Cancerbero, lo puedes reconocer por su actitud altiva y por la lealtad mal entendida que cree manifestar al otorgar acceso o no al personaje importante. Pueden rechazarte ferozmente o inclusive darte órdenes dado que están envestidos del halo de su patrón o patrona. Smithers, el asistente del Sr. Burns en Los Simpson, y Doug Stamper, asistente de Frank Underwood en House of Cards, son excelentes especímenes de este mortífero can.
Tip heroico: A esta bestia solo dos veces la vencieron. La primera fue Orfeo con una lira, y la segunda Heracles (Hércules para los amigos) con fuerza bruta. Ninguno pudo eliminarlo. No es recomendable que utilices tu fuerza herculina que sabemos tienes, mejor encántale con palabras bonitas, son música para sus sensibles oídos de perro fiel.
Minotauro
El hombre con cabeza de toro, hijo putativo del mismísimo rey Minos (de ahí proviene el nombre de la cultura minoica, y de ahí vienen las corridas de toros). Este monstruo lo encontramos en las empresas como “el hijo o hija del dueño”. Cabe señalar que no todos los hijos o nietos resultan así; este en particular es una persona que lejos de ser productivo como el pater familias (que casi siempre es el fundador), es más bien ajeno a lo que se le exige como heredero.
Cuando no es incompetente (debido a haber sido excesivamente consentido toda su vida), es débil o simplemente no tiene pasión por la empresa (sueña con ser otra cosa que nunca será). Está encerrado en un laberinto mental, resultado de su insatisfacción egótica: nunca podrá ser como su padre o madre, por ello enviste a mancebos y doncellas que le son entregados en sacrificio para mantenerlo calmado. Hace y deshace cosas sin sentido, ordena tonterías como “dueño” que es, y te puede llevar entre los cuernos si caes en ese lugar.
Tip heroico: Solo eres nadie… necesitas una Ariadne que te ayude con su hilo a recorrer el laberinto sin miedo a perderte. Ese hilo es un plan de salida: te ayuda a estar consciente de que no estás en un mundo real, y que permanecer ahí puede acabar con tu vida. Toréalo un rato y luego salte de esa vida… a menos que te guste exponer, en tu entallado traje de luces, eso que pones por delante. ¿Lo vale?
Tifón
Es una bestia espantosa e impresionante que hasta los dioses temen, incluso venció a Zeus por un momento. Lanza fuego por los ojos y es del tamaño de una montaña, pero no te confundas… en tu empresa puede ser un hombre de baja estatura, una mujer en apariencia amable y de voz dulce, o una persona de características físicas indistintas.
Lo terrible de esta bestia es la ambición que tiene de llegar al poder. Su fealdad es interna, y es tal, que puede pasar por encima de quien sea. Sufre el delirio de llegar a ser el CEO, presidente o dueño de la organización; si lo logra será brutal y despedirá a cuanta persona se le antoje. Si no lo logra, será también devastador porque urdirá planes maquiavélicos, alianzas destructivas y cualquier cosa que esté a su alcance para ser cada día un poco más poderoso(a). En política abundan, actúan como Frank Underwood de la serie antes mencionada, House of Cards, pero casi siempre sin esa personalidad, más bien, suelen tener un fuerte complejo escondido… se vale soltar una risita.
Tip heroico: Alíate con Zeus, o sea, con el que aún está en la cima del monte Olimpo. Solo él puede detenerlo con sus relámpagos y mandarlo al mar a que genere tormentas de frustración. Aliarte con Tifón no funciona porque tarde o temprano te traicionará. Zeus, en cambio, funcionará por un rato y así podrás salir de ese lugar… porque la otra es convertirte tú mismo en un Tifón (no recomendable por aquello del complejo).
Sátiro y Sirena
El Sátiro es mitad hombre, mitad cabra. Es lascivo y vulgar. Es el que seduce y/o acosa en el trabajo. Si es jefe, es el que ofrece favores a cambio de “salir a cenar”. Cree que es discreto, pero todos notan que su comportamiento no es adecuado. La inmoralidad sexual lo une conceptualmente con la Sirena: bestia que es mitad pez, mitad mujer. Es la escaladora que basa su éxito en ofrecerse, primero juega un poco y seduce a quien le conviene. Existen sirenos, mal llamados tritones, con el mismo patrón de comportamiento animal. Al final, tanto el Sátiro como la Sirena quieren abusar de ti, no les importas como persona, solo el beneficio que obtienen sin importar el daño.
Tip heroico: Al Sátiro denúncialo, es lo único que puedes hacer, no temas y hazlo. Aun si es el propio dueño o máxima autoridad; se avergüenzan y se alejan, eso te dará tiempo para maniobrar y cambiar de ambiente. Para vencer a la Sirena o Sireno, debes evitar sus cantos; si es macho no creas halagos falsos a tus virtudes. Y si es hembra, aléjate de esa ilusión de conquistador que te provocan las insinuaciones y los vestidos tentadores. Entiende que no le eres atractivo por tu galanura; si llegas a sentir sus filosos colmillos en tu cartera, sus escamas sin maquillar cerca y el olor a pescado que expide de su otra mitad… es que es ya demasiado tarde, mi querido amigo argonauta… yo te abandonaría en el arrecife por tonto.
Por último, el Vellocino de Oro
Si bien ese pelaje de oro pertenece a una bestia, no necesariamente es malo… pero se puede convertir en algo peligroso. El pelaje pertenece al carnero Krysomallos y es resguardado por un dragón.
El vellocino es una idea, un negocio, un objetivo grande que… si logras… puede hacerte rico o al menos, independiente. Es en realidad tu salida del mundo del “empleado”, no porque esté mal serlo, sino porque a la larga te conviene crear tu propio universo, tu propia Tierra, donde no tendrás la amenaza permanente de que una bestia te despida, dándote una patada con su pesuña.
Escucha bien, ¡Oh, Héroe Corporativo! El vellocino es importante pero no lo único, recuerda que tienes una damisela o caballero por quien luchas y con quien sueñas regresar algún día a tu villa. También recuerda valorar a los argonautas que te acompañan en estas aventuras. Existe un mundo más allá de tu objetivo, hecho por gente, plantas, animales, aire, agua, tierra… nunca lo olvides. Si no entiendes que ese vellocino es solo parte de ser héroe, y que ser héroe no es otra cosa que servir al bien común, puedes convertirte en alguno de los monstruos antes mencionados. Si eso pasa, tal vez te des cuenta demasiado tarde… pues seguramente lo harás cuando un héroe como el que alguna vez fuiste… te tenga en la mira de su arco, con su mano apretando tu único y desgastado ojo egoísta. Es característica de la bestia no darse cuenta de que lo es: no tener conciencia hasta que ve la muerte.
Ya tienes nuevas armas y tácticas que te otorgaron los dioses. Ahora vuelve a esa nave de tabla roca y aglomerado… y lucha con inteligencia… ¡Oh poderoso guerrero! ¡Que Atenea y Jobs te acompañen!
"Un verdadero héroe no se mide por el tamaño de su fuerza, sino por el tamaño de su corazón."
―Zeus (Hércules, Disney)




6.
ENTREVISTA AL VERDADERO LOBO DE WALL STREET

Playboy. Ventas. Persuasión. Éxito. Dinero
“Cuando tenía 24 años tomé una decisión, no solo subsistir sino prosperar”.
―Leonardo DiCaprio, El lobo de Wall Street
Todo fue muy apresurado en determinado momento, como una sola toma sin cortes en Goodfellas. Caminando a paso veloz, un joven ansioso, queriendo ser amable sin lograrlo, me introdujo a un elevador para llevarnos a la suite que el hotel facilitó para la entrevista. Afuera, un camarógrafo tirado en un pequeño sofá quejándose de que llevaba horas esperando: “¿por qué pasa él primero?”, dijo. Subimos con una tarjeta especial y al abrirse las puertas: cámaras, rubias y mirones. En medio un hombre de más o menos 50 años, sentado, contestando airadamente y con gran sonrisa las preguntas de un avezado periodista. Me sentí absorto en la escena caótica que estaba ante mí. En un paneo descubrí la inspiración que encontró Scorsese en este personaje. Todo en él y en su rededor era movimiento. Sencillo en su trato y feliz. ¿Quién no le compraría? ¿Comprarle qué…? ¡Cualquier cosa! Inocuo en apariencia, no parecería nunca alguien que hubiese ejecutado un scam por 110 millones de dólares, sin embargo, vigilaba su circunstancia con una mirada periférica instintiva, como un lobo comiendo. Desde que llegué notó mi apariencia poco usual en estos menesteres donde la norma es el tenis y la mezclilla, y yo en pleno viernes-casual me vestí con un traje de tres piezas hecho de merino. Mientras este lobo contestaba al periodista, de alguna forma volteaba un solo ojo para vigilarme, juro que giraba solo un ojo; quizá le parecí un incómodo tipo del IRS (la Hacienda de los EU). La rubia más alta portaba un corto vestido azul; dominaba la escena y a la docena de personas en movimiento sin función reconocible. Era Hayley, su socia en Latinoamérica. Atrás y vigilante, su moreno y corpulento esposo. Una rubia muy joven, observante, era o la asistente del Sr. Bedfort o su hija. Otra chica más de cabellera dorada era, según me dijeron, una admiradora que lo había conocido unos días antes en la ciudad de Guadalajara; la sonriente y joven groupie. De repente, fue mi turno. Me senté justo enfrente del personaje por el que esta vorágine cinematográfica estaba sucediendo; frente al verdadero “Lobo de Wall Street”:
 
Señor Jordan Belfort, muchas gracias por esta entrevista para Playboy México. 
 
¡Mucho gusto!
 
Cuando iba en el avión, llegando a la Ciudad de México, ¿qué sintió? ¿Cuáles son sus recuerdos cuando visita esta ciudad?
 
¡Estoy muy emocionado de visitar esta ciudad! (Sonríe y luego ríe bastante, sonrojándose sin hablar).
 
Puede confesarse, nadie lo está escuchando.
 
Estoy seguro de que nadie lee Playboy… (bromea con cierto tino). Me apené un poco con los gritos (refiriéndose tal vez a su groupie). Viajo mucho alrededor del mundo y hay lugares que amo… sobre todo a las grandes ciudades: Moscú, Ciudad de México, Nueva York… yo soy de Nueva York. Aquí es como NY, ¡a mayor altura, pero es casi lo mismo! Amo la ciudad, amo la gente, amo la cultura…y estoy aprendiendo el idioma, lo cual es genial.
 
Usted era la encarnación del playboy, era el playboy por antonomasia... o tal vez lo siga siendo…
 
No soy más un playboy…
 
OK, lo era: fiestas, chicas, mucho dinero, prestigio...
 
Todavía amo el dinero, amo las cosas buenas. Pero, ya sabes…
 
¿Cree que hay una nueva manera de ser un playboy hoy en día?
 
Sí, definitivamente.
 
¿Qué recomendaría después de su propia experiencia?
 
Era otra época. Pienso que los tiempos de andar “haciendo cosas por ahí” terminaron. No sé cómo sea aquí en México, pero en Estados Unidos ya no es aceptable andar por todos lados rodeado de mujeres. Es mal visto e incluso puede acabar con tu carrera profesional, con tu reputación, y hasta con tu vida. Comprendo cómo y por qué han cambiado las cosas, y creo que está bien. Sin embargo, hay momentos en que la gente tiene prejuicios de situaciones que sucedieron hace veinte años, y no es tan justo. Pero estoy bien con ello. Hay que considerar que algunas cosas que tenían sentido cuando tenías 20, no tienen ningún sentido cuando tienes 45 o 50, ¿verdad? La pasé muy bien de joven, no lo cambiaría porque fueron momentos que tuve que vivir, fue divertido cuando pienso en ello, pero ya no lo haría en este momento y no es algo que recomendaría a mis hijos. Pensando ahora en mis niños, creo que mi vida sería mejor si mi actuar hubiese sido más moderado en ese sentido.
 
¿Por qué cree que nosotros, la gente de a pie, tenemos momentos tan difíciles para entender cómo funcionan las finanzas y la economía en general?
 
No nos enseñan las cosas importantes correctamente en la escuela. La educación está incompleta, y puede llevar a la mediocridad, a lo “promedio”. Se requiere una forma de pensar diferente. No se trata de ser rico… pero hacer dinero es muy fácil, no es algo difícil de hacer…
 
Para usted tal vez.
 
No, no… para cualquiera que realmente lo quiera es fácil… yo enseño a gente en todo el mundo a cómo ser exitoso y no es difícil. Son ciertas cosas básicas que debes saber. Tú sabes de ello, Alex, tú sabes que la persuasión es importante para llegar a la gente que quieres llegar e influir en ella. Tener un mercado es básico, pero de eso hay mucho… se trata de la mentalidad, la gente tiene una mentalidad “des-empoderada” con creencias limitantes sobre el dinero. Yo no creo que tú me preguntes esto porque así lo creas, lo preguntas porque es importante, pero yo no creo que tú creas que es difícil hacer dinero. Tú escribiste un libro de persuasión, eres una persona muy empoderada. La gente no cree que sea fácil, pero eso es una creencia limitante. Tal vez no aprendieron de la forma correcta en la escuela o con sus padres. Y la realidad es que una vez que entiendes los básicos de cómo hacer dinero, cómo hacer negocios, cómo vender… es realmente fácil.
 
¿Esto es a lo que llama en sus cursos “certeza”?
 
La certeza es una emoción que alguien siente cuando está muy seguro, y esa es la esencia de lo que es la persuasión. A su vez, cuando vendes, tratas de que la otra persona tenga más certeza de lo que tú estás vendiendo y diga: “sí, quiero comprarlo”. La certeza empieza contigo, lo primero que uno debe vender es a sí mismo.
 
En este sentido, ¿hay algo que pueda recomendar a aquellos que quieren saber más sobre las cosas importantes para ganar dinero? ¿Dónde pueden encontrar esta sabiduría?
 
Recientemente he traducido todos mis entrenamientos al español en mi sitio web. Mi socia y yo hemos puesto varias cosas sin costo para que cualquiera que acceda pueda inmediatamente obtener algo valioso, claro que pagando se obtiene el mayor valor. Yo creo que la gente al entrar a mis cursos se dará cuenta de lo que estamos ofreciendo. La gente quiere aprender, quiere incluso reírse y divertirse mientras aprende y sentirse bien. Me he asegurado de que así sea; es material que inspira, que entretiene y que hace que aprendas a hacer mucho dinero. Es un ganar-ganar para todos. 
 
¿Era la rutina de “véndeme esta pluma” de verdad como se muestra en la famosa película?
 
Esa rutina efectivamente existió, pero en realidad lo importante es otra cosa. Es una “bandera roja” para indicar lo importante en una situación de persuasión. Puedes empezar a decir: “Oh esta pluma es genial”, pero yo lo que realmente quiero saber es qué tan interesado estás tú en las plumas y preguntaré en ese sentido. La primera regla para tener éxito en las ventas es no tratar de vender cosas a gente que no las quiere o necesita, eso no es ser un vendedor ni es nuestro trabajo. Vendo a gente que está interesada y que tiene preguntas, tiene dudas y las aclaro estando seguro y cierto de que comprara la nuestra. 
 
¿Qué es lo que llama “tomar acción”?
 
Tomar acción, es “haz las cosas”. Es justo lo que quiero instilar en los que toman mis cursos. El éxito empieza con intención, luego sigue la acción… lo que haces, y luego debido a esas acciones obtenemos resultados. Luego valoras y cambias algo, según lo que suceda, para mejorar. Y vuelves a actuar. Nada pasa sin la acción.
 
Señor Belfort, ¿cuál es su propósito en la vida?
 
Ayudar a la gente alrededor del mundo a vivir más empoderada exponencialmente.
 
Fin
 
El Sr. Belfort se para y se atrae como un imán a la groupie rubia. Trato de entrevistarlos juntos, pero ella se apena y se aleja. Apartada y de forma anónima acepta responder mis preguntas. Me dice que lo que le atrae de Jordan es su sencillez y que es muy interesante, niega que sea el dinero o la fama. Ante la diferencia de edades, no sé si preocuparme por ella o por él. Después recuerdo la frase del Marqués de Sade: “Jamás entre sí se comen los lobos”. Creo que DiCaprio o al menos Scorsese estaría de acuerdo conmigo.
 
Se detiene la toma sin cortes. ¡Se queda!
 
“Tu trabajo es hacer que a tu audiencia le importen tus obsesiones”.
―Martin Scorsese




7.
AMIGUISMO

El costo de los amigos. Principio de toda corrupción. Rentabilidad.
“El favoritismo nos grava más pesadamente que muchos millones de deuda”.
―Edmund Burke
Imagina que llegas a una oficina muy elegante para ver a un cliente y antes pasas al sanitario. Mientras te lavas las manos te das cuenta de que las puertas del W.C. son casi transparentes y dejan ver al pobre sujeto que está detrás sentado. ¿Qué hay detrás de todo esto? Lo que subyace es algo más que una persona avergonzada… es algo que cuesta mucho en las empresas y que es importante atacar a la voz de ya porque perjudica tu propio bolsillo.
Hace unos años visité una empresa con una marca equivalente en importancia a Toyota, pero en un mercado diferente (nada que ver con autos, pero lo digo para distraer tu atención y que no deduzcas cuál es). Se trataba de una organización nacional con varios años en el mercado, cuarenta para ser exactos. Estaba situada en un lugar con poca contaminación, un lugar boscoso y bonito en el poniente de la ciudad. Al visitarla, sus instalaciones me parecieron bien diseñadas desde afuera, hasta que en el torniquete de entrada me topé con una fila de personas que trataban de ingresar sin éxito, varias de ellas con ojos en blanco viendo al techo. El aparato se veía de mala calidad y no funcionaba de manera ágil, lo cual me extrañó:
—     ¿Una empresa de 1500 personas con un sistema de ingreso defectuoso? Es un problema seguramente transitorio…” —me dije.

 
Antes de la reunión programada, entré al baño. Mientras en el espejo decidía si arrancarme o no las nuevas canas que me habían salido, mis ojos se abrieron del tamaño de un plato cuando me percaté que un tipo se alcanzaba a ver completamente a través del vidrio de la puerta del W.C. Se veía más que su silueta, lamento decir que alcancé a verlo desnudo y en movimiento “higienizante” mientras hacía uso del sanitario. Me lavé las manos y salí disimulando con una tos fingida mi risa burlona.
—     ¿Quién diseñó este lugar? —me pregunté en voz alta sin darme cuenta.

—     Un idiota que no tiene la culpa de serlo sino quien lo contrató —me contestó un desconocido que entró al sanitario con aire despectivo.

 
Llegué por fin con la secretaria de la persona que me había citado, brincó de su escritorio y, cual Ariadna huyendo del minotauro, me guio por un laberinto de pequeñas oficinas blancas de tabla-roca que asemejaban la disposición caótica e improvisada de una favela, hasta que llegamos al lugar de la persona que me citó. Ingresé a su ratonera, lo observé acalorado e incómodo. Su oficina era asfixiantemente pequeña, no tenía ventanas y el muro que la separaba del privado contiguo le faltaba casi medio metro para llegar al techo, gracias a esto, se escuchaba todo lo que sucedía al lado de manera más sonora que si no hubiera ningún muro (una especie de caja de resonancia). En medio de ambos privados era muy visible un aire acondicionado compartido que estaba apagado porque molestaba a su vecina, la entonces directora de recursos humanos que reinaba del otro lado del pequeño muro de la vergüenza.
Con voz baja para no molestarla (porque era malhumorada), el director de compras me confesó que tenía poco presupuesto para el proyecto que quería sacar adelante con nuestra ayuda. Aceptamos y lo llevamos a cabo con bajísimo costo y un enorme éxito para la empresa; aun con esto en su haber, despidieron a mi contacto al cabo de tres meses y el proyecto que llevábamos ya avanzado se lo pasaron a un familiar de los dueños que tenía una consultoría de reciente creación.
Después de meses, me topé a este exdirector en un centro comercial al sur de la ciudad y platicamos de su salida, afortunadamente ya tenía un nuevo trabajo y era feliz. Fue ahí que desahogó conmigo situaciones de la empresa que hicieron que todo lo que viví en ese lugar tuviera sentido al fin:
Los torniquetes automáticos defectuosos los instaló la empresa de la mejor amiga del director de TI. Costaron una fortuna: 25 mil dólares. Los baños transparentes estaban recién remodelados por la cuñada de uno de los dueños. Por pintar y poner unos vidrios con acabado “esmerilado-revelador”, gastaron 50 mil dólares. El laberinto de minotauro que conformaban las oficinas de tabla-roca y los terminados sin ventanas y muros a medio poner, fue la obra artística de un matrimonio al que llamaban pomposamente “los arquitectos”, que por cierto no lo eran; solo eran “camaradas” de otro de los dueños. Por ese trabajo habían cobrado 200 mil dólares.
La empresa tenía problemas de liquidez y rentabilidad. Facturaba en aquel entonces 50 millones de dólares y estaba perdiendo a sus clientes más grandes quedándose con una enorme plantilla de gente de pie y altos ejecutivos que incluían esposas, amantes y demás personas que inflaban los costos fijos. A estos gastos en “amiguismos” pudimos sumar en un año: 100 mil en coaching; 80 mil en un sistema interactivo de capacitación; inglés para ejecutivos con una “comisión” otorgada de mil dólares al mes a la directora de recursos humanos; arrendamiento de autos con una “comisión” otorgada a uno de los dueños por 40 mil dólares; hasta aquí va casi medio millón de dólares… y así fuimos sumando hasta llegar a un millón de dólares en gastos; la mayoría innecesarios, otros mal terminados y otros excesivos en su costo. Todos realizados por “amigos” y familiares.
La empresa cerró hace un año por esa y otras razones, por eso ahora ya puedo hablar del pecado y utilizarlo como ejemplo para bien de pecadores que quieran reconocerlo y solucionarlo.
Corrupción: diferente cara de la misma moneda
El costo global de la corrupción equivale al menos al 5 por ciento del producto interno bruto mundial, según el Foro Económico Mundial. Por ejemplo, el costo de la corrupción en México es de 1.5 billones de pesos al año, según el Centro de Estudios Económicos del Sector Privado (usaron la denominación “billones” al estilo americano, o sea, mil millones y calcularon que es el 1% del PIB). El observatorio económico México Cómo Vamos dice que cuesta 341 mil millones de pesos al año, es decir, 2% del PIB.
En el Índice de Percepción de la Corrupción elaborado por Transparency International se realiza una medición por puntos donde obtener 100 significa sin corrupción y 0 significa corrupción elevada. En 2019, Chile y España estuvieron relativamente bien con 87 y 62 puntos respectivamente; Argentina regular con 46; pero la corrupción se percibe brutal en Brasil con 35, en El Salvador 34, México 29, y Venezuela con 16 puntos.
Según el Instituto Nacional de Estadística y Geografía, los policías y los partidos políticos se perciben como los personajes más corruptos del país.
Puedes hacer este mismo análisis actualizando al año en que estés escuchando este libro audible, y al país al que perteneces. Te darás cuenta de que, en muchos lugares, prevalece este mismo fenómeno.
En algún momento, fui invitado a la cena de fin de año de la empresa ya desaparecida que mencioné al principio. En la entrada del casi-elegante lugar estaba el director general (en parte dueño). Lo saludé y permanecí unos minutos incómodos en una conversación que sostenía con otros dos invitados más importantes para él que yo.
“Es increíble la corrupción que impera en este país” – expresó con disgusto el DG. “El gobierno está podrido y la seguridad de todos nosotros está en riesgo”.
Me quedé perplejo. Estas palabras provenían de una persona que era evidentemente corrupta. Era muy cínico o ciego a la realidad. Los ahí presentes sabíamos que contrataba amigos que le reportaban un beneficio más a él que a la empresa; a veces económicos (comisiones) y a veces deudas morales (favores).
Me di cuenta de algo espeluznante, un hecho que cambia por completo las estadísticas y que CEESP y Transparency International no han notado: algunos empresarios y algunos directivos no se sienten corruptos a pesar de que ellos mismos hacen lo que tanto critican. Para este tipo de gente está muy mal que un político concesione una obra pública al compadre que le regaló una casa, pero curiosamente no ve como algo malo privilegiar al amigo propio para que le venda a su empresa un paquete de seguros más caro; endilgar al board un coaching de baja calidad a un precio exorbitante; o poner en riesgo la seguridad de sus empleados con una arquitectura interior mal hecha.
Entonces, ¿cómo saber el costo de la corrupción que sí comprenda al amiguismo privado? Tuvimos que preguntarle a gente más sensata.
Cuánto les cuesta a las empresas el amiguismo: Opinión de empresarios y directivos.
The Persuasion Institute of The Americas realizó una encuesta directa a 80 ejecutivos con posiciones de dirección, dirección general, y dueños/accionistas mayoritarios; con un nivel de confianza del 90% y un margen de error de 9% para el tamaño de población estudiada. Los resultados fueron los siguientes:
82% de los ejecutivos y dueños de las empresas piensan que no es buena práctica contratar a amigos o familiares (de dueños o empleados) como proveedores.
22% piensa que se gasta un 10 por ciento más de lo que normalmente se paga en el mercado a otros proveedores, 22% que un 20 por ciento. 33% piensa que se paga un 30% extra y 16% piensan que se gasta más del 40% de lo que normalmente se pagaría.
Ya tenemos una idea de lo que cuesta. ¡Carísimo! ¡La mayoría piensa que hasta un 30% más! Y eso que no hemos considerado los costos de tener dentro de la plantilla a personas que no cumplen con el perfil de puesto y toman decisiones equivocadas, pero que son convenientes para ejecutivos y dueños.
¿Cuánto cuesta una mala directora de recursos humanos o un mal director de finanzas? ¿Cuánto cuesta un mal elemento de seguridad informática? Muuuuy caro, y es resultado del amiguismo.
Paradojas y explicaciones
Si lo que buscan estas personas es aumentar su riqueza, ¿por qué el modelo amiguista les resulta atractivo? Digamos que es paradójico y contradictorio por el daño que hacen a su propio patrimonio e imagen. Solo nos queda hacer unas cuantas hipótesis ante estas paradojas.
Paradoja A: Los empresarios contratan amigos y familiares que socavan su propio patrimonio.
Hipótesis 1: Los empresarios de la mediana y gran empresa no son amiguistas, pero sus directivos son proclives.
Hipótesis 2: Los empresarios son proclives al amiguismo cuando no son los que fundaron el negocio.
He constatado que es mucho más complicado que los grandes empresarios caigan en el juego del amiguismo. Por ello a veces son tachados de tacaños, porque algunas personas pensarían que por ser amigos obtendrán un beneficio. No, señor… estas personas saben con quién sí y con quién no hacer negocios, si llegasen a hacerlos con amigos (lo cual es más raro que común), esperan un beneficio ganar-ganar, debido precisamente a esa amistad. Lo que es más normal es que, en las empresas donde existe una dilución de propiedad, se vuelve más factible la canibalización con la siguiente lógica: “antes de que se lo gaste mi socio, mejor me lo gasto yo”.
Paradoja B: El capitalismo obliga, con su egoísmo natural, a volver eficiente la obtención de ganancias por medio de la plusvalía. ¿Por qué no se controla de alguna forma el amiguismo, si erosiona las utilidades de las empresas?
Hipótesis 1: No se ha dimensionado el costo que el amiguismo tiene.
Hipótesis 2: No son tan capitalistas las empresas.
Hasta hace poco tiempo, no se hablaba mucho de cultura en las organizaciones ni de la calidad de vida. Porque no se encontraba una relación directa con productividad y ganancias. Hace 15 años me cuestionaron severamente en una organización internacional por mi intención de convertirla en Empresa Socialmente Responsable, no lo entendían y pensaban que era un disparate (verídico). Hoy es impensable que alguien dude de su beneficio. Así el amiguismo. Hoy parecerá una exageración, pero cuando las empresas menos avanzadas hagan cuentas, querrán un distintivo de “Empresa No-Amiguista”.
Soluciones
Es importante propagar la idea de que el amiguismo es una forma de corrupción que consume a nuestro país de forma tan grave como la de los políticos y policías proveniente de fraudes y sobornos. Ya lo vimos, los empresarios y directivos en su mayoría admiten que es costoso este fenómeno. Haciendo cuentas, puede representar una cantidad muy parecida a lo que se pierde en corrupción tradicional. Utilicemos un poco de heurística para probarlo:
Según el porcentaje calculado por los empresarios y directivos encuestados:
El amiguismo le cuesta a tu empresa un 30% más de lo que debería gastar y a tu país, miles de millones al año.
Dice el dicho: “Un dólar vendido es un centavo ganado; un centavo ahorrado es un dólar ganado”. Es evidente que se necesita un esfuerzo enorme en ventas para compensar un poquito en ganancias el enorme gasto en amiguismo. En cambio, al ahorrar un 10% en costos, bajando el amiguismo, la empresa obtendrá mucho mayores utilidades.
Cada vez más empresarios y directivos se han dado cuenta que el amiguismo cuesta incluso más que otras cosas que pensamos son calamidades en nuestra sociedad, como los fraudes y sobornos. ¿Qué hacer entonces? Lo primero es notarlo y lo segundo es hacérselo saber a nuestros amigos, jefes, clientes y familiares. Hacerlo es un acto patriótico.
Lo tercero es proponer un sistema que sirva para evitarlo, el que sea más efectivo en el lugar donde estás:
Quedémonos con al menos tres cosas que hacer:
	Tener un sistema de compras donde sea obligatorio cotizar con tres proveedores y tener licitaciones transparentes.




	Asumir una política de avisar relación con proveedores contratados.




	Regular la contratación de amigos y familiares (promociones de empleados también) con una política basada en meritocracia.





 


Si criticamos del gobierno la sarta de compadrazgos y amiguismos que deterioran a nuestro país con educación mediocre, instalaciones de metro inservibles, gente con hambre en comunidades olvidadas; si criticamos con tanto ahínco todo eso, ¿por qué no empezamos por ver lo que tenemos en nuestra segunda casa? Y obviamente me refiero a la empresa donde estamos, ¿los capacitadores contratados son los mejores? ¿Los directivos son los mejores? ¿Los proveedores son los mejores? ¿El mérito reina o es el amiguismo?
El patrimonio de una empresa no solo es de los dueños o accionistas, es también de todo empleado que trabaje en ella, porque el beneficio para todos será menor por cada peso que se gaste en un corrupto o en un inepto.
Querido oyente: Si no quieres tener baños transparentes y una vida a medias, haz algo; por lo menos compartir esta realidad. Tu país, tu familia y tus compañeros te lo van a agradecer. La amistad construye… el amiguismo… mata lentamente.
“Mi deber es hablar, no quiero ser cómplice. Mis noches se verían asediadas por el espectro del inocente que, padeciendo el más horrible suplicio, expía un crimen que no ha cometido...” 
―Émile Zolá
 




8.
VISLUMBRA ABUNDANCIA

Cómo cambiar una programación negativa. Optimismo racional.
“El pobre no es el que tiene poco, sino el que desea más”.
― Séneca
“Cada día las cosas se ponen peor”.
“El mundo se acaba”.
“Antes todo era mejor”.
Con tantas cosas pasando en el mundo, ¿cómo atrevernos a ver abundancia en vez de escasez? Incluso puede suceder que se sienta culpa ante semejante idea.
En la historia de la humanidad, siempre ha existido un contraste tremendo; una brecha gigante entre el privilegio de unos cuantos y otra mayoría que lucha y sufre. Con todo y todo, ¿suena descabellado decir que esta brecha se está cerrando, y rápidamente, a nivel mundial?
Mi propia ceguera
Fui muy miope durante gran parte de mi adolescencia. No quería usar lentes por pena, y no era para menos; en esa época los lentes eran enormes, tipo Bill Gates en los ochenta (y no había hipsters que me hicieran sentir de moda). Esa misma cuasi ceguera la tuve en muchos otros aspectos de mi vida, como pensar en opciones limitadas y cortas para: hacer dinero, aprender cosas nuevas, tener novia, realizar lo que me gusta, comer bien, ser saludable y muchas cosas más.
Pensaba como economista miltoniano y “administraba los recursos escasos”. Escaso amor, escasa salud, escaso dinero, escaso… escaso… escaso… Pero a lo largo de varios años he observado que las personas que generan cambios, que proponen, que innovan, que ayudan, son aquellas que cuando los demás ven escasez, ellas ven oportunidad y ABUNDANCIA.
¿Abundancia en qué?
Hace unos años, mientras pagaba ¼ de jamón, un desodorante y un nuevo cepillo de dientes en el supermercado, recibí un mensaje SMS del banco por el cargo hecho a mi tarjeta justo en el momento. Sonreí porque para mí era una novedad, me sentía afortunado de tener tanta tecnología en mi celular “último modelo”. En algunos países se apoya a ancianos o a niños de escasos recursos con el trabajo de embolsar las viandas en el supermercado. El niño o preadolescente que estaba embolsando lo mío en ese momento vio mi teléfono y con sonrisa socarrona sacó uno idéntico para mostrarle a su amiga de la caja contigua un video en YouTube. Un móvil que una monopólica compañía telefónica me vendió como joya, era poseído por un niño de 13 años sin goce de sueldo. ¿Razón? Los mercados ya no pueden entenderse como antes; de manera formal o informal, la tecnología se desborda en todos los estratos sociales; se ha vuelto ASEQUIBLE de una u otra forma.
La abundancia en tecnología y comunicación es imparable. Aun con pobreza en más del 50% de su población, países en vías de desarrollo cuentan con internautas ávidos de las redes sociales: un estudio muestra que en abril de 2020 Brasil contaba con 120 millones de usuarios de Facebook, México con 86, Colombia con 33 y Argentina con 30 millones. La mayoría de la población tiene electricidad y agua en sus casas (o a una distancia menor a 30 minutos), televisión y refrigeradores. Además de que la pobreza es sumamente relativa y subjetiva. Por ejemplo, en Estados Unidos, de los americanos que viven debajo de la línea de la pobreza, el 88% tiene teléfono; 71% tiene auto; y 70% tiene aire acondicionado. En México podemos ver a personas que piden dinero en la calle con móviles a pesar de que el servicio telefónico es uno de los más caros del mundo según la OCDE. Los colchones, refrigeradores, estufas, lavadoras, microondas, así como los video juegos, eran lujos hace unos años. Hoy cualquiera los tiene y hasta los regala o tira. Ojo, no estoy diciendo que vivamos en jauja ni estoy negando las serias carencias que tienen millones de personas, solo estoy haciendo hincapié en que lo que antes se consideraba pobreza dista mucho del concepto actual; en muchos sentidos la riqueza de antes es la pobreza de ahora.
Peter Diamandis, un extraño emprendedor y libre pensador nos abre los ojos con datos duros:
Hace apenas 100 años había 900 muertes de madres por cada 10,000 nacimientos y uno de cada tres bebés morían. También los niños que morían antes de los 5 años eran mucho más en los años 60 que ahora mismo y se espera que se reduzca el número. Bill Gates lo expresó en una conferencia TED de 2014 con una gráfica que mostraba que, en 1960, cerca de 20 millones de niños morían antes de los 5 años, en 2020 proyectaba cerca de 7 millones.
Diamandis nos recuerda que, en 1750 el 75% de la gente trabajaba como esclava para mantener al 25% restante. Hoy la esclavitud, aunque desafortunadamente existe, no es ni por asomo igual. Aunque sigue siendo terrorífica se calcula del 10% desde el 2000 a la fecha.
El tiempo dedicado a trabajar también ha disminuido mucho en el mundo, nosotros laboramos menos que nuestros padres y mucho menos que nuestros abuelos, para el año 1900 correspondían 2,600 horas trabajadas por persona, a partir del año 2000, son menos de 1,300.
Hoy en día, con un sacrificio mucho menor a comprar una televisión, una persona citadina de casi cualquier nivel socioeconómico podría comprarse un aparato que en 1985 valdría $17.5 millones de dólares: un iPad 2. El poder y características de esta tableta obsoleta costaría millones en la década de los 80, tal como lo publicó el New York Times: una supercomputadora Cray 2 tenía en esa fecha una capacidad similar a un iPad.
Cuestión de enfoque
Si bien existe escasez en muchos sentidos y diferencias notables según la geografía donde se mida, hay pruebas irrefutables de que globalmente el mundo presenta mejoras en energía, educación, libertad, alimentación y muchas cosas más. Y para que no se diga que solo al primer mundo le toca lo bueno, el prestigiado economista Dr. Macario Schettino y otros especialistas aseguran que en el 2050, México será la quinta potencia a nivel mundial “haga lo que haga, haga reformas correctas o no las haga, lo será irremediablemente” en parte gracias al bono demográfico.
Optimismo racional
Matt Ridely, científico de Oxford, ha tratado de hacer a un lado nuestro cinismo fatalista y discernir con honestidad dónde estamos parados históricamente. Ridely se sorprende de la tendencia que la gente tiene de ver lo negativo, lo pesimista, el vaso vacío… piensa que es como si la gente sintiera confort o se regodeara de las noticias pesimistas y de lo malo, autoengañándose con esto. Ha notado que quienes hablan sobre la reducción en tasas de cáncer o de los graves errores en las estimaciones y predicciones del hambre en el mundo son severamente criticados, pero no refutados. Y se ha dedicado a encontrar los puntos que demuestran que el mundo NO está peor cada vez. Publicó un libro llamado The Rational Optimist donde examina las tendencias globales en economía, tecnología, longevidad y salud, demostrando que todo está mejor y no peor. Ridely dice que el ser pesimista salvaba al hombre ancestral de ser comido por leones, pero que hoy funciona al revés: el pesimismo y el miedo irracional a la pérdida nos limita; es un virus que tenemos que erradicar de la sociedad.
Con o sin lentes, ya veo mejor
En la universidad, tomé valor y después de años de fingir que veía, utilicé los lentes de fondo de botella que necesitaba medicamente, y me olvidé de la vanidad de mi adolescencia miope. Literalmente, y a propósito, compré los más feos que existían para vencerme a mí mismo; la razón funcional era que o usaba gafas o seguirá sufriendo por el dolor que me causaban los lentes de contacto por alguna alergia o rechazo de mi cuerpo. Al mismo tiempo, aprendí a ver la vida de manera diferente, intuitivamente entendí que la gente que GANA ve lo escaso como una abundante oportunidad y la abundancia como combustible de todo proyecto. ¿O cuántos emprendedores exitosos basaron su pensamiento y trabajo en una premisa pesimista de escasez? Sería raro escuchar a cualquier gurú o ídolo empresarial hablar mal del mundo y de los negocios. Imagina cómo serían las frases célebres de estas personas en un mundo al revés:
“No busques lo que amas, ríndete”. Steve Jobs
“No tengas cuidado con lo que sueñas, de todos modos, nunca se hará realidad”. Walt Disney
“Rechaza el cambio, no puedes adaptarte”. Bill Gates
Cómo cambiar la programación negativa de nuestra mente
Busquemos estrategias constructivas:
	Entre creer y no creer que el mundo y la gente es buena, mejor cree que sí lo es al tiempo que utilizas tu pensamiento crítico para discernir.


