
  
    [image: cover]

  


  
    


    [image: ptitulo]

  


  
    Porque mi yugo es fácil y ligera mi carga.

    MATEO, 11:30
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    INTRODUCCIÓN


    No todo tiene que ser tan difícil


    Déjame contarte la historia de Patrick McGinnis.1


    Hizo todo lo que se suponía. Puso una palomita en cada elemento de la lista. Cumplió con todas las expectativas. Se graduó de la Universidad de Georgetown. Después, de la Escuela de Negocios de Harvard. Se unió a una de las principales compañías financieras y de seguros.


    Realizó esas largas jornadas laborales que se esperaban de él: hasta 80 horas por semana, incluso en vacaciones o días festivos. Nunca se fue de la oficina antes que su jefe, a veces sentía como si jamás abandonara la oficina. Viajaba tanto por trabajo que consiguió el mayor estatus de viajero frecuente en Delta, un nivel tan alto que ni siquiera tenía nombre. Por otro lado, estaba en la mesa directiva de cuatro compañías en tres continentes. En una ocasión se negó a quedarse en casa por una enfermedad y tuvo que abandonar una junta tres veces para vomitar en el baño. Cuando regresó, un colega le dijo que se veía verde. Pero logró continuar.


    Le habían enseñado que el trabajo duro es la clave para todo lo que quieres en la vida. Era parte de la mentalidad de Nueva Inglaterra: tu ética laboral era evidencia de tu carácter. Incluso el sobresalir lo había llevado al siguiente nivel. No sólo pensaba que trabajar incontables horas lo llevaría al éxito, pensaba que eso era el éxito. Si no te desvelabas trabajando tu trabajo no era muy importante.


    Suponía que al final sus largas jornadas lo recompensarían. Después, un día se despertó para descubrir que trabajaba para una compañía en bancarrota. La compañía era AIG y el año 2008. Sus acciones habían caído 97 por ciento. Todas las largas noches en la oficina, los innumerables vuelos a Europa, Sudamérica y China, todos los cumpleaños y celebraciones perdidos habían sido para nada.


    En los meses posteriores al golpe de la crisis financiera, McGinnis no podía salir de la cama. Comenzó a tener sudores nocturnos. Su visión empezó a tornarse borrosa, de manera literal y figurada. Durante meses no pudo ver bien. Se tambaleaba. Estaba perdido.


    Estaba enfermo de estrés. Su doctor le realizó algunas pruebas. Se sentía como el trágico personaje del caballo Boxer de Rebelión en la granja de George Orwell, que se describe como el trabajador más dedicado de la granja cuya respuesta a cada problema, a cada contratiempo, era “trabajaré más duro”, hasta que colapsó por trabajar de más.2


    Así que, en el taxi de regreso del consultorio del doctor, McGinnis hizo lo que llamó “un trato con Dios”. Prometió: “Si sobrevivo a esto, en verdad haré algunos cambios”.


    “Trabajar más tiempo y más duro ha sido la solución a cada problema”, dijo McGinnis. Pero de repente se dio cuenta: “El resultado de trabajar más duro fue, de hecho, negativo”.


    Así que ¿qué podía hacer? Tenía tres opciones: continuar y quizá trabajar hasta morir; apuntar más bajo y renunciar a sus metas, o buscar una forma más fácil de conseguir el éxito que quería. Escogió la tercera opción.


    Dejó su puesto en AIG, pero siguió como consultor. Dejó de trabajar 80 horas a la semana. Empezó a irse a casa a las cinco. Ya no enviaba correos durante los fines de semana.


    También dejó de tratar el sueño como un mal necesario. Comenzó a caminar, correr y comer mejor. Perdió 11 kilos. Empezó a disfrutar su vida y su trabajo otra vez.


    Durante esa época, se inspiró en un amigo que invertía en startups, no mucho dinero, sólo pequeños cheques por aquí y por allá. Esto atrajo el interés de Patrick.


    Invirtió en un par de compañías. Ahora tiene un rendimiento 25 veces mayor en su cartera de inversiones. Incluso durante épocas económicas difíciles, se siente optimista porque no depende sólo de una entrada de ingresos.


    Ha ganado más dinero en la mitad de horas que solía trabajar. Y el tipo de trabajo que realiza es más gratificante, menos intrusivo. Dijo: “Ya ni se siente como trabajo”.


    De toda esta experiencia aprendió lo siguiente: cuando ya no puedes intentar más fuerte… es momento de buscar un camino diferente.


    ¿Qué hay de ti? ¿Alguna vez sientes como si…


    • corrieras más rápido pero no te acercaras a tus metas?


    • quisieras hacer una mayor contribución, pero te falta energía?


    • estás al borde del agotamiento?


    • las cosas son mucho más difíciles de lo que deberían?


    Si contestaste sí a una o todas las preguntas, este libro es para ti.
 


 Estas personas son disciplinadas y centradas. Están comprometidas y motivadas. Pero aun así, están agotadas por completo.


    El camino Sin Esfuerzo


    Hay altibajos en la vida. Hay ritmos en todo lo que hacemos. Hay momentos para esforzarse más y otros para descansar y recuperarse. Pero en esta época muchos nos esforzamos más y más todo el tiempo. No hay cadencia, sólo esfuerzo agobiante.


    Vivimos en una época de grandes oportunidades. Pero hay algo en la vida moderna que es como intentar caminar a gran altura. Nuestro cerebro está nublado. El piso bajo los pies parece inestable. Hay poco aire y, de manera sorprendente, es agotador lograr un pequeño avance. Tal vez es el interminable miedo e incertidumbre sobre el futuro. Quizá es la soledad y el aislamiento. Tal vez son preocupaciones económicas o adversidades. Quizá son todas las responsabilidades, toda la presión que sofoca en el día a día. Sin importar la causa, el resultado es que con frecuencia trabajamos el doble sólo para conseguir la mitad.


    La vida es difícil, en verdad difícil, en todos los sentidos, de lo complicado a lo pesado, de lo triste a lo agotador. Las decepciones son complicadas. Pagar las cuentas es muy duro. Las relaciones tensas son difíciles. Criar hijos es arduo. Perder a un ser querido es duro. Hay periodos en nuestra vida en que todos los días son difíciles.


    Pretender que un libro elimine estas adversidades sería fantasioso. No escribí este libro para restar importancia a estas cargas, lo escribí para ayudarte a aliviarlas. Tal vez esta obra no haga más fácil el abordar y sobrellevar todo lo difícil, pero creo que facilita muchas cosas.


    Es normal sentirse abrumado y agotado por grandes y pesados retos. Y también es normal sentirse abrumado y agotado por las molestias y frustraciones de todos los días. Nos pasa a todos. Y en estos días parece que les sucede a más personas, con más frecuencia que antes.


    De manera extraña, algunos respondemos al sentirnos agotados y abrumados prometiendo trabajar aún más duro y por más tiempo. No ayuda que nuestra cultura glorifique el agotamiento como una medida de éxito y valor personal. El mensaje implícito es que si no estamos agotados de manera perpetua, tal vez no hacemos lo suficiente. Que las cosas buenas están reservadas para los que sangran, para los que casi se quiebran. Ahora, de alguna manera, el volumen aplastante es el objetivo.


    El agotamiento no es una medalla de honor.


    Sí, es cierto que el trabajo duro puede significar mejores resultados. Pero esto sólo es verdad hasta cierto punto. Después de todo, hay un límite en cuánto tiempo y esfuerzo podemos invertir. Y entre más nos agotamos, más disminuye nuestro rendimiento. Este ciclo continúa hasta que estamos exhaustos y todavía no producimos los resultados que queremos. Seguro ya sabes eso. Tal vez lo estás experimentando justo ahora.


    Pero ¿y si lo abordamos de manera opuesta? ¿Si en vez de impulsarnos más allá de nuestros límites buscamos un camino más fácil?


    El dilema


    Tras publicar mi primer libro, Esencialismo, entré al círculo de las charlas y conferencias.3 Tuve la oportunidad de viajar por el país dando pláticas de apertura, firmando libros y compartiendo un mensaje cerca de mi corazón. Mi esposa, Anna, amaba que me llevara a alguno de los niños conmigo a esas aventuras (y yo también). En uno de esos viajes, llegué a la firma de libros a la hora agendada para descubrir que había 300 personas formadas y se habían agotado los libros en la tienda, algo que nunca había pasado en un evento. Ese año fue un ajetreo de aeropuertos, ubers y cuartos de hotel, a los que regresaba en las noches, entusiasmado y agotado y pedía servicio a la habitación. El éxito de Esencialismo había cambiado todo.


    Gente que había leído o escuchado el libro me escribía tres, cinco o 17 veces para contarme cómo había cambiado su vida o, en algunos casos, incluso la había salvado. Cada uno de ellos quería compartir su historia conmigo y yo quería escucharlos.


    Quería hablar frente a salas llenas de personas ansiosas por convertirse en esencialistas. Quería responder a todos los correos que recibía de los lectores. Quería escribir mensajes personalizados a todos los que me pedían firmar copias del libro. Quería estar presente y ser amable con todas las personas que tuvieran una historia que contar sobre su experiencia con Esencialismo.


    Mejor que ser el “padre del esencialismo” era ser padre, ahora, de cuatro niños. Mi familia personifica todo lo esencial para mí, así que quería dedicarme a ella por completo. Quería ser una verdadera pareja para Anna y dejar que persiguiera sus metas y sueños. Escuchar a los niños cuando quisieran hablar, sin importar lo inconveniente que (con frecuencia) parecían esos momentos. Quería estar ahí para festejar sus éxitos. Asesorarlos y alentarlos a conseguir cualquier objetivo que se sintiera esencial para ellos, ya fuera dirigir una película o convertirse en un Eagle Scout. Quería jugar juegos de mesa, nadar, jugar tenis, ir a la playa, hacer noches de películas con palomitas y sorpresas.


    Para tener tiempo para eso, me deshice de muchas otras no esenciales: me resistí a escribir un libro nuevo a pesar de que me dijeron que “debía hacerlo” cada 18 meses. Me di un descanso de la clase que impartía en Stanford. Aparté mis planes de hacer un negocio de cursos y talleres.


    Nunca había sido tan selectivo en mi vida. El problema era que todavía se sentía “demasiado”. Y no sólo eso: sentía un llamado a aumentar mi contribución aun cuando me había quedado sin espacio.
 

Me esforzaba por ser el modelo del esencialismo; por vivir lo que enseñaba. Pero no era suficiente. Podía sentir las grietas en una suposición que siempre había sostenido: para conseguir todo lo que queremos sin estar muy ocupados o sobrecargados, sólo necesitamos disciplinarnos a decir “sí” a actividades esenciales y “no” a todo lo demás. Pero ahora me preguntaba: ¿qué haces cuando ya redujiste la vida a lo esencial y todavía es demasiado?


    En esa época, daba clase a un grupo de emprendedores muy reflexivo, un día alguien hizo referencia a la “teoría de las piedras grandes”.


    Es la conocida historia de una maestra que toma un frasco vacío y le pone algunas piedrecitas en el fondo. Después trata de colocar piedras más grandes encima. El problema: no caben.


    Después, la maestra toma otro recipiente vacío del mismo tamaño. Esta vez, pone primero las piedras grandes. Después las piedrecitas. Todas caben.


    Claro, es una metáfora. Las piedras grandes representan las responsabilidades más esenciales, como la salud, familia y relaciones. Las piedras pequeñas son elementos menos importantes, como el trabajo o nuestra carrera. La arena son cosas como redes sociales y ese movimiento del dedo por la pantalla de la perdición.


    La lección es similar a la que siempre me he apegado: si priorizas las cosas más importantes primero, entonces habrá espacio en tu vida no sólo para lo más importante, sino también para otras cosas. Hazlo al revés y tendrás las cosas banales, pero te quedarás sin espacio para lo que de verdad te importa.


    Aquella noche, sentado en mi habitación de hotel me pregunté: ¿Qué haces cuando hay muchas piedras grandes? ¿Qué pasa si el trabajo esencial no cabe dentro de los límites del contenedor?
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    Mientras reflexionaba esto recibí una videollamada. Era mi hijo Jack llamando desde el teléfono de mi esposa. Eso era inusual y de inmediato llamó mi atención. Noté que se le había ido el color del rostro. Su tono era urgente. Se veía espantado. Podía escuchar la voz de mi esposa al fondo dando instrucciones a Jack para “girar el teléfono” y que pudiera ver lo que sucedía.


    Trató de explicar: “Eve… algo muy malo… estaba comiendo y luego su cabeza comenzó a moverse… mamá… me dijo que te llamara”.


    Eve estaba teniendo una convulsión tónico-clónica masiva.


    La adrenalina me ayudó en lo que hice después: empaqué de manera apresurada y tomé un vuelo nocturno de vuelta con mi familia. Pero lo que ocurrió en los días y semanas siguientes me dejó agotado de manera emocional. Estaban las visitas al hospital. Las consultas con médicos expertos. Las interminables llamadas de amigos y familiares que querían saber cómo estábamos y cómo podían ayudar. Mientras tanto, descubrí que todas mis otras responsabilidades no desaparecieron de manera milagrosa sólo porque estaba en medio de una crisis. Todavía había presentaciones que reagendar. Vuelos que cancelar. Correos esenciales que responder.


    Las paredes se cerraron a mi alrededor. Estaba sobrecargado más allá de lo creíble. A veces era sofocante. Quería colapsar bajo todo eso. Era una tortura.


    Esto duró muchas semanas. Con el tiempo, reconocí la situación: estaba agotado. Escribí el libro sobre cómo ser un esencialista, y ahí estaba yo, abrumado y abarcando demasiadas cosas. Sentía una presión autoimpuesta de ser el esencialista perfecto, pero ya no había cosas que eliminar. Todo importaba. Por fin, le dije a Anna: “No estoy bien”.


    He aquí lo que aprendí: estaba haciendo todas las cosas correctas por las razones correctas. Pero las estaba haciendo mal.


    Era como un levantador de pesas tratando de levantar usando los músculos de la espalda baja. Un nadador que no ha aprendido a respirar de manera apropiada. Un panadero que amasaba cada barra de pan a mano.


    Sospecho que sabes con exactitud de lo que estoy hablando. Supongo que sabes qué es sentirse muy comprometido con tu trabajo, pero al borde del agotamiento. Estar haciendo lo mejor que puedes y aun así sintiendo que no es suficiente. Tener más cosas esenciales de las que puedes acomodar en tu día. Querer hacer más, pero sin tener el espacio. Tener progreso en cosas importantes, pero estar muy cansado para disfrutar de tus éxitos.


    Para ti que te esfuerzas tanto, te digo esto: hay otra forma.


    No todo tiene que ser tan difícil. Llegar al siguiente nivel no debe significar un agotamiento crónico. Hacer una contribución no tiene por qué ser a expensas de tu salud física y mental.


    Cuando las cosas esenciales se vuelven muy difíciles de manejar, puedes rendirte o encontrar una forma más fácil.


    Esencialismo se trata de hacer las cosas correctas, Sin Esfuerzo se trata de hacerlas de la manera correcta.


    Desde que escribí Esencialismo, he tenido la oportunidad de hablar con miles de personas (algunas a través de redes sociales y otras a través de mi podcast) sobre los retos que enfrentan al intentar llevar una vida que de verdad importa.4 Ha sido una gira de escucha de varios años. Nunca en mi vida escuché a tanta gente compartir, de manera tan vulnerable, cómo batalla por hacer lo que más importa.


    He aquí lo que aprendí: todos queremos hacer lo importante. Queremos estar en forma, ahorrar para una casa o la jubilación, ser plenos en nuestras carreras y construir relaciones más cercanas con la gente con la que trabajamos y vivimos. El problema no es la falta de motivación, si así fuera, ya estaríamos en nuestro peso ideal, viviríamos dentro de nuestras posibilidades, tendríamos el trabajo de nuestros sueños y disfrutaríamos de relaciones profundas y significativas con todas las personas que más nos importan.


    La motivación no es suficiente porque es un recurso limitado. Para tener un verdadero progreso en las cosas importantes necesitamos una manera diferente de trabajar y de vivir.


    En vez de intentar obtener mejores resultados esforzándonos más, podemos hacer que las actividades esenciales sean más fáciles.


    Para algunas personas, la idea de trabajar menos es incómodo. Nos sentimos flojos. Nos da miedo rezagarnos. Nos sentimos culpables por no “rompernos el lomo” cada vez. Esta forma de pensar, consciente o no, tiene sus raíces en la idea puritana de que hacer cosas difíciles siempre tiene un valor inherente. El puritanismo va más allá de aceptar lo difícil, se extiende a desconfiar de lo fácil. Pero conseguir nuestros objetivos de manera eficiente no deja de ser ambicioso. Es inteligente. Es una alternativa liberadora del trabajo duro y de la flojera: una que nos permite conservar nuestra cordura y conseguir todo lo que queremos.


    ¿Qué pasaría en tu vida si las cosas fáciles, pero sin sentido, se volvieran más difíciles y las esenciales más fáciles?


    ¿Qué pasaría en tu vida si las cosas fáciles, pero sin sentido, se volvieran más difíciles y las esenciales más fáciles? ¿Si los proyectos esenciales y pospuestos se volvieran agradables, mientras que las distracciones sin sentido perdieran su atractivo? Tal cambio jugaría a nuestro favor. Cambiaría todo. Cambia todo.


    Ésa es la valiosa propuesta de Sin Esfuerzo. Se trata de una forma nueva de trabajar y de vivir. Una forma de conseguir más con facilidad, de conseguir más porque se siente cómodo. Una forma de aligerar las cargas inevitables de la vida y obtener los resultados correctos sin agotamiento.


    Sin tocar el aro


    Este libro se organiza en tres partes simples:


    La Parte I te reintroduce a tu Estado Sin Esfuerzo


    La Parte II te muestra cómo realizar Acciones Sin Esfuerzo


    La Parte III es sobre conseguir Resultados Sin Esfuerzo


    Cada parte se basa en la anterior.


    Piensa en un jugador de la NBA preparándose para un tiro libre.


    Primero se coloca en “el área”. Encuentra el “punto” en la línea de tiro libre, rebota el balón un par de veces (un ritual que le ayuda a concentrarse por completo). Casi ves cómo aclara su mente, deja ir todas las emociones, bloquea el ruido de la multitud… A esto lo llamo el Estado Sin Esfuerzo.


    Segundo, dobla la rodilla, pone su codo delantero en el ángulo correcto, “levanta, tira y pum”. Ha practicado este movimiento preciso y fluido hasta que está bien arraigado a su memoria muscular. Intenta sin intentar, fluido y suave en su ejecución. Éstas son Acciones Sin Esfuerzo.


    Tercero, el balón arquea en el aire y va hacia la canasta. Hace ese ruido satisfactorio: el sonido de un tiro libre ejecutado a la perfección. No es suerte. Puede hacerlo una y otra vez. Así se siente conseguir Resultados Sin Esfuerzo.


    Parte I: Estado Sin Esfuerzo


    Cuando nuestro cerebro está en su máxima capacidad, todo parece más difícil. La fatiga nos frena. Las suposiciones y emociones obsoletas hacen que la información nueva sea más difícil de procesar. Las incontables distracciones de la vida diaria dificultan ver las cosas importantes con claridad.
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    Así que el primer paso para hacer las cosas sin esfuerzo es eliminar el desorden en nuestra cabeza y corazón.


    Es probable que hayas experimentado esto antes. Es cuando te sientes descansado, en paz y concentrado. Estás presente en el momento por completo. Tienes mayor conciencia de lo que importa aquí y ahora. Te sientes capaz de realizar la acción correcta.


    Esta parte del libro proporciona formas viables de regresar al Estado Sin Esfuerzo.


    Parte II: Acciones Sin Esfuerzo


    Cuando estamos en el Estado Sin Esfuerzo, se vuelve más fácil realizar Acciones Sin Esfuerzo. Pero todavía encontraremos dificultades para empezar o avanzar en un proyecto esencial. El perfeccionismo hace que proyectos esenciales sean difíciles de comenzar; la baja autoestima los hace difíciles de terminar; e intentar hacer mucho, muy rápido, dificulta mantener el ímpetu.


    Esta parte del libro es sobre simplificar el proceso para que el trabajo en sí sea más fácil de hacer.
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    Parte III: Resultados Sin Esfuerzo


    Cuando realizamos Acciones Sin Esfuerzo, facilitamos la obtención de los resultados que queremos.


    Hay dos tipos de resultados: lineales y residuales.


    Cuando tus esfuerzos producen un beneficio único, estás obteniendo un resultado lineal. Todos los días comienzas de cero, si no te esfuerzas hoy no obtendrás el resultado hoy. Es una relación uno-a-uno, la cantidad de esfuerzo que inviertes es igual al resultado obtenido. Pero ¿y si esos resultados pudieran fluir a nosotros de manera repetida, sin esfuerzo extra de nuestra parte?


    Con los resultados residuales te esfuerzas una vez y cosechas los beneficios una y otra vez. Los resultados fluyen hacia ti mientras duermes. Incluso cuando te tomas el día libre. Los resultados residuales son casi infinitos.


    Las Acciones Sin Esfuerzo por sí mismas producen resultados lineales. Pero cuando las aplicamos a actividades importantes, el rendimiento de nuestro esfuerzo se suma, como intereses en una cuenta de ahorro. Así es como producimos resultados residuales.


    Producir un gran resultado es bueno. Producir un gran resultado con facilidad es mejor. Producir un gran resultado con facilidad una y otra vez es lo mejor. Eso es lo que la Parte III del libro nos enseña a hacer.


    Puedes hacer cualquier cosa sin esfuerzo, pero no todo


    Descubrir la forma de vivir sin esfuerzo es como usar lentes polarizados cuando estás pescando.5 Sin ellos, el resplandor del agua dificulta ver cualquier cosa nadando bajo la superficie. Pero en cuanto te los pones, su superficie angulada filtra las ondas horizontales de luz que vienen desde el agua, bloqueando el resplandor. De pronto, puedes ver todos los peces.


    Cuando estamos acostumbrados a hacer cosas de la manera difícil, es como estar cegado por el resplandor que sale del agua. Pero cuando empiezas a poner estas ideas en práctica, verás que la manera más fácil siempre estuvo ahí, escondida ante tus ojos.


    Todos hemos experimentado cómo se siente la forma fácil, la que no implica esfuerzo. Por ejemplo, ¿alguna vez…


    • has estado en un estado de relajación y descubierto que es más fácil estar “en el área”?


    • has dejado de intentar muy duro y obtenido mejores resultados?


    • has hecho algo una vez que te ha beneficiado múltiples veces?
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    Mi motivación para escribir este libro es singular: ayudarte a experimentar más de esto, durante más tiempo.


    Claro, en la vida no puedes hacer todo sin esfuerzo. Pero puedes lograr que más de las cosas correctas sean menos imposibles, después más fáciles, después fáciles y, en última instancia, sin esfuerzo.


    Al escribir este libro, entrevisté expertos y leí sus investigaciones, aproveché los aprendizajes de la economía del comportamiento, filosofía, psicología, física y neurociencia. Realicé una búsqueda diciplinada para descubrir respuestas a la pregunta esencial: “¿Cómo puedo facilitar el hacer lo que más importa?” Ahora no puedo esperar a compartir contigo lo que aprendí porque, en palabras de George Eliot: “¿Para qué vivimos si no es para hacernos la vida menos difícil?”6
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    El mejor lanzador de tiros libres en la historia no es Michael Jordan o Steph Curry. Es Elena Delle Donne.1 A lo largo de su carrera, su índice de éxito en la línea de tiros libres es de 93.4 por ciento. No sólo es el más alto en la historia de la WNBA, es el más alto de todos los jugadores en la historia de la NBA. Si ves su récord de postemporada es todavía más alto: 96.4 por ciento. De manera simple: ella es la mejor lanzadora de tiros libres en la historia.


    Su secreto es confiar en el proceso simple que ha practicado desde secundaria. Se para en la línea, encuentra el punto con el pie derecho, alinea los pies, rebota tres veces el balón, hace una L con el brazo, levanta y lanza. Elena dice: “Si lo haces simple, menos cosas salen mal”.


    ¿Lo más importante del proceso? “No pensar demasiado. Lo más importante en la línea de tiro libre es no dejar entrar muchas cosas en tu cabeza.”


    En otras palabras, el secreto para el éxito de Donne es su habilidad para entrar a lo que yo llamo el Estado Sin Esfuerzo.


    Eres como una supercomputadora diseñada con capacidades muy poderosas. Estás construido para ser capaz de aprender con rapidez, resolver problemas de manera intuitiva y calcular la siguiente acción correcta sin esfuerzo.


    Bajo condiciones óptimas, tu cerebro funciona a velocidades increíbles.2 Pero justo como una supercomputadora, tu cerebro no siempre se desempeña de manera óptima. Piensa en cómo se ralentiza una computadora cuando su disco duro se llena de archivos y datos. La máquina todavía tiene un increíble poder de cómputo, pero está menos disponible para realizar funciones esenciales. De manera similar, cuando tu cerebro está lleno de desorden (como suposiciones obsoletas, emociones negativas y patrones de pensamientos tóxicos) tienes menos energía mental disponible para desempeñar lo más esencial.


    Un concepto en psicología cognitiva conocido como teoría de la carga perceptual explica por qué ocurre.3 Nuestra capacidad de procesamiento cerebral es grande, pero limitada. Procesa cerca de 6 000 pensamientos al día.4 Por eso, cuando encontramos nueva información, nuestro cerebro debe tomar una decisión sobre cómo alojar los recursos cognitivos restantes. Y dado que el cerebro está programado para priorizar emociones con un alto “valor afectivo”, como miedo, resentimiento o ira, estas fuertes emociones por lo general ganarán, dejándonos con menos recursos mentales dedicados a progresar en las cosas importantes.5
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    Cuando tu computadora está lenta, presionas algunos botones para limpiar todos los datos de navegación y de manera inmediata la máquina trabaja con más suavidad y rapidez. De manera similar puedes aprender técnicas simples para deshacerte de todo el desorden que reduce la velocidad del disco duro de tu mente. Presionando algunos botones, te puedes restaurar a tu Estado Sin Esfuerzo original.


    Tal vez has experimentado qué se siente regresar al Estado Sin Esfuerzo. Imagina que es el final de un largo día. Tienes un dolor de cabeza que parece no irse. No puedes recordar dónde dejaste tu teléfono. O tus llaves. Incluso la más pequeña y razonable petición (un cliente pidiendo algo de información por medio de un confuso mensaje de voz o tu hijo que quiere que lo recojas de su clase de piano) te enoja. El comentario constructivo de tu jefe te da vueltas, estás convencido de que eres un fracaso. Estás irritable con tu pareja y no encuentras las palabras correctas para expresar qué tan abrumado estás. Entonces te preguntas: “¿Por qué todo se siente tan difícil?”


    Después, tras una comida, un baño caliente y una buena noche de sueño, las cosas se ven muy diferentes. Te despiertas con la mente despejada, agradecido por otro día. Encuentras el teléfono y las llaves (¡justo donde los dejaste!). De inmediato sabes cómo responder el mensaje de voz (¡no era tan confuso después de todo!) y todo lo haces con amabilidad. Quieres sentarte en el carro con tu hijo por unos minutos en el camino de regreso de la clase de piano. Encuentras las palabras correctas para decirle a tu pareja: “¡Lo siento por eso! Por favor perdóname”. Agradeces a tu jefe y lo haces en serio. Tus capacidades inherentes se restauran.


    Cuando regresas a tu Estado Sin Esfuerzo, te sientes con más luz, en los dos sentidos de la frase. Primero te sientes menos pesado, sin cargas. Es como si fueras más ligero. No estás tan abrumado. De repente tienes más energía.


    Pero sentirte con más luz también significa más lleno de brillo, de color. Cuando eliminas las cargas en tu corazón y las distracciones en tu mente, eres capaz de ver con más claridad. Puedes discernir la acción correcta e iluminar el camino correcto.


    El Estado Sin Esfuerzo es cuando descansas de manera física, sin cargas emocionales y con energía mental. Estás del todo presente, atento y concentrado en lo importante en el momento. Eres capaz de realizar lo más importante con facilidad.

  


  
    CAPÍTULO 1


    Invierte


    ¿Y si esto pudiera ser fácil?


    “¿Cuatro de la mañana y sigo despierta editando fotos? ¿En serio?”1
 

Kim Jenkins quería hacer lo que de verdad importaba. Pero era difícil no sentirse abrumada. Por un lado, la universidad donde trabajaba atravesaba una inmensa expansión. La base de clientes se duplicó en los últimos años, pero operaban casi con el mismo personal y recursos que antes.


    Con la expansión de la organización llegó una expansión en la complejidad por todos lados. Había nuevas políticas internas difíciles de descifrar. Había un nuevo y tedioso sistema para manejar el cumplimiento. Los procesos se volvieron engorrosos y ahora todos sus programas y proyectos requerían más tiempo y energía. Personas con buenas intenciones sumaron, pero no restaron. Tomaron un trabajo simple y lo volvieron desesperante y complicado de manera innecesaria.


    Como resultado, el esfuerzo requerido para realizar su trabajo se volvió herculano. Y Kim tendía a ser muy dura con ella. Dijo: “Pensaba que si no me esforzaba muchísimo, si sacrificaba tiempo para mí, entonces… era muy egoísta”.


    Pero un día se dio cuenta. Todo esto era mucho más difícil de lo que se suponía. Y con esa comprensión, dijo: “Podía verlo todo como era: capas y capas de complejidad innecesaria. Podía ver cómo se expandían todo el tiempo y cómo me sofocaba bajo esas capas”.


    Decidió que era momento de hacer un cambio: cuando se encontraba con una tarea que parecía muy difícil, se preguntaba: “¿Hay una forma más fácil?”


    Pronto tuvo la oportunidad de poner este método a prueba. Un miembro de la facultad le llamó para pedirle que su equipo de filmación grabara un semestre completo de cierta clase. En el pasado, ella se habría apuntado de inmediato, puesto a su equipo a trabajar durante cuatro meses y buscado maneras de ir más allá: añadir música, intros, salidas, gráficos y demás. Esta vez se preguntó si habría una forma más fácil de obtener los resultados deseados. Una breve conversación reveló que los videos eran para un estudiante que no podía asistir a todas las clases por compromisos deportivos. Él no necesitaba una grabación muy producida con parafernalia, sólo necesitaba una manera de no atrasarse en la clase. Así que pensó: “¿Y si sólo le piden a otro estudiante que grabe la clase con su teléfono?” “El profesor estaba encantado con la solución”, dijo Kim. Y sólo le costó un par de minutos de planeación en vez de meses de trabajo para todo su equipo.


    Al trabajo duro no se le nombra de forma adecuada


    Con demasiada frecuencia sacrificamos nuestro tiempo, energía, incluso cordura, casi creyendo que el sacrificio es esencial. El problema es que la complejidad de la vida moderna ha creado una falsa dicotomía entre cosas que son “esenciales y difíciles” y cosas que son “fáciles y banales”. Es casi como una ley natural para algunas personas: las cosas banales son fáciles. Las cosas importantes son difíciles.


    Nuestro lenguaje ayuda a revelar nuestras suposiciones más profundas. Piensa en estas frases reveladoras: cuando logramos algo importante decimos que costó “sangre, sudor y lágrimas”.2 Decimos que los logros importantes se “ganan con esfuerzo” cuando podríamos sólo decir que se “ganan”. Recomendamos un “día de arduo trabajo” cuando “un día de trabajo” sería suficiente.


    Después están las formas en que nuestro lenguaje delata la desconfianza en lo fácil. Cuando hablamos de “dinero fácil”, damos a entender que se obtuvo por medios ilegales o cuestionables. Usamos la frase “para ti es fácil decirlo”, como crítica, por lo general, cuando buscamos invalidar la opinión de alguien.


    Me parece curioso cómo usamos algunos dichos como: “No será fácil, pero vale la pena” o “Será muy difícil lograrlo, pero debemos intentarlo”. Es como si aceptáramos de manera inmediata que la forma “correcta” es, inevitablemente, la más difícil.


    En mi experiencia esto casi nunca se cuestiona. De hecho, si cuestionas esta vaca sagrada, es incómodo. Ni siquiera nos detenemos a considerar que algo importante y valioso pueda hacerse con facilidad.


    ¿Y si la mayor cosa que evita que hagamos lo que importa es la falsa suposición de que se requiere un esfuerzo tremendo? ¿Y si en su lugar consideráramos la posibilidad de que la razón por la que algo parece difícil es que no hemos encontrado una manera más fácil de hacerlo?


    El camino del menor esfuerzo


    Nuestro cerebro está conectado para oponerse a lo que percibe como difícil y aceptar lo fácil.


    Esta preferencia a veces se denomina principio de facilidad cognitiva o el principio del mínimo esfuerzo.3 Es la tendencia a tomar el camino de menor resistencia para lograr lo que queremos.


    No tenemos que buscar muy lejos para ver el principio en acción. Compramos cosas con un sobreprecio en la tienda de la esquina porque es más fácil que subir al auto para ir al supermercado donde los precios son más bajos. Ponemos los platos en el fregadero en vez de en el lavavajillas porque se necesita un paso menos. Dejamos que nuestro adolescente mensajee durante la cena porque es más fácil que iniciar una discusión tratando de imponer la regla de no teléfonos. Aceptamos la primera y poco creíble información que encontramos en internet sobre un tema porque es la manera más fácil de responder nuestras preguntas. Y así…


    Desde una perspectiva evolutiva, esta preferencia por lo fácil es útil. En la mayor parte de la historia humana fue fundamental para nuestra sobrevivencia y progreso. Imagina si los humanos tuvieran una inclinación por el camino de mayor resistencia. Y si nuestros antepasados hubieran estado programados para preguntar: “¿Cuál es la manera más difícil de obtener comida? ¿De proveer un refugio a nuestra familia? ¿De mantener relaciones dentro de la tribu?” ¡No lo habrían logrado! Nuestra supervivencia como especie surge de una preferencia innata por tomar el camino del menor esfuerzo.


    ¿Qué pasaría si en vez de luchar contra nuestro instinto de buscar el camino más fácil, lo aceptáramos, incluso lo usáramos a nuestro favor? Y si en vez de preguntar “¿cómo puedo abordar este proyecto tan difícil, pero esencial?” volteáramos la pregunta: “¿Y si este proyecto esencial se pudiera hacer de forma fácil?”


    Para algunas personas la idea de trabajar menos duro resulta incómoda. Nos sentimos flojos. Nos da miedo rezagarnos. Nos sentimos culpables por no “rompernos el lomo” cada vez. Esta forma de pensar, consciente o no, tiene sus raíces en la idea puritana de que hacer cosas difíciles siempre tiene un valor inherente. El puritanismo va más allá de aceptar lo difícil, se extiende a desconfiar de lo fácil.


    Cómo esforzarse demasiado


    En un momento clave de mi carrera, un cliente de cierta compañía tecnológica de alto nivel me pidió tres presentaciones sobre liderazgo. Dijeron que si todo salía bien, me contratarían el siguiente año o más. Era justo lo que necesitaba. Entendía bien sus requerimientos. Tenía contenido listo para usar que ya habían aprobado.


    La tarde anterior a la primera presentación decidí añadir algunos toques finales. Ya se veía bien. Pero me preocupaba que no luciera bien lo suficiente. Decidí desecharlo todo y empezar desde cero.


    Me obsesioné con una nueva idea que estaba convencido de que los sorprendería. Terminé desvelándome toda la noche reescribiendo la presentación: nuevas diapositivas, nuevas notas, las cuales no estaban probadas.


    A la mañana siguiente manejé agotado a la oficina de la compañía. Mi mente estaba nublada. Cuando llegué, me había quedado sin energía por los nervios.


    Al empezar la presentación mi estómago se encogió. La historia de apertura no estaba pulida. Las diapositivas no me eran tan familiares y volteaba a ver lo que estaba en pantalla. Una de las primeras diapositivas falló en transmitir el punto que trataba de hacer.


    En resumen, fracasé. Cuando me fui hiperventilaba. Me habían dado una oportunidad increíble y la arruiné.


    El cliente canceló las otras dos presentaciones. No me contrataron. Fue el fracaso profesional más humillante de mi vida.


    Estaba agotado por la experiencia y ni siquiera salí con los resultados deseados.


    La respuesta fue obvia cuando reflexioné qué había salido mal. Lograr esta presentación era tan importante para mí que sobrepensé. Lo trabajé de más. Me esforcé mucho. Y como resultado, arrebaté la derrota de las fauces de la victoria.


    He aquí lo que aprendí: esforzarse mucho dificulta obtener los resultados que quieres.


    He aquí lo que descubrí: casi en todos los fracasos en mi vida había cometido el mismo error. Cuando fracasaba, era raro que la razón fuera que no me había esforzado lo suficiente, era que me había esforzado demasiado.


    Estamos condicionados en el transcurso de nuestra vida para creer que para conseguir de más también debemos hacer de más. Como resultado, nos hacemos más difíciles las cosas de lo que debe ser.


    Inversión Sin Esfuerzo


    Carl Jacobi, matemático alemán del siglo XIX, se ganó la reputación de ser alguien que podía resolver problemas difíciles e intrincados. Aprendió que, para hacerlo más fácil, Man muss immer umkehren (que se traduce en “uno debe invertir, siempre invertir”).4


    Invertir significa voltear una suposición o un enfoque, trabajar al revés, preguntarse: “¿Y si lo opuesto fuera verdad?” La inversión ayuda a descubrir conocimientos obvios que pasaste por alto porque ves el problema sólo desde un punto de vista. Puede resaltar errores en nuestro pensamiento y abrir la mente a nuevas formas de hacer las cosas.


    Suponer que todo lo que vale la pena requiere un esfuerzo enorme es una forma de ver un problema. Para muchas personas que sobresalen ésta es la única manera. Aprendieron a resolver problemas incluso cuando están agotadas o abrumadas. Son buenas para hacer las cosas potenciando.


    La Inversión Sin Esfuerzo significa ver los problemas desde la perspectiva opuesta. Significa preguntar: “¿Y si esto pudiera ser fácil?” Significa aprender a resolver problemas desde un estado de concentración, claridad y calma. Significa volverse bueno en hacer cosas con menos esfuerzo.


    Hay dos maneras de conseguir todas las cosas que de verdad importan. Podemos a) obtener poderes sobrehumanos para hacer todo el trabajo súper difícil pero valioso o b) mejorar en hacer más fácil el trabajo súper difícil pero valioso.


    Ya que invertimos la pregunta, incluso las tareas diarias (que parecen muy abrumadoras) se vuelven fáciles.


    Por ejemplo, el otro día estaba ordenando mi oficina. Mientras revisaba la habitación vi la vieja impresora que reemplazamos hace poco. Llevaba un par de semanas en el piso de la oficina, ocupando espacio. Me molestaba cada que la veía ahí. Pero cuando pensaba en todos los pasos que necesitaba para lidiar con eso (decidir si quedárnosla o tirarla, revisar los costos de los cartuchos de tinta, encontrar un lugar para regalarla), el trabajo que implicaba era suficiente para que una voz en mi cabeza susurrara: “¡Demasiado problema!” Así que rápido me resignaba a que estuviera en el piso.