	Entre hacer y no hacer, mejor HAZ. Vivir con “lo hubiera hecho” es peor que con “al menos lo intenté”.


	Vuélvete un fanático de la fe en ti mismo antes que un fanático de la negación.


	Por cada cosa negativa o mala que tu mente te diga, repite tres buenas y esperanzadoras.


	Cuando alguien te diga el “no”, busca en tu mente la solución, el “por qué no”.


	Cuando alguien te hable de lo malo o lo escaso de algo, busca en tu mente la oportunidad y en tu corazón la abundante verdad.





Si eres muy racional, busca racionalmente la verdad optimista. Uno encuentra siempre lo que busca y este enfoque es, racionalmente, el más útil. Si te da pereza ser optimista, no hagas nada, solo aguanta hasta que llegue el 2050 y eventualmente estarás mejor. Yo decidí no esperar y decidí hace poco ya no usar gafas, prefería operarme los ojos.
“Quien supera la crisis se supera a sí mismo sin quedar superado” 
―Albert Einstein.




9.
MANAGEMENT SEGÚN EL NARCO

Daño a la sociedad. Los malos lo hacen mejor que los buenos. 
Modelo eficiente. Sentido de vida.
"Si yo lo conociera, en este caso, es con respeto y de mi parte diría que es una persona que no anda buscando problemas, en ningún aspecto".
― El 'Chapo', según el 'Chapo'
Tú, cerdo, te vengo observando todo el tiempo. Yo te enseñaré a trabajar. Espera a ver cómo cavas la tierra con los dientes, morirás como un animal. ¡En dos días habré acabado contigo! ¿Qué eras tú, puerco, un hombre de negocios?
Vivo en la Ciudad de México y he sido asaltado a mano armada un par de veces, lo mismo mi familia. En la calle donde hace poco habitaba, tenía como vecino a un desaliñado dealer donde antes habitaba una linda abuelita con su perro. He sido testigo cercano y víctima, como seguramente tú también, de vicio, violencia y miedo. Sé de primera mano que el lenguaje de la violencia es muy semejante en cualquier ámbito y época: sea de narcotraficantes, atracadores o nazis. El párrafo de arriba parece la voz de un sicario actual torturando a su víctima, pero es la cita de un nazi gritándole a un prisionero en Auschwitz que fue autor del libro El hombre en busca de sentido: el
Doctor Viktor Frankl. Este hombre sobrevivió tres años en varios campos de concentración y supo sacarle provecho.
A continuación, lo cito:
Muchos de los prisioneros del campo de concentración creyeron que la oportunidad de vivir ya les había pasado y, sin embargo, la realidad es que representó una oportunidad y un desafío: que o bien se puede convertir la experiencia en victorias, la vida en un triunfo interno, o bien se puede ignorar el desafío y limitarse a vegetar como hicieron la mayoría de los prisioneros. Lo que realmente importa ahora es determinar el verdadero sentido de esta empresa.
Para los que estuvieron internados en aquellos campos se trata de explicar estas experiencias a la luz de los actuales conocimientos y a los que nunca estuvieron dentro puede ayudarles a aprehender y, sobre todo, a entender las experiencias por las que atravesaron ese porcentaje excesivamente reducido de supervivientes.
Las circunstancias más adversas son las precursoras de las ideas que iluminan el mundo. Así lo demuestra la historia. ¿Qué pasaría si dejamos de ser meros observadores de lo que sucede con el narco? No dejemos todo en manos de otras agendas, esperando a ser viejos para contar lo triste que fue todo. Mejor, como Viktor Frankl, determinemos el verdadero sentido de esta empresa, hablo del llamado narcotráfico, hagamos
que los hechos que estamos viviendo sean útiles a pesar de lo nefastos que estos puedan ser y de lo mucho que nos duelan.
Hoy tú y yo somos prisioneros de intereses muy poderosos y, al igual que a Viktor Frankl, nos queda convertir la experiencia en conocimiento y victoria, o bien, quejarnos y vegetar. ¿Qué escoges tú?
Tanto el management que leemos en el Harvard Business Review como el narcotráfico, tienen su fundamento en la guerra, y justo me lo recordó mi novia ayer que veíamos la serie Narcos; la historia de Pablo Escobar. Cuando me lo dijo, por coincidencia, apareció a cuadro la revista Forbes con Escobar en ella como uno de los hombres más ricos de aquellos tiempos; lo señalaban como delincuente pero billonario al fin, como ahora el Chapo o Zambada, o quizá como algún narco estadounidense anónimo (son tan hábiles en Estados Unidos, que no existe ninguno reconocible).
El tema de Forbes y Escobar lo encontré como una coincidencia afortunada que me indicaba que debía, al menos, intentar encontrar un poco de sentido honesto de negocios a todo lo que estamos viviendo para volverlo útil.
Lo que sucede en la guerra del narco tiene aspectos que han hecho que algunos se hagan muy ricos, a costa de cientos de miles de muertes, como en toda guerra. Todas las escuelas del mundo, incluyendo en la que estudié y ahora doy clases, usan los conocimientos adquiridos en cruentas guerras para enseñar negocios honrados. Curiosamente algunos profesores no están conscientes que logística, estadística, mercadotecnia, recursos humanos, finanzas, antropología, economía y cualquier materia de cualquier carrera tuvo una fase de perfeccionamiento durante alguna guerra. Y con la que estamos viviendo, ¿qué hemos hecho?
A la guerra que me toca sufrir en mi propio país, quiero sacarle algún provecho desde mi trinchera; sacarle conocimiento bueno a lo malo, emulando humildemente lo que hicieron judíos geniales como Frankl y Milgram. De este último aprendí que lo primero que hace un científico es ponerse en los zapatos del verdugo, al igual que un buen policía piensa como asesino para salvar vidas.
Para adentrarnos en la mente de un auténtico narco intelectual, consultemos un par de libros prohibidos por el Ejército Mexicano: Me dicen: “El más loco” y Pensamientos, ambos escritos por Nazario Moreno González, alias “el Chayo”, publicados post mortem de manera subrepticia. Moreno, ideólogo de la Familia Michoacana, fue liquidado por federales mexicanos en 2010 con su cabeza valuada en $2.4 millones de dólares.
También se obtiene buena información del libro El arte de la guerra para narcos de Tomás Borges y del sitio www.m-x.com.mx.
Analizando estos documentos, encontremos algunos aspectos de lo que podríamos hacer para influir positivamente usando el management de los narcos:
El péndulo de Schopenhauer
Los narcos entienden el mercado y su necesidad de fondo. Schopenhauer dice en su obra que nuestra vida “oscila como un péndulo entre el dolor y el hastío”. Cuando queremos algo, sufrimos porque no lo tenemos. Cuando logramos obtenerlo, pueden suceder dos cosas: comenzamos a desear otra cosa —generando un nuevo dolor— o ya no deseamos nada —generando hastío—. Así funciona el ser humano, va y viene… va y viene… siempre.
Escobar y el Chapo supieron usar el péndulo: El dolor de los campesinos, “el hambre”, produce mano de obra fiel; el hastío del rico, su “tengo todo, pero estoy inconforme”, genera demanda. Justo como el dolor del solitario genera vínculos en redes sociales; el dolor del desempleo genera choferes en Uber; y el hastío de cocinar genera clientes deseosos de pagar comida a domicilio.
Otro péndulo es el de los deseos: sexualidad y agresividad. El instinto de sobrevivencia del individuo se manifiesta en su agresividad, y el instinto de reproducción de la especie se manifiesta en su sexualidad, y esas dos cosas son el origen de la voluntad de vivir. En el fondo, el mundo del ego no es sino voluntad, deseo insatisfecho y anhelo insaciable.
Si quieres utilizar esto a tu favor de una manera constructiva piensa así: ¿Qué producto genera deseo? ¿Qué servicio llena lo insatisfecho? ¿Qué curso promete solucionar un anhelo? Para los narcos fue fácil detectar que la cocaína entraba en este péndulo de movimiento perpetuo.
Tecnología A aplicada en B
Los narcos innovan eficazmente extrapolando ideas. Submarinos que transportan droga; túneles que liberan prisioneros; catapultas para pasar droga sobre muros; doctores que operan “burros” (personas que traen droga en el cuerpo); latas de chiles rellenos de droga; embotellar Coca-Colas con cocaína; utilizan condicionamiento skinneriano para convencer gente; y podemos seguirnos al infinito. La clave está en poner tecnología ajena a lo que normalmente usas.
Amazon está probando drones para repartir productos (como seguramente los narcos ya lo hacen); los juegos de realidad virtual se están usando para entrenar personas en manejo de incendios y operaciones de órganos humanos; en la era del COVID-19 más hospitales están recurriendo a adquirir partes de componentes cruciales hechos en impresoras 3D como válvulas que conectan respiradores con mascarillas de oxígeno o caretas protectoras.
Hablando nuevamente de tacos, algún genio anónimo de los años 60 vio un “trompo” de carne griega… de esos que abundan en Turquía y Europa, y se le ocurrió ponerlo en tortillas de maíz. En vez de cordero, puso cerdo adobado, dando como resultado el más famoso, original y delicioso tipo de taco en México: el taco al pastor.
Poner tecnología A en B cambia el mundo.
Mindfulness
Escucha con atención la siguiente cita: “Sé fuerte de espíritu ante todos los problemas de la vida. Procura meditar en silencio y escucha la voz de Dios, que nunca te abandona. Y si el sufrimiento llama a tu puerta, no tengas miedo. Será cuando más cerca estés de Él. Todos vemos el sufrimiento como un mal… Bienaventurados los que lloran en soledad porque serán consolados con la palabra de Dios”.
No, no es Eckart Tolle ni un pastor de Guatemala. Es uno de los pensamientos de Nazario Moreno, alias “El Chayo”, alguna vez cabeza de la Familia Michoacana.
Y este también:
“Si algún día sientes ganas, muchas ganas de llorar, háblame, no prometo hacerte reír, pero puedo llorar contigo. Si algún día te sientes triste búscame, no prometo alegrarte el día, más puedo estar contigo”.
La definición que tiene el Dalai Lama de compasión es prácticamente la misma que la del Chayo.
¿Cómo? ¿Los narcos saben de meditación, consciencia, compasión y todas esas cosas que empresas vanguardistas como Google y Facebook ahora pusieron de moda? Pues parece que sí, y al menos los fundadores de la entonces Familia Michoacana y precursores de los Templarios lo hicieron primero que las empresas mundiales, en su propia versión.
¿Tú meditas? Arianna Huffington, Clint Eastwood y Oprah Winfrey sí lo hacen y por lo visto también el Chayo lo hacía ¿Será que el Chapo así concibió la forma de hacer el escape del siglo? Puedes cuestionarlo, pero la claridad de ideas muchas veces proviene de la ausencia de pensamiento. Aunque parezca contradictorio: meditar es en realidad dejar de pensar.
Mística
Juro, delante de todos, vivir y morir con honor.
Juro combatir la injusticia y socorrer a mi prójimo.
Juro, igual en el combate como en la paz, que ningún caballero será considerado por mí como enemigo.
Juro fidelidad al temple y esforzarme por perpetuarlo.
Juro respeto a los demás, veneración a las madres, protección a los niños o los ancianos, asistencia a los enfermos y a los necesitados.
Juro respetar la fe de otros y buscar más la verdad que la gloria, el honor que los honores.
Si por desgracia yo traicionara mi juramento, ruego ser ejecutado por la orden como un traidor.
Juramento de los Caballeros Templarios (narcos mexicanos).
Las empresas que trascienden poco se conforman con un listado de valores copiados, mucho menos con algún texto de “misión y visión” gris, vacuo, que ni el director general recuerda o entiende… En cambio, las empresas de vanguardia y que trascienden saben la importancia de estos elementos y lo viven como lo más importante. Es la “mística” de su éxito. Algunos también le llaman “manifiesto”.
Místico suena a espiritual, y lo es en cierta forma. Es el alma de la empresa, sea esta una pequeña empresa que hace arreglos florales o una gran transnacional.
La mística incluye una filosofía de trabajo y todo lo que culturalmente contribuye a ella como los símbolos, ritos y rituales.
Los símbolos incluyen a los propios fundadores, estos se convierten en seres admirados por sus logros y mitos. Banderas, estatuas, logotipos, todo influye para bien. ¡Y de rituales ni hablemos!
Imagina esto: Acaban de asignarte la pequeña tarea de ser el CEO de una empresa de 2.2 millones de personas. Eres el jefe de jefes… Tratas de idear formas poderosas de crear un compromiso y una entrega de servicio consistente alrededor del mundo. Muchos te dirán que das sueldos bajos, otros que eres un militar encubierto o un vil cerdo capitalista. Pero no te importa, tú estás buscando formas de estrechar lazos, mejorar la comunicación y aumentar la motivación. Pides opiniones innovadoras y alguien grita:
—¡Ya sé!

Y el empleado empieza a cantar:
Dame una W...


 



Dame una A...


 



Dame una L...


 



¿Lo despedirías? Yo lo asignaría como director de recursos humanos a nivel mundial de la empresa #1 en la lista Fortune 500. Hablo de Walmart, por supuesto. El ritual se llama “Squiggly” y desde el estibador hasta el director general lo hacen todos los días en muchas partes del mundo. ¿Tontería o genialidad?
Organiza eventos con DJ o Happy Hours con cerveza en la oficina… o al menos el famoso pastel del mes. Si tu empresa es francesa como Axa, proponles que digan Je sui cada vez que se presenten. Logra respeto a la institución, buenas costumbres, crea sistemas para quedarte con los mejores, logra que amen su trabajo. ¿Te parece doctrina vil? ¿Se te hace ridículo? Bueno, ponte en el lugar de un narco:
¿Cómo logras cohesión, lealtad, motivación y productividad en tu organización?
Seguro te los imaginas como rancheros cargando cuernos de chivo, vulgares e ignorantes. Entonces ¿cómo saben de códigos y símbolos que usaban los Caballeros Templarios hace mil años? Estos crueles asesinos saben de mística y con ello administran una de las corporaciones más complejas y ricas del mundo. Quizás en generaciones se han sofisticado como sucedió con los Corleone en El padrino.
¿Sabes del juramento de secrecía de Apple? Es tan antiguo como su fundación y funciona igual al que usan los narcos. Así abundan ejemplos: Un libro que Marc Zuckerberg recomendó en su club de lectura fue Rational Ritual de Michael Chwe. El libro trata de que las ceremonias, mítines y rituales públicos generan lo necesario para volvernos proclives a respaldar una autoridad o un sistema social, ya sea existente o insurgente. “Una idea importante para diseñar redes sociales”, dijo Zuckerberg.
Enfoque social
Va más allá de ser entre comillas “Socialmente Responsable”, es en verdad tener como una prioridad la ayuda social; nada que ver con donar, entre comillas, a una fundación los 7 mil dólares que tus empleados con sacrificio recolectaron donde tú, como generoso CEO que eres, agregaste 500 (historia verídica).
Contrasta eso con lo que hace un narco (políticos, escuchen bien esto). El portal EMEQUIS del 7 de febrero del 2011, con la reciente muerte de “El Chayo”, publica lo siguiente:
Los “servicios” que proporciona La Familia se asemejan a los que debería atender un gobierno: 
• Construcción y reconstrucción de sistemas de drenaje, calles, escuelas, áreas deportivas e iglesias. 
• Instalación de alumbrado público. 
• Aportaciones a iglesias. 
• Donación de libros. 
• Créditos para campesinos y negocios. 
• Cobro de deudas a habitantes locales. 
• Erradicación de alcohol adulterado. 
• Pago de medicinas y cuentas de hospital.
Con estas acciones, ¿puedes imaginar cuántos lo amaban? De igual forma, cuando murió Pablo Escobar, miles de personas pobres lloraron en su entierro. La gente le llamaba “el Robin Hood criollo”.
—Mis mejores amigos están en la comunidad de los tugurios, en el basurero municipal —dijo alguna vez Pablo Escobar.
En poco tiempo construyó cerca de 3,000 viviendas y su lema era “Sin tugurios en Medellín”. Claro, el pequeño detalle es que se calcula que mató a 5,000 personas. Por cierto, ¿has visitado la tumba de Napoleón?
¡Un héroe nacional! ¿5,000 muertos por Escobar? ¡Ja! En las guerras de Napo murieron cerca de 3.5 millones de soldados y cerca de 3 millones de civiles, solo en España 1 millón, por eso su tumba es más bonita que la de Escobar. Sus logros sociales también fueron muchos, hay que reconocerlo. Si después de publicar esto me matan, ya sabes que fue un francés.
En tu lugar de trabajo, ten un enfoque social auténtico, eso genera vínculos sólidos y gran felicidad tanto en la comunidad asistida, como en los colaboradores. También sirve, si es que te interesa trascender, en ser más que en tener.
Convertir lo ilegal en legal
En Estados Unidos hay estados donde la mariguana es legal. También sabemos que en casi cualquier parte lo es el cigarro y el alcohol; por supuesto que sabes que son también drogas junto con el té de passiflorine y valeriana que se toma tu tía. Lo que puede variar es el daño que hacen y la aceptación social de las mismas. También, la oferta y la demanda hace que convenga, en determinado momento, que algo sea ilegal para venderlo caro (como el tabaco y alcohol alguna vez), pero con el tiempo eso se vuelve impráctico y acaba siendo más conveniente que sea legal.
¿Y tú qué tienes que ver con esto?
Bueno, Uber es ilegal de principio, mejor dicho… se aprovecha de vacíos legales, se infiltra en el uso y costumbre, después las autoridades se dan cuenta y entonces se regulariza. Lo mismo pasa con Airbnb. ¿Y Facebook? Un lugar perfecto para el abuso a menores y robo de identidades, pero… ¿la ley lo contemplaba? No, primero salió al mercado y luego se fue regulando. ¿Recuerdas Napster y la música en streaming gratis? ¿Crees que le interesaba respetar los derechos de autor? Quién diría que ese sería el origen conceptual de lo que hoy es Spotify.
Antes de internet, el sujeto que copiara un libro, video o álbum, y lo publicara masivamente, se iba a la cárcel. La tecnología lo cambió todo. Hoy si eres un autor, mejor lo publicas gratis o muy barato porque igual te lo van a copiar. Así, U2 mejor regaló uno de sus más recientes discos a medio billón de personas.
La auténtica disrupción es casi siempre tan grande que supera lo legal; siempre nos ha encantado Uber, aunque no pagara impuestos en nuestro país. Facebook factura anuncios con empresas del extranjero y evade millones, ¿usas WhatsApp, Instagram o Facebook? Lo ilegal precede lo legal y luego se regula.
Un fuerte distribuidor vale más que tu producto
¿En verdad creemos que el narcotráfico depende de los productores? Imagina que eres un rico productor de tomates, pensemos que eres el más exitoso del mundo en este negocio. ¿Cómo se distribuye tu producto? Pues por medio de supermercados principalmente. ¿Quién es más rico?: tú (el productor más grande de tomates) o el distribuidor (Walmart, por ejemplo). ¡Pues claro que el distribuidor! La cocaína y mariguana, por más rico que vuelva al Chapo o a los Templarios o al narco en turno, tiene que ser distribuida por una organización mucho más compleja y rica que la que lo produce o transporta. Y entonces ¿por qué no hay un solo ejecutivo del anónimo “Narco Inc.” en la decrépita página web de la DEA?
La respuesta es sencilla: El distribuidor es tan poderosos que es intocable. La DEA no habla de él… no existe.
Para tus apuntes, recuerda siempre que: “El mercado es el rey, la distribución es la reina”.
Luz en la oscuridad
Nos encanta ver series y películas donde los malos son los héroes: el Padrino mata y extorsiona para llegar a ser el capo di tutti i capi; Pablo Escobar con un carisma asesino hace lo propio para levantar un cártel; Vikingos invaden y destrozan pueblos enteros. Nosotros, frente a la pantalla, deseamos (y lo sabe Netflix) que ganen, que maten, que engañen… en una fantasía. Es nuestro Darth Vader personal el que se manifiesta. Está bien, no te culpes, es normal… una cervecita durante la serie, emoción, pero…
¿Hasta ahí llegamos?
México es un país donde reina la belleza, la abundancia, pero también la violencia y la escasez. No lo digo de dientes para afuera: he disfrutado de bellos lugares, manjares y calidez, así como he sufrido atracos con armas apuntando a la cabeza de mis seres más queridos. Soy hijo de una familia que verdaderamente ha luchado con sangre guerrera para sobrevivir en las cambiantes condiciones económicas y sociales de esta nación.
Pero ¿qué no el mexicano se caracteriza por sonreírle a la muerte? Yo le sonrío cual calavera de azúcar en día de muertos con esta reflexión:
“Si no está en tus manos cambiar una situación que te produce dolor, siempre podrás escoger la actitud con la que afrontes ese sufrimiento”. 
Viktor Frankl
¿Te has dado cuenta de que la droga más destructiva y utilizada por la gente de escasos recursos es legal? Es el diluyente o thinner,
y parece que nadie lo nota. Y qué me dices de la otra droga legal llamada alcohol; en México es la primera causa de muerte en jóvenes entre 15 y 29 años. El cigarro mata a 1 de cada 10 adultos en el mundo.
Lo que estamos aquí pensando de manera crítica no es una apología a la cultura del narco, sino una inmersión a un pensamiento divergente en extremo, que si bien es cruel y maligno como lo es en muchas corporaciones legales, es preciso ejercitarlo para extrapolarlo a propósitos nobles. Con narcos o sin narcos, como sociedad, tenemos que diseñar nuestra vida de manera diferente.
Escojamos ser la luz que nace de la oscuridad con servicios, equipos y familias que tengan estrategias inteligentes. Basta de lo mediocre. Nosotros podemos triunfar.
“La mente es como un paracaídas, no sirve de nada si no se abre”.
―Pablo Escobar




10.TEMBLOR E IDENTIDAD

Catástrofes que benefician. Países que cambian. Amor que nace en el terror. Bienestar que se construye.
“No es luz lo que necesitamos, sino fuego; no es la suave lluvia, sino el trueno. Necesitamos la tormenta, el torbellino y el terremoto”.
―Frederick Douglass
Ante el derrumbe, no queda otra cosa que la reconstrucción. Lo que llamamos reconstrucción no es otra cosa que una construcción que optamos por anteponerle “re” porque parece repetirse; la realidad es que es una obra enteramente nueva.
La identidad tiene un sustrato; la arcilla con la que se forman ladrillos, que después forman una construcción. El sustrato de una nación después de un evento destructor permanece… pero la construcción es otra: se modifica la faz no solo en las calles, nuestra configuración interior también cambia. La nariz que se rompe, el hijo que muere, la casa que desaparece… necesariamente se alteran los rasgos que nos caracterizaban… y exponen al sustrato: la esencia innegable del ser.
En el espejo no parecemos el mismo, la autopercepción cambia, y esto sucede porque a partir de ese momento nos conocemos mejor, entendemos lo que realmente somos gracias al cambio radical y a la vulnerabilidad que eso implica.
Degradación vs. destrucción masiva
No es que el mundo no haya sangrado antes, y no es que no esté sangrando ahora mismo con violencia de hermanos matando hermanos; “Caínes” a los que llamamos delincuentes, secuestradores, violadores, narcotraficantes, empresarios corruptos y políticos que desprecian la vida de su propia gente. Claro que también es sangre, y efectivamente mueren ahora mismo muchas personas por ello, pero la razón de que ese modelo subsista se llama “degradación”. Es un derrumbe gradual, ciertamente letal, pero que en la psicología de una sociedad se acaba aceptando con la misma calma que una rana decide no brincar estando en una olla de agua que poco a poco se va calentando hasta hervir y matarla. No es que la rana sea tonta, ella brincaría activamente si se le arroja a una olla hirviendo. Es lo gradual lo que la mata.
Pero la destrucción repentina y masiva, esa es otra historia. Se trata del terror. Es el impacto de lo que sorprende, que supera lo aceptable por el entendimiento. Terror viene del verbo latín terreo, hacer temblar. Terror es en origen temblor, y eso sí que nos hace brincar de la olla.
Japón entre volcanes, temblores, guerras y bombas nucleares
Las comisiones que Japón envía a otros países para apoyar en acciones de rescate son siempre aclamadas y admiradas por su evidente efectividad, entrenamiento y tecnología. Japón es un pueblo que hace apenas unas décadas perdió absolutamente todo en una guerra.
En el libro de nombre: Zero! de Masatake Okumiya y Jiro Horikoshi y en otro llamado: Japanese Destroyer Captain de Tameichi Hara, se narra con tristeza el cambio radical al que se vieron enfrentados militares japoneses que vivieron la destrucción completa de ciudades por parte del enemigo. Una nación que nunca había sido invadida o derrotada en toda su historia. Orgullosa y con una cultura estética, laboral, espiritual y moral sobresaliente, reconstruyó su identidad a partir de ese mismo sustrato cultural no sin antes hacer una concienzuda revisión de los errores que cometieron.
Uno de los principales errores fue la “suposición” (suponer, por ejemplo, asuntos estratégicos y tácticos equivocados en Midway y Pearl Harbor); y el otro gran error fue el resultado de las divisiones de opinión entre el ejército y la marina (defender lo conquistado en China y Manchuria vs. atacar EE. UU.).
Si algo causó terror en la sociedad japonesa, fueron las bombas atómicas de Hiroshima y Nagasaki, y con ello, un cambio radical en la autopercepción del japonés. Todo se transformó con espanto, así lo narran Okumiya y Nirokoshi:
Nada —ni películas, revistas, libros, discursos elocuentes— nada puede expresar a cualquier otra persona excepto a aquellos que lo presenciaron, lo que le sucedió a la ciudad de Hiroshima y lo ocurrido después de que cayó la bomba. Fue un espectáculo horrible más allá de lo que las palabras pueden expresar… La debacle de Hiroshima es una historia ya común, pero los miles de relatos no reproducen los estremecedores gritos de las víctimas que era ya imposible ayudar de alguna forma; no muestran los cuerpos quemados llenos de ceniza y tierra revolcándose en indescriptible agonía; los espasmos de dedos supurantes sacudiéndose como única expresión de agonía; la búsqueda de “cosas” que momentos antes eran humanos. Las palabras no pueden comprender el abrumador, asfixiante y nauseabundo olor, no de los muertos sino de los muertos-vivientes.
Los japoneses mezclaron cenizas con sustrato de volcanes, tsunamis, terremotos, sangre y disciplina. Construyeron lo que desde hace varias décadas es un modelo de éxito descrito, por asombro y necesidad, en el famoso artículo de Harvard Business Review llamado Behind Japan’s Success. Los americanos de los 80 estaban pasmados y temerosos por el crecimiento económico japonés, así que trataban de explicárselo:
	Tomar la competitividad en serio





Los japoneses invadieron el mundo con el concepto de calidad superior, haciendo énfasis en una serie de productos clave que van desde electrónicos hasta instrumentos de medición y automóviles. Hoy los coreanos siguen esa misma filosofía con grandes resultados. La pregunta que se realizan los japoneses siempre es: ¿Cuál es la posición competitiva de Japón en determinado mercado mundial? Y una vez contestada, superan las expectativas.

	Tener en cuenta primero el interés nacional





La descarada ambición, la búsqueda insolente de dinero, la casi perfecta organización y el aparato despiadado de intenciones egoístas propias del japonés y del humano… todo… todo ello… si realmente quiere significar algo para el japonés de a pie, o para el más grande empresario o político, tiene una condición: debe ajustarse el propio interés a un marco de necesidades, aspiraciones y metas nacionales. La pregunta que primero se hacen los japoneses siempre y ante todo es: ¿Cuál es el interés nacional? Y de ahí parten hacia lo demás. Suena extremo, pero así lo hacen hasta los mafiosos.

	Hacer que las relaciones externas sean importantes





Peter E. Drucker analiza al respecto:

La gente de puestos superiores pasa su tiempo sentada, bebiendo tazas de té verde, escuchando, haciendo algunas preguntas, luego esa gente se sienta un poco más, bebiendo más tazas de té verde, escuchando más, haciendo algunas preguntas extra. Se sientan con las personas de sus propias industrias, proveedores, comerciales, gerentes de las filiales. Se sientan con personas de primera línea de otras compañías. Se sientan con gente de los bancos, con altos burócratas de los diversos ministerios, con gente de sus propias compañías, en las fiestas después de horas laborales en los bares de Ginza. Se sientan en media docena de comités en media docena de federaciones económicas e industriales. Se sientan y se sientan y se sientan.

En todas estas sesiones no necesariamente discuten negocios. De hecho, para un occidental su conversación a veces parece bastante inútil. Se extiende lejos, pasando de cuestiones de política y económica a preocupaciones personales, de las preguntas y problemas del otro compañero a los temas del día, de las expectativas para el futuro a la revisión del pasado.

Su objetivo, por supuesto, no es resolver nada sino establecer una comprensión mutua. Cuando hay un problema, uno sabe a dónde ir. Uno sabe lo que la otra persona y su institución esperan, lo que pueden y lo que harán, y lo que no pueden o no harán.

Cuando llegan las crisis o la oportunidad, estos asistentes inmóviles son capaces de actuar con asombrosa velocidad, decisión y, a veces, crueldad, porque el propósito de todas esas sesiones no es producir mutuo acuerdo. Es para producir una comprensión de por qué uno no quiere a otro, no está de acuerdo, o no confía.

	No buscar la victoria final sobre los oponentes con los que aún hay que vivir





Si bien Sony y Panasonic, o Sumitomo Mitsui Bank y Fuji Bank, o Mitsubishi y Toyota tienen una competencia despiadada, buscan terreno en común en sus tratos, tienen mucho cuidado de no dañar los intereses comunes, y para ello es útil el punto anterior: la comprensión obtenida en todas esas sentadas tomando té.

Para quien en este momento se esté diciendo: “¡Pero es cultural! Nosotros no somos así… ellos son diferentes y nunca vamos a ser como ellos”, quiero decirles que los países hispano hablantes somos muy parecidos a los japoneses, pero en un estadio anterior.
La filosofía ganadora que expuso Peter Drucker en los cuatro puntos anteriores la propuso originalmente el empresario, banquero y filósofo de negocios Eiichi Shibusawa (1840-1931) y fue completamente ignorada por muchos años. Prevalecía otra más atractiva y tentadora. La filosofía pragmática e imperialista de Yataro Iwasaki (1834-1885), el fundador y constructor de Mitsubishi. Este último era un tipo millonario del estilo de JP Morgan o Rockefeller que levantaba admiración y era emulado por los empresarios, políticos y militares. Una suerte de Amancio Ortega o Carlos Slim en la actualidad. Grandes en poder y dinero, sí… inteligentes en los negocios familiares, sí... Pero ¿hacen negocios anteponiendo el interés nacional? Definitivamente no. En contraste, las ideas de Eiichi Shibusawa sonaban como una fantasía utópica para el imperialista Iwasaki, algo completamente irreal ¡y también para el resto de los japoneses! Como si hoy nos atreviéramos a decir que en nuestro propio país podemos cada uno de los ciudadanos, de verdad, anteponer los intereses nacionales a los propios.
Cabe recordar que en Japón reinó la injusticia por mucho tiempo. Existe una larga historia de relaciones violentas entre subordinados y superiores en ese país. En la década de los 20, “Japón tenía las peores, más perjudiciales y violentas relaciones laborales de cualquier país industrial del mundo”. Drucker subraya lo poco tradicional que es para los japoneses pensar tan cooperativamente como hoy:
Durante los 150 años antes de que el Japón moderno naciera en la Restauración Meiji de 1868, las relaciones entre los señores y sus militares, los samuráis, por un lado, y la mano de obra campesina por el otro, significaban al menos una sangrienta rebelión campesina por año. Hubo más de 200 rebeliones durante el período, cada una de ellas suprimida de la misma manera.
"Gobernar por medio de asesinato", en lugar de un cuidadoso intento de encontrar un terreno común, siguió siendo la regla para las relaciones entre grupos competidores en los años treinta. Tampoco es pura coincidencia que la violencia estudiantil y el terrorismo comenzaron en Japón en la década de 1960 y tomaron su forma más extrema allí. Si es significativo hablar de una tradición cultural japonesa, la violencia y la guerra intestina son tanto parte de ella como la búsqueda de la armonía y la reciprocidad de interés.
Sólo hasta que se perdió la guerra, y con ello la humillación, la destrucción casi total y el terror abrumador de la bomba atómica, fue que los japoneses voltearon a los conceptos “idealistas” de Eiichi Shibusawa. Solo entonces se preguntaron: “¿Cuáles son las reglas apropiadas para una sociedad moderna compleja, una sociedad que debe participar en una economía mundial competitiva?”
Aprender de la muerte y de los de afuera
Las ideas de Shibusawa que transformaron a la identidad japonesa y que tanto admiramos probablemente no son todos originales de su cultura. Drucker subraya que tienen inspiración en pensadores alemanes y estadounidenses del 1900 e incluso en Maquiavelo. Recordemos la europeización que vivió Japón voluntariamente ante la conciencia de desventaja científica e industrial en la llamada Restauración Meiji.
Octavio Paz escribió en El laberinto de la soledad: “Nuestra vida es un diario aprendizaje de la muerte”. En este proceso doloroso hemos aprendido y nos hemos transformado.
Políticos, empresarios, emprendedores, empleados, obreros que se pregunten con sinceridad: ¿es ante todo de interés nacional lo que estamos haciendo? serán los que nos pongan en otro estadio.
Poesía y pensamiento
Sigamos pensando y construyendo, de nuestra amada tierra nace la prueba, y de ella misma las bendiciones. Nuestros pensantes, nuestros propios “Shibusawas”, vuelven a declamar y sus voces renacen para decirnos con inteligencia cuál es el camino. Escuchemos nuestros poemas y pensemos para que todo ello se convierta concretamente en algo que nos transforme de fondo, creando una tendencia, un sentimiento y entendimiento profundo.
Demos la bienvenida al cambio, y hagamos de ésta una nueva identidad… construyamos un nuevo país usando el sustrato de guerreros que saben amar los tesoros de su patria y, sobre todo…, al hermano. ¿O necesitamos que nos caiga una bomba?
Amo el canto del cenzontle,
pájaro de las cuatrocientas voces.
Amo el color del jade,
y el enervante perfume de las flores,
pero lo que más amo es a mi hermano,
el hombre.

―Nezahualcóyotl




11. LA HIGUERA

COVID-19. Plantas que dan ejemplo. Plaga. Miedo. Economía. Resistir.
“Un gran higo debe verse como si estuviera a punto de reventar su piel. Cuando se apriete ligeramente, debe ceder un poco y no retroceder. Debe ser casi untuosamente dulce, suave y húmedo”.
―Yotam Ottolenghi
Me abrazó débilmente. 
—Te encargo mis plantas —susurró con voz quebrada.
Fue la única frase que la venerable señora me dijo antes de despedirnos. Sentí inmediatamente en el pecho que tenía una responsabilidad de algo que para ella era importante. Cuando fui a la terraza y las revisé con nuevos ojos, me percaté que estaban abandonadas. Las antiguas macetas de barro estaban llenas de moho y las plantas sobrevivían con agua que de milagro obtenían de alguna forma, sin intervención humana. En especial llamó mi atención la higuera plantada en un pequeño cuadro de tierra. 
—Es una planta vieja —me dijo no sé quién—, córtala toda porque tiene plaga. 
Guardé silencio pensando que quizá tenía razón. Efectivamente, las hojas empezaban a volverse amarillas y tenían agujeros, tal vez un hongo. Aparte, como veinte caracoles visibles la masticaban alegremente, supuse que en sus raíces estaba peor la cosa. 
Puse tabaco en la tierra e hice una infusión para sus hojas, la cuidé por largo tiempo y con disciplina. Los caracoles mermaron, pero el “hongo” avanzó. Todo el tronco estaba cacarizo de su corteza; cicatrices profundas de su larga batalla. Este árbol probablemente llevaba años siendo atacado y parecía que, al fin, había sido vencido. Todo se fue secando. 
No sé quién me dijo nuevamente: 
—Corta todo el árbol, va a contagiar a otras plantas, además se ve feo. 
No dije nada. Suspiré y empecé a cortar las pocas hojas que le quedaban, pero no me atreví a talarlo. Lo dejé como un “adorno”, respetando la estética de nadie: Un tronco sin hojas, como un recuerdo de la tierna señora mayor que me encargó las plantas de su propiedad. Toqué al árbol, o lo que quedaba de él, y le pedí perdón por fallar.
Cerca, una buganvilia se aproximaba al inerte tallo de su compañero. Dejé crecer ramas de esa buganvilia purpúrea e imaginé la higuera rodeada nuevamente de vida y color, aunque estuviera muerta. Pero la buganvilia le evitó y siguió de largo. El tronco cacarizo y seco, se quedó solo.
Años visibles de plaga, tres meses completamente seca y sin hojas. Hoy, la higuera es frondosa; grandes, verdes y olorosas hojas le adornan. ¡Volvió a nacer! Se ve fuerte, con ganas de seguir viviendo muchos años más. ¿Cómo pudo ser? Hace tres semanas estaba desahuciada… pero hace dos semanas ya tenía unos pequeños brotes, y hace tres días ¡un primer higo se asomó!
No sé quién me dijo: 
—Claro… es por la estación. 
Pero esta vez, no me quedé callado:
—Te equivocas —repliqué—, es algo más… se llama resistir.
Un amigo me llamó hace unas horas, preocupado y ansioso por la situación del Covid-19 y la inminente recesión:
—No sé quién lo dijo, Alejandro, pero recuerdo muy bien que leí que la cosa se pondrá mucho peor de lo que creemos, contracción de dos dígitos… dos dígitos. ¡Imagínate! Dicen que deberíamos cortar… 

Siguió hablando, pero ya no le presté atención. Mientras se desahogaba con opiniones de gente importante que ni conocía, yo veía la hermosa higuera desde la ventana. Por fin lo comprendí y sonreí sinceramente por primera vez en muchos días. Fue una, ¿cómo le llaman...? ¿Epifanía?

—Se trata simplemente de resistir, amigo, con todo lo complicado y profundo que eso implique. Ser la resistencia y vivir —le contesté con seguridad. 
Ya no contestó nada, creo que pensó que estaba delirando por el encierro. Y tal vez así sea, o tal vez… 
resistir 
Del latín resistĕre.



1. Tolerar, aguantar.



2. Combatir las pasiones, deseos, etc.  


3. Dicho de un cuerpo o de una fuerza: Oponerse a la acción o violencia de otra.  


4. Dicho de una persona o de un animal: pervivir.



5. Dicho de una cosa: durar (continuar sirviendo).  


6. Dicho de una persona: Oponerse con fuerza a algo.  


“No dudar
No titubear
No sorprenderse
No temer”.



―Miyamoto Musashi







12. DONALD TRUMP

Propaganda clásica. Poder. Manipulación. Nazis y zombis.

“El hombre más poderoso es el que es dueño de sí mismo”.
―Séneca

Mi papá me ha aconsejado en varias ocasiones de la siguiente forma: “Hijo, ¿sabes cuál es la receta para hacerte rico? Te la voy a decir… Compra barato y vende caro… ¿Sí? ¿Fácil? Ahora hazlo…” Con ello me quiere decir que una teoría puede ser cierta, pero como él mismo ironiza, aplicarla es realmente difícil.
He estado en el negocio de la consultoría por algunos años, me especializo en mercadotecnia y en ciencias de la persuasión. En todo este tiempo he aplicado con mis clientes, y he visto aplicar, un sinfín de principios basados en cualquier cantidad de teóricos. Pero una cosa es lo que dice el libro, el estudio de Harvard, el gurú de moda, y otra la que en la realidad se puede implementar. Algunas veces la teoría es rechazada por el cliente, otras la situación se ralentiza, y otras simplemente no se logra. De diez cosas se pueden aplicar, con suerte, dos. Eso creía yo, hasta que vi llegar a Donald Trump.
Donald Trump siguió de forma ortodoxa los principios persuasivos de propaganda, y le funcionó increíblemente bien. No se rompió la cabeza, sólo hizo lo que la teoría más clásica dice y lo curioso es que no tuvo que adaptar, ni innovar, ni agregar prácticamente nada salvo algunos sustantivos.
Existen principios de propaganda, adjudicados por el imaginario a Joseph Goebbels, ministro de propaganda nazi. Otros se lo adjudican a Noam Chomsky. Investigando, encontré que en mucho están basados en un artículo de Leonard W. Doob publicado en 1950 para la Oxford University Press, en donde recoge pensamientos del diario de Goebbels. Independientemente de su origen, veamos algunos ejemplos de cómo Donald Trump los implementó para llegar al poder, y con bastante éxito:
1.- Principio de simplificación del enemigo único y principio del método de contagio. Adoptar una única idea, un único símbolo; individualizar al adversario en un único enemigo. Reunir diversos adversarios en una sola categoría o individuo. Los adversarios han de constituirse en suma individualizada.
Los tres enemigos del pueblo alemán eran, según Hitler: comunistas, capitalistas y judíos. Todos eran “lo mismo”, así como los países que los apoyaban, y cualquier otro que fuera necesario.
Hitler repetía que: “El golpe más fuerte recibido por la humanidad fue la llegada del cristianismo. El bolchevismo es el hijo ilegítimo del cristianismo y ambos son invención de los judíos”. Los judíos (o sea todos los cupieran en el concepto) quitaban el dinero y los puestos de trabajo buenos a los alemanes.
Para Trump en su discurso los mexicanos son criminales, traficantes y violadores. Y junto con los chinos, vietnamitas e hindúes son lo mismo y les quitan el trabajo a los americanos.
“… voy a regresar los empleos de China y México y Vietnam y la India, y todos estos lugares que están quitando nuestros puestos de trabajo. Voy a traer los empleos de vuelta”, prometía Trump en su campaña.
2.- Principio de orquestación. “La propaganda debe limitarse a un número pequeño de ideas y repetirlas incansablemente, presentadas una y otra vez desde diferentes perspectivas, pero siempre convergiendo sobre el mismo concepto. Sin fisuras ni dudas”. De aquí viene también la famosa frase: “Una mentira reiteradamente dicha se convierte en verdad”.
Hitler aseguraba constantemente que Alemania no perdió la Primera Guerra Mundial en las trincheras. Fueron los “Criminales de Noviembre”, decía. Los bolcheviques infiltrados (judíos) como civiles que se rindieron y traicionaron al pueblo alemán.
Trump aseguraba que todo el mundo se reía de los americanos gracias a los políticos americanos incompetentes de los últimos años. Los criminalizó, y agregó que los políticos mexicanos se reían también porque les dejaron meter toda la basura mientras ellos se hacían ricos.
Con este mismo principio de “una mentira reiteradamente dicha”, y con los cientos de medios que le dedicaron espacios gratis al criticarlo, Trump aprovechó para decir que él iba ganando en cada oportunidad, y esa aseveración se empezó a convertir en verdad ante la opinión pública.
“Cada encuesta en línea dice que gané cada uno de los debates, especialmente el último”, decía Trump.
3.- Principio de la verosimilitud. Construir argumentos a partir de fuentes diversas.
Antes de la guerra ya se diseminaba la ideología nazi en todos los medios disponibles: cine, periódicos, radio… propaganda que inclusive llegó a México. Muchas veces los nazis no tenían ni siquiera que pagar un pautado, era tal el encono de algunos mexicanos en contra de los americanos, que daban cabida en sus medios a cualquiera que se dijera enemigo de ellos. Hasta José Vasconcelos cayó en el juego.
Trump, gracias a sus pensadas declaraciones cínicas, que son oro molido para medios de comunicación que quieren aumentar su audiencia (o tráfico en el caso de redes sociales), disemina su mensaje de manera gratuita. Logró 2 billones de dólares en publicidad sin costo para él, y apenas gastó 10 millones en medios pagados.
La teoría más clásica fue aplicada para modificar la opinión pública e introducir la aguja hipodérmica en la nalga de las masas.
Reflexionemos: ¿Hillary Clinton supo utilizar algún principio persuasivo para convencer a las masas estadounidenses, aparte del fallido recurso de diferenciación basado en ser mujer? ¿Existen otros políticos o religiosos que usan estos mismos principios para manipularnos en nuestro propio país?
La materia prima de la propaganda es justo la misma pasión desbordada que hace a una persona capaz de matar por una diferencia de opinión y reside donde el córtex prefrontal no se asoma siquiera a ver qué pasa. Hasta la más intelectual justificación de apoyo a alguna causa partidaria se basa en el fondo en sentimientos, y esta ilusión disfrazada de “amor” a la patria, al partido o al candidato es producto de la propaganda. Ojo: la propaganda no son sólo folletos o memes. Es una serie de estímulos planeados con el objeto de crear adeptos a una causa mediante estados de ánimo, que tardan mucho tiempo en fraguarse y hacerse sentir, pero que una vez que “pegan” perpetúan al contagioso virus del zombi.
El fenómeno de la propaganda moderna es mundial. Y las prácticas estudiadas originalmente por los nazis que hoy lleva a la práctica Trump, por supuesto que no son exclusivas de él (Obama utilizó variantes), pero sí son muy ilustrativas dada la ortodoxa forma que tiene Donald de aplicarlas y el gran parecido que tiene en su elaboración con las que utilizó Adolf Hitler y su compadre Goebbels. Analicemos lo que continúa, e intentemos hacerlo con la cabeza fría, en caso de que nos sintamos aludidos (por amor a alguien) y por difícil que esto resulte:
4.- Principio de transfusión. “Por regla general la propaganda opera siempre a partir de un sustrato preexistente, ya sea una mitología nacional o un complejo de odios y prejuicios tradicionales; se trata de difundir argumentos que puedan arraigar en actitudes primitivas”.
Hitler sabía que el pueblo alemán tenía resentimiento por el fuerte castigo que el tratado de Versalles le dejó tras perder la primera guerra. Los judíos, históricamente (como el mercader de Venecia de Shakespeare), han mostrado tener solvencia económica debido a su característica cultura de negocios. La Alemania de posguerra no fue la excepción, y los cargos y profesiones bien remunerados fácilmente causaban dentera entre la población afectada. Los banqueros tampoco perdieron la guerra, sólo la gente de a pie. Si a eso sumamos una mitología wagneriana inflada con discursos supremacistas y un toque de nacionalismo, tendremos la fórmula perfecta para la masificación de adeptos a un partido, o sea, para el nacimiento de los nazi-zombis.
Trump destacó en la arena política desde que se pronunció de la siguiente forma:
“México manda a su gente, pero no manda lo mejor. Está enviando a gente con un montón de problemas. Están trayendo drogas, crimen, violadores. Asumo que hay algunos que son buenos”.
Una gran cantidad de americanos de clase obrera o desempleados observan con envidia como los mexicanos trabajan con ahínco por mucho menos dinero que lo que ellos aceptarían. Los ven florecer y eso les molesta también.
Existe un resentimiento importante y el mito de que “América” puede volver a ser grande, como cuando ganaron la segunda guerra mundial… cuando había malteadas llevadas en patines; un Elvis Presley sonriente; coches gigantes de muchos cilindros; y trabajos sencillos sobrepagados… todo gracias a los rendimientos del vasallaje a países altamente industrializados, como Alemania y Japón… volver a ser grande de esa manera… son tan solo ilusiones nostálgicas de un pasado que no volverá.
5.- Principio de la vulgarización. “Toda propaganda debe ser popular, adaptando su nivel al menos inteligente de los individuos a los que va dirigida. Cuanto más grande sea la masa a convencer, más pequeño ha de ser el esfuerzo mental a realizar. La capacidad receptiva de las masas es limitada y su comprensión escasa; además, tienen gran facilidad para olvidar”.
Hitler escribió en su libro Mi lucha lo siguiente:
“Toda acción de propaganda tiene que ser necesariamente popular y adaptar su nivel intelectual a la capacidad receptiva del más limitado de aquellos a los cuales está destinada. De ahí que su grado netamente intelectual deberá regularse tanto más hacia abajo, cuanto más grande sea el conjunto de la masa humana que ha de abarcarse. Mas cuando se trata de atraer hacia el radio de influencia de la propaganda a toda una nación, como exigen las circunstancias en el caso del sostenimiento de una guerra, nunca se podrá ser lo suficientemente prudente en lo que concierne a cuidar que las formas intelectuales de la propaganda sean, en lo posible, simples.
La capacidad de asimilación de la gran masa es sumamente limitada y no menos pequeña su facultad de comprensión, en cambio es enorme su falta de memoria. Teniendo en cuenta estos antecedentes, toda propaganda eficaz debe concretarse solo a muy pocos puntos y saberlos explotar como apotegmas hasta que el último hijo del pueblo pueda formarse una idea de aquello que se persigue. En el momento en que la propaganda sacrifique ese principio o quiera hacerse múltiple, quedará debilitada su eficacia por la sencilla razón de que la masa no es capaz de retener ni asimilar todo lo que se le ofrece”.
Veamos si Trump cumple con lo que dicta Hitler visitando su página web en época de campaña.
Por supuesto que no tiene versión en español, y también se tuvo que utilizar un proxy ya que discretamente estaba bloqueada para México, aun así, pudimos verla en ese momento y realizamos una traducción rápida. Abre diciendo:
“Es un momento muy emocionante para los Estados Unidos. Sus voces representan un nuevo futuro brillante para nuestra gran nación llena de más oportunidades para todos, no solo unos pocos elegidos. Juntos, hemos creado un movimiento que continúa ganando impulso. Juntos, estamos haciendo historia. Juntos, estamos trayendo de nuevo el sueño americano. El tiempo es ahora. Juntos, ¡haremos que Estados Unidos sea grande otra vez!”
Por si el grado de simplicidad no es suficiente para ser comprendido por el “último hijo del pueblo”. Veamos si sus “posiciones”, como las llama en la página, son lo suficientemente simples y entendibles:
Lo primero que dice es: “Paguen por el muro”, bastante simple ¿no? Ahora revisemos su Reforma Fiscal:
“Muy pocos estadounidenses están trabajando, demasiados trabajos han sido enviados al extranjero, y también muchas familias de clase media no pueden llegar a fin de mes. Este plan de impuestos resuelve estos desafíos con cuatro objetivos simples:
a)      Alivio de impuestos para los estadounidenses de clase media: Con el fin de alcanzar el sueño americano, que la gente tenga más dinero en sus bolsillos y se aumenten los salarios después de impuestos.

b)      Simplificar el código tributario para reducir los dolores de cabeza que los estadounidenses enfrentan en la preparación de sus impuestos y que todos se queden con más de su dinero.

c)      Hacer crecer la economía estadounidense, al desalentar las inversiones corporativas, aumentando un alto número de nuevos puestos de trabajo, y hacer que Estados Unidos nuevamente sea competitivo a nivel mundial.

d)      No aumentar nuestra deuda y déficit, que ya son demasiado grandes.”

¿Se comprendió lo que dijo? ¡Excelente! Felicítate por tener al menos el intelecto del menos afortunado de los estadounidenses. Los propagandistas americanos nombraron este tipo de aseveraciones con el nombre de “generalidades brillantes”; son frases que abarcan un concepto amplio para que el que lo escuche crea que se refiere a lo que él desea. Como con el slogan: “Hacer a América grande otra vez”: esta frase se ajusta a los deseos de cada quién, algunos entenderán: “oh sí, más rica como antes cuando mi papá manejaba un Chevrolet”; otros dirán: “oh sí, más grande en su expansión territorial como en la segunda guerra”; y así cada grupo escuchará lo que quiere. ¿Alivio a los impuestos? ¿Hacer crecer la economía? ¿No aumentar la deuda? Todas generalidades brillantes y comprensibles para cualquiera… hasta para el más “vulgar”.

6.- Toma una línea de acción que te ofrezca objetivos alternativos y asegúrate de que planes y disposiciones son flexibles a las circunstancias. Es fácil describir su comportamiento y hasta notar las formas clásicas de manipular masas. La verdadera pregunta es: ¿Cuál es el fin último de la creación de este personaje llamado Donald Trump?
No se pretende realizar un análisis exhaustivo, ya que la lista de similitudes y fines ocultos seguiría hasta formar otro libro. Podemos sí agregar que en lo que se distancia Trump y Hitler es en el objeto último que se persigue, y en las alianzas que están detrás; se notan mucho mejores las de Trump.
7.- Representar un paradigma
Un arquetipo es una imagen que literalmente “vive” en el imaginario, respira en lo que el famoso psicoanalista Carl Jung llamaba el inconsciente colectivo. Símbolos, figuras o personajes ancestrales que están ahí, esperando ser despertados… o que ya lo están sin que nos demos cuenta.
El Dr. Jung pensaba que el nazismo, representado por Hitler, era no menos que el despertar del arquetipo Wotan, también conocido como el dios Odín. Lo entendía de la siguiente forma:
“Cuando la creencia en el dios Wotan desapareció y nadie pensó en él nunca más, el fenómeno llamado originalmente Wotan se mantuvo; nada cambió, pero su nombre, como el nacionalsocialismo, se ha manifestado a gran escala. Un movimiento colectivo está formado por millones de individuos, cada uno de los cuales muestra los síntomas de Wotanismo y demuestra con ello que Wotan en realidad nunca murió, y que ha conservado su vitalidad original y autonomía. Nuestra conciencia sólo imagina que ha perdido sus dioses; en realidad están todavía allí y solo necesita una cierta condición general para estar de vuelta con toda su fuerza”.
En 1918, mucho antes de que el partido Nazi fuera activo, Jung manifestaba su pensamiento sobre esta bestia oculta:
“El cristianismo dividió al bárbaro germano en una parte superior y una mitad inferior, y le permitió, al reprimir el lado oscuro, domesticar la mitad más brillante y montarlo para crear una civilización. Sin embargo, el más bajo, la mitad más oscura, sigue en espera de la redención y una segunda etapa de domesticación. Hasta entonces, permanecerá asociado con los vestigios de la prehistoria, con el inconsciente colectivo, que está sujeto a una activación peculiar. A medida que la visión cristiana del mundo pierde su autoridad, más amenazante se escuchará la ‘bestia rubia’ rondando en su prisión subterránea, listo en cualquier momento para estallar con consecuencias devastadoras. Cuando esto ocurre en el individuo sucede una revolución psicológica, pero también puede tomar una forma social”.
Hitler y su partido despertaron la furia característica de Wotan y su versión más civilizada, Odín. La cultura anglosajona (incluyendo la americana) tiene un gran componente germánico, y dentro de esta mezcla subyace un Wotan que encarna la furia y la locura… aunque está disfrazado de Odín, más mesurado y temperado.
Para un propagandista avezado, es fácil encontrar este vestigio antropológico en un pueblo aparentemente civilizado donde existe un inconsciente deseo de seguir adorando a una “bestia rubia” que regrese, aunque sea con injertos de pelo.
Tú que me escuchas, te invito a que hagas tu propia comparativa con otros políticos que han aprovechado la posmodernidad y utilizan variantes de esta clásica y efectiva teoría propagandística.
¿Debemos felicitar a Donald por su fiel y escrupulosa aplicación? Moralmente no por la ideología que representa y sus tristes consecuencias, éticamente sí porque sabe utilizar la teoría en su profesión, digamos… como un buen abogado que defendió y liberó a un asesino. Su “papá Adolfo” debe estar muy orgulloso de él… esperándolo en el infierno.
“Miente, miente, miente que algo quedará, cuanto más grande sea una mentira más gente la creerá.”
―Joseph Goebbels 




13. POESÍA

Delirio y sueño en los negocios. Innovación. Inspiración.
“En el fondo, un poema no es algo que se ve, sino la luz que nos permite ver. Y lo que vemos es la vida”.
―Robert Penn Warren
“La nota dura es lo que necesitamos…” me dijo un exitoso editor. En realidad, no se refería a mí (¿o sí?), pero me sentí aludido y quedé meditabundo con la duda sofocante que permaneció ahorcando con dos dedos mi mente; empecé a dudar si soy demasiado suave. Mi daimon izquierdo (un geniecillo que me dicta ya a veces me reclama) con un zape me recordó que hace poco había escrito un muy bien pensado artículo, lleno de datos y estadísticas.
Pero mi daimon derecho lejos de avisparme con un zape, me suspiró un suave consejo en el oído: “Los negocios necesitan Poesía”.
¿Poesía en los negocios? Federico García Lorca decía que la poesía es la unión de dos palabras que uno nunca supuso que pudieran juntarse, y que forman algo así como un misterio.
Poesía en los negocios es lo más extraño que he escuchado. Pero ese mismo suspiro sonriente y afectado me llevó a encontrar esta frase del connotado consultor de negocios, Tom Peters:
“Evitamos el fracaso a toda costa y nos agarramos a ideales como ‘orden’ y ‘eficiencia’. Pero debemos abrazar el fracaso; debemos vanagloriarnos de la auténtica lobreguez y porquería y desorden que produce la auténtica innovación”.
¡Eso es poesía! ¡Y la poesía libera! Algunos confunden la poesía con un verso que rima. Pero la poesía es más que eso, es el entendimiento más profundo que existe del universo. Desentraña el todo con el aparente nada. Describe con precisión, pero sin exactitud, cada ánimo y estado humano, animal o celestial.
Los poetas en Chile (país de gran comprensión poética con “despertados” como Nicanor Parra, Gabriela Mistral y Pablo Neruda) no solo declamaban al aire afuera de sus viviendas… en una época, era normal ver gente caminando en las calles iniciando un acto poético, un carnaval inventado. Otros hacían poesía, por ejemplo, caminando derecho y sin detenerse (parecido al video del grupo de rock The Verve en Bitter Sweet Symphony), pasando por encima de árboles, tocando puertas de casas desconocidas para pasar a través de ellas, cruzando fuentes y bardas; todo con el ánimo de simplemente actuar en algo aparentemente irracional, pero de gran profundidad: es el acto de vivir en sí mismo, interpretado por sí mismo, y explicado por sí mismo.
La nota blanda, no la dura, mi respetado señor editor, eso es lo que necesita la gente que hace negocios. “Vanagloriarnos de la lobreguez y porquería para innovar”, no solamente de los números del tipo que despreciaba Mark Twain (“Hay tres clases de mentiras, decía: las mentiras, las malditas mentiras y las estadísticas”, decía). Para los sentimientos y la razón que necesita un negocio, ¡la poesía es la respuesta!
Despertemos nuestra consciencia de lo efímero con José Emilio Pacheco, gran escritor y poeta mexicano. Si te despidieron ya de cierta edad y después de muchos años del gran corporativo. Escucha lo siguiente: … momento… No lo escuches aún si no te quedó el saco; ¿Eres joven y trabajas en una gran empresa? ¿Sabes cómo será tu futuro en ella? ¿No? Bueno… ¿te han negado alguna vez el acceso a algún lugar? ¿Te han desterrado de alguna escuela, negado un crédito? ¡Ah! Eso sí lo sabes… ¡qué bueno! Ahora sí, escucha lo siguiente:
Indeseable
No me deja pasar el guardia.
He traspasado el límite de edad.
Provengo de un país que ya no existe.
Mis papeles no están en orden.
Me falta un sello.
Necesito otra firma.
No hablo el idioma.
No tengo cuenta en el banco.
Reprobé el examen de admisión.
Cancelaron mi puesto en la gran fábrica (oficina, firma, despacho).
Me desemplearon hoy y para siempre.
Carezco por completo de influencias.
Llevo aquí en este mundo largo tiempo.
Y nuestros amos dicen que ya es hora
de callarme y hundirme en la basura.
Después de leer esto. Te encontraste a medio camino, formaste tu propia historia. ¿Pero te quedarás ahí? O completarás el acto poético haciendo ALGO. Hacer lo que sea es mejor que callarte y hundirte en la basura. ¿O no?
Trabajas hasta tarde, sientes raro, pero no sabes cómo describirlo (tal vez ni tiempo tienes de hacerlo). ¿Qué sientes? Tal vez esto:



El silencio



La silenciosa noche. Aquí en el bosque
No se escuchan rumores.



Los gusanos trabajan.



Los pájaros de presa hacen lo suyo. 
Pero yo no oigo nada.



Sólo el silencio que da miedo. 
Es tan raro, 


Tan escaso se ha vuelto en este mundo 
Que ya nadie se acuerda de cómo suena, 
Nadie quiere



Estar consigo mismo un instante.



Mañana



Dejaremos la verdadera vida para mañana. 
No asco de ser ni pesadumbre de estar vivo



Extrañeza



De hallarse aquí y ahora en esta hora tan muda. 
Silencio en este bosque, en esta casa falsa



A la mitad del bosque.
¿Se habrá acabado el mundo?
 



Solo en la reflexión y meditación, en el silencio estridente de la poesía, es donde se encuentran las respuestas verdaderas. A veces es solamente ego, a veces es una cosquilla que te hace ir por otro camino. Tu propio camino. Adentrarte en un bosque desconocido. Tienes una linterna, es tu intuición. He ahí tu dato más duro.
Traqueotomía
No puedo respirar.
Es la corbata en desuso. Es mi marca de esclavo.
Es la Cereza Negra que traigo colgando del cuello (y en la bolsa del pantalón).
Es la falta de aire por vivir en un sueño ajeno. 
Aire enrarecido por pertenecer a otro pulmón.
Quedarme así por miedo al qué dirán.
En perder esta el aprender.
Pierdo seguridad,
Gano oxígeno 
Y vivo.
Conviértete en un POETA, no en un juglar o trovador que se mueve para agradar a otros; no en un empleado de lujo o un empresario vacío. Conviértete en un LOCO, como los describía un poeta del seguramente has escuchado:
"Esto es para los locos...
Los que no encajan,
los rebeldes,
los creadores de problemas,
los tornillos cuadrados en los agujeros redondos,
aquellos que ven las cosas de una manera diferente...
Ellos no son de los que siguen las reglas,
y no tienen ningún respeto por el establishment.
Los puedes citar, estar en desacuerdo con ellos, glorificarlos o vilipendiarlos,
pero lo único que no puedes hacer... es ignorarlos.
Porque ellos cambian las cosas.
Ellos empujan al ser humano hacia adelante...
Aunque algunos los vean como unos locos,
nosotros vemos a genios.
Porque los que son lo suficientemente locos como para pensar que pueden cambiar el mundo... son los que lo logran...”
―Steve Jobs
Si no eres tú, ¿quién? Si no es ahora, ¿cuándo? Si no es aquí, ¿dónde?




14. PREJUICIOS Y AMOR

Bondad aprendida. Empatía y afinidad. Animales que curan el alma. Sufismo. Turquía.
“No te quedes satisfecho con historias, cómo le han ido las cosas a los demás. Revela tu propio mito”.
―Rumi
“Tienes que estar muy alerta, cuidado con los musulmanes”, me advirtieron varias personas. Me bajé del avión decidido a explorar por alrededor de diez días un país del que sabía poco, solo enterado mediante breves lecturas de baño de antiguas glorias de Constantinopla y algunos chismes de la emperatriz Teodora y su estilo de vida casquivano. Lecturas, he de confesar, no más profundas a las que hago cuando voy a la peluquería y la sonriente Hilda me alcanza la revista TV Notas para actualizarme adecuadamente de chismes de la farándula.
Por ello, en mi inocencia, a Estambul la esperaba una ciudad parecida a la de México. Esperaba un aeropuerto caótico con métodos de adivinación para entender dónde recoger las maletas, pero no sucedió así. Bajé y esperaba un autobús humeante trasladándose por una ciudad llena de baches, no sucedió así tampoco. Pensé que quizás se trataba del típico trayecto “bonito”, pero que si te asomas un poco más allá, encuentras a gente viviendo en basura… pero visité varías provincias y barrios, y no fue el caso. El metro y el metrobús… llenos, sí… pero muy modernos y funcionales. Las calles limpias sin robos a mano armada. Todo fue una sorpresa. Turquía, un país con un PIB de 822 billones de dólares, a la vista de un agudo ojo crítico, lucía mejor que un país con un PIB más grande por 400 mil millones, o sea, México, de 1,261 billones de dólares.
Pero nada de esto fue lo que más me impresionó, ni tampoco sus paisajes hermosos, bellas mezquitas o sus ricos palacios donde vivían sultanes entre lujo y más joyas que cualquier gangsta rapper. Lo que más me sorprendió de ese país con 99% de musulmanes¹ fue esto:
Perros callejeros felices a fuera de cada negocio, en las calles, en las plazas, en la provincia, en mezquitas y en monumentos históricos.
Son muchos y no están realmente abandonados; la gente y el gobierno los cuidan, operan, alimentan y vacunan. Se notaban sanos y bien atendidos.
Un poco después me di cuenta de que también había muchos gatos viviendo como pashas libres y a sus anchas. Adentro incluso de la gran Hagia Sophia (que fuera primero catedral, luego mezquita, luego museo y ahora nuevamente mezquita), nos recibió un gato sabio que disfrutaba del calor de una lámpara, reinaba justo detrás de lo que fue el lugar más sagrado de esa impresionante construcción de 56 metros de altura del siglo V.
En las pretéritas ruinas greco-romanas de Éfeso, otro amable gato se adelantaba curiosamente como guía para esperarnos en cada lugar importante durante el tour en las imponentes ruinas. Estas fueron habitadas por diversos antiguos: helénicos, romanos y paleocristianos entre otros.
—Personajes históricos, incluyendo Alejandro el Magno y San Pablo pasaron por aquí —parecía explicarnos el gato con sus maullidos y ronroneos (y no, no venden hongos alucinógenos, en realidad nos lo explicaba Barıs, nuestro culto guía).
 
[image: ]
Yo buscaba respuestas y cervezas. Los tenderos invariablemente amables, explicaban a señas y en turco que no vendían alcohol, mientras se acariciaban la barba para hacer entender de alguna manera que eran musulmanes. Sonreían y eran respetuosos e indicaban en donde sí se vendía mi tan buscada cerveza. Por supuesto que no faltaba el perro o gato adentro y afuera de los lugares; esto pasaba tanto en pequeños comercios como en grandes empresas y hoteles.
Afuera del mío, hice un amigo:
 
[image: ]
En la oreja, el gobierno les pone un tag electrónico para su adecuado control.
Por supuesto que Turquía no es un país perfecto, ni siquiera pertenece al mal llamado primer mundo. Al igual que muchos países en desarrollo, tiene grandes problemas a resolver, como sufrir de atentados terroristas, ser vecinos de Siria y estar peleados con Rusia; todas ellas, circunstancias nada envidiables. Pero fuera de esas historias góticas, si Latinoamérica tiene países como Argentina, Brasil y México con mejores condiciones económicas que Turquía, ¿por qué la calidad de vida, la seguridad, la limpieza y los servicios son mucho peores? ¿no te da curiosidad saberlo?
De país a país, comparemos algunos datos a grandes rasgos que nos arrojen luz sobre la situación de estas dos realidades:
México, Argentina y Brasil tienen el doble de crimen, eso sin contar que solo en México el rango de asesinatos es 11 veces el de Turquía. En Brasil, el crimen violento es 18 veces mayor. Hablando de pobreza, la de Argentina es 78% mayor, la de Brasil 27% y la de México es tres veces mayor comparada con en el país musulmán.
Pero ¿cómo puede ser esto... si el Producto Interno Bruto de Brasil y de México es tres veces más grande, y el PIB per cápita de Argentina es 7% mayor que el de Turquía?
La medición de la educación en los tres países varía. Argentina y México superan a Turquía y Brasil, pero son semejantes en indicadores adicionales al alfabetismo. En lo que ya no es semejante es en corrupción, teniendo los países latinoamericanos al menos el doble.
Sirven estos datos para comprender un poco mejor la situación de ambos países, pero si aún estás confundido y quieres conocer la vida de un país… Si te interesa lo que está detrás del llamado “bienestar”, en vez de solo revisar el PIB, el M2, el CPI, el PPI y el CES, mejor fíjate en un indicador mucho más sencillo, pero más sofisticado. Se llama TRAPEGA.
Los instrumentos para medir este indicador son muy económicos y de fácil acceso, pero deben estar afinados con cierta sensibilidad. El método de recolección de datos y procesamiento es sencillo: se observa cómo viven y cómo tratan a los perros y gatos, después lo sientes en tu corazón para ver qué pasa. Así se obtiene el TRAPEGA, por sus siglas:
Trato a Perros y Gatos.
Este indicador te ayudará a encontrar respuestas de fondo que van más allá de lo económico. Pude obtener que el TRAPEGA de Turquía era muy bueno, pero aún no entendía la razón de ello. Tenía que indagar más. Una de las dos respuestas a mi interrogante la encontré explorando más a fondo el día a día del ciudadano común y corriente. Alejarse de los hoteles a pie implicaba una travesía a lo desconocido, acompañada de cánticos llamando a la mezquita que se escuchan en cada calle. Cada rincón habitado del país es alcanzado por esa voz; escalofriante para un inocente turista solo acostumbrado al llamado de los carritos que venden tamales o compran fierro viejo.
Esos cánticos pregonaban la primera respuesta a mi interrogante: la cultura.
Una cultura realista
Mencionada por todos, comprendida por pocos… Pensemos a la
cultura como el conjunto de ideas, habilidades, tradiciones y valores que comparte todo grupo de personas y que se transmite de generación en generación. Las expresiones artísticas, el lenguaje, la ropa, los saludos y las formas de cortejar, todo lo comprende la cultura. Lo mismo en un país que en una empresa.
La cultura de Turquía está impregnada de compasión.
Es obvio que la cultura es un tema 100% del interés empresarial, ¿verdad? Alejandro Zenteno es un psicólogo organizacional que ocupa desde hace varios años los más altos puestos ejecutivos en el área de recursos humanos en empresas como Pepsi, Kidzania, Alsea y actualmente es VP de recursos humanos en Lala, una empresa que produce y vende leche en la región con ventas anuales de mil millones de dólares. ¿Por qué este señor es tan requerido por las empresas? Por su especialidad, la transformación cultural, así lo comenta: “La cultura de una empresa es lo más importante, las personas son más felices y productivas en ambientes propicios”. Zenteno dice que no es tarea fácil optimizarla, pero está cierto de que los empresarios inteligentes saben que es fundamental hacerlo; lograr una cultura de éxito, servicio y responsabilidad en todo sentido.
Responsabilidad hacia el tipo de al lado, al de arriba y al de abajo es compasión. Responsabilidad hacia la gente que está afuera sin trabajo es compasión. Responsabilidad hacia el que despides, es compasión. Responsabilidad hacia el perro y gato de la calle también es compasión.
La compasión es medible, esto según el libro Midiendo lo inmedible de Daniel Goleman, famoso por acuñar el concepto de Inteligencia Emocional. La neurociencia prueba que estamos hechos para tener compasión, solo que al estar centrados egoístamente en nosotros mismos, esta habilidad tan útil se inhibe. La compasión tiene efectos positivos cuantificables, inclusive en cuestiones de salud.
La salud de un país empieza por dos células fundamentales: la familia y la empresa. La cultura adecuada genera una salud adecuada; es lo que comes, tus costumbres, tu lenguaje, tu trato a los demás. Si esa cultura es adecuada, es decir, benéfica para ti y tu entorno, automáticamente eres más feliz y la gente alrededor también.
Pero, siendo realistas, ¿cuál es la mejor forma de que una cultura se vuelva compasiva hacia los empleados, jefes, clientes, compañeros de trabajo, animales, gente sin recursos y hacia el medio ambiente?
Esa segunda respuesta de mi interrogante principal la encuentro también justo ante mis narices… en una danza.
Rumi, el líder del ejemplo
Y vi este extraño baile, eran tipos vestidos de blanco con largos faldones y con sombreros que parecían cubetas pequeñas. Giraban y giraban, como niños queriéndose marear. Sus largos faldones se levantaban como grandes ruedas, creando un ambiente místico muy raro (no se les veían los calzones ni nada por el estilo).
Eran los derviches, originalmente sufíes o musulmanes místicos que bailando meditaban; en esa danza se vuelven un canal uniéndose al todo: una representación de los movimientos del universo, de astros y átomos. La unión del cielo y la tierra. El amor de ser uno mismo con la creación y Dios. Su representante más célebre e influyente en la cultura se llamaba Rumi, también conocido como Mevlana, que era no solamente un musulmán devoto del siglo 13, sino un artista transformador: creaba música y poemas, además bailaba y meditaba.
Habiendo viajado entre distintas partes de Asia, Rumi cargó consigo una preciosa gema cultural, proveniente, algunos dicen, del budismo. Esa gema extranjera se llamaba compasión.
Rumi era un ejemplo de vida. Existen varias historias que cuentan la forma en que ayudaba a los demás y la forma en que trataba a los animales. Si un perro estorbaba, no lo quitaba porque lo consideraba su prójimo. También liberaba vaquillas demasiado jóvenes para ser sacrificadas. Cuenta la leyenda que un día Rumi tomó un pedazo de pan y se fue sin decir palabra. Un discípulo lo siguió en secreto y lo encontró alimentando a una perrita que acababa de dar a luz a siete cachorros. Al Rumi darse cuenta, le explicó: “Esta pobre perra dio a luz hace una semana. Aunque tuvo hambre por siete días, nunca dejó a sus cachorros y los cuidó con compasión. Nuestro amado Profeta Muhammad, paz y bendiciones para él, nos recuerda: ‘El Más Misericordioso (Dios) lo es hacia aquellos que son misericordiosos. Actúa amablemente con aquellos en la tierra para que aquellos en el cielo (ángeles) tengan misericordia de ti’”.
Así Rumi, mediante el ejemplo, y a veces pareciendo el único, lideró la compasión en un país donde hoy se respeta a los animales. En un país que con los mismos o incluso con menos recursos que los países latinoamericanos, hay menor pobreza, violencia y corrupción.
La cultura se transmite de persona a persona; de persona a grupo; de grupo a grupo y entre países. La globalización que ha existido desde siempre hace que un turco coma maíz asado, como lo hacían originalmente los mesoamericanos hace miles de años, encontré carritos callejeros idénticos a los mexicanos del otro lado del mundo. El rey maya Pakal, sonreiría al ver a un turco disfrutar de esas deliciosas mazorcas al carbón.
Y la cultura va de ida y vuelta, los mexicanos comemos tacos al pastor que son derivados inequívocamente del Kebab.
Por eso, debes siempre parar oreja. Si ves a una persona afuera de tu trabajo acariciando un perro callejero o teniendo algún acto de compasión con algún compañero. Sospecha… espíalo… escucha si es musulmán como Rumi y dice:
“El amor lo une todo”.
También duda, puede que sea judío, escucha si habla como Rabí Hillel:
“Eso que odias tú no se lo hagas al otro”.
Pero puede ser católico o cristiano y hablar como Jesús:
“Haced el bien sin esperar nada a cambio”.
Esos taoístas… ¡ja! que no se te vayan vivos: “Piensa en la ganancia de tu vecino como tu ganancia, y su pérdida como tu pérdida”.
Y qué me dices de los hindúes… alerta si hablan como Gandhi: “Un país, una civilización se puede juzgar por la forma en que trata a sus animales”.
Y los ateos, detéctalos si hablan como Penn Jilette: “Hacemos el bien porque está bien y hacemos lo correcto porque es lo correcto”.
Si notas cualquier comentario o comportamiento de este tipo a tu alrededor… tu comunidad, tu empresa, tu vecindario están pasando por una transformación cultural. Si no quieres que algo bueno suceda… discrimínalos, ponles etiquetas, desprécialos y sufre con ello las consecuencias de la mente cerrada. Pero si quieres salirte de la caja, acéptalos y aprende de ellos.
Adopta un perro, alimenta un gato, cura una paloma, ayuda a tu compañero en el trabajo, ten un pequeño acto de compasión al día. No pasa inadvertido como no lo pasaron los pequeños actos de Rumi en Turquía. Si te preguntabas qué es el liderazgo, es eso: ejemplo. Y ese ejemplo es la llave para que las estadísticas de pobreza, corrupción y violencia mejoren. Hay pruebas científicas de que así pasa; empieza contigo y el mundo cambiará.
La semilla de la auténtica compasión ya crece en nuestro fértil suelo latino e hispano, solo tiene que llegar a personas en el gobierno y en algunas otras posiciones de la sociedad; tanto arriba como abajo con nuestra ayuda y ejemplo pueden desarrollarla.
Curiosamente, afuera del señorial palacio de Dolmabahçe estaba la última prueba que necesitaba del contagio cultural positivo:
Dos hermosos
y grandes magueyes… plantas de agave azul de donde se obtiene el tequila y el mezcal… orgullosas y radiantes en la entrada del salón principal, sonriendo suntuosas y silenciosas hacia el sol del Bósforo. Prueba de que siempre podremos traer cosas buenas de otro lado a nuestra propia tierra, por improbable que esto parezca, como alguna vez lo hizo Rumi.
Planta compasión en tu familia y trabajo, cuando menos te des cuenta, la pobreza y la corrupción habrá disminuido en tu querido país. Si lo haces, tal vez alguien lo note y hasta te apode “el musulmán” no por prejuicio sino por tu característica compasión.
“Ayer era inteligente, por lo que quería cambiar el mundo. Hoy soy sabio, por lo que me quiero cambiar a mí mismo”.
Rumi




15. FIDEL CASTRO, HIJO DE SU PINK FLOYD

La madre en la niñez. Aprender del villano. Autonomía. Confrontación. Ideales.
 