    Pero esta vez pregunté: “¿Y si esto pudiera ser fácil?” ¿Y si todos esos pasos que supuse en realidad no se necesitan? Entonces levanté la vista del escritorio y vi a uno de los trabajadores a través de la ventana. Salí y le pregunté si quería la impresora. Dijo que sí y se la llevó. El problema se resolvió en sólo dos minutos tras hacerme la pregunta.


    Cuando nos sentimos abrumados, tal vez no es porque la situación sea abrumadora en sí. Tal vez es porque estamos complicando de más algo en nuestra cabeza. Hacer la pregunta: “¿Y si esto pudiera ser fácil?”, es una manera de reiniciar el pensamiento. Pudiera parecer muy simple. Y justo por eso funciona.


    Debilitar lo imposible


    El abolicionista William Wilberforce abordó su muy difícil y valioso trabajo con gran convicción.5 Como miembro del Parlamento británico, a comienzos del siglo XIX luchó por el caso moral contra la esclavitud. Reunió a su generación para que hiciera lo mismo. Quería atacar la trata de esclavos con una legislación radical para acabar con este sistema bárbaro e inhumano.


    Pero a pesar de todo su esfuerzo y fervor, no logró una diferencia en la ley. Las fuerzas en su contra eran enormes. Había partidos poderosos con la intención de mantener el statu quo. Había testigos muy preocupados por otras cosas como para interesarse. Había otras personas a las que les importaba, pero no lo suficiente para hacer los sacrificios necesarios. Las barreras eran muy grandes, los intereses muy arraigados y las distracciones abundantes.


    Entonces uno de sus compañeros abolicionistas, James Stephen, tuvo una idea. En vez de seguir atacando el sistema de frente, sugirió un acercamiento más indirecto.


    En 1805, Stephen escribió un folleto titulado War in Disguise; or, The Frauds of the Neutral Flags.6 En él argumentó contra el uso de banderas neutrales en barcos de naciones en guerra. En una época en que Francia e Inglaterra estaban en guerra, los barcos de carga franceses navegaban bajo la bandera neutral estadounidense para aprovecharse de las leyes marítimas que los protegían de ser capturados por el enemigo. La mayoría de barcos esclavistas que navegaban hacia el Caribe también usaban la bandera estadounidense porque, bajo la ley de la época, esto significaba que no podían ser detenidos por la Fuerza Naval Británica.


    Stephen vio que si Inglaterra cambiaba la ley para eliminar esa protección, ningún traficante de esclavos se atrevería a permitir que su barco hiciera el viaje. Sin la protección de banderas neutrales, la mayor parte de la trata de esclavos británica se eliminaría.


    Temiendo que si mencionaba el comercio de esclavos sus argumentos fueran desechados, Stephen se limitó por completo a cuestiones de guerra. Su tratado, al parecer indiscutible, se publicó con rapidez y no tuvo oposición.


    Este papel que parecía inofensivo y aburrido, en realidad fue un caballo de Troya. A partir de enero de 1807, el Consejo Privado del Reino Unido emitió la primera de una serie de medidas de guerra contra Napoleón, inspiradas en el enfoque de Stephen.7 El efecto fue el esperado. Aunque todavía había muchas batallas por pelear en nombre de la abolición y la justicia racial (y todavía hoy en día), la práctica desmedida de comerciar personas esclavizadas fue prohibida de manera formal en todo el Imperio Británico sólo dos meses después, con la aprobación de la Ley de Abolición de la Trata de Esclavos.8


    No hay duda de que algunos objetivos son casi imposibles y difíciles de conseguir. Pero incluso éstos a veces pueden hacerse menos difíciles, una vez que encontramos un acercamiento indirecto.


    Boleto de ida a lo fácil


    Southwest Airlines hizo justo eso cuando enfrentaron un tipo diferente de crisis. Desde la fundación de la aerolínea, su modelo de negocio ha dependido de mantener costos bajos y volar los aviones un instante después de que aterrizaron. Ambos objetivos eran incompatibles con el sistema tradicional de boletos impresos. Los pasajeros estaban acostumbrados al estándar de la industria en el que se entregaban boletos impresos cuando hacían el check in para su vuelo, pero a causa del sistema tecnológico disponible en el momento, producir boletos impresos para cada pasajero era costoso y tomaba mucho tiempo imprimir en la puerta. Así que los directivos se vieron obligados a decidir si pagarían dos millones de dólares para construir un sistema de boletos moderno.


    El argumento a favor de la creación del nuevo sistema fue convincente: si no lo hacemos, pensó la dirección, nos arriesgamos a quedar fuera del negocio. Pero dos millones de dólares era un gran golpe en el balance de una aerolínea de bajo costo, en especial para algo que no tenía un propósito práctico más que el de ajustarse a las prácticas de la industria.


    El cofundador de Southwest, Herb Kellerher, insistió en que debía haber una manera mejor: “Estábamos sentados en una reunión tratando de averiguar qué hacer —recuerda—, cuando alguien preguntó: ‘¿De verdad nos importa lo que United piensa que es un boleto? ¿No es más importante lo que nosotros pensamos que es un boleto?’ De manera reflexiva todos dijimos: ‘Sólo nos importa lo que nosotros creemos que es un boleto’.9 Tras un momento, el director dijo: ‘¿Entonces por qué no sólo imprimimos un pedazo de papel que diga ‘esto es un boleto’?”


    Y eso fue lo que hicieron. En vez de gastar tiempo y recursos en construir un costoso sistema de boletaje, Southwest decidió emitir “boletos” que podrían imprimirse en papel normal y obtenerse de dispensadores automáticos sencillos. Sólo cuestionarse la necesidad de las características y funciones complejas de un costoso sistema de emisión de boletos reveló una solución mucho más simple, barata y fácil de ejecutar.


    Libre de las suposiciones que hacen ver tu problema complicado, te sorprenderás con cuánta frecuencia aparece una solución más fácil.


    ¿Puedes empujar algo cuesta abajo?


    El autor de marketing Seth Godin una vez compartió: “Si imaginas lo difícil que es empujar un negocio cuesta arriba, en particular cuando estás empezando, una respuesta es: ‘¿Por qué no inicias un negocio diferente que se empuje cuesta abajo?’ ”10


    Reid Hoffman, el cofundador de LinkedIn, dijo: “Aprendí que parte de la estrategia de negocios es resolver los problemas más simples, fáciles y valiosos. Y, de hecho, parte de hacer una estrategia es resolver el problema más fácil”.
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    Creemos que para ser muy exitosos tenemos que hacer cosas difíciles y complicadas. En vez de eso podemos buscar oportunidades muy valiosas y simples y fáciles.


    Arianna Huffington creía en la idea de que cualquier cosa que valiera la pena requería un esfuerzo sobrehumano. Pero desde entonces ha dicho que no tuvo un verdadero éxito hasta que dejó de trabajar demasiado.11 “También es nuestra ilusión colectiva que el exceso de trabajo y el agotamiento son el precio que debemos pagar para tener éxito”, dijo.
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    Claro, hay caminos difíciles hacía el éxito. Claro, hay ejemplos de personas que han triunfado contra todo pronóstico. Empujaron su piedra por la empinada colina con un gran esfuerzo. Es heroico. Y los héroes crean grandes historias.


    Cuando eliminamos la complejidad, incluso el más mínimo esfuerzo impulsa lo que importa.


    Pero esas historias han creado una falsa impresión de que empujar cuesta arriba es el único camino al éxito. ¿Y si por cada persona que ha tenido éxito a través de un esfuerzo heroico hubiera otros que emplearon estrategias menos heroicas (y por lo tanto menos periodísticas) para conseguir éxito? Toma por ejemplo a Warren Buffett, uno de los inversionistas más exitosos en la historia, quien describió la estrategia de inversión en Berkshire Hathaway como “letargo rayando en la pereza”.12 No buscan compañías que requieren un esfuerzo enorme para conseguir rentabilidad. Buscan inversiones a las que sea fácil decir que sí: negocios sencillos fáciles de administrar y con ventajas competitivas a largo plazo. En palabras de Buffett: “No me gusta saltar sobre barras de dos metros: busco barras de 30 centímetros sobre las que pueda pasar”.


    Cuando una estrategia es tan compleja que cada paso se siente como empujar una carga cuesta arriba, deberías hacer una pausa. Invierte el problema. Pregunta: “¿Cuál es la manera más simple de conseguir este resultado?”


    En la ilustración anterior vemos que cuando eliminamos la complejidad, incluso el más mínimo esfuerzo impulsa lo que importa. El impulso crece con la fuerza de gravedad. La ejecución se vuelve más fácil.


    Cuando dejamos de lado la falsa suposición de que el camino más fácil debe ser el camino inferior, los obstáculos se desvanecen. Y conforme estos obstáculos desaparecen, empezamos a descubrir el Estado Sin Esfuerzo.

  


  
    CAPÍTULO 2


    Disfruta


    ¿Y si esto pudiera ser divertido?


    En 1981 declararon muerta a la activista inglesa Jane Tewson en un campamento de refugiados en Sudán.1 Había contraído malaria cerebral y neumonía viral. No había medicinas para tratarla. Ella recuerda ver su cuerpo desde arriba y después regresar a él. Su experiencia extracorporal resultó ser un renacimiento, en más de un sentido.


    Tewson regresó al Reino Unido determinada a hacer algo sobre el sufrimiento que había visto de primera mano. Sabía que para tener un impacto real, necesitaría mucha gente involucrada. Pero también conocía el desafío que enfrentan las organizaciones benéficas cuando intentan cambiar la percepción de las personas, generar apoyo y, por último, recabar dinero. Sabía que la gente quiere hacer lo correcto y contribuir, pero, como escribió Gillian Welch: “Quiero hacer lo correcto, pero no en este momento”.2 También reconocía que pedir contribuciones a otros es como hablarle a la pared: un problema para el que las solicita y para las personas a las que se les piden.


    De pronto Tewson tuvo una idea, una que impactaría la vida de millones de personas. Si pudiera hacer que las donaciones caritativas fueran “activas, emocionales, envolventes y divertidas”, tal vez facilitaría toda la interacción.


    Su idea fue combinar algo que las personas disfrutan (en este caso, ver comedia en televisión) con ayudar a gente necesitada. La organización se llamó, de manera brillante, Comic Relief.


    Comic Relief es más conocido por el Red Nose Day, el primero de ellos fue en febrero de 1988.3 Para ese momento, Tewson ya se había asociado con muchos comediantes y celebridades. Se acercó al comediante Lenny Henry, un hombre famoso en el Reino Unido, quien aceptó convertirse en el rostro del evento. En Navidad, Henry anunció el lanzamiento del primer Red Nose Day desde un campo de refugiados en Safawa.


    Participaron más de 150 celebridades y comediantes. El evento televisado atrajo más de 30 millones de espectadores: más de la mitad del país. Gente en cada rincón del país compró narices rojas de payaso, con las ganancias yendo a la caridad. Recaudó 15 millones de libras esterlinas en sólo un día. Y desde entonces se convirtió en un ritual bianual que, durante los siguientes 30 años, consiguió recabar 1000 millones de libras para los más desafortunados en África y zonas de pobreza del Reino Unido.4


    Donar a la caridad es importante. Participar en un día de comedia es agradable. Al juntar la caridad y la comedia, Tewson facilitó las donaciones. Como resultado, no sólo más personas participaron, de verdad esperan volver a participar, año tras año.


    Todos hacemos cosas de manera constante no porque sean importantes, sino porque de manera activa buscamos hacerlas. Tal vez escuchar un podcast en particular, ver un show de televisión, cantar en el karaoke, bailar nuestras canciones favoritas o jugar con nuestros amigos.


    Al mismo tiempo, todos tenemos actividades importantes que no hacemos de manera constante porque nos da miedo o flojera. Tal vez sea ejercitarnos, hacer cuentas, lavar los platos después de la cena, responder correos o mensajes de voz, asistir a reuniones o despertar a nuestros adolescentes para la escuela. No todas las actividades esenciales son agradables. Pero podemos hacer que sí lo sean.


    ¿Por qué soportamos actividades esenciales en vez de disfrutarlas?
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    Con mucha frecuencia separamos el trabajo importante del juego banal. La gente dice: “Trabajo duro y después juego” o “Primero la obligación y luego la diversión”. Para muchas personas están las cosas esenciales y después las cosas agradables. Pero esta falsa dicotomía trabaja en nuestra contra de dos maneras. Creer que las actividades esenciales son, casi por definición, tediosas nos hace más propensos a posponerlas o evitarlas por completo. Al mismo tiempo, nuestra culpa persistente por todo el trabajo esencial que podríamos estar haciendo absorbe la alegría de las experiencias que, de otra forma, serían agradables. La diversión se convierte “en un patio oscuro”.5 Separar el trabajo importante del juego hace la vida más complicada de lo que debería de ser.


    Pero el trabajo esencial puede ser agradable cuando dejamos de lado la noción puritana de que todo lo que vale la pena hacer debe implicar un esfuerzo agotador. ¿Por qué soportamos actividades esenciales en vez de disfrutarlas? Al juntar actividades esenciales con actividades que disfrutamos logramos que abordar incluso las tareas más tediosas y abrumadoras sea más fácil.


    Reduce el indicador de retraso


    No es ningún secreto que muchas actividades esenciales que no son en particular agradables en el momento producen momentos agradables después. Si te ejercitas y comes mejor, con el tiempo estarás más sano y perderás peso. Si lees todos los días, con el tiempo desarrollarás experiencia. Si meditas con regularidad, con el tiempo desarrollarás un mayor sentido de calma en tu vida. Pero todos éstos son indicadores de retraso, o sea, experimentas la recompensa después de realizar la acción (a veces semanas, meses o años después).


    Pero las actividades esenciales no tienen que ser agradables sólo en retrospectiva. También podemos disfrutar con la actividad en sí. Lo único que hacemos es reducir el tiempo de retraso entre la acción y la satisfacción al juntar la actividad esencial con una recompensa.


    Una vez, después de una semana de viaje, llegué a casa para encontrar un montón de mensajes acumulados a los que tenía que responder. Al principio esta tarea parecía ardua y pesada. Mi primer pensamiento fue: “¿Por qué tengo tantos mensajes?” Esto indicaba que estaba agotado. Pero después me di cuenta de que la pregunta era incorrecta. Así que pregunté: “¿Cómo puedo hacer que devolver estas llamadas sea divertido?” Tras unos segundos, llegó la idea de hacer las llamadas desde el jacuzzi. Eso cambió toda la experiencia. Me puso de buen humor. Les dije a todos que les marcaba desde el jacuzzi y se reían de eso. Cuando terminé de marcar a todos casi me sentí decepcionado. Deseaba tener más gente a quien marcar.


    Ron Culberson es bueno en muchas cosas.6 Es orador, autor y humorista consumado. De hecho, hay pocas cosas en las que no destaca. Pero con el Pinewood Derby por fin encontró competencia.


    El Pinewood Derby es un evento de carreras para autos en miniatura sin motor, dirigido por divisiones de Cub Scout a lo largo de Estados Unidos. Como Culberson lo describe, es “una competencia donde a los niños pequeños (demasiado pequeños para usar cuchillos o sierras) se les da un trozo de madera para que sus padres tallen un carro de carreras y compitan contra los autos de otros padres. No te equivoques, este evento es muy competitivo. Hay sitios web donde la gente cobra mucho para vender el ‘secreto’ de un carro ganador de Pinewood Derby”.


    Obvio, cuando el hijo Cub Scout de Culberson le pidió construir el carro más rápido para ganar el Derby, él aceptó. Había un problema: se necesitaba una habilidad que Culberson no tenía, habilidad para las manualidades.


    Siendo el buen padre que es, Culberson hizo lo mejor que pudo para ensamblar un carro funcional. Fue un trabajo duro, pero lo superó. Después llegó el día de la carrera. Terminaron en último lugar.


    Pero su hijo no se desanimó y el siguiente año le pidió a su padre que le construyera un auto otra vez. En esta ocasión terminaron casi en último lugar. Mientras tanto, su hijo se desanimaba y él empezó a odiar todo el proceso.


    Así que el tercer año tomaron una estrategia diferente. Padre e hijo decidieron olvidarse de la velocidad y concentrarse en el estilo: ese año, su objetivo sería ganar el premio de diseño en vez del premio de velocidad.


    Esto cambió todo. A Culberson no le gustaba el proceso de intentar construir un auto rápido porque no era bueno en eso. “Toda la experiencia se volvió un error de diseño tras otro. Cada carro era un desastre de esquinas astilladas, ejes rotos y pegamento —recuerda—. Pero cuando nos fuimos por el diseño obtuve una segunda victoria. Aproveché mis habilidades con el humor para crear un diseño divertido y creativo que requería poca destreza.”


    Ese año diseñaron un carro que parecía un sándwich de helado y lo entregaron en una caja de sándwiches de helado. Era muy creativo y todos hablaban de él, pero para ellos el trabajo había sido fácil. Y aunque no ganaron el premio por diseño, no les importó, la alegría de la experiencia fue suficiente premio. “Hay muchas experiencias en nuestro trabajo y vidas personales aburridas, mundanas, incluso estresantes. Con frecuencia sentimos que no tenemos más opción que soportarlas o evitarlas”, dice Culberson. Pero “si dividimos los procesos en pasos, encontraremos maneras de hacer que los pasos sean más llevaderos o, mejor aún, divertidos”.


    Hay poder en combinar nuestras actividades más agradables con las más esenciales. De todas formas vas a hacer cosas agradables como ver tu show favorito, escuchar el nuevo audiolibro que acabas de descubrir o a relajarte en el jacuzzi en algún momento. Entonces ¿por qué no las combinas con correr en la caminadora, lavar los platos o devolver llamadas? Tal vez parece obvio. Pero ¿cuánto tiempo has intentado forzarte a hacer las cosas importantes, pero difíciles, a través de determinación, en vez de hacerlo divertido?


    Un líder con el que trabajé considera un hábito esencial el correr en la caminadora todos los días. Pero era inconsistente con eso hasta que lo combinó con una práctica agradable que nunca se perdía: escuchar diario su podcast favorito. Ahora sólo puede escucharlo si está caminando o corriendo. No se recompensa después de terminar su ejercicio, se recompensa durante. Desde que hizo esta práctica esencial agradable, le resultó más fácil hacerla de manera constante.


    Trabaja fácil, juega fácil


    Como familia, cenamos juntos todas las noches. Es un ritual esencial para nosotros. Lo hacemos agradable comenzando con un brindis, alabándonos unos a los otros por los logros del día y expresando por qué estamos agradecidos.


    Después de la cena es cuando todo comienza a desmoronarse.


    Cuando llega el momento de recoger la mesa y limpiar la cocina es sorprendente ver la rapidez y el sigilo con el que desaparecen nuestros hijos. Son como ninjas: se escabullen de manera silenciosa a sus habitaciones sin el menor ruido o perturbación. Luego viene el trabajo poco envidiable de llamarlos, uno por uno, para hacer el trabajo de limpieza. Se siente menos como crianza de hijos y más como el juego del gato y el ratón. Las excusas, “tengo que ir al baño” o “tengo tarea”, son muy difíciles de discutir. Es agotador y a nuestros hijos es claro que no les importa. Se sienten mandados y frustrados con todo el asunto. Este trabajo es necesario, pero desagradable para todos. Así que decidimos abordarlo de manera diferente.


    Lo reimaginamos como un juego. Juntos creamos un marcador: a cada persona se le asignaron responsabilidades claras (como limpiar todas las superficies o barrer el piso). Por cada una completada ganarían un punto. Después de algunas rondas de práctica, ¡que empiece el juego! Y ¡¿qué crees que pasó?! Nada.


    La cena terminó y los niños, otra vez, desaparecieron de manera misteriosa. Los ninjas volvieron.


    No fue hasta que mi hija mayor añadió un nuevo ingrediente que todo cambió. Puso una playlist de clásicos de Disney, del tipo de canciones que te dan ganas de cantar. Y las pusimos a todo volumen. Transformó todo en una fiesta de karaoke.


    Ahora hacemos esto con regularidad. Y sin importar lo malhumorados que nos sintamos, es imposible no dejarse llevar. Ahora, si nos vieras después de la cena, nos encontrarías cantando a viva voz “Let It Go” de Frozen, bailando “I Just Can’t Wait to Be King” de El rey león, riendo con “I’ll Make a Man Out of You” de Mulán. Es como la famosa escena donde Tom Cruise y Bryan Brown preparan tragos juntos en la película Coctel. Barremos, limpiamos, lavamos, secamos y guardamos platos y todo el tiempo reímos, bailamos y cantamos.


    No subestimes el poder del soundtrack adecuado para deshacerse de la monotonía y entrar en un ritmo.


    Crea bloques de alegría


    El trabajo y el juego no sólo pueden coexistir, pueden complementarse. Juntos facilitan el aprovechar nuestra creatividad y generar ideas y soluciones novedosas. Mira a Ole Kirk Christiansen, quien tenía la idea de convertir su negocio de carpintería en dificultades en una empresa de juguetes mientras jugaba en su almacén vacío.7 Llamó a su compañía LEGO, del término danés leg godt, que significa “juega bien”.


    Cuando la Segunda Guerra Mundial interrumpió la industria de los juguetes, en vez de rendirse y cerrar sus fábricas, se mantuvo curioso cuando los plásticos entraron a la producción en masa, con el tiempo creó el primer “bloque de unión automática” de LEGO, un gran avance que generó un conjunto de productos nuevos por completo. Después Christiansen y su equipo invitaron niños a las oficinas y se inspiraron al verlos jugar a desarrollar “sistemas de juegos” completos, ciudades completas con personas, edificios, caminos y carros, lo que hizo crecer su negocio de manera exponencial.


    Incluso hoy en día, las oficinas de LEGO están llenas de actividad y alegría. Y esta cultura de juego productivo continúa impulsando su creatividad, engendrando todo: parques temáticos LEGOLAND alrededor del mundo, videojuegos, shows de televisión, películas de LEGO… En 2015, fue nombrada la “marca más poderosa del mundo”.8 También es un fuerte ejemplo de cómo “jugar duro” puede hacer que el trabajo difícil se sienta fácil.


    Del mismo modo en que LEGO creó los bloques de unión automática, diseñados para apilarse y unirse en todo tipo de combinaciones, tú también puedes apilar y combinar tus actividades más esenciales y agradables para construir nuevas experiencias fáciles.


    Anna y yo una vez hicimos nuestra propia lista de 20 bloques de alegría y nos la compartimos. Incluían cosas como “ordenar una habitación, cajón o alacena que era un desastre (en otras palabras, crear orden del caos)”, “escuchar una canción en particular, repetida una y otra vez” y “comer chocolate negro cubierto de almendras”. Estas listas fueron fáciles de crear. Y cuando las tuvimos se volvió todavía más fácil crear experiencias distintivas esenciales y agradables.


    Empezamos con algo de vital importancia, pero también una pesadilla por completo: nuestra reunión financiera semanal. Digo “semanal”, pero en realidad era menos frecuente, ya que a menudo la posponía por casi cualquier otra actividad. Sabía que tras soportarlo, teníamos una recompensa: la sensación de ver nuestras finanzas en orden. Pero dado que la recompensa venía después del hecho, era fácil posponerlo. Y eso hacíamos con frecuencia.


    Armados con nuestros bloques de alegría, decidimos construir la nueva experiencia que habíamos buscado: sacamos el chocolate negro cubierto de almendras. Pusimos “Feeling Good” de Michael Bublé de fondo (en repetición). Lo tratamos más como una cita que como una obligación. Ahí noté un elemento de la reunión que había pasado por alto: toda la experiencia implicaba ordenar un área desordenada, ¡las finanzas familiares! Sólo notar que crear orden a partir del caos era parte de la experiencia me dio un beneficio inmediato y tangible.


    Convertimos una tarea que apenas soportábamos en el pasado… en un ritual que esperábamos con ansias.


    Crea hábitos con alma


    Se ha escrito mucho sobre los hábitos y menos sobre los rituales. Estos términos a veces se usan de manera indistinta. Pero los economistas conductuales señalan que no son lo mismo.


    Los rituales son similares a los hábitos en el sentido de que “cuando hago X, también hago Y”. Pero son diferentes por un componente clave: la satisfacción psicológica que experimentas cuando los haces.9 Los hábitos explican “qué” haces, pero los rituales son sobre “cómo” lo haces.


    Los rituales facilitan el mantener los hábitos esenciales porque les dan significado. Por ejemplo, piensa en la estrategia de Marie Kondo para ordenar. No sólo nos invita a deshacernos de cosas que abarrotan nuestros clósets, sugiere un ritual de despedida. Agradecemos al objeto que desechamos. Debemos pensar en las formas en que los artículos crean alegría.


    Ella escribe: “El acto de doblar es más que compactar la ropa para guardarla.10 Es un acto de cariño, una expresión de amor y aprecio por la forma en que estas prendas apoyan tu estilo de vida. Por lo tanto, cuando doblamos, debemos poner nuestro corazón en eso, agradeciendo a nuestra ropa por proteger nuestro cuerpo”.


    Lo que cambia la vida aquí es que la recompensa va más allá de sentirse aliviado de por fin haber doblado la ropa. No es algo que te alegra sólo porque ya no está en tu camino. El ritual se vuelve significativo en sí mismo.


    Algunos rituales tienen significado más allá de lo que aprecia el observador externo. Por ejemplo, Agatha Christie escribió sus mejores misterios mientras comía manzanas en la tina.11 Cada mañana, Beethoven preparaba su café contando, uno por uno, 60 granos para la taza.12 Los antiguos romanos en los tiempos de César, propensos a idear un ritual para casi todos los aspectos de la vida diaria, hacían una ceremonia religiosa de su primera afeitada, el depositio barbae.13 Sin importar lo tontos que puedan parecer estos comportamientos en la superficie, hacerlos de manera constante puede mantenernos en la tierra, calmar nuestras ansiedades y regresarnos al Estado Sin Esfuerzo de maneras que con frecuencia sólo nosotros entendemos.
 

Los rituales son hábitos en los que plasmamos nuestra huella. Los rituales son hábitos con alma.


    Tienen el poder de transformar una tarea tediosa en una experiencia que genera alegría.


    Cuando invitamos a la dicha a nuestra rutina diaria, ya no anhelamos el día lejano en que podría llegar. Ese día siempre es hoy. Cuando pegamos pequeños fragmentos de asombro a las tareas mundanas, ya no esperamos el momento en que por fin podamos relajarnos. Ese tiempo siempre es hoy. A medida que la diversión y las risas aligeran nuestros momentos, somos más atraídos a nuestro natural y lúcido Estado Sin Esfuerzo.

  


  
    CAPÍTULO 3


    Suelta


    El poder de dejar ir


    Me vi en el espejo. Vestido por completo en un auténtico disfraz de Stormtrooper.1


    Ese momento era la culminación de un sueño de décadas… desde que uno de mis hermanos mayores me sembró la idea cuando tenía seis años: “¿No sería genial tener un disfraz real de Stormtrooper como los que usan en las películas?”


    La combinación del bombo publicitario en torno al lanzamiento de El retorno del Jedi, junto con el atractivo instantáneo de cualquier sugerencia proveniente de un hermano mayor, grabó esa idea en mi mente. Se quedó ahí, quieta, sin cuestionar, hasta que estuve parado en la tienda 30 años después mirándome disfrazado de pies a cabeza.


    En ese momento vi con claridad que en realidad ninguna parte de mí quería un disfraz de Stormtrooper. La idea había sido añadida como un “elemento por hacer antes de morir” en mi cerebro tres décadas antes, luego se deslizó bajo mi conciencia. Por lo visto, estuvo en mi cabeza todo ese tiempo ocupando espacio mental.


    ¿Tú tienes algún elemento como éste, viviendo sin pagar renta en tu mente? ¿Objetivos obsoletos, sugerencias o ideas que se colaron en tu cerebro hace mucho tiempo y se establecieron de manera permanente? ¿Formas de pensar que dejaron de ser útiles pero han sido parte de ti durante tanto tiempo que apenas las notas?


    Anna ahora usa una frase clave conmigo para describir esta experiencia. Cuando pienso en actuar en alguna sugerencia sin considerarlo de manera apropiada, ella me pregunta: “¿Esto es un Stormtrooper?”


    Los Stormtroopers toman varias formas: arrepentimientos que continúan acechándonos; rencores que pareciera que no podemos dejar ir; expectativas realistas en algún punto, pero que ahora nos estorban.


    Esos intrusos son como aplicaciones innecesarias ejecutándose en segundo plano en tu computadora, frenando todas las otras funciones. Al principio no parecen afectar tu velocidad y agilidad. Pero conforme se siguen acumulando, una tras otra, tu sistema operativo comienza a trabajar más lento. Olvidas el nombre de alguien que acabas de conocer. Lees y relees el mismo párrafo sin comprenderlo. Te duele la cabeza tratando de tomar decisiones simples como qué comprar en la tienda. Pequeños errores expanden su huella en tu cerebro y comienzan a parecer grandes fracasos. Para reclamar ese espacio en tu mente, necesitas mandar a esos Stormtroopers a empacar.


    Concéntrate en lo que tienes


    El autor francés Guy de Maupassant cuenta la historia de Maître Hauchecorne, un hombre trabajador que se esforzó por ser un miembro honrado de su comunidad, eso hasta que se le acusó falsamente de un acto que él no cometió.2 Su supuesto crimen fue levantar la cartera perdida de alguien de la banqueta (de hecho, era un trozo de cuerda) y no regresarla. Él era inocente, pero el rumor se esparció de vecino en vecino y pronto la gente del pueblo donde vivía empezó a juzgarlo con severidad. Comenzaron a tratarlo de forma diferente. En resumen, lo excluyeron.


    Podría haberlo dejado pasar o perdonado a quienes lo acusaban por rehusarse a escuchar su lado de la historia. Podría haber permitido en silencio su error, consolarse en el hecho de que su conciencia estaba limpia. Y, al hacerlo, podría haber sido útil y trabajador en su comunidad como pretendía.


    Pero no lo dejó pasar. Se obsesionó con eso. Se enfermó por eso. Lo consumió, lo debilitó y al final lo mató. Su corazón estaba tan lleno de ira e indignación por esa injusticia que no había lugar para el perdón. Incluso en su lecho de muerte, delirando y fatigado, lo escucharon murmurar con amargura: “Un pequeño pedazo de cuerda. Un pequeño pedazo de cuerda”.


    Cuando somos víctimas de la desgracia, es difícil no obsesionarse, lamentarse o quejarse de todo lo que hemos perdido. De hecho, quejarse es una de las cosas más fáciles de hacer. Es tan fácil que muchos de nosotros lo hacemos de manera incesante: cuando alguien va tarde para reunirse con nosotros, cuando nuestros vecinos son muy ruidosos, cuando no hay lugar para estacionarse el único día que vamos tarde, cuando vemos las noticias y demás.


    Vivimos en una cultura de quejas que se enorgullece de expresar indignación: en especial en redes sociales, que con frecuencia parece un flujo interminable de quejas y lloriqueo sobre cosas insatisfactorias o inaceptables. Incluso si no quedamos atrapados en eso de forma directa, igual nos afecta. Con tantas quejas de segunda mano, nos da cáncer emocional. Comenzamos a percibir más injusticias en nuestra propia vida. Ésos son Stormtroopers ocupando valiosos espacios en nuestro cerebro y corazón.


    ¿Alguna vez has visto que mientras más te quejas, más lees y escuchas a otras personas quejándose, es más fácil encontrar de qué quejarse? Por otro lado, ¿has visto que mientras más agradecido eres, más tienes por qué ser agradecido?


    Quejarse es el ejemplo por excelencia de algo que es “fácil pero banal”. De hecho, es una de las cosas más fáciles que podemos hacer. Pero pensamientos tóxicos como éste, aunque sean banales, se acumulan con rapidez. Y mientras más espacio mental ocupan, se vuelve más difícil regresar al Estado Sin Esfuerzo.


    Cuando te concentras en algo por lo que estás agradecido, el efecto es instantáneo. Te cambia de inmediato de un estado de carencia (arrepentimientos, preocupaciones sobre el futuro, el sentimiento de estar atrasado) y te pone en un estado de posesión (lo que va bien, el progreso que estás haciendo, el potencial que existe en el momento). Te recuerda todos los recursos, todos los activos, todas las habilidades que tienes a tu disposición, así que puedes usarlas para hacer con más facilidad lo que más importa.


    En las figuras abajo y en la siguiente página podemos ver que cuando nos concentramos en lo que tenemos esas cosas se expanden.
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    La gratitud es una cosa poderosa y catalítica. Quita el oxígeno que necesitan las emociones negativas para sobrevivir. También genera un sistema positivo y autosostenible donde y cuando sea que se aplique.


    La teoría de ampliar y construir en psicología ofrece una explicación de por qué ocurre esto.3 Las emociones positivas nos abren a nuevas perspectivas y posibilidades. La apertura alienta ideas creativas y alimenta lazos sociales. Estas cosas nos cambian. Desbloquean nuevos recursos físicos, intelectuales, psicológicos y sociales. Crean “una espiral ascendente” que mejora nuestras probabilidades de afrontar el próximo desafío.


    Los beneficios no se detienen con nosotros: cuando expresamos gratitud a otros, vemos cómo se ilumina su rostro. Se ven menos agobiados y más expansivos. Resulta un ciclo positivo.


    Cuando te concentras en lo que te falta, pierdes lo que tienes.


    Cuando te concentras en lo que tienes, obtienes lo que te falta.


    Quejarse también crea un ciclo autosostenible. Pero en vez de facilitar el hacer lo que importa, este sistema lo hace más difícil. Una “espiral descendente”. Cuando experimentamos emociones negativas la mentalidad se estrecha (piensa: lucha o huida). Estamos menos abiertos a nuevas ideas y a otras personas. Esto debilita nuestros recursos físicos, intelectuales y psicológicos. Agota las reservas, dificulta superar los desafíos o frustraciones que provocaron nuestras quejas en primer lugar. Y así continúa.


    Jim Collins usa la metáfora de un volante de inercia para ilustrar cómo se crea un sistema autosostenible: “No empujas más fuerte que en la primera rotación, pero el volante de inercia va más y más rápido”.4 Añade: “Dos vueltas… luego cuatro… luego ocho… el volante de inercia genera inercia… dieciséis… treinta y dos… se mueve más rápido… mil… diez mil… cien mil.5 Después, en algún momento ¡éxito! El volante de inercia avanza con un impulso casi imparable”.


    Para ponerlo simple, un sistema es autosostenible si requiere menos y menos inversión de energía con el paso del tiempo. Una vez que se pone en movimiento, mantenerlo se vuelve más fácil y, al final, sin esfuerzo.


    Una receta para la gratitud


    Mi esposa Anna alguna vez tuvo una colega que era un verdadero desafío. Criticaba a Anna de manera continua. Se quejaba de su trabajo y hablaba de lo mucho que quería renunciar. Fue agotador de manera emocional, mental y física. Pero Anna estaba comprometida con su trabajo y necesitaba una manera de no sólo sobrellevar la situación sino también, con suerte, de forjar una relación más positiva y productiva.


    Pudo ser fácil para Anna dejarse llevar por la negatividad. Habría sido fácil llegar a casa cada noche y quejarse de las quejas de la otra mujer. En cambio, decidió buscar de manera activa cosas por las que estar agradecida con su compañera de trabajo.


    Al principio, fue difícil. Pero entonces Anna se dio cuenta de que muchas de las cosas negativas de esta mujer, si se veían de manera un poco diferente, se podrían invertir en cosas positivas.


    Cuando hablaba de extrañar su antiguo trabajo, Anna agradecía que tenía cosas positivas que decir sobre su trabajo pasado.


    Cuando se quejaba sobre algo en lo que estaban trabajando, Anna agradecía que ella estaba haciendo el trabajo.


    Cuando criticaba a otros, sus observaciones surgían de inteligencia real. Anna agradecía eso.


    Una vez que Anna desarrolló el hábito de buscar cosas que agradecer en su compañera de trabajo, se volvió más fácil ver sus fortalezas. Entonces pudo felicitarla por esas fortalezas. Eso sorprendió a su compañera con la guardia baja. Podrás imaginar que no recibía muchos comentarios positivos en general y pareció mejorar su estado de ánimo. Con el paso del tiempo empezó a confiar en Anna y se hicieron amigas, no sólo compañeras de trabajo que se toleraban o que podían hacer cosas juntas, sino amigas. Y aunque ya no trabajan juntas siguen siendo amigas.


    B. J. Fogg, fundador del Behavior Design Lab en la Universidad de Stanford, dice que para crear un hábito nuevo sólo debemos buscar algo que ya hacemos y adjuntarle un nuevo comportamiento.6 Lo llama receta de hábito, la versión más simple de esto es: “Después de X haré Y”.


    Podemos aplicar esta idea para hacer de la gratitud un hábito usando la siguiente receta: Después de quejarme diré algo por lo que estoy agradecido.


    Cuando comencé a aplicar esta receta, me sorprendió darme cuenta de lo mucho que me quejaba. Me veo como una persona positiva y optimista. Pero cuando comencé a poner atención, me di cuenta de que me quejaba mucho, con frecuencia sin darme cuenta.


    Así que decidí agregar gratitud a todas y cada una de mis quejas. Cuando me sorprendía diciendo: “Pasar por seguridad en el aeropuerto fue un engorro hoy”, agregaba: “Estoy agradecido por estar a salvo en el avión”. Tras quejarme porque “mi hijo todavía no hace la tarea de matemáticas”, decía: “Agradezco que esté tan interesado en el nuevo libro que está leyendo”. Después de lamentarme por el hecho de que “esperaba bajar más peso esta semana”, agregaba: “Agradezco que estoy cuidando mi peso y mi salud”.


    Después de un par de días de usar esta regla, noté que me atrapaba en medio de una queja y con rapidez terminaba mi oración con palabras de gratitud. No mucho tiempo después, me encontré sólo pensando sobre quejarme y en su lugar pensaba en algo por lo que estaba agradecido. Al principio este cambio era deliberado y difícil, después fue deliberado y fácil, y con el tiempo fue sin esfuerzo.


    Libera al rencor de sus deberes


    Chris Williams sabía qué importaba en su vida.7 Su familia no sólo era lo más importante, era lo único importante.


    Entonces, una fría noche de febrero de 2007 un errático conductor adolescente los impactó de costado. Su esposa embarazada, su hija de nueve años y el de 11 murieron. El hijo de seis años (que resultó muy herido) y el de 14 (que estaba en casa de un amigo en el momento del choque) nunca serían los mismos después de ese día.


    Todos esperaríamos que Chris quedara atrapado en cuerpo y alma por esa experiencia. Nadie lo culparía por rendirse a la furia a través de su dolor. Es la cosa más natural que se puede imaginar: su resentimiento acorralándolo, asustándolo, siguiéndolo por décadas. Eso hizo que la decisión de William en ese momento fuera tan impresionante.


    Minutos después del choque, sentado en medio del metal retorcido y los cuerpos rotos, William tuvo un momento de claridad en el ojo de la tormenta. No el día siguiente, no un año después, sino ahí mismo, en esta escena inimaginablemente violenta, vio dos vidas posibles para él.


    El primer futuro era uno en el que complacía su rabia y amargura, nacidas en ese momento. Sabía que escoger ese futuro significaba llevar la carga de esas emociones por el resto de su vida. Significaba pasar esas cargas a sus hijos sobrevivientes, infligir cicatrices emocionales que tal vez nunca sanarían.


    El segundo futuro estaba libre de esas cargas, en esa vida podía estar presente para sus hijos sobrevivientes mientras se recuperaban del trauma físico y psicológico sufrido. Era un futuro lleno de propósito y significado. Tal vez era la decisión más difícil de tomar en ese momento, pero era incuestionable que lo llevaría a una vida más fácil.


    En ese momento extraordinario, decidió perdonar. Eso no quiere decir que no sintió ira o que no sufrió, porque sí lo hizo. Pero lo que no hizo fue empeorar el sufrimiento para él obsesionándose en el rencor y la furia. En cambio, dirigió su energía, su fuerza vital, en dejar ir.


    ¿Alguna vez has guardado rencor contra alguien que te dañó? ¿Has gastado preciosa energía mental enojado, herido, molesto o resentido? ¿Cuánto tiempo has supurado la herida? ¿Semanas? ¿Meses? ¿Años? ¿Décadas?


    La historia de William muestra el patrón opuesto. Y si él pudo escoger el camino del perdón después de la tragedia inimaginable que sufrió, seguro podemos dejar ir el rencor al que nos hemos aferrado, lo que dificulta que nos concentremos en las cosas que de verdad nos importan.


    Un buen primer paso es hacernos esta inusual pregunta: ¿Para qué trabajo contraté a este rencor?


    Según el difunto Clayton Christensen, profesor de la Escuela de Negocios de Harvard, considerado el mejor pensador en el mundo de la administración, en realidad la gente no compra productos o servicios. En cambio, los “contratan” para hacer un trabajo.8


    De manera similar, con frecuencia contratamos un rencor para satisfacer una necesidad emocional. Pero a medida que realizamos una revisión de desempeño, descubrimos que el resentimiento no funciona. Los rencores nos cuestan recursos, pero no generan un rendimiento satisfactorio de nuestra inversión. Así que debemos liberar al rencor de sus deberes.


    A veces contratamos un rencor para sentir que tenemos el control. Intentamos probar a los demás y a nosotros que estamos bien y ellos mal. Al principio esto nos hace sentir superiores, incluso poderosos. Nos da una sensación de control, pero una fugaz y falsa, porque en realidad el rencor te controla. Como Lengua de Serpiente al servicio del rey de Rohan en El Señor de los Anillos,9 un rencor pretende estar subordinado a nosotros, pero en realidad se apodera de nosotros. También nos mantiene atrapados en un bucle interminable de culpa, arrogancia y autodesprecio.


    Hay veces que contratamos un rencor para darnos atención. Cuando la gente escucha nuestra historia de victimismo, obtenemos su apoyo y simpatía. Por lo tanto, estamos incentivados a contar nuestra historia una y otra vez. Esto es fácil, incluso satisfactorio en el momento. Pero ofrece un final insatisfactorio. Detrás de la simpatía que expresa la gente, también hay fatiga. Por eso siempre debes encontrar gente nueva a quien contarle tu historia.


    Podemos contratar un rencor para sacarnos del apuro. Siempre y cuando tengamos alguien a quien culpar, no debemos responsabilizarnos por nuestra ira. Se nos da un permiso implícito para revolcarnos en la negatividad que sentimos, sin tener que justificarnos con nadie. Otra vez, esto se siente liberador a corto plazo, pero a largo plazo nuestro premio no es libertad. El premio es vivir cautivos por la ira, resentimiento, desprecio y negatividad.


    Contratamos un rencor para protegernos. Pensamos que al desconfiar de la persona o personas que nos lastimaron una vez, podemos protegernos de salir heridos de nuevo. Pensamos que el rencor crea una armadura emocional. Pero esto también es una estafa. El rencor nos hace más vulnerables, más temerosos. Es más difícil confiar, dejar entrar a alguien.


    Una vez trabajé con una empresa muy rentable. Operaban con un millón de dólares de ingresos por empleado. Mientras discutíamos cómo seguir siendo emprendedores y firmes a medida que crecían, sugerí una regla empírica que pensé que sonaría un poco dura: “Contrata lento, despide rápido”.10 Es una buena regla para hacer crecer un negocio y construir una vida libre de resentimiento. Con rencores, deberíamos contratar lento (o no hacerlo para nada) y despedir rápido.


    Acepta lo que no puedes controlar


    El shock del diagnóstico golpeó a mi amigo Jonathan Cullen como un tren.11 Su hijo no nacido tenía síndrome de Down.


    Cuando nació, Tristan pasó meses en la unidad de cuidados intensivos neonatal batallando con problemas que amenazaban su vida. El control de Jonathan sobre la situación disminuía día con día y entre más inútil se sentía más lo abrumaba su preocupación.


    Algunos de sus amigos dieron un paso adelante: enviaron comida, llamaron, ofrecieron apoyo y confort. Pero otros desaparecieron. Estas reacciones confundieron a Jonathan y a su esposa.


    Meses después de la terrible experiencia, Jonathan se dio cuenta de que debía aceptar la realidad del comportamiento de sus amigos. Sabía que no podía cambiarlos, sólo aceptarlos por quienes eran.


    Los amigos que siempre entraban en acción y ayudaban durante una crisis eran los que llamaban, mandaban comida, anticipaban lo que él y su esposa necesitaban sin siquiera tener que pedirlo. Mientras que los amigos más pasivos (que tendían a retirarse cuando los tiempos se ponían difíciles) eran los que se congelaban en la inacción. Es probable que su comportamiento no fuera malicioso. Es cierto que no estaba fuera de lugar. Y tal vez ni siquiera debió ser tan inesperado.


    “Cuando alguien te muestra quién es, créele la primera vez”, dijo Maya Angelou.12 Así que Jonathan decidió comenzar a creerles. Dejó ir sus expectativas irreales de cómo le gustaría que se hubieran comportado. Aceptó la realidad como era y sería.


    Sólo entonces encontraría la verdadera aceptación: el primer paso necesario hacia una nueva trayectoria para su vida. “Porque después de todo —como escribió Henry Wadsworth Longfellow—, lo mejor que alguien puede hacer cuando está lloviendo, es dejar que llueva.”13


    Cuando dejamos ir la necesidad de castigar a quienes nos hicieron daño no es el culpable quien es liberado. Nosotros somos los liberados. Cuando dejamos los rencores y quejas en favor de la gracia y la compasión, no es un intercambio parejo. Es un golpe de Estado. Y con cada intercambio, nos acercamos a la tranquilidad de nuestro Estado Sin Esfuerzo.

  


  
    CAPÍTULO 4


    Descansa


    El arte de no hacer nada


    Jerry Swale es un cirujano ocular que intentó hacer todo durante un largo tiempo. Su esposa recuerda cómo se sentó con las manos en la cara y dijo: “¡No puedo hacerlo todo, no puedo!” Pero entonces se levantó y declaró: “¡Tengo que hacerlo!” Entonces trató de manera desesperada de esforzarse y hacer más.


    Pero a los 56 años empezó con problemas de salud: un salpullido en las manos que amenazó con terminar su carrera médica. Sabía que necesitaba ir con un dermatólogo, pero estaba tan ocupado con el trabajo que ni siquiera tenía espacio en su vida sobreprogramada para hacer una cita.


    Por fin, durante un largo viaje con su esposa se dio cuenta de que el espacio no aparecería de manera mágica. Si algún día iba a recibir la ayuda médica necesaria, él tenía que hacer el espacio para eso. Lo que significaba que, por primera vez desde que podía recordar, preocuparse por él mismo sería una prioridad sobre preocuparse por sus pacientes. Así, él y su esposa investigaron qué necesitaba y cómo lo haría.


    Les dijo a todos en el consultorio que debía reducir sus horas y ellos lo apoyaron.


    Con la iglesia fue más difícil. Pero al darse cuenta de que en realidad no podía servir a los demás en su estado de fatiga se salió del consejo de ancianos y les dijo por qué. Poco después, otras tres personas agobiadas se salieron. Era como si él les hubiera dado permiso.


    Fue con un dermatólogo. Comenzó a andar en bicicleta todos los días y le encantó. Empezó a dormir ocho horas durante la noche, en comparación con las cinco o seis horas que solía asegurar que eran “todo lo que necesitaba”.


    Poco después, su socio se retiró y le avisó un mes antes, dejándolo a cargo de todos los pacientes. Si Jerry hubiera tratado de hacerse cargo de esa responsabilidad extra y trabajado en un estado agotado, habría acabado con él. Un año antes, “ese estrés le habría provocado un infarto”, dijo su esposa.


    Por fortuna, con su energía restaurada, fue capaz de enfrentar el desafío con relativa facilidad. Tenía claro de qué podía hacerse cargo y de qué no. Fue capaz de tomar decisiones con más rapidez y ejecutarlas de manera más eficiente. El descanso probó ser un antídoto para el estrés existente y el futuro. Lo mantuvo enraizado a su Estado Sin Esfuerzo.


    Aprende a relajarte


    Parece extraño que debamos aprender a darnos un descanso. Pero en nuestra cultura de encendido 24/7, algunas personas no saben cómo relajarse. De manera irónica, para ellos no hacer nada es muy difícil. Joe Maddon, mánager de Los Ángeles Angels, aprendió que los jugadores profesionales de beisbol tienden a estar entre estas personas.1


    Maddon trabajó durante 31 años para los Angels y ocupó varios puestos, incluido el de mánager, cazatalentos, entrenador de cátcher, entrenador de banca y entrenador de primera base. Seguro esperarías que defendiera el ajetreo interminable. Según Maddon, a muchos jugadores se les enseña a esperar eso. Dijo: “Desde que suben de las menores, a los jugadores se les enseña a llegar temprano al campo de beisbol, hacer prácticas de bateo todos los días y prepararse para un juego horas antes del primer lanzamiento”. Pero la temporada de beisbol es larga. Con 162 juegos, los equipos pasan épocas en las que juegan casi todos los días durante mes y medio. Cuando llegan los playoffs, en otoño, los jugadores están exhaustos.


    Pero Maddon ve la ventaja de un enfoque diferente. Dijo: “No tuve oportunidades suficientes de no hacer nada en el periodo fuera de temporada anterior. Quiero más oportunidades de no hacer nada y lo digo de manera positiva. Cuando tengo este tiempo de inactividad, mi objetivo es ser capaz de no hacer nada”.


    Una forma en la que implementó el arte de no hacer nada con sus jugadores es instándolos a la “American Legion Week”. Esa semana se realiza durante los días más calurosos de agosto, cuando el desempeño de los jugadores cae con frecuencia. Pero en lugar de llenarlos de horas de práctica antes del juego, les dice que lleguen directo al juego. Los alienta a dormir, tomar siestas y llegar frescos, así como cuando eran adolescentes, como amateurs.


    No significa que Maddon no se interese en que el desempeño de sus jugadores sea el mejor. Claro que quiere un equipo de élite jugando el mejor beisbol de sus carreras. Pero cree que la mejor manera de lograrlo son los periodos regulares de “no hacer nada”. Dijo: “Si lo manejas así, mantienes sus mentes despejadas. Y si sus mentes están así, jugarán mejor”.


    La estrategia de Maddon tuvo un impacto transformativo no sólo en los Angels, también en otros equipos que entrenó en décadas pasadas. Tras lanzar la American Legion Week con Tampa Bay, los Devil Rays llegaron a la Serie Mundial en un año. Cuando la aplicó en Chicago, los Cubs ganaron la mayor cantidad de partidos en la temporada durante los siguientes cuatro años, incluyendo la Serie Mundial en 2016. De manera increíble, en un periodo de cinco años, los Cubs de Maddon ganaron 21 de 24 juegos durante la American Legion Week.2


    Investigaciones recientes en psicología apoyan la respuesta contradictoria de Maddon. Los estudios demuestran que el máximo rendimiento físico y mental requiere un ritmo de ejercicio y renovación de energía. Y no sólo para atletas. De hecho, un estudio demostró que los mejores atletas, músicos, ajedrecistas y escritores perfeccionaron sus habilidades de la misma manera: practicando en la mañana, en tres sesiones de 60 a 90 minutos, con descansos intermedios.3 Mientras tanto, aquellos que tomaron menos descansos o más cortos tuvieron un peor desempeño.


    Relajarse es una responsabilidad.


    K. Anders Ericsson, el autor principal del estudio, concluyó: “Para maximizar las ganancias de la práctica a largo plazo, los individuos deben evitar el agotamiento y limitar la práctica a una cantidad de la que se puedan recuperar de manera diaria o semanal”.


    Muchos de nosotros lidiamos con la tensión entre no hacer suficiente y hacer mucho. ¿Alguna vez te has presionado más allá del punto de agotamiento que al día siguiente despiertas por completo agotado y necesitas todo el día para descansar? Para detener este círculo vicioso intenta esta regla simple: hoy no hagas más de lo que puedes recuperarte por completo hoy. Esta semana no hagas más de lo que puedes recuperarte por completo esta semana.


    Podemos dejar pasar las señales de que alcanzamos el final de un ciclo de energía. Ignoramos la pérdida de concentración, baja energía y estar inquietos. Lo podemos superar. De manera artificial, tratamos de compensar con cafeína o azúcar la caída de energía. Pero al final, la fatiga nos alcanza, haciendo que el trabajo esencial sea más difícil de lo que debería.


    La manera más fácil de reponer la energía física y mental de forma continua es tomando pequeños descansos. Podemos planear esos descansos en nuestro día y ser como los mejores artistas que aprovechan el ritmo natural de su cuerpo.


    Podemos hacer lo siguiente:


    1. Dedicar las mañanas al trabajo esencial.


    2. Dividir ese trabajo en tres sesiones de no más de 90 minutos cada una.


    3. Tomar un pequeño descanso (de 10 a 15 minutos) entre sesiones para recuperarnos.


    El poder de la pausa de un minuto


    Katrín Davíðsdóttir es nativa de Reikiavik, Islandia.4 La gimnasta que se convirtió en competidora de crossfit tenía el objetivo de ser la mujer más en forma del mundo al ganar el Campeonato Mundial de Crossfit.


    En 2014, cuando estaba a sólo unos centímetros de alcanzar el campeonato mundial, se estancó. Cada músculo de sus brazos se estaba esforzando. Un tirón más hacia el cielo y ahí estaría. Pero perdió el control. Se derrumbó contra el suelo.


    Tenía permitido intentar de nuevo. Pero en ese momento estaba derrumbada, de manera física y emocional. Intentó de nuevo, pero no lo logró. Así que se rindió.


    El año siguiente, Davíðsdóttir decidió contratar a Ben Bergeron como su entrenador.


    Cuando hablé con Bergeron en mi podcast, le pregunté sobre aquella competencia de 2014. Me dijo que si en ese momento de estancamiento se hubiera dado por lo menos un minuto para descansar de manera física y mental antes de reanudar, habría terminado la subida y llegado a las finales. Piénsalo: tomar sólo un minuto para llegar al estado adecuado, el Estado Sin Esfuerzo, para aprovechar la sorprendente habilidad del cuerpo de recuperarse con rapidez… habría hecho toda la diferencia para ella ese día.


    Así que Bergeron cambió de inmediato la estrategia. Toda su vida se volcó en cinco cosas: entrenar, recuperarse, nutrición, sueño y mentalidad. Y los resultados han sido extraordinarios.


    Ese año, con Bergeron como entrenador, Davíðsdóttir no sólo calificó para los juegos de campeonato, sino que se convirtió en la campeona de 2015. Se coronó como Fitness Woman on Earth. El siguiente año, 2016, lo hizo de nuevo. De hecho, al momento de escribir estas líneas ha terminado en el Top 5 cada año durante los últimos cinco años.


    Cuando estés batallando, en vez de redoblar esfuerzos, considera pausar la acción, aunque sea por un minuto. No necesitas ir contra los ritmos naturales. Fluye con ellos. Úsalos a tu favor. Alterna entre periodos de esfuerzo y renovación.


    La falta de sueño nos está matando


    ¿A veces sientes que estás durmiendo mucho menos de lo que acostumbras? De manera colectiva todos lo hacemos. Las investigaciones demuestran que en la actualidad dormimos menos (casi dos horas en promedio) que hace 50 años.5 Esto no es intrascendente. Las personas que duermen menos de siete horas son más propensas a sufrir enfermedades cardiovasculares, infartos, apoplejía, asma, artritis, depresión y diabetes y casi ocho veces más propensas a tener sobrepeso.


    La privación de sueño es insidiosa. En un estudio, la gente que duerme menos de seis horas vio un declive en sus habilidades motoras y cognitivas y cabeceaba con más frecuencia.6 Con razón. Pero lo más preocupante fue el descubrimiento de que somos muy malos para notar el impacto acumulativo que la falta de sueño tiene en la mente y el cuerpo.


    Pensamos que después de algunas noches seguidas de sueño insuficiente podemos reiniciar, nos decimos que sólo necesitamos una buena noche para “recuperarnos”. Pero como revela el estudio, acumulamos una “deuda de sueño” por cada noche que no obtenemos las siete u ocho horas ideales de sueño. Para el día 10, los sujetos acumularon tanta deuda de sueño que experimentaban los mismos efectos que los participantes que no habían dormido una noche entera. Aunque declararon sentirse “sólo un poco somnoliento”, su desempeño sugería otra cosa. El autor del estudio explicó: “Rutinas de menos de seis horas de sueño resultan en déficits de desempeño cognitivo, incluso si sentimos que nos hemos adaptado a eso”.7


    Dormir más puede ser el mayor regalo que podemos darle a nuestro cuerpo, mente, incluso a nuestras fechas límite.


    Difícil de solucionar


    Sean Wise es profesor de emprendimiento en la Universidad Ryerson en Toronto, Canadá.8 A lo largo de sus dos décadas en la industria del capital de riesgo, donde se especializa en apoyar empresas de gran crecimiento en la etapa inicial, ha trabajado con muchos fundadores muy motivados que operan en entornos de alto riesgo y presión. En otras palabras, conoce a mucha gente que no duerme lo suficiente.


    La mitología de Silicon Valley nos ha hecho creer que los fundadores de las compañías más disruptivas que cambian el mundo no tienen tiempo para algo tan banal como el sueño. Después de todo, las historias del origen de las startups más exitosas tienden a implicar fundadores impulsados por cafeína codificando en un estado de trance por días y noches, hasta que al final emergen, pálidos y con los ojos desorbitados por la falta de sueño, con su idea de 1000 millones de dólares. Las observaciones de Wise difieren de manera sustancial de esta narrativa. “He visto de primera mano que mala calidad de sueño o insuficiente cantidad afectan la mente de fundadores, haciendo más difícil su trabajo y que sean menos resilientes, lo que a su vez reduce la probabilidad de éxito de la startup.” Esto no es de sorprender cuando consideras las investigaciones mostrando que los problemas de sueño afectan el estado de alerta, la creatividad y la competencia social, cualidades fundamentales para emprendedores que se esfuerzan mucho.9


    Viendo de primera mano cómo una mejor calidad del sueño conduce a un pensamiento innovador, Wise decidió experimentar con su sueño.10 Quería ver si podía mejorar la cantidad y la calidad. En especial, quería incrementar su proporción de “sueño profundo”/sueño ligero y su cantidad de sueño ininterrumpido.


    La investigación demuestra que los objetivos de Wise estuvieron bien escogidos. El sueño profundo es fundamental para muchos aspectos de la salud; incluso si logramos dormir toda la noche, a menos que buena parte de ese sueño esté en un estado profundo, sufriremos privación de sueño. A diferencia del sueño de movimientos oculares rápidos (MOR), en la etapa de sueño profundo, tu cuerpo y tus ondas cerebrales se ralentizan. Es cuando la información se almacena en la memoria de largo plazo; se procesan las emociones y el aprendizaje; el sistema inmune se energiza y el cuerpo se recupera. Los adultos saludables pasan un promedio de 13 a 23% de sus noches en el sueño profundo.11 Por lo que, si duermes siete horas, se traduce en sólo de 50 a 100 minutos en sueño profundo. En otras palabras, cada minuto es valioso.


    Por otro lado, calidad de sueño significa cuánto sueño ininterrumpido tienes en general. El sueño ininterrumpido es cuando nuestras ondas cerebrales y ritmo cardiaco alcanzan un punto que permite restaurar los recursos fisiológicos y psicológicos.12 Por eso rara vez nos sentimos descansados si despertamos varias veces durante la noche.


    Para intentar maximizar tanto el sueño profundo como la calidad de sueño, Wise realizó algunos pasos sencillos. Se acostaba a la misma hora todas las noches, apagaba los aparatos digitales una hora antes de dormir y tomaba un baño caliente antes de acostarse. Después llevó registro de su sueño con el reloj inteligente durante un mes. Tomó nota de su ritmo cardiaco, tiempo en la cama, tiempo dormido, calidad de sueño y porcentaje de sueño profundo.


    ¿Por qué el baño caliente? La ciencia del sueño reciente descubrió que los participantes que usaban calentamiento corporal pasivo a base de agua (también conocido como baño) antes de acostarse dormían más rápido, por más tiempo y mejor.13 Esto parece contradictorio considerando que nuestros ciclos de sueño están asociados con una caída en la temperatura corporal central. Pero de acuerdo con esta investigación, la clave es el momento del baño: 90 minutos antes de acostarse. El autor principal explica que el agua caliente activa el mecanismo de enfriamiento del cuerpo, enviando sangre más caliente de nuestro centro hacia afuera y esparciendo calor a través de nuestras manos y pies. Esta “eliminación eficiente de calor corporal y la disminución de la temperatura corporal” acelera el enfriamiento natural que facilita conciliar el sueño.


    Después de cuatro semanas, el sueño profundo de Wise se disparó a casi dos horas por noche, un incremento de 800 por ciento. Su sueño ininterrumpido aumentó 20 por ciento. Se sentía más fresco, creativo y presente. Despertaba sintiéndose renovado y listo para afrontar otro día.


    Como Wise señala: “Pasamos un tercio de nuestra vida dormidos. Tal vez es momento de evaluar si lo puedes hacer mejor”.


    Toma una Siesta Sin Esfuerzo


    Admitiré que no siempre obtengo una cantidad óptima de sueño profundo o de calidad durante la noche. Pero soy un campeón de las siestas. Por fortuna para mí, las investigaciones demuestran que las siestas contrarrestan las deudas de sueño. De hecho, las siestas mejoran el desempeño en el tiempo de reacción, razonamiento lógico y reconocimiento de símbolos incluso en gente bien descansada.14 Pueden mejorar el humor, haciéndonos menos impulsivos y frustrados.15 En un estudio, una siesta fue tan benéfica para algunos tipos de memoria como toda una noche de sueño.16 “Lo sorprendente es que en una siesta de 90 minutos puedes obtener el mismo beneficio (de aprendizaje) que un periodo de sueño de ocho horas”, dijeron los investigadores.


    La idea de tomar siestas regulares es atractiva para la mayoría de las personas con las que he hablado. Pero les resulta casi imposible hacerlo en la práctica. ¿Qué lo hace tan difícil?


    Estamos condicionados a sentir culpa cuando tomamos una siesta en vez de “hacer las cosas”. Es una tormenta perfecta del miedo de perderse algo, la economía falsa de empezar con demasiado ímpetu y el estigma de la siesta como algo de pereza, incluso infantil.


    Se ha escrito mucho sobre los efectos corrosivos de la cultura del hustle actual en la que usamos comentarios como “no necesito dormir mucho” o “¿quién tiene tiempo para dormir? ¡Yo no!” como medalla de honor. Pero, de hecho, “sentir vergüenza por dormir” es una tradición atemporal. El historiador y biógrafo presidencial Ron Chernow cuenta la historia de cómo el héroe de la Guerra Civil estadounidense Ulysses S. Grant intentó ir a la cama a las 11 p.m. la noche anterior a una batalla importante. Entonces, uno de sus comandantes le recordó de manera intencionada que Napoleón sólo se permitía dormir cuatro horas cada noche y aún conservaba todo el vigor de sus facultades mentales.17 Grant, que de manera regular dormía siete horas, dubitativo contestó: “Bueno, yo nunca creí esas historias. Si se supiera la verdad, no tengo ninguna duda de que se descubriría que compensaba su breve sueño por la noche tomando siestas durante el día”.


    Ya es hora de que empecemos a pensar en las siestas de manera diferente. La receta para tomar una Siesta Sin Esfuerzo es la siguiente:


    1. Nota cuando tu fatiga ha llegado al punto en el que sientes que es difícil concentrarse.


    2. Bloquea la luz y el sonido usando un antifaz y canceladores de ruido o tapones para los oídos.


    3. Pon una alarma para el tiempo deseado.


    4. Mientras tratas de quedarte dormido, elimina todos los pensamientos sobre lo que “podrías estar haciendo”. Todos tus pendientes seguirán ahí cuando despiertes y podrás realizarlos con mayor facilidad y rapidez.


    Las primeras veces esto puede necesitar algo de esfuerzo. Tal vez no te duermas en realidad. Pero sigue intentando. Cuando hayas determinado la hora del día en la que es probable que necesites una siesta, bloquéala en tu calendario. Con algo de práctica, las siestas se vuelven fáciles y libres de culpa.


    Dormir con una llave


    La pintura más conocida de Dalí, La persistencia de la memoria, parece estar ambientada en un paisaje rocoso realista de la Cataluña natal de Dalí.18 Pero como en mucho del arte surrealista, la pieza tiene un extraño atributo onírico. Los relojes perdieron su integridad y se derriten bajo el sol como queso Camembert. Una mosca solitaria produce una sombra con forma humana. Un enjambre de hormigas se agrupa. Pintada durante el apogeo del movimiento surrealista de 1931, la obra catapultó a Dalí a la prominencia mundial.


    Las influencias de Dalí fueron el arte del periodo impresionista y el Renacimiento.19 Estudió bellas artes de manera formal en Madrid. Teniendo en cuenta estos antecedentes, esperaríamos que Dalí hubiera pintado representaciones precisas y realistas. Entonces ¿cómo se liberó de las técnicas clásicas para crear yuxtaposiciones inquietantes entre la realidad y los sueños?


    Tomaba siestas, al menos la versión surrealista de una siesta.20 Dalí se sentaba en una silla, las muñecas colgando de los bordes de los descansabrazos. En una mano sujetaba una pesada llave de metal entre el pulgar y el dedo índice. En el piso colocaba un plato bocabajo (justo bajo la llave). Cerraba los ojos y se relajaba. En el momento en que se quedaba dormido, la llave se liberaba. ¡Clang! Los ojos de Dalí se abrían y estaba lleno de nueva inspiración para la siguiente obra. Dalí explicó que en ese “momento fugitivo en el que apenas has perdido el conocimiento y durante el cual no puedes estar seguro de haber dormido en realidad” él estaba “en equilibrio sobre el cable tenso e invisible que separa el sueño de la vigilia”.21 Dalí llamó a esta técnica “dormir con una llave”.22


    Los sueños son suelo fértil para soluciones creativas de lo que nos agobia todos los días. Pero con frecuencia despertamos con chispazos de ideas que se desvanecen con rapidez si no las capturamos. Si buscas inspiración, lo más fácil es descansar los ojos. Siéntate en tu silla favorita. Ya sea que uses una alarma o una llave, ten un lápiz a la mano y escribe lo que llegue a tu mente cuando abras los ojos.


    Cuando terminamos la guerra contra los ritmos naturales del cuerpo, cuando dejamos que otros nos pasen en esa carrera (imposible de ganar) de “conseguir lo más posible con el menor descanso”, nuestra vida gana textura, claridad e intención. Regresamos a nuestro Estado Sin Esfuerzo.

  


  
    CAPÍTULO 5


    Pon atención


    Cómo ver con claridad


    Sherlock Holmes, el personaje de Sir Arthur Conan Doyle, se encuentra entre los personajes literarios más conocidos y retratados en la historia del cine y la televisión.1 Así que tal vez te sorprenda saber que el detective privado apareció sólo en cuatro de las 45 novelas de Doyle. Parte de lo que hace a su personaje tan atractivo y memorable es su habilidad incomparable de observación. Su habilidad más aguda es notar el más mínimo detalle que los demás perdemos. Es una habilidad ilustrada y discutida en la historia corta de Doyle de 1891 “Escándalo en Bohemia”.2


    La historia empieza con el eterno narrador, el doctor John H. Watson visitando a su amigo Holmes en su famosa dirección Calle Baker 221B, en Londres. Holmes sorprende a Watson al preguntarle:


    —¿Cómo sé que te has mojado últimamente y que tienes una sirvienta de lo más torpe y descuidada?


    Estupefacto, Watson confirmó que dio un paseo por el campo a principios de la semana y, de hecho, regresó lleno de lodo. Pero no entiende cómo Holmes pudo saber algo así. Holmes respondió:


    —Simplicidad misma: en el interior de tu zapato izquierdo, justo donde caería la luz de la chimenea, el cuero está marcado por seis cortes casi paralelos. Pienso que esas marcas fueron causadas por una asistente descuidada que raspó el barro del zapato junto a la luz.


    Watson le preguntó a Holmes por qué sus explicaciones parecían tan obvias, pero tan fuera de su alcance hasta que las compartía.


    —Creo que mis ojos son tan buenos como los tuyos —dice Watson.


    —Bastante —responde Holmes arrojándose a un sillón—. Ves, pero no observas. ¿Cuántos escalones hay desde la sala de abajo?


    Watson había transitado estas escaleras cientos de veces. Pero no tenía una respuesta.


    —No has observado —dice Holmes, triunfante—. Pero las has visto.


    Mientras Watson reflexiona en esto, dice:


    —La conversación en realidad me conmovió. De manera frenética trataba de recordar cuántos escalones había en nuestra propia casa, cuántos llevaban a la puerta principal (no pude). Y durante mucho tiempo después, siempre traté de contar escaleras y escalones, guardando el número correcto en mi memoria en caso de que alguien me preguntara. Haría que Holmes estuviera orgulloso. Por supuesto, olvidaba con rapidez cada número que había tratado de recordar con tanta diligencia y hasta después me di cuenta de que al concentrarme con tanta intención de memorizarlo, dejaba pasar otras cosas y era menos observador, no más.


    Con facilidad, muchos nos identificamos con la angustia que Watson expresa en esta historia. Después de todo, ¿quién no ha vivido la experiencia de alguien señalando algo muy obvio, siempre presente o fácil de observar en nuestro entorno, que nunca habíamos notado? Watson consideró la capacidad que parecía sobrehumana de Holmes para deducir una serie de hechos precisos a partir de pistas que parecían insignificantes como algo parecido a la magia. Pero claro, no es magia. Es la diferencia entre ver y observar, entre mirar y poner atención, entre estar y estar presente.


    ¿Con qué frecuencia nos involucramos en el acto de observar, de observar de verdad? Conozco a mucha gente que batalla con esto. Es difícil estar presente en el momento, concentrarse en una persona, conversación o experiencia, cuando estamos malabareando tantas otras cosas que demandan nuestra atención. Pero lo que lo hace parecer difícil no es la tarea en sí.


    Escuchar no es difícil, lo difícil es detener nuestra mente de estar divagando.


    Estar en el momento no es difícil, lo difícil es no pensar en el pasado y el futuro todo el tiempo.


    Notar algo en sí no es difícil, lo difícil es ignorar todo el ruido en nuestro entorno.


    Al menos al principio. Pero una vez que eliminamos algunos pensamientos, preocupaciones y las distracciones exteriores que nublan nuestra visión, vemos que la “magia” de Holmes se vuelve un poco más fácil.


    Estas distracciones son como cataratas en los ojos. Cuando no se tratan, las cataratas sólo se multiplican y empeoran y, con ellas, también tu visión.3 Es más difícil leer. Tienes que esforzarte para ver a la persona con la que estás hablando. No es seguro ponerse detrás del volante. Mientras menos luz entra a la retina, todo se vuelve más difícil. Al final las cataratas pueden llevar a la ceguera.


    Las distracciones que impiden que estemos presentes en el momento pueden ser como cataratas para nuestra mente. Hacen que notar lo importante sea más difícil. Y mientras más tiempo pasen sin tratarse, más debilitadoras se vuelven. Menos y menos luz llega. Nos perdemos de más y más. Con el tiempo, nos cegamos a lo que más importa.


    Por fortuna, las cataratas se pueden eliminar. Cuando las quitamos, otra vez entra más luz a la retina y podemos ver las cosas que nos perdimos antes, de manera clara y sencilla.


    Cómo ver con claridad


    Steph Curry siempre soñó con jugar basquetbol para el alma mater de su padre, Virginia Tech. Pero la universidad no estaba dispuesta a ofrecerle una beca, en parte por su altura.4 Con “sólo” 1.92 m y 83 kilos, Curry estaba en desventaja inmediata en un deporte donde los jugadores cada vez son más y más grandes, en 2009, el año en que Curry fue seleccionado por los Golden State Warriors, la altura promedio para un jugador de la NBA era 2.04 m. La súper estrella de Los Angeles Lakers, LeBron James, medía unos sorprendentes 2.10 m y pesaba 136 kilos, Shaquille O’Neal derribó tableros enteros.


    Por lo general, los jugadores pequeños de la NBA entrenan su habilidad y rapidez. Pero Curry tomó una estrategia diferente, optó por entrenar su cerebro.


    Desde su segunda temporada en 2010, el entrenador Brandon Payne lo sometió a “ejercicios neurológicos” para mejorar sus habilidades perceptivas.5 He aquí un ejemplo de una secuencia de ejercicios que se vuelve cada vez más difícil: Curry malabarea una pelota de tenis con una mano mientras bota un balón de basquetbol con la otra, después cambia a botar la pelota de tenis, después rebota la pelota de tenis contra la pared mientras continúa botando el balón de basquetbol, después lo cruza entre las piernas y así continúa hasta que termina malabareando dos pelotas de tenis. Este ejercicio está diseñado para mejorar la atención de Curry al construir lo que Payne llama “eficiencia neurológica”. Con cada ejercicio de la secuencia, procesa más y más información sin dejar de concentrare en la tarea.


    En un artículo titulado “Steph Curry Literally Sees the World Differently Than You Do”6 el reportero Drake Baer escribe: “Sólo con ver a Curry nunca imaginarías que es el jugador más dominante en la liga. Mide 1.92 m, pesa 83 kilos. No arrasa como LeBrone ni vuela como Michael. Sus ventajas son más sutiles. La extraordinaria rapidez y habilidades de disparo son las que todo el mundo conoce. Pero la evidencia también apunta a que Curry es un caso aparte (no estaría errado llamarlo genio) en su habilidad de procesar información sensorial, incluso en las situaciones más estresantes, complejas y de rápido movimiento. En términos simples, ve más del juego, permitiéndose explotar la posición de los oponentes para generar tiros, encontrar líneas de pases y forzar pérdidas de balón”. El entrenador de los Warriors, Steve Kerr, dice que en la coordinación mano-ojo, Curry es “tan bueno como cualquiera que haya visto”. Y hoy Curry es reconocido de manera amplia como el mejor tirador en la historia de la NBA.


    La ciencia actual nos ayuda a entender por qué. Un estudio encontró que al entrenar los músculos de atención mejoramos el procesamiento de información compleja que se mueve a gran velocidad. Atletas profesionales de la Premier League, de la National Hockey League y de la French Rugby League, así como atletas de élite no profesionales y no atletas, participaron en una simulación virtual con ocho bolas que se entrecruzaban y rebotaban entre sí y en las paredes virtuales. Se les pidió que siguieran la trayectoria de cuatro de ellas, y cuando las bolas paraban, los participantes debían identificar las que habían seguido. Si lo hacían de manera correcta, la simulación aumentaba de velocidad en la siguiente ronda, igual que en el ejercicio de Payne con Curry. Los resultados revelaron que los atletas profesionales eran mejores procesando información compleja moviéndose a gran velocidad que los otros grupos. Pero aún más útil para nosotros (que tenemos pocas probabilidades de llegar a la NBA) fue el hecho de que, con la práctica, todos los grupos mejoran con mucha rapidez.7 Todos mejoraron en enfocarse en lo importante e ignorar lo irrelevante.


    Estar en el Estado Sin Esfuerzo es estar consciente, alerta y presente, incluso frente a información en rápido movimiento y la avalancha interminable de distracciones. Y eso no es poca cosa, porque en ese estado de mayor atención vemos de manera diferente. Somos capaces de enfocarnos en las cosas importantes. Notamos cosas que siempre estuvieron bajo nuestras narices, pero que nunca vimos.


    El juego interior del tenis de relaciones


    Con mucha frecuencia estamos con personas de manera física, pero no de manera mental. Nos cuesta trabajo ponerles toda la atención, verlos con claridad.


    John Gottman pasó 40 años investigando la ciencia de las relaciones en lo que, de manera oficial, se llama Instituto Gottman, pero se conoce como Laboratorio del Amor. Él y su esposa, Julie Schwartz Gottman, una respetada psicóloga por mérito propio, han escrito muchos libros y son expertos de renombre mundial en temas de matrimonio y relaciones. Es posible que juntos hayan reunido más información que cualquier otra persona en el campo sobre el intrincado funcionamiento de las relaciones y sobre las dinámicas que predicen los divorcios versus la estabilidad marital.8


    De acuerdo con los Gottman, todos hacemos grandes y pequeños esfuerzos por obtener afecto, afirmación y atención en nuestras relaciones.9 Las llaman ofertas de conexión. Hay tres maneras diferentes en la que una pareja puede responder a una oferta de atención. Podemos comparar estos tres enfoques con el juego de tenis.


    Al primer tipo de respuesta lo llaman “responder de manera cariñosa”. Es cuando llegas a casa, le das a tu amado un beso en la mejilla y dices algo como: “Está muy bien el clima, ¿no?” Y tu amado tal vez responda: “Oh, estoy de acuerdo. ¡Es hermoso! Tal vez deberíamos abrir las ventanas”. Aquí tu pareja es como la persona del otro lado de la cancha recibiendo tu saque y dando un golpe sólido directo adonde estás tú. Es muy fácil golpear la pelota de regreso y así continúa el voleo.


    El segundo tipo de respuesta es “ponerse en contra”. Es cuando tu pareja responde a tu comentario sobre el clima diciendo: “¿Crees? Me parece que hace mucho calor. ¡No me gusta esta humedad para nada!” En este caso, golpearon la pelota de regreso sobre la red, pero al otro lado de la cancha, adonde tienes que correr para alcanzarla. El voleo puede continuar, pero es más agotador.


    El tercer tipo de respuesta es “apartarse”. Aquí tu pareja no aborda el comentario sobre el clima para nada y en su lugar responde con algo que no tiene nada que ver como: “¿Ya llevaste el carro al cambio de aceite?” La bola fue mandada justo contra la red. Fin del juego. Ahora tienes que aprovechar la energía (mental y física) para comenzar de nuevo el voleo.


    De acuerdo con la investigación de Gottman, las dos primeras respuestas, incluso la argumentativa, por lo general son saludables para las relaciones. La que hace más daño es el tercer tipo. Señala que estas dos personas no se ven. No están jugando el mismo juego o ni siquiera el mismo deporte. Es como si ambos estuvieran viendo la misma pared y uno dijera “esta pared es azul” mientras que el otro insiste en que es roja.