“El niño ha crecido, el sueño se ha ido".
Pink Floyd

¿Influye la niñez que vives en tu actuar como adulto? Freud fumaría su pipa mientras, con sorna, asentiría con la cabeza (sorbería después por la nariz un poco de su medicamento blanco preferido).
Justo así es como el personaje de nombre Pink se presenta en la película The Wall de Pink Floyd; un ser afectado por la sobre protección de su madre siendo niño, que lo lleva a un estado de asfixia como adulto; Pink se convirtió en un artista adicto con delirios de dictador fascista.
Fidel Castro vivió exactamente lo opuesto, pero igualmente le afectó; de niño fue separado de su madre y enviado a estudiar a Santiago de Cuba con una institutriz que lo mataba de hambre.
Como adulto, Fidel fue un dictador adicto al poder con delirios de ser artista (incluso actuó de extra en la película hollywoodense Holiday in Mexico en 1946). Fidel era un doppelgänger, un doble del personaje Pink revelado en negativo, ambos detrás de un gran muro que ellos construyeron mientras culpaban a su madre: Mientras uno lloraba “¡Buaaa, me cuidó mucho!” otro lloraba “¡Buaaa, me cuidó poco!”
Millones aún odian a Castro. Bastaría pararse en Miami y abordar a un transeúnte cubano, y preguntarle: “¿Qué opinas de Fidel?” Esto diría:
…el deceso de un líder que supervisó el aniquilamiento de aquellos con puntos de vista opuestos al suyo, el encarcelamiento de inocentes, la separación de familias, la censura de la libertad de expresión, el esparcimiento de terrorismo sancionado por su gobierno y la destrucción económica de un país exitoso que prosperaba, solo puede llevar a cambios positivos para el pueblo cubano y el mundo.

―
Gloria Estefan en Instagram

También, millones aún lo aman. Bastaría pararse y preguntar al azar en alguna facultad con tendencia izquierdista, o invocar a alguna personalidad (muerta) como Nelson Mandela, Jean Paul Sartre, Julio Cortázar o Gabriel García Márquez: ¿Qué opinas de Castro?
No cualquiera elimina el analfabetismo en un año. No cualquiera baja la mortalidad infantil de 42% a 4%. No cualquiera forma más de 130 mil médicos, garantizando 1 médico por cada 130 personas, con el mayor índice de médicos per cápita del mundo.

―Armando Malacón, profesor de la UAS

Y millones no sienten nada por él. Bastaría preguntarle a tu pareja o al ejecutivo que te vendió un seguro en el banco: “¿Qué opinas de Fidel Castro?”
Me importa un comino.
―Mujer joven anónima
¿Tenemos algo que aprenderle a este héroe-villano barbón?
Seguramente algo podríamos hallar útil entre tantas situaciones inusuales en las décadas en las que Fidel Castro estuvo presente, incluso ganando sus últimas batallas ya muerto como un Cid Campeador.
Sobre el Cid Campeador (Rodrigo Diaz de Vivar, el más célebre guerrero antiguo de España), cuentan que cuando murió lo bañaron varias veces, lo perfumaron, lo armaron con su malla y yelmo de acero, pusieron su espada en la mano, abrieron sus ojos y con la barba peinada, lo subieron a su corcel, su hombre de máxima confianza cuidaba su flanco: Gil Díaz, un musulmán convertido al cristianismo. Así salió El Cid Campeador por última vez a pelear, ganando su último encuentro aun estando muerto.
Así a Castro, ya solo se le podía ver en fotos posando extrañamente para demostrar que estaba vivo. Se presume era ya una momia.
De los villanos, también se aprende. Nos será útil concentrarnos en su estrategia
de 1959 a 1968 con ayuda del análisis de Nicholas Boline del Instituto Militar de Virginia. Después, prestamente aterrizaremos en algo que nos sea útil a los mortales que no queremos ser ni dictadores ni cantantes de rock:
	La naciente república tendría que liberarse de la tradicional relación hegemónica con los Estados Unidos (EE. UU.). Castro tendría que asegurar que las necesidades básicas de seguridad de Cuba se cumplieran, una desalentadora tarea, teniendo en cuenta su proximidad a los EE.UU.







Lo que logró para mal fue: Volver a un país codependiente de un solo personaje: él mismo

Lo que logró para bien fue: Lograr independencia cultural, económica y política de EE.UU.

Aterrizando en tu día a día, pregúntate: ¿EE.UU. tiene supremacía cultural y económica sobre tu país?

¿Un solo cliente tiene poder sobre tu empresa al ser el principal por mucho?

¿Tienes una sola fuente de ingresos (empleo)? Entonces tienes problemas de hegemonía que resolver.

	Algo a la que dedicaría una gran parte de su tiempo y energía fue el mantenimiento de la revolución en el país. La construcción de una base política doméstica y la creación de una plataforma estable desde la cual lograr sus objetivos de política exterior eran importantes si iba a hacer de Cuba un actor relevante en el escenario mundial.







Errores: Silenciar y reprimir la diversidad de opiniones.

Aciertos: Capacidad de adaptación a circunstancias desfavorables, educación generalizada e inteligente uso de la propaganda.

Aterrizado en tu día a día, pregúntate: ¿Tu país tiene una situación política, económica y de seguridad inestable? ¿La organización de tu empresa no permite innovar y retar el statu quo a favor de los intereses de la comunidad a la que pertenecen? ¿No estás dispuesto a enfrentarte a lo que la mayoría piensa como “éxito” para lograr autorrealizarte? ¿Prefieres la comodidad externa a costa de soportar la incomodidad interna? Entonces necesitas consolidar una revolución.

	El cuarto y último gran objetivo estratégico de la revolución fue la exportación de la Revolución al resto del mundo, particularmente a América Latina y África. Si la revolución pudiera ser exportada al resto del Tercer Mundo, como consecuencia directa de la acción de Castro, él ganaría credibilidad como polo independiente en el emergente MCI (Movimiento Comunista Internacional) multipolar.







Errores: Falta de congruencia. Falta de visión para una sucesión democrática. Miedo en convertir la revolución en política. Fallo en lograr prender la chispa revolucionaria en varios países de América Latina.

Aciertos: Ejemplo consolidado de fortaleza ante gigante imperialista por medios revolucionarios. Logros concretos al poder ayudar a Angola, Algeria, Bolivia, Palestina, Venezuela y Vietnam en sus revoluciones.

Aterrizado en ti y a tu circunstancia, pregúntate: 
¿Tu país tiene una posición competitiva enfocada no solo en tangibles (petróleo y materia prima), sino en intangibles (propiedad intelectual, servicios, patentes, ideología, marcas, tecnología, especialidad) que pueda exportar para revolucionar en algo al mundo?

¿Expresas ideas poderosas con acciones que sirvan a otros (hijos, hermanos, amigos, colegas, empleados, vecinos) para mejorar su vida?

¿Te interesa ser un generador de cambio auténtico en tu comunidad?

Entonces estás exportando tu revolución al resto del mundo.

Que tu revolución aprenda de los errores, que tenga un sentido constructivo y con menos errores, que enriquezca a tu obra y a tus hijos, no que los empobrezca.

Procuremos encontrar alguna utilidad en ideas de villanos y antihéroes, como si fuéramos alquimistas-existencialistas.

Mama
Fidel quiso ser, más que un papá, la madre protectora que no tuvo. Fuera de sus clases de actuación y baile hollywoodense, debió aprender un poco más de inglés para escuchar la canción “Mother” de Pink Floyd… le hubiera hecho entender los efectos de la sobreprotección bien intencionada: La “salud” de un joven… (en este caso un país) ¿a cambio de qué? 
 

Mamá, ¿crees que dejarán caer la bomba?

Mamá, ¿crees que les gustará la canción?

Mamá, ¿crees que intentarán romperme las bolas?

Ooooh aah, mamá, ¿debería de construir un muro?

Mamá, ¿debería contender para presidente?

Mamá, ¿debería de confiar en el gobierno?

Mamá, ¿me pondrán en la línea de fuego?

Ooooh aah ¿Es sólo una pérdida de tiempo?

Shhh bebé, no llores

Mamá va a hacer todo por ti

Las pesadillas se vuelven realidad

Mamá va a poner todos sus miedos dentro de ti

Mamá te va a mantener justo aquí

Debajo de su ala

Ella no te dejará volar, pero puede ser que te deje cantar

Mamá mantendrá al bebé agradable y caliente

Ooooh Bebé Ooooh Bebé Ooooh Bebé

Por supuesto que mamá te va a ayudar a construir el muro.

“El maestro es lo más importante en una revolución”.
―Fidel Castro
 




16.
METAFÍSICA

Griegos. Filosofía. New Age. Visión y valores. Coincidencias en creencias.
“Poder entender un pensamiento sin aceptarlo es la marca de una mente educada ".
―Aristóteles
“No existen los empresarios ateos”, me dijo alguna vez un hombre mayor, “forzosamente tienen que creer en algo, si no es en Dios, es en una idea que parece loca… por lo menos tienen que creer en ellos mismos. Al final, es prácticamente un tipo de religión”.
De esta afirmación surgen dos cuestionamientos:
¿Creer en algo es necesario?
¿Qué hace falta para creer?
Me parece que la forma más sencilla de abordar este tema es mediante la metafísica.
Es probable que sepas que la palabra “metafísica” surgió por los libros que en las antiguas bibliotecas estaban catalogados al final; después de la física y las ciencias naturales, seguía algo más… lo que estaba “más allá” (meta). Algunos dicen que la palabra fue acuñada por Andrónico de Rodas al compilar la obra de Aristóteles.
Existen dos grandes formas de entender la metafísica:
La primera
es la que originaron los antiguos griegos mediante la ontología. Puede sonar muy rimbombante esa palabra: “ontología”, incluso suena tan complicada que pudiera parecer inservible, pero créeme, te aseguro que sí sirve, y se refiere simplemente al estudio del “ser”. Puedes juntarla con otra extraña palabra, teleología que es el estudio de los propósitos de un ser.
Con ambas palabras puedes formar un dúo dinámico porque fácilmente podemos trasladar estos conceptos a la misión de lo que tú haces, por ejemplo, en un equipo, si a este lo ubicamos como un “ser”: lo que es ese equipo, sería lo ontológico, y cuál es su propósito, eso sería lo teleológico. ¿Nada mal verdad?
Incluso, parte de los fines de ese “ser” pueden trasladarse al futuro en una “visión” o sea… cómo se ve en el futuro.
La gente exitosa tiene claro esto aun sin enunciarlo. Lo transmiten de varias formas con las personas que integran esta entidad llamada “compañía” o “equipo”. Se crea una mística en este nuevo “ser” compuesto de varios “miembros”, “órganos” y “células”. Esta mística implica los valores que se viven y todo aquello que entusiasma a los participantes a permanecer juntos y esforzarse como partes de ese todo.
La segunda
forma de entender la metafísica es al estilo new age, o sea, al nada despreciable modo hippie de “amor y paz”.
Se trata de entender y utilizar el principio de que lo que piensas pasa; todo lo que somos y nos sucede es el resultado de lo que hemos pensado; la realidad está fundada en nuestros pensamientos y sentimientos, y estos se retroalimentan con lo que decimos. Entonces, diciendo las palabras correctas, sintiendo las cosas correctas, se tiene una vida correcta.
Si observamos de cerca a cualquier persona exitosa en la vida (en el sentido más exquisito de la palabra éxito), encontraremos que respeta consciente o inconscientemente tanto los principios metafísicos de los griegos como los de los hippies astro-cuánticos del planeta Z.
Al ser nosotros estudiosos del éxito exquisito, o sea, el que se define como: “lograr metas que nos llevan a realizar un propósito superior que sea benéfico para el mayor número de seres mediante el amor y nuestros talentos sumados al de otros”, podemos entonces trazar vías inspiradas en ambos tipos de metafísica.
Seis caminos metafísicos para el éxito:
	Crea una misión







Lo que eres.

El equipo es un grupo de personas que tiene el poder y la facultad de desempeñar un cometido. La misión es un renglón que describe dicha tarea. Esta se entiende y se recuerda porque se crea involucrando a todos en su elaboración, repito… involucrando
a todos los que trabajan en dicho propósito, sean tres o cinco mil. Si no se hace así, simplemente no sirve. Es el poder del grito unificado… suena al rugido de un estadio y se traduce en acción.

Esta es la actual misión de la universidad de mi abuelo: “La misión del MIT (Instituto Tecnológico de Massachusetts) es avanzar en el conocimiento y educar a los estudiantes en la ciencia, la tecnología y otras áreas de investigación que sirvan mejor a la nación y el mundo en el siglo 21”. En lo que a muchos tocó atestiguar, en el siglo anterior lograron su cometido, y en este siglo van muy bien.

Si eres free lance o empleado, aplica igual. ¿Qué eres?

Resumen: Empieza por realizar tu misión personal.

	Imagina una visión







Tu futuro.

Es el cielo o Nirvana que le espera al ente o ser del que formas parte. ¿Ambiciosa? Sí, necesariamente… pero con un toque de realismo basado en cierta evidencia fundada en la experiencia y testimonio de lo que se vivió y lo que se vive en el ahora. Es un sueño lúcido que se vuelve colectivo e inspira. Si puedes imaginar cómo se siente ese momento futuro, qué aromas dimana, que imágenes y sabores existirán…
entonces lo puedes lograr. Un ejemplo fantástico es
el de Alzheimer’s Association: “Nuestra visión es un mundo sin Alzheimer”.
Es sencilla y poderosa en su descripción, y muy ambiciosa, ¿imposible? No lo creo.

Resumen: Empieza por realizar tu visión personal.

	Define la mística







Tus valores.

No se trata de una lista de principios de moralina que acabarás rompiendo. Significa saber lo que vales tú mismo, cuáles son tus atributos más preciosos. Magnitudes de características de tu alma sumadas a la de personas que trabajan contigo. Son los cimientos que sostienen todo y a lo que se acude para tomar decisiones. ¿Dudarías de que los valores de Mercedes-Benz son Pasión, Respeto, Integridad, Disciplina y Excelencia (por sus siglas en inglés PRIDE)?

Resumen: Empieza por clarificar tus valores personales.

	Disciplina tu mente







Ejercita lo que te hace bien. ¿Criticar beneficia a tu mente? ¿Quejarte? ¿Chismear? Obviamente no… entonces, ¿por qué lo haces? Se trata de corregir la postura constantemente hasta que sea normal estar en la posición mental correcta. Ver y escuchar lo bueno hace que produzcas también cosas y situaciones buenas. En un sistema como tu mente si metes oro, sale oro, ¿qué pasa si metes basura? Encorvarse de vez en cuando es normal, pero no es saludable quedarse encogido. Thomas Jefferson decía: “Nada puede detener al hombre con la actitud mental correcta de alcanzar su objetivo; nada en la tierra puede ayudar al hombre con la actitud mental equivocada”.

Resuman: Empieza por pensar muy seguido: “Yo soy suficiente”; es un mantra, por cierto.

	Enuncia declaraciones positivas







Se empieza por decirlo.

El primer acto es pensar y se piensa con palabras. Declaramos y entonces pasa. La vida de lo que hagas debe estar repleta de este sabor a poesía.

Escuchemos lo que dicen diferentes declaraciones importantes. Es necesario poner atención a las similitudes:

En la versión judeocristiana, antes de la creación, todo estaba vacío y de repente Dios declaró la luz. Esto dice el
Génesis
de
la Biblia:

“En el principio Dios creó los cielos y la tierra. La tierra estaba sin orden y vacía, y las tinieblas cubrían la superficie del abismo, y el Espíritu de Dios se movía sobre la superficie de las aguas. Entonces dijo Dios: «Sea la luz». Y hubo luz”.

En la versión hindú, antes de la creación, no había nada y de repente, Él declaró el brillo. Esto dice el Bhadra yaka upani, los Vedas.

“En el comienzo nada de todo esto estaba aquí. Este todo estaba velado por la Muerte, por la Privación: pues la Privación es la Muerte. Eso asumió el intelecto, «Sea yo Sí-mismado». Él, el Sí mismo, la Luz manifestada. De Él, mientras brillaba, nacieron las Aguas. «Ciertamente, mientras yo brillaba, había delectación», dijo Él. «Esto es el Brillo del Brillo».

Antes de la independencia de los Estados Unidos, Thomas Jefferson, Benjamin Franklin, John Adams declararon la independencia:

“Nosotros los representantes de los Estados Unidos de América, reunidos en Congreso general, acudimos al Juez Supremo del mundo para hacerle testigo de la rectitud de nuestras intenciones. En el nombre y con el poder pleno del buen pueblo de estas colonias damos a conocer solemnemente y declaramos que estas colonias unidas son y por derecho han de ser Estados libres e independientes”.

Antes de que fuera inmortal, el boxeador
Muhammad Ali
declaró algo:

“Odié cada minuto de entrenamiento, pero dije, no abandones. Sufre ahora y vive el resto de tu vida como un campeón".

Antes de ser lo que quieres ser, un pequeño gran paso empieza por verte al espejo y decir: “Yo te acepto profunda y completamente”.

	Propaga







Comparte tus ideas, descubrimientos, valores, logros, sueños e ilusiones. Que más personas sepan lo que tú crees ayudará a sumar voluntades afines. Hasta las personas más individualistas o introvertidas deben hacerlo para poder crear. Por eso no debe sorprender que un hombre tan ensimismado como Isaac Newton compartiera sus ideas, y ni qué decir de la peculiar comunicación de introvertidos irremediables como Steven Spielberg, Mark Zuckerberg, J.K. Rowling y Fryderyk Chopin. El miedo a la crítica nos limita. El miedo solo se soluciona exponiéndose a lo que se teme. En latín lo llaman Ducit et Docet: Tus ideas conducen y enseñan. Algunos le llaman “acción poética”, o en otras palabras “no guardes tu poema”.

Empieza por compartir tus ideas originales en LinkedIn, Twitter y TikTok. Quizá también te interese realizar un libro para Audible. Propaga, propaga, propaga.

Si seguimos estos caminos, es factible que contestemos las preguntas filosóficas que formulamos al principio:

¿Creer en algo es necesario?

La respuesta es decididamente:
-          Sí; para poder darle forma a nuestro ser individual y colectivo. Creer es crear.

¿Qué hace falta para creer?
-          Emprender, transformar, hacer; realizar nuestro ser en ese propósito que intuimos adecuado para corroborar su valor.

Un día Rabindranath Tagore, premio Nobel de Literatura, se reunió con Einstein, premio Nobel de Física, y platicaron de muchas cosas.
Tagore afirmaba que nada era ni bello ni verdad sin el hombre colectivo, es decir: sin la suma de todos los hombres que forman un cuerpo, ni la verdad ni la belleza existen. Einstein en cambio, trataba de defender un punto: la verdad existe con o sin el hombre, una mesa en la casa existe a pesar de que nadie la esté viendo. Tagore astutamente decía que no, que las verdades científicas lo eran solamente para el hombre; son ideas de humano y pertenecen sólo al humano.
Einstein finalizó esa conversación afirmando: “¡Entonces yo soy más religioso que usted!” Él creía
en una verdad independiente del ser humano.
¿En qué crees tú? Seas hincha de Tagore o de Einstein, en ambos casos te interesa la belleza, y la belleza la produces tú mismo con tus ideas. Dilas… hazlas.
“No hay nada más poderoso que una idea a la que le ha llegado su tiempo”.
―Victor Hugo




17.
JUGGERNAUT

Dios hindú. Filosofía griega. Cinismo. Stand up. Época eduardiana.
“Todo está increíble, y nadie está feliz”
―Louis C.K.
Atendiendo tus tareas cotidianas, escuchas un estruendo… ¡pum! y en seguida otro… ¡pum!... continúas escuchando ese golpe brutal que cimbra el edificio donde estás. Las ventanas tiemblan mientras se acerca “algo” que atraviesa paredes… atento, escuchas el sonido seco con efecto Doppler aproximarse a ti. Cada dos segundos se escucha más y más cerca, hasta que todo sale volando… quedas envuelto en una nube de yeso, pedazos de ladrillo y polvo asfixiante. Después de unos momentos de espanto, te incorporas para huir y te percatas de un boquete en dos paredes, te asomas y todo el edificio parece atravesado como por un misil: es el Juggernaut.
Juggernaut es una palabra utilizada en inglés que procede del sánscrito Jagannatha, una forma en que el dios Krishna es representado sobre un carro imparable. En Orissa, India, decenas de personas empujan un carruaje gigantesco que lo lleva, y este pasa por encima de cualquier cosa que se encuentre enfrente, algunas personas se arrojan a sus ruedas para ser purificados, y este debe seguir su curso sin detenerse. Los ingleses, al ver esto, asociaron la palabra a su vocabulario como una fuerza destructiva e imparable.
De ahí nace también el Juggernaut de Marvel, un villano creado por Stan Lee. Este particular arquetipo también está representado por los cínicos de hoy en día.
El cínico de los griegos era aquel que se decía era “como un perro” (kynikos). Si bien la filosofía del cinismo fue variando en el tiempo, su representante más famoso es el gran filósofo Diógenes, y el héroe que también los representa es el mismísimo Hércules; epítome del cínico por excelencia: imparable, sincero, fortísimo y apto. Hércules rompe y atraviesa los muros de la hipocresía y las buenas costumbres para cumplir siempre con su misión.
El cínico es un Juggernaut que cree que debe evidenciar los errores de la gente de forma sarcástica y punzante; excavará y sacará a luz toda cosa criticable, aunque para ello tenga que pasar por encima de las convenciones.
Por supuesto que el cinismo y sus múltiples variantes puede incluir a aquellas personas que hacen alarde de sus propios defectos, ufanándose de los mismos. Como aquel casado que presume a los cuatro vientos que tiene varias amantes o el ladrón que se enorgullece de serlo. Puede pasar que alguien sea un imbécil moral y parecer cínico, pero no es el tipo de fenómeno que nos interesa estudiar.
Fenomenología del cinismo
“Neta” en México, “posta” en Argentina y Chile, “de pana” en Venezuela, “merfi” en Perú… significa simple y urbanamente: “de verdad te lo digo”.
Los cínicos están de moda nuevamente… la gente se muestra conmocionada y emocionada, a veces en secreto, a veces externando euforia por la “sinceridad” de estos personajes. Sé que suena peligroso en estos tiempos donde parece que cualquier cosa que se diga puede ofender. Pero la paradoja es que al mismo tiempo hay un público que busca este tipo de verdades brutales. Coexisten los extremos y eso es muy interesante.
Piensa, querido libro-escucha de mente abierta, esta estrategia de imagen puede reportarte cuantiosas ganancias, éxito y seguidores. Si quieres ser un buen Juggernaut, solo tienes que seguir las cuatro recomendaciones de Aristóteles para serlo:
	Sé indiferente en tu forma de vivir.







A un cínico, según Aristóteles, no le importa cómo lo juzgan los demás, son como se diría en inglés: unapologetic. Tiene una actitud de no disculparse con nadie por su comportamiento ni por lo que dice. Esto, contrario a lo que se piensa comúnmente, es algo sumamente atractivo… es sexy. Expertos en el arte de la seducción como la coach Kezia Noble hacen hincapié en que es mucho más atractivo para el sexo opuesto el que tengas una opinión propia, por contraria que parezca, que buscar pequeñas cosas en común y desgastar una conversación. Si eso lo magnificamos, podremos entender el efecto que tuvo Trump en EE.UU. en su primera campaña presidencial. Son innegables la sorpresa y las risas internas que causó al volverse el escape de la opinión escondida de millones de americanos. No es una persona de mi agrado, siempre lo he dicho, pero es importante estudiarlo por mal que te pueda caer, porque es la llave para comprender cómo funciona la opinión pública. Trump puede manifestarse como sexista, racista, egótico, pero siempre desenfadado e indiferente de lo que piensen de él. Es un mega seductor cínico; sin disculparse, su defensa siempre es “dije lo que dije”. Todo aquello que parezca políticamente incorrecto en realidad causa furor en un público que se frota la cara en incredulidad y gusto porque alguien al fin dice lo que muchos piensan. En el caso de Trump, no importaba si ganaba las elecciones o no, él ya había ganado millones de dólares y un capital de seguidores sin precedente gracias a que es “como un perro”.

	No tengas vergüenza. 






Según Aristóteles, el perro es un ser que no tiene pena, hace sus necesidades donde sea, come donde sea, tiene sexo en donde sea... El cínico considera que eso es una virtud que se encuentra arriba de la modestia. Si vemos los antihéroes modernos en películas como Deadpool, encontraremos bastante material que demuestra lo rentable de ser descarado, pero lo curioso no es solo el personaje, sino el cinismo de los que lo llevan a la pantalla grande. Simon Kinberg, productor de la película, no tuvo vergüenza en presentar una historia fragmentada en todo sentido, a pesar de las recomendaciones del estudio de realizar una historia lineal. Presentó a un héroe con menos escrúpulos que cualquier otro visto en pantalla. Traspasó con más fidelidad de la acostumbrada a un personaje que en comics es muy altisonante en su expresión, desbordante de humor negro y lleno de un sórdido patetismo… entiéndase que en el comic impreso hasta la pornografía se permite; se trata de un mercenario mentalmente inestable y desfigurado que puede regenerarse aun si lo cortan en pedazos, y que originalmente se concibió como un súper villano posmoderno.

Es un auténtico atrevimiento llevar la personalidad de un personaje como Deadpool a la pantalla grande y clasificarla como R (arriba de 17 años) sabiendo que millones de niños la verán de cualquier manera.

	Sé un buen guardián. 






“Como un perro”, insistía Aristóteles, el cínico es guardián de las “doctrinas” de su filosofía. Así debes hacerlo tú. La sobriedad y buenas maneras (aparentes a cuadro) de alguien común puedes utilizarlas intermitentemente con “ladridos”. Como Dan Peña, un tipo nacido en 1945 que se autodenomina “el hombre del trillón de dólares”. Es coach y conferencista motivador, basta buscarlo y verlo unos minutos en YouTube para impresionarse de la forma en que se dirige a su público, literalmente a punta de groserías e insultos. Palabras altisonantes de calibre. Usa constantemente la palabra con “f” en inglés, les llama estúpidos y débiles. “Son pobres porque piensan así, y lloriquean y viven como la mayoría, una vida de miserias, ¡retardados! Y no hablo en el otro sentido, cuando les digo retardados. ¡Qué diablos! No me importa. ¡Retardados! Demándenme, hagan fila”.

Este tipo de lenguaje que acabas de escuchar es el menos hiriente en boca de Dan Peña, les llama a todos en plural y de manera generalizada con la palabra “c” que algunos opinan es la peor grosería en inglés y que es algo así como “vaginas”.

Todo esto no tendría sentido sin lo que de fondo defiende. Una doctrina del éxito por esfuerzo con pensamientos como:

“¡No te concentres en los errores, concéntrate en lo positivo la próxima vez!”.

“Los negocios comienzan y terminan con las personas: la interacción de carne y hueso; hueso y tendón; corazón y mente; emoción y alma”.

“La mayor carga del hombre es el potencial no cumplido”.

“Cuando falles: pivota, no te rindas”.

 
	Ladra con gracia.







Di lo que sea que quieras decir (literalmente lo que sea), pero con la gracia suficiente para que se rían de gusto los que opinan igual que tú, y que los que no, se rían también, pero de conmoción.
Los más famosos “standuperos” son básicamente cínicos simpáticos. ¿Conoces a Louis C.K.? Es un norteamericano blanco que se dice mexicano. Es quizás el más cínico de todos los comediantes que hayas visto o escuchado en tu vida. Habla sobre cosas ciertas y terriblemente incomodas:
“La semana pasada me enfermé de gripe porque mi hija tosió... en mi boca”.
“La comida no termina cuando estoy lleno. La comida termina cuando me odio”.
“Un hombre te arrancará el brazo y lo arrojará a un río, pero te dejará intacto como ser humano. No se meterá con quien eres. Las mujeres no son violentas, pero cagarán dentro de tu corazón”.
¿Por qué funciona bien el cinismo hoy en día?
Hasta hace poco, vivíamos en una especie de “época victoriana” en lo que concierne a medios de comunicación. En Inglaterra originalmente esa época se caracterizó por las “buenas costumbres” y un recato aparente en todo sentido para “quedar bien” con la idea de una reina conservadora. Los vestidos eran largos, los manteles de las mesas también (para no provocar la idea de ver las piernas de las mujeres) y el ambiente era puritano. De la “época victoriana” que yo hablo es una que comprende cerca de dos generaciones y terminó hace apenas unos tres lustros. Las represiones eran muy duras en todo ámbito, como en el famoso Bloody Sunday de 1972 donde miles de personas se manifestaron en Irlanda del Norte y policías y soldados los masacraron. En México sucedió algo semejante con los estudiantes de 1968 y en varias partes del mundo hubo movilizaciones reprimidas por los gobiernos en turno.
En la original, si bien se vivía una época de auge económico, la explotación de niños, el sometimiento de la mujer, la intolerancia a homosexuales, asuntos propios de un gobierno donde el luto de su reina por su marido era eterno (por eso se puso de moda el negro). Pero la doble moral reinaba a la par de Victoria: hubo un incremento en la prostitución, orgías, acuerdos inmorales y perversiones a puerta cerrada.
En nuestra época victoriana de medios, después de que cientos de jóvenes morían en 1968, Jacobo Zabludovsky (con Pedro Ferrís), no tenía más remedio que decir, de una forma políticamente correcta en las noticias del día siguiente, su famosa frase: “Ayer fue un día soleado”. Esta grave omisión periodística no sucedía únicamente en México o Reino Unido, era lo normal en el mundo.
Claro… llegan las redes sociales, y ahora es la época edwardiana (la Belle Époque en Francia); la tecnología y la fe en la ciencia son las que reinan, en el Nuevo Moulin Rouge (YouTube, TikTok, Instagram) se enseñan los calzones con libertad, la mujer tiene sufragio, y hasta Freud se anima a hablar abiertamente del sexo y su importancia en el ser humano. Tesla y Mercedes Benz crean autos autónomos, y la realidad virtual se hace asequible con un simple teléfono inteligente. Einstein crea sus teorías científicas, Trump busca que lo odien-amen, mientras H.G. Wells viaja en el tiempo y ve caer extraterrestres que nos quieren conquistar. Esta época es la liberación inocente de la represión victoriana, la liberación del deseo. Ahora todos tienen derecho a opinar. Todos podemos ponernos grandes audífonos y crear nuestro propio “24 horas” o al menos insultar al presidente en algún medio de comunicación masivo como Facebook o Twitter, creyendo que nos escucha o que le importa.
Ser Juggernaut es una buena idea hoy en día, pero no sabemos cuánto dure este trance social, así que considéralo ahora mismo como una opción. Si no sirve, al menos te quitará lo aburrido.
Si aún te queda duda de cómo hacerlo… a veces se entiende mejor el arte que la razón pura: Escucha La Traviata (el melodrama de una prostituta enamorada) o el sincero himno millennial que traduzco a continuación. Después, ponte tu casco de antihéroe y rompe esas aburridas paredes de la oficina mientras aún se puedan atravesar, es momento de comprender esta Belle Époque en los negocios y la comunicación: ¡adiós represión! Es tiempo de aceptar que todos estamos fingiendo, y empezar a fingir abiertamente… Disfruta mientras puedas, ya vendrá una Guerra Mundial para acallarnos.
Esta es nuestra decisión,
vivir rápido y morir jóvenes.
Tenemos la visión,
ahora, vamos a tener un poco de diversión.
Sí, es abrumador,
pero ¿qué otra cosa podemos hacer?
¿Conseguir trabajos en oficinas
y despertar para viajar al trabajo?
Olvídate de nuestras madres y nuestros amigos,
estamos destinados a fingir, a fingir,
estamos destinados a fingir, a fingir.
―MGMT. Tiempo de fingir




18.
EL VIEJO SONRIENTE

Juicio equivocado. Contradicción. Maldad.
“Yo soy el que soy”.
―Éxodo 3:13-14
Soy un viejito que parece inofensivo. Mi jorobita y mi flacura me hacen ver tranquilo. La gente me abre paso, me ceden lugar, me tratan con cuidado como si me fuera a romper. Mis reflejos son estúpidos y mi voz ligeramente ronca, mi mente divaga junto con mis contestaciones. Tengo una ruca mucho más joven que yo pero que, por ser caduca aunque no anciana, funciona mal en la estética prejuiciosa de nuestra humanidad: está justo en esa edad desagradable para ti. En cambio, a mí... a mí... mi aspecto me beneficia. Creen que soy bueno y que mi vejez es bella. Claro que no soy feo: “estas ruinas que ves, alguna vez fueron templos”, decía mi padre, que en paz descanse... descanse en su casa... porque a sus 105, sigue vivo, aunque ya no habla.
¿En qué estaba? Ah sí, que me tratan bien por tierno. Un niño se topa conmigo... sonríe... tal vez cree que soy Santa Claus, su mamá también está sonriendo, si supieran...
Mi esposa sospecha, es la menos ilusa, pero finge; tal vez se rindió porque no le queda de otra. Estoy con ella en la panadería, y la piso sin querer, un tipo al lado se ríe por el acto torpe, por lo bizarro del grito de mi mujer ya carraca, se ríe por mi cara de imbécil fingiendo que no pasa nada. Sonrío de vuelta, y lo miro con el rabillo del ojo... se pone serio. Creo que ya notó ese brillo del que hizo, del que no pagó, del que sigue vivo y morirá muy viejo con sus pecados intactos, con su cinismo impoluto.
Un viejo imbécil por fuera; por dentro una galaxia girando y consumiéndose a sí misma en su propio corazón negro.
¿En qué estaba? Ah sí... en que te ibas a la mierda.
. 