    No existe una relación sin esfuerzo. Pero hay formas en que podemos hacer que sea más fácil mantenerla fuerte. No tenemos que estar de acuerdo con la otra persona en todo. Pero sí tenemos que estar presentes con ellos, para notarlos de verdad, para darles toda nuestra atención, tal vez no siempre, pero con tanta frecuencia como podamos. Estar presente es, como dijo Eckhart Tolle, “fácil por sí mismo”.10


    El curioso poder de la presencia


    Ronald Epstein sintió que su ansiedad aumentaba cuando un médico mayor entró y examinó sus oídos, garganta, cuello, pecho y abdomen en lo que era una visita sin complicaciones en todos los sentidos, excepto uno.11 El diagnóstico, el pronóstico y el curso de tratamiento prescrito no fueron sorprendentes y se entregaron en menos tiempo del que le tomó a Epstein desayunar esa mañana. Pero aquí está lo extraordinario: el doctor se sentó en ese cuarto de exploración y contestó las preguntas del nervioso joven de 17 años como si no tuviera más pacientes ese día.


    Cuando Epstein se fue a dormir esa noche, la experiencia ya lo había cambiado, aunque no entendía bien cómo.


    La experiencia se quedó en él durante las dos semanas de recuperación de lo que resultó ser una gripe común. Se quedó en él mientras se reunía con consejeros y respondía las preguntas banales que todos los adultos hacen a los adolescentes sobre lo que planean hacer después de la preparatoria y mientras completaba los ensayos sobre las solicitudes universitarias. Y siguió en él mientras caminaba por el campus cargando una mochila pesada, lo suficiente como para agobiar su cuerpo, pero no su espíritu. Estaba muy concentrado en lo que estaba seguro de que se había convertido en su vocación: aprender todo lo que pudiera sobre ayudar gente enferma a sanar.


    De manera increíble, su breve encuentro con un médico años antes, su palpable amabilidad, tranquilidad, presencia plena y absoluta, se quedó en Epstein durante todos esos años y seguía ahí.


    ¿Puede un momento fugaz dejar una huella tan duradera que dé forma a la trayectoria de una vida? ¿Todo el futuro de Epstein se determinó por este doctor que se sentó ahí y lo escuchó, dando a Epstein todo el poder de su atención?


    Cuando estamos presentes por completo con la gente, tiene un impacto. No sólo en ese momento. La experiencia de sentirse la persona más importante en el mundo, incluso por los momentos más breves, se queda con nosotros por un tiempo desproporcionado después de que pasó. Hay un poder de presencia mágico de forma curiosa.


    En salas de conferencias llenas, muchas veces le pido a alguien del público que piense en alguien que estuvo presente por completo para él y, después, que describa cómo fue en una palabra. Aprendí a no sorprenderme por el volumen, fuerza y variedad de los adjetivos usados.


    Palabras como generoso, valioso, comprensivo, refrescante, auténtico, digno, pacífico, importante, especial, espléndido, visto, simbiótico, enfocado, puro, íntimo, importante, estimulante, empoderante, tranquilo, dorado, mágico, cálido, impactante, cautivador, validación, aceptación e invaluable.


    ¿Qué vamos a hacer con estas historias de una palabra? No son descripciones tímidas. Podrías pensar que estas personas están describiendo a alguien que movió montañas por ellas. Pero no lo hacían. Estaban describiendo a una persona que estuvo presente por completo con ellas.


    Cuando estamos presentes con otra persona, la vemos con más claridad. Y también la ayudamos a verse a sí misma con más claridad.


    El Comité de Claridad


    Todos tenemos personas en nuestra vida que se acercaron a nosotros porque tienen dificultades para ver un problema o decisión con claridad. Pero con frecuencia, sin darnos cuenta, lo hacemos más difícil apresurándonos con juicios. Estamos muy ansiosos por decir: “Ay, deberías X”, “no sé por qué no hiciste Y para empezar” o “si yo fuera tú haría Z”. Esos juicios tan apresurados, aunque tengan una buena intención, hacen más difícil para la persona ver con claridad, por dos razones.


    Primero, cuando a la gente le da miedo ser juzgada, ahoga su voz interior. Puede concentrarse sólo en lo que cree que queremos escuchar, en vez de en lo que en realidad ve o siente. Segundo, en el momento en que emitimos nuestros juicios y opiniones, compite por el espacio mental limitado que otros necesitan para sacar sus propias conclusiones.


    Contrasta esto con una práctica usada por los cuáqueros (la Sociedad Religiosa de los Amigos) llamada el Comité de Claridad.12


    Cuando alguien en la comunidad (la “persona de enfoque”) enfrenta un dilema importante, con frecuencia pide a unas pocas personas en las que confía (los “mayores”) que se reúnan para formar un comité. El propósito no es decirle qué hacer. El propósito es ayudarlo a que lo resuelva solo. Y para lograrlo, el comité debe eliminar los juicios de la ecuación.


    Cuando se reúnen, la persona de enfoque comienza compartiendo cuál es el dilema y por qué es importante. El comité escucha en silencio.


    Después de dar el contexto, los mayores tienen algunas opciones: hacer “preguntas honestas” que son interrogantes aclaratorias que ellos no podrían contestar; reflexionar o repetir lo que han escuchado (opiniones, consejos y juicios están fuera de los límites).


    Como escribió Parker Palmer, un experto en el proceso del Comité de Claridad: “Todos y cada uno tenemos un maestro interno, una voz de la verdad, que ofrece la guía y poder que necesitamos para lidiar con nuestros problemas”.13 El objetivo del ejercicio es ayudar a la gente a amplificar esta voz interna y obtener claridad en cómo seguir adelante.


    Podemos ayudar a las personas en nuestra vida a hacer lo mismo apartando nuestras opiniones, consejos y juicios… y poniendo la verdad de la otra persona por encima de la nuestra.


    El mayor regalo que podemos ofrecer a los demás no es nuestra habilidad, dinero o esfuerzo. Simplemente somos nosotros. Nadie tiene reservas infinitas de concentración y atención para regalar. Pero en el Estado Sin Esfuerzo se vuelve más fácil dar el regalo de nuestra atención intencional a las personas y cosas que de verdad nos importan.


    ¿Cómo recuperar este estado de gran percepción y centrarnos en la demanda? Yo recomiendo las siguientes prácticas diarias:


    1. Prepara tu espacio (dos minutos)

    Encuentra un espacio en silencio. Apaga tu teléfono. Avisa a la gente que te ausentarás 10 minutos.


    Toma un momento para limpiar tu escritorio. Para poner las cosas en su lugar.


    2. Descansa tu cuerpo (dos minutos)

    Siéntate de manera cómoda con la espalda derecha. Cierra los ojos. Gira los hombros. Mueve tu cabeza de un lado a otro. Libera la tensión de cada parte de tu cuerpo. Respira de manera natural y normal.


    3. Relaja tu mente (dos minutos)

    Es natural para tu mente estar llena de pensamientos. Sólo reconócelos. Nótalos. Déjalos ir y venir.


    4. Libera tu corazón (dos minutos)

    Si surgen pensamientos de una persona que te ofendió, di “te perdono” e imagina que cortas una cuerda que te amarra a ella.


    5. Respira con gratitud (dos minutos)

    Revive un momento de tu vida por el que estás muy agradecido. Experiméntalo de nuevo, usando todos tus sentidos. Recuerda dónde estabas, cómo te sentiste y con quién estabas. De verdad, respira la gratitud en él. Repite este paso tres veces.
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    Larry Silverberg es un “dinamista” en la Universidad Estatal de Carolina del Norte. Eso significa que es un experto en el movimiento de cosas físicas. Por ejemplo, estudió el movimiento de millones de tiros libres durante 20 años.1


    Una cosa que descubrió a lo largo de los años es que el factor más importante para hacer un tiro libre exitoso es la velocidad a la que se libera el balón. Para lograr el dulce punto cinestésico se necesita práctica y memoria muscular. El objetivo es llegar al punto en el que intentas sin intentar, donde tus movimientos se vuelven suaves, naturales e instintivos.


    A eso me refiero con Acciones Sin Esfuerzo.


    Si te esfuerzas mucho cuando haces un tiro libre, te vas a tensar y a mover muy rápido. Esto pasa con mucha gente que sobresale: está condicionada a creer que más esfuerzo lleva a mejores resultados. Cuando invierte mucho esfuerzo y no ve los resultados que quiere, se aferra más. Trabaja más tiempo. Se obsesiona más con la situación. Está entrenada para ver la falta de progreso como una señal de que se necesita todavía más esfuerzo. Lo que no aprende es que:


    Pasado cierto punto, más esfuerzo no produce mejor desempeño. Lo sabotea.


    Los economistas llaman a este fenómeno la ley de los rendimientos decrecientes: después de cierto punto, cada unidad extra de entrada produce una tasa de producción decreciente.2 Por ejemplo, si escribo durante dos horas puedo producir dos páginas. Pero si escribo durante cuatro horas puedo producir tres páginas. La tasa de resultados disminuye. Más esfuerzo en este punto debe cuestionarse. Pero a veces las personas que sobresalen redoblan esfuerzos. Ven los resultados reducidos y de manera errónea creen que la respuesta es esforzarse más. ¿Cuál es el efecto de esto?


    Pasado cierto punto, más esfuerzo no produce mejor desempeño. Lo sabotea.


    Resultados negativos: es decir, en el punto donde no tenemos siquiera un pequeño resultado por cada inversión adicional, en realidad estamos decreciendo el resultado general. Por ejemplo, hay un punto en la escritura donde comienzas a empeorar un escrito por trabajar más en él. Lo mismo pasa al componer una canción, dibujar un plano, preparar un argumento legal, escribir un código informático… Estás fatigado. Tu juicio se ve afectado. Ahora cada gramo de esfuerzo extra que inviertes es perjudicial. Continuar en este punto es un ejemplo de economía falsa.
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    No es sólo que la producción general se vea afectada, también es una receta para el agotamiento.


    Veamos ejemplos del esfuerzo excesivo o, en palabras comunes, esforzarse demasiado.3 Tal vez los has experimentado. Esforzarse demasiado en un entorno social hace más difícil conectarse de manera auténtica con otra persona. Esforzarse demasiado por un ascenso apesta a desesperación y, por lo tanto, te hace menos deseable. Esforzarse demasiado para dormir hace que sea casi imposible relajarse. Esforzarse demasiado por parecer inteligente raras veces impresiona a la gente que quieres impresionar. Esforzarse demasiado en parecer buena onda, relajarse, sentirse bien, todo hace que sea más difícil ser buena onda, relajarse o sentirse bien. Ése es el problema con el esfuerzo excesivo.


    Lo curioso de este enfoque es lo diferente que es de nuestra experiencia vivida. ¿No has visto que cuando haces tu mejor trabajo, la experiencia se siente fácil? Actúas casi sin pensarlo. Haces que las cosas sucedan sin siquiera intentarlo. Estás en la zona, en flujo, en el punto más alto de desempeño.


    Éste es el punto ideal para hacer lo que importa.


    En la filosofía oriental los maestros llaman a este punto ideal wu wei (se pronuncia Uu-guei).4 Wu significa “no tener” o “sin”. Wei significa “hacer”, “actuar” o “esfuerzo”. Así que wu wei, de manera literal “sin actuar” o “sin esfuerzo”, significa “intentar sin intentar”, “acción sin acción” o “hacer sin esfuerzo”.


    El objetivo es lograr lo importante intentando menos, no más: lograr nuestro propósito con intención controlada, no con esfuerzo excesivo. Esto significa Acciones Sin Esfuerzo.

  


  
    CAPÍTULO 6


    Define


    Cómo luce algo “terminado”


    Hace 400 años Gustav II, rey de Suecia, vio la necesidad vital de mejorar su armada naval.1 Quería proteger a su gente del creciente poder naval que los rodeaba. Su atención estaba volcada a construir un buque gigante. Descubrió a un constructor de barcos, Henrik Hybertsson, y le encargó lo que se conocería como Vasa.


    Este proyecto fue de suma importancia para el rey Gustav, tanto que asignó un bosque de 1 000 árboles para proporcionar la madera para el barco. También abrió las arcas reales. Le aseguró a Hybertsson que tendría un presupuesto casi ilimitado para completar el proyecto con éxito.


    Por desgracia, el rey no tenía una visión clara de cómo sería el producto final. O más bien, seguía cambiando su visión de cómo se vería. Al principio el barco tendría 33 metros de largo con 32 cañones en la cubierta. Después la longitud se cambió a 36.5 metros, aunque la madera ya se había cortado para las especificaciones originales. Pero tan pronto como el equipo de Henrik hizo los ajustes necesarios, el objetivo cambió de nuevo. Esta vez, el rey decidió que el barco tenía que ser de 41 metros. Los requerimientos de cañones cambiaron también. En vez de 32 en una sola línea pidió “36 cañones en dos filas, además de otros 12 cañones pequeños, 48 morteros y 10 armas de pequeño calibre”.


    Unas 400 personas hicieron un tremendo esfuerzo para que esto sucediera. Pero, incluso mientras se acercaban a la culminación, el rey cambió de opinión de nuevo, pidiendo 64 cañones largos en su lugar. Se dice que el estrés de las noticias le causó un infarto mortal a Henrik.


    Pero el interminable proyecto continuó, esta vez con el asistente de Henrik, Hein Jacobsson. Los presupuestos seguían aumentando. El esfuerzo continuó expandiéndose. Y el rey siguió cambiando el objetivo final. En una adición no esencial en lo absoluto para un barco de guerra, incluso pidió unas 700 esculturas ornamentales, que a un equipo de escultores expertos le llevaría más de dos años completarlas, que se añadirían a los costados, al baluarte y al espejo de popa del barco.


    Así fue que el 10 de agosto de 1628 el Vasa dejó el puerto de Estocolmo para su viaje inaugural antes de que hubiera sido probado de manera adecuada para garantizar que pudiera sobrevivir a las condiciones de alta mar. Mientras tanto, el rey encontró el tiempo de planear un festejo para conmemorar la expedición, había fuegos artificiales, diplomáticos extranjeros, ostentación al máximo: “Mientras el barco se alejaba, las portillas de los cañones apuntaban para que pudieran disparar un saludo a los dignatarios en tierra”.


    Entonces, de repente, una ráfaga de viento atrapó las velas del barco y lo inclinó hacia un lado. Mientras los cañones caían al océano el agua entró por las portas. A pesar de un esfuerzo extenuante y total de la tripulación, el agua inundó de manera casi inmediata la cubierta y la bodega, desestabilizando aún más el barco. De manera trágica, tomó menos de 50 minutos que el Vasa se hundiera por completo, llevándose a 53 miembros de la tripulación con él. Murieron a menos de un kilómetro de la costa.


    Y así, el proyecto naval más caro de la historia de Suecia navegó menos de un kilómetro antes de ser enterrado en el mar, todo porque el rey hizo el proyecto casi imposible de completar por redefinir de manera constante cómo se vería “terminado”.


    Si quieres hacer algo difícil, de verdad imposible de terminar, sólo debes hacer el objetivo final tan vago como sea posible. Eso es porque no puedes, por definición, completar un proyecto sin un punto final bien definido. Puedes perder el tiempo trabajando en él sin lograr nada; abandonarlo (es probable que lo hagas); jugar con él… Pero para terminar un proyecto es absolutamente necesario definir cómo luce “terminado”.


    Esta idea puede parecer obvia. Pero si piensas en la mayoría de los proyectos esenciales en los que estás trabajando, ¿qué tan clara es tu idea de cómo lucen completos?


    El alto costo de los retoques ligeros


    A veces los proyectos importantes no se realizan porque seguimos retocando cosas en ellos sin parar. Por ejemplo, una vez mi editora recibió una atractiva propuesta para un libro. Ella lo leyó. Al día siguiente, el agente le envió una versión nueva, con un correo que decía: “Los autores hicieron algunos cambios”. Leyó la nueva versión, que parecía más o menos idéntica. Dos días después recibió otra versión. El autor no podía dejar de arreglarlo.


    Ya sea que estemos escribiendo una propuesta de libro, armando una presentación para unos clientes, construyendo un barco o haciendo cualquier otra cosa, los retoques mejoran las cosas de manera significativa, al principio. Pero llega un punto donde la ley de rendimientos decrecientes se establece, un punto donde nuestros esfuerzos rebasan nuestras mejoras. Yo defino “terminado” como el punto justo antes de que el esfuerzo invertido empiece a ser mayor que el resultado obtenido.


    Para evitar rendimientos decrecientes en tu tiempo y esfuerzo, establece condiciones claras de lo que significa “terminado”, llega a eso y, después, detente.


    Un minuto para la claridad


    Todos tenemos proyectos esenciales que queremos terminar. Pero con mucha frecuencia nos encontramos haciendo cosas inútiles, incapaces de completar proyectos. Con frecuencia, la solución es decidir cómo luce “terminado”.


    Esto no sólo te ayuda a terminar, sino también a comenzar. Muchas veces procrastinamos o batallamos para dar los primeros pasos en un proyecto porque no tenemos una línea de meta clara. En cuanto defines cómo luce “terminado”, le das a tu mente consciente e inconsciente una instrucción clara. Las cosas se ponen en marcha y empiezas a trazar un rumbo hacia ese estado final.


    Es sorprendente la cantidad de claridad que se logra con un minuto de concentración. Por ejemplo, cuando tienes un proyecto importante que entregar, cierra los ojos 60 segundos y visualiza cómo se vería marcarlo como terminado: “Abordé cada una de las preguntas que el cliente planteó y las revisé una vez”. Sólo toma un minuto de concentración para clarificar cómo luce “terminado”.


    Tener el resultado claro hace que te concentres como ninguna otra cosa. Todos tus recursos se ponen en marcha para lograrlo.
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    Hacer una lista de “terminado por este día”


    “Terminado” no siempre aplica para una tarea individual o proyecto. Todos hemos experimentado la abrumadora sensación que surge cuando miramos una lista de “cosas por hacer” infinita (una que, por lo general, es más larga al final del día de lo que era cuando empezó). Provoca una guerra que no se puede ganar. Así que, ¿cómo sabemos cuándo el trabajo del día está “terminado”? Anna y yo usamos una lista de “terminado por este día”.


    Una lista de “terminado por este día” no abarca todo lo que en teoría podríamos hacer hoy o nos encantaría hacer. De manera inevitable, esas cosas se extenderían más allá del límite del tiempo disponible. En su lugar, es una lista de lo que constituirá progreso significativo y esencial. Mientras la escribes, una prueba es imaginar cómo te sentirás cuando ese trabajo esté terminado. Pregúntate: “Si completo todo lo de la lista, ¿me dejará satisfecho al final del día? ¿Hay alguna otra tarea importante que me acechará toda la noche si no la hago?” Si la respuesta a la segunda pregunta es sí, esa tarea debe estar en la lista de “terminado por este día”.


    El regalo de no dejar pendientes


    “El arte sueco de ordenar antes de morir” significa deshacerse de todo el desorden que acumulaste en tu vida mientras sigues vivo.2 Es una alternativa para la práctica típica de dejarles esa tarea a tus seres queridos. Quizá suena morboso, pero es un proceso liberador. Pones tu casa en orden. Terminas cosas, de la manera que tú quieres, mientras todavía puedes. Y alivias una carga dolorosa e inevitable para las personas que te importan.


    La filosofía detrás del arte sueco de ordenar antes de morir también se aplica de otras maneras para la forma en que vivimos. Por muchos años me inspiró la idea de que, estemos conscientes de eso o no, cada uno tenemos una misión en la vida. Todos albergamos un sentido de propósito, un propósito único, y es el trabajo de nuestra vida saber cuál es y lograrlo. Es la pregunta ¿cómo luce algo “terminado?” escrito en grande.


    Hace poco hablé con una amiga que siente el peso de esta pregunta de manera intensa. En los últimos años, sufrió dos ataques cerebrales. El segundo fue tan grave que sus doctores no sabían si sobreviviría. Pero lo hizo.


    Ahora está en un encore final. Sabe que no le queda mucho tiempo en este planeta. Pero tiene dos proyectos que está determinada a terminar. Uno es una autobiografía. El otro es una historia de cada una de sus composiciones musicales. Diario despierta con la intención y el deseo de que estas cosas no queden incompletas cuando fallezca. Tiene claro cómo luce “terminado” para toda su vida. ¿Y si todos pudiéramos darnos tal regalo al acercarnos a los objetivos de nuestra vida como si fueran un proyecto del arte sueco de ordenar antes de morir?

  


  
    CAPÍTULO 7


    Empieza


    La primera acción obvia


    Hoy, Netflix se encuentra en 183 millones de hogares en todo el mundo.1 Por eso, es casi imposible creer que no existiría si a Reed Hastings no le hubieran cobrado 40 dólares en el Blockbuster local por perder un VHS del clásico Apollo 13, de Tom Hanks. Esto lo llevó a preguntarse si habría una forma mejor de que la gente rentara películas.


    En la década de 1980, Hastings estudió en la Universidad de Stanford. Como científico informático creía que dentro de más o menos una década la conexión a internet doméstica promedio tendría la capacidad de transportar cantidades de datos tan masivas a velocidades tan altas que se podrían enviar películas completas de manera instantánea a la computadora personal o al televisor. La idea de Hastings fue construir Netflix primero como un servicio de DVD, “y con el tiempo internet se actualizaría con el sistema postal y lo sobrepasaría”.2


    La visión final de Hastings para Netflix fue una empresa enorme y compleja, que llevaría muchos años y se basaba en tecnología que todavía no existía. Podría haber comenzado por diseñar un proceso de distintas fases de varios años. Pudo haber hecho proyecciones de cuando la velocidad de internet sobrepasara la de un camión de FedEx, redactado múltiples planes de negocios para diversos escenarios, examinado docenas o cientos de variables como costo de enviar DVD, el número de usos que puede soportar cada disco, las pérdidas que podría esperar la empresa por DVD no entregados o dañados…


    En vez de eso, Hastings se envió un solo CD.


    Hastings entendía que, a menos que los DVD se pudieran enviar de manera confiable por correo y no resultaran dañados o destruidos en el tránsito, la idea no iba a tener una oportunidad. Así que él y su cofundador, Marc Randolph, fueron a una tienda de discos en Santa Cruz y compraron uno usado. Después, recuerda Randolph, fueron a una pequeña tienda de regalos en Pacific Avenue y compraron “una de esas envolturas azules donde se meten las tarjetas de felicitaciones”. Escribieron la dirección de Reed en la envoltura, metieron el CD dentro y lo enviaron por correo con un sello único de primera clase. Randolph cuenta: “Al día siguiente, cuando vino a recogerme, tenía la envoltura en su mano. Había llegado a la casa con el CD intacto. En ese momento los dos nos vimos y dijimos: ‘Esta idea puede funcionar’ ”.3


    El concepto era grande, enorme en realidad. Era ambicioso y a largo plazo. Los cofundadores sabían cómo lucía “terminado” el servicio global masivo de streaming y la biblioteca que es Netflix en la actualidad, pero en vez de hacer un complejo y detallado plan para llegar a eso, Hastings y Randolph buscaron el primer paso simple que les diría si debían dar el segundo paso o alejarse. Enviar ese disco resultó ser la manera más simple y obvia de poner en movimiento su inmensa idea.


    Realiza la acción viable mínima


    No debes agobiarte por proyectos esenciales. Con frecuencia, cuando dices el primer paso obvio, evitas desperdiciar mucha energía mental pensando en el quinto, séptimo o vigesimotercero. No importa si tus proyecciones implican 10 pasos o 1 000. Cuando adoptas esta estrategia, sólo debes enfocarte en el primer paso.


    Muchas veces nos abrumamos porque juzgamos mal el primer paso: en realidad, el que pensamos como primer paso son varios. Pero una vez que dividimos ese paso en acciones físicas y concretas, esa primera acción obvia comienza a sentirse fácil.


    La experta en productividad April Perry cuenta la historia sobre una mujer que necesitaba ayuda para arreglar su sala.4 Había libros por todas partes: pilas de libros, en cajas, encima de los muebles, cubriendo cada centímetro de superficie, tantos que la habitación era apenas usable. La mujer sabía que la solución para sacar los libros de la sala era comprar repisas para su oficina. Pero incluso esta simple solución parecía abrumadora.


    Perry le preguntó:


    —Si te llevo mi computadora en este momento, ¿podrías encargar las repisas?


    —Bueno, me gustaría —contestó—, pero primero necesito medir las paredes de la oficina para saber qué medidas tengo que pedir.


    —Ok —dijo Perry—. ¿Puedes medirlas en este momento?


    —No porque no encuentro la cinta métrica.


    En ese momento las dos comenzaron a reírse. De pronto fue claro que la verdadera razón por la que no había hecho ningún progreso era porque no había, hasta ese momento, nombrado el primer paso obvio: encontrar, pedir o comprar una cinta métrica.


    El primer paso puede parecer muy banal para nombrar. Pero la mayoría de las veces un paso tan pequeño como comprar una cinta métrica proporciona el impulso que necesitamos para dar el siguiente paso y luego el siguiente y…


    Conozco a mucha gente inspirada a probar el famoso método de Marie Kondo para poner orden en sus hogares. Aman la idea de eliminar todo con excepción de las posesiones que les dan alegría. Por desgracia, algunas no llegaron muy lejos. ¿Por qué? Pues porque antes de empezar el método Konmari necesita que “ordenes tu casa de una sola vez”.5 El estado final es, por supuesto, deseable. Pero si el primer paso no parece factible, mucha gente se rendirá antes de empezar.


    Fumio Sasaki ofrece una alternativa en Goodbye, Things.6 Sugiere que la primera acción sea “tirar algo ahora mismo”. Insta a los lectores a “no esperar hasta que termines el libro. La mejor manera de hacerlo es perfeccionando tus habilidades a medida que te separas de tus posesiones. ¿Por qué no cerrar el libro en este momento y tirar algo?… Éste es el primer paso, ahora mismo”.


    Cuando leí eso, hice justo lo que Sasaki sugiere: dejé de leer y tiré un marcador viejo y seco. Fue muy sencillo. Y se sintió bien, así que pasé otros 10 minutos tirando cosas: tarjetas de presentación viejas, lápices muy pequeños, una pila de revistas que sabía que nunca había leído, un montón de cables enredados que había guardado “por si alguna vez los necesito”. De hecho, mientras escribía sobre esto me inspiré a detenerme y tirar la caja de cartón de mis no tan nuevos audífonos. Y después continué, tirando todavía más cosas. Tal es el poder de dar el primer paso concreto y físico: enciende una oleada subsecuente de Acciones Sin Esfuerzo enfocadas.


    Un principio clave del pensamiento de Silicon Valley (y del pensamiento de diseño en general) es construir un producto viable mínimo. Eric Ries, autor de El método Lean Startup, define un producto viable mínimo como “esa versión de un producto nuevo que permite a un equipo recopilar la mayor cantidad de aprendizaje sobre los consumidores con el menor esfuerzo posible”.7 Es una manera fácil de probar una idea porque requiere construir sólo la versión más simple de tu producto, necesaria para obtener retroalimentación confiable sobre lo que tus consumidores quieren.


    Piensa en cómo los fundadores de Airbnb (en ese entonces llamado AirBedAndBreakfast) probaron su concepto publicando unas cuantas fotos de su departamento en una simple página de internet.8 Pronto tuvieron tres huéspedes que pagaron para alojarse ahí mientras asistían a una conferencia de diseño en la ciudad. Lo más importante, tuvieron lo que Ries llama un “aprendizaje válido” de cómo consumidores de verdad querían usar su producto.


    Aunque esta práctica es muy común en el mundo de las startups, la misma idea se aplica a cualquier objetivo o proyecto esencial. En vez de procrastinar, gastar enormes cantidades de tiempo y esfuerzo planeando millones de escenarios posibles, o cargando a toda máquina con el riesgo de viajar kilómetros por el camino equivocado, podemos optar por realizar la primera acción viable mínima: la acción que nos permitirá obtener el mayor aprendizaje con la menor cantidad de esfuerzo.


    Este principio siempre me recuerda la línea de El sueño de una noche de verano de Shakespeare: “Aunque sea pequeña, es feroz”.9 La primera acción puede ser la cosa más pequeña y la más fácil de pasar por alto. Pero es feroz de manera sorprendente.


    La magia de las microrráfagas


    Una microrráfaga es una ola meteorológica que provoca fuertes vientos y tormentas por un periodo corto pero intenso, por lo general entre 10 y 15 minutos.10 Una columna de viento cae de una nube de lluvia a velocidades de hasta 96 kilómetros por hora, chocando con la tierra con tanta fuerza que puede tirar árboles adultos enteros.


    Una microrráfaga, en el lenguaje común de April Perry, es una oleada de 10 minutos de actividad enfocada que tiene un efecto inmediato en nuestro proyecto esencial.11 Es la pequeña ráfaga de motivación y energía que obtenemos por realizar esa primera y obvia acción. Y a partir de ahí tu energía y tu confianza sólo aumentan con cada acción subsecuente. Por ejemplo:
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    El poder de 2.5 segundos


    En años recientes neurocientíficos y psicólogos han descubierto que el “ahora” que experimentamos dura sólo 2.5 segundos.12 Éste es nuestro presente psicológico. Una de las implicaciones de esto es que el progreso sucede en pequeños incrementos.


    Dos segundos y medio es tiempo suficiente para cambiar nuestro enfoque: dejar el teléfono, cerrar la ventana de internet, tomar una respiración profunda. Es tiempo suficiente para abrir un libro, tomar una hoja en blanco, atar los zapatos para correr o abrir el cajón de los tiliches y sacar la cinta métrica.


    Claro, 2.5 segundos es tiempo suficiente para quedar atrapado en actividades no esenciales. Las grandes compañías de tecnología entienden esto en su implacable competencia por nuestra atención. De manera constante, prueban nuevas formas de ofrecernos unidades más pequeñas de información: 280 caracteres en Twitter, “me gusta” en Facebook e Instagram, noticias por las que podemos navegar y absorber en un vistazo. Estas actividades del tamaño de un bocado no parecen una pérdida de tiempo, después de todo, pensamos, ¿qué son unos pocos segundos? Claro, el problema es que con el paso del tiempo estas actividades no ayudan a generar progreso en los objetivos que esperamos conseguir. Son fáciles, pero inútiles.


    Cuando nos cuesta trabajo nombrar la primera acción obvia, necesitamos: facilitar el comienzo de lo que importa ahora o dificultar hacer algo banal. Ver ese primer paso o acción a través del lente de los 2.5 segundos es el cambio que hace posibles todos los demás cambios. Es el hábito de hábitos.

  


  
    CAPÍTULO 8


    Simplifica


    Empieza de cero


    En febrero de 1998, Peri Hartman salió del edificio de ladrillo de cuatro pisos en la Segunda y Pike en Seattle, Washington, que funcionó como sede para una reunión con Jeff Bezos y Shel Kaphan, el primer empleado de Amazon y director de desarrollo de software.1 Caminó una cuadra más o menos a una cervecería ubicada en el famoso Pike Place Market, para hablar con ellos durante el almuerzo.


    Bezos organizó la reunión porque había pensado mucho sobre el proceso de checkout de su sitio de comercio electrónico en rápido crecimiento, que en aquel momento estaba plagado de fricciones. Para hacer una orden, los clientes tenían que pasar una larga serie de pasos (típico en pedidos en línea en la época). Había una página para introducir tu nombre: clic. Una página para introducir la primera línea de tu dirección: clic. Ciudad, código postal, tipo de tarjeta de crédito, número de la tarjeta y fecha de expiración. Agregar una dirección de facturación eran varios pasos más, con muchas páginas: clic, clic, clic. Dirección de envío: más clics. No había función de autollenado, lo que significaba que completar una compra podía tomar varios minutos o más.


    En algún punto durante la comida Bezos dijo: “Necesitamos algo para que el sistema de pedidos no tenga fricciones. Necesitamos hacerlo de forma que el cliente pueda ordenar productos con la menor cantidad de esfuerzo. Deberían poder hacer clic en una cosa y que sea todo”.2


    Recordando la experiencia, Hartman dice que sus órdenes de avance fueron claras: “El objetivo es hacerlo más fácil”. Bezos reconoció que “mientras más pasos hubiera, más tiempo tenía para cambiar de opinión (el cliente). Si puedes conseguir que el cliente compre con un clic es más probable que lo haga”.


    En esa época, toda la idea de comprar en línea era nueva y muy abrumadora para la gente. Navegar por el largo proceso de clics no era intuitivo y era mucho más engorroso que el proceso al que la gente estaba acostumbrada: caminar al mostrador y entregar al empleado la tarjeta. Escribir toda la información de facturación, pago y envío cada vez era una barrera, una molestia. Reducir toda esa complejidad a un solo clic fue un gran avance.


    En retrospectiva, la solución de un clic parece obvia. Pero Hartman, un inteligente y apasionado programador, había pasado dos o tres meses trabajando para optimizar y simplificar cada paso individual del proceso de pago, y ni por un momento contempló el pedido con un solo clic. “Nadie lo hacía —explicó—, Jeff dijo vamos a hacerlo. Así que lo hicimos.”


    Amazon presentó una patente para el proceso de un clic que duró 20 años, dándoles una gran ventaja sobre competidores en línea.3 Es imposible aislar el valor exacto de esa única innovación, pero es claro que fue enorme.


    Los pasos más simples son los que no das


    Me sorprende que Hartman pasara meses tratando de simplificar cada paso del proceso de pedidos en línea, pero nunca pensara en intentar eliminar pasos para simplificar el proceso en sí. Hay una gran diferencia entre los dos.


    No importa qué tan simple sea el paso, es más fácil no darlo.


    Cuando mi hijo tenía 12 años, se puso el objetivo de ser un Eagle Scout antes de cumplir 14. Fue un objetivo difícil, pero lo abordamos juntos, creando recuerdos a medida que avanzamos.


    Justo antes de cumplir 14 comenzó su Proyecto Eagle final, que implicaba trabajar con un equipo de 40 personas para reconstruir una cerca de 55 metros destruida por los incendios de California el año anterior. Ahora sólo faltaba un reporte. No parece mucho, pero después de dos años de trabajar sin parar con los Scouts, el proyecto parecía expandirse en nuestra mente hasta que fue más fácil posponerlo.


    Empezamos temprano en el proyecto. De hecho, para cuando perdimos el impulso ya íbamos a la mitad. Pero a veces la segunda mitad de un proyecto parece mucho más abrumadora que la primera. No podíamos dejar de pensar en todos los extras que podrían mejorar el reporte: un ensayo de apertura lleno de detalles vívidos y precisos, docenas de fotos, gráficas profesionales. No ayudaba que habíamos visto proyectos extravagantes en los que otros Scouts habían pasado cientos de horas (o, en la mayoría de los casos, en los que sus padres habían pasado cientos de horas), lo que elevó aún más el listón de la cantidad de esfuerzo que pensamos que debíamos realizar para lograrlo.


    Entonces el proyecto se estancó. Cada vez que pensábamos en retomarlo nos sentíamos agobiados. Los días empezaron a pasar sin que hiciéramos algún progreso.


    Después de un par de semanas así, estaba investigando la simplificación de procesos en organizaciones complejas. De pronto lo vi: estábamos haciendo este proceso mucho más complicado de lo que debía ser. Al agregar tantos pasos, incluso si sólo eran mentales, dificultábamos dar alguno. Así que retrocedimos un poco y preguntamos: “¿Cuáles son los pasos mínimos necesarios para terminar esto?”


    No necesitábamos hacer una carpeta especial de madera para guardar el reporte. No teníamos que incluir cada foto que habíamos tomado. No necesitábamos escribir descripciones de un párrafo para cada foto o diseñar una portada elaborada para el reporte. El ensayo de apertura no tenía por qué ser una obra maestra.


    Ésta es nuestra lista reducida de pasos de verdad esenciales: “Escribir 20 frases o citas. Imprimirlas. Editarlas. Pegarlas. Imprimir algo para la portada. Poner tres divisiones. Escribir e imprimir un ensayo de tres páginas contestando con exactitud las preguntas hechas. Manejar a la oficina de los Scouts y entregarlo”. Listo.


    Este proyecto importante para mi hijo pasó de estancado a completado en una fracción de tiempo porque identificamos y, después, completamos el número mínimo de pasos. Se convirtió en un Eagle Scout una semana antes de cumplir 14.


    Por supuesto que este concepto no es único para los proyectos Eagle Scout.


    De manera universal, la única pregunta que te ahorra incontables dolores de cabeza y hace que avances en proyectos prioritarios que lucen muy difíciles o complejos es la siguiente:


    ¿Cuáles son los pasos mínimos necesarios para terminar esto?


    Para ser claro, identificar el número mínimo de pasos no es lo mismo que “hacerlo sin ganas” o producir algo de lo que no estás orgulloso. Los pasos innecesarios son sólo eso: innecesarios. Eliminarlos te permite canalizar toda tu energía para terminar el proyecto importante. En casi todos los ámbitos, completar es mucho mejor que añadir pasos superfluos que no agregan valor. Y terminar es algo para sentirse orgulloso:


    Para tener éxito en algo, debes terminarlo.


    No todo necesita esfuerzo a tope


    Mi mejor amigo cuando era niño siempre se esforzaba menos que yo y tenía mejores calificaciones. ¿Su secreto? Cuando el maestro le pedía que hiciera algo, hacía lo que le pedía y nada más. Sólo eso. Profundizaré: yo leía más de lo que me pedían, investigaba más de lo necesario. Podía ocuparme demasiado en una cosa sin terminar la anterior.


    Esforzarse a tope en lo esencial es una cosa (por ejemplo, un cirujano dando un paso extra para evitar una infección en el momento de una incisión), pero otra muy distinta es agregar adornos superficiales e innecesarios. He aquí una regla útil: pedir que hagas X no es razón suficiente para que hagas Y.


    Por ejemplo, que te pidan que hagas una presentación no es razón suficiente para que hagas diapositivas con videos, gráficas elaboradas y muchas páginas de información. ¿Con qué frecuencia te has visto obligado a sentarte durante una presentación con demasiadas diapositivas? ¿O muchas palabras en cada diapositiva? ¿O mucho de todo? ¿En verdad es el tipo de experiencia que quieres crear para alguien más?


    Un momento diminuto pero fundamental en el legendario cambio de tendencia de IBM revela un mejor enfoque.4 Lou Gerstner era nuevo en su puesto de CEO y había invitado a Nick Donofrio, uno de sus líderes ejecutivos, a hablar en una reunión sobre el estado de la compañía. Gerstner recuerda: “En esa época, el formato estándar de cada reunión importante de IBM era una presentación usando proyectores y gráficas en transparencias que la gente de IBM llamaba, y nadie recuerda por qué, ‘láminas’. Nick estaba en su segunda lámina cuando me acerqué a la mesa y con tanta cortesía como pude frente a su equipo, apagué el proyector. Después de un largo silencio incómodo, le dije: ‘Hablemos sólo de tu negocio’ ”.


    Se supone que ése es el objetivo de la mayoría de las presentaciones: “Hablar sólo del negocio”. Así que la próxima vez que tengas que escribir un reporte, hacer una presentación o un discurso de ventas, resiste la tentación de añadir extras innecesarios. No sólo son una distracción para ti, también lo son para tu audiencia. Por eso cuando hago presentaciones, uso seis diapositivas con menos de 10 palabras en total.


    Rara vez es necesario ir más allá de lo esencial. Es mejor avanzar lo necesario que no ir a ningún lado.


    Empieza de cero


    Cuando un equipo de los mejores diseñadores de producto de Apple se reunió con Steve Jobs para presentar el diseño del iDVD (una aplicación ahora desaparecida que permitía a los usuarios quemar música, películas y fotos almacenados en sus computadoras en un DVD físico) esperaban que su jefe estuviera sorprendido. Era hermoso, con un diseño limpio y, aunque tenía una serie de características y funciones, estaban orgullosos de cómo habían simplificado la versión original del producto que necesitaba un manual de usuario de muchas páginas.


    Pero como el equipo aprendió pronto, Jobs tenía algo más en mente. Caminó al pizarrón blanco y dibujó un rectángulo. Después dijo: “Ésta es la nueva aplicación. Tiene una ventana. Arrastras tu video al rectángulo. Entonces das clic en el botón que dice QUEMAR. Eso es todo. Eso es lo que vamos a hacer”.5


    Mike Evangelist, uno de los diseñadores de productos en la reunión, estaba asombrado. Dijo: “Todavía tengo las diapositivas que preparé para esa reunión y son ridículas por su complejidad”. Sólo en retrospectiva puede ver de forma clara que “todas esas cosas estorbaban”.


    Evangelist me dijo que su momento eureka fue al entender que él y su equipo estaban viendo mal su proceso. Comenzaron con un producto muy complicado e intentaron reducirlo al mínimo. Pero Jobs lo abordó en el ángulo opuesto. Empezó de cero y trató de averiguar el número mínimo de pasos requeridos para conseguir el resultado deseado.


    Nos hemos acostumbrado tanto a la complejidad de todos los procesos en nuestra vida que rara vez nos detenemos a cuestionarlos. Por ejemplo, mientras escribía este libro lancé un podcast. Al principio las instrucciones para que los invitados se unieran era una lista de 15 pasos:


    1. Iniciar sesión en Zencastr.com usando las siguientes credenciales:


    2. Nombre de usuario: XYZ


    3. Contraseña: ABC


    4. Dar clic en el link del correo de Zencastr que recibiste antes de la entrevista.


    5. Para asegurar una buena calidad de audio, cuando te lo solicite Chrome, permite las notificaciones de Zencastr.


    6. Marca Zencastr (haz clic en el ícono de estrella en el lado derecho de la barra de URL en Chrome) como un dispositivo a prueba de fallas para el paso 3.


    7. Confirma que el estado del micrófono diga “aprobado”.


    8. Si no lo hace, haz clic en la pestaña en la parte inferior central del rectángulo de la barra de sonido con tu nombre para ver cuál es el problema, haz clic en el enlace y soluciona el problema.


    9. Confirma que puedes escucharme y que podemos hablar a través de Zencastr.


    10. Da clic en el link de Zoom que te envié (también debería estar en el calendario de invitaciones).


    11. Una vez que entras al video de Zoom, apaga de inmediato el micrófono de Zoom.


    12. Activa el video en Zoom.


    13. Una vez que comience a grabar tanto en Zoom como en Zencastr, confirma que puedes ver los íconos de grabación en ambos y da un aplauso de prueba conmigo.


    14. ¡Entonces empezaremos!


    15. Cuando termines, por favor cierra sesión de Zencastr antes de cerrar la ventana.


    Sólo leer esto era abrumador incluso para mí, ni hablar de los invitados que debían seguir las instrucciones.


    Así que empecé de cero. Me pregunté: “¿Cuál es el número mínimo de pasos que alguien puede dar para platicar conmigo a través de Zencastr?” Una vez que tuve mi respuesta reduje el proceso a esto:


    1. Dar clic en el link del correo de Zencastr que recibiste antes de la entrevista.


    2. Yo comenzaré y terminaré de grabar, así que todo lo que tienes que hacer es platicar.


    Eso era todo. Sólo dos sencillos pasos. Si hay procesos en tu vida que parecen implicar una cantidad excesiva de pasos, intenta empezar de cero. Después ve si puedes encontrar el camino a esos mismos resultados, pero dando menos pasos.


    Maximiza los pasos no dados


    En febrero de 2001, 17 personas de mentalidad independiente se reunieron en el Lodge at Snowbird (un resort de esquí en Utah, en las montañas Wasatch) para relajarse, platicar, comer, esquiar y discutir sobre softwares. Lo que resultó de sus conversaciones durante ese fin de semana fue un documento ahora muy leído llamado “Manifiesto Ágil”.6 En él codificaron un conjunto de principios para desarrollar un mejor software eliminando obstáculos y fricciones para crear una experiencia de usuario sin esfuerzo.


    Uno de los 12 principios del Manifiesto Ágil establece: “La simplicidad, el arte de maximizar la cantidad de trabajo no hecho, es esencial”. Con esto quieren decir que el objetivo es crear valor para el consumidor, y si esto puede hacerse con menos programación y menos características, eso es lo que se debe hacer con exactitud.


    Aunque este principio se refiere al proceso de desarrollo de software, podemos adaptarlo a cualquier proceso diario diciendo: “La simplicidad, el arte de maximizar los pasos no dados, es esencial”. En otras palabras, sin importar cuál es el objetivo final, debemos enfocarnos sólo en los pasos que agregan valor. Todos los pasos no esenciales vienen con un costo de oportunidad, así que, por cada paso no esencial eliminado, ganamos más tiempo, energía y recursos cognitivos para invertir en lo esencial.


    Te puede sorprender la cantidad de objetivos al parecer complejos que se pueden obtener y de la cantidad de tareas al parecer complejas que se pueden completar en sólo unos pocos pasos. Como el escritor deportivo Andy Benoit observa, la mayoría de los genios “prosperan no por deconstruir intrincada complejidad sino por explotar la simplicidad no reconocida”.7

  


  
    CAPÍTULO 9


    Progresa


    El coraje de ser basura


    En 1959 un industrialista inglés llamado Henry Kremer tuvo el sueño de un futuro donde el vuelo propulsado por humanos era posible para las masas.1 Determinado a cualquier cosa por hacerlo realidad, lanzó el Premio Kremer: una recompensa generosa pensada para incentivar a los diseñadores a construir un avión impulsado por un solo humano.


    Un premio de 50000 libras sería para el primer equipo que creara un avión que pudiera volar en forma de ocho alrededor de dos torres, a una distancia de un kilómetro entre ellas. Se ofreció también otro premio de 100000 libras para el primer equipo en volar un avión a través del Canal de la Mancha.


    Tomando en cuenta los logros aeronáuticos de la época, construir lo que equivalía a una bicicleta voladora factible parecía un desafío realista. Después de todo era medio siglo después de que Orville Wright hiciera su primer vuelo al sur de Kitty Hawk en Carolina del Norte y 40 años desde el primer vuelo transatlántico. Una década antes, Chuck Yeager había roto la barrera del sonido. Y una década después, Neil Armstrong y Buzz Aldrin caminarían en la Luna. Pero por más factible que pareciera el reto, muchos equipos talentosos habían intentado y fracasado durante 17 años.


    Entra Paul MacCready. Cargado con una gran deuda en ese momento, no tenía un equipo en absoluto, excepto amigos y familiares, incluido su hijo pequeño, a quien apuntó como piloto de pruebas. Mientras tanto, sus competidores estaban bien dotados de personal, bien financiados y construían “aviones grandes, complejos y elegantes” con alas de gran envergadura, muchas “nervaduras” de madera y carcasas de metal o plástico pesado. Aun así, estos equipos “no se acercaron a conseguir” el premio.


    Al principio, MacCready no podía averiguar por qué. Entonces lo vio: todos trabajaban para resolver el problema equivocado. El verdadero desafío no era construir un avión elegante que pudiera hacer la figura de ocho en el campo alrededor de dos torres, era construir un avión grande y ligero “sin importar lo feo que fuera”, que pudiera estrellarse, y “entonces reparar, modificar, alterar y rediseñar de manera rápida”.2 Ahí se dio cuenta: “Hay una forma fácil de hacerlo”.


    Así que MacCready y su hijo empezaron a trabajar de inmediato en un modelo, inspirado en uno de los mecanismos más simples y aerodinámicos en la naturaleza: el vuelo de las aves. En dos meses estaban volando la primera versión del Gossamer Condor. Pesaba sólo 25 kilos y parecía de aficionados, en especial comparado con los modelos más elegantes que otros habían creado, pero ése era el punto. MacCready dijo: “Si se estrellaba al aterrizar, tomabas el mango de una escoba, cinta adhesiva, pegabas de nuevo el mango y estabas volando otra vez en cinco minutos. Si ese accidente les sucedía a los demás (equipos más grandes y sofisticados) no hubieran volado durante seis meses. Así que obtuvimos una gran cantidad de experiencia de vuelo por esto”.


    En el transcurso de sólo unos pocos meses, el Gossamer Condor hizo unos 222 vuelos, a veces varios en un mismo día. Las máquinas de algunos competidores no consiguieron eso en su vida. Fue en el vuelo 223 que el Condor completó la figura de ocho y ganó el primer Premio Kremer. Dos años después MacCready ganaría el segundo Premio Kremer cuando el Gossamer Albatros cruzó con éxito el Canal de la Mancha.


    Su conocimiento más brillante no fue un gran avance en la ciencia de vuelo. Fue saber que enfocarse en la elegancia y sofisticación del avión en realidad era un impedimento para progresar. Un avión feo que pudiera estrellarse, repararse y rediseñarse de manera rápida haría más fácil progresar en lo que de verdad importaba: construir un avión que pudiera, como lo dijo MacCready: “Girar a la izquierda, a la derecha, subir lo suficiente al comienzo y al final del vuelo”.


    De manera similar, en tu búsqueda de lo importante, si quieres “construir un mejor avión”, no trates de tener todo bien a la primera. En cambio, acepta la basura “sin importar lo fea que sea” para que puedas estrellarte, reparar, modificar y rediseñar de manera rápida. Es un camino mucho más sencillo para aprender, crecer y tener progreso en lo esencial.


    Comienza con basura


    Muchos evitamos producir algo grandioso porque no entendemos el proceso creativo. Vemos algo excepcional o hermoso en su estado final e imaginamos que comenzó así de hermoso, la versión de Yoda Bebé de lo que estamos viendo. Pero la realidad es lo opuesto.


    Ed Catmull, el anterior CEO de Pixar, una vez dijo: “Todos empezamos con algo feo. Todos en las historias de Pixar empezaron así”.3 Los primeros bocetos son, de acuerdo con Catmull, “raros y no formados, vulnerables e incompletos”. Por eso Catmull siempre se ha esforzado por fomentar una cultura que crea espacio para tal “basura”: porque entiende que no habría un Buzz Lightyear sin cientos de ideas espantosas en el camino. Como él dice: “Pixar está pensado para proteger al bebé feo de nuestro director”.


    En la empresa farmacéutica Pfizer usan un programa llamado “Atrévete a intentar” que enfatiza siete comportamientos específicos para fomentar la innovación. Por ejemplo, la “frescura” incentiva a los empleados a encontrar ideas en nuevos lugares, el “carácter juguetón” aprovecha la curiosidad y diversión infantil, y el “invernadero” protege las primeras ideas, sin importar lo malas que sean, de críticas duras para que puedan crecer.4


    Las personas que sobresalen tienen dificultades con la noción de empezar con basura y se mantienen en un alto nivel de perfección en cada etapa del proceso. Pero el estándar al que se apegan no es realista ni productivo.


    Por ejemplo, muchas personas nombran el aprender un idioma nuevo como un proyecto esencial, un sueño importante para ellas. Pero nunca practican porque están avergonzadas. Desde el principio quieren tener fluidez o al menos no quedar mal. Pero un profesor amigo mío lo ve de manera diferente. Como un estudiante excepcional (con un Juris Doctor de la Escuela de Derecho de Stanford seguido por un doctorado en Princeton también), ha aprendido que cuando se trata de idiomas, aceptar los errores lleva a un aprendizaje acelerado. Él enseña a sus estudiantes de lenguas a imaginar que tienen una bolsa llena de 1000 cuentas. Cada vez que cometen un error hablando con alguien más en el idioma que estudian sacan una cuenta. Cuando la bolsa esté vacía habrán alcanzado el nivel de maestría 1. Mientras más rápido cometen esos errores, más rápido progresarán.


    ¿Hay algo nuevo que quieras aprender pero que te haga sentir abrumado? ¿Algo que sabes que te agregará valor personal o profesional pero que te intimida por el largo camino para dominarlo? Entonces prueba tu propia versión de la “bolsa de cuentas” y cambia tu enfoque para cometer tantos errores como sea posible cuando comienzas.


    No hay maestría sin errores. Y no hay aprendizaje posterior sin el coraje de ser basura.


    Yo, por ejemplo. Hace poco decidí tomar una clase en línea. Una estrategia para pasar habría sido leer montañas de material de manera meticulosa, ver todos los videos, tomar notas detalladas y memorizar todo, con el objetivo de obtener el 100% en cada prueba, siempre. Pero tal estrategia suena a muchísimo trabajo. El resultado probable sería aprobar el primer cuestionario o dos antes de agotarme, abandonar el esfuerzo y nunca llegar al examen. En cambio, decidí tomar la prueba sin ninguna preparación sabiendo que conseguiría un 50% de respuestas incorrectas. De hecho, ése era mi objetivo: tenerlas mal tan pronto como fuera posible para poder ver las respuestas correctas. No quería desperdiciar tiempo y energía en lo que ya sabía, quería ver lo que no sabía para enfocarme en eso. Al principio obtuve puntajes de basura en bastantes exámenes de práctica. Entonces revisaba lo que había tenido mal y hacía más pruebas de práctica. Pronto mis puntajes fueron menos y menos malos. Con el tiempo tendré lo necesario para pasar el examen.


    Haz que los fracasos sean tan baratos como sea posible


    Se requiere coraje para permitirnos fallar. Da miedo. Nos hace vulnerables. Mientras más riesgo, más valor se necesita. Así que, dado que nuestras reservas de coraje son limitadas, queremos encontrar maneras de experimentar fracasos, y aprender de eso, tan barato como sea posible.


    Por ejemplo, cuando nuestros hijos eran menores, Anna y yo queríamos que tuvieran la oportunidad de ser basura con el dinero mientras los riesgos eran bajos. Después de todo, preferíamos que cometieran errores con su mesada a los ocho y 10 años a que los cometieran con los ahorros de su vida como adultos. Así que les dimos tres frascos de vidrio: uno para caridad, uno para ahorros y otro para gastar. Cuando recibían su mesada, dependía de ellos dividir el dinero. No intentamos aconsejarlos acerca de cuánto debería ir a los ahorros o al gasto. Queríamos que ellos tomaran las decisiones, en especial las malas. Por ejemplo, nuestro hijo una vez gastó 40 dólares que había ahorrado en un carro de carreras y se arrepintió después. Deseó tener ese dinero para una compra más grande de un LEGO para el que había ahorrado. Ahora es un adolescente y está ahorrando para una gran misión de servicio a la que quiere ir que costará miles de dólares y estoy seguro de que no se arrepentirá. Eso es porque ha aprendido de sus errores mientras los riesgos eran bajos. A este tipo de errores los llamo errores del tamaño del aprendizaje. No queremos que nuestros hijos aprendan sobre dinero a la mala, queremos que aprendan de forma fácil, de forma barata.


    Para tener progreso sin esfuerzo en lo importante, se deben alentar los errores del tamaño del aprendizaje. Esto no es darte permiso, o a alguien más, de producir de manera constante trabajo de mala calidad, sólo es dejar ir la presión absurda de siempre hacer todo perfecto. Como Reid Hoffman, uno de los integrantes de la Mafia de PayPal y cofundador de LinkedIn, una vez le dijo a Ben Casnocha, su jefe de personal recién contratado: “Para ir rápido, espero que cometas algunas fallas con los pies. No tengo problema con una tasa de error de 10 a 20%… si significa que te puedes mover rápido”.5 Ben recuerda: “Me sentí empoderado para tomar decisiones con esa tasa en mente y fue muy liberador”.


    Con razón Reid también defiende la misma filosofía en el emprendimiento y los negocios. “Si no te avergüenzas del lanzamiento de tu primer producto —dice—, entonces lo lanzaste muy tarde.”6 O puesto de otra forma: “Cuando se trata del lanzamiento de un producto, lo imperfecto es perfecto”.


    Protege tu basura de la crítica en tu cabeza


    Otra forma para hacer los fracasos tan baratos como sea posible es proteger nuestra basura de la dura crítica en nuestra cabeza. En vez de apenarte por mandar tu saque contra la red, festeja el hecho de que estás en la cancha para empezar. En vez de menospreciarte por el más mínimo error, enorgullécete por el hecho de que no es probable que cometas el mismo error de nuevo. En cualquier momento que te sientas en suelo inestable con un desafío significativo que aceptaste, habla contigo como hablarías con un niño que está aprendiendo a caminar: “Diste el primer paso. Puede que ahora te sientas inestable, pero has comenzado. Vas a lograrlo”.


    Y recuérdate que cada gran logro al principio es basura. Todos y cada uno de ellos. Como dijo el dramaturgo irlandés George Bernard Shaw: “Una vida cometiendo errores no sólo es más honorable sino más útil que una vida sin hacer nada”.7


    Adopta un enfoque de “borrador cero”


    He conocido a mucha gente que siente un llamado para escribir un libro. Pero con frecuencia se rinden antes de escribir siquiera el primer borrador del primer capítulo. Su creencia de que cada párrafo debe ser perfecto (o cercano a la perfección) para ser digno de la página evita que siquiera empiecen el proceso. Yo recomiendo que adopten un enfoque de “borrador cero”. Esto es, escribir una versión de ese primer capítulo tan tosca que ni siquiera calificaría como un primer borrador. La idea del borrador cero es escribir cualquier cosa. Mientras más basura mejor. No tiene que verlo nadie. No tiene por qué ser juzgado nunca. No pienses en él como un borrador, son sólo palabras en el papel. Te sorprenderá ver lo fácil que es conseguir que la creatividad empiece a fluir. Como la poeta y autora de memorias estadounidense Maya Angelou lo puso: “Cuando escribo, escribo. Y es como si convenciera a la musa de que hablo en serio y dice ‘ok, ok, ya voy’ ”.


    Margaret Atwood, la prolífica autora de 18 libros de poesía, 18 novelas, 11 libros de no ficción, nueve colecciones de ficción corta y ocho libros para niños, alguna vez escribió: “Una palabra tras otra, tras otra, es poder”.8 Incluso las palabras basura son más poderosas que una página en blanco. De hecho, son mucho más poderosas, porque no puede haber una obra maestra después sin esa basura ahora.


    Así que si te sientes agobiado por un proyecto esencial porque piensas que tienes que producir algo impecable desde el principio, sólo baja la barra para empezar. Ya sea escribir un libro, componer una canción, pintar un cuadro o cualquier búsqueda creativa que te atraiga, la inspiración fluye del coraje de comenzar con basura.


    Al aceptar la imperfección, al tener el coraje de ser basura, podemos iniciar. Y una vez que empezamos, nos hacemos menos malos y luego un poco menos. Y con el tiempo, de la basura sale algo excepcional, avances sin esfuerzo en las cosas que importan.

  


  
    CAPÍTULO 10


    Ritmo


    Lento es suave, suave es rápido


    En medio de la gran era de la exploración, en los primeros años del siglo XX el objetivo más buscado del mundo era llegar al Polo Sur.1 Nunca se había logrado en la historia registrada de la humanidad: ni por Piteas, el primer explorador polar hacia el 320 a.C., ni por los vikingos 1000 años antes, ni por la Marina Real con todo su poder durante los años del gran Imperio Británico.


    En noviembre de 1911, dos “rivales por el polo” declararon que serían el primero en conseguir este escurridizo objetivo: el capitán Robert Falcon Scott de Gran Bretaña y Roald Amundsen de Noruega, también conocido como “el último vikingo”.


    Con unos días de diferencia, empezaron una carrera de 2 400 kilómetros contra el tiempo, una carrera contra la vida y la muerte. Un equipo regresaría victorioso, el otro no volvería.


    Pero al leer sus diarios, nunca adivinarías que los dos equipos hicieron el mismo viaje con exactitud, en las mismas condiciones. En los días de buen clima, Scott llevaba a su equipo hasta el agotamiento. En los días de mal tiempo se refugiaba en su tienda y escribía quejas en su diario. Uno de esos días escribió: “Nuestra suerte con el clima es absurda. Me da un poco de amargura contrastar tal clima con el que experimentaron nuestros predecesores”. Otro día escribió: “Dudo que alguien pueda viajar con este clima”.


    Pero alguien podía. En un día con una ventisca similar, Amundsen registró en su diario: “Ha sido un día desagradable, tormenta, sin rumbo y congelación, pero avanzamos 20 kilómetros hacia nuestro objetivo”.


    El 12 de diciembre de 1911 la trama se complicó: Amundsen y su equipo lograron acercarse a 72 kilómetros del Polo Sur, más cerca de lo que cualquiera hubiera estado antes. Habían viajado unos agotadores 1050 kilómetros y estaban a punto de ganar la carrera de su vida. Y la cereza del pastel: el clima de ese día estaba a su favor. Amundsen escribió: “Ir y salir a la superficie tan bien como siempre. El clima es espléndido, tranquilo, con sol”. Ahí, en la meseta antártica, tenían las condiciones ideales para esquiar y andar en trineo hacia el Polo Sur. Con un empujón, podrían estar ahí en un día.


    En cambio, tomó tres días. ¿Por qué?


    Desde el comienzo de su viaje, Amundsen insistió en que su equipo avanzara 24 kilómetros con exactitud cada día, no más, no menos. El último tramo no sería diferente. Con lluvia o con sol, Amundsen “no permitiría sobrepasar los 24 kilómetros”. Mientras que Scott sólo permitía que su equipo descansara en los días “que helaba” y lo empujaba al punto del “esfuerzo inhumano” en los días “que no helaba”, Amundsen “insistía en mucho descanso” y mantuvo un ritmo constante durante todo el viaje al Polo Sur.


    Esta simple diferencia en las estrategias puede explicar por qué el equipo de Amundsen llegó a la cima mientras que el equipo de Scott pereció. Establecer un ritmo constante, firme y sostenible fue lo que al final permitió al equipo noruego alcanzar su destino “sin un esfuerzo particular”, como explicó Roland Hunford, autor de un fascinante libro sobre esta carrera al Polo Sur.


    ¿Sin un esfuerzo particular? Lograron una hazaña que eludió a los aventureros durante milenios. Por supuesto, no todos los días fueron fáciles. Pero incluso en las condiciones más duras, el objetivo era factible, gracias a esa simple regla: no sobrepasarían 24 kilómetros al día, sin importar nada.


    El 14 de diciembre de 1911 Amundsen llevó a su equipo a convertirse en el primero en alcanzar el Polo Sur en la historia registrada. Y después hicieron con seguridad el viaje de 25 000 kilómetros de regreso a casa. Mientras tanto, Scott y su equipo agotado y desmoralizado llegaron al polo sólo para descubrir que lo hacían 32 días tarde. Su viaje de regreso fue aún más lamentable, el equipo avanzó tambaleándose y exhausto, la congelación cobró su terrible precio hasta que los cinco hombres murieron congelados. Algunos de ellos estaban seguros de que ése sería su destino, escribieron notas que esperaban que sus amigos y familiares leyeran un día.


    La economía falsa de empezar con demasiado ímpetu


    Cuando intentamos progresar demasiado en un objetivo o proyecto al principio, quedamos atrapados en un círculo vicioso: nos cansamos, entonces tomamos un descanso, pero luego pensamos que tenemos que compensar el tiempo perdido, así que nos apresuramos de nuevo. Por ejemplo, tenía una amiga que estaba desesperada por terminar su plan de negocios. Así que un fin de semana decidió pasar cada minuto de vigilia en eso. Lo logró. Pero la agotó al punto que no pudo ni pensar en el plan, mucho menos trabajar en él por semanas. Dijo: “Cuando lo intentaba, mi cerebro sólo se apagaba”.


    Cuando era adolescente me puse el objetivo de competir en una carrera a campo traviesa de cinco kilómetros donde crecí, en Yorkshire, Inglaterra. Cuando el día llegó, estaba nervioso. Con mis padres y abuelos observando conseguí llegar a la línea de salida. Aunque no me sentía muy preparado, me habría ido bien si hubiera empezado como lo tenía planeado: lento. Me gustaba correr así: comenzar lento y aumentar de velocidad de forma gradual, sintiendo la adrenalina cuando pasaba a otros corredores. Pero los nervios me dominaron. Olvidé mi plan y salí disparado junto con los otros corredores. Corrí con fuerza durante los primeros 100 metros, luego tuve que hacer una pausa, jadeando para respirar, a sólo 100 metros. Recuperé el aliento, pero el daño ya estaba hecho: me había quedado atrás y me quedé atrás todo el tiempo. Fue doloroso. Quedé en el lugar 57 de 60 corredores. En retrospectiva, el costo de ese sprint fue más que la pérdida de una sola carrera. La derrota fue tan humillante que nunca más volví a competir en ningún encuentro de campo traviesa.


    Cuando intentamos conseguir algo que nos importa, es tentador querer salir corriendo por la puerta. El problema es que ir muy rápido al comienzo casi siempre nos ralentizará el resto del camino.


    El costo de este enfoque de auge y caída para realizar proyectos importantes es muy alto: nos sentimos exhaustos en los días que corremos mucho, agotados y desmoralizados en los días que no, y la mayoría de las veces terminamos como esos exploradores británicos, sintiéndonos maltratados, rotos y lejos de lograr nuestro objetivo.


    Por suerte hay una alternativa. Podemos encontrar el ritmo sin esfuerzo.


    La ventaja de los límites superiores


    En mis primeros días como aspirante a autor era apasionado y estaba motivado, pero era inconsistente. Algunos días escribía. Otros días hablaba sobre escribir. Y hablaba sobre lo que pensaba acerca de escribir en los días intermedios. Mientras tanto, tenía una amiga música que decidió escribir un libro sobre sus canciones. Era prolífica: había escrito más de 3 000 canciones, 101 discos y nueve cantatas.2 Su música se había presentado en todo el mundo, incluido el Desayuno de Oración Nacional, una inauguración presidencial y en The Oprah Winfrey Show. Era sorprendente ver todo lo que había logrado a su ritmo constante durante muchos años. Pero ¿cómo le iría como escritora?


    Resultó que muy bien. Decidió que escogería 100 canciones y contaría la historia detrás de cada una de ellas. Escribiría dos historias a la semana, “así que era manejable”, explicó. Y cuando acababa esas dos historias, dejaba de trabajar en la semana, incluso si tenía la energía y ganas de escribir más. Dos historias a la semana era su límite superior. Me sorprendí al descubrir que en nueve meses había terminado su libro y lo había enviado a la editorial. Mientras tanto, yo seguía trabajando en el mío de manera intermitente.


    Retenerte cuando todavía tienes impulso puede parecer una estrategia ilógica para terminar las cosas importantes, pero de hecho este tipo de restricción es fundamental para tener productividad. Como Lisa Jewell, autora de unas 18 novelas superventas, dice: “Ve a tu ritmo. Si escribes mucho, muy rápido, te desviarás por la tangente y perderás el rumbo, y si escribes con poca frecuencia, perderás el impulso. Mil palabras al día es una buena cantidad para poder seguir”.3


    Ben Bergeron es un antiguo atleta Ironman que entrena a los mejores atletas en el Reino Unido.4 Es claro que no le falta la resistencia física para trabajar horas extras cuando un cliente lo requiere, pero tiene una regla que lo ayuda a desempeñarse bien de manera profesional y personal: deja la oficina a las 5:25 p.m. todos los días. En un día lento se va a las 5:25 p.m. ¿En un día ocupado? Deja la oficina a las 5:25 p.m. No es negociable. Incluso si está en una reunión, tan pronto como el reloj marca las 5:25 p.m. él se levanta y camina hacia la puerta. No lo tiene que pensar. Ahora todos los que trabajan con él saben que no pretende ser grosero. Es sólo que su límite superior son las 5:25 p.m.


    Ya sean “kilómetros por día”, “palabras por día” u “horas por día”, hay pocas formas mejores de lograr un ritmo sin esfuerzo que establecer un límite superior.


    El rango correcto


    Todos queremos conseguir nuestros resultados deseados (terminar el escrito, correr cinco kilómetros, lanzar un producto) tan rápido como sea posible. Así que tiene sentido preferir los días en los que tenemos progreso a los que no. Después de todo, pocas cosas en la vida son tan satisfactorias como el sentimiento de éxito. Pero en nuestro entusiasmo excesivo por terminar las cosas podemos cometer el error de pensar que todo el progreso se genera igual.


    No todo el progreso se genera igual.


    Una de nuestras hijas aprendió esto a la mala cuando la hicimos responsable de cuidar de las gallinas (sí, tenemos gallinas). Esto incluía recoger los huevos, encontrarlas y servirles agua. La alentamos a hacerlo todos los días. Pero ella pensó que saltarse la tarea durante unos días y luego hacer más cada tres días era lo mismo. Argumentó que podía juntar huevos tres veces más y dejar el triple de comida y agua en una sola ocasión. Pero entonces hubo un cambio inesperado en el clima: hizo calor. Esto significó que las gallinas tomaron más agua de lo normal y el agua que quedaba se evaporó más rápido de lo habitual. Nuestra hija estaba devastada cuando nos dijo que una de las gallinas había muerto con el calor porque se quedaron sin agua.


    Muchas cosas en la vida están fuera de nuestro control. El clima, incendios forestales, huracanes y nuevas cepas de coronavirus están fuera de nuestro control. Nuestro hijo contrayendo gripe, el carro descomponiéndose, un amigo que atraviesa momentos difíciles y necesita consejo, ¿cómo podemos mantener un ritmo constante cuando una serie de crisis inesperadas pueden surgir y desviarnos de nuestro horario?


    Desde el final de la Guerra Fría, el ejército ha usado el acrónimo VUCA para describir nuestro ambiente global: volátil, incierto, complejo y ambiguo.5 En respuesta a este nuevo estándar, el ejército desarrolló diferentes estrategias que podemos aplicar para facilitar lo que nos importa todos los días en nuestros campos de batalla.


    Uno es capturado en el mantra militar: “Lento es suave. Suave es rápido”. Significa que cuando vas lento, las cosas son más suaves, y cuando las cosas son suaves, te puedes mover con más rapidez. Esto es cierto en particular en conflictos donde la capacidad de moverse de manera coordinada y mantenerse alerta de posibles amenazas desde todas las direcciones, con frecuencia mientras se llevan armas, es fundamental. Si te detienes o mueves demasiado lento, te vuelves un objetivo fácil. “Pero si te mueves muy rápido, te rodean y flanquean”, escribió el consultor Joe Indvik.6


    Indvik continúa: “Si observas de cerca cómo se mueve la infantería de élite, se ve así: entre caminata y carrera, subrayando las pisadas rápidas pero cuidadosas, con las armas levantadas mientras escanean el campo de batalla en todas direcciones”.


    Dice que la infantería menos experimentada “con frecuencia correrá de manera enérgica hacia la batalla y dará la impresión de impulso”. El problema de esta estrategia es que en cuanto estén en peligro tendrán que correr para cubrirse en la primera oportunidad que tengan y pueden terminar en un lugar que no han tenido tiempo de evaluar… “Como la liebre del refrán, este ciclo de correr y recuperarse puede parecer rápido en el momento, pero el progreso a largo plazo en el medio ambiente es lento y está plagado de amenazas no identificadas.”


    Cuando vas lento, las cosas son más suaves. Tienes tiempo de observar, planear, coordinar esfuerzos. Pero si vas muy lento puedes quedar estancado o perder el impulso. Esto es tan cierto en la vida y en el trabajo como en el campo de batalla. Para progresar a pesar de la complejidad y la incerteza que nos topamos todos los días, necesitamos escoger el rango correcto y mantenernos dentro de él.


    Incluso cuando queremos progresar de manera constante y firme en un proyecto prioritario, la vida con frecuencia interviene. Tal vez planeamos pasar la mañana en el escritorio y, en cambio, nos encontramos atrapados en reuniones. Es posible que hayamos bloqueado horas en nuestro calendario para trabajos importantes y, en cambio, nos encontremos lidiando con el colapso de un niño pequeño. Después, para compensar lo que percibimos como una pérdida de productividad, trabajamos hasta el fin de semana, en una loca carrera por progresar. Sabemos que esto viene con un costo: trabajo de baja calidad, aumento de culpa y confianza reducida.


    Hay una alternativa más fácil. Podemos establecer límites superiores e inferiores. Sólo usa la siguiente regla: nunca menos de X, nunca más de Y.
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    Encontrar el rango correcto nos mantiene en movimiento para poder progresar con constancia. El límite inferior debe ser lo suficiente alto para mantenernos motivados y lo suficiente bajo para poder alcanzarlo incluso en días en los que lidiamos con caos inesperado. El límite superior debe ser lo suficiente alto para generar un buen progreso, pero no tan alto que nos deje agotados. Una vez que entramos en ritmo, el progreso comienza a fluir. Somos capaces de realizar Acciones Sin Esfuerzo.
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    A la fecha, Steve Nash tiene el récord de porcentaje de tiros libres en la NBA. Cuando se retiró su récord era 90.43. El promedio de los jugadores de élite está entre 70 y 75 por ciento.1


    ¿Cómo lo hizo? Un reportero que lo entrevistó años después de su retiro lo describió así: “Verlo tirar es como ver a un autómata increíblemente elaborado en el trabajo, su cuerpo se mueve con una exactitud que recuerda más a un reloj que a un ser humano falible. En un punto, se enfoca con tanta precisión en su objetivo que deja de moverse para recuperar el balón; más bien, una y otra vez, el balón baja a través del aro de tal manera que el sonido de la red lo envía rebotando hacia él, como por una fuerza magnética”.


    Esto significa lograr Resultados Sin Esfuerzo: no lograr un sólo resultado a través de un intenso esfuerzo, sino lograr un resultado de manera fácil una y otra vez.


    ¿Qué quiero decir? Siempre que tu aporte crea un resultado de una sola vez, obtienes un resultado lineal. Todos los días empiezas de cero. Si no te esfuerzas hoy, no obtienes el resultado. Es una relación de uno a uno: la cantidad de esfuerzo que pones es igual al resultado obtenido. Los resultados lineales existen en todas las áreas del esfuerzo. Por ejemplo:


    Un empleado que trabaja una hora y le pagan por esa hora tiene un ingreso lineal.


    Un estudiante que sólo vomita información memorizada para aprobar un examen está adquiriendo conocimiento lineal.


    Una persona que decide ejercitarse una hora hoy, pero mañana tiene que volver a decidir si lo hace, está tomando una decisión lineal.


    Un emprendedor que gana dinero sólo cuando trabaja de forma activa tiene un modelo de negocio lineal.


    Un voluntario que ayuda una vez y tiene un impacto una vez hizo una contribución lineal.


    Una persona que hace un gran esfuerzo para “obligarse” a hacer algo hoy, realiza una acción lineal.


    Un padre que debe recordar a sus hijos que hagan la misma tarea todos los días está practicando la paternidad lineal.


    Los resultados lineales son limitados: nunca sobrepasan la cantidad de esfuerzo ejercido. Mucha gente no se da cuenta de que existe una alternativa mucho mejor.


    Los resultados residuales son diferentes por completo. Con los resultados residuales te esfuerzas una vez y obtienes los beneficios de manera repetida. Los resultados siguen fluyendo hacia ti, ya sea que hagas un esfuerzo extra o no. Los resultados fluyen hacia ti mientras duermes… cuando te tomas el día libre. Los resultados residuales son casi infinitos. Por ejemplo:


    Un autor que escribe un libro y le pagan regalías anuales tiene un ingreso residual.


    Un estudiante que aprende los principios básicos y aplica esa comprensión en diversas formas, con el tiempo adquiere conocimiento residual.


    Una persona que sólo una vez decidió hacer ejercicio todos los días tomó una decisión residual.


    Una emprendedora que instala su negocio para trabajar incluso cuando está de vacaciones durante seis meses tiene un negocio residual.


    Un emprendedor social que proporciona microcréditos que se devuelven para que puedan ser prestados una y otra vez está haciendo una contribución residual.


    Una persona que hace algo todos los días de forma habitual, sin pensar, sin esfuerzo, se beneficia de la acción residual.


    Una madre que delega una tarea completa a su hija y lo hace divertido, por lo que sucede todos los días sin replicar, practica la crianza residual.


    ¿Suena como si estuviera exagerando? Pues no. La idea de obtener resultados perpetuos parece poco probable si estás acostumbrado a realizar una acción y obtener un resultado. Pero puedes usar herramientas para convertir un esfuerzo modesto en Resultados Sin Esfuerzo una y otra vez.
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    Los resultados residuales son como los intereses compuestos. Benjamin Franklin resumió muy bien la idea de intereses compuestos cuando dijo: “Dinero genera dinero. Y el dinero que genera dinero, genera dinero”.2 Puesto de otra manera, cuando producimos intereses compuestos, creamos riqueza sin esfuerzo.


    Este principio también se aplica en muchas otras actividades.


    El caso de los resultados compuestos


    Por ejemplo, mi amiga Jessica Jackley3 estaba de voluntaria en África Oriental cuando conoció a una pescadera llamada Katherine.


    En su pueblo había gran demanda de pescado. Cada día compraba alrededor de media docena de pescados a un intermediario y luego los revendía en un puesto al borde de la carretera. Pero con siete niños que alimentar, deseaba poder comprar directamente al pescador y obtener más ganancias. Para hacerlo debía viajar más de 100 kilómetros, pero no podía pagar el boleto de autobús o el tiempo perdido en el mercado. Para que esto sucediera, necesitaba un financiamiento de más o menos 500 dólares.


    Las personas como Katherine, combinadas con una charla de Muhammad Yunus sobre el Grameen Bank, inspiraron a Jessica para cofundar una plataforma llamada Kiva.


    Kiva es una plataforma de crowdsourcing que permite prestar cualquier cantidad de dinero a emprendedores en países en desarrollo. Pero los rendimientos no terminan ahí. Cuando se paga el préstamo (más de 98% se paga) se reembolsa en forma de crédito Kiva, permitiéndote trasladar ese capital a otro emprendedor. Este ciclo puede continuar de manera indefinida. Tu inversión única se convierte en un fondo perpetuo que respalda a más y más emprendedores durante los próximos años, incluso décadas.


    En vez de regalarle 500 dólares a Katherine una sola vez, Jessica construyó una plataforma que ha distribuido más de 1 300 millones de dólares en préstamos. Ésta es la diferencia entre resultados lineales y residuales.