19.
LA FUERZA OSCURA

Carl Jung. La sombra. Darth Vader. Honestidad.
“Nadie se ilumina fantaseando figuras de luz, sino haciendo consciente su oscuridad”.
―Carl Jung
Un monstruo, mitad robot, que usa una máscara tosca mediante la cual respira artificialmente, viste un atuendo negro de pies a cabeza. Tiene voz profunda y ligeramente robótica. La fuerza oscura lo acompaña. Puede ahorcar y mover cosas a distancia con facilidad. Es la sombra que negamos, que vive reprimida dentro de nosotros y que, cuando la vemos expresada en un antihéroe, despierta nuestra admiración. El adorable monstruo.
Es el lado oscuro, la llamada “sombra” de Carl Jung, el arquetipo que complementa a la verdaderamente notable persona. Sin Darth Vader no hay Star Wars, no hay explosión, no hay emoción, no hay láser rojo. Podría faltar Luke Skywalker y ser Chewbacca o Han Solo el protagonista… pero Darth Vader, Darth Vader es insustituible. Como lo es el Padrino, Aníbal y otros contados villanos que secretamente deseamos que nunca mueran y que ganen al medroso bueno. Veamos cómo ser un verdadero Darth Vader digno de salir en Forbes:
	Ponte un casco grande, capa negra y no uses espada verde, usa la roja. En inglés se llama peacocking (ponerse plumas de pavorreal). Richard Branson es el forajido, el antihéroe billonario… observa su melena sansónica. Sus plumas en forma de ideas y acciones son brillantes y exageradas. Virgin ¿Virgen? ¿Así le pondrías a tu empresa? Siempre reprobaba y abandonó la escuela a los 16, puso una empresa que no pagaba impuestos y pirateaba discos, su mamá casi pierde la casa al hipotecarla para pagar multas. Se le conoce por salir en fotografías completamente ajenas al hombre de negocios típico, ya sea vestido de mujer, pintando con aerosol la pared o con una modelo de veintitantos montada en él mientras esquía (vigilado por su esposa, eso sí).







	Ve por todo, ambiciona un imperio interestelar. Jeff Bezos, el fundador de Amazon, fue un niño adoptado como Steve Jobs (un comienzo especial per se). Empezando tempranamente con el comercio electrónico, arrasó con las grandes y estorbosas librerías que lloriqueaban hasta que murieron. Ahora va contra las editoriales tradicionales con un sistema impresionante para autopublicarse; gracias a Bezos muchos escritores nos liberamos de esas editoriales que por lo general se benefician de tu propiedad intelectual y te arrojan las sobras; no exagero. En cambio, Bezos tiene empresas como esta en las que estás escuchando el libro, donde incluso te invitan a dar conferencias o a realizar libros audibles exclusivos, promoviendo tu obra a nivel mundial. 

Lo que es cierto es que, al igual que Vader, Jeff “ahorca” a la gente que no tiene su nivel al trabajar, reportándose frases que bien podrían ser diálogos de Star Wars, se le escucha diciendo: “¿Por qué estás desperdiciando mi vida?”, y “¿Eres perezoso o simplemente incompetente?”. Fue el primero en usar información de compra sin permiso para aumentar las ventas (me tiembla la voz al decirlo), también le reclaman que permita comentarios negativos a los artículos que se venden, él contesta: “si tienen razón las críticas, cambia lo que haces, si crees que no, sé necio y sigue… los inventores tienen que permanecer con sus ideas, aunque la gente las critique”. Dicen que es quizás el hombre más ambicioso del mundo. Su madre aún guarda un discurso escolar donde declara que quiere establecer estaciones espaciales, y su idea prevalece hasta hoy: Mi amigo Jeff tiene planes reales para su propia “Estrella de la Muerte” y una flotilla espacial mediante la empresa Blue Origin.







	Para poder decir “Luke, yo soy tu padre”, tendrás que joderte a alguien. Steve Jobs y Bill Gates se robaron ideas uno de otro y también robaron de otros lados. Bill atrapó a IBM con un “inocuo” contrato millonario de un software que ni tenía finalizado y que compró después por unos pocos miles a un incauto, no sin antes robarle la idea de interfaz amigable (lo que podemos ver ahora en iconos en el escritorio) a Jobs. Steve a su vez robó esta idea a Xerox con todo y su primer mouse. Voraces ejemplos de Super Villanos hegemónicos, dignos de que Austin Powers luche contra ellos mientras lucubran cómo dominar al mundo desde una silla giratoria y con el meñique en su boca. Tú ambiciona ser mejor que ellos dos y no busques robar, mejor busca “inspirarte”, que es lo mismo…. pero éticamente diferente. Dirán: “¡Noooouuuu!” como tu hijo Luke… pero ni modo.







Nota cómo las personas y empresas que dominan la faz de la tierra presentan sus “sombra” de mil formas. Algunas disfrazadas de tiernas, otras no es que se disfracen… ¡son buenas en verdad como tú! Pero se puede vislumbrar, si pones atención, algo de su oscuridad. Mientras observas, abraza la incongruencia humana; la sombra… y deja la hipocresía a un lado:
Coca-Cola… ¡Sé feliz! ¡Cuidemos el planeta juntos! Mientras tanto, toma un refresco de agua negra, lleno de azúcar, que se llama coca porque originalmente viene de cocaína, y cola que viene de eso mismo, de la cola. A mí me encanta… la bebida, no lo niego.
Procter & Gamble… Usando un logo brujeril por 200 años y contaminando con envases de PET todo el mundo. Desde mi shampoo anticaída y anticaspa, hasta mi pasta de dientes son P&G, y aunque los envases los ponga en la basura inorgánica, contaminan mucho desde su fabricación hasta su disposición final.
McDonald’s… “¡Mamá, mamá, cómprame una cajita feliz hecha de carne de vísceras y partes varias de res! Pero no me lleves con ese payaso, me da miedo”. Mi novia me enseñó a comer las hamburguesas con queso, las más pequeñas, porque tienen mejor sabor. ¡Me encantan!
Telcel es parte de América Móvil la empresa de telecomunicaciones más grande a nivel mundial en términos de suscriptores móviles. Siendo el dueño de esta compañía uno de los hombres más ricos del mundo, es loable cómo apoya a millones de compatriotas pobres, vendiéndoles servicios de telefonía que son más caros que los de Estados Unidos y Alemania”. Por cierto, yo uso Telcel desde siempre.
Starbucks… convirtió un commodity en un tema de estatus, entre otras formas utilizando otro logo brujeril; la famosa sirena. Eso sí, nada como disfrutar de un café de calidad mediocre que proviene de agricultores explotados para vendértelo más caro en aproximadamente un 1000% de lo que les costó. Ahora mismo,
estoy sentado en un cómodo sillón de cuero en uno de sus establecimientos escribiendo esto.
Monsanto… que de santo no tenía nada, no ha desaparecido, solo fue absorbida por Bayer hace unos años… sus herbicidas… sus granos genéticamente modificados… no se sabemos cuándo los consumimos, ni sabemos sus efectos. ¿A poco crees que esa manzana perfecta o las naranjas de tu jugo son orgánicas? Y el tomate de tu sopa y el alimento de animales, ¿de dónde provienen?
Google… Cualquier cosa, y me refiero a CUALQUIER COSA que hayas buscado sobre Google, permanece en la memoria de este Dios de Internet. Él sabe quién eres, qué te gusta, qué compras, sabe más de ti que tú mismo. No tienes intimidad y dentro de poco, tampoco voluntad. ¿No encanta todo lo que hace Google? Gmail, Android… en su Drive guardo toooodas mis fotos, confiando en ellos con los ojos cerrados, aceptando sus términos sin chistar.
La verdad es dolorosa, pero pocas, muy pocas, poquísimas son las compañías que son 100% buenas, limpias y puras. Hablo por mí, yo quisiera ser blanco y puro, me esfuerzo, pero no lo soy, ¿tú lo eres?
No hagamos de la fuerza oscura nuestra enemiga, mejor aprendamos a usar esa “sombra” de la que hablaba Carl Jung que todos tenemos y es inherente al ser humano:
“La sombra es un arquetipo que se compone de los instintos de sexo y vida. La sombra es parte de la mente inconsciente y se compone de las ideas reprimidas, deficiencias, debilidades, deseos e instintos”.
1. Sé honesto. Es justo el principio de ser ético según Kant. Sé honesto y dime: ¿Qué te encantaría hacer y crees que es “malo”? Piénsalo, tal vez no lo sea tanto. ¿Poner una sex shop? ¿Escribir un libro de persuasión? ¿crear un software adictivo? ¿Escribir un blog de las 50 sombras de Grey sobre vampiros promiscuos? Aunque el solo hecho de existir daña…. Trata, trata de no dañar, trata por todos los medios de disminuir tu huella de impacto negativo… porque al final se te puede revertir, como las aguas embotelladas que compras y que al final te bebes en micro plástico en el agua. Al menos ten una intención final buena; la pequeña intención puede hacer la gran diferencia.

Jung dice: “La sombra es un arquetipo que es a menudo descrito como el lado oscuro de la psique, representa lo atroz, lo desconocido y el caos”.
2. Reconoce que sin caos no hay creación. ¿Crees que sin revoluciones y guerras atroces estaríamos aquí tan tranquilos sentados escuchando este libro? ¿Por qué crees que la gente creativa parece desordenada? Lo nuevo y la innovación nacen del caos. No lo olvides, grandes empresas nacen de la necesidad, las ideas surgen en situaciones incomodas, la destrucción es necesaria, el economista Schumpeter le llamaba “destrucción creativa”.
Jung dice: “La sombra puede aparecer en sueños o visiones y puede tomar una variedad de formas. Podría parecer como un monstruo, un dragón, un demonio, o alguna otra figura oscura o tabú”.
3. Usa un logo, color o nombre dracónico. Tu idea, tu empresa, tu vida deben tener un sello distintivo. Ya sabes las tres inquebrantables reglas de marketing: Diferenciar, diferenciar y diferenciar. No seas aburrido y del montón. Qué mejor que pensar en un símbolo, nombre o color que sea casi-malo: Una manzana mordida de Eva, una bebida negra, una película de magos y brujas… piénsalo.
Jung dice: “En la sombra están todas estas situaciones latentes presentes en todos nosotros, aunque la gente a veces niega este elemento de su propia mente y en su lugar los proyecta en los demás”.
4. Usa tu sombra en vez de negarla. Si criticas algo como malo, es porque tú tienes algo de eso que críticas. Es la parte oscura de lo oscuro. Creemos ser mejores que los demás. Reconoce eso que tienes atorado, ese Breaking Bad que permanece reprimido y utilízalo creativamente. Libera a la bestia para domarla o te comerá por dentro. Es mejor crear algo con esa energía; sublímala en vez de esconderla (los abusos más graves a la humanidad nacen de negarla). Después piensa que eso que aparentemente es oscuro, al final puede traer un bien al que lo usa y a los demás. Piensa cómo lograrlo y déjate llevar, porque de todos modos al final, Darth Vader salva a su hijo, mata al malvado Emperador y se vuelve un espíritu bueno al lado de Obi-Wan… ¿vez cómo la sombra no es tan mala?
Que la fuerza te acompañe, Lord Vader
“Hay sombras oscuras en la Tierra, pero las luces son más fuertes en el contraste”.
―Charles Dickens




20.
REVOLUCIÓN

Principios de guerra. Estrategia indirecta. Intención buena.
“Una satisfacción complaciente con los conocimientos actuales es el principal obstáculo para la búsqueda de conocimiento.”.
―B.H. Lidell Hart
Yoda parece pequeño e insignificante. Luke Skywalker se ve demasiado ingenuo. Rey es prácticamente una adolescente. Obi-Wan es viejo y viste con ropa sencilla. Cómo compararlos con la bestial tecnología del Imperio; naves hiper veloces, una estrella de la muerte que puede destruir planetas enteros en minutos, un poderoso emperador que lanza rayos de las manos (Yoda solo mueve las orejas) y un imponente Darth Vader dueño de un ejército intergaláctico. ¿Qué oportunidad tienen estos débiles revoltosos?
Los empresarios y los ejecutivos disruptivos con eso se tienen que enfrentar. Con mega monstruos, que pueden ser desde competidores gigantes de la industria, hasta otros ejecutivos anticuados con ideas egoístas y empantanadas.
Para aquellos que quieren cambiar el statu quo de la política, de la vida empresarial tradicional, de la indiferencia, de la parsimonia. Para aquellos que están hartos de la corrupción y del hambre en un país rico empobrecido. Para ellos escribo este manual que afortunadamente no se basa solo en mis ideas locas, sino en estudios formales de diversas guerras, batallas, movimientos políticos, empresas (en el sentido más ambicioso de la palabra) que han transformado nuestro entorno; conformado naciones, ideologías y culturas nuevas. Estudios de hechos que cambiaron el mundo; todo lo que hicieron los macedonios, persas, romanos, franceses, ingleses, norteamericanos y cualquier movimiento militar relevante que se recuerde fue analizado para encontrar el común denominador de una sola cosa: la victoria.
El pragmático estudioso inglés que estoy a punto de presentarte inspiró con sus ideas a disímiles pacifistas, empresarios y políticos. Grandes militares de todo tipo lo idolatraban, como Rommel, infame ideólogo del nazismo; Guderian, ejecutante de las primeras blitzkrieg o guerras relámpago; Patton, icónico general norteamericano. Incontables personajes que cambiaron la faz de la tierra basaron sus acciones en las opiniones de este estratega.
Lidell Hart, creador del concepto de la estrategia llamada Aproximación Indirecta, se basa en la idea de que prácticamente todas las victorias en la historia se deben a la opción de no enfrentar directamente al adversario. Hart expresa que sus ideas no solo son aplicables en contextos bélicos, sino en cualquier situación humana. Lo cito textualmente: “La aproximación indirecta es tan fundamental para el ámbito político como lo es para el ámbito sexual”. Es, así, la fórmula universal de una revolución exitosa.
Este poderoso conocimiento, si bien están a la mano de cualquiera, como todo lo valioso, es invisible para los que no quieren verlo o utilizarlo. La condición para emplearlo correctamente es equilibrar su oscuridad intrínseca al siempre encomendarse a la Fuerza Luminosa, la que se basa en la ética y el bienestar de la mayoría. He aquí las máximas para diseñar tu estrategia indirecta, te presento el manual para hacer una revolución, toma nota:
	Ajustar el objetivo a los medios disponibles.







Amiga… amigo… no te confundas… no se trata de ser pesimista, al contrario, se trata de ser optimista y pensar en el objetivo más ambicioso realizable con tu pequeño grupo de revoltosos y tus escasos recursos. El gran dilema estriba en que, con tus limitadas fuerzas, puedas lograr la más grande ambición con los medios que tengas a la mano. Recuerda, los medios disponibles cambian con el tiempo, pueden crecer y entonces tu objetivo a largo plazo cumplirse. ¿O cómo crees que empezaron los bolcheviques, los Black Panthers, los nazis, los Apples y los Teslas? Si bien su objetivo era literalmente “conquistar al mundo”, todo empezó en un cuarto de 4 por 4 y sus medios limitados fueron maximizados. Piensa como un mercadólogo y empieza con un pequeño nicho de especialidad y vuélvete experto en él.

	Mantén tu objetivo constantemente en la mente mientras adaptas tus planes a las circunstancias.







Mi papá siempre me ha dicho: ningún plan sale exactamente como lo piensas. Imagina que eres Alejandro el Magno y quieres llegar al punto A, pasar por B para luego sitiar C. Sale Darío y te bloquea B. ¿Te vas a sentar a decir: “chispas, ya no salió mi plan”? ¡Obviamente no! Sabes que también está X o Y o que, mejor aún, tal vez no tengas que pelear de forma solitaria y B o C puedan ganarse con política. Como Cortés lo hizo con los mexicas: hazte amigo de sus enemigos los Totonacas, dales prestigio, poder, posibilidad, aprovéchate de sus creencias y resentimientos. No todo tiene que ser exacto, abre tu mente. Pero en serio ábrela ya que es la única forma de adaptar tu plan a lo que está pasando.

	Escoge la línea de acción menos esperada.







Imagina que eres el CEO de la firma de contadores #1 a nivel mundial (que sobre todo hace auditorías) y que tu firma entra en una crisis de reputación que la destruirá en semanas después de 100 años de historia. Todos los stakeholders súbitamente te dan la espalda, y tus competidores también te están comiendo vivo. ¿Qué harías? Te diré la contestación tradicional en tono irónico (imagínate la voz del Chavo del Ocho):

“Defenderme con todo lo que tengo y si no sale bien fundar otra firma de contadores públicos que hagan auditorías”.

¡TAAAA, TAAAA, TA! ¡DE NINGUNA MANERA, CHAVO! Mira, por favor, sé un poco más sagaz y toma tu división de consultoría y especialízala en servicios de tecnología. ¿No crees que eso sería una acción menos esperada y más inteligente? Considera que Accenture así nació… surgió triunfal del fatal fallecimiento de la firma Arthur Andersen, y hoy nadie le hace mella con casi 45 billones de dólares en ingresos y medio millón de empleados, ¡ni las Cuatro Grandes ni el señor Barriga le cobran la renta!”.

	Aprovecha la línea de menor resistencia.







Jedi, si tú y tu gente suben a sus escasas quince naves y deciden enfrentar a la poderosa estrella de la muerte valientemente y de frente, ¿qué pasará? Pues tal vez te hagan un monumento al valiente más tonto. ¿No será mejor usar la inteligencia para encontrar el punto débil de la estrella y así mandar a tu mejor piloto a ese preciso punto? ¿Muy obvio no? ¡Qué fácil! Pero… ¿así lo hacen en el lugar donde trabajas? ¿Así se atrae y retiene al mejor talento por la línea de menor resistencia? ¿Te preocupa el mercado competido y le ofreces algo que los otros no?

Qué tal un poco de comprensión humana, meditación, por ejemplo… respeto por su tiempo personal, atención a su familia e hijos, opciones para que su altruismo se desenvuelva, canales de comunicación directos y reales, educación especializada, intercambios internacionales, accesos a discapacitados, instalaciones ecológicas (mínimo ahorro de agua en los mingitorios, paperless igual te suena a too much), cultura real de compañerismo e igualdad, por mencionar algunos aspectos que pocos lugares ofrecen hoy en día.

Un ejemplo extra sobre la menor resistencia en el mercado telefónico: observa el pésimo servicio, el resentimiento social hacia las fallas, las emociones negativas que se generan, los precios altos... Si fueras el CEO de la competencia, atacar con todas tus armas el concepto de cobertura sería inútil porque es el de mayor resistencia. Mejor, pégale a lo débil, no a la fuerte… a eso se refiere este punto.

	Toma una línea de operación que ofrezca objetivos alternativos.
Para aquellos que juegan ajedrez será fácil recordar esa situación donde se pone en aprietos al contrincante al hacerlo sufrir con dilemas: “si muevo este caballo me come la torre, si no lo muevo, me come de todos modos el caballo, ¿qué hago… oh, Dios?”. 






Un mañoso exjefe era experto en hacer que proveedores externos y empleados ilusos hicieran cosas gratis para su beneficio particular, y siempre ganaba algo por que les decía por ejemplo: “Mira, Thomas, te voy a decir un secreto, yo puedo inclinar la balanza para que tú te lleves la licitación… mientras… hazme este trabajo”. El ingenuo proveedor ya estaba en un dilema: si le hacia el servicio gratis a mi exjefe y no ganaba el concurso, perdía el esfuerzo realizado en este trabajo extra. Si lo hacía y ganaba la licitación, le debería más favores. Si le decía que no haría ese trabajo, el señor lo presionaría y hasta lo amenazaría de sacarlo de la jugada, y acabaría haciéndolo de todos modos.

Aunque no recomiendo, del todo, imitar ese comportamiento específico, sirve muy bien para ilustrar ese acorralamiento… eso es lo que busca esta máxima; poner al otro en “los cuernos del dilema”. También la máxima atiende a la flexibilidad de tu plan. Imagina que eres un emprendedor que lanza una innovación para el mercado B2B de productos de limpieza. Un sistema de nano partículas que hace que no tengan que gastar en limpieza de vidrios tan seguido ni en pulir cantera. ¿Lo lanzas por medio de una campaña tradicional o lo vendes por medio de distribuidores (tipo Avon)? Por qué no ambos, o aún mejor, por qué no te asocias también con una distribuidora de escobas y mechudos para que lo vendan en tiendas de autoservicio con marca propia. “Si no es Chon es Chana pero de todos modos Juan te llamas” (frase popular que utilizaba el exjefe antes mencionado).

	Asegúrate que ambos, planes y disposiciones, son flexibles y adaptables a las circunstancias.







OK, aquí vamos de nuevo con la flexibilidad. Dice Lidell Hart que debes estar lo mejor preparado para saber qué hacer en caso de que un plan falle, o de que tenga éxito, o de que tenga un éxito parcial (este último lo señala como el más común). Llegan las fuerzas de mi general Villa y mi general Zapata a ocupar la Ciudad de México en un momento simbólico de la Revolución Mexicana, ambos bandos, deslumbrados e intimidados por la gran ciudad, llegan a tientas disparando incluso a un camión de bomberos por pensar que era artillería enemiga matando a 12 bomberos. Algunos dicen que fueron muy comedidos y pedían alimentos casa por casa, otros dicen que se emborrachaban en cantinas y que derrochaban en los lugares más lujosos y terminaban disparándose unos a otros. He aquí la alegoría importante: Villa y Zapata se tomaron una histórica foto en la silla presidencial; Villa sentado en ella y Zapata a un lado porque no quiso sentarse en la misma (y no me refiero a encima de Villa, sino turnarse). ¿Qué pasó después de esa foto? Muchas cosas… entre ellas, perdieron todo y después los mataron. Nunca se consolidó todo su esfuerzo como una verdadera organización político-militar. Todo lo contrario al caso de Fidel Castro que hasta el 2016 dio de qué hablar desde 1959.

Amigo ¿ya te tomaste la foto en la silla? ¡Bien! ¡Ya ganaste! ¿O tal vez no porque no sabes qué hacer después?

	No lances todo tu peso en un solo golpe mientras tu oponente está en guardia.







Estas en un bar con tu pareja y un tipo enorme pasa y te pega con el hombro, te molestas y le reclamas su descuido de una forma educada. El tipo es un idiota y aparte está borracho. Te insulta y de paso a tu pareja, no quieres pelear, pero el tipo te grita en la cara insultándote ¿Qué haces? ¿Le pegas? Este tipo de situaciones pasa todo el tiempo en momentos más cotidianos; quita al borracho y traslada la escena a una sala de juntas o incluso a una discusión por Zoom. Si el oponente está en guardia, no lances todo tu ataque en ese momento.

En cualquier caso, está probado que si atacas o abordas a alguien cuando está prevenido, bajan tus posibilidades de éxito drásticamente. ¿Tu competencia sabe que abrirás una tienda justo enfrente de la suya? Más te vale ser mucho más poderoso que él, porque si no lo eres, te las verás negras por haberlo puesto en guardia. Busca los flancos, pon tu poker face, recuerda que el arte de la guerra es el arte del engaño. Miyamoto Musashi, invicto samurái, enseñaba que en sus duelos a veces llegaba con un trapo viejo amarrado a la cabeza para enfadar al enemigo (¡qué deshonra!) y otras veces no se ponía en guardia… para que el contrincante bajara por reflejo la suya y de repente… ¡Pum! Otra victoria.

	No lances un ataque en la misma línea (o de la misma forma) si antes ha fallado.







Querido libro-escucha, si ya perdiste dinero en algo, no pienses que si le metes más dinero saldrás del problema. Es un error típico en las batallas: Ponen más soldados y más armas (como Hitler contra la Unión Soviética) y no logran nada… invierten más con la persona que quieren conquistar y nada… le meten dinero bueno al malo en un proyecto que no camina y lo mismo… Si ya falló, busca otro camino. El error en apuestas se llama “la martingala”, y a los casinos les encanta que la uses… consiste en volver a apostar por el total perdido al momento de incurrir en una pérdida en un juego de azar. En la nueva apuesta, el jugador tiene la “posibilidad” de recobrar todas sus pérdidas… supuestamente.

Para efectos de este manual, la máxima se llama “no seas necio”. Si te consideras perseverante, persevera, pero por otro camino o pivotea, ya sabes… como basquetbolista. American Express era una diligencia a finales de los 1800 y principios de los 1900. Entregaba paquetes con caballos y carretas, y poco a poco los bancos se fueron convirtieron en sus mejores clientes, el entorno mutaba y nuevas tecnologías salían por doquier. Otros ya habían desaparecido o se iban disminuyendo, aunque ellos continuaban creciendo. Imagina que eres el director bigotón de aquel AMEX de 1905… si observas que el mercado y la tecnología está cambiando, ¿te apresuras a comprar más caballos y carretas? ¡Gran visión! Seguramente en 2025 el mundo será dominado por tus diligencias de vaquero. Tal vez tu negocio está justo en la misma situación hoy y los directivos, dueños y conexas, “ni por aquí les pasa” y siguen comprando más caballos y carretas. Si es así, diles que googulén lo que le pasó a Santiago Nassar.

El que tú seas buena persona no significa que seas pasivo y con poca testosterona (hormona presente en cualquier género), y que te quedarás sentado viendo cómo destruyen los bosques, animales y cultura de tu país. Ni a tu negocio, ni a tu puesto, mucho menos a tu familia. Sigue el ejemplo del Dalai Lama, de Juan Pablo II; lucha. Eres bueno y necesitas levantarte y luchar por el bien. Los monjes Shaolin desarrollaron el Kung Fu para poder estar en paz. Jesús, Gandhi, Abraham Lincoln, Luther King dieron su vida por la paz, todos ellos vencieron y transformaron nuestro mundo usando algo en común: una aproximación indirecta.
Poderoso o poderosa Jedi, ¿dejarás que los pachoncitos y amistosos Ewoks desparezcan por caprichos de un decrépito emperador? ¡Qué estas esperando! Ya tienes el manual, levántate y sálvalos. Que la Fuerza te acompañe. Y a mí… respétame… no olvides que soy tu padre.
“El tamaño no importa. Mírame a mí. Me juzgas por mi tamaño, ¿eh? Y no deberías, porque mi aliada es la fuerza, ¡y una poderosa aliada es!”.
―Yoda




21.
MINUS PROBABILISMUS

Contracorriente. Secreto jesuita. Si la mayoría lo cree, es estúpido. Probabilidad cero. Sólo hazlo.
“Es parte de la probabilidad el que muchas cosas improbables pasen”.
―Aristóteles
En 1913 se publicó una foto con un primate en una máquina de escribir. Esta desafiaba el argumento improbable de que se pudiera violar la segunda ley de termodinámica de Maxwell como él mismo lo negaba irónicamente: “Menos probable que un mono escribiendo a máquina”.
7:37 p.m. Ciudad de México. — En medio de la lluvia, voy retrasado para llegar a una cita. Horripilantes construcciones urbanas que Mad Max temería, se yerguen en cada kilómetro de la vía “rápida” en la que fluyo lentamente. No culpo a la lluvia, culpo a la surrealista arquitectura de esta vía rápida tercermundista que hace a Jurassic World palidecer en sus efectos especiales: cascadas torrenciales y sorpresivas desde el megalítico segundo piso hacen gritar como
niño al más macho; baches mortales que no admiten el mínimo error de cálculo a riesgo de perder la llanta y la vida; charcos profundos con autos flotando a la deriva. Todo ello inmerso en una oscuridad crepuscular y apocalíptica causada por un diáfano alumbrado chino de bajos lúmenes que progresivamente termina iluminando cual foco de 10 watts. Aguzo mis sentidos: Mi existencia y la de mi copiloto están en juego. Cada salida hacia mi destino está bloqueada por una fila de autos detenidos. Si no llego a mi cita, perderé la posibilidad de una venta importante. Decido utilizar una máxima jesuita que leí en un texto secreto llamado Monitas Privata; era la llave del tesoro para su cuantiosa riqueza y para el éxito en todas sus empresas. El texto me lo pasó mi padre, se lo obsequió un amigo judío convertido a jesuita; un sabio uruguayo de apellido Suwkov (D.E.P.). El venerable señor era una mezcla de José Mujica con el Dr. Chopra. La máxima secreta que pude rescatar del extraño texto se llama minus probabilismus, y se refiere a llevar a cabo una acción que sea la mínima probable para tener éxito. Decido entonces tomar intuitivamente una calle que no conozco en un acto valiente y con poca probabilidad de éxito, mi copiloto grita: “¡Noooo! Qué hiciste Alejandro… nunca llegaremos”. Recorro unas cuantas calles y me doy cuenta de que no sé exactamente a dónde voy ni dónde estoy, pero sé de cierto que es mucho mejor que estar varado entre las olas fijas de fierro humeante y encharcado.
Después de unos minutos descubro mi ubicación, voy por buen camino y me ahorré más de una hora de tráfico gracias a mi extravagante acto. ¡Tuve éxito, la máxima jesuita funciona!
9:09 p.m. Día siguiente. — Explico emocionado esta teoría a mi amigo Jesús Gopar, que es economista, y saliendo del gimnasio me dice que se le hace interesante, dándome sus razones keynesianas mientras yo intento, varias veces y fútilmente, ingresar un billete nuevo al cajero del estacionamiento para pagar el ticket. Él me arrebata el billete perfectamente nuevo y lo arruga entre sus manos (lo hace bolita), lo veo atónito pensando que gracias a su tontería la máquina tendrá menos posibilidades de leerlo y aceptármelo. Mete el billete y la máquina lo acepta inmediatamente, la gente de la fila lo mira sonriente con ganas de aplaudir y yo me doy cuenta del milagro y le exclamo, “¡Lo ves, minus probabilismus!”
11:11 p.m. Mismo día. — Recuerdo el libro de un estratega que argüía, basándose en el análisis acucioso de la guerra en su conjunto y en el estudio de grandes como Sun Tzu y Clausewitz, que el común denominador de las guerras y batallas exitosas siempre ha sido la estrategia indirecta; lo lateral, lo “flanqueante”, el “descontón”, lo diferente, lo inesperado. Si careces de una estrategia que busque lo poco probable, el enemigo sabrá por donde viene el golpe. Por supuesto que relacioné esa conclusión reduccionista pero interesante con el increíble y mágico minus probabilismus.
—Es evidente —me digo en mis inteligentísimos adentros—. Es mera diferenciación.
Tomo sin pensar un libro de marketing… más bien de branding, buscando algo que reforzara mi entendimiento en este descubrimiento. He de confesar que no es que sepa a ciencia cierta qué es lo que busco en un libro cuando investigo, simplemente dejo que el azar o mi intuición me lleven. Mi querido padre, muy al estilo lógico de Alicia en el País de las Maravillas, cree que es improbable encontrar algo si no sabes que es lo que buscas. Pues con esa mínima probabilidad que él me otorga, yo encuentro que exactamente en la hoja que abro los autores de este libro de branding (Al Ries y su hija Laura) afirman que la naturaleza no evoluciona, sino que diverge. Dicen que lo que sobrevive en este mundo es lo que se hace diferente (incluyendo a las marcas). Incluso señalan que Darwin no estaba tan de acuerdo con el uso de la palabra “evolución” porque esta no reflejaba a ciencia cierta lo que él quería decir, pero que acabó resignándose. 

—Lo divergente es diferente —me digo. Y lo que es mínimamente factible es lo más diferente; lo que en realidad diverge y se aparta, y por ello, sobrevive, convive y domina en su ámbito. El depredador no es necesariamente el único que domina sobre su circunstancia y sobre otros seres, un burro domina sobre el pasto tanto como una leona sobre una cebra (si la alcanza) porque su genética lo ha llevado a eso. 
¿Y el ser humano? O sea, tú mismo, te has preguntado… ¿qué probabilidad tenías de existir? Con mucha “fortuna” me topé con una infografía donde el Dr. Ali Binzir, de Harvard, resuelve la incógnita, respira mientras de lo explica él mismo con números:
“¿Cuál es la probabilidad de que tu papá conozca a tu mamá?
Aunque el mundo era más pequeño hace 20 años, tu papá podría haber conocido a casi 200 millones de sus mujeres (¡vaya papá!) Pero durante 25 años, probablemente conoció a alrededor de 10,000 mujeres. Entonces, las probabilidades de que tu mamá estuviera en este pequeño grupo y conocieran a tu papá son: 1 en 20,000
PERO SABEMOS CÓMO PUEDE SER TRUCULENTO EL AMOR (y eso si es que hubo amor, nota del autor).
Es una probabilidad de 1 en 10 que hablen entre sí.
También una probabilidad de 1 en 10 de que vayan a una segunda cita.
Otra probabilidad de 1 en 10 de que sigan saliendo por un tiempo.
Y un lanzamiento de moneda si permanecen juntos el tiempo suficiente para la descendencia.
Por lo tanto, las probabilidades de que la reunión de tus padres resulte en niños es: 1 en 2,000
Hasta ahora, las probabilidades combinadas de que tú estés aquí son: 1 en 40,000,000 Eso es aproximadamente del tamaño de la población de California.
AHORA LAS COSAS SE VAN A PONER MÁS INTERESANTES
¿Por qué? Porque estamos a punto de tratar con óvulos y esperma, que vienen en grandes cantidades.
Mamá tiene alrededor de 100,000 huevos en su vida.
Papá produce alrededor de 4 billones de espermatozoides durante los años en que podrías haber nacido.
¿Cuáles son las probabilidades de que el 1 huevo... (Sally) ...
... se haya encontrado con el 1 espermatozoide, lo que en conjunto te hizo a ti (y no a tu hermano)? (Harry)
1 en 400,000,000,000,000,000 (1 en 400 billones) Eso es aproximadamente el volumen en metros cúbicos del océano Atlántico (3,236x10 17 metros cúbicos).
PERO ACABAMOS DE COMENZAR
Debido a que tu existencia aquí, ahora y en el planeta tierra presupone otra cadena de eventos sumamente improbable y totalmente innegable. Es decir, que cada uno de Tus antepasados vivió hasta la edad reproductiva, desde el primer Homo sapiens, el primer Homo erectus y el Homo habilis, hasta el primer organismo unicelular. Eres un representante de un linaje ininterrumpido de la vida que se remonta a 4 mil millones de años.
¿Cuáles son las probabilidades de que Tu linaje permanezca intacto durante toda la existencia humana?
1 de cada 2 probabilidades de que un niño nazca, crezca y se reproduzca por generación... durante 150,000 generaciones
1 en 10 a la 45,000
Eso es un 10 con 45,000 ceros después.
¿Qué tan grande es ese número?
Ese número no solamente es más grande que sumar todas las partículas en el universo, ¡es más grande que todas las partículas en el universo si cada partícula fuera en sí misma un universo!
Eso es bastante grande, pero espera un minuto.
El esperma correcto también tenía que encontrar el óvulo correcto para cada uno de esos antepasados.
¿PROBABILIDADES DEL ESPERMA CORRECTO, ENCONTRANDO EL HUEVO CORRECTO 150,000 GENERACIONES?
1 en 10 a la 2,640,000
Eso es 1 billón multiplicado por 1 billón por cada generación.
Sumemos todo:
10 a la 2,640,000 x 10 a la 45,000 x 2000 x 20,000 es igual a 1 en 10 a la 2,685,000
POR COMPARACIÓN:
El número de átomos en el cuerpo de un hombre promedio (80 kg. 175 lb) es aproximadamente: 10 a la 27
El número de átomos que forman la tierra es aproximadamente: 10 a la 50
El número de átomos en el universo conocido se estima en: 10 a la 80
PIENSA EN ESTO DE LA SIGUIENTE FORMA:
La probabilidad de que nacieras es la misma probabilidad de que dos millones de personas se junten (aproximadamente la población de San Diego) para jugar un juego de dados con dados de billones de lados. Que cada uno tire el dado y todos obtengan exactamente el mismo número, por ejemplo, 550,343,279,001.
Luego entonces, las probabilidades que existen son, básicamente, cero”.
Ya lo escuchaste de este prominente doctor. Prácticamente había cero probabilidades de que tú nacieras.
En realidad, la naturaleza utiliza una lógica diferente para que las cosas pasen y ese descubrimiento es el gran secreto de los jesuitas de aquel entonces. Más que por la certidumbre objetiva se iban por la certeza subjetiva. Humanizaron las ideas y dejaron que la libertad apareciera. La sorpresa parecía más apetecible ahora y en esa sorpresa estaba algo más cercano a la verdad: No se posee la verdad, sino solo la probabilidad.
Y esa probabilidad es diferente a la que nosotros creemos como probable. Los jesuitas retaron el statu quo sin enfrentarlo. Solo fluyendo. De forma extraña su herramienta modernizadora fue pensar que lo realmente prudente al comparar opciones era seguir lo menos probable antes que la más probable. Entonces en América y China, en vez de matar nativos y obligarlos a convertirse, aprendían de ellos. Se acoplaban a las culturas y juntos creaban grandes realidades.
—¡Pero qué paz puede haber entre Cristo y Belcebú! ¿Por qué no matan todo aquello que cuestione el cristianismo? —decían las autoridades tradicionales. Los jesuitas hicieron caso omiso mientras se enriquecían económica, cultural y espiritualmente. Exploraban primero lo mínimo probable para la época: el que esos nativos ignorantes y demoniacos tuvieran algo de razón en sus ideas.
Así las ciencias florecen, de forma idéntica y gracias a los que piensan diferente. Damos por hecho cosas y pensamos como poco probables otras ideas. Los que las retan son los que hacen la diferencia porque enfrentan con honestidad su ignorancia. Para ejemplo un botón:
Amiga o amigo que me está escuchando, te quiero preguntar: ¿a qué distancia crees que está la luna de la tierra? No te pido que me digas los kilómetros, solamente imagina que un balón de basquetbol es la tierra y una pelota de tenis la luna. ¿Qué distancia te parece adecuada para representar la distancia entre ambas? 10 centímetros, 20 centímetros, 40 centímetros de distancia?
Pues es normal que pensemos eso porque siempre vemos ilustraciones así y desde niños nos dejan tareas con bolas de unicel dispuestas de una forma parecida.
Pero la distancia entre la tierra y la luna en realidad es mucho, mucho, mucho mayor… es esta: Si pones la pelota de basquetbol en el piso, debes alejarte con la pelota de tenis, más o menos, 10 largos pasos. O sea, en realidad la distancia es muy grande: ¡caben todos los planetas del sistema solar entre la tierra y la luna (y hasta sobra un cachito). Imagina a Venus, Marte, Júpiter, Saturno, Urano, Neptuno y Plutón más un cacho. Todos entre la tierra y la luna.
Con esto quiero probar que nuestro conocimiento de lo que nos rodea, en general, es muy limitado. Se debe a que vivimos de una forma que no nos permite reflexionar adecuadamente y damos por sentado prácticamente todo.
Nos volvemos máquinas que reaccionan programadas por atajos, como por el principio de prueba social: si todos lo dicen es que debe ser cierto, o el de la ley de asociación: si lo usa la influencer de moda, es que es bueno y muchos otros más que limitan nuestra libertad.
En un mundo así, lo que creemos una verdad altamente probable es seguramente un error de nuestro vulgar discernimiento. Por ello, el secreto de los jesuitas hacer lo menos probable, se convierte en la mejor opción. Es romper la ilusión, como en la película Matrix.
¿Qué tan probable es que exista la ubicuidad (estar en más de un lugar al mismo tiempo)? Pues sucede a nivel subatómico; una misma partícula puede estar en más de un lugar al mismo tiempo.
¿Qué tan probable es que la gravedad no sea lo que nos dijo Newton? Einstein encontró que era una curva en el espacio-tiempo.
¿Qué tan probable es que la tierra no sea plana sino redonda? No Alejandro, no… ahí sí te equivocaste… si pones una tabla perfectamente derecha en el piso no se nota la curva por lo tanto la tierra es plana: ¿Te parece estúpido? Lo es, y así de ridículo es nuestro entendimiento de lo que nos rodea. Vemos un granito de arena y juzgamos las probabilidades de un desierto.
Existen dos llaves faltantes del secreto del Minus Probabilismus ¿Quieres saber cuáles son? Dice Jordi Mier, futurólogo de la innovación, que existen tres futuros: el posible, el deseado y el esperado. El posible es el interesante, el que reta a hacer lo impensable, el que determina todo lo demás y se basa en deslindarnos de las limitaciones creadas por lo que creemos son las probabilidades. No es que la probabilidad no exista, es que no se basa en nuestros supuestos comunes y eso es lo que nos hace tener una visión corta y cuadrada en vez de expansiva y multiforme.
Ya sabemos que la mínima probabilidad es quitarnos la cadena de la ignorancia. Pero faltan dos cosas más para que nos sea útil esta estrategia:
	Intención. Ya sea que quieras poner una empresa que venda agua de lluvia, cambiar el mundo con cualquiera de tus ideas o encontrar una ruta rápida dentro del tráfico, tu intención debe ser clara, constructiva y buena. La intención determina la expectativa de éxito, y el auténtico éxito es aquel que hace bien a la sociedad, que eres tú, soy yo, y también la mascota y la planta. 