    Esfuerzo sin poder versus poder sin esfuerzo


    Una palanca es una máquina sencilla que facilita el trabajo. Se compone de una viga rígida que descansa sobre un punto de apoyo. Entre más distancia hay entre el punto de apoyo y el punto en la viga donde se ejerce la fuerza, menos será la fuerza requerida para mover un objeto pesado o levantar una carga pesada. La palanca, en otras palabras, multiplica el impacto del esfuerzo que ponemos. Cada vez que juegas en un sube y baja, usas un destapador, sacacorchos, barreta o remas un bote, usas una palanca.


    Arquímedes, el ingeniero mecánico y matemático griego, se considera el primero en descubrir el principio de apalancamiento. Dijo que si tuviera una palanca lo suficientemente larga y el lugar correcto para pararse, podría mover el mundo.4 Me fascina cómo podemos aplicar el principio de apalancamiento en otras áreas. He aquí algunos (de muchos) ejemplos:
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    Claro, las palancas también presentan inconvenientes. Dependiendo de qué palanca presiones, un esfuerzo igual de modesto también produce resultados residuales malos de forma sorprendente. Una mala reputación te costará oportunidades durante años. Un mal hábito comprometerá tu salud por décadas. Contrata a la persona equivocada y afectará de forma negativa en tu negocio de mil maneras. Escribe un código incorrecto y los usuarios se sentirán frustrados una y otra vez. La dirección en que fluirá la fuerza depende por completo de nosotros.


    Hay dos formas de terminar las cosas: la forma difícil es con un esfuerzo sin poder y la forma fácil es con poder sin esfuerzo. Las palancas nos dan un poder sin esfuerzo. Los próximos capítulos te mostrarán cómo usar esta poderosa herramienta para producir los resultados correctos.

  


  
    CAPÍTULO 11


    Aprende


    Aprovecha lo que otros saben


    El año 1642 empezó con la muerte de Galileo Galilei, el padre de la astronomía observacional.1 Terminó con el nacimiento prematuro de Isaac Newton en Navidad, quien pesó sólo kilo y medio. Su madre lo describió como: “Tan pequeño que cabía en un bote de un cuarto de galón”. Se esperaba que viviera sólo unos días. Pero en vez de eso, estudió en el Trinity College, Cambridge, y fue el autor de Philosophiae Naturalis Principia Mathematica, o, a menudo, sólo Principia para abreviar. Entre otras contribuciones, este extraordinario documento codificó las tres leyes del movimiento y la ley de la gravitación universal: los principios que forman la base de todo el campo de la física.


    Estos principios explicaron cómo se movían los objetos físicos en el mundo. Describieron el movimiento de los planetas en nuestro sistema solar. Fueron fundamentales para impulsar la revolución científica y las revoluciones industriales que siguieron. No es exagerado decir que cambiaron el mundo. Sin ellos no habríamos construido el automóvil, inventado el avión a reacción o llevado al hombre a la Luna.


    Claro, los escritos de Newton no dieron instrucciones paso a paso de cómo construir el motor de automóvil, un avión a reacción o una nave espacial. Mas bien nos dieron algo mucho más valioso: un conjunto de principios que luego podrían aplicarse a la ingeniería automotriz, aeronáutica, viajes espaciales y más.


    Conforme nuestra vida se vuelve más ocupada, abrumadora y acelerada, es tentador buscar instrucciones o métodos fáciles aplicables a un problema de inmediato, sin gastar mucha energía mental. Esto es un error. ¿Por qué? Un método puede resultar útil una vez para resolver un tipo específico de problema. Pero los principios se aplican de forma amplia y repetida. En el mejor de los casos, son universales y atemporales.


    En otras palabras, los métodos específicos sólo producen resultados lineales. Si buscamos resultados residuales, debemos buscar principios. De hecho, la palabra principia significa “primeros principios, bases o elementos fundamentales”.2 Los primeros principios son como los bloques de construcción del conocimiento: cuando los entiendes de forma correcta los puedes aplicar cientos de veces.


    Harrington Emerson, el ingeniero de eficiencia estadounidense conocido por sus contribuciones pioneras al campo de la administración, dijo una vez: “En cuanto a los métodos, puede haber un millón y más, pero los principios son pocos. El hombre que comprende los principios puede seleccionar con éxito sus métodos. El hombre que prueba métodos, ignorando los principios, seguramente tendrá problemas”.3


    Buscar principios


    No todo el conocimiento tiene un valor duradero.


    Algunos conocimientos son útiles sólo una vez. Por ejemplo, memorizas un hecho para un examen y lo olvidas en cuanto terminas. Lees un artículo de noticias interesante en tu teléfono, pero una hora después tu cerebro ya no retiene ni un solo detalle. Tu hijo adolescente te explica cómo hacer algo en tu computadora, pero cuando lo intentas por tu cuenta, las instrucciones ya no tienen sentido.


    Otros conocimientos son útiles en innumerables ocasiones. Cuando entiendes por qué pasa algo o cómo funciona tal cosa, puedes aplicar ese conocimiento una y otra vez. Por ejemplo:


    Un estudiante que aprende los principios fundamentales de cualquier disciplina puede aplicar fácilmente esa comprensión en una variedad de formas a lo largo del tiempo.


    Un emprendedor que aprende lo que en realidad quieren sus clientes puede aplicar ese conocimiento a cualquier cantidad de productos y servicios diferentes.


    Un gerente que aprende cómo unificar a su equipo puede aplicar esa estrategia con muchos equipos futuros.


    Una persona que entiende cómo tomar una decisión puede tomar decisiones para siempre.


    Aprender lo correcto una vez es una ganga. Una inversión única de energía que produce Resultados Sin Esfuerzo una y otra vez a lo largo del tiempo.


    Encuentra puntos en común


    Peter Kaufman, el editor de Poor Charlie’s Almanack, quería entender “cómo funciona todo el mundo”.4 Por lo general, un objetivo tan alto sería abrumador, incluso ridículo. Muchos renunciaríamos a esa búsqueda antes de empezar. Entonces, encontró un atajo. Durante seis meses leyó la entrevista condensada al final de cada copia de la revista Discover publicada en internet: 144 entrevistas en total. Cada una era un resumen breve (pero de buena calidad) de algún aspecto de la ciencia, escrito para un público no especializado, con ejemplos claros, historias interesantes y lenguaje conciso.


    Pronto descubrió que podía separar todo lo que estaba aprendiendo en tres grupos: en el primero estaba el conjunto de datos más grande y antiguo: el universo inorgánico. Eran física y geología, cubriendo los más de 13 000 millones de años desde los albores del universo. En el segundo estaba la biología, todo lo vivo en el planeta Tierra. Esto abarcaba unos 3 000 millones de años. En el tercero estaba toda la historia de la humanidad: el periodo relativamente corto en el que hemos vivido como especie.


    Luego buscó puntos en común: principios que pudieran explicar cómo funcionaban las cosas de manera coherente, en los tres grupos.


    En el primero encontró la tercera ley del movimiento de Newton: para cada acción hay una reacción igual opuesta. En otras palabras, entre más fuerza ejerzas sobre algo, más fuerza ejerce esa cosa de regreso. En el segundo encontró el ejemplo de Mark Twain sobre qué pasa si agarras a un gato por la cola: te atacará. En el tercero descubrió algo similar: como tratamos a otras personas es como nos tratarán a nosotros.


    Lo común fue un principio que llamó “reciprocidad reflejada” o, en términos más simples, “recibes lo que das”. ¡Sólo piensa en todas las formas en que podemos aplicar este principio! Envía una nota de agradecimiento y recibirás una de vuelta. Sonríe de forma sincera y te devolverán la sonrisa. Informa a alguien en una conversación y esa persona tenderá a compartirte información.


    En un experimento sobre el principio de reciprocidad reflejada, un investigador envió tarjetas de Navidad escritas a mano a casi 600 desconocidos.5 Cada tarjeta incluía una nota y una fotografía de su familia. En poco tiempo, los desconocidos empezaron a enviar respuestas. En total recibió casi 200 tarjetas.


    Los principios universales no sólo se aplican en la ciencia. De hecho, proporcionan atajos mentales útiles para comprender a las personas.


    Cuando me casé por primera vez, un día decidí sorprender a mi esposa comprando una pizza de carne porque sabía que le gustaba. Esa noche, cuando llegó a casa, estaba encantada (como esperaba).


    Así que la noche siguiente repetí con entusiasmo el ejercicio y la volví a sorprender con una pizza de carne. Fue tan amable, que sólo hasta la tercera noche consecutiva que la “sorprendí” dijo: “Ay, ¿pizza de carne otra vez?”


    Era evidente que el método usado con tanto éxito la primera noche sólo podía aplicarse determinadas veces: ¡una en este caso!


    Qué pasaría si en lugar de repetir este método (demasiadas veces) hubiera buscado un principio que capturara la esencia de mi esposa: lo que de verdad valoraba, lo que le gustaba de manera constante (durante más de tres noches seguidas). Se necesita más inversión desde el principio para obtener esta profundidad de conocimiento. Pero cuando lo tienes, puedes aplicarlo una y otra vez.


    Cultiva un árbol del conocimiento


    Mucha gente asume que Elon Musk, el fundador de Tesla y SpaceX, tiene experiencia en ingeniería mecánica y ciencia espacial. Pero en realidad no sabía mucho sobre esos temas cuando empezó sus empresas.


    Una vez le preguntaron cómo descargó en su cerebro disciplinas complejas tan rápido: “Sé que lees muchos libros, contratas a personas inteligentes y asimilas lo que saben, pero parece que encontraste la forma de acumular más conocimientos en tu cabeza que casi cualquier otra persona viva. ¿Cómo lo lograste con tanto éxito?”


    Él respondió: “Es importante ver el conocimiento como una especie de árbol semántico: asegúrate de comprender los principios fundamentales, en otras palabras, el tronco y las ramas grandes, antes de entrar en las hojas/detalles o no habrá nada de lo que puedas agarrarte”.6


    En otras palabras, cuando tenemos los fundamentos sólidos del conocimiento, tenemos un lugar para colgar la información adicional que aprendemos. Podemos anclarlo en los modelos mentales que ya entendemos.


    El enfoque de Musk está respaldado por la ciencia de cómo aprendemos. La neuroplasticidad es la capacidad de nuestro cerebro para cambiar, tanto al nivel de neuronas individuales como al complejo nivel de aprender una habilidad nueva, como aprender la forma de hacer un cohete.7 Aprender algo nuevo es una serie de intentos, fracasos y ajustes. Las conexiones neuronales que resultan en éxito se refuerzan y fortalecen. Así como un árbol soporta el crecimiento de nuevas ramas a medida que crece más grueso y más fuerte, nuestro cerebro desarrolla conexiones e incorpora la información nueva en nuestra base de conocimiento existente. Mientras tanto, las conexiones improductivas se debilitan con el tiempo y, como ramas muertas, se rompen.


    Así, la búsqueda de Musk de los fundamentos, los principios básicos, le ha permitido revolucionar la industria energética, lanzar satélites de banda ancha al espacio, diseñar el concepto Hyperloop de alta velocidad, construir una batería solar mejor y enviar una nave espacial a Marte. Él es la prueba viviente de que al comprender las cosas en su nivel más fundamental, podemos aplicarlas de formas nuevas y sorprendentes.


    Aprende lo mejor de lo que otros han descubierto


    Como vicepresidente de Berkshire Hathaway, Charlie Munger, de 96 años, es la mano derecha de Warren Buffett. Pero también es una leyenda de las inversiones por derecho propio. En las décadas de 1960 y 1970 Munger dirigía una empresa que obtenía rendimientos de más de 24% anual.8 Si hubieras invertido 100 dólares en acciones de Berkshire cuando empezó, hoy tendrías más de 1.8 millones de dólares.


    La mayoría de los inversionistas profesionales se convierten en expertos en mercados financieros. Estudian las fuerzas económicas que impulsan los auges y caídas. Aprenden todo lo que hay que saber sobre los rendimientos de los bonos, la macroeconomía y las acciones de pequeña capitalización. Pero Charlie Munger usa un enfoque diferente del aprendizaje.


    En 1953, en su ensayo original El erizo y el zorro, Isaiah Berlin revivió el dicho del antiguo poeta griego Arquíloco: “El zorro sabe muchas cosas, pero el erizo sabe una cosa grande”.9 Jim Collins es famoso por apoyar el enfoque del erizo para tener éxito en el mundo de los negocios, argumentando que los zorros carecen de concentración y desperdician su energía.10 Pero la comparación de Arquíloco siempre tuvo la intención de sugerir que al zorro le iría mejor si no sólo supiera muchas cosas, sino que supiera cómo conectarlas. Munger es un zorro que conecta muchas cosas.


    El enfoque de Munger hacia la inversión y la vida es perseguir lo que él llama “sabiduría mundana”.11 Cree que al combinar los aprendizajes de una variedad de disciplinas (psicología, historia, matemáticas, física, filosofía, biología y más) producimos algo más grande que la suma de sus partes. Munger considera que los hechos aislados son inútiles a menos que “cuelguen juntos de un entramado de teoría”.


    Diferentes ideas aisladas representan conocimiento lineal. Pero esas mismas ideas forman un conocimiento residual cuando se interconectan. Tren Griffin, discípulo de Munger, da el siguiente ejemplo: una empresa aumenta el precio de su producto, pero vende más de ese producto. Esto no tiene sentido si sólo consideras la disciplina de la economía y su regla de oferta y demanda. Pero si también tomas en cuenta la psicología, entiendes que los compradores piensan que un precio más alto significa mayor calidad y, por tanto, compran más.


    Con frecuencia, el conocimiento más útil proviene de campos distintos al nuestro. Como descubrieron los investigadores de la Kellogg School of Management de Northwestern University al analizar casi 18 millones de artículos científicos, las mejores ideas nuevas por lo general provienen de combinar el conocimiento existente en un campo con una “intrusión de combinaciones inusuales” de otras disciplinas.12 Por eso Munger “cree en la disciplina de dominar lo mejor que otras personas ya descubrieron”. Como él señala: “No creo en sólo sentarme y tratar de soñarlo todo. Nadie es tan inteligente”.


    El intercambio de ideas entre disciplinas genera novedades. Y convertir lo convencional en algo novedoso a menudo es la clave para una creatividad sin esfuerzo, no sólo en la ciencia, sino en áreas que van desde la inversión hasta la música y la realización de películas.


    Antes de convertirse en nombres conocidos, famosos por éxitos de Hollywood como Fargo, los directores Joel y Ethan Coen filmaron en 1984 Simplemente sangre, su primera película neo-noir.13 Pero cuando los hermanos leyeron el guion, se preocuparon de que siguiera el patrón de una historia de misterio convencional. Así que sacaron unas tijeras y cortaron los párrafos de cada página. Pusieron los pedazos en una bolsa de papel, los agitaron y los lanzaron al aire. Luego los recogieron del piso, los volvieron a juntar al azar y reescribieron el guion con esa base. Simplemente sangre se hizo famosa por su sensación de crimen neo-noir convencional acentuada por giros y vueltas impredecibles, inusuales para el género. El profesor Brian Uzzi, de Northwestern, describe este enfoque como tomar una “novedad extrema” e incrustarla en un “profundo convencionalismo”.


    Cómo sacar el mayor provecho la lectura


    Leer un libro es una de las actividades más útiles en el planeta. Por una inversión equivalente a la duración de un día laboral (y unos cuantos pesos), obtienes acceso a lo que las personas más inteligentes ya descubrieron. Leer, es decir, leer para comprender de verdad, arroja resultados residuales para cualquier estimación.


    Por desgracia, muy pocas personas lo aprovechan. El estadounidense promedio lee cuatro libros al año (completos o en partes).14 Más de una cuarta parte de la población en Estados Unidos no lee ni un solo libro. Y la tendencia está empeorando.


    Leer un libro es una de las actividades más útiles en el planeta.


    Para sacar el mayor provecho de tus lecturas, te recomiendo los siguientes principios:


    Usa el efecto Lindy. Esta ley establece que la esperanza de vida de un libro es proporcional a su edad actual, es decir, entre más antiguo es un libro, mayor probabilidad de sobrevivir en el futuro.15 Entonces, prioriza la lectura de libros que han durado mucho tiempo. En otras palabras, lee los clásicos y antiguos.


    Leer para absorber (en lugar de para marcar una casilla). Hay libros que sí leí, pero no puedo decirte nada sobre ellos. Por otro lado, hay libros que quizá no leí completos, pero vuelvo a ciertos capítulos o pasajes con tanta frecuencia que se han convertido en parte de mí. Leer un libro para ganar el derecho de exhibirlo en tu repisa pierde el sentido real del ejercicio. Pero absorberte por completo en un libro te cambia, es como si tú hubieras vivido la experiencia.


    Destilar para entender. Cuando termino de leer un libro, me gusta tomar 10 minutos para resumir lo que aprendí en una página y con mis palabras. Si resumes los aprendizajes clave, lo absorberás con mayor profundidad. Este proceso de destilar ideas hasta lo más esencial nos ayuda a convertir la información en comprensión y la comprensión en conocimiento único.


    Conoce lo que nadie más sabe


    En el periodo previo a los Juegos Olímpicos de 1968 en México, la mayoría asumió que el saltador de altura Dick Fosbury quedaría en último lugar.16 Después de todo, era un desgarbado estudiante de ingeniería civil de 21 años con tenis para correr que no combinaban y una capacidad atlética cuestionable. Los medios lo llamaron el “camello de dos patas” y describieron sus saltos como “convulsiones en el aire”. Fue desestimado como una curiosidad.


    Desde el segundo año en la escuela superior, Fosbury había luchado por aprender la técnica dominante de salto de altura de la época. Por increíble que parezca, esa técnica no había cambiado desde el primer evento de salto de altura registrado en Escocia en el siglo XIX: los saltadores se acercaban a la barra de costado o de frente y despegaban con el pie interno. Ligeras variaciones en esas técnicas resultaron en mejoras pequeñas en el récord mundial, que aumentó poco a poco a lo largo de los años.


    Usando la técnica estándar, Fosbury no logró saltar ni siquiera el metro y medio necesario para calificar en las competencias de atletismo de la escuela. Alguien le apostó que no podía saltar encima de un sillón de piel. Perdió la apuesta y se rompió la mano en el aterrizaje forzoso. Sus entrenadores lo animaron a esforzarse más. Pero entre más practicaba este método sin ver ningún resultado, más frustrado se sentía.


    Al final, Fosbury decidió intentar una estrategia diferente. Sabía que las reglas requerían que los competidores saltaran con un pie al despegar; pero no decían nada sobre cómo superar la barra. Entonces comenzó a aplicar su creciente conocimiento de ingeniería para experimentar con otras formas de hacer el salto de altura. Uno de esos experimentos implicó acercarse a la barra de espaldas, curvar el cuerpo sobre la barra y patear las piernas en el aire al final, como una parábola.


    Los críticos no se impresionaron. Un periódico tituló la fotografía de Fosbury como: “El saltador de altura más perezoso del mundo”. Otro titular decía: “Fosbury fracasa sobre la barra”.


    Mientras tanto, Fosbury afinó su técnica. Su nuevo enfoque en forma de J le dio más velocidad. Empezó a girar la cadera en los últimos pasos y despegó con el pie externo en vez de interno, de modo que mientras su cuerpo se arqueaba sobre la barra, miraba hacia arriba y su centro de gravedad estaba debajo. Fosbury usó todo lo que sabía sobre física para crear una ventaja mecánica. Y funcionó.


    En el mundo del salto de altura hay un antes y un después del 20 de octubre de 1968. Ese día, Fosbury ganó la medalla de oro en los Juegos Olímpicos de México, asombrando a la multitud con lo que ahora se llama (sin desdén) “salto Fosbury”. Antes de él, ningún saltador olímpico veía hacia el cielo. Después de él, todos los poseedores de récords mundiales lo hacen.


    El poder de la técnica de Fosbury radica no sólo en su sólida base mecánica, sino en su singularidad. Era tan diferente de lo que otros hicieron durante décadas que provocó un pico en forma de “palo de hockey” en los récords mundiales de salto de altura. ¿Te imaginas cuánto se tardarían en lograr ese progreso sólo mejorando la misma técnica? Fosbury logró el sueño de todo atleta: transformó su deporte para siempre.


    Ser bueno en lo que nadie hace es mejor que ser bueno en lo que todos hacen. Pero ser un experto en algo que nadie hace es más valioso de forma exponencial.


    Para cosechar los resultados residuales del conocimiento, el primer paso es aprovechar lo que otros saben. Pero el objetivo final es identificar lo que sólo tú sabes y aprovecharlo. ¿Hay algo que parezca difícil para otras personas, pero a ti se te facilita? ¿Algo que se base en lo que ya sabes facilita tu aprendizaje continuo y mejora alguna de tus competencias? Ésa es una oportunidad para que generes conocimiento único.


    El conocimiento puede abrir la puerta a una oportunidad, pero el conocimiento único produce oportunidades perpetuas.


    Ganas credibilidad. La gente viene a ti. Las oportunidades te llegan. Obtienes una ventaja increíble cuando eres una de las únicas personas con ese conocimiento preciso.


    En otras palabras, una vez que desarrollas la reputación de saber lo que nadie más sabe, las oportunidades fluirán hacia ti durante años. Por ejemplo: Un emprendedor con gran reputación tendrá un flujo de capital de inversionistas hacia él una y otra vez.


    A un orador con gran reputación le agendarán más veces de las que pueda aceptar.


    Un maestro con gran reputación hará que los estudiantes se formen para tomar su clase semestre tras semestre.


    Un abogado con gran reputación podrá elegir sus casos.


    Se enviará a un fotoperiodista con gran reputación a las mejores asignaciones, en todo el mundo.


    Me pasó con Esencialismo. Escribí el libro una vez, pero los lectores todavía se comunican conmigo todos los días.


    Obtener un conocimiento único requiere tiempo, dedicación y esfuerzo. Pero invierte en él una vez y atraerás oportunidades para el resto de tu vida.

  


  
    CAPÍTULO 12


    Eleva


    Usa la fuerza de diez


    Al principio de la pandemia de covid 19, en Estados Unidos había escasez de cubrebocas clínicos para los trabajadores de la salud. A medida que disminuyó la oferta de cubrebocas producidos de forma comercial, se evidenció la necesidad urgente de una solución más “DIY” o “hágalo usted mismo”.


    Si necesitabas un cubrebocas para ti o un ser querido, seguro la ruta más fácil era buscar instrucciones y hacerlo. Pero, ¿y si la demanda fuera de millones en pocas semanas?


    Entra a ProjectProtect, una colaboración entre varios grupos comunitarios en Utah.1 Su objetivo: crear cinco millones de cubrebocas en cinco semanas. El método: enseñar a otras personas cómo hacerlos (y facilitarles la tarea de enseñar a los demás).


    A las primeras personas les enseñaron de forma directa. Después grabaron el método y subieron un video de cinco minutos en su sitio web, donde enseñaban cómo hacerlo y pedían voluntarios. ProjectProtect te daba los materiales y los voluntarios recogían tantos paquetes como pudieran coser (o enseñaban a coser a otras personas) y devolvían los cubrebocas terminados.


    En la primera semana, 10000 voluntarios entregaron el primer millón de cubrebocas. En cinco semanas 50000 voluntarios alcanzaron la meta, casi imposible, de cinco millones. Imagina cuánto tiempo y esfuerzo le habría llevado a una persona, 10 personas, incluso 100 personas hacer eso. Fue un logro asombroso, especialmente si tomas en cuenta que casi ninguno de los voluntarios sabía cómo hacer los cubrebocas al principio de las cinco semanas.


    Siempre que quieras un impacto de gran alcance, enseñar a otros a enseñar es una estrategia de gran influencia.


    Usa historias para convertir a tu público en profesores


    Hace algunos años, mi abuelo murió en Nueva York. Como yo era el único miembro de la familia que vivía en Estados Unidos, me tocó revisar su departamento y todas sus pertenencias. Y cuando lo hice, encontré lo siguiente: nada.


    Había libros y ropa; algunas pinturas y fotos; una libreta de direcciones… Pero la narración de su vida, de lo que en verdad le importaba… se había ido con él. Revisé los nombres en su libreta de direcciones y no tenía idea de quién era un amigo de toda la vida y quién sólo un conocido. Ninguno de esos nombres significaba nada para mí. Pero habían significado algo para él. De repente, me di cuenta de cuánto de nosotros nos llevamos al final. Sin querer, muchas veces sólo dejamos pistas demasiado pequeñas para los que vienen detrás.


    Me sorprende qué fácil es olvidar a las generaciones anteriores. La mayoría de la gente no puede decir el nombre y apellido de sus ocho bisabuelos. Considera eso por un momento. El idioma que hablamos, el lugar que habitamos y la historia que heredamos están formados por antepasados de los que ni siquiera conocemos los nombres. Mucho se pierde en esos recuerdos deteriorados, tanto que muchos de nosotros, una vez que llegamos a cierta edad, nos sentimos atraídos por una curiosidad tan poderosa que nos vemos obligados a rastrear cualquier pista disponible sobre nuestra ascendencia.


    Resulta que hay una forma mucho más sencilla de transmitir nuestra historia a las generaciones futuras: a través del intercambio de narraciones familiares. Las narraciones son puentes del pasado al presente. Hacen que la historia cobre vida. Amplían nuestro sentido de identidad.


    Sé de una familia que se reúne una vez al año con el único propósito de mantener vivas a las generaciones anteriores. Traen álbumes de fotos. Crean plataformas de diapositivas llenas de recuerdos. Comparten sus historias favoritas de ancestros específicos. Llevan 50 años haciendo esto.


    No hay mejor manera de enseñar que a través del poder de los relatos. De hecho, la historia correcta puede perdurar durante milenios. Basta pensar en las fábulas de Esopo.


    Esopo era narrador y esclavo.2 Vivió hace más de 2500 años en la antigua Grecia. Tenía lecciones que quería impartir y lo hizo a través de cuentos memorables. Sus historias eran tan fáciles de recordar y compartir que se transmitían de boca en boca.


    Amamos las historias, las entendemos, las recordamos. Y eso significa que es más fácil compartir o enseñar relatos. Las narraciones tienen el poder de convertir a cualquier audiencia en una sala llena de profesores.


    Cuando aprendes a enseñar, te enseñas a aprender


    Enseñar a otros también es una forma acelerada de aprender. Incluso pensar que tal vez te llamen para enseñar aumenta el compromiso. Nos concentramos con más intensidad. Escuchamos para comprender. Pensamos en la lógica subyacente para poder expresar las ideas con nuestras palabras.


    Desde que escribí Esencialismo fui bendecido con muchas oportunidades para enseñar sus principios y prácticas. Y al enseñar las ideas, sigo aprendiendo. De hecho, cada vez que le enseño a una audiencia cómo ser un esencialista aprendo algo nuevo sobre cómo ser un mejor esencialista en mi vida. Por ejemplo, al aprender cómo un esencialista aplicó las ideas, me inspiré para empezar una nueva práctica. Cada día, al dejar la oficina en casa, grito la hora. Soy como un pregonero. “¡Son las 5:01 p.m.!” Lo hago fuerte, por diversión. Pero también lo hago por responsabilidad: vivir lo que estoy enseñando.


    Piensa qué difícil es recordar el camino que siempre sigues hasta que le tienes que dar instrucciones a otra persona (o qué difícil es asimilar por completo la trama de una novela que lees hasta que se la cuentas a alguien).


    Siga la regla de Plaza Sésamo


    El jefe de marketing de una importante empresa de software internacional con la que trabajé se sentía frustrado. Se había esforzado mucho para que toda la empresa estuviera en la misma sintonía. Contrató consultores de gestión internos y externos para diseñar una estrategia. Hizo presentaciones de esa estrategia al personal de la empresa. Fue coherente en la forma de compartirla con los clientes. Pero, aun con todo… era un desastre. Algunos vendedores lo explicaban de una manera y otros de otra. Todos los empleados tenían sus propias y variadas interpretaciones. Era como si hablaran un idioma diferente. Para una compañía de 100000 empleados en 130 países, lograr que la gente entendiera la estrategia (ya no hablemos de implementarla) resultó un desafío descomunal.


    Entonces surgió una idea diferente: simplificar el mensaje a un breve boceto que podía explicarse en menos de 10 minutos. El jefe de marketing se lo enseñó primero a un grupo piloto. Después los puso a practicar cómo llegar a un salón y enseñárselo a otros. Luego los envió a mostrarlo a sus equipos. Se esperaba que no sólo lo aprendieran, sino que pudieran enseñarlo; que cualquiera se pusiera de pie frente a cualquier grupo y lo enseñara en cualquier momento. Sólo en unas semanas, las inconsistencias desaparecieron. Un representante de RH en Alemania o un gerente de finanzas en California podían explicarlo de la misma manera. Esto significaba que los clientes también recibían el mismo mensaje. Muy pronto, el impacto comenzó a multiplicarse. Lo que alguna vez implicó meses de esfuerzo frustrante se convirtió en un camino hacia el éxito casi sin esfuerzo.


    Si intentas enseñar a la gente todo sobre todo, corres el riesgo de no enseñarle nada. Lograrás resultados residuales más rápido si identificas con claridad (y luego simplificas) los mensajes más importantes que quieres enseñar a otros a enseñar.


    Estos mensajes no sólo deben ser fáciles de entender, sino también difíciles de malinterpretar. A. G. Lafley, el exdirector ejecutivo de Procter & Gamble, llamó a esto la regla de “Plaza Sésamo Simple”.3 No elijas un mensaje demasiado sofisticado o el que te haga parecer inteligente. Busca el mensaje sencillo y directo que se pueda entender y repetir con facilidad.


    Haz que las cosas más esenciales sean las más fáciles de enseñar y las más fáciles de aprender.

  


  
    CAPÍTULO 13


    Automatiza


    Hazlo una vez y nunca más


    Cuando nuestros hijos eran pequeños, vivíamos junto a una familia similar a la nuestra. Tenían dos niños como nosotros. Nos movíamos en los mismos círculos sociales y nos veíamos todos los fines de semana. Incluso el plano de su casa era espejo de la nuestra.


    Un día el esposo me contó sobre su reciente operación de rodilla. Todo parecía ir bien durante el procedimiento, pero su recuperación no progresaba como se esperaba. En vez de disminuir, el dolor aumentaba conforme pasaban las semanas. Con el tiempo llegó al meollo del asunto: sin darse cuenta, el equipo de cirujanos dejó un pequeño instrumento quirúrgico dentro de su rodilla.


    Uno nunca esperaría ese tipo de error de profesionales médicos súper capacitados. Y el equipo que realizó la cirugía de verdad era de alto rendimiento. Tenían títulos de las mejores escuelas de medicina y muchos años de experiencia. Aun así, en medio de esta compleja operación, cometieron un descuido de forma sorprendente y evitable por completo.


    La explicación es simple: confiaron en su memoria. Como resultado, olvidaron un paso esencial en el proceso. Es tentador decir: “Si tan sólo el personal médico hubiera pensado…” Pero yo lo veo como: “Si tan sólo el personal médico no necesitara pensar…”


    Alfred North Whitehead, el matemático británico convertido en filósofo estadounidense, dijo una vez: “La civilización avanza al extender el número de operaciones importantes que realiza sin pensar en ellas”.1 Dicho de otra manera: “Hay que automatizar tantos pasos y actividades esenciales como sea posible”.


    ¿Hay una hoja de repaso para esto?


    En 1935, las compañías rivales de aviones Boeing, Martin y Douglas, competían por un lucrativo contrato para construir nuevos bombarderos de largo alcance. Se esperaba que Boeing ganara. Su modelo 299 más potente tenía cuatro motores en vez de dos. Podía transportar cinco veces el número especificado de bombas y tenía un alcance dos veces mayor que sus predecesores.


    Todo cambió después de su fatídica prueba. Con cinco miembros de la tripulación, el Modelo 299 se elevó con gracia de la pista antes de detenerse a 90 metros, inclinarse bruscamente y estrellarse contra el suelo. Dos miembros de la tripulación murieron, incluido el piloto de pruebas, el mayor Ployer P. Hill.


    Una investigación encontró que el mayor Hill, un piloto de la Fuerza Aérea, con más de 17 años de experiencia, olvidó soltar los controles del timón y del elevador: un error fatal. Pero fue más instructivo descubrir que Hill estuvo preocupado por muchos otros procedimientos nuevos y complejos al momento exacto en que debía ejecutar esas tareas esenciales. El ejército llegó a la conclusión de que el Modelo 299 (el avión más sofisticado en tecnología de su época) era demasiado complicado para que lo volara una sola persona y le adjudicó el contrato a Douglas.


    Un grupo de pilotos de prueba todavía creía que el avión de Boeing era superior y le daría al país una clara ventaja militar. Sólo necesitaban una herramienta que permitiera a un solo piloto gestionar la tecnología aeronáutica avanzada.


    Como explica el cirujano y autor de superventas Atul Gawande en su libro El efecto checklist, el trágico descuido del mayor Hill fue resultado de la misma limitación humana que conduce a errores quirúrgicos evitables.2


    La gran cantidad de conocimientos que la humanidad ha adquirido en tantas disciplinas ha impulsado un extraordinario progreso científico, tecnológico y humanístico. Pero, como argumenta Gawande, este progreso tiene una desventaja. El asombroso volumen y complejidad de los conocimientos técnicos ha superado la capacidad de los expertos para gestionarlos. Por eso ocurren accidentes trágicos.


    Los humanos tenemos una tremenda capacidad para almacenar recuerdos.3 Paul Reber, profesor de psicología en la Universidad Northwestern, estima que si el cerebro fuera una grabadora de video digital (DVR) tendría memoria suficiente para albergar tres millones de horas de programas de televisión. Pero la RAM para la información que podemos solicitar cuando queramos (en esencia, nuestra memoria de trabajo) es mucho más limitada. Esto explica, al menos en parte, por qué las personas muy inteligentes olvidan las llaves o los médicos con gran experiencia olvidan sacar un instrumento del interior de la rodilla de un paciente. Los límites de la memoria de trabajo generan errores evitables.


    La complejidad extrema sólo aumenta la carga cognitiva, haciéndonos mucho más propensos a errores. Entonces lo que necesitamos no es más conocimiento, sino nuevas habilidades y estrategias que nos permitan aplicar ese conocimiento sin poner a prueba nuestra memoria de trabajo. O, como dijo Gawande, necesitamos una estrategia “que se base en la experiencia y aproveche el conocimiento que la gente tiene, pero que de alguna manera también compense nuestras inevitables tendencias humanas. Y existe tal estrategia, aunque parezca casi ridícula por su simplicidad, tal vez incluso loca para los que llevamos años desarrollando, con mucho cuidado, habilidades y tecnologías cada vez más avanzadas”.


    Lo que necesitamos, explica Gawande, es una herramienta modesta, pero maravillosa: la lista de verificación.


    Como nos cuenta Gawande, cuando los pilotos de prueba de Boeing implementaron listas de verificación y volaron una y otra vez sin incidentes, la Fuerza Aérea ordenó miles de aviones. Renombrado como B-17, el Modelo 299 arrojó más bombas que cualquier otro avión estadounidense en la Segunda Guerra Mundial y ayudó a cambiar el rumbo para los Aliados.


    La lista de verificación ayudó a los pilotos a recordar todos y cada uno de los pasos esenciales, usando la menor cantidad de recursos mentales posible.


    Las listas no sólo son útiles para tareas súper especializadas como volar un avión. Conforme el mundo se vuelve más complejo, todos necesitamos herramientas que nos ayuden a recordar lo importante.


    La belleza de la lista de verificación es que se pensó con anticipación. Se sacó de la ecuación. O más bien se incluyó en la ecuación. Por eso, en vez de hacer bien esas cosas esenciales de vez en cuando, las hacemos bien todo el tiempo.


    Una hoja de repaso es una de las herramientas más efectivas (aunque de baja tecnología) que tenemos para automatizar casi cualquier cosa que de verdad importe. La lista de verificación es un tipo. He aquí algunos otros:


    Un empleado usa un software de planeación diaria para facilitar la priorización de su día.


    Un gerente escribe la agenda de su reunión semanal para asegurarse de cubrir los temas más importantes.


    Un emprendedor siempre lleva un conjunto de diapositivas a cada presentación para que sea más fácil recordar los puntos más destacados a tratar.


    Un maestro da a sus alumnos una lista de consejos para facilitar la redacción de un buen ensayo.


    Un padre crea un calendario de tareas que facilita a los niños el recordar sus responsabilidades diarias.


    Claro, es una lista parcial. La idea de una hoja de repaso es sacar cosas de tu cerebro para que las hagas de forma automática, sin depender de la memoria.


    Resultados residuales durante 100 años


    ¿Alguna vez te has frustrado por el proceso de decidir a dónde ir de vacaciones con tu familia? Demasiadas opiniones, horarios, opciones, meses de charlas y mensajes… Y cuando se ponen de acuerdo tienen que esperar al próximo año.


    Stephen e Irene Richards tuvieron una idea diferente.4 Querían facilitar que sus hijos se reunieran con regularidad. Entonces decidieron automatizar el proceso de elegir un destino y planear un nuevo viaje cada año. Invirtieron en una pequeña cabaña en Montana. Cada verano los invitaban a ir el tiempo que quisieran.


    Esto se convirtió en un ritual que todos esperaban. Se volvió autoperpetuo. Cada año sus hijos iban. Después sus hijos se casaron, tuvieron hijos, y esos niños también empezaron a acudir. Con el tiempo, sus hijos, nietos y bisnietos construyeron nuevas cabañas en el área. Y así siguieron expandiéndose.


    Ahora, cinco generaciones después, cada año la familia todavía se reúne para jugar, nadar y crear recuerdos. En cualquier día de verano entre 30 y 40 miembros de la familia estarán jugando junto al lago. Algunos días la fiesta llega a más de 100 personas.


    Tomar decisiones es agotador de forma mental. Tomar decisiones que satisfagan a decenas de personas, cada una con diferentes preferencias, limitaciones y prioridades, es agotador y casi imposible. Esa única decisión tomada hace tantos años eliminó esta carga para siete generaciones de Richards… y seguimos contando. Nadie tiene que hacer el trabajo de coordinar los horarios de todos y elegir un destino, reservar hoteles y planear actividades para que toda la familia pueda pasar tiempo junta. Es automático y, en comparación con algunos planes de vacaciones familiares que he visto, sin esfuerzo.


    Alta tecnología = bajo esfuerzo


    “Es cierto que fui un poco descuidado cuando empecé a manejar”,5 dijo con timidez Joshua Browder, de 18 años, cuando se le preguntó acerca de las 10 multas de tránsito que acumuló en su primer año de manejo. Pero en opinión de Browder, la mayoría de sus infracciones no merecían una multa o eran resultado de errores de los infames agentes de tránsito: los policías viales del Reino Unido.


    Entonces Browder decidió apelar las multas. Resultó que los tribunales estuvieron de acuerdo con él y ganó. Al poco tiempo, ayudaba a casi todos los que conocía a impugnar infracciones injustas. El proceso de apelación era casi una fórmula: una simple carta repetitiva era suficiente para evitar una multa injustificada. Pero, aunque navegar por la burocracia era simple para él, notó que para los ancianos, discapacitados y personas vulnerables en su comunidad era todo lo contrario. Esto le dio una idea de cómo hacer algo bueno. Browder, que todavía era estudiante en Stanford, tardó sólo dos semanas en crear DoNotPay, un sitio web (y más tarde una aplicación) apodado “el primer robot abogado del mundo” que automatizó el proceso de apelaciones para los necesitados.