	Intuición. Blaise Pascal, polímata, matemático y físico le llamaba “lógica del corazón”. Y cito a Pascal como podría citar a Einstein quien dijo que “la única cosa realmente valiosa es la intuición”, para que sea evidente que es una realidad utilizada por los GRANDES pensadores y los GRANDES tomadores de decisiones como tú. Intuir que una actividad o idea es buena, a pesar de que las probabilidades digan lo contrario, es la llave para el éxito. “El corazón tiene razones que la razón desconoce”, dijo Pascal. Así lo que parece improbable se vuelve posible.





 


4:54 p.m. Viernes pasado. — Un amable editor de Inglaterra y su subordinado especialista me dijeron que un audio tan largo es improbable que sea escuchado. Dicen que es poco probable que a la gente le guste los temas “profundos” y los términos “complejos”. Dicen que a los viejos secretos jesuitas nadie les hace caso. ¿Y sabes qué…? querido libro-escucha… Tal vez tengan razón en una cosa; es mínimamente probable que hayas llegado hasta aquí. Por eso mismo, si sucedió, que evidentemente sí, porque lo estas escuchando en este momento, el resultado es muy valioso: cumple con el secreto de la riqueza de los jesuitas.
Tal vez Phil Collins sabía de esto y por eso escribió la canción Against All Odds (contra toda probabilidad); lo mínimamente probable es el verdadero lenguaje del amor y del universo. Se basa en la fe en uno mismo y en la esperanza de que lo que se hace, por extraño que parezca, vale mucho la pena.
“Que vuelvas a mí es contra toda probabilidad, y eso es lo que tengo que enfrentar”.
―Phil Collins




22.   MILLENIALS VS. GEN X

Áreas de oportunidad. Condicionamiento. Lentitud. Necesidades.
“Cada generación se rebela contra sus padres y se hace amigo de sus abuelos”.
―Lewis Munford
“¡No soporto a los Millennials!” Dijo mi amigo R2D2 (nombre cambiado para proteger su identidad) entre groserías en el chat de WhatsApp (WATS OP como le dicen algunos de la Generación X sin darse cuenta de la diferencia). Varios amigos, como en cantina, empezaron a apoyarlo con experiencias relacionadas con sus trabajos: “Son más bien huevonnials”, “Los tienes que tratar con pinzas”, “Quieren trabajar 4 horas y ser jefes”.  
R2D2 es una de las personas con mejor educación que conozco: se graduó con honores, estudió en una de las mejores universidades del mundo, tuvo promedio de 10 desde niño… un verdadero geniecillo exitoso. Por ello, me sorprendió en particular su queja tan ruda, así que me enfoqué a profundizar sobre su sentir y las razones que lo llevaron a ello. La situación me cayó como anillo al dedo, porque justo me encontraba investigando para dar un curso a una empresa interesada en resolver su problema de convivencia entre generaciones. Fue tan interesante esa experiencia, que decidí entrevistar (y filmar) a más personas de Gen X
(nacidos entre 1965 y 1980) y Millennials
(nacido entre 1981y 1997). Esta investigación de fuentes primarias fue sumamente ilustrativa y me ayudó a redondear, felizmente, la realizada en fuentes científicas; nada como la experiencia de primera mano. Aquí les comparto mis hallazgos:
Lo que dicen los Gen X
Estas son las opiniones generalizadas y estereotipadas que tienen los Gen X de los Millennials:
“Groseros; egoístas; engreídos; fuera de contexto; “quitters” (o sea que renuncian fácil); no respetan a la autoridad; difíciles de tratar; desenfocados; quieren vivir como reyes sin mover un dedo; creen que todo lo merecen; se quieren ir temprano; no entienden cómo funcionan las cosas en la vida real; creen que todo es fácil; se la viven viendo el teléfono.”
Lo que dicen los Millennials
Las personas de recursos humanos dicen que, en sus entrevistas, los Millennials que ingresan o renuncian expresan qué les es importante: Tener impacto; el propósito de la organización; el liderazgo de sus jefes; hacer lo que les gusta; ser felices; un ambiente positivo; les gustaría trabajar en un lugar como Google o Facebook como lo ideal.
Pero… directamente… ¿qué dicen los más jóvenes Millennials de los Gen X en entrevistas que realicé a colaboradores y alumnos?
Cosas que ni yo me esperaba:
“Son lentos en todo… incluyendo en tomar decisiones; hacen juntas interminables; son cerrados y solo quieren hacer las cosas como ellos dicen; no saben disfrutar la vida; viven para trabajar no para vivir; solo les interesa el dinero; les gusta mandar mails en vez de un whats rápido y ya; no nos hablan claro sobre cómo vamos ni de si les gusta algo o no; quieren que los respetemos por su puesto y por edad nada más; todo lo hacen difícil; no saben ser líderes”.
Lo que dicen los Baby Boomers
(nacidos entre 1946 y 1964)
Dicen los americanos que cuando busques la verdadera razón de algo que pasa, sigas esta regla: “follow the money” o “sigue el dinero”. Busca las razones económicas y encontrarás la verdad. Los Gen X son caros, tiene sueldos altos, los Millennials son mucho más baratos y los que son listos, son bastante efectivos. Los Baby Boomers en situación de poder y los propios Gen X más maduros ya se dieron cuenta de esto… y están pensando en quitar a los Gen X. Estos últimos tiene miedo (inconscientemente) de perder el estatus que tanto valoran. “Es un problema de sobrevivencia”, pensaría Freud (agregándole algo de castración). Por eso el conflicto.
¿Cómo llegó a suceder esta diferencia tan abismal entre las actitudes de los Millennials y Generación X?
Los antropólogos y psicólogos sociales dicen que ciertas situaciones vivenciales de cada época determinaron este comportamiento. Cabe señalar que existen algunas variaciones en los diferentes estratos socioculturales y económicos. Y que por supuesto existen todo tipo de variantes de personalidad, carácter, valores y actitudes en las personas independientemente de la edad. Aun así, la segmentación caracterológica se presenta útil para la comprensión del comportamiento de estos grupos de personas, y práctico para promover una mejor relación entre ellos.
Cómo son los Millennials
Son impacientes porque siempre han tenido todo a su disposición, son adictos a la dopamina de sus redes sociales al estar condicionados al más puro estilo skinneriano con “likes” y retroalimentación inmediata. Se frustran en los trabajos porque es diferente a la educación que recibieron en primaria de… “estrellita por ser el último”. Excelentes “posers” debido a entrenamiento mediático intensivo en redes, pero por dentro, baja autoestima y auto imagen dañada por trato de superiores, e incertidumbre laboral contrastada con fantasías en internet (en cuanto a estilo de vida de influencers y propios amigos). Tienden más al uso de drogas por la disponibilidad de estas, aunque en otros aspectos son más saludables que el resto de las generaciones (o al menos tiene más conocimiento de lo que es saludable). El estilo de vida deseado se relaciona con experiencias más que con objetos o servicios de lujo. Saben que el camino correcto está en hacer lo que les gusta, pero no saben qué les gusta y por ello se sienten frustrados. Los liderazgos que admiran son aquellos que trascienden por la transformación que hacen a la sociedad y al mundo en general, más que por la sola acumulación de bienes materiales o estatus.
Por qué son así los Millennials
La forma en que los Millennials fueron criados por madres y padres Gen X y algunos mal llamados generación Baby Boomers… (nota al pie: digo mal llamados porque hay una intermedia entre los Boomers y los X, se trata de la Generación Jones, pero como eso complica las cosas lo dejaremos así), estos padres los hicieron sentir como si fueran especiales; premiándolos de todo hasta de lo que no deberían; dando satisfacción inmediata; y fomentando la filosofía “porque lo quieres lo tienes”. ¡Son Frankensteins creados por ellos mismos!
Las circunstancias tecnológicas fueron y son determinantes: Constante estimulación-aprobación por redes sociales, e información de cualquier tema disponible gratuita y fácilmente. Acostumbrados a filtros y modificaciones en fotos/videos que permiten presentar realidades alternativas y estados de ánimos falsos a placer.
Cómo son los Gen X
Se “toman su tiempo” para hacer juntas y tomar decisiones, en realidad sí son muy lentos y ellos piensan que son dedicados o perfeccionistas. Creen que ser buenos operativos/administradores es equivalente a tener liderazgo, en realidad no saben liderar y en su fuero interno lo reconocen, pero no lo aceptan: se frustran ante la poca importancia que representa su autoridad, misma que para ellos tiene un gran significado. Sus reacciones tienden a ser más iracundas y su comportamiento algunas veces “neurótico” (obsesivo, ansioso, etcétera). Trabajar mucho tiempo, aunque sea de forma ineficaz, los hace sentirse orgullosos. Tienden más a la envidia y competencia maquiavélica. Valoran a la gente por el dinero que tiene o la posición. Privilegian la vida material a la salud física y emocional. Ganar bien es importante y terminan lográndolo en cierta forma o al menos aparentándolo.
Por qué son así los Gen X
Nacieron en época de crisis. Vivieron el final de la Guerra fría de los 80 y sufrieron diversas crisis económicas. La tecnología digital era incipiente y sufrieron el cambio de paradigma en medio de su adolescencia o adultez temprana, los “role models” eran fantasías de ejecutivos cuyo mérito era hacer dinero. Tuvieron poca variedad en estímulos mediáticos, información no fácilmente obtenible, y percepción diferente del tiempo (menos prisa).
Las circunstancias económicas fueron determinantes: Constante exposición al “fin del mundo” y a la repentina “falta” de dinero.
En ambas generaciones, es importantes estar conscientes de las diferencias y reflexionar sobre esos puntos ciegos que no habíamos notado en nuestro comportamiento. La realidad es que la convivencia no es opcional y por ellos debemos encontrar tácticas inteligentes para poder lidiar unos con otros.
Consejos para persuadir a los Millennials:
	No, no piensan como tú… respira profundo y acéptalo de una buena vez.




	Se paciente con ellos, pero no seas lento; no significa lo mismo.




	Que tus juntas no duren más de 15 minutos (sé que no tienes percepción real del tiempo, ¡esfuérzate! eso que crees que son 15 minutos es una hora, y tus 30 minutos son dos horas).




	Toma decisiones más rápido, no temas tanto equivocarte.




	Aprende a distinguir: No todos son flojos ni todos tienen mala actitud. Encuentra a los buenos.




	Entiende que tu autoridad no vale nada, tienes que demostrar: “walk the talk”




	Aprende y ejercita el ser un líder socio emocional. Si no sabes cómo, capacítate.




	Retroalimenta constantemente, da “like” o di qué no te gusta: la frecuencia es importante.




	En un principio, no esperes mucho de ellos, tratarán de demostrarte que sí pueden (psicología inversa)




	Si hacen algo bien, motívalos con tareas de cada vez mayor responsabilidad.




	No los regañes, el chantaje emocional funciona mejor en ellos.




	Si no eres su jefe, pero crees que por la “línea punteada del organigrama” son tus subordinados, ¡olvídalo de una vez! No te harán caso. No te enojes por ello.




	Bájale al orgullo y explora esa nueva idea que te proponen, si sale mal, ¿se acabará el mundo?




	Aprende a perder el tiempo en cosas divertidas, no en complicarle la vida a los demás, “maquiavelito de quinta”.




	Pregúntale directamente qué es lo que valora y sobre eso apóyate.




	Encuentra un propósito para tu organización (uno noble para variar).




	Admite tu ignorancia en ciertos temas y deja que el Millennial te explique, aunque no tenga idea él tampoco, le ayudarás en su autoestima. 



	Wow… tú trabajas muchas horas... ese ejemplo es el único que no les importa, busca otro.




	No los retengas artificialmente; si se quieren ir ayúdalos en lo que puedas, tal vez eso haga que se queden.




	¿Ya te dije que les des “like” constantemente? ¡No basta! Dale más “me gusta” e inclusive “no me gusta”. Odian tu silencio.




	Si ponen cara de sabiondos o irreverentes, no te alteres…explora con cuidado, ve los verdaderos sentimientos detrás (sí tienen, pero tienes que quitarles el filtro de esa “foto”).




	Muéstrales los beneficios de la perseverancia y disciplina, alguien les tiene que enseñar.




	Búscate una amistad o una pareja Millennial y aprende de ella. Te costará trabajo al principio, pero terminarás por darte cuenta de que es maravilloso estar actualizado y no parecer un anciano; eso te dará ventaja con tus contemporáneos también.







Consejos para persuadir a los Generación X

	Sí, es odioso todo esto mi subestimado Millennial, pero en este mundo, para lograr algo, debes saber convencer a los demás. Sabemos que eres el más inteligente y que mereces todo lo mejor del universo, pero existe algo que se llama “gente” y no todos tienen ni tu edad ni tu maravillosa capacidad. Tenles paciencia y encáusalos por el buen camino como todo un PRO.




	Halaga sus objetos personales, su auto, pluma, traje, reloj, “pareja” (no discutas, es un objeto) … el X pensará que eres listo y de buenos gustos.




	Repito, ten paciencia, y pon cara de interés. Entiende que son lentos y no se los vas a quitar. 



	Odian tu cara de hartazgo, quítala, no te ayuda en nada.




	Pon a un lado el celular cuando te hable un humano de frente. Solo por un tiempo, en unos años tu jefe será una inteligencia artificial y no le importará que no la veas a la cara.




	¡Excelente ��, me gusta que estés escuchando esto!




	Aunque tengas razón, desafiarlos no funciona. Se pondrán necios y buscarán lastimarte. Mejor habla como si tus ideas fueran sus ideas, y aceptarán orgullosos.




	Si te quieres ir temprano, no es porque quieres tener vida, es porque vas a estudiar (“wink - wink, you know what I mean”).




	Un día a la semana, dale chance y quédate hasta tarde, aunque parezca pérdida de tiempo. Lo que él/ella quiere es compañía en su pequeño mundo ficticio corporativo. Sé compasivo, tómalo como una obra social.




	Aunque no te lo pidan, clávate en algo que te guste de tu trabajo y dedícale tiempo para que quede realmente bien, te sentirás feliz con el resultado y tus jefes también porque verán que sí te interesa algo en esta vida aparte de viajar.




	Si alguien te pide una cosa que no crees que te toque hacer y/o no lo pide con el tono adecuado, no te niegues, hazlo una vez de manera excelente… y después explícale personalmente (no por mensaje o por medio del BP) la forma de resolverlo y el tono que sugieres. De frente y con valentía, pero sin enojarte, verás que entiende.




	¡Vas muy bien! 



	Ten pasión por tu trabajo, ¿cómo? Lávate el cerebro o búscate uno que sí te guste. No pierdas el tiempo.




	No vayas siempre a Recursos Humanos a quejarte o a pedir cosas para ser feliz, a menos que te ofrezcas a ser parte de ese cambio.




	Entiende que ellos piensan que su trabajo lo es todo, es su identidad, no cambiarán, pero puedes sugerir formas modernas de actuar, sutilmente… videos, textos y “mails” porque les gustan mucho.




	Invítalos a actividades “juveniles” que hagas… aunque no lo creas, ellos sienten que son jóvenes casi como tú, y les agrada que así los veas, “mi chavo”.




	Si te interesa subir puestos en esa empresa (aunque sea por un rato y seguramente con un sueldo mucho menor que ellos), da más de lo que te piden de vez en cuando. Los sorprenderá y se sentirán exitosos como jefes.




	¡Wow! ¡Qué inteligente! ¡Muy bien! Vas muy bien.




	Búscate una amistad o una pareja Gen X y aprende de ella. Te costará trabajo al principio, pero terminarás por darte cuenta de que son maravillosas las posibilidades materiales obtenidas mediante la disciplina y la constancia, claro… sabiendo disfrutarlas como tú lo sabes.







La convivencia es posible. Los Millennials están en proceso de maduración, como todos lo estuvimos. Es duro crecer, y duele un poco. La Generación X debe estar dispuesta a conocer esa parte ciega que se hace evidente solo ante un Millennial, esa baja velocidad que no reconoce y la palabra mágica que niega: LIDERAZGO.
Los Millennials no saben muy bien a qué se refieren con señalar esa falta, pero saben que falta... A menos que los que integran las diferentes generaciones se preocupen por desarrollar un auténtico liderazgo y reconozcan que la mayoría carece de él en el mundo corporativo… ni los Millennials ni nada en este mundo cambiarán para bien. Ser jefe no es ser líder; se necesita propósito… un porqué. Eso es lo que une voluntades. “Dadme un propósito y moveré el mundo”. ¡Hey Millennial! Oye Gen X… ¿Tú lo tienes?
Pero ¡falta la generación Z! ¡Oh, Dios! Todos los nacidos después de 1997.
Digamos que es una generación más redonda, más completa y que genera menos animadversión. Aunque, a decir verdad, los Millennials empiezan a sentir ya “pasos en la azotea” como los Gen X en su momento porque ya no son los jóvenes (conozco a varios ya calvos). Seremos muy breves y expondremos el análisis simplificado y atinado de Josh Miller, un Z de 16 años:
	Son enfocados al dinero. A diferencia de los Millenials, que tienen que amar lo que hacen, los Z preferirán el cheque más grande si se les da a escoger.




	Son entrepreneurs. No le temen a iniciar negocios o formas de emprender. Son más atrevidos.




	Son digitales. Sobra mencionar que nacieron en un mundo digital y es parte de ellos. Tienen amigos en todo el mundo y el conocimiento saben que está a un clic de distancia.




	Prefieren el cara a cara. A diferencia de los Millenials, privilegian el contacto cara a cara en tiempo real con aplicaciones o en persona. Les gusta la gente.




	Son competitivos. Quieren el mejor trabajo, la mejor escuela, ganar el debate o el partido y lo quieren ahora. No son pacientes.




	Prefieren la independencia. Por ser tan competitivos no colaboran tanto como los Millenials; les gusta la independencia y no depender tanto de otros para su éxito. Los lugares con espacios abiertos y compartidos que se ven tan “cool”, pronto tendrán que cambiar su estrategia.




	Quieren ser escuchados. Tiene opiniones contundentes y están seguros de que ellas están al nivel de importancia que la de cualquier generación o jerarquía.







Los boomers se entienden más con los Millenials, los Generación X con los Z. La vida es corta, las generaciones largas, sobre todo la Z que es la más grande en número que jamás ha existido. ¿Qué nos deparará el futuro? Yo creo que lo que sigue es la generación A… de “Aliens”.
“Yo no me encuentro a mí mismo donde me busco. Me encuentro por sorpresa cuando menos lo espero”.
Barón De Montesquieu




23. YO LE DISPARÉ AL SHERIFF

Corrupción. Juicios equivocados. Juventud. Ética.
“El mundo no será destruido por aquellos que hacen el mal, sino por aquellos que los observan sin hacer nada”.
Albert Einstein
Desperté especialmente alterado después de soñar que temblaba. Fui a la cocina y tomé un vaso con leche tibia deslactosada y café soluble descafeinado sin endulzar. Mi madre así me lo daba. Me negué a bañarme por ser fin de semana y salí a caminar. Dejé en la mesa un importante documento que me vi obligado a falsificar; el riesgo de hacer esto me trastornó y me afectó moralmente. Puse una pistola en el bolsillo derecho de mi chaqueta. Era una bonita escuadra de un solo tiro con mango naranja. Puse también un puñado de tiros en mi bolsillo izquierdo que lo volvieron voluminoso.
Crucé la calle y vi un policía de tránsito recibir dinero de un automovilista que se lo dio escondido entre unos papeles. Al ver su rostro, detecte un “eso” que no sé cómo describir. Algo se apoderó de mí, mis cejas brincaban, y no pude resistirlo. Me acerqué lo más que pude al policía, apunté con mi pistola y le disparé en el ojo. En milésimas de segundos alcancé a ver su expresión de dolor. Asustado corrí con todas mis fuerzas.
Me refugié en la casa de un amigo. No le dije nada y supe disimular a pesar de mi rostro pálido. Pasó como una hora, me encontraba más tranquilo y lo acompañé a la oficina que se encontraba en la parte trasera de su casa. Era una empresa familiar. Mi amigo se detuvo sudoroso en el sanitario, yo continué caminando por un pasillo oscuro hasta que llegué a una estancia. Media hora esperé sentado en una silla verde limón muy alta a que mi amigo saliera de su problema en el baño. Había una sala de juntas con dos personas platicando que no me vieron. La puerta estaba entreabierta. Así fue como, sin proponérmelo, escuché que planeaban comprar algo barato para venderlo más caro al dueño. Uno dudaba en hacerlo y el otro se burlaba de lo confiado que era su patrón. Vi “eso” en su rostro y sentí algo entre las cejas, una especie de comezón. Mi mano como con vida propia, sacó la pistola, la cargó con otro tiro y disparó al que reía. Alcancé a ver en su rostro la sorpresa antes de recibir el impacto. El otro sujeto quedó inmóvil. Salí corriendo.
Ya no tenía miedo, sentía más bien cierta felicidad. Era locura tal vez, pero mi mente estaba más clara que nunca. Entendí que tenía un propósito, y no me detendría nadie, ni yo mismo.
Comí en mi casa de mala gana como siempre, y después de un partido de futbol en el que acabé también disparando al árbitro, fui invitado a una reunión familiar. Estaba cerca de mi casa en un lujoso y bonito barrio contiguo al mío que era plano y sin chiste.
Yo llegué en bicicleta mientras autos y camionetas negras infestaban la entrada. Sentí escalofrío; algo grande me esperaba.
Había mucha gente elegante. Yo iba en playera y shorts sucios, sin importarme. Mi padrino me recibió con un abrazo. Después de un rato de husmear y rechazar los bocadillos con caquita de pájaro, vi que me llamaba mi padrino con la mano desde lejos. Me acerqué y me guio hacia un alto sillón de cuero en un salón que olía a tabaco y libros viejos. Ahí me empezó a aleccionar. Me dijo que todo lo que veía alrededor no se obtenía siendo bueno y tonto. Me dijo con cara sincera y mucho cariño que él me enseñaría cómo es la vida real desde ahora, desde joven. “Tienes que entender la realidad y actuar basado en ella, porque la realidad te salva la vida”, me aconsejó. Me mostró fotos de él con gente importante que yo no conocía: un calvo con patillas blancas y otro calvo sin patillas, pero con bigote. Mi padrino sonreía con orgullo, por eso supuse que eran personas importantes. Me dijo que en la política había que hacer cosas que parecían no correctas a los ojos de la conseja popular (no supe qué era “conseja” pero me gustó la palabra). Me hizo aprenderme y repetir frases como “Lo bueno y lo malo no existen, existe el ser humano” y “Un político pobre es un pobre político”. Después de un rato de escucharlo, sentí otra vez una cosquilla entre las cejas. Saqué mi pistola y jalé el gatillo. Su vaso de whiskey cayó y el fino parquet se humedeció de un ámbar rojizo.
Salí tranquilo y sin correr de la biblioteca. Disparé los tiros que me quedaban, uno a uno, cargando cada vez mi pistola. Dicen que las pistolas de un solo tiro son más precisas. Apunté a cada rostro que tenía “eso”; a estas alturas ya sabía distinguirlo fácilmente. Pestañas falsas y lentes de oro sufrieron los embates de mis proyectiles. Fueron varios disparos, pero el volumen alto de la música ahogaba los gritos hasta de las mujeres más escandalosas. Mi bicicleta me permitió salir rápidamente de esa maraña de carrosas fúnebres de lujo para llegar a mi casa a tiempo y ver mi programa favorito: Bob Esponja. Entré al baño a lavarme la cara. Escuché un grito que venía de la sala: “¡Ven… vamos a darle su premio, se lo merece!”. Me vi en el espejo y reconocí ese rostro, el rostro con “eso” que tenían todas mis víctimas de ese día. En aquel entonces no sabía cómo llamarlo; era simplemente corrupción. Apunté firmemente y disparé justo entre mis cejas, donde me daba la cosquilla.
La pistola de mango naranja y un solo tiro fue abandonada para siempre. En el cesto quedó hecha trizas la boleta con mi 5 de calificación junto al odiado lunch que siempre tiraba a la basura. El tiro de dardo con ventosa quedó pegado en el espejo del baño, justo donde apunté. La placa de Sheriff me la dejé puesta, abrí la puerta y salí disparado para enfrentar mi destino. Mi madre, visiblemente alterada, se hincó en una rodilla y me abrazó gritando: “¡Ya vi la boleta que me dejaste en la mesa, felicidades por el 10 corazón!”
"Un niño es un loco con hoyuelos y rizos".
― Ralph Waldo Emerson
Se recomienda escuchar a Eric Clapton tocando I Shot the Sheriff




24. SOY BATMAN

Inconsciente colectivo. Arquetipos. Imaginación activa. Héroe.
“Un héroe es alguien que voluntariamente camina hacia lo desconocido”.
―Tom Hanks
Batman existe. Y no lo digo yo, lo dice uno de los más famosos psicólogos de todos los tiempos.
Carl Jung estudiaba, entre otras cosas, a los fantasmas. Decía que no le importaba si creías en ellos o no, él podía probarte su existencia como entes con ciertas características muy específicas. Los fantasmas, según Jung, viven e interactúan contigo junto con Batman y muchos otros arquetipos dentro de ti en el inconsciente colectivo.
Batman existe y lo mejor es que puedes “bajarlo de la nube”, como una canción una foto o un video. Leibnitz y Newton “bajaron” del inconsciente colectivo al mismo tiempo el cálculo infinitesimal. Ellos discutían por quién lo había inventado primero. Jung afirma en sus estudios que las ideas ya están ahí, desde antes, en ese inconmensurable inconsciente. Si tienes una idea, por más innovadora que sea, es normal que alguien más la esté teniendo al mismo tiempo por estar conectado al mismo inconsciente.
Batman existe, y al instalarlo en tu “disco duro” mental, puedes hacer uso de sus extraordinarias habilidades. Claro que requiere de un proceso, y éste empieza por entender su arquetipo. Los arquetipos son patrones e imágenes arcaicas universales que viven en el inconsciente colectivo, o sea, en “la nube” o el “Google Drive” de la historia de la humanidad.
Las figuras arquetípicas son usadas por mercadólogos para construir marcas. Son muy útiles ya que, sabiendo la esencia de una marca o personaje, se busca la coincidencia con su respectivo arquetipo y con ello se desdobla todo lo demás, incluyendo la estrategia a seguir: ¿dudarías que Harley-Davidson es El rebelde o que Apple es La creadora? 
Si eres escéptico al respecto, la forma para saber si algo funciona en la actualidad es siguiendo la vieja regla norteamericana: Follow the money. ¿Por qué sirven los arquetipos a los mercadólogos? Pues porque al usarlos venden más, así de simple. Las figuras arquetípicas ayudan a que percibas como familiar una marca o persona. Está comprobado científicamente que tu aceptas con más facilidad algo que ya conoces. Por ello la música en los últimos años suena igual, ¿te has percatado? Los que invierten quieren asegurar su inversión. Así, las películas, novelas y, por supuesto, los personajes, gustan porque en el fondo, ya los conoces. Batman, no es la excepción, él ya existía antes de que a Bob Kane se le ocurriera dibujarlo, y justo como Newton y Leibniz con el Cálculo, Kane bajó esa imagen del Akasha; palabra en sanscrito que describe a ese inconsciente como un registro que siempre ha existido.
Batman está emparentado con héroes como Phantom, Sherlock Holmes, Zorro y Vidocq, porque personifica justo a la misma figura arquetípica básica, y sus ancestros son todavía más antiguos: Aquiles, Odiseo y hasta Gilgamesh.
Teniendo esta información bajo control en el neocórtex, en tu mente racional, procedamos a experimentar con la técnica llamada imaginación activa tal y como lo haría Jung. Conozcamos de primera mano al Batman de nuestro inconsciente:
Puedes hacerlo estando donde estás ahora mismo, solo necesitas un lugar donde tengas nula interacción verbal con otros, quizás estás en el baño, caminando, en el transporte público, o incluso manejando (porque no tienes que cerrar los ojos para realizar este ejercicio) … estando ahí… imagina que estás en una playa caminando en la arena. Mientras vas caminando ten la sensación de que te encontrarás con algo o alguien. Inténtalo, puede aparecer lo que sea en tu imaginación: una piedra gigante, una persona desconocida, una planta. Tómate tu tiempo… sin prisa. Cuando suceda… habla con eso que aparezca (sí, con esa cosa o ser, con lo que sea que surja). Pregúntale quién es y si te quiere decir algo. Si aún no aparece nada, no importa, usa tu imaginación, y aparecerá… así de repente… si lo crees necesario, pausa el audio. Cuando haya sucedido ese encuentro y conversación, de igual forma y caminando en esa playa, encontrarás al Batman que tienes dentro. ¿Que es una locura? Hazlo y compruébalo ¿Que cómo es? Verás… es como un héroe o heroína:
“El héroe” o “La heroína” tiene ciertas características:
	Su lema es: Donde hay voluntad, hay camino




	Su deseo básico: Demostrar la propia valía a través de actos valientes




	Su objetivo: Superarse a sí mismo y mejorar el mundo con sus actos




	Su mayor temor: la debilidad, la vulnerabilidad, ser un cobarde




	Su estrategia: ser tan fuerte y competente como sea posible




	Su debilidad: arrogancia, siempre necesita otra batalla para luchar




	Su talento: la competencia y la valentía




	También se conoce como el guerrero o guerrera, paladín, socorrista, súper héroe, cazador de dragones.







Una parte de ti es así, ¿qué no? 
¿Puedes verlo bien? Velo ahí parado. Concéntrate. ¿Qué te dice? Quizás puedes notar su sombra. Algo hay ahí que lo hace diferente a otros héroes. ¿Te fijas?
Empecemos a incorporar esas habilidades a tu persona:
Batman (o la Batichica si es el caso) no tiene súper poderes: Es quizás el único súper héroe famoso que carece de ellos.
Eso prueba que como un simple humano puedes llegar a ser muy poderoso; no hace falta ser un semidiós como Superman.
Es un polimath: Le gustan los conocimientos de todo tipo y los usa. Interésate por cosas diferentes: arte, filosofía, física, música… Cualquier conocimiento puede serte útil en tu lucha.
Es un viajero: Su conocimiento lo ha obtenido de viajes alrededor del mundo donde ha buscado y adquirido nuevas habilidades. Viaja más a lugares disímiles a lo que acostumbras y aprende nuevas cosas.
Es disciplinado: Por pura perseverancia ha optimizado su físico e intelecto. Busca un par de nuevos hábitos positivos, y aférrate. Da los primeros pasos de bebé y de ahí no los sueltes. Así ve acumulando hábitos poco a poco.
Es un maestro del impacto: Se camufla en la noche y sabe cómo usar su imagen para causar una impresión, incluyendo su voz, su vestuario. Aprende a producirte según tu objetivo. Aprende a modular tu voz. Aprende a sorprender.
Es empresario: No depende de jefes bobos. Aumenta tu grado de independencia, puedes empezar algo alterno a tu trabajo.
Es un amante de las nuevas tecnologías: Le gusta usar tecnología de punta, sea en su auto, en sus armas o en su profesión. Actualízate, no solo con el último celular de moda. Clávate en los nuevos descubrimientos científicos, ve las nuevas series de Netflix, sigue a youtubers o influencers que tengan nuevas ideas, escucha nueva música, lee o escucha nuevos libros; no te oxides.
Tiene una Baticueva: Se refugia en el lugar adecuado para pensar y planear. Si vives en el desorden, con tus papás a los 30 (40, 50), o simplemente no te agrada tu refugio: necesitas una Baticueva. Recuerda la frase de Ortega y Gasset: “Yo soy yo y mi circunstancia, y si no la salvo a ella, no me salvo yo”.
Esta larga conversación con Batman te llevará a preguntarle al final: “¿Cuál es mi Guasón?” Interrógalo sobre ese enemigo listo (persona o situación) que sin esa persona no tendrías razón de ser… Batman tendría que cerrar su baticueva, vender su batimóvil además de que nadie compraría tu cómic o vería tu peli por aburrido.
Mi amigo Carl (así le digo por igualado) y yo te aseguramos que, siguiendo al pie de la letra lo anterior, podrás muy pronto decir con voz profunda y mirada segura: “Yo soy Batman”. Y yo podré exclamar nuevamente: “¿Lo ven? Batman existe”.
“No es quién soy debajo, sino qué hago, lo que me define”.
―Batman




25.
RONIN

Autoempleo. Musashi. Reglas de samurái para triunfar en lo que sea.
“Con respecto al camino de la muerte, si estás preparado para morir en cualquier momento, podrás afrontar tu liberación de la vida con ecuanimidad. Dado que las calamidades no suelen ser tan malas como se anticipó de antemano, es imprudente sentir ansiedad por tribulaciones que aún no se han soportado. Simplemente acepte que el peor destino posible para un hombre en servicio es convertirse en un rōnin, o morir por seppuku. Entonces nada te perturbará".
―Yamamoto Tsunetomo
Te dicen: “Eso no es emprender, se llama autoempleo”. 
 
Disiento con quienes piensan así. Sobre todo no estoy de acuerdo con el sentido en el que lo dicen. Tampoco es que me ofenda tanto, solo que se percibe de fondo un resentimiento inconsciente contra el que se atreve a lo que es distinto a un empleo, y también es un poco la ignorancia de repetir como grabadora lo que se escucha por ahí.
 
La RAE define emprender como: “1. tr. Acometer y comenzar una obra, un negocio, un empeño, especialmente si encierran dificultad o peligro”. 
 
¿Acaso autoemplearse no es emprender? Empiezo con esto, porque la garra del que emprende nace de una rebeldía equiparable con el que está dispuesto a morir en una guerra. Por ello no se debe menospreciar nunca, porque es sagrada.
 
El riesgo y el peligro de lo que implica se puede sentir justo cuando pierdes el empleo. Esa sensación proviene del humano ancestral, que, si era expulsado de la tribu, estaba condenado a morir. Como sucede con cualquier animal que vive en comunidad y es repudiado. 
 
Para no “morir” fuera de la tribu, el paso lógico para emprender siempre es el autoempleo, porque es el que te permite conservar tu actual empleo. Y si no tienes trabajo, te da la posibilidad de empezar algo productivo con inversión baja o nula. 
 
Sé un rōnin
Probablemente ya sepas lo que es ser un rōnin, o sea, un samurái sin amo. Miyamoto Musashi fue el más famoso de todos porque murió invicto. Cumpliendo sesenta años, meditó y dedujo que los principios que había utilizado en sus duelos también podían implementarse en la estrategia militar y en cualquier área de la vida. Escribió estas reflexiones en El libro de los cinco anillos. Sus principios están forjados en la realidad, templados en sobrevivir. Son prácticos y claros para quien los quiera entender. A su filosofía le llama Heihō: el camino de hacer lo que sea.
 
Un rōnin hoy en día podría ser una persona autoempleada. ¿Cómo estar mejor preparado para ello? Aquí algunos atisbos:
 
Sé auténtico y diferente
Hablando de escuelas de espada, Musashi dice: La gente piensa en sí misma como un commodity a la venta. Inventa herramientas y las vende, en vez de ofrecer sus facultades. Hacer esto es como separar la flor de la semilla y valorar más la flor que la semilla.
 
Reuben Mattus, fundador de Häagen Dazs, decía: “Si eres igual a los demás, estás perdido”. Michael Porter, gurú de la planeación estratégica le llama diferenciación. ¿Tú como le llamas? Más aun, dime: ¿qué te hace a ti diferente? Si lo que contestas suena a cliché como: servicio personalizado, saber hacer sinergia o algo parecido... temo que entonces deberías empezar por ahí... desde saber distinguir tus facultades auténticas y únicas; la semilla antes que la flor.
 
Sé conocedor y práctico
Miyamoto Musashi dice que poco conocimiento puede ser peligroso. Luego clama: De una cosa, conoce mil. Musashi te invita a que profundices en aprender, y que lo que realmente conoces bien lo apliques en otras cosas.
 
Peter Guber, es una prominente figura en la industria del entretenimiento que produjo grandes películas como Rain Man, Batman y Color Púrpura. Con este conocimiento se volvió, a sí mismo, un referente en liderazgo ejecutivo, experto en presentaciones efectivas y autor de libros sobre storytelling. Conociendo de una cosa (películas), conocía de mil. Musashi instiga a que eso que sabes lo apliques y experimentes. Invita a practicar, practicar y practicar para mejorar.
 
Ten ritmo y timing
Musashi asegura: Hay un ritmo para todo… los ritmos de la danza, del viento y de los instrumentos. En las artes marciales hay ritmo y timing. Hay ritmo en lo abstracto, en servir, en lograr el propósito de uno, y también existe el ritmo de no lograr el propósito de uno. En los negocios, está el ritmo para enriquecerse y el ritmo para ir a la bancarrota. Los ritmos del progreso y del deterioro deben ser comprendidos y diferenciados.
 
Tenía un compañero en la universidad que llevaba seis años cursando y le faltaba uno (en una carrera de máximo cinco), cuando alguien le preguntaba por qué estaba tardando tanto tiempo, él contestaba: “Son carreras no carreritas” (en México las carreritas son competencias infantiles para ver quién llega primero). Y tenía razón, pero hasta cierto punto, porque siempre hay tiempos y ritmos que debe uno respetar o se vuelve “calabaza la carroza”, como en Cenicienta.
 
En el negocio de ser rōnin pasa lo mismo. El ritmo es importante en ser escritor, por ejemplo. Mis mejores resultados han sido cuando tengo un ritmo de un capítulo por mes para un libro, por ejemplo. Y mis peores resultados cuando pierdo el ritmo de hacerlo por sentirme “poco inspirado”. El ritmo cuando das una conferencia o una capacitación se trata de acelerar y desacelerar tu discurso, en eso radica que sea útil y entretenido lo que ofreces. Piensa en el ejemplo de autoempleado ideal: un médico especialista exitoso (¿no te habías dado cuenta de que era autoempleado, ah?), él solito, ¿con qué ritmo atiende pacientes y en qué tiempo? ¿Con qué ritmo hace sentir al paciente escuchado y comprendido, a la vez que revisa y diagnostica? Ahora observa a su equipo, el ritmo que lleva cada persona que lo asiste; su recepcionista, su enfermera, su médico aprendiz. Ahora piensa en el ritmo y timing con el que tú agregas valor a tus clientes, ¿se pueden comparar?
 
Vivir en la realidad
Dice Musashi: En ambas, armas y cosas, uno no debe tener sesgos en favor de una cosa sobre otra. Demasiado es igual a muy poco. No imites a otros; uno debe tener un arma apropiada para su tamaño y confortable para su mano. Es malo para comandantes o soldados rasos tener preferencias.
 
Ve la mente de tu oponente... Observa más allá de las apariencias.
 
El diseño exterior de los autos japoneses no me agrada del todo, siempre tuve coches alemanes, pero hoy tengo uno nipón por la excelente calidad mecánica. ¿Cómo hicieron los japoneses para crear autos que compiten con los alemanes? Con un benchmarking. Los rōnin debemos hacer un cuadro comparativo de lo que tiene nuestra competencia y ver la realidad. No se trata de imitar, si no de entender en qué podemos mejorar y hacerlo.
 
Tener proveedores y colaboradores que nos ayuden y que sean de buena calidad, no que sean baratos o buena onda. La preferencia, en nuestro mundo rōnin, sí puede ser por meritocracia (no como donde te empleas). El error de algunos es pensar que el autoempleado no genera otros empleos. 
 
Por último, no poder ver la realidad tiene que ver mucho con el sesgo. Existe algo que se llama el sesgo del sobreviviente. Es más fácil comprenderlo con un ejemplo.
 
En el archivo complementario podrás ver la imagen hipotética de una nave sobreviviente de la Segunda Guerra Mundial. Observarás puntos rojos que significan los impactos de bala comunes en el fuselaje, se puede constatar que la mayor cantidad está concentrada en los alerones, en la punta de las alas y en el centro de la nave. Conociendo esta información estadística, ¿dónde la reforzarías para blindarla? Te adelanto que el primer error de juicio está en que no tenemos información de los que no regresaron y por ende no podemos ver qué partes fueron dañadas. El matemático Abraham Wald observó este fenómeno y al notar los aviones que regresaban sugirió blindarlos justo de las partes que no estaban dañadas, ya que la probabilidad apunta a que esas partes eran vitales para sobrevivir. ¿Así lo pensaste? ¡Te felicito! Observaste más allá de las apariencias.
 
Mi querido libro-escucha rōnin: Tal vez no conoces a los miles de caídos que intentaron emprender, pero los sobrevivientes, ¿dónde no fueron heridos que les permitió seguir para contarlo? Yo he observado que en sus relaciones profesionales y personales. Hay que blindarlas; cuidar a los amigos y aliados con todo tu ser; y observar muy bien quién es un enemigo que se filtró como la humedad en tu propia casa… porque yo he visto a los aviones caídos en primera persona (incluyéndome) y cuando hay daños por alguna relación vital, es cuando se van en picada: ese sería el motor derecho.
 
¿Cuál es el motor izquierdo de tu nave?
 
Musashi te lo explica: La actitud mental en Heihō no es diferente de la que se debe tener cada día. Tanto en épocas de paz como de batalla, es exactamente la misma. Ten cuidado en cerciorarte de la verdad desde un punto de vista amplio. No te vuelvas tenso, no te sueltes. Mantén tu mente en el centro, no vaciles. Calma tu mente, no abandones la determinación ni siquiera un segundo. Mantén siempre una mente fluida y flexible; libre y abierta.
 
Ahora sí, toma tus armas querido rōnin, y ¡ataca!
 
“Siempre puedes morir. Es vivir lo que requiere valor."
―Himura Kenshin”




26.
PARA TENER SIEMPRE LA RAZÓN

Discusión racional. Estrategias. Con quién no discutir.
“Voluntad – Intelecto = Vulgaridad”.
―Arthur Schopenhauer
Para los que no lo conocen, no es más que un apellido alemán rimbombante. Para quienes lo conocen por nombre, es un pesimista, un nihilista en el sentido peyorativo. Para quienes lo conocen un poco más, es un genio positivo y encantador: regañón con sus compatriotas y burlón con los necios; señalador de lo débil y enfatizador de las buenas ideas; con todo y sus prejuicios, su intensidad solía desnudar a la verdad, a veces por completo, otras no más de la pierna, pero siempre lo suficiente para inspirar.
Y es que Arthur Schopenhauer inspira sin querer hacerlo y sin aparentar. No escribía para nadie más que para él. Vendió pocos libros en vida y su despreciado Hegel robaba la atención de sus alumnos, y ese aparente fracaso era en realidad una fortaleza: simple y llana independencia.
Schopenhauer no se vendía, lo compraban (que es diferente). Persuadía a quien tenía que persuadir, ¿acaso quieres agradar a todos? Él no, ni la Rolls Royce quiere hacerlo más con quien pueda apreciar y pagar su trabajo. El no ser popular en apariencia puede ser una estratagema, no es que él no supiera encantar, al contrario, era un maestro del convencimiento, del tipo combativo, no del dulce… del friccionante: el de tener razón para un público definido.
Schopenhauer se sorprendía, tal como tú, de todas las veces que presenció cómo en una discusión vencía quien no tenía la razón. Observó que el motivo era ajeno a la inteligencia o la verdad detrás de la proposición, se trataba de falta de habilidad y técnica.
Veamos 4 de sus 38 maneras de tener razón en las discusiones. Le llamaba Dialéctica Erística, le agregaremos un nombre a cada manera para poderla activar en ti:
	Amplificación. “La afirmación del adversario se lleva más allá de sus límites naturales, se la interpreta de la manera más general posible tomándola en su sentido más amplio y exagerándola”.







Esta fue una discusión real sobre instalar una red social empresarial llamada Workplace de Facebook, escuchemos como funciona:

—La red social empresarial que propones puede distraer a los colaboradores —dice A.

Contesta B, utilizando la amplificación —La red social puede distraer a los colaboradores, a los subdirectores, a los directores, a la CEO y al presidente del Consejo, también a los consejeros y a los clientes invitados… si no pensamos en políticas de uso adecuadas para promover la comunicación institucional. Las empresas más innovadoras ya las implementaron con mucha agilidad y con grandes resultados.

	Inquirir. “Preguntar mucho de una vez y sobre muchas cosas para ocultar lo que en realidad queremos que admita el adversario y, además, extraer rápidamente de lo admitido la propia argumentación”.







—No podemos aprobar un presupuesto de marketing tan grande en estas épocas tan inciertas —dijo A mientras negaba con la cabeza.

—¿Cuál es la política fiscal que tendrá el presidente electo? ¿Qué pasaría si sube la gasolina? —contestó B.

—Pues…. no sé… dijo que no va a aumentar impuestos ni deuda pública, pero…

—¿Nos afectaría a nosotros? ¿Cuánto tendríamos que aumentar nuestros precios?

—No realmente, no sé… tal vez a nosotros no, pero a algunos de nuestros clientes sí, pero…

—Tú lo has dicho, no nos afectará, este presupuesto es para seguir creciendo, no para estancarnos.

	Mutar. “Si notamos que el adversario comienza una argumentación con la que va a derrotarnos, no tenemos que consentirle que siga adelante con ella; hay que impedirle a toda costa que la concluya, interrumpiendo o desviando a tiempo la trayectoria de la discusión al encaminarla hacia otras cuestiones. Brevemente, le salimos al paso con una mutatio controversiae [cambio del tema de la discusión]”.







—¿Por qué su hijo usa tenis Jasper´s y viaja en yates? Aquí están las fotos de su Facebook. ¿De dónde saca el dinero? —pregunta un reportero a un político importante.

—Estoy preparado para enfrentar a la oligarquía y a sus esbirros. No soy corrupto como ellos y lucho con sinceridad por la justicia. Las concesiones del medio que te mandó, se las dio el innombrable a su dueño que es de la mafia. Ahora está molesto porque denuncié que los potentados no pagan impuestos y él es uno de ellos.

	Enojar. “Provocar la irritación del adversario y hacerle montar en cólera, pues obcecado por ella, no estará en condiciones apropiadas de juzgar rectamente ni de aprovechar las propias ventajas. Se le encoleriza tratándole injustamente sin miramiento alguno, incomodándole y, en general, comportándose con insolencia”.







A hace un reclamo a su compañera: —Entregas a destiempo, y nos metes en problemas con los clientes.

Responde B en plural y de forma pasivo-agresiva—Nosotras sí entregamos a tiempo, más bien… te tengo que decir la verdad: no eres apta para tu puesto. Nos quieres culpar a nosotras de tu ineptitud porque no puedes resolver nada, ni podrás hacerlo nunca por lo visto. Bien dicen que la gente irresponsable es fachosa, debes empezar por ahí: levántate temprano, báñate, maquíllate, vístete bien… sé limpia.

—¡¿Fachosa…?! ¡¿Qué te pasa, desgraciada?! (A pierde los estribos y ataca a la adversaria desgreñándola; perdió la discusión)
 

Schopenhauer se interesó en estos temas al notar cómo cierta gente ganaba discusiones y los contrincantes no sabían realmente qué pasaba ni tenían idea de cómo defenderse. Utilizaba y admiraba el estudio amplio de Aristóteles sobre este tema, pero quiso distinguir y ampliar algunos aspectos. No es sofística (ganar credibilidad con el fin de obtener dinero), no es lógica (búsqueda de la verdad), la Dialéctica Erística es una esgrima intelectual para tener razón en las discusiones.
Si has escuchado hasta este punto, gracias y ¡felicidades! Eres mi público; al que voy dirigido y al que me interesa llegar. Al igual que Arthur Schopenhauer, tengo un público definido. De la misma forma, el que escribe, el que hace política, el que enseña, el que cocina debe saber para quién lo hace y enfocarse en ello. Esto lo subrayo porque hay un par de advertencias que Schopenhauer anuncia sobre el arte de discutir previo a su estudio de la erística; dos reglas simples pero importantes que se aconseja seguir:
	No discutas con alguien que no esté a tu nivel de conocimientos porque vas a perder.







Schopenhauer, en su libro Parerga y Paralipómena II, lo dice claramente:
“…un docto debe abstenerse de discutir con quienes no lo sean, pues no puede utilizar contra ellos sus mejores argumentos, que carecerán de validez ante la falta de conocimientos de sus oponentes, ya que estos ni pueden comprenderlos ni ponderarlos. Si, a pesar de todo, y no teniendo más remedio, intenta que los comprendan, casi siempre fracasará. Es más: con un contraargumento malo y ordinario acabarán por ser ellos quienes, a los ojos del auditorio, compuesto a su vez por ignorantes, tengan razón”. Y cita a Diógenes:
Nunca jamás te dejes 
inducir a discusiones: 
Los sabios caen en la ignorancia 
Cuando disputan con ignorantes.

	No discutas con alguien de inteligencia limitada porque vas a perder.







“Pero todavía es peor cuando al oponente le falta inteligencia y entendimiento, por mucho que supla esa carencia con una sincera aspiración a la verdad y la instrucción. Pues, además, pronto se siente herido en su punto más sensible… no es ya con su intelecto con la que se las ve, sino con la parte radical, con la voluntad a la que solo le importa la victoria sea per fas o per nefas (con razón o sin ella, por todos los medios)… tretas, artificios, fraudes de todo tipo… recurrirá a la grosería simplemente para compensar la inferioridad que siente… y, según la situación, convertirá la lucha de inteligencias en lucha de cuerpos”.
Si tu interés no es tener la razón discutiendo, sino convencer persuadiendo aun a los que no están a tu nivel de inteligencia y conocimiento, en El libro negro de la persuasión se tratan 23 principios que mueven nuestras voluntades bajo el entendimiento de lo que Blaise Pascal dijo alguna vez, antes incluso de que los sociólogos, antropólogos y psicólogos sociales existieran y le dieran la razón:
"El arte de persuadir consiste tanto en el de agradar como en el de convencer; ya que los hombres se gobiernan más por el capricho que por la razón".




27.
ROCK ‘N’ ROLL

Origen del rock. Romper reglas. Accidente afortunado. Innovación.
“El rock es tan bueno conmigo. El rock es mi hijo y mi abuelo”.
―Chuck Berry
Había una vez una roca negra a la orilla de una montaña. No se movía; permanecía orgullosa e inerme, tal y como debía ser según los estrictos cánones de las piedras. Un día especialmente soleado, escuchó un ruido extraño aproximándose. A lo lejos pudo ver algo parecido a ella. ¡Era otra piedra negra que venía rodando! Pasó tan rápido a su lado que no pudo saludarla. Tampoco pudo ver hacia dónde se dirigía.
—El valor de una piedra consiste en permanecer en su lugar, somos el cimiento mismo del planeta —opinó despectivamente la inmóvil roca sobre su bólido gemelo.
Pasó largo tiempo sin suceder nada especial, hasta que un buen día volvió a escuchar una piedra rodando, la pudo ver a lo lejos bajando de la montaña, está vez era blanca e iba directo a ella. No le dio tiempo de pensar ni reaccionar. —¡Pum! — se estrelló en ella. La piedra blanca ocupó en el acto su lugar y la negra empezó a rodar velozmente… ¡y no estaba tan mal rodar, después de todo! De la emoción gritó con todo el polvo de su ser.
Mientras tanto, un par de músicos borrachos discutían sobre si era mejor el blues de uno o el country del otro. Uno de ellos estaba sentado en una silla mecedora y el otro no paraba de moverse de un lado a otro. Su discusión se detuvo al escuchar a lo lejos el grito de la piedra que se hizo presente con un efecto doppler de menor a mayor volumen, que venía, venía, y VENÍA … ¡llegando con estruendo frente a ellos!… para después pasar rápidamente disminuyendo —¡ooooooOOOOOooooooh! —y detenerse un poco más adelante frente al pozo.
Azorado por el fuerte grito que provino de aquella roca tan chiquita, el músico que estaba parado se acercó a ella. La recogió y la puso en su oído. Asintió como si aquella pequeña piedra negra le dijera algo e inmediatamente la aventó para arriba y con su guitarra la bateó hacia su amigo en mecedora —¡Taz!
—Rock ‘n’ roll,
baby! —le gritó, mientras el otro se revolcaba en el piso con un poco de sangre visible.
Y así fue como nació el rock ‘n’ roll… o al menos eso le contó a mi abuelo un músico borracho con una herida en la frente en un tugurio de Chicago.
Mi abuelo a su vez me lo contó a mí cuando era niño. A la fecha sigo pensando que suena muy creíble.
“La vida es una enfermedad. La única cura es el rock 'n' roll”.
―Anónimo




28.
RESISTENCIA

Trabajo. Negocios. Seducción. Política. Arte
“La cantidad de calor desprendido por una resistencia es directamente proporcional a la intensidad de corriente, a la diferencia de potencial y al tiempo”.
―James Prescott Joule, físico del S. XIX
Existen dos tipos de Resistencia: una es la que se resiste al cambio, la otra la que se resiste a permanecer igual. Ninguna es mejor que otra, solo es cuestión de perspectiva: resistirse a ver para adelante o resistirse a ver para atrás. Ambas transforman la energía en otra cosa: Como la roca que no quería moverse, como después ella misma queriendo rodar.
Inmediatamente vienen a la mente las más populares exponentes del tema: La resistencia incandescente de una cafetera o estufilla que genera calor; la resistencia de un objeto a ser movido; la resistencia de una persona a ser conquistada; la resistencia de una mosca al aire; y la resistencia revolucionaria contra un gobierno.
La resistencia a resistir es abandono. Vivir es la resistencia a morir; solamente el muerto no resiste. Hasta Buda fluyendo se resistía a la inconsciencia. Aunque el tema no solo es resistir, eso sucederá en mayor o menor medida. También es necesario saber a qué vamos a resistir, cómo, y cuál es el propósito de hacerlo. Porque eso… mi querido libro-escucha… eso es lo que genera suficiente calor en tu estufilla para cocinar un sabroso guiso de vida.
Ser La Resistencia en el amor
La resistencia de una mujer no es siempre prueba de su virtud, sino más frecuentemente de su experiencia.
Anne de Lenclos, escritora y cortesana del S.XVII
Antes del amor, está la seducción. Y en la naturaleza animal, incluyendo al humano en ello, el espécimen alfa es el que más favores gana. ¿Y cómo se obtiene ese grado jerárquico? Algunos piensan que solo con dinero, o con músculos o con belleza. Están en un error. Eso ayuda, pero no es lo más importante. En la primera fase y en un primer encuentro, todo se basa en la resistencia. Aquí algunas recomendaciones básicas:
	Si lo es, nunca de buenas a primeras le digas a una persona que es guapa.




	Insúltala ligeramente, sin bullying: Sus manos parecen de hombre (si es mujer), se está quedando calvo (si es hombre) son bueno e inofensivos insultos.




	Habla más con quien no te gusta, ignora a esa persona y ríe mucho con su no tan atractivo amigo o amiga.




	Cuando en algún momento se besen, ve a platicar con otra persona inmediatamente después y que te vea feliz (con la otra persona).




	Cuando te escriba o hable, a ratos ignórala.







Dice Carl Jung que la fuerza y el mal muchas veces son indistinguibles. El razonamiento detrás del hecho de que este comportamiento funcione es que en la naturaleza los especímenes alfa son siempre fuertes en algún sentido. Si le llegas a caer mal (lo cual es improbable, aunque te parezca extraño), es mejor que pasar desapercibido. ¿Mucha resistencia para ti? No te estreses... Eso fue en la fase de seducción; en la fase del amor la resistencia cambia de lugar hacia uno más afable:
El mal ha cruzado este umbral, pero su recuerdo no los hará marcharse. El amor es capaz de limpiar las peores manchas. Además, ante el mal no cabe la retirada. Sólo la resistencia. Y el compromiso.
Dean Koontz, novelista contemporáneo
Ser La Resistencia en el trabajo
La gente tiene una resistencia natural a los cambios. No le gustan. Quiere el “statu quo”, expresión latina que tal vez signifique “el lío en el que ya estamos metidos”. La gente se resiste a los cambios por diversas razones. Para favorecer los cambios necesarios, los líderes averiguan cuáles son esas razones, y se enfrentan a ellas.
Rick Warren, escritor contemporáneo
No conozco persona que no tenga que lidiar con imbéciles en su trabajo… sea en México, en Japón o en Estados Unidos; lo cual comprueba que es inherente a ser empleado. Cuando el imbécil no es el jefe, es un compañero o empleado. Con imbécil me refiero a gente obtusa, o egoísta, o necia, o amargada, o todas al mismo tiempo. El sistema Conscious Business tiene un método muy saludable para lidiar con estos temas. Le llamo la resistencia para cocinar a fuego lento, porque el calor que genera es poco pero suficiente:
	Pregúntate si eres víctima o protagonista. La idea es que seas lo segundo. Eso significa que la última palabra la tienes tú, se llama “responsabilidad incondicional” y tiene que ver con que, pase lo que pase, tú debes tener una alternativa, un curso de acción claro si la negociación falla en caso de que lo que propones no lo acepten los demás. En inglés en Harvard le llaman por sus siglas BATNA: Best Alternative to a Negotiated Agreement o mejor alternativa para un acuerdo negociado. Ejemplo: Tu jefe te pide que hagas algo que no es ético. Tu plan es hablar con él y que entienda que no lo harás. Tu BATNA, o sea, tu mejor alternativa, consiente si no se cumple ese acuerdo que pretendes, sería renunciar. Eso te convierte en protagonista y te aleja de la victimización.




	Entiende tu integridad esencial. Esto es que aceptes tus límites y sepas cuáles son tus valores para que, pase lo que pase, siempre estés tranquilo con tu actuar.




	Comunicación auténtica. Esto es no quedarse callado, pero saber escuchar. Entender de fondo lo que la otra parte dice querer, repetirlo para asegurarse que se entendió y entonces responder sin ataques ad hominem, o sea, personales.




	Compromiso impecable y liderazgo honesto. Ser y hacer es el camino a la excelencia.







A continuación, muestro la resistencia al carbón. Recomendable en ocasiones que lo ameriten: funciona para sabores más ahumados y una cocción agresiva.
	Busca un patrono poderoso. Entre más poderoso sea el que te apoya dentro de la organización o medio, más carne puedes echar al asador. Si no lo tienes, igual puedes intentarlo a sabiendas de que te puedes quemar 



	Haz un plan de transformación radical que auténticamente beneficie a toda la empresa o comunidad, no nada más a ti y tu pequeño mundo. Por ejemplo: Obtener certificados como La Mejor Empresa Para Trabajar, o una Empresa Socialmente Responsable, o una campaña de marketing disruptiva, lo que sea que ayude a la mayoría.




	Promueve tu idea arriba y abajo. Arriba con los que te entiendan aparte de tu patrono, o sea, la élite en el poder; y abajo con la base, los de las gradas, los de a pie.




	Enfrenta a los imbéciles. Directamente y sin piedad una vez iniciado tu proyecto. Ataques directos a su persona ad hominem se valen. Enciende fuego a los que se opongan, evidencia su estupidez, expón con pasión tus argumentos, que entiendan que estás dispuesto a todo.




	Responde los ataques con ataques. Encontrarán fallas porque es normal y necesario, querrán burlarse. Aguanta el calor y muestra de regreso tu poder.




	El fuego da sabor al platillo, pero puede quemarse. Vale la pena arriesgarse e inclusive “morir por la gloria”.







Ser La Resistencia en la política
Nunca te rindas. Nunca te rindas. Nunca, nunca, nunca, nunca —en nada, grande o pequeño, grande o mezquino— nunca cedas, excepto a las convicciones de honor y buen sentido. Nunca cedas a la fuerza. Nunca cedas ante el poder aparentemente abrumador del enemigo.
Winston Churchill, estadista del S. XX
Revolución, transformación, independencia, oposición… la madre de todas ellas es la resistencia.
El político sabe que depende del estado de ánimo de un grupo de personas. Aquí el camino amarillo de Dorothy:
	Concilia intereses a través de ser la oposición.




	Elige promover amor entre un grupo y sé consiente del odio que conlleva hacerlo.




	Basa tu discurso en un resentimiento no resuelto.




	Boycotts, marchas, redes sociales calientes; voz alta… manos y pies activos…




	Solo hay dos historias: miedo o esperanza.




	Crea una narrativa. Quién es el héroe; quién victima; quién villano; cuál es la resolución.




	Sé populista. De derecha o de izquierda, no importa.




	Aprovecha la posverdad. ¿Qué es verdad y qué es mentira? Todo depende de lo que se crea. Tu verdad es la de una mayoría.




	Acepta que dejarás de ser oposición para ser dictador. Si llegas al poder, querrás cuidar tu inversión y posición. La resistencia se invierte: te tocará ser el dictador que resiste el cambio que otro desea. Conciliarás con gente que no te imaginabas con tal de resistir. 






Ahora bien, hoy resistir también se puede hacer mediante lo sutil y lo elegante. Si ya se está dentro de algún sistema o partido (y cómo olvidar que en las empresas cada vez hay más política que mérito) entonces usar Los Cuatro Secretos Olvidados del Político. Será la fórmula que defenestre, algún día, a los actuales “dictadores” que nacieron en la resistencia:
	No hablar mal de nadie.




	Vivir dentro de la realidad.




	No confundir lo supuesto con lo averiguado.




	Ser oportuno.







Ser La Resistencia en los negocios
El coraje es la resistencia y el dominio del miedo, no su ausencia.
Mark Twain, escritor del S. XIX
La regla es muy simple: Ser David contra Goliat.
	Eso implica siempre ser más pequeño y astuto. 



	Ofrecer un producto y servicio diferenciado sea en lo real o en lo imaginario pero que importe. 



	Alardear un propósito mucho más importante y profundo que el de Goliat. 



	Atacar como enano: en las pelotas. 



	Asimilar que las probabilidades están en contra, pero que sabe mejor la adrenalina de intentarlo que seguir comiendo escritorio ajeno y besando empeines.







Ser La Resistencia en el arte
Cada lectura es un acto de resistencia. 
Daniel Pennac, escritor contemporáneo
La técnica en el arte, en el sentido estricto de la palabra “técnica”, puede ser genial como lo fue la de Da Vinci, Miguel Ángel, Caruso, Verdi, Mozart, Cervantes, Shakespeare, Borges, Mistral, Foster, Gaudí, Baras, Astaire… ¡o puede no serlo! Puede ser una técnica normal o incluso mediocre y aun así ser buen arte. Solo hay una condición para que pueda ser buen arte: absolutamente nunca, nunca, nunca puede carecer de resistencia.
El buen arte se resiste a la belleza natural, el arte es la belleza artificial por antonomasia. Se resiste a depender de Dios; del bello sonido de la lluvia; de la danza de los delfines; del techo infinito. El buen arte se resiste inclusive al propio arte; al estilo anterior sea cual fuere; se resiste a lo efímero y luego a la permanencia. Al asesino lo vuelve comprensible, al infierno algo sensible, al bruto lo muestra deseable. E inconformándose al extremo, al amor lo vuelve eterno y a Dios una pulida piedra negra. El buen arte evita en lo posible ser entendido por completo y es necio hasta con su propio creador.
La resistencia es el esqueleto y condición del arte.
La cantidad de energía desprendida por tu resistencia es directamente proporcional a la intensidad de la corriente que ya exista, a la diferencia de potencial que tu puedas generar y al tiempo que le dediques. ¿Tienes un buen propósito para esa energía? Entonces…
Resiste libro-escucha, siempre resiste.
 
“Resistencia no es solo la capacidad de soportar una cosa difícil, sino convertirlo en gloria”.
―William Barclay




29.
¿SER TARANTINO O DADDY YANKEE?

Refritos. Razones de la repetición. Música. Cine. Dinero. Escatológico.
“Vas a ladrar todo el día, como un perrito, o vas a morder”.
―Mr. Blonde en Perros de reserva
“Follow the money” o “Sigue el dinero”, insisten los norteamericanos e insisto yo también cuando busco las razones de fondo para algo; una idea que parece razonable en cualquier negocio.
No obstante, hoy debemos estar conscientes del peligro que radica en seguir el dinero, por ejemplo, al considerar los datos que a manos llenas se nos entregan en la era en que vivimos, datos como los que miden todo aquello que gusta a los consumidores.
¿Pero cuál es el problema de saber eso? Pues lo mismo que pasaría si seleccionamos genéticamente a los seres “más aptos” y desechamos a los que no lo son. Eugenesia, le llaman, y engloba todas las prácticas dedicadas a aumentar la calidad genética de la especie humana. Por ejemplo: esterilizar a todo aquel que tenga trastornos mentales o neurológicos, ceguera, sordera, “malformaciones” o alcoholismo.
¿Suena grave? ¿Parece lógico? Racionalmente podemos autoengañarnos y concluir que sí es lógico y conveniente. Esta aberración está sucediendo ya en los negocios: estamos creando en la vida real lo que ironizaba Aldous Huxley en su novela Un mundo feliz.
El mundo del cine y de la música son el ejemplo perfecto. ¿Te has dado cuenta de que la música ahora ya no es tan buena como la de antes? No es que te lo imagines, es una realidad. Y se debe a que la industria se ha dado cuenta que la gente prefiere consumir sonidos que ya conoce. Y tampoco es un cálculo al tanteo; es una realidad científica.
El Consejo Superior de Investigaciones Científicas (CSIC) estudió cerca de 500,000 canciones por cinco años. La conclusión fue que la música actual es cada vez más previsible, homogénea y con menos riqueza en las sonoridades. Se compararon canciones de diversos estilos y se encontró que las transiciones entre los grupos de notas han disminuido de forma continua durante los últimos 55 años. La variedad de palabras en las letras también es mucho menor: Me evito la pena de mencionar ejemplos porque sería como comparar balbuceos de un bebé (reguetón) con un párrafo escrito por Juan Rulfo (Pink Floyd). Esto se debe a que es conveniente como inversionista apostar de forma más segura a lo que ya se conoce y a lo que se parece.
Las guitarras mal afinadas y las voces asimétricas daban riqueza a la música. Hoy todo pasa por una computadora que normaliza, y productores que buscan lo mismo para que se venda. Si esto sigue así, no habrá ya más clásicos en un futuro.
Y el cine no canta mal las rancheras. ¿Qué película que no sea secuela, franquicia o refrito se ha estrenado en la taquilla recientemente? Según Quentin Tarantino solamente la suya, Érase una vez en Hollywood, fue original en el momento de proyectarse. Amenaza que quizá sea su última cinta, ya que asegura que una era del cine está muriendo, y dice que ya no se siente cómodo poniendo en sus películas semáforos digitalizados en vez de reales y auténticamente antiguos.
Los inversionistas, directivos y empresarios saben que al cerebro le gusta lo que le es familiar, pero con esa forma de pensar están creando burbujas que asfixian el futuro de muchos negocios.
Ahora, voltea a verte a ti mismo: ¿Estás recortando presupuesto de capacitación e investigación? ¡Corriste a gente “innecesaria”? ¿Crees que debes enfocarte solo en los productos rentables? ¿Careces de sinergias? ¿Inviertes poco en tu propia transformación? ¿Copias? ¿Tienes un propósito nulo o solo orientado al dinero? ¿Eres lento? ¿Piensas a corto plazo?
Quizá nos estamos equivocando y la frase correcta no es “follow the money” o “sigue el dinero”, tal vez se refiera a “follow the richness” o “sigue la riqueza”. La riqueza de sonidos, de opiniones, de sabores, de relaciones, de educación y dentro de esa riqueza podremos seguir el dinero. Porque el seguir solamente el dinero, significa explorar el agujerito de la gallina por donde salen huevos de oro, y seguir el caminito hasta desentrañarla, matando toda posibilidad de obtener más oro y encontrando adentro solo restos escatológicos de nuestro porvenir. ¿Sigues dudando que puede haber peores cosas?
Perfecto, entonces canta el refrito reguetonero: “¿Cómo te llamas baby?, desde que te vi supe que eras pa’ mí” y deja que alguien más escuche Time de Pink Floyd mientras entrena con Bruce Lee en el océano azul del largo plazo; océano en el que tú ya no estarás.