    Aprovechando el éxito del concepto, Browder agregó un servicio que escanea de forma automática la bandeja de entrada del correo electrónico de los usuarios en busca de reservas de viajes, y luego los ayuda a sacar provecho de las reducciones de precios en las reservaciones de vuelos y hoteles. Cualquiera puede dar clic en el botón “Resolver este problema en mi lugar”, y el proceso automatizado se hará cargo.


    En la actualidad, la aplicación ahorra tiempo y dinero a los usuarios al programar citas con el veterinario, obtener reembolsos de GrubHub, cancelar la suscripción al spam, incluso agregarlos de forma automática como demandantes a cualquier reclamo legal existente contra el spammer.


    La automatización es todo lo que realiza una función con un mínimo de ayuda o esfuerzo humano. Y ocurre en todas partes. Una parte es tan normal que no la consideramos una automatización: la lavadora, el lavavajillas, el refrigerador. Sólo cuando estas cosas funcionan mal o se rompen nos detenemos a pensar en cuánto tiempo y esfuerzo nos ahorran todos los días.


    Otras formas de automatización no existen desde hace tanto tiempo, pero son tan familiares que tampoco las notamos: el pago automático de cuentas, el termostato programable, tu asistente virtual que te recuerda qué hay en tu lista de compras y así.


    Estas herramientas cada vez son más inteligentes. Tu asistente virtual usa algoritmos de inteligencia artificial para analizar tus patrones de compra anteriores y decirte cuándo te estás quedando sin champú o pasta de dientes. Tu termostato aprende qué tan caliente o fresca te gusta la casa durante el día y se ajusta solo.


    Ya se pueden transferir muchas tareas mentales a la tecnología (y esta tendencia se está acelerando). Después de todo, la tecnología para manejar autos de forma autónoma ya se ve aquí y ahora, ¿no?


    En 2012, los líderes de Expedia descubrieron que por cada 100 personas que reservaban en su sitio, 58 necesitaban asistencia adicional y llamaban a servicio al cliente.6 La razón número uno era para que les reenviaran el itinerario. Eso sumaba 20 millones de llamadas al año: más o menos equivalente a que cada persona en Australia llamara cada año. El director ejecutivo dijo que si cada llamada costaba cinco dólares (una estimación baja en su opinión), eso sumaba al menos un problema de 100 millones de dólares.


    Entonces, en vez de seguir respondiendo a las solicitudes una por una, Expedia hizo que los clientes accedieran a su itinerario de forma directa en el sitio web y a través de un sistema de mensajes automatizado. Requirió una modesta inversión de tiempo y esfuerzo por adelantado, pero a partir de entonces el resultado fue una reducción de 43% en las llamadas diarias.


    El ahorro de tiempo y costos de este único cambio fue tan significativo que ahora la compañía está implementando una gran cantidad de funciones de autoservicio que usan inteligencia artificial y aprendizaje automático para satisfacer las necesidades variadas (y en constante evolución) de los clientes. Ryan O’Neill, quien dirige las operaciones de experiencia del cliente de Expedia, espera que con el tiempo de 90 a 95% de todas las funciones de servicio al cliente estén automatizadas por completo.


    ¿Cómo podemos usar la tecnología para automatizar las cosas que de verdad nos importan?


    Bloquear tiempo para las cosas que te importan parece simple en teoría. Pero en la práctica es difícil hacerlo de forma constante porque la realidad se mete en tu camino. Sin embargo, el esfuerzo que invertimos en automatizar nuestras tareas más mundanas, pero esenciales, después produce beneficios significativos y repetidos.


    Es importante hacer una advertencia en este momento: la automatización funciona a tu favor o en tu contra. Si las actividades no esenciales están automatizadas, también seguirán sin que lo pienses. Tomemos por ejemplo las suscripciones que se renuevan de manera automática. Siempre pensamos que recordaremos descontinuarlas, pero nunca lo hacemos y terminamos pagando meses (incluso años) sin saberlo. Una vez me di cuenta de que pagué 10 veces la cantidad correcta por un servicio en línea al que me inscribí; en vez de los 10 dólares al mes que pensé que me cobraban, pagué 100 dólares durante varios meses antes de darme cuenta. Considera tomar el camino de alta tecnología y bajo esfuerzo para lo esencial y el camino de baja tecnología y alto esfuerzo para lo no esencial.
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    CAPÍTULO 14


    Confía


    El motor de los mejores equipos


    En 2003, Warren Buffett, uno de los inversionistas más exitosos del mundo y presidente y CEO de Berkshire Hathaway, estaba interesado en comprar McLane Distribution, un proveedor de soluciones de cadena de suministros de 23 000 millones de dólares propiedad de Walmart. Podríamos asumir con seguridad que lograr eso sería un enorme y extraordinario proyecto.


    Sólo la debida diligencia (o el proceso de confirmar que lo que le habían dicho sobre el negocio era correcto) implicaba un esfuerzo enorme. Requeriría docenas de abogados leyendo cada contrato, arrendamiento de equipo, documentos de compras de bienes raíces y acuerdos de unión. Se necesitaría un pequeño ejército de contadores para revisar cada línea en los estados financieros anuales, trimestrales y mensuales de la empresa, revisando cada activo, gravamen y deuda. Implicaba un equipo de oficiales de cumplimiento para auditar, investigar y verificar cada gasto de capital, tecnología heredada y riesgo declarado. Es probable que implicaría investigar las relaciones con los mayores clientes de McLane. Todo esto requeriría con facilidad millones de dólares y seis meses o más.


    Por eso, lo que sucedió en realidad fue tan increíble: Buffett cerró el trato de McLane después de sólo una reunión de dos horas y un apretón de manos.1 Sólo después de 29 días la compra estaba completada. Buffett escribió: “No hicimos la debida diligencia”. Basándose en su experiencia, concluyó que “sabía que todo sería justo como había dicho Walmart. Y así fue”.


    ¿Una reunión de dos horas y un apretón de manos? ¡Sin diligencia debida! Piensa en el tiempo, dinero y esfuerzos ahorrados, basados sólo en el hecho que una de las partes confió en la palabra de la otra. Es un ejemplo de cómo la confianza puede ser una palanca para convertir un esfuerzo modesto en resultados residuales.


    Todos trabajamos con otros seres humanos de alguna forma. Algunos lo hacemos en organizaciones muy matriciales donde reportamos a más de una persona, tratamos con clientes externos e internos y tenemos que coordinar entre departamentos separados o grupos funcionales. Algunos trabajamos en equipos más pequeños que funcionan con agilidad, hacen las cosas con rapidez y producen más con menos recursos. Incluso los que trabajamos por nuestra cuenta debemos gestionar relaciones con consumidores y clientes, coordinar entregas con proveedores y socios y demás. Cada uno de estos ambientes agrega capas de complejidad: algunas evitables, otras no.


    Todos trabajamos con otras personas en nuestra vida personal también. Y aquí las personas también son una fuente de complejidad. Hay horarios que coordinar en toda nuestra familia inmediata, extendida y mixta. Existe la gestión de relaciones dentro de nuestros grupos de amigos y la negociación de deseos de competencia dentro de nuestra comunidad local.


    Sin importar el contexto, trabajar con otras personas puede ser abrumador. Tienes que asignar recursos mentales. Tienes que mantener relaciones. Tienes que alinear prioridades diferentes o en competencia. Sólo piensa en el esfuerzo que implica decidir dónde comer cuando se junta un grupo grande de amigos o familiares. Mientras más personas estén involucradas, más alto será el costo de coordinación. Incluso las decisiones fáciles se pueden volver más difíciles de lo que deberían.


    Hay una forma más fácil de hacer las cosas correctas en conjunto.


    Cuando confías en tus relaciones, se necesita menos esfuerzo para mantenerlas y gestionarlas. Puedes dividir con rapidez el trabajo entre los miembros del equipo. Las personas pueden hablar de manera abierta y honesta de los problemas cuando éstos surgen. Los miembros comparten información valiosa en lugar de acumularla. Nadie tiene problema con hacer preguntas cuando no entiende algo. La velocidad y calidad de las decisiones aumenta. Las luchas políticas internas se reducen. Incluso pueden disfrutar la experiencia de trabajar juntos. Y se desempeñan mejor de manera exponencial, porque son capaces de enfocar toda su energía y atención en hacer las cosas importantes, en vez de concentrarse en llevarse bien.


    Cuando tienes poca confianza en los equipos todo es más difícil. El simple hecho de enviar un mensaje o un correo es agotador porque tienes que considerar cada palabra por cómo se tomará. Cuando la respuesta llega puedes tener un sobresalto de ansiedad. Cada conversación se siente como si fuera un trabajo monótono. Cuando no confías en que alguien va a entregar, sientes que tendrás que revisarlo: recordarle la fecha límite, cernirte sobre él, revisar su trabajo. O no delegarás nada, asumiendo que estás mejor haciéndolo tú mismo. El trabajo puede comenzar a estancarse por completo.


    No puedes tener un equipo de gran desempeño sin altos niveles de confianza.


    La confianza es el aceite para motor de equipos de gran desempeño


    Todos sabemos que debemos agregar aceite al motor de un auto para que siga trabajando. Pero no todos entendemos con exactitud por qué. Es porque dentro del motor las partes que se mueven a gran velocidad pueden generar fricción cuando se frotan una contra otra. El aceite es el lubricante que mantiene esas partes deslizándose con suavidad en vez de desgastarse de manera mutua. Por eso, si el motor se queda sin aceite, el auto se ahogará o se detendrá por completo.


    Suena a lo que pasa en los equipos con poca confianza, ¿no? Dentro de cada equipo hay personas con roles y responsabilidades interrelacionadas moviéndose a gran velocidad. Sin confianza, las metas, prioridades y agendas en conflicto se frotan entre sí, creando fricciones y desgastando a todos. Si el equipo se queda sin confianza, es probable que se detenga o se apague. La confianza es como el aceite de motor para ese equipo. Es el lubricante que mantiene a las personas trabajando juntas con suavidad, para que el equipo continúe funcionando.


    La clave para obtener Resultados Sin Esfuerzo en equipos es tener sistemas establecidos para asegurar que el motor está bien aceitado de manera constante.


    La contratación que vale más que cientos de otras contrataciones


    La mejor manera de aprovechar la confianza para obtener resultados residuales es tener gente confiable a tu alrededor.


    Steve Hall, un empresario exitoso, me contó sobre una directora que contrató una vez para que le ayudara a gestionar las finanzas de su empresa automotriz.2 Fue hasta que ella llevaba cinco años en la empresa que Steve se tropezó con una discrepancia financiera de 300000 dólares. Cuando le preguntó, ella se disculpó: lo hizo parecer un error bien intencionado. Pero Steve y su CFO tenían sus dudas. Ya no estaban seguros de poder confiar en ella en ese puesto y buscaron un reemplazo. Pero todo esto sucedió en un momento en el que la empresa estaba creciendo con rapidez y no querían lidiar con una posible interrupción. Así que en vez de despedirla decidieron apoyarla.


    Cinco años después descubrieron que ese “error” de 300000 se había convertido en un robo de 1.6 millones de dólares al negocio. Cuando ella se enteró de que la habían descubierto renunció a través de un mensaje de texto y se fue de la ciudad. Nadie en esa empresa volvió a escuchar de ella.


    En retrospectiva, Steve admite: “Mi error fue peor que contratar a alguien en quien no confiaba. La contraté, perdió mi confianza y la mantuve por mucho tiempo después de ese hecho”.


    Contratar a alguien confiable implica un primer paso obvio y simple, pero uno que muchos pasan de largo con regularidad: asegurarte de que estás contratando a alguien honorable y honesto, alguien en quien puedas confiar para mantener un alto nivel cuando nadie está mirando. Pero contratar a alguien digno de confianza también se trata de contratar a alguien concienzudo, alguien confiable que cumpla con sus responsabilidades, que use su buen juicio, que haga lo que dice que va a hacer cuando dice que lo va a hacer y bien hecho. Es alguien a quien no tienes que supervisar o controlar de manera excesiva, alguien que entiende los objetivos del equipo y que se preocupa tanto como tú por la calidad del trabajo esencial que se hace.


    Warren Buffett usa tres criterios para saber quién es confiable lo suficiente para contratar o hacer negocios.3 Busca gente con integridad, inteligencia e iniciativa, aunque agrega que sin el primero los otros dos pueden ser contraproducentes.


    A esto yo lo llamo la “regla de las tres íes”.


    Después del desastre con su directora, Steve Hall tuvo que buscar un reemplazo. En vez de culpar de todo a “sólo una manzana podrida”, él y su CFO buscaron con detenimiento las formas en las que podrían haber permitido que ocurriera el problema sin saberlo. Esta autoevaluación honesta les ayudó a ver cómo necesitaban mejorar su proceso de contratación. Habían contratado a la directora más reciente al azar, a través de una sugerencia improvisada de un proveedor. De cara al futuro, se comprometieron con un nuevo proceso, implicaba más tiempo y esfuerzo desde el principio, pero Steve ahora entendía que invertir de manera sabia en reclutar, entrevistar y en la incorporación podría reducir muchos, muchos riesgos.


    Su nuevo criterio de contratación reflejó la regla de las tres íes.


    Al final contrataron a un hombre que no tenía experiencia en la industria automotriz, había llevado la contabilidad de una firma de abogados. Pero encajaba por completo en integridad, inteligencia e iniciativa: un emprendedor con una ética impecable y la capacidad de resolver problemas sobre la marcha. O, para ponerlo simple, confiaban en él. Austin ha sido un miembro valioso para la empresa por muchos años. Incluso después de que el negocio fue vendido a una compañía de las Fortune 500, él conservó su empleo. Desde entonces lo han ascendido tres veces. La contratación de gran confianza resultó ser una de las personas con mejor desempeño de la empresa.


    Cuando puedes decir estas cuatro pequeñas palabras: “Confío en tu criterio”, y creerlas de verdad, es como magia. Los miembros del equipo se sienten empoderados. Toman riesgos. Crecen. La confianza se fortalece. Y luego tiende a esparcirse. Como la coach ejecutivo Kim Scott escribe en su superventas Radical Candor: “Cuando la gente confía en ti y cree que te preocupas por ella, es más propensa a participar en ese mismo comportamiento entre sí, que se traduce en empujar menos la roca cuesta arriba una y otra vez”.4


    Contratar a alguien es una decisión única que produce Resultados Sin Esfuerzo. Lo haces bien una vez y esa persona agrega valor cientos de veces. Lo haces mal una vez y te puede costar de maneras repetidas. Es como escatimar en un filtro de aceite de mala calidad. Tal vez mantenga el motor trabajando con suavidad a corto plazo, pero en el momento en que el filtro comienza a fallar puede ocasionar problemas en todo el sistema.


    A quién contratamos es una decisión importante de manera desproporcionada que toma 1000 decisiones más. Cada contratación bien puede influenciar futuras contrataciones, cambiando de manera gradual las normas y la cultura con el paso del tiempo.


    Con frecuencia habrá urgencia por ocupar un puesto de inmediato, ya que la vacante crea un dolor de cabeza a corto plazo. Y aunque contratar de manera rápida puede aligerar la carga al principio, contratar bien aligerará la carga de manera constante y repetida, ahorrándote muchos dolores de cabeza a largo plazo.


    Crea un acuerdo de gran confianza


    Hay tres partes en cualquier relación: Persona A, Persona B y la estructura que las gobierna.


    Cuando la confianza se vuelve un problema, la mayoría de la gente señala a la otra. El gerente culpa al empleado, el empleado culpa al gerente. El profesor culpa al estudiante, el estudiante culpa al profesor. El padre culpa al hijo, el hijo culpa al padre. A veces somos capaces de admitir que nosotros tenemos la culpa. Pero rara vez pensamos en culpar a la estructura de la relación como tal.


    Cada relación tiene una estructura, incluso si es tácita o poco clara. Una estructura de poca confianza es donde las expectativas no son claras, donde los objetivos son incompatibles o están en desacuerdo, donde la gente no sabe qué hace cada quién, donde las reglas son ambiguas y nadie sabe cuáles son los estándares para el éxito y donde las prioridades no son claras y los incentivos no están alineados.


    Una estructura de gran confianza es donde las expectativas son claras. Se comparten los objetivos, los roles están bien delineados, las reglas y estándares son claros y los resultados correctos están priorizados, incentivados y recompensados de manera constante, no sólo a veces.


    La mayoría de las personas estarán de acuerdo en que es preferible este tipo de relación. El problema es que la estructura de relaciones de poca confianza por lo general ocurre por defecto en vez de por diseño.


    Una vez contraté a varios profesionales para que nos ayudaran a remodelar nuestra casa. Eran empleados de tres diferentes empresas, pero habían trabajado juntos en varios proyectos a lo largo de los años. Se caían bien entre ellos. Parecían competentes. Cada individuo estaba bien recomendado. Pensé que las piezas estaban en orden para una experiencia de gran confianza.


    Empecé a preocuparme cuando pedí un acuerdo escrito con fechas y nunca lo recibí. Pero estaba ansioso por que las renovaciones comenzaran y decidí que no valía la pena detener el trabajo. Esto resultó ser poca visión a futuro.


    Aunque cada persona del equipo trabajaba de manera competente en sus cosas, como equipo estaban lejos de la cohesión. No había un procedimiento paralelo. No había un flujo de trabajo claro. Un proveedor completaba una tarea y sólo entonces se encargaban las siguientes piezas del trabajo. Así que algunos gabinetes se instalaban mientras que otros tardaban semanas.


    Había falta de comunicación: a veces los trabajadores se presentaban a trabajar, pero el material no había llegado. No se ponían de acuerdo en fechas de entrega. No se ponían de acuerdo en quién era responsable de qué, así que algunos esfuerzos se duplicaron. Nos dieron las medidas incorrectas para un electrodoméstico, así que se tuvo que volver a pedir de un proveedor diferente para ajustarse al espacio limitado.


    ¿El resultado final? La remodelación terminó con retraso y sobrepasó el presupuesto. Y la experiencia para todos fue más difícil de lo que debió ser. Ése es el resultado típico cuando tienes una estructura de poca confianza.


    Años después de esta frustrante experiencia, me invitaron a hablar al Lean Construction Institute (LCI), una asociación comercial que trabaja para abordar la disminución de la eficiencia dentro de la industria de la construcción.5 Mientras otras industrias intensivas en mano de obra han experimentado una mejora en la eficiencia desde la década de 1960, hoy en Estados Unidos un sorprendente 70% de las obras se entrega tarde y sobrepasa el presupuesto y, lo más preocupante, se reportan más de 800 muertes y miles de lesionados relacionados con la construcción. El LCI considera que los principios Lean son fundamentales para mejorar esta situación.


    Una solución es un contrato comercial único, al que ellos llaman “el trato”, que vincula la compensación de cada participante con el resultado de todo el proyecto y no con el trabajo individual. Alinear los incentivos de esta forma alienta a las diferentes partes a actuar como equipo y a tomar decisiones que beneficien a todo el proyecto en vez de intereses propios. No sólo tienen un sentido de pertenencia, sino que se motivan a tener iniciativa para hacer toda la experiencia más eficiente.


    Ya sea que estemos remodelando una casa o liderando un equipo de colegas, todos podemos generar un trato de gran confianza similar para facilitar la realización conjunta de las cosas correctas. Incluso una única inversión con este acuerdo puede pagar dividendos. Y es tan simple como sentarse juntos y codificar lo siguiente:
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    Tomar un poco de tiempo para construir los cimientos de la confianza es una inversión valiosa en cualquier relación. Es una palanca que convierte un esfuerzo modesto en resultados residuales.

  


  
    CAPÍTULO 15


    Prevé


    Resuelve el problema antes de que suceda


    En 1977, Ali Maow Maalin era un cocinero de hospital en Merca, Somalia.1 Cuando estallaron los casos de viruela, se ofreció a servir de guía a los funcionarios locales que transportaban a dos niños infectados a un campo de aislamiento. Maalin sabía que debía vacunarse antes de viajar con los contagiosos niños, pero la inyección parecía dolorosa. Además, razonó, el viaje sólo duraba 10 minutos. Seguro no estaría en contacto con los niños el tiempo suficiente para infectarse.


    Para cuando comenzó a presentar síntomas ya había estado en contacto con muchos miembros de su familia, amigos y vecinos. Siguieron dos semanas de esfuerzos intensos liderados por el equipo de erradicación de la Organización Mundial de la Salud (OMS) para vacunar a 54777 personas en el área para asegurarse de que el virus no se expandiera más, esfuerzos que se habrían evitado si Maalin hubiera recibido sólo una inyección.


    Hay un final feliz para esta historia. Este desastre de salud pública en realidad fue el último capítulo de la intervención de salud más exitosa de la historia: una campaña de varios años para erradicar la viruela. El 17 de abril de 1978 la oficina de la OMS en Nairobi envió un simple mensaje por telegrama: “Búsqueda completada. No se descubrieron casos. Ali Maow Maalin es el último caso conocido de viruela”. Como resultado de los esfuerzos coordinados de los funcionarios de salud para vacunar a grandes sectores de la población mundial, una enfermedad que mató a 300 millones de personas en el siglo xx había sido contenida en los laboratorios.


    Tal vez no pensamos en la prevención como la manera más obvia de obtener resultados residuales. Pero ¿de qué otra forma puedes llamarlo cuando una sola intervención salva una incalculable cantidad de vidas futuras y resuelve un problema que duró siglos de una vez por todas?


    La larga cola de la gestión del tiempo


    John abrió un cajón para sacar una pluma.2 Cuando el cajón se negó de manera obstinada a cerrarse, siguió con su baile habitual: abrirlo todo lo posible, sacudirlo, cerrar, abrirlo de nuevo y mover las cosas. Esto duró un tiempo. Intrigado, su colega Dean Acheson (mentor de productividad de David Allen) preguntó qué sucedía. Resultó que un lápiz estaba estorbando. Dean quiso saber cuánto tiempo llevaba el problema. “Dos años —respondió John—. Por dos años me ha molestado todos los días.” ¿Cuánto te tardas en solucionar eso? Dos minutos. John lo resolvió en el momento.


    ¿Por qué tantos aguantamos los problemas, grandes y pequeños, durante mucho más tiempo del necesario?


    Porque en un día cualquiera suele llevar menos tiempo gestionar un problema que resolverlo. En el caso de John, aunque 30 segundos de empujones eran molestos, igual parecía menos tiempo que destrabar el riel y resolver el problema.


    Pero ver la ecuación desde una perspectiva a largo plazo cambia nuestros cálculos. Cuando sumamos los costos acumulados de tiempo y frustración de hoy, más lo de mañana, más cientos de mañanas después, de pronto tiene sentido invertir en resolver el problema de una vez por todas. Usando ese marco de tiempo, arreglar ese cajón fue una ganga absoluta: dos minutos de esfuerzo para evitar cientos de frustraciones futuras, un descuento de tiempo impresionante.


    A esto lo llamo la larga cola de la gestión del tiempo. Cuando invertimos nuestro tiempo en acciones con una cola larga continuamos cosechando los beneficios durante un largo periodo.


    A veces nos acostumbramos tanto a pequeñas irritaciones, como un lápiz trabando un cajón, que ni siquiera se nos ocurre hacer algo al respecto. Incluso si nos molestan y nos quejamos de ellas, igual no las vemos como un problema que valga la pena arreglar. Pero con frecuencia no reconocemos que algunas tareas que parecen “no valer la pena” en el momento nos pueden ahorrar cientos de veces el tiempo y molestias a largo plazo.


    Para eliminar este hábito, pregúntate:


    1. ¿Qué problema me irrita de manera repetida?


    2. ¿Cuál es el costo total de lidiar con eso durante varios años?


    3. ¿Cuál es el siguiente paso que puedo dar de inmediato, en pocos minutos, para resolverlo?


    El objetivo es encontrar la cosa más molesta que se pueda resolver en la menor cantidad de tiempo.


    Cuando te lo preguntas, empiezas a notar las pequeñas acciones que puedes hacer para facilitar tu vida en el futuro. Por ejemplo, alguna vez tuve una cliente que de manera crónica llegaba tarde a las reuniones. Ella sabía que cada vez que pasaba dañaba su reputación y credibilidad. Y cada vez que veía una reunión importante en su calendario experimentaba ansiedad aguda, de manera irónica, estaba tan consumida por la preocupación de llegar tarde otra vez, que perdía noción del tiempo y su peor miedo se realizaba. Al final encontró una manera de prevenir el problema antes de que sucediera, cada noche pasaba dos minutos revisando el calendario del día siguiente y ponía un recordatorio que apareciera cinco minutos antes de la reunión. El simple hecho de saber que había un recordatorio aliviaba su ansiedad y pronto se deshizo de su reputación entre sus colegas como “la que siempre llega tarde”.
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    El sorprendente poder de atacar la raíz


    Henry David Thoreau una vez escribió: “Hay miles cortando las ramas del mal y sólo uno atacando la raíz”.3 Cuando sólo gestionamos un problema, atendemos las ramas. Para prevenir el problema antes de que crezca, debemos cortar la raíz.


    Si has pasado mucho tiempo cortando ramas, tal vez ya te volviste bueno en eso. Pero si es lo único que haces, el problema seguirá regresando para acecharte. Sólo lo has manejado, no resuelto.


    ¿Hay frustraciones o problemas recurrentes en tu vida o trabajo? En vez de sólo cortar las ramas, intenta acabar con la raíz. Por ejemplo:
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    Nunca es muy temprano para sonar la alarma


    De pronto, el corazón de Mary se detuvo y su enfermera de inmediato activó el equipo de respuesta inmediata.4 Había ido al hospital para una cirugía de reemplazo de rodilla de rutina y estaba muy bien de salud. Ahora un equipo de emergencia corría hacia el quirófano para salvar su vida. Gracias a la rápida respuesta, Mary se convirtió en uno del 15% de pacientes afortunados que sobreviven a una emergencia de esa magnitud.


    Después de que todo se calmó, la enfermera de Mary se horrorizó al darse cuenta, en retrospectiva, de que había pasado por alto algunas señales de advertencia. Unas seis horas antes del evento cardiaco, la respiración y el habla de Mary se hicieron un poco dificultosos, pero como sus signos vitales estaban normales la enfermera no estaba preocupada. Dos horas después, el oxígeno había bajado un poco y le dijo a su enfermera que se sentía cansada. La enfermera decidió no llamar al médico porque no quería generar una falsa alarma.


    Las investigaciones muestran que los pacientes con frecuencia muestran señales sutiles de seis a ocho horas antes de un ataque cardiaco. Pero los miembros del personal del hospital con frecuencia esperan a ver más evidencia de un problema serio antes de llevar estos pequeños problemas a la atención del doctor. Mientras tanto, la ventana de oportunidad para prevenir una crisis se cierra.


    Hace muchos años, los hospitales australianos idearon un sistema para aprovechar esa ventana de oportunidad e identificar ataques cardiacos potenciales antes de que sucedieran. Crearon equipos especializados de respuesta rápida (RRT, por sus siglas en inglés) que incluían una enfermera de cuidados intensivos, un terapeuta respiratorio y un médico o asistente médico. Y en todas las unidades publicaron una lista de los desencadenantes que podrían indicar un paro cardiaco, junto con los umbrales de acción. Por ejemplo, la enfermera debe llamar al RRT si el ritmo cardiaco del paciente baja de 40 latidos por minuto o sube de 130, incluso si sus signos vitales parecen normales.


    Este sistema se adoptó pronto por algunos hospitales en Estados Unidos y ha resultado en una reducción de 71% de códigos azules y una disminución de 18% de muertes. Un médico explicó por qué los RRT son un éxito: “La clave para este proceso es el tiempo. Mientras más pronto identifiques un problema, más probabilidades hay de evitar una situación peligrosa”.


    Así como puedes encontrar pequeñas acciones para facilitar tu vida en el futuro, puedes buscar pequeñas acciones que prevendrán que tu vida se vuelva más complicada. Este principio aplica en cualquier tipo de tarea.


    Mide dos veces, corta una


    En 2014, el periódico de sátira francés Le Canard enchaîné notó un hecho extraño en las estaciones de tren de Francia.5 Las plataformas de los trenes parecían estarse encogiendo y al parecer nadie sabía por qué. El periódico contactó a la SNCF, la compañía ferroviaria estatal, para investigar, pero los portavoces de la empresa callaron. Así que los periodistas siguieron investigando.


    Por fin la historia salió: a principios de ese año, como parte de los esfuerzos por modernizar el sistema ferroviario de Francia, la SNCF gastó 20 mil millones de dólares en una nueva flotilla de 200 trenes. Los franceses se enorgullecían de estas máquinas modernas y de última generación. El hecho de ser construidos en Francia, en vez de importados desde otro país, era muy significativo.


    Sólo había un problema: una cuarta parte de los andenes en Francia eran 20 centímetros más anchos como para que los trenes entraran en la estación. Cuando Le Canard enchaîné descubrió la magnitud del error y sacó la noticia, la SNCF ya había rasurado en silencio 20 centímetros de los bordes de 300 plataformas. Pero faltaban 1000. ¿El costo final para los contribuyentes? 65 millones de dólares.


    Un reportero de la NPR hizo la pregunta que todos tenían en la cabeza cuando entrevistó al columnista de Le Canard enchaîné: “¿Cómo pudo la SNCF, una empresa ferroviaria nacional que ha operado desde 1938, hacer algo tan estúpido como comprar trenes que no caben en muchas de sus estaciones?


    Al principio la respuesta no era clara. Después la lluvia de ideas comenzó. El ministro de transporte francés llamó al error un “drama cómico” y señaló a la administración anterior por su decisión de dividir la compañía nacional de trenes, SNCF, y la operadora ferroviaria nacional, RFF, en dos entidades estatales separadas. Finalmente, el problema se debió a un error simple y prevenible. La RFF, que había dado las dimensiones a la SNCF, sólo había medido plataformas construidas hacía menos de 30 años, asumiendo que éstas eran representativas de todas las plataformas. Donde fallaron fue en tomar en cuenta el hecho de que muchas plataformas regionales de Francia se habían construido hacía más de 50 años, cuando los trenes eran más angostos. Un portavoz de la RFF hizo un comentario inútil: “Es como si compraras un Ferrari y cuando lo quieres estacionar te das cuenta de que no cabe porque nunca antes habías tenido uno”.


    Por desgracia, confirmó otro vocero, “descubrieron el problema un poco tarde”. De hecho.


    No se verificó una suposición. Construyeron un tren y después compraron 200. Es el tipo de error que todos hemos cometido (aunque seguro a una escala mucho menor).


    La lección es la que aprendimos cuando hacíamos manualidades de niños: mide dos veces y corta una.


    Con frecuencia medir algo sólo una vez (o no hacerlo ni siquiera) produce consecuencias de primer orden: las consecuencias son resultados directos e inmediatos de nuestras acciones. En este caso, la RFF hizo una suposición errónea sobre la uniformidad de las estaciones francesas y, como resultado, tomaron medidas incorrectas.


    Pero claro, la cadena de consecuencias no se detiene ahí. En un mundo interrelacionado, una simple acción también puede tener consecuencias de segundo y tercer orden. En este caso las medidas incorrectas resultaron en trenes muy anchos, lo que resultó en la necesidad de más trabajos de construcción en 300 estaciones, que resultó en un gasto de 65 millones de dólares, dinero que se podría haber invertido en escuelas, hospitales o albergues para gente sin hogar.


    Los errores son como fichas de dominó: tienen un efecto en cascada. Cuando atacamos la raíz al notar nuestros errores antes de que ocasionen algún daño, no sólo prevenimos que la primera ficha caiga, prevenimos toda la cadena de reacción.


    [image: img-228]


    [image: img-229]


    [image: img-230]


    [image: img-231]


    [image: img-232]

  


  
    CONCLUSIONES


    Ahora


    Lo más importante es qué sigue


    Hace poco, mi familia y yo nos mudamos a una comunidad idílica. Con cercas blancas alineadas a las calles. No hay faroles. Hay más senderos para caballos que calles. Nuestros hijos pasan largos días jugando afuera con nuestro feliz perro, montando caballos y jugando tenis. Damos paseos en las mañanas y andamos en bicicleta. Sembramos un jardín con árboles de manzanas, vides y plantas de melones. En resumen, vivimos en un pequeño paraíso en la tierra.


    Una de nuestras hijas en especial, Eve, parecía prosperar. Es una chica rubia, delgada, de ojos cafés con una sonrisa traviesa. No puede permanecer enfadada. Incluso cuando trata de estar de malas, sólo puede hacerlo por algunos segundos antes de estallar en risa. Ama estar en la naturaleza. Algunos amigos de la familia todavía recuerdan cómo escaló a la cima de un árbol de 17 metros la primera vez que visitó su hogar. Corría descalza siempre que podía, luchaba con su hermano menor en el trampolín durante horas, les puso nombre a las gallinas, atrapaba con cuidado docenas de lagartijas y después las liberaba con gentileza.


    Eve leía sin cesar, devoraba libros sobre caballos, abejas e insectos. Su favorito era una serie sobre las aventuras de un veterinario con animales de granja y sus dueños en Yorkshire, Inglaterra. Todos los días escribía sobre sus aventuras en un diario. Una vez que la llevé conmigo a un viaje de negocios, llamé a Anna desde el aeropuerto y le dije que Eve no había dejado de hablar, literal, desde que habíamos salido de casa una hora y media antes. Era animada, le gustaba platicar y contagiaba la risa.


    Entonces cumplió 14. Tuvo un crecimiento acelerado, empezó a sentirse muy cansada, hablaba menos con nosotros y se demoraba más en hacer sus quehaceres. Un comportamiento apropiado a su edad… o eso pensamos.


    En una visita de rutina, el médico notó que Eve no respondía de manera adecuada a pruebas básicas de reflejos. Se llevó a Anna a un lado y le dijo: “Tal vez quieran ver a un neurólogo”. No nos lo dijeron dos veces.


    A partir de ahí sus síntomas empeoraron cada día. En unas semanas sólo podía contestar con enunciados de una sola palabra, hablando con voz arrastrada y monótona. Notamos que la mitad derecha de su cuerpo respondía más lento que el lado izquierdo. Le tomaba dos minutos escribir su nombre y horas ingerir la comida. La luz, una vez tan vibrante y brillante en Eve, se atenuó. Luego pareció apagarse por completo cuando la hospitalizaron después de una convulsión importante.


    Lo peor de la situación era que los doctores no podían explicar por qué pasaba esto. Ni siquiera nos daban el comienzo de un diagnóstico.


    Cada día traía más visitas a neurólogos respetados que nos miraban con el ceño fruncido, uno de ellos se encogió de hombros de manera literal. Prueba tras prueba… Todas salían negativas. Los doctores seguían sin encontrar nada, ni siquiera una pista. Ver a nuestra vivaz hija en un estado casi constante de caída libre y no tener explicaciones… de eso está hecho el verdadero sufrimiento.


    Con cada visita infructuosa al médico, con cada prueba no concluyente… se hacía más difícil ver el camino por delante. El desafío ante nosotros no sólo se sentía difícil, parecía imposible por completo.


    Todo lo que queríamos en el mundo era que Eve mejorara. No sólo era lo más importante. Era lo único.


    Entonces aparecieron dos caminos ante mi vista: uno hacía que esta situación desafiante fuera más pesada. El otro la hacía más ligera. Y debíamos escoger qué camino tomar. Tal vez esta decisión parece obvia. Pero no lo era.


    Como padres, nuestro instinto era atacar el problema, con todas nuestras fuerzas, desde todas las direcciones: preocuparnos por ella 24/7, contactar a cada neurólogo en el país, reuniones con doctores uno tras otro, hacer millones de preguntas, trasnochar revisando revistas médicas y googleando por una cura o por lo menos un diagnóstico, investigar medicina alternativa como una posible opción. Supusimos que la gravedad de la situación requería un esfuerzo casi sobrehumano. Pero tal enfoque no habría sido sostenible y, al mismo tiempo, habría producido resultados decepcionantes.


    Por fortuna tomamos el segundo camino. Nos dimos cuenta de que la mejor manera de ayudar a nuestra hija y a nuestra familia a lo largo de este tiempo no era con más esfuerzo. De hecho, era justo lo contrario. Necesitábamos encontrar formas de hacer cada día un poco más fácil. ¿Por qué? Porque debíamos ser capaces de sostener este esfuerzo durante una cantidad desconocida de tiempo. No era negociable: no podíamos agotarnos ni ahora ni nunca. Si tu trabajo es mantener el fuego encendido por un periodo indefinido, no puedes arrojar todo el combustible al principio.


    Decidimos que habría cosas que no haríamos. Cosas que no podíamos hacer. Esta situación ya era muy dura sin que nosotros la hiciéramos más difícil.


    No nos torturaríamos con preguntas incontestables.


    No nos preocuparíamos mucho imaginando los peores escenarios.


    No nos quejaríamos porque los doctores no tenían las respuestas.


    No viviríamos en negación o nos diríamos: “No es tan malo”.


    No trataríamos de forzar el calendario.


    No preguntaríamos: “¿Por qué a nosotros?”


    No analizaríamos de más cada artículo de revistas médicas que la gente con buenas intenciones nos enviaba.


    No intentaríamos salir adelante solos.


    En cambio, decidimos enfocarnos en las cosas simples, las cosas fáciles, las cosas que podíamos controlar:


    Nos juntábamos alrededor del piano y cantábamos.


    Íbamos de paseo.


    Leíamos libros.


    Jugábamos.


    Buscábamos las cosas positivas y las señalábamos.


    Rezábamos juntos.


    Cenábamos juntos.


    Brindábamos.


    Contábamos historias.


    Reíamos.


    Éramos agradecidos.


    Hicimos estas cosas todos los días y casi de inmediato notamos una fuerza mágica. Nos sentimos más ligeros. Estábamos menos cansados. No nos agotábamos tanto.


    Claro, la preocupación no desapareció del todo. Todavía había citas con doctores y esperar resultados de pruebas. Algunos días fueron más difíciles que otros. Había muchas lágrimas. Pero en medio de todo también había canto, risas, comida y recuerdos. No sólo superamos este periodo difícil, no sólo lo sobrevivimos. Nuestra experiencia fue más ligera que eso. Desde el momento que decidimos escoger el camino fácil, de alguna forma nos sentimos más libres y ligeros.


    Si esta historia fuera una película de Disney, ésta sería la parte en que escribiría cómo se recuperó Eve y vivimos felices por siempre. Pero después de una ronda de tratamientos exitosos, comenzó a tener una regresión. Los problemas volvieron. ¿Cómo podríamos haber lidiado con este revés si hubiéramos agotado nuestra energía la primera vez?


    Ya han pasado dos años. Eve sigue mejorando. Todavía le falta camino por recorrer, pero mientras escribo esto tenemos razones para creer que se recuperará por completo. Ella sonríe, se ríe y bromea. Camina, corre y lucha. Lee y escribe. Está prosperando de nuevo.


    ¿Qué aprendí de esta experiencia?