30. CÓMO COPIAR

Reglas. Einstein. Stand up. Tarantino. Facebook. Paul McCartney.
“Los poetas inmaduros imitan; los poetas maduros roban; los malos estropean lo que roban, y los buenos lo convierten en algo mejor”.
―T.S. Eliot
¿Hay algo que consideres en la vida particularmente fascinante? A mí de niño me fascinaba la biografía de Albert Einstein, no recuerdo del todo por qué. Exprimiendo mi cerebro, creo que fue por la caricatura Cantinflas Show; me parece que ahí fue la primera vez que vi la famosa ecuación E=mc². Recuerdo también a mi hermana Adriana, la listilla de la familia, repitiendo como perico lo que significaba: “Energía es igual a masa por la velocidad de la luz al cuadrado”.
Ahora, ya cuarentón, sé que hubo grandes controversias y chismorreo en lo que se refiere al origen y autoría de sus dos grandes teorías: la relatividad especial y la relatividad general. En la primera, Lorentz y Poincaré desarrollaron las matemáticas que son la base de lo que hizo Einstein; te va a estallar la cabeza cuando sepas que la famosa ecuación fue publicada por Poincaré cinco años antes que la de Einstein, aunque para un tema de electromagnetismo, con otra notación y despejada: m=E/c²; con todo y esas “minucias”, no deja de ser exactamente la misma fórmula y eso es lo de menos; la mayoría de conceptos y las entrañas de la teoría fueron, para algunos expertos, “fusiladas” (mexicanismo que significa copiadas) por Einstein.
Para la otra teoría, la de relatividad general, hubo y aún hay gran polémica ya que nuestro admirado Einstein y su amigo David Hilbert se compartieron información mutuamente y después se pelearon por la autoría. Ambos están a días de haber publicado sus respectivos hallazgos y autoproclamarse los creadores. Hilbert era un gran matemático y desarrolló ecuaciones muy complejas que eran fundamentales para la teoría; ecuaciones que quizás Einstein no hubiese podido desarrollar por ser él un físico.
Fue una gran disputa en la que ya conocemos al ganador. Millones y millones percibimos que Einstein es quizás el tipo más inteligente y grande de todos los tiempos. El súper genio por antonomasia. El cerebro de cerebros. El científico loco, despeinado y cabeza de algodón alborotada tan excéntrico que pudo sacar la lengua y volverse un ícono eterno de la genialidad. Hoy nadie le dice copión o traidor. ¿Por qué? Porque él fue quien tuvo el punch line; Einstein fue el que al final remató:
	Sé el dueño del remate







En la comedia stand-up le llaman set up o premisa a la parte del bit que explica una situación, misma que es engañosa y es la preparación para que en el punch line o remate sorprenda a la audiencia y cause la risa maliciosa.
Slobotzky y Ricardo Pérez tienen un podcast muy exitoso donde tienen invitados famosos y cuentan anécdotas enviadas por sus seguidores. Prácticamente todo el set up se lo dan sus invitados o lo que leen en las anécdotas ajenas, pero su gran arte y habilidad está en el “remate”. Son los reyes del punch line improvisado y con ello, hoy son los amos del efecto deseado: la risa.
El buen Einstein… él y solo él fue el que tuvo el efecto deseado. No importa si científicos mucho más inteligentes que él o matemáticos que dedicaron su vida al trabajo pusieron el set up. Él remató y su E=mc², sus publicaciones y todo lo que tuviera que ver con él, fueron lo único que tuvo efecto al final en el exigente público. Al final el dueño del bit es el que hace reír.
Nota al pie 1: Por engreído, el comediante de stand-up le llama bit a su chiste para que no suene a que es un payaso.
Nota al pie 2: Si a un elegante comediante de stand-up le llamas “payaso”, le resulta la peor ofensa del mundo… puedes burlarte hasta de su madre, pero lo único que le duele en secreto es ser considerado un simple payaso… cuando puedas, compruébalo… te aseguro que les ofende más que lo que a una feminista extrema cuando en una manifestación alguien le dice “disculpe, señor…”
Nota al pie 3: Juro que no quise ofender, mi intención fue hacer un bit pero soy muy malo en esto del humor negro del stand-up. Disculpen de corazón feministas extremas y payasos… digo, comediantes.
Quentin Tarantino constantemente habla de la originalidad de sus guiones en comparación con los refritos que están siempre en cartelera; como los viejos cómics hechos película una y otra vez en secuelas y precuelas infinitas. Si bien es cierto que sus guiones son únicos, Tarantino no puede asegurar que no hay partes muy inspiradas o hasta copiadas de varias películas. ¿Es acaso un cínico? Él dice que son homenajes y utiliza la segunda regla:
	No copies, haz homenajes







Solo un verdadero fan puede hacer un homenaje, tienes que conocer bien la obra del homenajeado para que pueda considerarse como tal. Quentin no estudió cine, solo lo veía con pasión e intensidad mientras trabajaba en un local de renta de videocasetes. Era famoso por ser una enciclopedia viviente; conocía todas las películas y sus detalles. Lo que hizo al final fueron varios homenajes que solo los ojos del amor podrían reproducir con honorabilidad. Una historia en el cine se cuenta con la ayuda de escenas, y él podía recurrir a cualquier que fuera la mejor ya existente en su gran repertorio mental.
Seguramente no has visto las películas Black Sunday, A Professional Gun, City of the Living Dead, Karate Kiba, The Good, the Bad and the Ugly ni City on Fire; pero de estas fueron sustraídas escenas ―como un homenaje, claro― para películas que curiosamente sí recuerdas como: Kill Bill, Django Unchained, Pulp Fiction, Reservoir Dogs y Once upon a time in Hollywood
Las obras de Tarantino son recortes de muchas obras magníficas, pedazos muy bien cortados y excelsamente pegados, lo que nos lleva a la siguiente regla de cómo copiar:
	Arma un collage o un décollage







Palabras que vienen del francés coller (pegar). El collage fue un invento de Braque, pero Picasso se llevó el crédito con el llamado Naturaleza muerta con silla de rejilla, donde en lugar de pintar el asiento de la silla, pegó una tela con el diseño causando asombro y mucho dinero. Décollage, como lo opuesto, es la técnica de tomar una imagen ya existente y quitarle elementos o incluso rasgarla para que se pueda ver otro fondo o simplemente diferente. Uno de los artistas más reconocidos por esta técnica es Raymond Hains, quien utilizaba carteles publicitarios normales y los “laceraba” como una intervención artística que buscaba criticar la técnica publicitaria recién surgida de los anuncios a gran escala. Fundó con otros compadres el “Nuevo Realismo” para competir con el “Arte Pop” americano. Súper original, ¿no?
Tal como con las películas de Tarantino, en la música tenemos muchas canciones tipo collage que están hechas de lo que en el medio se llama de forma denostativa ripp-off o en cristiano plagio, y para algo que tal vez pueda llegar a ser permitido se le denomina sampling, la frontera es difusa y al final la decisión tiene que ver más con leyes y derechos de autor que con la música: Ice Baby del rapero Vanilla Ice es claramente un robo del riff de bajo de la canción Under Pressure que cantan Queen y David Bowie… pero dejó de ser robo al ambas partes llegar a un acuerdo fuera de corte.
Hay muchas técnicas para que letras, ritmos y melodías sean utilizados a placer por artistas copiones como la llamada interpolación, que es volver a tocar la canción en parodia o reinterpretación, como Dua Lippa con Physical, la original era de Olivia Newton-John y se llamaba Physical también; el mashup, que es mezclar dos canciones para hacer una nueva como lo hacen los DJs; citar letras como al final de la canción Rats de Pearl Jam, se escucha “Ben, the two of us need look no more”, una de las líneas de la canción Ben de Michael Jackson; plunderphonics, donde plunder significa saqueo en inglés, y es un concepto inventado por el artista John Oswald, quien lo describe con sus propias palabras como una “cita sonora reconocible, que usa el sonido de algo familiar que se encuentra ya grabado… Tomar a Madonna cantando Like a Virgin y volver a grabarla al revés o más despacio es plunderfónico, mientras se pueda razonablemente reconocer la fuente. El robo tiene que ser flagrante”.
La delgada línea entre robar y apropiarse es uno de esos misterios que son resueltos únicamente por dos tipos de actores: los que son prudentes y prefieren no tener el dilema ―y por lo tanto abstenerse de cualquier riesgo― y los que lo hacen sabiendo que habrá algún tipo de consecuencia. Lo que nos lleva a la cuarta regla:
	Pedir perdón es mejor que pedir permiso







La canción Bitter Sweet Symphony de The Verve es un himno urbano clásico que tocó el cielo desde su aparición en 1997. Richard Ashcroft la compuso usando un sampler lejanamente reconocible de una canción de los Rolling Stones ni siquiera tocada por ellos, sino por una orquesta de Andrew Oldham. Lo curioso es que Ashcroft obtuvo permiso para el sampling de 4 segundos, pero de todos modos fue demandado. Desde su publicación hasta poco más de dos décadas, The Verve no recibió ninguna ganancia del tremendo hit; el 100% de las regalías fueron para Jagger y Richards, hasta que en 2019 magnánimamente decidieron abstenerse de los derechos y reconocerla como de Ashcroft, claro, sin regresarle un centavo del pasado. ¿Valió la pena pedir permiso?
Contrastemos con el siguiente caso: En 2003, el joven Aaron Greenspan desarrolló un portal para estudiantes, para unir varios campi en Harvard, llamado houseSYSTEM, también conocido por la comunidad como The Facebook. Hace 10 años Greenspan demandó a Mark Zuckerberg y obtuvo un beneficio compensatorio no revelado, que por supuesto no lo hizo millonario. También los hermanos gemelos Cameron y Tyler Winklevoss alegaron en una demanda federal que Zuckerberg sacó la idea de Facebook mientras trabajaba para su sitio de citas en el campus “ConnectU”. Al ser contratado por ellos en aquellos tiempos mozos, Zuckerberg les daba largas para la entrega del portal, y al final se hizo el desentendido, sorprendiéndolos al publicar su propia red social.
A la fecha, la estrategia de Zuckerberg es pedir perdón en vez de pedir permiso para un mundo de libertinaje en la explotación de propiedad intelectual de terceros, noticias falsas y privacidad de datos personales entre un sinfín de actividades en la frontera de lo criminal; en beneficio oscuro de usuarios privilegiados y de la propia empresa. Para muestra, un botón: Si alguna vez contratas un anuncio publicitario en Facebook, date cuenta de cómo la empresa que te cobra está en algún país que ni al caso con Latinoamérica, como Irlanda. No pagas IVA, y ellos no pagan impuestos en tú país, y muy probablemente tu contador te dirá que ese gasto no es deducible para ti. ¿Quién gana y quién pierde?
La tecnología de este tipo supera las regulaciones y leyes, y se aprovecha de esas lagunas hasta que le ponen un alto o cumple las nuevas normas, mientras tanto… en ese momento ya está explotando otras vías más sofisticadas y aún no resueltas por la lenta burocracia gubernamental. Es un paradigma maravilloso de enriquecimiento que también usa Uber.
Dime una cosa: ¿No deseas que Zuckerberg sufra por lo mismo que él ha cometido? Imagina que alguien le robe a ese ladrón lo que más ama: su propiedad intelectual. Ese otro ladrón por hacerlo debiera ser eximido. Esa justicia divina es la quinta y última regla.
	Ladrón que roba a ladrón tiene 100 años de perdón







George Lucas dijo en 1977 al Science Fiction Review lo siguiente: “Originalmente, quería hacer una película de Flash Gordon, con todos los detalles, pero no pude obtener todos los derechos. Así que comencé a investigar y descubrí de dónde sacó su idea [el creador de Flash Gordon] Alex Raymond: fue de las obras de Edgar Rice Burroughs, especialmente de su serie de libros John Carter”.
¿Alguien puede acusar a Lucas de plagio por sus películas de Star Wars? Cuando uno ve todos los detalles que utilizó sin miramientos, tal vez el creador de Flash Gordon debería, pero no puede, lo dejaron impotente y le ganaron la partida. Es una práctica muy astuta.
Si te preguntan en un juego de mesa: “Detective elegante, inteligente y caballeresco, que resuelve crímenes misteriosos basándose en su ingenio acompañado de su fiel compañero con un método deductivo sin igual”: a) Sherlock Holmes b) Auguste Dupin c) Hercule Poirot
¡Atinaste! Sherlock Holmes, a la vez que todos los demás porque son copias consecutivas: Agatha Christie se inspiró en Sherlock Holmes para Hercule Poirot, antes Sir Arthur Conan Doyle se inspiró en Auguste Dupin del mismísimo Edgar Allan Poe.
―Pero, Alejandro, este último sí fue el autor original ¿no?
Auguste Dupin era el caballero listo que por medio de su método único llamado “raciocinación” y que meramente por hobby desentrañaba de manera ingeniosa asesinatos, fue una idea poderosa e interesante porque parecía que uno mismo lo acompañaba en sus arriesgadas aventuras. Con ello, Poe diseñó lo que ahora es la ficción detectivesca, en una época donde la palabra “detective” aún no se acuñaba.
―Contéstame, Alejandro, ¿él sí fue el original…?
Edgar Allan Poe leyó en una revista algunas historias del quizás primer criminalista en el mundo llamado Vidoq, personaje real que inspiró también otras creaciones de Victor Hugo y Honoré de Balzac. ¿Dónde quedó la bolita?
Finalmente debemos aceptar que copiar es inevitable, está en nuestra genética, así aprendemos los mamíferos desde pequeños a sobrevivir en este mundo hostil; imitando. Lo hacemos siempre y hasta de manera inconsciente. Puedes estar seguro, jurar y perjurar que una creación es tuya porque la soñaste, y después percatarte de que tu mente grabó un sampling.
Paul McCartney soñó alguna vez la canción Yesterday y lo demás es historia… pero existe la posibilidad de que fuera un plagio involuntario: según Jorge Seymour Perkins existen 153 coincidencias fonéticas con el bolero Bésame mucho, además de contar ambas con una estructura de 12 renglones. Es plausible ya que The Beatles tenía en su repertorio la canción mexicana años antes que sucediera el sueño de Paul.
Ya no te sientas tan mal si no tienes ideas, ya sabes qué hacer, mi querido Soda Stereo, ni en Google hallarán rastro alguno, tus fans negarán todo y boicotearán al que se atreva a decir algo contrario a tu originalidad. Además de que, al final… si lo vemos desde la ciencia… todos somos simples copias genéticas y desde la religión… solo somos una simple “imagen y semejanza” de Dios.
“Autoplagiarismo es estilo”.
―Alfred Hitchcock




31.
MICRO MIEDO

Ríe por dentro, mientras tanto, yo te observo. Te estoy observando mientras escuchas esto.
Lo empecé a hacer desde hace tiempo. Veo cómo respiras, cómo sube y baja tu pecho.
Estoy notando como ya te diste cuenta de mi presencia, dudas pero sabes que estoy aquí.
Notas ese espacio ocupado, esa presión que baja en el ambiente. Tu rostro se pone más serio, ya lo vi.
Soy uno más en el lugar, cerca de ti… sientes algo obscuro, tratas de negarlo, pero… no es normal. Inocentemente decidiste escuchar esto, lo estás haciendo y ya no lo puedes detener, fue tu error. Mientras más escuchas más poder me das.
Puedo prácticamente olerte. Me es indiferente que revises enfrente de ti, puedes hacerlo… puedes ver a los lados o buscar debajo, adelante… y que voltees para atrás no me importa, hazlo.
Solo te pido una cosa: nunca… pero nunca… veas arriba de ti, eso sí me puede molestar mucho.




32.
VUCA Y SER ANTIFRÁGIL

Momentos difíciles. Teoría al servicio de la práctica. Más que fuerza. Certezas ante la incertidumbre.
“La volatilidad es un síntoma de que la gente no tiene idea del valor subyacente".
―Jeremy Grantham
¿Has tenido días difíciles últimamente?
El acrónimo VUCA se ha puesto de moda nuevamente por razones que se notan obvias una vez que devela su significado: V=Volatility, U=Uncertainty, C=Complexity, A=Ambiguity.
La idea de VUCA fue acuñada por el U.S. Army Collage, en específico se adjudica a un general llamado Maxwell Thurman, le apodaban “Mad Max” debido a su estilo un tanto agresivo y la forma en que tomaba el mando. Aunque el contenido del concepto está inspirado en ideas de los padres del liderazgo organizacional: Burt Nanus y Warren Benis, y fue adaptado para enseñanza militar en los 80 al final de la Guerra Fría. Después, como bumerang, ha regresado al mundo de los negocios en 2002 y luego en 2020. En el mundo estamos en un estado VUCA y lo seguiremos estando por un buen rato:
V = Volatilidad: se refiere a la posibilidad de cambio instantáneo debido a una situación inestable.
U = Incertidumbre: se refiere a la posibilidad de sorpresa debido a la falta de comprensión del estado en el que se encuentra y la falta de previsibilidad en el que estará.
C = Complejidad: se refiere a la posibilidad de ignorancia generada por las múltiples causas y posibilidades de una situación dada.
A = Ambigüedad: se refiere a la posibilidad de confusión por los significados mixtos de algo y los sentimientos encontrados en una situación.
Con razón VUCA es utilizada en la guerra, ¿qué puede ser más caótico que un conflicto armado?
Solo nuestra propia vida actual. Seguramente has tenido en algún momento de tu vida, si no es que ahora mismo, una situación VUCA. Desde 2020 el mundo entero se encuentra en este estado. Puede durar meses más o años, no se sabe, y es parte de las razones por la que es un VUCA, y cuando este termine, aparecerá otro en algún momento.
Pero ¿qué hacer ante una situación tan sombría? ¿Podemos salirnos de tanta teoría hacia algo que efectivamente nos sirva?
De la teoría a la práctica y de la práctica a la teoría
La famosa E=MC² que ya hemos mencionado en otras ocasiones es el resultado de una cadena de conocimientos empíricos y teórico-científicos. Siempre hay un Faraday (no tuvo educación formal, en matemáticas llegaba a penas al álgebra simple) que quizás no cuente con todos los conocimientos teóricos de un Maxwell, pero que es arrojado e inteligente como para inventar el primer generador y motor eléctrico y el primer transformador; descubrir los principios de la inducción electromagnética, la electrólisis, el benceno; y por si fuera poco el uso de los términos ánodo, cátodo, ion y electrodo, entre otras cosas.
Después de Faraday, una serie de científicos con mejores habilidades teórico-matemáticas derivaron sus hallazgos prácticos en grandes logros teóricos y premios Nobel: como Zeeman con temas de espectroscopía y Maxwell con sus modelos matemáticos del electromagnetismo.
Y de esa teoría surgen nuevos sujetos, como Tesla, con nuevos tangibles que cambian el juego, basándose en Maxwell para el radio (disputado con Marconi), el radio control, y qué decir de la corriente alterna que utilizas en tu casa; muy práctica, ¿no?
Teoría-práctica-teoría-práctica; el círculo es infinito; no solo es una sucesión, sino que cada una se alimenta de la anterior como un “ouroboros”.
El mismo proceso se puede usar para los VUCA.
Antifrágil
Los físicos odian que se utilicen analogías de sus teorías y conceptos, pero… qué diablos… ellos se la viven usando analogías y metáforas: Einstein comparaba sus ideas con los dados de Dios y barriles de cerveza, Schrödinger con su gato, Bohr con el sol y sus planetas, Feynman con el tablero de ajedrez y hasta con Daniel el Travieso.
Así Nassim Nicholas Taleb utilizó, como analogía, un concepto muy físico que nos puede ayudar a resolver el VUCA: la fragilidad. Taleb lo tomó para crear su antítesis auténtica, el concepto “antifrágil”.
Antifrágil no es robustez, ni resiliencia, va más allá. Es la propiedad de volverse más fuerte ante los estresores. Nos dice lo siguiente en el prólogo de su libro con el mismo nombre:
“El viento extingue la vela y energiza el fuego. De la misma forma con lo aleatorio, lo incierto, lo caótico. Tú quieres ser fuego y desear que venga el viento… Algunas cosas se benefician del “shock”; prosperan y crecen cuando se exponen a la volatilidad, la aleatoriedad, el desorden y los factores estresantes y aman la aventura, el riesgo y la incertidumbre. Sin embargo, a pesar de la ubicuidad del fenómeno, no hay una palabra para el exacto opuesto de frágil. Llamémoslo antifrágil”.
Taleb dice que el mejor ejemplo de antifrágil es la propia naturaleza, no es nada frágil, tampoco le basta ser solo robusta (los dinosaurios lo eran), es más bien cambiante y adaptativa, busca la sobrevivencia en el largo plazo mientras se llena de sacrificios y caos, sin embargo siempre se hace más fuerte en su conjunto.
Para todo puede encontrarse un frágil, un robusto y un antifrágil:
En ciencia la teoría es frágil, la fenomenología es robusta, la heurística y los trucos prácticos son antifrágiles.
En mitología la espada de Damocles es frágil, el Fénix es robusto, la Hidra es antifrágil.
En pensadores Platón es frágil, Wittgenstein es robusto y Nietzsche es antifrágil.
En finanzas la deuda es frágil, el capital es robusto, el capital de riesgo es antifrágil.
En reputación profesional el ejecutivo corporativo es frágil, el chofer de camión o de tren es robusto, el escritor y/o artista es antifrágil.
La Hidra es este monstruo que pide que le cortes la cabeza, porque le salen otras dos cada vez que lo haces, por eso es antifrágil.
En el reino animal sucede con las estrellas de mar, ¿sabías que si le cortas una extremidad, de ella nace otra estrella de mar? Eso lo descubrieron pescadores que trataron de acabar con una plaga, sacaban las estrellas y las partían con un machete, se dieron cuenta con el tiempo del grave error que estaban cometiendo al multiplicarse aún más la población.
Pero ¿y nuestro VUCA?
Pues Taleb no lo resuelve del todo, lo que sí es que describe muy bien muchos casos de antifragilidad y expone toda la fragilidad que existe en mil situaciones de la vida, como en los que tratan de predecir cosas. Lo más valioso que nos deja es entender que siempre hay un “cisne negro”, o sea, un evento no predecible, de larga escala y de consecuencias masivas, y que nuestra actitud linear, suavizante y lógica nos hace temerle cuando llega, y esto nos impide aprovecharlo. La antifragilidad es el antídoto del cisne negro porque entender qué sucede en toda su dimensión aleatoria y disruptiva nos hace menos “intelectualmente miedosos” si aceptamos su rol como necesario para la historia, conocimiento, tecnología y cualquier otra cosa.
Taleb llama a que entendamos que lo complejo no necesita soluciones complicadas, más es menos, y nos recuerda lo bueno que es lo simple, justo como lo hacen los físicos. Él se autodenomina un simple practicante humano y falible, y nos propone serlo para lograr la antifragilidad.
Certezas absolutas
Ante la volatilidad, incertidumbre, complejidad y ambigüedad: ¿Qué certezas absolutas tienes? Yo creo que muy pocas, pero existen.
Una de las más grandes certezas que quiero que recuerdes que tienes en la vida es que vas a morir. Suena muy escatológico, pero es cierto. Algunos dicen que el momento en el que el humano dejó de ser un animal más fue cuando se hizo consiente de su propia muerte.
Steve Jobs lo expuso así después de aprovechar su cisne negro la primera vez:
Nadie quiere morir. Incluso la gente que quiere ir al cielo no quiere morir para llegar allá. La muerte es el destino que todos compartimos. Nadie ha escapado de ella. Y es como debe ser porque la Muerte es muy probable que sea la mejor invención de la Vida. Es el agente de cambio de la Vida. Elimina lo viejo para dejar paso a lo nuevo. Ahora mismo, ustedes son lo nuevo, pero algún día, no muy lejano, gradualmente ustedes serán viejos y serán eliminados.
Lamento ser tan trágico, pero es muy cierto. Su tiempo tiene límite, así que no lo pierdan viviendo la vida de otra persona. No se dejen atrapar por dogmas, es decir, vivir con los resultados del pensamiento de otras personas. No permitan que el ruido de las opiniones ajenas silencie su propia voz interior. Y más importante todavía, tengan el valor de seguir su corazón e intuición, que de alguna manera ya saben lo que realmente quieren llegar a ser. Todo lo demás es secundario.
La segunda certeza que te quiero recordar es que estás vivo. Suena también a una obviedad, pero ¿sabes lo que eso implica?
Implica que vas en un trayecto del punto A al punto B, eres un ser en movimiento, vas en un camino. ¿Ya te diste cuenta? Si entiendes que eres un personaje que va en un trayecto de un camino que tiene etapas muy específicas, entonces tienes una gran certeza porque sabes cómo funciona la vida. Estar consciente de ello hace toda la diferencia. No es lo mismo so lo ser un personaje en una historia, que saber
que eres un personaje en una historia. Es un brinco cuántico de consciencia.
Si logras darte cuenta de ello, te sitúa en un lugar menos vulnerable, mucho menos incierto, ambiguo o complejo. Se simplifica todo.
El demonio de Laplace
El gran físico, matemático y astrónomo Laplace habló alguna vez de un hipotético ser (le pusieron demonio para que sonara interesante):
Podemos considerar el estado presente del universo como el efecto de su pasado y la causa de su futuro. Un intelecto (aquí le endilgaron al demonio) que en un momento determinado conociera todas las fuerzas que ponen en movimiento la naturaleza, y todas las posiciones de todos los elementos que la componen… para tal intelecto nada sería incierto y el futuro al igual que el pasado estaría presente ante sus ojos.
Una opinión muy inteligente pero un tanto determinista, ¿y por qué no serlo en nuestro pequeño universo de dos certezas absolutas? En la certidumbre de un camino puedes saber gran parte de estas fuerzas y posiciones de las que habla Laplace tal y como un escritor tiene presente ante sus ojos lo que sucede en un guion.
Pero ¿cuál es ese guion?
Lo sabrás en el siguiente y último capítulo de este audiolibro.
“Ella no era frágil como una flor, ella era frágil como una bomba”
―Frida Kahlo




33.
EL CAMINO DEL HÉROE

Storytelling. La teoría del todo. Jung. Cómo volver interesante algo.
“Creo que un héroe es quien entiende la responsabilidad que conlleva su libertad”.
―Bob Dylan
Cuando te sea posible, te recomiendo que hagas un maratón de películas y series: ve en la mañana Cabo de miedo, después alguna “chick flick” como La boda de mi mejor amigo y después una película ochentera como Karate Kid. En la tarde puedes ver algunos capítulos de Breaking Bad, Rick and Morty, Malcom el de en medio. Ya en la noche, vete más allá de lo normal algo de Dark y duerme al terminar la clásica Casablanca.
En realidad, puedes ver cualquier serie o película, o leer cualquier novela o cuento… no importa cuál o de cuándo. Puedes incluso encontrar alguna antigua leyenda maya o griega o sentarte alrededor de una fogata para escuchar una vieja historia con aborígenes australianos, da igual… en todas y cualquiera de estas situaciones vas a encontrar la misma historia.
Sí, escuchaste bien, vas a encontrar la misma historia. Es la misma y única fórmula contada en mil formas y formatos. Llamémosle una “monohistoria”.
¿Te parece exagerado?
A mí al principio me lo parecía, pero mucho antes de escuchar esta aparentemente loca afirmación, me había encontrado con otra igual de ambiciosa en el terreno de la física que me hizo pensar que quizás era posible.
Una teoría que lo incluye todo
Los científicos más prominentes están buscando desde hace tiempo algo que le llaman la teoría del todo. Con ella pretenden explicar, en un solo modelo simple, todos los fenómenos físicos conocidos. Son cuatro las grandes fuerzas que existen en nuestro universo: La fuerza gravitacional, que conocemos bien desde niños con la manzana que cae y cuando nos damos un porrazo. La fuerza electromagnética, que nos es familiar con la electricidad en nuestras casas y el magnetismo en los imanes. La fuerza nuclear débil, que es responsable de la radiactividad en bombas y plantas nucleares. Y, por último, la fuerza nuclear fuerte, que no es tan popular, pero es aquella que mantiene unidas a las partículas subatómicas llamadas quarks que forman a los protones y neutrones; vaya, la fuerza que mantiene unidos los núcleos de tus átomos y de todo lo que ves alrededor.
Einstein intentó unificar la gravedad y el electromagnetismo en una teoría, pero falló. Antes que él, Maxwell sí que logró unir la electricidad y el magnetismo en un único modelo (por eso ahora le llamamos electromagnetismo). Y así, en cada intento por entender las fuerzas en su totalidad, hay logros y desaciertos, pero todo este esfuerzo parte de la idea hipotética, de la gran ambición de que descubrir una sola explicación simple para todo es posible.
Bueno, pues en lo que se refiere a contar historias que nos gustan, esta teoría del todo ya se logró, y se llama “El camino del héroe” o el “monomito”.
La misma travesía
“El camino del héroe” ―que por supuesto incluye a las heroínas― es un concepto creado por Joseph Campbell para comprender el modelo en el que se basan la gran mayoría de historias en el mundo. Este patrón tan ampliamente conocido es explicado por Campbell en su famoso libro El héroe de las mil caras escrito en 1949.
Campbell era un gran admirador de Carl Jung y, en ese mismo estilo, nos explica cómo los héroes de numerosos mitos y leyendas de tiempos y regiones disímiles comparten características en común. Y cómo las películas, series, novelas, cuentos y comics que nos gustan están basadas básicamente en antiguas historias, pues resulta ser la misma fórmula… el mismo modelo.
Contar es vivir


¿Qué es lo más importante qué deberíamos aprender de contar historias? Se resume a dos cosas:
Primero, comprender que el ser humano no se conoce, pero quiere con todo su ser conocerse. Entonces, cualquier cosa que tú hagas que le ayude en ese sentido a otra persona le llama, le gusta. En ese aspecto siempre seremos niños; queremos que nos cuenten un cuento y entender en él las cosas importantes de la vida.
Segundo, erróneamente pensamos que queremos ser felices, o que deseamos encontrar la paz, pero no es cierto. Simplemente estamos hechos para la aventura, y no somos la única especie que es así, lo podemos ver en hormigas que buscan nuevas rutas, gatos que se salen de sus hogares, y hasta en plantas que avientan esporas para dispersarse con el viento a “algún lugar”. Aventura, no paz ni felicidad, y las mejores aventuras las tenemos primero en nuestra imaginación y en la llamada “anticipación”.
Si comprendes estos dos sencillos principios, estás del otro lado.
Reflexiona sobre la historia de la fundación de la empresa donde te encuentras trabajando, si la conoces, podrás concluir que fue y aún es realmente una aventura que se emprendió. Imagina todos los sacrificios, tristezas y dolor que pudieron pasar los que la fundaron, también toda la esperanza que tenían y los momentos chistosos o anecdóticos. Quizá la historia está bien contada y te relacionas con ella ahora mismo, o quizá no, y puedes protagonizar una mucho más heroica dentro o incluso fuera. ¿Qué necesitas?
Tu vida y la de tus padres, y a su vez la de sus padres y así por generaciones, todas han sido en sí mismas una gran aventura. Dime si alguno de los mencionados ha encontrado una felicidad o una paz absoluta.
Convencer
De alguna forma los seres vivientes tenemos que movernos, aventurarnos, por lo menos de forma imaginaria, ya que, de otro modo, estaremos muertos tanto en lo individual como en especie. La vida es como el agua, debe de estar en movimiento, cuando se estanca se pudre, estar en paz, eso no está en nuestra naturaleza, y hablo de nuestra biología, nuestro ser físico… nuestro cerebro toma decisiones completamente ajenas a lo que racionalmente nos llevaría a la calma o a la estabilidad.

Sabiendo esto, transportarte a una junta aburrida, a un comité en el que estás donde no se llega a nada, a una presentación sobre el tema más árido que puedas imaginarte, ¿qué es lo que hace falta en ese momento? Ojo, no pongo en duda que sean temas o situaciones importantes las que se toquen, imprescindibles quizá, pero seamos sinceros: feliz no te va a hacer estar ahí, ni te va a dar paz, pero… ¿de verdad es imposible darle un toque de aventura?
En este viaje tendrás dos enemigos que te atacarán, pero esto no es nuevo, siempre lo han hecho y nos han impedido entender este código secreto: la ignorancia y la aburrición, estos dos son en realidad uno mismo, les dicen “los mediocres”. Pero ¿qué motivo tienen para impedirnos este hallazgo? Que sólo así pueden seguir viviendo, porque si no cuentas historias la gente se aburre, y si se aburre permanece en la ignorancia de todo lo valioso que tú puedes darles a conocer en contextos de aplicación, incluso muy serios como negocios, educación, y medicina.
Si aprendes a contar historias, con ellas podrás tener un mejor desempeño al convertir cualquier cosa que quieras decir o explicar en algo atractivo que pueda convencer.
El camino de héroe/heroína
El protagonista sale de un mundo ordinario y recibe algún tipo de llamado para ingresar a otro mundo desconocido o extraordinario, donde suceden acontecimientos extraños y se observan “poderes” de algún tipo. El héroe que acepta el llamado entonces debe sobreponerse a obstáculos que pueden ser enemigos y/o diversas pruebas, ya sea con alguna ayuda o solo. El héroe muchas veces debe sobrevivir a un grave problema, digamos una derrota. Si el héroe sobrevive y sale de esa “caverna oscura”, obtiene un gran regalo, beneficio o don, que normalmente usa en una batalla final. El ciclo sigue y el héroe debe decidir si regresa al mundo ordinario con el don adquirido. Si el héroe así lo decide, él o ella se enfrenta a otros retos en el viaje de vuelta. Si el héroe regresa con éxito, el don se puede usar para mejorar en algo o transformar el mundo ordinario.
Como tal vez te habrás dado cuenta, las historias que han trascendido acatan de alguna forma este modelo, incluso si la protagonista muere, incluso si es un antihéroe, incluso si es comedia o si se desarrolla en el espacio sideral o en la antigua India.
Se puede usar a la par el modelo de tres actos para describir una historia de una forma simple. Es la forma más clásica de hacerlo, como en una obra de teatro o en una película:
Acto I es el planteamiento, o sea, la situación general de lo que pasa sobre algo que se quiere contar.
Acto II es la confrontación, o sea, cuando aparece algún villano, cuando el protagonista confronta los problemas y cuando está en el peor momento.
Acto III es la resolución, o sea, cuando termina la batalla final y el protagonista regresa a una nueva normalidad.
Entre el Acto I y II hay un primer plot point,
y entre el II y el tres hay un segundo plot point. Un plot point es simplemente algo que cambia el juego por completo, un evento, una decisión, un descubrimiento, lo que sea.
Norman Harmon utilizó el camino del héroe para escribir sus exitosas series The Community (vela si eres Generación X o Baby Boomer) y Rick and Morty (vela si eres millennial o Z). Harmon adaptó lo creado por Campbell y lo convirtió en esta fórmula universal de entretenimiento:
	  Un personaje o varios se encuentran en una zona de familiaridad.


	  Desean algo.


	  Entran en una situación desconocida.


	  Se adaptan a esa situación.


	  Obtienen lo que querían.


	  Pagan un alto precio por ello.


	  Vuelven a su situación familiar.


	  Han cambiado como resultado del viaje.





Acabo de darte la fórmula millonaria, la piedra angular del entretenimiento. Puedes construir un imperio con ella si así lo deseas. Pero hay una condición para que esta magia funcione: que en verdad la uses. Que la pruebes y la vuelvas a probar en todo lo que comuniques. Sin excusas ni pretextos, hasta que cada hueco de esos pasos se llene con material interesante. Eso no sucede de la noche a la mañana, pero créeme, sucede.



Convencerte a ti mismo



¿Será que nuestra propia vida se comporta como una historia? ¿Podría contarse mejor?



La psicología narrativa es un método para articular experiencias de vida de una manera significativa: la historia de vida de una persona se convierte en una forma de identidad, ya que la forma en que esa persona elige reflexionar, integrar y contar los eventos de su vida no solo refleja, sino que también da forma a lo que es.
Si tu narrativa es la de un héroe o heroína, eso refleja no solo la realidad de la vida misma, sino que le da forma. Empiezan a resolverse los problemas reflexionando e integrando a la historia para que en un momento dado el VUCA y los terribles enemigos que acarrea en forma de sorpresa, ignorancia, inestabilidad y confusión quepan en la narrativa como parte útil del camino hacia una aventura. Te conviertes en un ser antifrágil (escucha el capítulo 32).
Para guiarte, permíteme hacerte unas preguntas, si estás manejando o haciendo alguna actividad, para este audio hasta que estés en un lugar tranquilo. Cuando las contestes, muchas piezas caerán en su lugar, darás un brinco cuántico de ser un personaje secundario en una historieta que escribió alguien más, a entender que eres protagonista y guionista de la historia.



Acto I – Planteamiento



Describe tu Mundo Ordinario: 


¿Dónde? ¿Cuándo? ¿Quiénes están? ¿Cuál es el tema de lo que nos contarás? ¿Existe algún suspenso? ¿Has tenido algún llamado a la aventura que no has aceptado o que ya aceptaste?



Aquí observa muy bien que la transición al segundo acto es por medio de un Plot Point , o sea, un “cambiador de juego”. Puede que sea algo que aparezca o incluso una decisión tuya basada en un deseo. Es algo que irrumpe, que hace que entres a el Mundo Extraordinario:



Acto II – Confrontación



Describe tu Mundo Extraordinario:



¿Tienes una meta? ¿Cuál sería el apuro o limitación de tiempo? ¿Puedes señalar a un villano en una persona o situación particular? ¿Cuáles son los obstáculos para llegar a esa meta? ¿Existe una historia B, algo que vaya de la mano quizá menos importante pero relacionada? ¿Cuál sería tu caverna oscura, lo peor que te podría pasar o que ya pasaste, el momento más negro, el punto más bajo?



Aquí entra justo otro Plot Point o cambiador de juego. Saldrás de la caverna y entrarás en una gran batalla y pagarás un precio, y regresas al Mundo Ordinario



Acto III – Resolución



Describe tu Mundo Ordinario Modificado:



¿Qué pasó después del punto más bajo? ¿Cuál fue tu gran batalla? ¿Qué precio pagaste o pagarás? ¿Cómo asimilarás las pérdidas? ¿Cómo cambiaste como resultado del viaje? ¿Qué es eso que ganaste en grande, ese don o elixir de conocimiento que traes de vuelta? ¿Cómo lo usarás? ¿Cuál es la siguiente gran meta? ¿Qué problemas finales y tal vez menores estás encontrando en esta recta final de regreso? ¿Cuál es la escena final? ¿Hay un último pequeño regalo al que te está escuchando, viendo o leyendo?



Cierro los ojos y puedo verte escribiendo un blog como E.L. James que derivará en un bestseller millonario como Las 50 Sombras de Grey, puedo verte escribir tu historia para después convertirse en una novela situada en Rusia, o en una conferencia que sea bien pagada por tu experiencia en aquella “caverna oscura”. Puedo verte haciendo películas o simplemente mejores presentaciones en tu empresa, contando mejor la historia de tu negocio, creando cuentos para tus hijos… puedo verte hasta curando heridas tuyas y de otros con psicología narrativa. Puedo verte creando un universo entero, tu propio universo de aventura.



“Por encima de todo, sé la heroína de tu vida, no la víctima”. 
―Nora Ephron
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Instituto especializado en cursos empresariales y personales de persuasión, dirigidos a todo aquel que desee mejorar la calidad persuasiva de sus mensajes.
	Negocie con palancas psicológicas poderosas


	Convenza e influya a los demás de manera efectiva 

	Venda lo que sea con éxito


	Sea libre en un mundo donde alguien más decide por usted
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