    Cualquier cosa que te haya pasado en la vida, cualquier dificultad, cualquier dolor… Por importantes que sean esas cosas, palidecen en comparación con el poder que tienes para elegir qué hacer ahora.


    En español, la palabra ahora viene de la frase en latín hac hora (en esta hora). En inglés now viene del latín, novus homo, que significa “hombre nuevo” u “hombre recién ennoblecido”. El espíritu de esto es claro: en esta hora, cada momento nuevo es una oportunidad para comenzar otra vez. Una oportunidad de hacer una nueva elección.


    Basta pensar en cómo la trayectoria de una vida puede cambiar en los momentos más fugaces. Los momentos en los que tomamos el control: “Yo escojo”, “decido”, “prometo” o “de ahora en adelante…” Los momentos en los que dejamos ir nuestras cargas emocionales: “Te perdono”, “estoy agradecido” o “estoy dispuesto a aceptar que”. O los momentos en los que hacemos lo correcto: “Por favor perdóname”, “comencemos de nuevo”, “no me rendiré contigo” o “te amo”. En cada momento nuevo tenemos el poder de moldear todos los momentos subsecuentes.


    Cualquier cosa que te haya pasado en la vida, cualquier dificultad, cualquier dolor… Por importantes que sean esas cosas, palidecen en comparación con el poder que tienes para elegir qué hacer ahora.


    En cada momento tenemos una decisión: escoger el camino pesado o el ligero, el fácil o el difícil.


    Vimos a nuestra hija reducirse en un caparazón de su antiguo yo y regresar de él. Ésta fue la experiencia personal que me inspiró a escribir el libro que tienes en tus manos. Lo hice para poner en palabras lo que aprendimos, lo que obtuvimos; para compartir contigo los principios y prácticas de cómo aligerar nuestro viaje esencial en la vida.


    Si te quedas con sólo un mensaje de este libro, espero que sea éste: la vida no debe ser tan difícil y complicada como la hacemos. Cada uno de nosotros tiene, como escribió Robert Frost: “Promesas que cumplir y kilómetros que recorrer antes de dormir”.1 Sin importar qué desafíos, obstáculos o dificultades encontremos en el camino, siempre podemos buscar el camino más fácil y sencillo.
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    Notas


    Introducción. No todo tiene que ser tan difícil


    1 Patrick McGinnis, Emprendedor 10%: Vive el sueño de emprender sin renunciar a tu empleo, Aguilar, México, 2016. Esto también se basa en mi entrevista con Patrick en agosto de 2020.


    2 Hay muchas ediciones de Rebelión en la granja de George Orwell, pero se describe al caballo Boxer al principio del capítulo 3 como un trabajador fuerte cuya respuesta a cualquier problema es “¡trabajaré más duro!” que adopta como su mote personal. Al final del capítulo 9 Boxer intenta pronunciar esas palabras aun cuando está débil y muriendo.


    3 Te invito a diseñar un estilo de vida más esencial y Sin Esfuerzo asistiendo a la Academia Esencialista en essentialism.com.


    4 Greg McKeown, Esencialismo: Logra el máximo de resultados con el mínimo de esfuerzos, Aguilar, México, 2011. Los lectores que quieran diseñar una vida más esencial pueden visitar essentialism.com.


    5 “How Do Polarized Sunglasses Work?”, SciShow, 11 de agosto de 2018, YouTube, https://www. youtube.com/watch?v=rKlZibIBgo.


    6 Usé una versión un poco modificada de la cita conocida en varios sitios de citas, la original es: “¿Para qué vivimos, si no es para hacer la vida menos difícil el uno al otro?” George Eliot.

    Middlemarch: Un estudio de la vida en provincias, Edición Blackwood de 1872. George Eliot fue el seudónimo de la poeta y novelista inglesa de la era victoriana Mary Ann Evans. Su famosa cita se lee: “El señor Lydgate entendería que si sus amigos escucharan una calumnia sobre él su primer deseo debe ser justificarlo. ¿Para qué vivimos, si no es para hacer la vida menos difícil el uno al otro? No puedo ser indiferente a los problemas de un hombre que me aconsejó sobre mi problema y atendió mi enfermedad”.
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    4 “Four Unbelievably Simple Steps to Double Your Productivity”, Learn Do Become, consultado el 15 de octubre de 2020 en https://learndobecome.com/wp-content/uploads/2016/11/Four-Unbelievably-Simple-Steps-Transcript.pdf?inf_contact_key=cb4c4e5fef9fce1717df2acfb975a1f352696a354c5a36f7c65eb862cc3ca8f2.


    5 Marie Kondo, La magia del orden, Debolsillo, 2020.


    6 Fumio Sasaki, Goodbye, Things: Cómo encontrar la felicidad con el arte de lo esencial, Roca editorial de libros, 2017.


    7 Eric Ries, “Minimum Viable Product: A Guide”, Startup Lessons Learned, 3 de agosto de 2009, http://soloway.pbworks.com/w/file/fetch/85897603/1%2B%20Lessons%20Learned_%20 Minimum%20Viable%20Product_%20a%20guide2.pdf.


    8 Rebecca Aydin, “How 3 Guys Turned Renting Air Mattresses in Their Apartment into a $31 Billion Company, Airbnb”, Business Insider, 20 de septiembre de 2019, https://www.businessinsider. com/how-airbnb-was-founded-a-visual-history-2016-2.


    9 William Shakespeare, El sueño de una noche de verano, Alianza Editorial, 2011.


    10 “What Is a Microburst?”, National Weather Service, consultado el 15 de octubre de 2020 en https://www.weather.gov/bmx/outreach_microbursts#:~:text=A%20microburst%20is%20 a%20localized,%2C%20can%20be%20life%2Dthreatening.


    11 April Perry, “[Podcast 53]: How to Utilize Pockets of Time”, 6 de junio de 2019, Learn Do Become, https://learndobecome.com/episode53/.


    12 Laura Spinney, “The Time Illusion: How Your Brain Creates Now”, New Scientist, 7 de enero de 2015. La autora me presentó esta medida. Ella a su vez cita a Marc Wittmann, fundador de Marc Wittmann Institute for Frontier Areas of Psychology and Mental Health en Friburgo, Alemania. Wittmann dijo: “Tu sentido del ahora sustenta toda tu experiencia consciente”.


    8. Simplifica: Empieza de cero


    1 Conversación con Peri Hartman, 17 de abril de 2020.


    2 Richard L. Brandt. Un click: Jeff Bezos y el auge de Amazon.com, Ediciones Gestion2000, 2012.


    3 Mike Arsenault, “How Valuable Is Amazon’s 1-Click Patent? It’s Worth Billions”, Rejoiner, consultado el 15 de octubre de 2020 en http://rejoiner.com/resources/amazon-1clickpatent/.


    4 Louis V. Gerstner, Jr., ¿Quién dice que los elefantes no pueden bailar?: El histórico cambio interno de IBM, McGraw-Hill, 2004.


    5 Manjoo, “Invincible Apple: 10 Lessons from the Coolest Company Anywhere”, Fast Company, 1º de julio de 2010, https://www.fastcompany.com/1659056/invincible-apple-10-lessons-coolestcompany-anywhere.


    6 Jim Highsmith, “History: The Agile Manifesto”, Agile Alliance, 2001, agilemanifesto.org/history. html.


    7 Andy Benoit, Andy Benoit’s Touchdown 2006: Everything You Need to Know About the NFL This Year, Ballantine Books, Nueva York, 2006.


    9. Progresa: El coraje de ser basura


    1 Anthony Morris, “A Willingness to Fail Solved the Problem of Human-Powered Flight”, Financial Review, 6 de octubre de 2015, https://www.afr.com/work-and-careers/management/beingwilling-to-fail-solved-the-problem-of-humanpowered-flight-20151016-gkb658.


    2 Paul MacCready y John Langford, “Human-Powered Flight: Perspectives on Processes and Potentials”, MIT 1998 Gardner Lecture, subido a YouTube el 13 de noviembre de 2019, https:// www.youtube.com/watch?v=t8C8-BB_7nw.


    3 Una versión de este artículo apareció en el número de abril de 2014 de la revista Fast Company: Ed Catmull, “Lessons from Pixar President Ed Catmull: Your Ideas Are ‘Ugly Babies’, You Are Their Champion,” https://www.fastcompany.com/3027548/pixars-ed-catmull-on-theimportance-of-protecting-new-ideas.


    4 John Klick, “Culture Eats Strategy: Using It to Your Advantage to Inspire Innovation Action”, PDS Blog, 1º de octubre de 2018, https://www.pdsxchange.com/2018/10/culture-eats-strategyusing-it-to-your-advantage-to-inspire-innovation-action/.


    5 Ben Casnocha, “Reid Hoffman’s Two Rules for Strategy Decisions”, Harvard Business Review, 5 de marzo de 2015, https://hbr.org/2015/03/reid-hoffmans-two-rules-for-strategy-decisions.


    6 Reid Hoffman, “Imperfect Is Perfect”, podcast Masters of Scale, Ep. 4, 24 de mayo de 2017, https://mastersofscale.com/mark-zuckerberg-imperfect-is-perfect/.


    7 George Bernard Shaw, El dilema del doctor, Sudamericana, 1956.


    8 Chris Knight, “Chris Knight: ‘A Word after a Word after a Word Is Power’ Is a Celebration of All Things Atwoodian”, National Post, 6 de noviembre de 2019, https://nationalpost. com/entertainment/movies/chris-knight-a-word-after-a-word-after-a-wordis-power-is-acelebration-of-all-things-atwoodian.


    10. Ritmo: Lento es suave, suave es rápido


    1 Roland Huntford, El último lugar de la tierra: La carrera de Scott y Amundsen hacia el polo sur, Península. Este libro cuenta la historia con un detalle exquisito.


    2 Conversación con Janice Kapp Perry, 10 de mayo de 2020. Véase también Susan Easton Black y Mary Jane Woodger, Women of Character: Profiles of 100 Prominent LDS Women (Covenant Communications, American Fork, Utah), 227-229.


    3 Lucy Moore, “Before I Met You by Lisa Jewell”, Female First, 23 de mayo de 2013, https://www. femalefirst.co.uk/books/before-i-met-you-292526.html.


    4 Este relato se basa en mi entrevista con Ben Bergeron en julio de 2020.


    5 Paul Shoemaker, “Can You Handle VUCA? If You Can’t, You Could Perish”, Inc., 27 de septiembre de 2018, https://www.inc.com/paul-schoemaker/can-you-vuca.html.


    6 Joe Indvik, “Slow Is Smooth, Smooth Is Fast: What SEAL and Delta Force Operators Can Teach Us About Management”, LinkedIn, 24 de noviembre de 2015, https://www.linkedin.com/pulse/ slow-smooth-fast-what-seal-delta-force-operators-can-teach-joe-indvik/.


    Parte III: Resultados Sin Esfuerzo


    1 Robbie Gonzalez, “Free Throws Should Be Easy. Why Do Basketball Players Miss?”, Wired, 28 de marzo de 2019, https://www.wired.com/story/almost-impossible-free-throws/.


    2 Burton Malkiel y Charles Ellis, The Elements of Investing: Easy Lessons for Every Investor (Hoboken, NJ: Wiley, 2013), 11. “Cuando Franklin murió en 1790 dejó un regalo de 5 000 dólares a cada una de sus dos ciudades favoritas, Boston y Filadelfia. Estipuló que el dinero debía invertirse y podía pagarse en dos fechas específicas, los primeros 100 años y los segundos 200 años después de la fecha de la donación. Después de 100 años, a cada ciudad se le permitió retirar 500 000 dólares para proyectos de obras públicas. Después de 200 años, en 1991, recibieron el saldo, que consistía en aproximadamente 20 millones para cada ciudad.”


    3 Jessica Jackley, Clay, Water, Brick: Finding Inspiration from Entrepreneurs Who Do the Most with the Least (Random House, Nueva York, 2015). También basado en correspondencia con Jessica en julio de 2020.


    4 Diodorus Siculus, Diodorus Siculus: Library of History, vol. 11, libros 21-32, trad. Francis R. Walton (Harvard University Press, Cambridge, Mass., 1957).


    11. Aprende: Aprovecha lo que otros saben


    1 A. Storr, “Issac Newton”, British Medical Journal (Clinical Research Edition) 291, núm. 6511 (1985): 1779-1784.


    2 “Principia”, Classic Thesaurus, consultado el 15 de octubre de 2020, https://www. classicthesaurus.com/principia/define.
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    5 P. R. Kunz y M. Woolcott, “Season’s Greetings: From My Status to Yours”, Social Science Research 5, núm. 3 (1976): 269-278.


    6 Véase la sesión de preguntas y respuestas de ama (“Ask Me Anything” o “Pregúnteme cualquier cosa”) con Elon Musk en Reddit, 5 de enero de 2015, https://www.reddit.com/r/IAmA/ comments/2rgsan/i_am_elon_musk_ceocto_of_a_rocket_company_ama/. Musk escribe: “Creo que la mayoría de la gente puede aprender mucho más de lo que cree. Se subestiman sin intentarlo. Un pequeño consejo: es importante ver el conocimiento como una especie de árbol semántico: asegúrate de comprender los principios fundamentales, en otras palabras, el tronco y las ramas grandes, antes de entrar en las hojas/detalles o no habrá nada de lo que puedas agarrarte”.

    Sin relación alguna, cuando otro usuario le preguntó: “¿Qué hábito diario crees que tiene el mayor impacto positivo en tu vida?”, Musk respondió: “Bañarme”.


    7 Patrice Voss, Maryse E. Thomas, J. Miguel Cisneros-Franco y Étienne de VillersSidani, “Dynamic Brains and the Changing Rules of Neuroplasticity: Implications for Learning and Recovery”, Frontiers in Psychology 8, núm. 1657, https://psycnet.apa.org/ record/2017-47425-001.


    8 Robert Abbot, “Big Mistakes: Charlie Munger”, Guru Focus, 1º de julio de 2019, https://www. gurufocus.com/news/902508/big-mistakes-charlie-munger.


    9 Isaiah Berlin, El erizo y el zorro, Ediciones Península, 2016.


    10 Jim Collins, Good to Great: Why Some Companies Make the Leap and Others Don’t (Nueva York: Harper Business, 2001), 90.


    11 Tren Griffin, Charlie Munger: The Complete Investor (Columbia Business School Publishing, Nueva York, 2015), 43.


    12 B. Uzzi et al., “Atypical Combinations and Scientific Impact”, Science 342, núm. 6157 (2013): 468-472.


    13 “Hidden Connections Conference”, Universidad Tecnológica de Nanyang, Singapur, 31 de marzo de 2015, YouTube, https://www.youtube.com/watch?v=mbxcAFh4wO8.


    14 Andrew Perrin, “Slightly Fewer Americans Are Reading Print Books, New Survey Finds”, Pew Research Center, 19 de octubre de 2015, https://www.pewresearch.org/fact-tank/2015/10/19/ slightly-fewer-americans-are-reading-print-books-new-survey-finds/. Esta encuesta también descubrió que siete de cada 10 adultos estadounidenses (72%) leyeron un libro en el último año (completo o en partes) en cualquier formato (79%). Por suerte, este número aumenta al 80% entre los adultos de entre 18 y 29 años, lo que demuestra que, de manera contraria a la opinión popular, los millennials sí leen.


    15 “How to Choose Your Next Book”, FS Blog, agosto de 2013, https://fs.blog/2013/08/chooseyour-next-book/.


    16 Avi Charkham, “You’re Not a Two-Legged Camel You’re Just Different”, Medium, 18 de enero de 2019, https://medium.com/@aviche/two-legged-camel-9e60eb09eb57. Véase también “How One Man Changed the High Jump Forever, the Olympics on the Record”, 1º de abril de 2018, YouTube, https://www.youtube.com/watch?v=CZsH46Ek2ao.


    12. Eleva: Usa la fuerza de diez


    1 https://projectprotect.health/#/.


    2 “Aesop”, Britannica, consultado el 15 de octubre de 2020 en https://www.britannica.com/ biography/Aesop.


    3 Robert Sutton y Huggy Rao, Scaling Up Excellence: Getting to More Without Settling for Less, Random House Business, Nueva York, 2016. Sutton y Rao atribuyen este principio al exdirector ejecutivo de Procter and Gamble, A. G. Lafley, quien cree que “sus lemas sencillos de Plaza Sésamo, repetidos una y otra vez, mantienen a todos capacitados en lo importante”. En todo el mundo, los niños de cinco años están de acuerdo.


    13. Automatiza: Hazlo una vez y nunca más


    1 Alfred North Whitehead, An Introduction to Mathematics (Williams and Norgate, Londres, 1911), p. 61.


    2 Atul Gawande, El efecto checklist, Antoni Bosch, trad. Federico Corriente Basús, España, 2011.


    3 Paul Reber, “What Is the Memory Capacity of the Human Brain?”, Scientific American, 1º de mayo de 2010, https://www.scientificamerican.com/article/what-is-the-memory-capacity/.


    4 https://www.legacy.com/obituaries/saltlaketribune/obituary.aspx?n=irene-gaddis&pid=17049 5784&fhid=11607.


    5 Alexander Sehmer, “Teenager’s Parking Appeals Website Saves Motorists £2m After Overturning Thousands of Fines”, Independent, 29 de diciembre de 2015, https://www.independent.co.uk/ news/uk/home-news/teenager-s-parking-appeals-website-saves-motorists-ps2m-afteroverturning-thousands-fines-a6789711.html. Véase también https://donotpay.com/ y “Meet the Teen Taking on the Parking Ticket”, BBC News, 6 de septiembre de 2015, https://www.bbc.co.uk/ programmes/p031rmqv.


    6 Dan Heath, “How Expedia Solved a $100 Million Customer Service Nightmare”, Medium, 3 de marzo de 2020, https://marker.medium.com/how-expedia-solved-a-100-million-customerservice-nightmare-d7aabc8d4025. Ryan O’Neill me confirmó esto en una conversación en agosto de 2020.


    14. Confía: El motor de los mejores equipos


    1 Warren Buffett, “Chairman’s Letter”, 27 de febrero de 2004, Berkshire Hathaway, Annual Report, p. 6, https://berkshirehathaway.com/letters/2003ltr.pdf.


    2 Basado en una conversación con Hall el 25 de agosto de 2020.


    3 “Warren Buffett Speaks with Florida University”, YouTube, 15 de octubre de 1998, subido a YouTube el 3 de julio de 2013, https://www.youtube.com/watch?v=2MHIcabnjrA&t=1050s.


    4 Kim Scott, Radical Candor: Fully Revised & Updated Edition: Be a Kick-Ass Boss Without Losing Your Humanity, St. Martin’s Publishing Group, Nueva York, 2019.


    5 Consultado el 15 de octubre de 2020 en https://www.leanconstruction.org/.


    15. Prevé: Resuelve el problema antes de que suceda


    1 Alexis C. Madrigal, “The Last Smallpox Patient on Earth: The Case of Ali Maow Maalin, a Somalian Cook”, The Atlantic, 9 de diciembre de 2013, https://www.theatlantic.com/health/ archive/2013/12/the-last-smallpox-patient-on-earth/282169/.


    2 David Allen, Organízate con eficacia: El arte de la productividad sin estrés, Empresa Activa, 2015. Como David Allen agregó, cuando describía lo que él llamo “esta simple pero extraordinaria acción siguiente”, su viejo amigo y mentor de consultoría de gestión Dean Acheson no tiene ninguna relación con el exsecretario de Estado.


    3 Henry David Thoreau, Walden, Errata Naturae Editores, 2013.


    4 Michael A. Roberto, Know What You Don’t Know: How Great Leaders Prevent Problems Before They Happen, Pearson Education, NJ, 2009.


    5 “French Red Faces over Trains That Are ‘Too Wide’ ”, BBC News, 20 de mayo de 2014, https:// www.bbc.com/news/world-europe-27497727. Véase también “French Trains Are Too Wide for Stations”, NPR, 22 de mayo de 2014, https://www.npr.org/2014/05/22/314925114/french-trainsare-too-wide-for-stations.


    Conclusión. Ahora: Lo más importante es qué sigue


    1 Robert Frost. “Stopping by Woods on a Snowy Evening”, en New Hampshire, Henry Holt, Nueva York, 1923.

  


  
    


    Una poderosa guía para alcanzar tus objetivos que inicia con un simple principio:

    NO TODO TIENE QUE SER TAN DIFÍCIL.


    [image: coversin] Estamos condicionados a creer que el camino del éxito está lleno de trabajo; que si queremos superarnos tenemos que sobrepensar, hacer de más y sobresforzarnos; que si no estamos exhaustos todo el tiempo no estamos haciendo lo suficiente. Sin embargo, últimamente trabajar duro es mucho más cansado que antes y entre más agotados estamos menos progresamos.


    Pero avanzar no tiene que ser tan difícil como pensamos. No importa qué obstáculos nos encontremos, siempre hay una mejor manera: en lugar de presionarnos para dar más, podemos encontrar un camino más fácil.


    Sin Esfuerzo te enseña a:


    • Convertir tareas tediosas en rituales disfrutables.


    • Prevenir la frustración al solucionar problemas antes de que aparezcan.


    • Lograr un ritmo sostenible en lugar de acelerar todo el tiempo.


    • Decidir una vez y eliminar futuras decisiones.


    • Simplificar tu proceso al suprimir pasos innecesarios.


    • Facilitar el mantenimiento y gestión de relaciones.


    • Y mucho más.


¿Alguna vez has sentido que:


 • las cosas se han vuelto más difíciles de lo que eran antes?
 
• sabes que una tarea es importante y aun así batallas para hacerla?
 
• estás trabajando más rápido pero no te estás acercando a tus objetivos? 

• querrías hacer aportaciones más grandes pero no tienes la energía que se requiere?
 

Sin Esfuerzo ofrece una guía para hacer fáciles las actividades más esenciales y así alcanzar tus objetivos sin quemarte en el intento. La manera de lograrlo sin esfuerzo no es cuestión de pereza, sino de astucia. Incluso, tal vez sea la única manera. No todo lo difícil de la vida puede lograrse sin esfuerzo, pero sí podemos facilitar el hacer más de aquello que importa.
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Cuando comiences un proyecto, empieza con basura

Adopta una estrategia de “borradorcera”y il pon algunas
palabras, las que sean,en a pagina.

Fracasa de manera barata: comete erores deltamaio
del aprendizae.

Prategetu progreso de a duracritca en tu cabeza,

RITHO

Establece un ritmo in esfuerzo: ento es suave,
suave es rapido.

Rechaza la economia falsa de empezar con demasiado
impetu.

Crea un rango adecuado: nunca haré menos de X,
nunca mas de Y.

Reconoce que 10 todo el progreso esigua,
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Proyecto

Limite inferior

Limite superior

esencial

e Noramersdecivo Ntamis 25 pigis
en seis meses. pagi o i

Aanzar mi ifa deventas Nunca menos decinco Nanca ms de 10 lamadas

del mes.

lamadas de venta al dia.

de venta al dia

Llamar a mi famiia
todas las semanas
durante un mes.

Nunca hablar menos
de cinco minutos.

Nunca hablar mas
de una hora.

Terminar una clase en linea.

Nunca menos de conectarme
ala clase todos los dias.

Nunca mas de 15 minutos
‘en tomar una prueba
depréctica diaria.

Terminar el primer boceto
de un libro.

Nunca menos de 500
palabras al dia.

Nunca més de 1000 palabras
al dia.
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Objetivos vagos Como luce
“terminado”

f " Bajo los ojos a la bascula y veo el nimero 80

"Perder peso. ‘mirandome.

“Caminar mas.” Alcanzar 10000 pasos al dia en mi Fitbit

por 14 dias seguidos,

“Leer méslibros.”

En mi lector digital dira “terminado” allado
de Guera y paz.

“Entregar el gran reporte.”

Escibir 12 paginas lenas de ejemplos
concetos, consejos précticos e imay
alclente diciendo: “{Es fantastico!

ar

“Lanzar mi producto.”

Tener 10 usuarios que prueben 2 aplicaciin
durante una semanay den retroalimentacion.

“Completar un episao del podcast”

“Completar un episodio del podcast.”
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Cémo se supone Pero jqué pasa si hay muchas
que funciona piedras grandes?
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Proyecto
esencial

Primera accion
obvia

Microrrafaga

Arteglar e desorden del
garage.

Encontrar la escoba.

Barter a bodega y levar
los bicicletas ah

Lanzar un producto.

Abrir un documento en la
nube donde escriba las ideas.

Hacer una lluvia de ideas
sobre caracteristicas para
un producto.

Terminar un reporte grande.

Tomar lipiz o pluma
yuna hja de papel,

Redactar un esquema para
elinforme.
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Parte |

Estado Sin Esfuerzo

DESCANSA

Descubre el arte de no hacer nad.

Hoy no hagas més de o que puedes recuperarte
por completo hoy

Divide el trabajo esencial entres sesiones de méximo
90 minutos cada una.

Toma una Siesta Sin Esfuerzo.

PON ATENCION

Logra un estado deconciencia apovechando e poder
dela presencia

Entrena tu cerebro para concentrarse en loimportante
e gnorar o irrlevante.

Para ver a los demas con mas claridad, dea delado tus
opinones, consejos y uicios y on su verdad por encima
delatuya

Limpia el desorden entu entorno fisico antes de impiar
desorden en tu mente

Parte Il

Acciones Sin Esfuerzo

406 son las Acciones Sin
Esfuerzo?

Acsiones Sin Esfuerzo significa conseguir ms intentando
menos. Defas de procrastinar y das el primer paso obvio.
Ugas al punto “terminado” sin sobrepensar. Progresas
manteniendo el rtmo en vez de adelantarte. Logras
mucho sin esforzarte demasiado.

DEFINE

Para comenzar un projecto esencial,
‘primero define c6mo luce “terminado”.
Establece condiciones claras paa “terminar’,
llega ahiydetente.

Usa 60 segundos para concentrarte

enel resultado deseado

Escribe una lsta de “terminado por este dia”
Linitala  cosas que consituiran un progreso
sigaificatvo
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Parte Il

EMPIEZA

Haz que a primera acién sea a mas obvia
Divide la primesa accion obva en pasos ms pequeios
 concreto. Después nombralos.

Obtén el mayor aprendizaje del efuerzo iable miimo
Comienza con una microrafaga de 10 minutos

de actividad enfocada para impulsar la motivacign
yla energia.

SIMPLIFICA

Para simplificar el proceso, no simplfiques los pasos:
solo eliminalos

Reconoce que no todo requiee esforzarse al méximo.
Marimiza los pasos que no diste.
Mide el progreso en incrementos minimos.

PROGRESA

Cuando comiences un proyecto, empieza con basura.

Adopta una estrategia de *borrador cero”
y il pon algunas palabras,

Tas que sean, en la pgina.

Fracasa de manera barata: comete ertores
del tamaiio del aprendizaje.

Protegetu progreso dela dura crtica en tu cabeza.

RITHO

Establece un ritmo sin esfuerzo:
lento es suave, suave es répido.

Rechaza la economia falsa de empezar
con demasiado impet.

Crea un rango adecuado: nunca haré menos de X,
nunca mas de Y.

Reconace que notodo el progreso secrea igual,
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Area esencial

Automatizacién sin
esfuerzo

Tu Salug

Programa tu examen fsico anual como

una cita recurrente el mismo dia cada aiio
ylascitas a dentista el mismo dia cada seis
meses.

Registrate para pagary recibir de forma
automatica tus medicinas recurtentes
en o farmacia.

‘Configura tu elular para que cambie a modo
“loz noctuma’ dos horas antes de acostarte.

Tus Relaciones

Establece lamadas o reuniones regulares
con las personas mas importantes, Configura
recordatorios para los cumpleaios de amigos
ytamilares

Haz pedidos de lores o regalos

‘con anticipacién para enviar en cumpleaiios,
aniversarios u otros eventos anuales
importantes,

Tus Finanzas.

Haz que un porcentaje detu ngmina
se deposite en tucuenta de ahorros
de forma automética y mensual.

Programa una reunén semanal para revisar
Tesfnanzas como famiiay reuniones anuales
con un asesor fnanciere.

Automatiza la elaboracion de presupuestos
con una aplicacidn que haga un seguimiento
detus gastos.

Establece donaciones mensuales o anuales

regulares a us organizaciones benéficas
mas valiosas.

Tu Hogar

Suscrbete para compras egulares en linea
de atiulos clave para el hogar.

Haz una lista de verficacitn de seguridad
anual para elementos como detectores.
de humoy extitores de incendios.

Configura listas de compras recurtentes

en una aplicacion de tienda de comestibles
Delegala planeacion de las comidas

auna aplcacidn en funcidn de tus objetivos
de salud.

Tu Carrera

Programa reuniones periddicas con un mentor.

Programa una hora cada trimestte
para revisartus objtivos profesionales.
Reserva cinco minutos cada maiiana
para leer un articulo sobre un tema
importante que no esté elacionado
contu trabajo de forma directa.

Tu Diversién

Reserva una hora cada dia
para algo quetebinde algria
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Acuerdo de gran confianza

Resultados 1Qué resultdos queremos?
Roles 4Qué hace cada quién?
e Cules son los estandares minimos
aue se deben mantener?
Recursos 4Qué recursos (gente, dinero, heramientas)
estan disporibles y cusles hacen falta?
— iComo se evaluard y recompensard

el progreso?
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El modelo

~
/’}'
Agotador Sin esfuerzo
. Cualquier cosa que valga Las cosas més esenciales
Piensas I pena requiere n esfuerzo  pueden ser las s faciles.
enome.
Te esfuerzas mucho: Encontrar el camino mas
Haces te sobrecomplicas, facil.
sobrepiensas y haces de mas.
9 ‘Agotamiento y ninguno Los resultados correctos
Obtienes delos resuados que quieres. sin agotare.
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Un Resumen Sin Esfuerzo

Parte |

Estado Sin Esfuerzo

i0ué es el Estado Sin Esfuerzo?

El Estado Sin Esfuerzo es una experiencia que muchos
tenemas cuando estamos descansados de manera fisica,
sin cargas emacionales y nergzados de manera menta,
Estds por completo consciente, alerta,presente, atentoy
concentrado en lo que imparta en el momento. Ees capaz
de concentrarte en lo mas importante con faciidad.

INVIERTE

En vez de preguntar: “;Por qué esto es tan difcil?
inviete |a pregunta: *, si esto pudiera ser fcil?
Cuestiona la suposicion de que la manera “correcta”
es, de forma inevtable, la s ifcl

Haz que lo imposible sea posibe a encontrar

un acercamiento indirecto.

Cuando enfrentes un trabjo que parece abrumador,
pregunta: Cimo esty dificultandoesto mas
delo necesario?”

DISFRUTA

Combina las acividades esenciales con
los mas agradables.

Acepta que el trabajoy e juego pueden coexisti.
Conviert as tareas tediosas

ituales significativos.

Permite que la fisa y la diversign iluminen
més tus momentos.

SUELTA

Deja s cargas emocionaes que no necesitas

Recuerda: “Cuando te concentras en lo que te falta,
pierdes lo que tienes. Cuando te concentras
enlo que tienes, obtenes lo que te fata”.

Usa esta receta de habitos: “Después de quejarme
dié algo por o que estoy agradecido”.

Libera el resentimiento de su deberal preguntar:
*iPara qué trabajo contraté  este rencor?”
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Resultado

o Acciones
sin esfuerzo
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excesivo
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Pequefios
resultados

Esfuerzo
masivo

Complejidad
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Quejarse
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Parte |

Estado Sin Esfuerzo

40U es el Estado Sin
Esfuerzo?

EI Estado Sin Esfuerzo s una experencia que muchos
tenemos cuando estamos descansados de manera fisca,
sincargas emocionales y energizados de manera mental,
Estés por completo consciente, alerta, presente, atento y
concentrado en lo que importa en el momento. Eres capaz
de concentrarte en lo mas importante con facildad.

INVIERTE

Envez de preguntar “;Por qué esto es tan ifcl?”, inviete
Ta pregunta: Y s esto pudiera ser facl?”

Cuestiona la suposicién de que la manera “correcta” es,
deforma inevitable, la mas dificil

Haz que lo impasible sea posible alencontrar
un acercamiento indirecto.

Cuando efrentes un rabajo que parece abrumadr,
4Como estoy difcultando esto mas de o

DISFRUTA

Combina las actividades esenciles con las mas
‘agradables.

Acepta que el trabajo y el juego pueden coexisti.
Conviertelas tareas tediosas e ituales significativos.

Permite que la risay a diversid iuminen ms tus
momentos

SUELTA

Defai las cargas emacionales que no necesias.

Recuerda: “Cuandote concentras en l que te falta, pierdes
Io que tienes. Cuando te concentras en lo que tienes,
obtienes I que te falta”

Usa esta receta de habitos: “Después de quejarme diré algo
por lo que estoy agradecido”.

Libera el resentimiento de su deber al preguntar: ‘zPara qué:
trabajo contraté a este rencor?”
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Sin Esfuerzo

Facilita lo que importa

GREG McKEOWN
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Palanca

Aporte modesto,
resultados residuales

Aprendizaje

La capacidad personal se incrementa
con el tiemp.

Desarollas la eputacidn una vz, pero luego
Ias oportunidades flvyen hacia i

durante afos.

Entiendes los principios bisicos
aprofundidad  luego los aplicas

con faclidad nay otra vez
Estableces un habito una vz,

pero después tesive para todala vida.

Ensefanza

‘Compartir conocimientos es poderoso.

Ensefia a olros a ensefiary obtendrds
unimpacto exponencial

Crea la historia correcta una vez
¥ puede vivir milenios.

Entre mas enseiiamos, mas aprendemos.

Automatizacién

Automatiza algo una vezy luego oidate
deeso porque siue funcionando de manera
perpetua

Escribe una hoa de repaso una vez,
ydespués usal todos ls ias

Escribe un cddigo (o contrata a alguien
para que lo haga)y luego las mismas
actiones se realizardn miles de veces.
Escribe un libro una vez y millones lo leerén
incluso cientos de aios después.

Confianza

Sicontratas a la persona adecuada una vez,
dar esultados cientos de veces.

Cuando reduces la friceidn entre equipos
desdeel principio, a colaboracién fluye
sin problemas en un proyecto tras oro.

Cuando creas un equipo wificado

donde todos saben qué hacen los demés,
faciltas la alineacion d roles,

las responsabidades, las regulacions, las
recompensasy losresultados deseados.

Prevencion

Resalver un problema antes de que pase
te ahorra mucho tiempoy agravios mas
adelante.

i atacas un poblema de raiz,
ites que welva a aparecer
wnayotra vez

Prevenir una cisis ahora
sempre es més ficl

que resolerlaen el uturo.
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Sin Esfuerzo

Facilita lo que importa

GREG McKEOWN
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DESCANSA

Descubre el arte de no hacer nada,

Hoy no hagas mas de o que puedes recuperarte
por completo hoy.

Divide el trabajo esencial en tres sesiones de maximo
90 minutos cada una.

Toma una Siesta Sin Esfuerzo.

PON ATENCIGN

Logra un estado de conciencia aprovechando e poder
dela presencia

Entrena tucerebro para concentrarse en o importante
eignorar o inelevante.

Para ver alos demds con mas claridad, defa de lado

tus opiniones, consejosyjuicios y pon su verdad por encima
delatuya.

Limpia el desorden en t entornofisico ntes de fimpiar
desorden en tu mente.

Parte Il

Acciones Sin Esfuerzo

4é son las Acciones Sin
Esfuerzo?

Aociones Sin Esfuerzo significa conseguir més intentando
‘menos. Dejas de procrastinar y das el primer paso obvio.
Llegas al punto “terminado” sin sobrepensar. Progresas
manteniendo e itmo en vez de adelantarte. Logras mucho
sinesforzarte demasiado.

DEFINE

Para comenzar un proyecto esencial,primero deine
c6mo luce “terminad”.

Establece condiciones claras para “terminar’,
llega ai y deente.

Usa 60 segundos para concentrarte en el esultado
deseado.

Escribe una lista de “terminado por este dia”. Limitala
a cosas que constituirén un progeso significativo.
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Resultados
Sin Esfuerzo

Acciones
Sin Esfuerzo

Estado
Sin Esfuerzo
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Un Resumen Sin Esfuerzo

Parte | Estado Sin Esfuerzo

E Estado Sin Esfuer2oe5 na experiencia que muchos tenemos

4006 es ol Etado Sin  cvando estamos descansados de marera isica, i carges

Estuerzo? emocionales y eergizadosde forma menta, Estés por completo
‘consciente, alerta, presente, atento y concentrado en lo que importa
enel moment. Eres capaz d concentarteen o mds importante con
faciidad

or qué esto s tan dificil?” nvierte o
i

Envez de pregunta
pregunta: Y s esto pudiea ser

Cuestiona la suposicién de que la manera “cortecta” es, de forma
inevitable, I mas dificil

Haz que loimposible sea posible alencantrar un acercamiento
indirecto

INVIERTE

Cuando e enfrentes a un trabajo que parece abrumador, pregunta.
*{Cémo estoy dificultando esto ms de o necesari?”

Combina las actividades esenciales con las mas agradables.
Acepta queeltabajoy el juego pueden coexisti

Conviete Ias tareas tediosas en ituales sgnifcativos.
Permite quelarsa y a diversidn luminen mds tus momentos.

DISFRUTA

Deja i las cargas emocionales que no necesitas.

Recuerda: “Cuando te concentras en o quetefalta, iedes lo que:
tienes. Cuando te concentras en o quetenes, abtienes o que te
falta”.

Usa estareceta de habitos: “Después de quejarme dir algo porlo
Que estoy agradecido”.

Libera el resentimiento de su deber al preguntar: “ara qué trabajo
contraté aeste rencor?”

SUELTA

Descubre el arte de no hacer nada.
Hoy o hagas més de lo que puedes recuperarte por completo hoy.

DESCANSA Divide e traba esencal e tres sesiones de maximo 90 minutas
cada una.

Toma una Siesta Sin Esfuerao.

Logra un estado de conciencia aprovechando el poder de la presencia.
Entrena a tu cerebro para concentrarse en lo importante e ignorar lo
inelevante.

PON ATENCION Para ver a s demas con ms claridad, deja de ladotus opinones,
consejos juicios y pon su verdad por encima de la tuy.

Limpia el desorden en tu entorno fsico antes de limpiar el desorden
entu mente.
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Parte 11l

Resultados Sin Esfuerzo

CONFIA

Aprovecha la confianza como el aceite de motor de equipos
i ficcidn y de gran funcionamiento.

Haz a contrataciin corecta una vz yseguira dando
resultados una y otra vez.

Sigue la regla de lastres es: contrata gente con ntegridad,
inteligenca ¢ iniciatva.

Disefia acuerdos de gran confianza para aclarar resultados,
roles, reglas, fecursos y recompensas.

PREVE

Nosilo gestiones el problema. Resuélvelo antes
de que suceda.

Busca acciones simples hoy que puedan prevenir
complicaciones maiiana.

Ivierte dos minutos de esfuerzo una vez

para acabar con iitaciones recurtentes.

Detecta o erores antes de que sucedan,
ide dosveces para que sl debas cortar una.






